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آیا درآمدهای نفتی در بودجه سال 1400 محقق می شود؟

پاشنه آشیل نفتی بودجه
لایحه بودجه سال آینده از ابتدای این هفته رسما در دستور کار مجلس قرار می گیرد. دوازدهم آذرماه بود که 
لایحه بودجه 1400 به عنوان آخرین بودجه قرن و هش��تمین لایحه بودجه دولت روحانی تقدیم مجلس یازدهم 
شد. هرچند که روسای دولت و مجلس در روز رونمایی بودجه در صحن بهارستان غایب بودند، اما آخرین بودجه 
قرن به دلیل دامنه تحریم ها و شیوع کرونا با لوایح بودجه سالیان اخیر متفاوت است و همین امر اهتمام و تلاش 
بیشتری را در تنظیم و تصویب این سند مالی می طلبد؛ بودجه ای که به اعتقاد رئیس جمهوری، راه را برای تحرک 
کش��ور در مسیر پیش��رفت و توسعه زیرساخت ها باز می کند و »حمایت از قشر ضعیف« و »توسعه زیرساخت « دو 
مبنای اصلی آن است، اما در سوی مقابل، مجلس نسبت به کلیت بودجه 1400 انتقاد دارد و حتی زمزمه های رد 
کلیات بودجه از سوی نمایندگان در صحن مجلس به گوش می رسد؛ اتفاقی که اگر درباره بودجه سال آینده رخ 
دهد، دولت روحانی را به رکوردی سه گانه در رد کلیات لوایح بودجه می رساند، چراکه پیش از این کلیات لایحه...

قانون جدید صدور چك از امروز اجرا می شود

10 تغییر قانون جدید چك
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چرا دستورالعمل فروش اموال مازاد بانك ها نیاز به بازنگری دارد؟

نسخه بانکی نجات تولید از تملیك

7 اقدام در جهت رشد سریع کسب و کار
ایده هایی پولساز بدون نیاز به سرمایه اولیه 

حوزه های نیازمند سرمایه گذاری در کسب و کارها
بازاریابی بهتر در سال جدید با ترندهای 2021

تغییر بزرگ برای فولکس واگن 
9 نکته طلایی که باید بدانید

8 تا 16

مدیریتوکسبوکار

 اپل از سیاست خود
دست کشید 

غلامعلی رموی
کارشناس اقتصادی
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فرصت امروز: معاملات بورس تهران در هفته سوم آذرماه در 
دو نیمه متفاوت به پایان رسـید، به طوری که شاخص بورس 

ابتدا در دو روز نخست هفته گذشته رشدی پرشتاب 
را پشت سر گذاشت، اما در سه روز پایانی...

 شاخص بورس پس از رشدی پرشتاب
در 3 روز پایانی هفته به استراحت رفت

2 نیمه متفاوت بورس

سرمقاله
نگاهی انتقادی به عملکرد 
یك نهاد اجرایی و نظارتی

آیا سازمان 
حمایت واسطه 
خیانت است؟

چند روز قبل مطلبی در یکی 
از رسانه ها توجه من را جلب کرد. 
عنوان مطلب این بود: »سازمان 
ی��ا واس��طه خیانت؟«  حمایت 
نویس��نده ب��ا ترس��یم زحمات 
کادر درمان کش��ور در مبارزه با 
بیماری کرون��ا، این مجاهدت ها 
را با دلاوری های رزمندگان در 8 
سال دفاع مقدس مقایسه کرده 
بود و در کنار آن، رفتار برخی از 
ارگان های دولتی را که ریشه ای 
در انقلاب اس��لامی ندارند –به 
زعم نویس��نده مذک��ور – نظیر 
سازمان حمایت مورد انتقاد قرار 
داده بود. نویسنده سپس با ارائه 
ادله هایی توصیفی و نه براساس 
اطلاعات آم��اری و ارقام متقن، 
عملکرد وجودی این س��ازمان را 
به پ��اره ای از نامردمی های صدر 
اس��لام پیوند زده و با اس��تفاده 
از تعابیری نظیر »س��ازمانی در 
خدم��ت زورمن��دان و خائن به 
حقوق محروم��ان«، »ارگانی در 
خدمت برخی سیاسیون که بویی 
از معرفت نبرده« و مواردی از این 

دست به آن حمله کرده بود.
ادامه در همین صفحه
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ادامه از همین صفحه
نگارن��ده مطلب مذکور، س��ازمان حمایت را به مثابه ی��ک وزارتخانه 
کوچک با اعتب��ارات زیاد در نظر گرفته و آن را به محلی برای موقعیت 
ش��غلی برخی مدیران دولتی که نقش محلل را بازی می کنند، تش��بیه 
کرده بود. در یک کلام، نویس��نده در یادداشت خود با ارائه مصادیقی از 
مشکلات مبتلا به بازار در حوزه خودرو و لاستیک، ریشه این مشکلات 

را همانا در وجود نهادهایی مانند سازمان حمایت دانسته بود.
واقعیت امر این است که در قریب به 42 سال گذشته از تاریخ انقلاب 
اسلامی، کش��ور همواره از منظر سیاسی، اقتصادی و نظامی در معرض 
تهدیدهای بیگانگان و دش��منان قس��م خورده قرار داشته و این روند در 
آینده نیز ادامه خواهد داش��ت. دش��من همیشه تلاش کرده تا از طریق 
رخنه و ش��کاف در نقاط آسیب پذیر، ضربات خود را وارد نماید. در این 
میان، فعالی��ت برخی افراد و عملکرد برخ��ی جریان ها حتی به صورت 

ناآگاهانه می تواند به مثابه آب به آسیاب دشمن ریختن تلقی شود.
مس��لم اینکه یکی از مواهب بزرگ انقلاب اس��لامی برای ش��هروندان 
جامعه این اس��ت که افراد در هر س��طح و موقعیتی این امکان را دارند 
تا نظر و نقد خود را از عملکرد یک فرد، جریان و س��اختار ارائه کنند و 
قانون اساس��ی این حقوق مسلم را برای افراد محترم شمرده است، ولی 
اگر این موضوع خدای ناکرده به مثابه تهمت، افترا و یا تش��ویش اذهان 
عمومی همراه شود، از چارچوب انتقاد منصفانه خارج شده و وارد مبادی 

دیگری می شود.
ابت��دا باید به این نکته مهم توجه کرد که امروز کش��ور با یک جنگ 
تمام عیار اقتصادی مواجه ش��ده و طی قریب به س��ه سال گذشته تمام 

منافذ ارتباط اقتصادی کشور با دنیای خارج به شکل بی سابقه ای توسط 
دولت آمریکا مسدود شده است. تحریم های وارده بر اقتصاد ایران بنا بر 
گواه تاریخ طی یکصد س��ال اخیر یکی از پردامنه ترین و بی س��ابقه ترین 
تحریم هایی است که تاکنون علیه یک کشور مستقل اتفاق افتاده است. 
دش��من در این م��دت با تمام قدرت همه مناف��ذ و راه های ارتباطی در 
حوزه های مختلف اقتصادی به ویژه مایحتاج ضروری نظیر دارو و غذا را 
مس��دود کرده و در شرایطی که کشور در اوج هجوم بیماری کرونا قرار 
داش��ته و دارد، تحریم دارویی و غذایی موجب آسیب های بسیار زیادی 

بر مردم ایران شده است.
 البته در این میان با توجه به تجارب گذشته تمهیداتی برای عبور از 
بحران در نظر گرفته شد، اما در مجموع حجم مشکلات و طولانی شدن 
زمان تحریم موجب خسارت زیادی شد، به شکلی که در یک بازه زمانی 
نزدیک به دو س��ال قدرت پول ملی کشور به کمتر از یک دهم شاخص 
بین المللی پول جهانی )دلار( س��قوط کرد. کمب��ود واردات مواد اولیه، 
وفور نیازهای جامعه به کالای وارداتی و حذف تقریبی درآمدهای نفتی 
نیز بر ش��دت و حدت معضلات اقتصادی افزود و بس��یاری از بنگاه های 
کمتر برخوردار اقتصادی به س��رعت دچار آسیب شدند که البته تدابیر 
اقتصادی و قضایی، بس��یاری از آنها را از خطر ورشکس��تگی رهانید. در 
همین حال، بسیاری از بنگاه های بزرگ نیز با بحران کمبود منابع مواجه 

شدند.
این موضوع را باید در نظر داش��ت ک��ه با وجود جریان تولید و عرضه 
کالاس��ت که اقتصاد بازار و مصرف کنن��دگان می توانند نیازهای خود را 
مرتفع کنند، وگرنه با حذف جریان مولد عملا روند بازار با بحران مواجه 

خواهد ش��د. به عنوان مثال می توان به موضوع لاستیک اشاره کرد. در 
این مدت قیمت مواد اولیه تولید لاس��تیک در یک بازه زمانی حدودا دو 
ساله در مجموع تا 135درصد افزایش یافت و ماهیت تولید این محصول 
ب��ا خطر نابودی روبه رو ش��د که با تدابیر حمایتی و همکاری گس��ترده 
اکثری��ت قریب به اتف��اق تولیدکنندگان این صنعت، چرخ آن از حرکت 
ب��از نماند. لذا در این فرآیند بخش��ی از راهکار بحران در افزایش قیمت 
میسر می ش��ود. همچنین در صنعت خودروسازی، مشکلات موجود در 
تامین مواد اولیه و افزایش قیمت بخش های ارزبر در کنار هجمه تا 100 
براب��ر بیش از تقاضای قبلی، ماهیت تولید این صنعت را با تهدید جدی 
مواجه کرد، به طوری که بس��یاری از مردم برای حفظ قدرت س��رمایه 
خود به خرید خودرو رو آوردند و صنعت خودروس��ازی با هجمه کاذبی 
از تقاضای غیرواقعی مواجه ش��د. در این بی��ن، محدودیت های ارزی و 
اعتباری و حجم فزاینده تقاضای بازار به سبب ناایمنی در کاهش قدرت 
پول ملی، ش��رایط ناگواری را بر اقتصاد ایران تحمیل نمود و در نتیجه 
رون��د تولید مختل و با کاهش عرضه نس��بت به تقاض��ای فزاینده، بازار 
سیاهی بر این محصول حکمفرما شد. چنانچه قیمت ها به صورت واقعی 

و غیرواقعی همزمان بالا رفت.
به گواه یکی از کارشناسان اقتصادی فرانسه در روزنامه لوفیگارو، فشار 
وارده بر اقتصاد ایران در مدت زمان مذکور می توانس��ت در کمتر از یک 
ماه اقتصاد برخی از کش��ورهای توس��عه یافته اروپایی را از هم متلاشی 
کند، در حالی که با تدابیر مختلف انجام ش��ده از سوی کلیت دلسوزان 
نظام و علی رغم همه بی اخلاقی های برخی افراد سس��ت عنصر، کشتی 
انقلاب اسلامی از توفان حوادث خود را عبور داده و هم اکنون در مسیر 

مناسب تری از گذشته در حال حرکت است. در حال حاضر، روند اقتصاد 
ایران نسبت به ابتدای تحریم ها مستحکم تر شده و نقاط آسیب پذیر آن 
تا اندازه زیادی بر کارشناسان امر روشن شده و در حال علاج مشکلات 
هس��تند. البته در این میان، قدرت اقتصادی جامعه به طرز بی سابقه ای 
تا حد یک س��وم کاهش یافت و بس��یاری از اقش��ار آسیب پذیر، شرایط 
ناگ��واری را تجرب��ه کردند، اما تدابیر حمایتی و ارزن��ده رهبر انقلاب از 
دول��ت و کارگزاران نظام و اج��رای برنامه های حمایتی مانند کمک های 
مومنانه در س��طح هر کوی و برزن تا حد بس��یار زیادی توانس��ت اقشار 
محروم را محافظت نماید، ولی هنوز تلاش ها در این حوزه تمام نش��ده 

است.
ام��ا درخص��وص مباحث مطرح ش��ده درباره س��ازمان حمایت، ابتدا 
بایس��تی به ش��رح وظایف و اختیارات این س��ازمان به عنوان یک نهاد 
کنترل��ی و نظارتی با امکانات و نیروی انس��انی مح��دود )برخلاف نظر 
نویس��نده( و تعداد اندک بازرس قراردادی در س��طح کش��ور )3 هزار و 
120 نفر( که از حداقل حقوق و مزایای رفاهی محرومند، توجه کرد. از 
سوی دیگر، همین نیروی انس��انی محدود نیز برخلاف نظر گفته شده، 
افرادی فعال و کارشناس و از نیروهای بسیجی و انقلابی هستند که در 
س��ال 1373 با اجرای طرح قانون تعزیرات حکومتی و تاسیس سازمان 
بازرس��ی و نظارت ب��ر قیمت و توزیع کالا و خدم��ات پس از یک ادغام 
ناگوار و سیاسی در سازمان حمایت فعالیت می کنند و در جریان جنگ 
اقتص��ادی، تلاش ها و زحمات زی��ادی انجام داده اند ک��ه البته تاکنون 

مطرح نشده است.
ادامه در صفحه 2

نگاهی انتقادی به عملکرد یك نهاد اجرایی و نظارتی

آیا سازمان حمایت واسطه خیانت است؟

کارت اعتب��اری به عنوان ابزار کارآمد جهت پرداخت تس��هیلات خرد 
می تواند ضمن افزایش قدرت خرید مصرف کنندگان، زمینه ساز حمایت 

از تولید ملی و به تبع آن، توسعه اقتصادی کشور باشد.
به گزارش »فارس«، یکی از عوامل مهم در راس��تای حمایت از تولید 
ملی و به تبع آن، رش��د و توس��عه اقتصادی کش��ور، ایجاد قدرت خرید 
مناس��ب در مصرف کنندگان جهت خرید این تولیدات اس��ت. در واقع، 
همراس��تا با حمایت از تولید ملی باید حمای��ت کافی درخصوص ایجاد 
قدرت خرید مناس��ب در مصرف کنندگان نیز مورد توجه قرار گیرد و از 
این طریق اس��ت که می توان با تکمیل این فرآیند به ش��کوفایی اقتصاد 

ملی دست یافت.
در ای��ن بین، کارت اعتباری را می توان ابزاری مناس��ب برای دریافت 
تسهیلات خرد دانس��ت؛ ابزاری که در راستای اعطای تسهیلات خرد و 
افزایش قدرت خری��د مصرف کنندگان به عنوان خدم��ات بانکی به آنها 
ارائه می ش��ود و مصرف کنندگان می توانن��د از این طریق ضمن دریافت 
تس��هیلات مناسب با نرخ بازگش��ت پایین، از مزایای آن بهره مند شوند. 
اس��تفاده از تس��هیلات خرد در قالب کارت اعتب��اری دارای مزیت ها و 
کارکردهای مختلفی است و از جمله این مزایا و کارکردها این است که 
مردم همواره ترجی��ح می دهند برای تهیه کالا و خدمات موردنیاز خود 
از منابع مالی در دس��ترس و با قدرت مدیریت مناس��ب استفاده کنند. 

کارت اعتب��اری نیز این امکان را در اختیار مردم قرار می دهد. در واقع، 
اعطای تس��هیلات خرد در قالب کارت اعتباری باعث می شود مشتریان 
دسترسی سریع تری به منابع مالی لازم در قالب اعتبار خرید از بانک ها 
داشته باشند و بانک ها نیز با اطمینان بیشتر و روال اداری کمتر بتوانند 

این اعتبار را برای مشتریان فراهم کنند. 
در این راستا، بانک پاسارگاد با هدف تکمیل و توسعه طرح »تسهیلات 
ارزان قیمت« و همچنین بهره مندی هرچه بیشتر گروه مشتریان حقیقی 
از تس��هیلات این بانک، اقدام به ارائه »کارت اعتباری ارزان قیمت بانک 
پاس��ارگاد« کرده است. طرح کارت اعتباری ارزان قیمت بانک پاسارگاد، 
برمبن��ای نتیجه اعتبارس��نجی مش��تریان محترم و در راس��تای تلاش 
در جهت گس��ترش هرچه بیشتر س��طح مراودات آنان با بانک طراحی 
شده است. در این طرح براس��اس امتیاز سپرده های مشمول مشتریان، 
تس��هیلاتی در قالب عقد مرابح��ه و از طریق ابزار کارت اعتباری به آنها 

اعطا می شود.
ای��ن طرح ب��رای کلی��ه مش��تریان حقیقی ک��ه دارای س��پرده های 
س��رمایه گذاری کوتاه مدت  عادی یا قرض الحس��نه جاری )با دسته چک 
یا بدون دس��ته چک( هس��تند در نظر گرفته ش��ده اس��ت. مش��تریان 
جه��ت بهره مندی از مزایای این طرح پس از ثبت درخواس��ت از طریق 
اپلیکیش��ن »ویپاد« باید جهت اعتبارس��نجی و بررسی شرایط اعتباری 

خود به شعبه عامل مراجعه نمایند. همچنین مشتریان باید سطح احراز 
هویت خود را در اپلیکیشن »ویپاد« حداقل تا سطح 3 )ثبت تاریخ تولد 
مش��تری توسط ایش��ان و تطابق اطلاعات با استعلام اخذشده از سامانه 
ثبت احوال( ارتقا دهند. بعد از گذشت حداقل 3 ماه از ثبت درخواست 
و دارابودن ش��رایط اعتباری لازم پس از اعتبارسنجی، این تسهیلات در 
قالب کارت  اعتباری به متقاضیان با شرایطی به این شرح ارائه می شود: 
نحوه محاس��به امتیاز جهت برخورداری از این طرح بدین صورت است 
که به ازای هر 1.000.000 ریال »حداقل موجودی روزانه« سپرده های 
مش��مول مشتریان از زمان »ثبت درخواس��ت دریافت تسهیلات«، یک 
امتی��از در نظر گرفته می ش��ود و امتیاز تجمعی س��پرده های مش��مول 
مشتریان از زمان ثبت درخواست از طریق اپلیکیشن »ویپاد« حداقل به 
مدت 3ماه و حداکثر به مدت 1 سال، محاسبه خواهد شد. حداقل مبلغ 
تس��هیلات اعطایی به مش��تریان در قالب این طرح، مبلغ 100میلیون 

ریال و حداکثر مبلغ مذکور 300میلیون ریال است.
البته باید توجه داش��ت، از آنجا که مجم��وع اعتبار قابل تخصیص از 
سوی شبکه بانکی کشور به هر مشتری در قالب کارت اعتباری، حداکثر 
500میلیون ریال اس��ت، لذا تخصیص اعتبار در قالب کارت اعتباری و 
از طریق این طرح نیز در مجموع اعتبار قابل تخصیص به هر مش��تری، 
لحاظ خواهد ش��د. نرخ س��ود بازپرداخت تس��هیلات کارت اعتباری در 

ازای ماندگاری وجوه در سپرده قرض الحسنه جاری مشتری و متناسب 
با ضریب اعطای تس��هیلات و با توجه به شرایط درخواستی ایشان، 12، 
15 و 18درصد اس��ت؛ همچنین نرخ س��ود بازپرداخت تسهیلات کارت 
اعتباری در ازای ماندگاری وجوه در س��پرده س��رمایه گذاری کوتاه مدت 
عادی مشتری و متناسب با ضریب اعطای تسهیلات و با توجه به شرایط 

درخواستی ایشان، 15 و 18درصد است.
مهل��ت بازپرداخت این تس��هیلات ب��ه صورت یکجا حداق��ل 3ماه و 
حداکثر 1س��ال، و به صورت اقس��اطی حداقل 12ماه و حداکثر 36ماه 
است. مشتریان حداکثر 1سال پس از ثبت درخواست فرصت دارند تا از 
امتیازات خود برای دریافت تسهیلات استفاده نمایند. چنانچه تسهیلات 
کارت اعتباری تا روز سررس��ید تس��هیلات تسویه ش��ود، مطابق با نرخ 
مصوب مذکور، سود دریافت می شود ولی در صورت عدم پرداخت بدهی 
تا مهلت تعیین ش��ده، مشتری ملزم به بازپرداخت نرخ سود 18درصد به 

صورت روزشمار به علاوه 6درصد جریمه تأخیر خواهد بود.
هم میهنان می توانند برای دریافت و نصب اپلیکیشن »ویپاد« به کافه 
بازار یا س��ایت بانک پاسارگاد به نشانی  www.bpi.ir  و یا وب سایت 
ویپاد ب��ه آدرس www.wepod.ir مراجعه نماین��د. همچنین جهت 
کس��ب اطلاعات بیشتر به آدرس www.bpi.ir/icc مراجعه کرده و یا 
با مرکز مشاوره و اطلاع رسانی به شماره  82890  تماس حاصل نمایند.

»کارت اعتباری« تسهیلاتی در راستای افزایش قدرت خرید مصرف کنندگان



لایحه بودجه سال آینده از ابتدای این هفته رسما در دستور کار مجلس 
ق��رار می گی��رد. دوازدهم آذرماه ب��ود که لایحه بودج��ه 1400 به عنوان 
آخرین بودجه قرن و هشتمین لایحه بودجه دولت روحانی تقدیم مجلس 
یازدهم ش��د. هرچند که روس��ای دولت و مجلس در روز رونمایی بودجه 
در صحن بهارس��تان غایب بودند، اما آخرین بودج��ه قرن به دلیل دامنه 
تحریم ها و شیوع کرونا با لوایح بودجه سالیان اخیر متفاوت است و همین 
امر اهتمام و تلاش بیشتری را در تنظیم و تصویب این سند مالی می طلبد؛ 
بودجه ای که به اعتقاد رئیس جمهوری، راه را برای تحرک کشور در مسیر 
پیش��رفت و توسعه زیرساخت ها باز می کند و »حمایت از قشر ضعیف« و 
»توسعه زیرساخت « دو مبنای اصلی آن است، اما در سوی مقابل، مجلس 
نس��بت به کلیت بودجه 1400 انتق��اد دارد و حتی زمزمه های رد کلیات 
بودجه از سوی نمایندگان در صحن مجلس به گوش می رسد؛ اتفاقی که 
اگر درباره بودجه سال آینده رخ دهد، دولت روحانی را به رکوردی سه گانه 
در رد کلی��ات لوایح بودجه می رس��اند، چراکه پی��ش از این کلیات لایحه 

بودجه سال های 97 و 98 نیز در دوره مجلس دهم رد شده بود.
منتقدان بودجه سال آینده چه می گویند؟

دول��ت در تدوی��ن آخرین بودج��ه قرن، نگاه��ی خوش بینانه به تحقق 
درآمدهای نفتی و به تعبیر منتقدان، بیش برآوردی نسبت به سقف فروش 
روزانه 2.3 میلیون بش��که ای نفت به قیمت 40 دلار در سال آینده داشته 
اس��ت. س��والی که عموم منتقدان دولت مطرح می کنند این است که آیا 
درآمدهای نفتی در بودجه سال 1400 محقق می شود؟ اگرچه با شکست 
ترامپ در انتخابات ریاس��ت جمهوری آمریکا و روی کار آمدن جو بایدن، 
امیدها نسبت به بازگشت احتمالی آمریکا به برجام و لغو تحریم های ایران 
افزایش یافته، اما پروسه لغو تحریم ها دست کم در کوتاه مدت و در واپسین 

ماه های عمر دولت دوازدهم کمتر محتمل است.
از سوی دیگر، گفته می شود که بودجه 1400 حدود 60 درصد کسری 
دارد و در مقاب��ل این عدد کس��ری، 60 درصد هزین��ه قطعی وجود دارد. 
سوال دیگر کارشناسان این است که پیش بینی های دولت برای جبران این 
حجم از کسری بودجه چیست و دولت چه راهکاری برای پوشش آن دارد؟

اگرچه صحن علنی مجلس در هفته گذشته تعطیل بود و مجلس رسما 
از ابتدای این هفته به بررسی لایحه بودجه سال آینده می پردازد، اما طی 
هفته ای که گذشت، اظهارات متفاوتی از سوی نمایندگان درباره سند مالی 
1400 مطرح ش��د و اغلب آنه��ا در مواجهه با اولین لایحه بودجه مجلس 
یازدهم، معتقدند که دولت با شتابزدگی و در عین حال، ذوق زدگی بودجه 

را تدوین کرده و در نتیجه بایستی در تصویب آن تأمل به خرج داد.
نکته دیگر، تداوم بحران کرونا در س��ال آینده اس��ت و در شرایطی که 
ش��واهد و قرائن حاکی از تداوم بیماری کرونا حداقل تا پاییز سال 1400 

است، فعالان و صاحب نظران اقتصادی بر این باورند که بودجه سال آینده 
بودج��ه ای انقباضی خواهد ب��ود و دولت باید برای جبران خس��ارت های 
اقتصادی ناش��ی از ش��یوع کرونا، تدابیر و تمهیدات ویژه ای برای خانوارها 
و کس��ب و کارهای آس��یب دیده در نظر گیرد، اما به اعتقاد اقتصاددانان و 
فعالان اقتصادی، غیرواقعی بودن آمار و ارقام بودجه 1400 و عدم انطباق 
آن با واقعیت های اقتصادی باعث می شود تا در صورت تصویب این بودجه، 

سال 1400، سال سختی برای اقتصاد ایران باشد.

همانطور که اش��اره ش��د، همه این موارد باعث شده تا زمزمه های عدم 
تصوی��ب کلیات لایحه بودجه 1400 از س��وی نمایندگان مجلس یازدهم 
بیش از پیش مطرح شود. مجلسی که ششمین ماه فعالیت خود را پشت 
سر می گذارد و نس��بت به دولت و کلیت لایحه بودجه ای که بسته است، 

زاویه سیاسی و اقتصادی دارد.
بخش مهمی از مخالفت مجلس نس��بت به کلیات لایحه بودجه 1400، 
به برآورد دول��ت از فروش نفت برمی گردد که طبق توضیحات محمدباقر 
نوبخت رئیس س��ازمان برنامه وبودجه، کف صادرات نفت در س��ال آینده 
یک میلیون بشکه و سقف آن 2.3 میلیون بشکه در روز در نظر گرفته شده 
است و البته طوری برنامه ریزی شده که اگر این میزان نفت به فروش نرفت 

بتوان آن را پیش فروش داخلی کرد.
محمدباق��ر قالیباف، رئی��س مجلس در همان روزی ک��ه دولت بودجه 

1400 را ب��ه مجل��س ارائه کرد، به انتقاد از ای��ن موضوع پرداخت و گفت 
که »بودجه 1400 وابسته به نفت است؛ در حالی که ما در اصلاح ساختار 
بودج��ه باید به س��مت درآمدهای پایدار و هزینه کرد مؤث��ر برویم و عدم 

وابستگی به نفت و جلوگیری از کسری بودجه را دنبال کنیم.«
چرا بودجه با واقعیات اقتصادی منطبق نیست؟

نمایندگان مجل��س اعتقاد دارند فروش روزان��ه 2 میلیون و 300 هزار 
بش��که نفت در بودجه س��ال آینده در ش��رایطی محقق خواهد شد که به 
فرض دولت، تحریم ها به طور کامل برداشته شوند. این امر نیازمند بازگشت 
احتمالی آمریکا به برجام و بسترس��ازی لغو تحریم هاست و این در حالی 
است که مصوبه اخیر مجلس تا حدود زیادی معادلات برجامی را پیچیده تر 

کرده است.
سیدمصطفی میرس��لیم، نماینده مردم تهران از جمله کسانی است که 
معتقد اس��ت درآمده��ا و هزینه  های دولت در بودج��ه 1400، واقع بینانه 
نیست. او در این باره گفت که »بودجه جاری نباید به نفت وابسته باشد و 
خلاف سیاس��ت های کلی است؛ از طرفی نفت باید برای کار های زیربنایی 
هزینه شود نه پرداخت حقوق. اینها مواردی است که نیاز است اصلاحاتی 
در بودجه انجام ش��ود و با توجه به اینکه مخالفان زیادی در مجلس وجود 

دارد، احتمال رد کلیات بودجه نیز می رود.«
جعفر قادری، عضو کمیس��یون برنامه و بودجه هم در گفت وگویی که با 
»ایلنا« داشت، وابستگی بیش از 40 درصدی به درآمدهای نفتی و کاهش 
29 درصدی مالیات را یکی از مهم ترین ایرادات بودجه 1400 عنوان کرد و 
احتمال داد که اگر بودجه به همین شکل بخواهد وارد مجلس شود، قطعا 
رد خواهد ش��د. به گفته او، »پیش بینی شده اس��ت که در سال آینده ما 
روزانه بین یک میلیون تا 2 میلیون و 300هزار بشکه نفت صادر خواهیم 
کرد که این فرض واقعی نیست چراکه در شرایط تحریم امکان فروش نفت 
وجود ندارد. اگر بنا باشد از محل فروش اوراق سلف نفتی تامین مالی انجام 
دهیم که این طرح در گذش��ته در مجلس رد ش��ده است، پس ما چگونه 

می توانیم آن را بپذیریم؟«
در انتقاد از لایحه بودجه 1400، نمایندگان تنها نیستند و فعالان اقتصادی 
هم معتقدند که بودجه سال آینده واقعی نیست. آنها می گویند در نظرگرفتن 
میزان بالای فروش نفت در لایحه بودجه مصداق غیرواقعی بودن ارقامی است 
که در این سند گنجانده شده است، بدون توجه به این نکته که آیا واقعا امکان 
آن وج��ود دارد یا نه؟ میزان تاثیر بودجه 1400 بر متغیرهای کلان اقتصادی 
نظیر نقدینگی، تورم، پایه پولی و رش��د اقتصادی نیز از دیگر نکاتی است که 
فعالان بخش خصوصی خواستار شفافیت در مورد آنها هستند و معتقدند با 
ایرادهای ساختاری که بودجه دولت دارد، عملا فشارهای اقتصادی مضاعفی 
بر بخش خصوصی در سال آینده وارد خواهد شد. افزایش پایه پولی، نقدینگی 
و اضافه برداش��ت از بانک مرکزی از مهم ترین هش��دارهایی است که فعالان 
اقتصادی در صورت تصویب لایحه بودجه 1400 بیان می کنند که در نهایت 

ثبات اقتصاد کلان را مختل خواهد کرد.

آیا درآمدهای نفتی در بودجه سال 1400 محقق می شود؟

پاشنه آشیل نفتی بودجه

دول��ت در لایح��ه بودجه س��ال آینده، 70 ه��زار میلیارد توم��ان برای 
پیش فروش نفت در نظر گرفته که به نظر می رس��د قرار است این موضوع 
در قالب فروش اوراق س��لف نفتی در بورس انرژی یا انتش��ار اوراق اسلامی 
اجرایی شود. به گزارش ایسنا، دولت با نقشی که در لایحه بودجه سال آینده 
برای نفت در نظر گرفته اس��ت، گرد و خاک زیادی به پا کرد. بس��یاری از 
صاحب نظران پیش بینی دولت مبنی بر فروش روزانه 2.3 میلیون بشکه نفت 
را غیرممکن می دانند و بر این باورند از آنجایی که این پیش بینی به وقوع 

نخواهد پیوست، دولت بعدی با کسری بودجه مواجه خواهد شد.
اگر بخواهیم از نگاه آمار و ارقام به پیش بینی دولت نگاه کنیم، باید گفت 
از 841 هزار میلیارد تومان منابع عمومی دولت در لایحه بودجه سال آینده، 
199 هزار میلیارد تومان به فروش نفت و فرآورده های نفتی اختصاص داده 
ش��ده اس��ت. دولت برای فروش نفت کف یک میلیون بشکه و سقف 2.3 
میلیون بش��که با قیمت 40 دلار را پیش بینی کرده و در آن س��وی ماجرا، 
سقف پیش فروش نفت یا انتشار اوراق مالی اسلامی در سال آینده را به 70 

هزار میلیارد تومان افزایش داده است.
در واقع، در س��ال 1398 حدود 5000 میلیارد تومان، در س��ال 1397 
حدود 3000میلیارد تومان و در سال 1396 نیز حدود 500 میلیارد تومان 
اوراق نفتی منتشر شده است بنابراین میزان اوراق منتشرشده جمعا 8500 
میلیارد تومان اس��ت و این میزان برای سال آینده 70 هزار میلیارد تومان 
پیش بینی ش��ده است. البته این 70 هزار میلیارد تومان در صورتی محقق 
خواهد ش��د که دولت موفق به فروش نفت به میزانی که پیش بینی کرده 

است نشود بنابراین میزان اوراق بستگی به میزان فروش نفت دارد.
آنط��ور که رئیس س��ازمان برنامه و بودجه توضی��ح داده، در صورتی که 
امکان فروش نفتی که در لایحه پیش بینی ش��ده اس��ت هم فراهم نشود، 

طبق برنامه ریزی صورت گرفته از طریق پیش فروش نفت در داخل این عدد 
محقق خواهد شد. در این راستا می توان در قالب یک صندوق ETF قابل 
معامله و فروش واحدهای آن به مردم یا انتشار و فروش اوراق از نقدینگی 
انبوهی که در کشور وجود دارد، استفاده کرد. به گفته نوبخت، هرچه نتوانیم 
نفت بفروشیم با فروش اوراق آن را جبران می کنیم و اگر فروش نفت محقق 
شود، اوراق کمتری فروخته می شود. در این راستا، مژگان خانلو، سخنگوی 
لایحه بودجه 1400 با بیان اینکه از 841 هزار میلیارد تومان منابع عمومی 
دولت، 371 هزار میلیارد تومان در درآمد عمومی، 225 هزار میلیارد تومان 
در واگذاری دارایی سرمایه ای و 298 هزار میلیارد واگذاری دارایی های مالی 
دیده شده است، اظهار کرد: در بخش مالی 70 هزار میلیارد تومان از محل 

پیش فروش داخلی نفت یا انتشار اوراق پیش بینی شده است.
او ادامه داد: در جزء 2 بند ب تبصره 1 به دولت اجازه داده ش��ده اس��ت 
نسبت به پیش فروش نفت با اولویت پیش فروش داخلی یا انتشار اوراق مالی 
اس��لامی اقدام کند. این منبع ممکن است پیش فروش نفت و سلف ارزی 
باشد یا می تواند در قالب انتشار اوراق اسلامی تامین شود، اما به طور کلی 
تاکنون هم س��لف موازی منتشر شده اس��ت. این فرآیند معمولا در بورس 
انرژی انجام می ش��ود. برای مثال ش��رکت نفت هم به عنوان یک ش��رکت 

دولتی از طریق نسبت به انتشار اوراق مالی اقدام می کند.
به گفته وی، براساس لایحه بودجه سال 1400 نیز یا پیش فروش داخلی 
نفت به پش��توانه نفت یا اوراق س��لف نفتی در بورس انرژی یا اوراق مالی 

منتشر می شود.
خانلو با تاکید بر اینکه طرح فروش اوراق نفتی به پش��توانه نفت صورت 
می گیرد، ابراز کرد: قرار اس��ت همانطور که ش��رکت نفت به عنوان شرکت 
دولتی برای تامین مالی خود به پشتوانه 14.5درصد سهم نفتی خود اوراق 

منتشر می کند، دولت هم به پشتوانه سهم خود اوراق منتشر کند.
او در مورد میزان اوراق نفتی منتشرش��ده در س��ال های گذشته توضیح 
داد: در س��نوات گذشته نیز به اس��تناد قوانین بودجه سنواتی و با استفاده 
از ظرفیت بورس انرژی، دولت نس��بت به تامین مالی از طریق انتشار اوراق 

سلف موازی اقدام کرده است.
همچنین مرتضی دلخوش، کارشناس اقتصادی با اشاره به پیش بینی 70 
هزار میلیارد تومان پیش فروش نفت یا انتشار اوراق اسلامی در لایحه بودجه 
گف��ت: دولت فعلی با این پیش بینی، تعهد خ��ود را به دولت بعدی انتقال 
می دهد. درواقع پول را دولت فعلی می گیرد و تامین مالی می کند و تعهد 
بازخرید برای دولت بعدی اس��ت؛ به همین دلیل ممکن اس��ت مجلس با 
این رق��م موافقت نکند. او با بیان اینکه دولت در لایحه بودجه فروش 2.3 
میلیون بشکه نفت در روز را پیش بینی کرده است، اظهار کرد: فکر می کنم 
دولت پیش بینی کرده تحریم های نفتی درحال برطرف شدن است و ایران 
می توان��د 2.3 میلیون بش��که در روز نفت بفروش��د و از محل فروش نفت 
می تواند این تعهد را جبران کند. البته در این بین مس��ائل فنی نیز مطرح 
اس��ت و اینکه آیا ایران می تواند در صورت برداش��ته شدن تحریم ها روزانه 

بیش از 2 میلیون بشکه نفت به فروش برساند؟
این کارشناس اقتصادی با تاکید بر اینکه در همه کشورهای دنیا،  فروش 
اوراق و تعهد مالی مرسوم است، گفت: این موضوع مهم است که آیا دولت 
می توان��د در موعد مقرر، اوراق را بازخرید کند یا خیر. این موضوع در حال 
حاضر در لایحه بودجه 1400 ابهام دارد. اگر تحریم ها برداشته نشود و دولت 
نتواند در زمان سررسید، اوراق را بازخرید کند، باید از بانک مرکزی تقاضای 
نقدینگی کند که این فرآیند منجر به  تورم می شود و درواقع دولت آتی باید 

ضمن هزینه های خود، تعهدات دولت فعلی را هم انجام دهد.

ادامه از صفحه اول
در بحران کرونا نیز و در ش��رایطی که بس��یاری از دستگاه های اداری و 
اجرایی کشور در قرنطینه به سر می بردند، این افراد علاوه بر انجام وظایف 
کارشناس��ی بازار کالا و خدمات، به عنوان بازرسان بازار از سطح کارشناس 
ت��ا رئیس س��ازمان تمام ای��ام عید ن��وروز را به ص��ورت داوطلبانه و حتی 
شبانه روزی فعالیت کرده اند. مطابق آمارها تقریبا تمام این افراد در این زمان 
بین یک تا دو بار به ویروس کووید-19 مبتلا ش��ده اند و حتی در روزهای 
اولیه بدون داشتن تجهیزات اولیه بهداشتی نظیر ماسک، دستکش و مواد 
ضدعفونی کننده با صداقت تمام به ایفای وظایف ش��رعی و تکالیف قانونی 
خود پرداخته اند. براس��اس اس��ناد موجود س��ازمان حمایت و گزارش های 
مطرح شده در رس��انه ها و مطبوعات، صدها میلیون ماسک و هزاران لیتر 
مواد ضدعفونی کننده از انبارهای مخفی در س��طح کشور توسط این افراد 
کشف شده است و همچنین حضور بازرسان مقیم به صورت شبانه روزی در 

برخی از مبادی تولیدی از جمله اقداماتی است که انجام شده است.
طبق اطلاعات ارائه ش��ده، س��طح تحصیلات نیروهای کارشناس��ی این 
س��ازمان با ضریب بالای 70 درصد لیس��انس تا دکترا، جزو باکیفیت ترین 

نیروهای دولتی در س��طح دس��تگاه های اجرایی محسوب می شوند. وجود 
شرایط باثبات در قیمت و وفور برخی مایحتاج بهداشتی و ضدعفونی کننده 
اتفاقا ماحصل و نتیجه زحمات همین افراد مخلص و انقلابی سازمان حمایت 
است. همچنین مبارزه با اخلالگران و متخلفان اقتصادی در همه حوزه ها از 
تولید محصولات لبنی، مواد غذایی و لوازم خانگی گرفته تا خودروسازها و 
واردکنندگان خودرو از دیگر دستاوردهای سازمان حمایت است، کما اینکه 
موضوع تخلف ارز دولتی و فروش کالاهایی که با ارز دولتی وارد ش��ده و به 
قیمت آزاد در بازار فروخته می شدند، اولین بار توسط همین سازمان مطرح 
و پیگیری شد و همینطور بسیاری موارد دیگر که لازم است توسط متولیان 
س��ازمان حمایت اطلاع رسانی ش��ود. البته در این مسیر برخی اشکالات و 
نقایص نیز به مجموعه متولیان تنظیم بازار و از جمله سازمان حمایت وارد 
است. نمونه عینی آن را می توان در نابسامانی بازار برخی فرآورده های دامی 
نظیر مرغ و تخم مرغ مشاهده کرد. ناهماهنگی در اتخاذ یک سیاست واحد 
از زنجی��ره تولید تا مصرف این محصولات و وج��ود حوزه های مختلف در 
فرآین��د تصمیم گیری و اقدامات غیرموثر در تهیه و عرضه نهاده های طیور 
از مشکلاتی است که در این حوزه مشاهده می شود و لازم است با بررسی 

کارشناسی و تحلیل های مبتنی بر داده های آماری حل و فصل شود.
مخلص کلام آنکه در تبیین و تحلیل شرایط و عملکرد یک نهاد انقلابی 
لازم است همه اجزا و ارکان آن به صورت توأمان با هم مدنظر قرار گیرد تا 
خدای ناکرده موجب سوءاس��تفاده بیگانگان و دلسردی دوستان نگردد. به 
نظر می رسد جنگ اقتصادی، چالش های نهادهای متعدد و پراکنده نظارتی 
در اتخاذ تدابیر سریع و دقیق برای حصول به نتیجه را بیش از پیش نشان 
داد و این موضوع را برای همه اجزای جامعه و کارشناس��ان امر اثبات نمود 
که اولا اصل فرآیند نظارت و کنترل بازار یک امر محتوم و غیرقابل خدشه 
اس��ت که در شرایط و مواقع مختلف قابل قبض و بسط است. ثانیا فرآیند 
نظارت و کنترل بازار یک مجموعه به هم پیوسته و منسجم است که ارکان 
و اجزای آن را نباید در نهادها و سازمان های مختلف قرار داد، بلکه باید این 
فرآیندها به عنوان یک مجموعه کامل و جامع در یک ساختار تعریف شود. 
لذا اتخاذ هر تدبیری در فرآیند تحول اقتصادی کش��ور بدون توجه به این 
دو اصل مهم، به موفقیت نمی انجامد و شکست می خورد؛ موضوعی که در 
راهبردهای اقتصاد مقاومتی ابلاغی مقام معظم رهبری نیز به خوبی به آن 

تاکید شده است.  

از پیش بینی 70 هزار میلیارد تومانی تا نقش بورس در فروش نفت

ابهامات نفتی بودجه 1400

نگاهی انتقادی به عملکرد یك نهاد اجرایی و نظارتی

آیا سازمان حمایت واسطه خیانت است؟

باشگاهاقتصاددانان

آنارشیسم تحلیلی از زبان پیتر بتکی
اصلا دولت نمی خواهیم

پیت��ر ژوزف بتکی اقتصاددانی آمریکایی اس��ت که امروزه به عنوان 
یکی از چهره های شناخته ش��ده مکتب اتریش در سطح جهان مطرح 
ش��ده و گروه های زیادی را به نظرات خود جلب کرده  اس��ت. اساتید 
دانشگاهی زیادی هستند که آرزوی قرار گرفتن در یک جنبش نظری 
و روش��نفکرانه را دارند و علاقه دارند که به عنوان رهبر مکتب فکری 
مورد تعلق خود شناخته شوند. نوابغ فراوانی هستند که این هدف را در 
سنین بسیار بالا محقق می کنند و تعداد بسیار اندک و خوش اقبالی هم 
وجود دارند که در س��نین جوانی به این موفقیت دست پیدا می کنند. 
پیتر بتکی یکی از همین افراد اس��ت. بتکی اس��تاد فلس��فه و اقتصاد 
دانشگاه جرج میس��ون است و جدای از آن در مرکز مرکاتوس سمت 
بسیار جالبی را برعهده دارد: مدیر برنامه هایک برای مطالعات پیشرفته 
در زمینه فلسفه، سیاس��ت و اقتصاد. جدای از این، بتکی استاد مدعو 
در موسس��ات علمی فراوانی در جهان است که از بین آنها می توان به 
آکادمی علوم مسکو، مدرسه اقتصاد استکهلم، موسسه ماکس پلانک 
و دانشگاه مرکز اروپای پراگ، اشاره کرد. همین مسئله باعث شده که 
بتکی تبدیل به ستاره ای در محافل جهانی شود و او هم از این جایگاه 

خود برای دفاع از آنارشیسم تحلیلی استفاده می کند.
آنارشیس��م تحلیلی به دنبال آزادسازی بسیار رادیکال اقتصاد است. 
در ای��ن جهان بینی افراد و نهادها بدون تاثیر پذیرفتن خاصی از دولت 
ب��ه فعالیت خود جریان می دهند. در چنی��ن جامعه ای قانون کارکرد 
نسبتا مشخصی دارد: اجرای قراردادها و حفاظت از حقوق مالکیت. به 
نظر بتکی این بازار شدیدا آزاد منجر به تولید ثروت بیشتری نسبت به 
نظامی می ش��ود که تمرکز و برنامه ریزی بیشتری دارد. برای آشنایی 
بیشتر با مکتب آنارشیسم تحلیلی، ابتدا بهتر است درکی نسبتا جامع 

از زمینه مطرح شدن این مکتب داشته باشیم.
آنارشیسم اقتصادی

ب��رای درک آنارشیس��م تحلیل��ی، ابتدا باید ب��ه نحله های مختلف 
آنارشیسم معاصر اشاره کنیم. این مرحله از آنارشیسم به جریان هایی 
اشاره دارد که از پایان جنگ جهانی دوم تا امروز ادامه دارد. آنارشیسم 
وجوه مختلفی داشته  است که در قالب آنارشیسم معاصر بیشتر وجه 
ضدسرمایه داریِ آنارشیس��م کلاسیک است که برجسته و زنده مانده 

 است.
آنارشیسم معاصر به سه شاخه عمده آنارشیسم نو، پست آنارشیسم 
چپ و پست آنارشیسم تقسیم می شود. آنارشیسم تحلیلی به نوعی در 
مجموعه پس��ت آنارشیسم می گنجد. پست آنارشیسم به مجموعه ای 
فلسفی گفته می شود که با هدف بازبینی آنارشیسم کلاسیک توسط 
آثار ژان بودریار، ژیل دلوز، میش��ل فوکو، ژاک لاکان و فردریش نیچه 
توس��عه پیدا کرد. پست آنارشیس��م یک حرکتی نظری برای ترکیب 
کردن نظریه های آنارشیسم کلاسیک و اندیشه پساساخت گرایانه بوده 
و از ایده های زیادی چون خودگردانی و آنارشیسم پسااستعماری، پست 
مدرنیسم و فرقه هایی این چنینی بهره برده  است. منتقدان مدعی اند که 
این نظریه به طور کلی اصول جنگ طبقاتی و استثمار اقتصادی را در 

نظر نگرفته و در نتیجه نمی تواند کنش اقتصادی داشته باشد. 
آنارشیسم تحلیلی در ابتدا به عنوان پاسخی به مارکسیسم تحلیلی 
جریان گرفت. این مکتب یکی از نظریه های بسیار جدیدی است که در 
محافل دانشگاهی با استفاده از فلسفه تحلیلی به کمک و دفاع نظریه 
آنارشیستی می پردازد. آنارشیست های تحلیلی شناخته شده ای در حال 
حاضر در دنیا وجود دارند که از بین آنها می توان به آلن کارتر، مایکل 
تیلور، رابرت وولف و پیتر بتکی اش��اره ک��رد. نظریه های این افراد در 
ای��ن زمینه تفاوت هایی با یکدیگر دارد. برای مثال به نظر کارتر هرگز 
نمی توان برای آزادسازی مردم به دولت اعتماد کرد، اما تیلور با استفاده 
از نظریه بازی بر این نظر است که امکان همکاری مردمی بدون وجود 
دولت وجود دارد و وولف هم از سوی دیگر می گوید ما مجبور نیستیم 

از دولت اطاعت کنیم.
آنارشیسم تحلیلی در نگاه پیتر بتکی، نوعی اقتصاد سیاسی پوزیتیو 
و اثباتی برای فلسفه آنارشیسم است. به عبارت بهتر آنارشیسم تحلیلی 
بتک��ی، آنارشیس��م را از نگاه��ی اقتصادی مطرح می کن��د و از حیث 
س��نتی نزدیکی زیادی به موری راتبارد و دیوید فرایدمن دارد. به نظر 
بتکی آنارشیس��م تحلیلی از دل همین سنت درآمده و در حال حاضر 
طرفدارانی چون پیتر لس��ن، ادوارد اترینگام و کریس��توفر کوین دارد. 
تمام این افراد ارتباط نزدیکی با مرکز مرکاتوس و دانشگاه جرج میسون 

دارند.
همان طور که واضح اس��ت، بتکی از آن دسته اقتصاددان هایی است 
که به خاطر نزدیکی به اقتصاد سیاسی، در مباحث فلسفی هم تسلط 
دارد. همین مس��ئله باعث ش��ده که او تحلیلی بس��یار جالب از تاریخ 
اندیش��ه اقتصادی داشته باشد و نش��ان دهد چه عواملی در این تاریخ 
به پدید آمدن و رش��د مکتب اقتصادی اتری��ش کمک کرده اند و چه 
عواملی ه��م به عنوان یک مانع عمل کرده اند. ای��ن نوع نگاه در کنار 
دیدگاه های سیاس��ی و اقتصادی او باعث ش��ده اند ک��ه بتکی یکی از 
جذاب ترین اقتصاددان هایی باش��د که در دوران معاصر می توان راجع 

به آنها مطالعه کرد.
پیتر بتکی در یك نگاه

بتکی در روزهای ابتدایی سال 1960 میلادی در نیوجرسی آمریکا 
به دنیا آمد. خانواده او به پنسیلوانیا نقل مکان کردند و بتکی در آنجا به 
کالج گروو سیتی رفت. در همین کالج بود که او جذب اقتصاد شد و در 
کلاس های هانس سنهلز شرکت کرد. بتکی موفق شد از دانشگاه جرج 
میس��ون در سال 1987 کارشناسی ارش��د و در سال 1989 دکترای 
اقتصاد خود را دریافت کند. نکته برجس��ته این تحصیلات، پایان نامه 
دکترای او با عنوان »اقتصاد سیاس��ی سوسیالیس��م شوروی 1928-

1918« بود. بتکی جدای از تحصیلات عالی دانش��گاه در نظری ترین 
رش��ته های جهان به ورزش  هم علاقه دارد و در دوران جوانی به شکل 

نیمه حرفه ای مشغول ورزش بسکتبال بود. 
»اقتصاد زنده« از جمله آثار مهم پیتر بتکی  است. این کتاب نسبتا 
حجیم که جذابیت بسیار زیادی برای دانشجویان اقتصاد و علاقه مندان 
ای��ن علم دارد، لایه های مختلف علم اقتصاد را در مدت زمان تاریخی 
بس��یار گسترده ای بررسی می کند و نشان می دهد که چطور این علم 
مانن��د یک موجود زنده به حیات و حرکت خود ادامه می دهد. جدای 
از پویایی خود این علم، تاثیر ش��دید آن در بررس��ی پدیده هایی است 
ک��ه زندگی افراد و جامعه را تحت پوش��ش خود قرار می دهند. بتکی 
جریان های مختلفی در علم اقتصاد را بررس��ی می کند که از بین آنها 
می توان به خود اقتصاد سیاس��ی و مکاتبی چون سوسیالیس��م بازار و 

اقتصادِ آموزش اشاره کرد.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir

ایمان ولی پور
IvanKaramazof@yahoo.com :ایمیل
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فرص��ت امروز: طبق اعلام بانک مرکزی، ص��دور چک در وجه حامل از 
امروز ش��نبه 22 آذرماه براس��اس قانون جدید چک ممنوع است و از این 
پس چک های بانکی در وجه ش��خص معین صادر می شوند. اجرای قانون 
جدید صدور چک البته تنها محدود به تحولات بانکی و اقتصادی نیست و 
به لحاظ اجتماعی و خرده فرهنگی به معنای حذف پدیده »شرخری« از 

چرخه مبادلات چک در سطح جامعه است.
اگرچه کاهش چک های برگشتی و بسترسازی برای چک های الکترونیک 
از جمله اهداف قانون جدید چک از سوی بانک مرکزی خوانده شده است، 
اما جلوگیری از صدور چک های بی محل و دس��ت به دست شدن چک ها 
بیشترین نمود را در اجرای قانون جدید چک دارد، چراکه خرج کردن چک 
و دست به دست شدن آن در بین شهروندان باعث می شود که برگه چک 
از شکل یک سند اعتباری خارج شده و به شکل پول درآید و در نهایت به 
قیمت های مختلف در بازار خرید و فروش ش��ود؛ کما اینکه این امر باعث 
نقد کردن چک به هر قیمت ممکن از س��وی شرخران و همچنین خرید 
چک مدت دار به قیمتی پایین تر از مبلغ چک به مثابه یک عرف اقتصادی 
و پدیده اجتماعی در س��طح جامعه ش��ده و انباش��ت همه این مسائل در 
سال های گذشته باعث شده بود تا لزوم بازنگری در قانون چک از مدت ها 

پیش از سوی قانونگذار احساس شود.
همانطور که اشاره شد، صدور چک در سالیان گذشته باعث شکلگیری 
یک بازار غیرقانونی خرید و فروش ش��ده و »خرده فرهنگ ش��رخری« را 
پدید آورد. کس��انی که با هیبتی ترس��ناک و با ادبیاتی موهن و ش��نیع، 
نقدکردن چک به هر قیمت ممکن را پیش��ه خود انتخ��اب کرده و ابایی 
از ش��غل خود نیز نداشته و در سال های گذشته حتی به تبلیغ در فضای 
مجازی روی آورده اند، اما حالا با اجرای قانون جدید چک، »صدور چک در 
وجه حامل« از ادبیات بانکی و اقتصادی حذف می شود و پدیده »شرخری« 
نیز از سطح جامعه رخت برمی بندد، چراکه از این پس صدور دسته چک 
بدون اعتبارس��نجی دارنده حساب امکان پذیر نخواهد بود و دریافت کننده 
چک می تواند با اس��تعلام از س��امانه بانک مرکزی از میزان اعتبار چک و 
اصال��ت آن اطمینان پیدا کند. در واقع، قان��ون جدید چک نه تنها جلوی 

جعل چک را می گیرد، بلکه مانع صدور چک های بی محل نیز می شود.

آنطور که ساکنان س��اختمان لاجوردی میرداماد اعلام کرد ه اند، از دهه 
س��وم آذرماه و ب��ا اجرای قانون جدی��د، صادرکننده چ��ک ملزم به ثبت 
اطلاعات چک در س��امانه صی��اد و دریافت کننده چک هم موظف به اخذ 
استعلام و تطبیق اطلاعات چک با اطلاعات درج شده در این سامانه است. 
در واقع، آنچه از دهه سوم آذرماه اجرایی می شود ماده ای از »اصلاح قانون 
چک« است که حدود دو سال پیش در سال 1397 تصویب شد. در ماده 
21 مکرر این قانون به عملیات صدور چک اشاره شده و صادرکننده چک 
را مل��زم به تکمیل عملیات صدور چک با ثبت در س��امانه صیاد می کند. 
زمانی که صادرکننده چک برگی را برای فردی صادر می کند ملزم هست 
همان اطلاعاتی را که روی برگه چک صادره نوشته  است را در سامانه صیاد 
ثبت  کند. برای دسترسی به سامانه صیاد دارنده دسته چک باید به بانک 
مربوطه مراجعه کند و بانک راه های دسترسی به سامانه صیاد را از طریق 
سامانه های نوین مانند بانکداری الکترونیک یا اپلیکیشن های پرداخت در 
اختیار مشتریان خود قرار می دهد. البته در حال حاضر بعضی اپلیکیشن ها 
گزینه ای با عنوان ثبت چک صیادی و مدیریت چک دارند و زمانی که این 
اپلیکیشن ها رس��ما رونمایی شوند، دارندگان چک در جریان فرآیند ثبت 

آن قرار می گیرند.
ام��ا در حالی از امروز 22 آذرماه قانون جدید چک اجرایی می ش��ود که 
بانک مرکزی به دلیل مش��کلات اقتصادی ناشی از شیوع کرونا از برداشته 
شدن محدودیت های ناش��ی از چک برگشتی برای بنگاه های اقتصادی تا 
یک س��ال آینده خبر داده اس��ت. این مهلت با هدف جلوگیری از آسیب  
دیدن بنگاه های اقتصادی به  ویژه در ش��رایط کرونا در نظر گرفته ش��ده و 
قرار اس��ت با هماهنگی وزارت صنعت، معدن و تجارت و اس��تانداری های 
سراس��ر کش��ور به اجرا درآید. با این تصمیم بانک مرکزی، مصوبه دولت 
درباره اعمال محدودیت برای مدیران و کارآفرینان بنگاه های تولیدی برای 
یک سال آینده فریز خواهد شد. البته در قانون جدید چک محدودیت هایی 
از جمله محروم کردن افراد دارای چک برگش��تی از دریافت خدمات مهم 

بانکی نیز پیش بینی شده است.
در ادام��ه گزارش حاضر به 10 تغییر مهمی ک��ه در قانون جدید چک 

صورت گرفته، اشاره کرده ایم:

* تنه��ا تبادل برگ کاغذی چک بین دو نف��ر به  معنای پایان عملیات 
نیس��ت و تا زمانی که اطلاعات برگ چک روی سامانه صیاد بانک مرکزی 
درج و ثبت نش��ود و بانک مرکزی گیرنده چک را تأیید نکند، برگ چک 

پاس نمی شود و حتی برگشت هم نمی خورد.
* در زم��ان صدور چک علاوه بر اینکه در برگ چک اطلاعات گیرنده و 
اینکه چک بابت چه کار یا کالایی صادر شده است، باید نوشته شود، باید 
همین اطلاعات روی برگ چک از طریق اپلیکیشن تلفن همراه یا اینترنت 
بانک همان بانکی که در آن حس��اب جاری دارند و دس��ته  چک را از آن 

گرفته اند، وارد شود تا مجوز صدور از طریق بانک مرکزی صادر شود.
* سررسید چک ها نباید بیش از 3سال باشد.

* در قانون جدید برای هر فرد یک سقف اعتباری در نظر گرفته می شود 
تا جمع چک هایی که صادر می شود از سقف اعتباری فرد صادرکننده چک 

بیشتر نشود.
* س��قف اعتباری براس��اس مولفه هایی چون وضعیت معیش��تی فرد 
صادرکننده چک، حقوق و مزایای دریافتی و اموال و دارایی های او تعیین 
خواهد ش��د. مثلا اگر سقف اعتباری فردی 2 میلیارد تومان باشد و چکی 
به این مبلغ صادر کند دیگر اجازه صدور برگ چک جدید را تا زمان پاس 

شدن برگ نخست نخواهد داشت.
* اگر یک شخص دارای چک برگشتی باشد، در سامانه بانک عامل دیگر 

اجازه صدور برگ چک جدید به او داده نخواهد شد.
* اگر چک در سامانه بانک ثبت نشده باشد، آن چک پاس نمی شود. به 
همین دلیل گیرنده چک باید وارد سامانه بانک موردنظر شود تا این سامانه 

تأیید کند که برگ چک رد و بدل شده، است.
* پیش از این برای انتقال چک به فرد دیگری، با یک یا دو امضا، چک 
به فرد دیگری منتقل می شد، اما در قانون جدید چنین امکانی وجود ندارد.
* اگر بخواهید چک را به دیگری منتقل کنید، باید دوباره وارد سامانه بانک 
عامل شوید و اطلاعات فرد گیرنده نهایی را در سامانه ثبت کنید و در سامانه 

صیاد بانک مرکزی هم تایید شود تا چک پاس شود و برگشت نخورد.
* ب��رگ چکی که دارای مغایرت باش��د در نظام بانک��ی هیچ اعتباری 

نخواهد داشت و چک تلقی نمی شود.

قانون جدید صدور چك از امروز اجرا می شود

10 تغییر قانون جدید چک

فرصت امروز: بررس��ی ها نشان می دهد در سال های 92 تا 98 میانگین 
س��اعت کار معمول هفتگی ش��اغلان در بخش ه��ای غیرتولیدی همواره 
بیش��تر از بخش تولید بوده اس��ت. میزان س��اعت کاری شاغلان از جمله 
ش��اخص های کلیدی بازار کار است که براساس استانداردهای بین المللی 
در تمام کش��ورها اندازه گیری می ش��ود. میزان ساعات کار متأثر از عوامل 
متعددی اس��ت که از جمله آنها می توان به دستمزد، وضع معیشت افراد، 

فرهنگ کار و میزان اشتغال کشور اشاره کرد.
براساس تعریف به فرد در سن کار که در طول زمان مرجع حداقل یک 
ساعت در ش��غل خود فعالیت داشته یا بنا به دلایلی ترک موقت از شغل 
داشته باشد، شاغل می گویند. میانگین ساعت کار معمول، متوسط ساعت 
کار واقعی شاغل طی دوره زمانی موردنظر است. میانه ساعت کار معمول 
نیز مقدار متوسط ساعت کاری معمولی است که 50درصد شاغلان بیشتر 

یا کمتر از آن در طول هفته کار می کنند.
حالا در گزارشی که مرکز آمار و اطلاعات راهبردی وزارت کار از میانگین 
ساعات کار هفتگی شاغلان بخش های تولیدی و غیرتولیدی طی سال های 
1392 تا 1398 منتش��ر کرده، نش��ان می دهد میانگین و میانه س��اعت 
کاری معمول در هفته ش��اغلین بخش های تولیدی نسبت به بخش های 
غیرتولیدی کمتر بوده است. بر این اساس، میانگین ساعت کاری در بخش 
غیرتولیدی به میزان سه ساعت و 12 دقیقه بیشتر از بخش تولیدی است.

مقایس��ه میانه س��اعت کار معمول هفتگی در این دو بخش نیز نش��ان 
می دهد که میانه س��اعت کاری در سال 1398 در بخش غیرتولیدی یک 
ساعت و 12 دقیقه بیشتر از بخش تولیدی بوده است. این در حالی است 
که طی س��ال 1392 میانه س��اعت کاری در هر دو بخ��ش هیچ تفاوتی 

نداشته است.
در فاصله س��ال های 1392 تا 1398 در هر دو بخش تولید و غیرتولید 
با کاهش میانگین و میانه س��اعت کار هفتگی مواج��ه بوده ایم ؛ به نحوی 

که میانگین س��اعت کار هفتگی در بخش تولیدی دو ساعت و 12 دقیقه 
و در بخ��ش غیرتولیدی 24 دقیقه کاهش داش��ته اس��ت. میانه س��اعت 
کاری هفتگی در بخش تولیدی نیز یک س��اعت و 30 دقیقه و در بخش 
غیرتولی��دی 18 دقیقه کاهش یافته اس��ت، در حالی که با افزایش تعداد 

شاغلان در هر دو بخش روبه رو بوده ایم.
همچنین گزارش  نهاد پژوهش��ی مجلس نش��ان می ده��د هرچند نرخ 
بیکاری در فصل تابس��تان 99 نس��بت به فصل مشابه در سال 98 کاهش 
داش��ته است، اما با توجه به اینکه در این فصل، تمام جمعیت در سن کار 
به جمعیت غیرفعال اضافه ش��ده اس��ت، در نتیجه کاهش نرخ بیکاری، با 
کاهش نرخ مش��ارکت تعدیل شده اس��ت و این اتفاق نمی تواند بهبودی 
وضعیت بازار کار را نش��ان بدهد؛ به طوری که اگر افراد بیکار دلسرد شده 
و ش��اغلان اضافه ش��ده به جمعیت غیرفعال، تقاضای شغل داشتند، نرخ 
بیکاری در تابس��تان سال 99 نه تنها کاهش نمی یافت، بلکه به عدد 18.5 

درصد افزایش می یافت.
مرک��ز پژوهش ها در گزارش اخیر خود که به تحلیل ش��اخص های بازار 
کار در تابستان امس��ال اختصاص دارد، نوشته است: یکی از شاخص های 
مهم بازار کار، بررسی جمعیت فعال و غیرفعال جمعیت در سن کار است. 
بررس��ی آمار مرکز آمار در این خصوص نشان می دهد که در تابستان 99 
نس��بت به فصل مشابه س��ال قبل، جمعیت فعال 1626 هزار نفر کاهش 
داشته است؛ به طوری که سهم جمعیت فعال مرد از این کاهش 615 هزار 
نفر و سهم جمعیت فعال زن 1011 هزار نفر بوده است. این امر در حالی 
است که جمعیت فعال بالای 15 سال در چهار سال منتهی به تابستان 98 
سالانه به طور متوسط حدود 650 هزار نفر افزایش داشته است. همچنین 
این آمار نشان می دهد در مدت مذکور، جمعیت غیرفعال 2311 هزار نفر 
نسبت به فصل مشابه سال قبل افزایش داشته که سهم زنان از این افزایش 
ح��دود یک میلیون و370 هزار نفر و س��هم مردان بیش از 942 هزار نفر 

بوده است.
در همین حال، ترکیب ش��هری و روس��تایی اشتغال نشان می دهد که 
در تابس��تان 99 نسبت به تابستان 98 به میزان 725 هزار نفر در مناطق 
شهری و نیز 484 هزار نفر در مناطق روستایی کاهش اشتغال اتفاق افتاده 
اس��ت. همچنین بررس��ی گزارش مذکور نش��ان می دهد که از 725 هزار 
کاهش اشتغال رخ داده در مناطق شهری بیشترین کاهش مربوط به بخش 
خدمات است به نحوی  که 629 هزار نفر در بخش خدمات، 63 هزار نفر در 
بخش صنعت و 31 هزار نفر در بخش کشاورزی کاهش اشتغال روی داده 
اس��ت. در بخش روستایی نیز در بخش کشاورزی بیشترین کاهش اتفاق 
افتاده اس��ت، به نحوی که در بخش کش��اورزی 315 هزار نفر و در بخش 
خدمات 189 هزار نفر کاهش اش��تغال وجود داشته ولی در بخش صنعت 

20 هزار نفر افزایش اشتغال رخ داده است.
به گفته مرکز پژوهش   ها، در تابستان 99 نسبت به تابستان 98 جمعیت 
بیکار 417 هزار نفر کاهش داشته است؛ به طوری که سهم کاهش جمعیت 
بی��کار در مردان به میزان 156 هزار نف��ر و در زنان معادل 261 هزار نفر 
بوده است. همچنین این آمار نشان می دهد جمعیت بیکار در گروه جوانان 
)15 تا 24 سال( معادل 184 هزار نفر و در بین گروه فارغ التحصیلان عالی 
نیز معادل 260 هزار نفر کاهش داشته است. علاوه بر این، بررسی ترکیب 
جمعیتی خانوارهای ش��هری و روستایی این گزارش نشان می دهد که در 
تابس��تان 99 نسبت به تابستان 98 معادل 363 هزار نفر و در خانوارهای 

روستایی معادل 53 هزار نفر، جمعیت بیکار کاهش داشته است.
کاه��ش نرخ مش��ارکت اقتصادی، دیگر نکته مهم این گزارش اس��ت و 
طبق آمارها، نرخ مش��ارکت اقتصادی در تابستان به 41.8 درصد رسیده 
که نسبت به تابستان 98 که معادل 44.9 درصد بود، 3.1 واحد کاهش را 
نش��ان می دهد. همچنین نرخ مشارکت زنان با 3.5 واحد کاهش به 14.1 
درصد و نرخ مشارکت مردان با کاهش 2.7 درصدی به 69.5 درصد رسید.

شاغلان در بخش های غیرتولیدی بیشتر کار می کنند

آخرین نما از بازار کار ایران

استارتآپها

ادغام هنوز فرصت زا است
اوبر بخش هوایی را فروخت

تاکسی های هوایی اوبر دو س��الی است که راه افتاده، اما اکنون وارد فرآیند 
ادغام استارت آپ ها شده است.

به گزارش »س��ی ان بی سی«، جوبی، از اس��تارت آپ های راه اندازی وسایل 
الکترونیکی پروازی، قرار اس��ت بخش هوایی اوبر را بخرد. جزییات بیشتری از 
معامله این دو شرکت اعلام نشده، اما اوبر قرار است 75 میلیون دلار در جوبی 
سرمایه گذاری کند. در آغاز سال جاری میلادی، اوبر 50 میلیون دلار در جوبی 

سرمایه گذاری کرده بود.
شرکت جوبی روی ساخت هوابرهای کوچک کار می کند. این شرکت تاکنون 
توانس��ته هواپیماهای الکترونیکی  را بسازد که چهار مسافر و یک خلبان را تا 
فاصله 150 مایلی و با سرعت 200 متر در ساعت جابه جا می کند. جوبی به طور 
مرتب هواپیماهای بیش��تری را آزمایش می کند اما هنوز مجوز پرواز را از اداره 
هوانوردی فدرال دریافت نکرده اس��ت. همکاری جوبی و اوبر می تواند حمل و 
نقل هوایی شهری در فواصل کوتاه مدت را در آینده ای نزدیک با یکپارچه سازی 
خدم��ات هوایی محقق کند. ناوگان هوایی اوبر قرار اس��ت تا س��ال 2023 به 

بالندگی لازم برای انجام عملیات های شهری برسد.
ادغام تاکس��ی هوایی اوبر با جوبی، این امکان را به بزرگترین تاکس��ی یاب 
اینترنتی جهان می دهد تا میلیون ها دلار صرفه جویی کند. باتوجه به اینکه اوبر 
در سال جاری میلادی، با چالش کرونا دست و پنجه نرم کرد، همکاری با جوبی 
نه فقط فرصتی برای این ش��رکت، بلکه موقعیتی خوب برای اوبر هم به شمار 
می رود. به نظر می رس��د روش ادغام حتی برای شرکت های استارت آپی بزرگ 
در جهان هم فرصت زاست. ادغام با اوبر این فرصت را به جوبی می دهد تا برای 
عرضه خدمات تاکس��ی یابی هوایی در سال 2023، از پلتفرم های اوبر استفاده 
کند. اوبر در یک س��ال گذشته علاوه بر کرونا، با اعتراض رانندگان به وضعیت 
دس��تمزد و حمایت های قانونی هم روبه رو ش��د، هرچند اوبر در ماه نوامبر در 

مصاف با رانندگان برنده شد.

آنچه به تعامل استارت آپ ها با مشتریان آسیب می زند
کارهای کوچك با آثار مخرب بزرگ

مشتری برای استارت آپ مثل خون برای بدن است. اگر نمی دانید چطور 
باید روابط خود را با آنها مدیریت کنید، کلاه شما پس معرکه است. مهم 
نیس��ت در چه صنعتی کار می کنید، اس��تارت آپ شما باید روابطش را با 
مشتریان تقویت کند. این جمله را شنیده اید که می گوید اجسام از آنچه 
در آینه می بینید به ش��ما نزدیک تر اس��ت؟ این جمله درباره اشتباه های 
کوچک شما در رابطه با مشتریان هم مصداق دارد. این اشتباهات کوچک، 
آثار مخربی برای کس��ب وکار ش��ما در پی دارد. لوکاس میلر در س��ایت 
»کارآفرین« از کارهایی نوشته که به تعامل استارت آپ ها با مشتریان شان 

آسیب می زند. 
* تمرکز بر مشتری فقط تا فروش: رابطه شما با مشتریان پس از خرید 
محصول از وب سایت شما تمام نمی شود. متاسفانه بسیاری از استارت آپ ها 
تمایلی به پذیرش این مس��ئله ندارند و گروه ف��روش آنها، فرصت ها را با 
بی توجهی به مشتریان پس از تکمیل خرید و پیگیری فرصت های بعدی از 
بین می برند. هرچند آنچه پس از فروش رخ می دهد، اهمیت بیشتری دارد. 
تحقیق ها نشان می دهد شانس فروش به مشتریان موجود 60 تا 70 درصد 
است و ش��انس موفقیت گروه فروش در ایجاد فرصت های تازه در بازار 5 
تا 20 درصد اس��ت. همچنین 71 درصد از مشتریان، زمانی که احساس 
کنند خدمات ضعیفی به آنها ارائه ش��ده، به خرید خود از شرکت ها پایان 
می دهند. این مسئله نشان می دهد دسترسی مداوم مشتری به خدمات، 
به ویژه در مورد اس��تارت آپ های خدمات محور تا چه اندازه اهمیت دارد. 
به نحوه تعامل مش��تریان با شرکت پس از نخستین فروش دقت کنید و 
در مسیر بهینه سازی این تعامل حرکت کنید. تلاش کنید مشتریان را به 

خود وفادار نگه دارید.
* نادیده گرفتن داده های مش��تریان: فناوری ه��ای لازم برای مدیریت 
روابط با مشتری بیش از همیشه در دسترس کسب وکارهاست. این فناوری 
داده های جامعی از میزان استفاده از وب سایت شما، بازاریابی دیجیتال و 
خریدهای آفلاین تهیه می کند، با این حال بس��یاری از اس��تارت آپ ها از  
ظرفیت های این داده های فراوان و در دس��ترس استفاده نمی کنند. نبود 
دیدگاه بلندمدت در مالکیت استارت آپ ها  باعث می شود آنها کمتر به این 
داده ها توجه کنند، اما شما برای مدیریت روابط با مشتریان به یک نفر نیاز 
دارید که مس��ئولیت تمرکز بر این داده ها را بپذیرد و بعد با تبدیل آن به 
اطلاعات به تشکیل دیدگاه های بامعنا برای تعیین استراتژی کمک کند. 

* رفتار نادرس��ت در مواجهه با نظرها: رفتار بیش��تر اس��تارت آپ ها با 
نظرهای مشتریان واکنشی است تا پیشگیرانه. این از چالش های معمول 
اس��تارت آپ ها در تعامل با مش��تریان است که باعث می شود فرصت های 
بس��یاری از دس��ت برود و اس��تارت آپ ها  در برخورد نخست با مشتری 
ناراضی، از ارتباط با او منصرف ش��وند. این به مش��کلات بیش��تری برای 
اس��تارت آپ ها دامن می زند. بررسی های ش��رکت نرم افزاری پادیوم نشان 
می دهد 93 درصد مش��تریان برای تصمیم گیری برای خرید به نظرهای 
ثبت ش��ده مشتریان در س��ایت ها را می خوانند. همچنین 89 درصد از 
مشتریان به پاسخ هایی که شرکت ها به مشتریان داده اند، توجه می کنند. 
ارتباط فعال با مشتریان باعث می شود رویکردها نسبت به استارت آپ های 

شما تغییر کند.
* اتکای بیش از اندازه به اتوماس��یون: تردیدی نیست که اتوماسیون تا 
چه اندازه کار را برای استارت آپ ها و همه کسب وکارها راحت کرده است. 
با اس��تفاده از اتوماسیون، فرصت بیش��تری برای پرداختن به چالش های 
درونی و رشد حداکثری استارت آپ خود دارید، اما در تعامل با مشتریان، 
به ویژه انواع ناراضی آنها، اتکای بیش از اندازه به اتوماسیون اشتباه است. 
اگر یک مش��تری اعتراض یا پرس��ش خ��ود را در ایمیلی برای ش��رکت 
می فرستد، آخرین چیزی که می خواهد دریافت کند یک فهرست از پیش 
طراحی شده و پر کردن جاهای خالی است. این نشان می دهد یک شرکت 
به اندازه کافی برای مشتری خود و تجربه او ارزش قائل نیست. یک بررسی 
نشان می دهد 86 درصد از مشتریان استارت آپ ها پشتیبانی انسانی را به 
سیستم های هوش مصنوعی ترجیح می دهند. 50 درصد از مشتریان فکر 
می کنند ربات ها کار را سخت تر می کنند بنابراین اتوماسیون اگر در جای 
نامناس��ب استفاده ش��ود، به روابط شما و مشتریان صدمه می زند. تعامل 
مش��تریان با اتوماس��یون را با دیدگاه انتقادی بررس��ی کنید و ببینید آیا 
اتوماسیون به آنها خدمت می کند یا خیر. با بررسی  تجربه های مشتریان 
در فرآیند فروش و استفاده از ابزارهای مدیریت روابط با مشتری، می توانید 
به مش��تری خود حس ارزشمندی القا کنید. با این کار، وفاداری مشتری 
به برند و توجه دوباره آنها به استارت آپ شما بیشتر می شود، و این همانی 

است که هر استارت آپی برای ادامه مسیر به آن نیاز دارد.
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فراخوان بانك پاسارگاد به مناسبت 
پانزدهمین سالروز تأسیس

 بانک پاسارگاد به مناسبت فرا رسیدن پانزدهمین سالروز تأسیس 
خود و با هدف گرامیداش��ت 15سال همراهی و همدلی مشتریان و 
آینده س��ازان کشور، به نوجوانان عزیزی که در تاریخ 23آذر1384، 

همزمان با آغاز فعالیت این بانک، متولد شده اند، جایزه می دهد.
ب��ه گ��زارش روابط عمومی بانک  پاس��ارگاد، این بان��ک در تاریخ 
23آذر1384، با افتتاح اولین شعبه در مشهد مقدس، فعالیت خود 
را به طور رس��می آغاز کرد و تاکنون، با ت��وکل بر پروردگار متعال، 
تکیه بر الطاف حضرت امام رضا)ع( و تلاش مجدانه سرمایه  انسانی، 
توانس��ته اس��ت از خود آثاری ماندگار در صحنه اقتصادی، بانکی و 

سازندگی کشور برجای بگذارد.
بانک پاسارگاد به  منظور گرامیداشت این روز، به مشتریان عزیزی 
که در این تاریخ متولد ش��ده اند، مبلغ 500هزارتومان هدیه تقدیم 
خواهد ک��رد. همچنین دانش آموزان عزیزی ک��ه متولد تاریخ فوق 
هس��تند اما هنوز به جمع مش��تریان بانک پاسارگاد نپیوسته اند نیز 
می توانند برنده مبلغ 100هزار تومان باش��ند؛ کافی اس��ت از تاریخ 
20 ال��ی 23آذر1399، تصوی��ر مدارک شناس��ایی خود را ش��امل 
شناس��نامه و کارت ملی، به همراه آدرس محل س��کونت و ش��ماره 
تلفن همراه، به آدرس ایمیل info@bpi.ir ارسال کنند تا نسبت 

به افتتاح حساب دانش آموزی برای این عزیزان اقدام شود.
گفتنی است با توجه به شرایط خاص کشور و همه گیری ویروس 
کرونا و جهت حفظ س��لامتی هم میهنان گرامی، زمان احراز هویت 
و تکمیل فرآیند افتتاح حس��اب، طبق زمان بندی خاص و با رعایت 
پروتکل های بهداش��تی، متعاقباً اعلام خواهد ش��د. مرکز مشاوره و 
اطلاع رس��انی بانک پاسارگاد به شماره 82890 آماده پاسخگویی به 

سؤالات هموطنان عزیز است.

از دلار 26 هزار تومانی تا سکه 12 میلیونی
تحولات بازار ارز و سکه در هفته سوم 

آذرماه
فرصت امروز: شکس��ت مقاوم��ت دلار در کانال 25 هزار تومان را 
می توان مهمترین تحول بازار ارز در هفته ای که گذش��ت، دانست. 
بازار ارز هفته گذشته را در حالی آغاز کرد که پیش از آن قیمت ها 
در واکن��ش به ط��رح ضدبرجامی مجلس روند صع��ودی یافته بود، 
چنانچ��ه با تصویب این طرح در مجلس، قیم��ت دلار در بازار آزاد 
از 24 ه��زار و 500 توم��ان به حدود 26 ه��زار  500 تومان در روز 
تصویب طرح رس��ید. هرچند که نهایتا پس از این ش��وک ناگهانی 

قیمت دلار مجددا به کانال 25 هزار تومان رسید.
بنابرای��ن ب��ازار در روز ش��نبه در حالی کار خ��ود را آغاز کرد که 
تحت تاثیر التهابات هفته پیش��ین، ش��اهد معامله دلار در محدوده 
قیمت 26 هزار و 200 تومان بود. قیمتی که به سرعت با تمایل به 
بازگش��ت به کانال 25 هزار تومانی مواجه شد و طی کاهشی 500 
تومان��ی در پایان این روز معاملات��ی دلار با قیمت 25 هزار و 700 
تومان به فروش رس��ید؛ قیمتی که در صرافی های بانکی و بازار آزاد 

مشترک بود.
اما در روزهای دوم تا چهارم هفته، با وجود آنکه بازارس��از قیمت 
ف��روش دلار در صرافی های بانک��ی را روی قیمت 25 هزار و 600 
تومان تثبیت کرده بود، اما در بازار آزاد فعالان شاهد افزایش بسیار 
ملای��م قیمت ارز بودن��د. مقاومت بازار برای حف��ظ قیمت دلار در 
کانال 25 هزار تومان تا روز سه ش��نبه هم ادامه داشت، اما نهایتا در 
آخرین س��اعات این روز قیمت دلار از مرز 26 هزار تومان گذر کرد 
تا آغازی بر شکست مقاومت کانال 25 هزار تومان برای قیمت دلار 

در بازار هفته گذشته باشد.
در طول معاملات هفته گذشته بازارساز با تعیین قیمت خرید ارزهای 
دلار و ی��ورو به میزان یک هزار توم��ان ارزان تر از قیمت خرید این دو 
ارز، همچنان بر روانی بودن افزایش تدریجی قیمت دلار در بازار تاکید 
داشت، اما سرانجام تمایل افزایش��ی بازار توانست بر مقاومت بازارساز 
هم غلبه کند و در روز پنجشنبه نیز قیمت فروش دلار در صرافی های 
بانکی وارد کانال 26 هزار تومانی ش��د بنابراین در هفته ای که گذشت 
بازار شاهد آن بود که کاهش قیمت 500 تومانی دلار در روز شنبه، طی 
پنج روز بعدی هفته جبران شد و مجددا در پایان هفته دلار با قیمت 

26 هزار و 200 تومان معامله شد.
در بازار س��که و طلا نیز پ��س از تعطیلات دو هفته ای و برخلاف 
اینکه همه تصور می کردند تقاضا برای خرید سکه و مصنوعات طلا 
افزایش یابد، روند تقاضا نزولی بود، هرچند که با افزایش حدود 50 
دلاری قیم��ت هر اونس طلای جهانی و همچنین نوس��ان نرخ ارز، 

قیمت ها در هفته ای که گذشت، روند صعودی داشت.
به گفته نادر بذرافش��ان، دبیر هیأت مدیره اتحادیه طلا و جواهر 
تهران، در هفته گذشته با توجه به نوسانات بازار ارز در کنار افزایش 
قیمت های جهانی، افزایش قیمت ها در بازار س��که و طلا را ش��اهد 
بودی��م. به ط��ور میانگین ح��دود یک میلی��ون و 500 هزار تومان 
افزایش قیمت برای هر قطعه س��که نس��بت به پی��ش از تعطیلات 
کرونایی ایجاد شده اس��ت. البته این افزایش قیمت سکه نسبت به 

یک هفته گذشته، حدود 700 هزار تومان است. 
برخلاف اینکه تصورها بر این بود که با از سرگیری فعالیت ها پس 
از تعطیلات کرونایی، تقاضا برای خرید سکه و مصنوعات طلا نسبت 
به بیش از تعطیلات افزایشی باشد، آنچنان تقاضایی در بازار سکه و 
طلا ش��کل نگرفت و در طول این هفته  که بازار سکه و طلا آغاز به 
کار کرد، روند تقاض��ا نزولی بود بنابراین تقاضا عاملی برای افزایش 
قیمت ها در بازار نبوده و روند صعودی قیمت ها تنها ناشی از افزایش 
قیمت طلای جهانی در کنار نوسانات نرخ ارز در داخل بوده است.

در نهایت، هر قطعه س��که تمام ط��رح جدید 12 میلیون و 500 
هزار تومان، س��که تمام طرح قدیم 11 میلیون و 850 هزار تومان، 
نیم سکه 6 میلیون و 450 هزار تومان، ربع سکه 4 میلیون و 450 
هزار تومان و سکه های یک گرمی نیز 2 میلیون و 450 هزار تومان 
در هفته گذش��ته قیمت خوردند. هر گ��رم طلای 18 عیار نیز یک 
میلیون و 152 هزار تومان و هر مثقال طلای 17 عیار هم 5 میلیون 
تومان قیمت گذاری ش��دند. آخرین نرخ ثبت ش��ده برای هر اونس 
جهانی هم 1838 دلار بوده اس��ت. هر قطعه س��که نیز حدود یک 

میلیون و 200 هزار تومان در حال حاضر حباب دارد.

بانکنامه

عل��ی نظافتیان دبیر کمیس��یون حقوق��ی کانون بانک ه��ا: جدیدترین 
بخش��نامه بانک مرکزی حاوی »دس��تورالعمل نحوه واگذاری اموال مازاد 
موسس��ات اعتباری«، زمینه نگارش این یادداش��ت را فراهم آورد. ش��رح 
مطل��ب آنکه تس��هیلات بانکی زمان��ی که به علت ع��دم پرداخت، معوق 
می ش��وند و بانک ها تحت هیچ ش��رایطی نتوانند تسهیلات معوق شده را 
امهال نمایند، برای بانک های طلبکار چاره ای جز اقدام قانونی برای وصول 
مطالبات باقی نخواهد ماند. البته باید توجه داشت که در صنعت بانکداری، 
وصول نقدی مطالبات معوق، ترجیح اصلی بانک هاست، زیرا وصول نقدی 
مطالبات موجب می ش��ود که منابع حاصل از وص��ول مطالبات معوق به 
س��رعت وارد چرخه منابع بانک ش��وند و قدرت تسهیلات دهی بانک ها را 

افزایش دهند.
مش��کلات بانک ها اما تازه بعد از تملک قانونی وثایق تس��هیلات شروع 
می ش��ود که ازجمله این مش��کلات، آماده س��ازی اموال تملک شده برای 
واگذاری و فروش آنها با اجرای تش��ریفات قانونی و مزایده عمومی اس��ت. 
موض��وع مهم در این زمینه، نح��وه اداره و فروش واحدهای فعال تولیدی 
تملک شده توسط بانک ها و جلوگیری از تعطیلی آنهاست. در شرایط فعلی 
کشور، اقدامات اجرایی و قضایی طلبکار نبایستی واحدهای تولیدی بدهکار 
را از چرخ��ه تولید خارج کند و همچنین ادامه تولید و مدیریت واحدهای 
فعال تولیدی بعد از تملک نباید به صورت معضل شبکه بانکی کشور درآید.

به هر حال، در مراحل پس از تملک قانونی وثایق تسهیلات، این سوال 
مطرح می ش��ود که به طور کلی، بانک ها براس��اس ک��دام موازین قانونی 
بایس��تی اموال تملیکی و همچنین س��ایر اموال مازاد خ��ود را به فروش 
برسانند و آیا مقررات خاصی در زمینه فروش و واگذاری واحدهای تولیدی 
تملک شده وجود دارد و آیا بانک ها مجاز هستند علاوه بر اموال تملیکی، 
منابع خود و سپرده های مردم را بی حد و حصر صرف خرید اموال منقول و 

غیرمنقول و املاک نمایند و بدین طریق کسب درآمد کنند؟
در پاس��خ بدین پرسش ها باید توجه کرد که حوزه فعالیت بانک ها خواه 
دولتی باشند و خواه خصوصی، پول و اعتبار است. به همین جهت براساس 
قوانی��ن موجود، بانک ها مجاز هس��تند از مردم س��پرده بپذیرند و منابع 
س��پرده های مردم را در عملیات مش��روع و مجاز بانکی به کار برند و سود 
حاصل از این عملیات بانکی را به نسبت مبلغ، مدت سپرده گذاری و سهم 
منابع بانک بین خود و س��پرده گذاران تقسیم نمایند، اما در نقطه مقابل، 
بانک ها مجاز نیس��تند به جای عملیات بانکی، منابع بانکی و سپرده های 

مردم را صرف خرید انواع اموال منقول و غیرمنقول و املاک کنند.
قاع��ده اصلی در این زمینه را قانون وزین پولی و بانکی کش��ور مصوب 
تیرماه 1355 بنا نهاده که براس��اس آن، »خری��د و فروش کالا به منظور 
تجارت و همچنین معاملات غیرمنقول جز برای بانک هایی که هدف آنها 
انجام معاملات غیرمنقول است« و تعدادی دیگر از معاملات برای بانک ها 
به طور کلی ممنوع ش��ده است. برمبنای این قاعده بانک ها مجاز هستند 
فقط به نس��بت مشخصی از س��رمایه ثبتی خود، مالک اموال اعم از امول 
تملیکی یا اموال غیرتملیکی باشند و بایستی مازاد آن را به فروش برسانند. 
بر این اساس، مجلس شورای اسلامی در بند الف ماده 16 قانون رفع موانع 
تولید رقابت پذیر و ارتقای نظام مالی کشور مصوب اردیبهشت ماه 1399 
به بانک ها تکلیف کرده است: »کلیه بانک ها و مؤسسات اعتباري موظفند 
از تاریخ لازم الاجرا شدن این قانون تا مدت سه سال: الف � سالانه حداقل 
33 درصد اموال خود اعم از منقول، غیرمنقول و سرقفلی را که به تملک 
آنها و شرکت هاي تابعه آنها درآمده است و به تشخیص شوراي پول و اعتبار 
و بانک مرکزي جمهوري اس��لامی ایران مازاد می باش��د، را واگذار کنند.« 

ب � س��هام تحت تملک خود و ش��رکت هاي تابعه خ��ود را در بنگاه هایی 
ک��ه فعالیت هاي غیربانک��ی انجام می دهند، به اس��تثناي طرح هاي نیمه 
تمام ش��رکت هاي تابعه واگذار کنند. تشخیص »غیربانکی« بودن فعالیت 
بنگاه هایی که بانک ها، مؤسسات اعتباري و شرکت هاي تابعه، سهامدار آنها 

هستند، برعهده بانک مرکزي جمهوري اسلامی ایران است.
در این راستا، بانک مرکزی در جدیدترین بخشنامه خود به استناد بند 
ال��ف ماده 16 و تبص��ره 1 ماده 17 قانون رفع موان��ع تولید رقابت پذیر و 
ارتقای نظام بانکی کش��ور، »دستورالعمل نحوه واگذاری اموال مازاد« را به 
کلیه بانک ها و موسسات اعتباری مجاز ابلاغ کرده است. در آیین نامه جدید 
بانک مرکزی، مباحثی چون ش��رایط قیمت گذاری و نحوه واگذاری اموال 
مازاد موسسات اعتباری از طریق مزایده عمومی مشخص شده و بانک ها و 
موسسات اعتباری مکلف شده اند لیست اموال مازاد خود را به بانک مرکزی 
اعلام کنند. در هر حال، در مورد آیین نامه جدید بانک مرکزی که با هدف 
ساماندهی و مدیریت فروش اموال مازاد بانک ها و موسسات اعتباری تنظیم 

و بیشتر شبیه آیین معاملات بانک هاست، نکات زیر جالب توجه است:
اول؛ اینکه بانک مرکزی با هدف تس��ریع در فروش اموال مازاد بانک ها 
و موسسات اعتباری نسبت به ابلاغ دس��تورالعمل لازم اقدام کرده، امری 
مناسب و در عین حال ضروری است، زیرا هرگونه کاستی در این موضوع 
مهم ممکن اس��ت موجب ش��ود تعدادی از بانک ها و موسس��ات اعتباری 
تش��ویق ش��وند که به جای بانکداری و پرداخت تس��هیلات به مردم، به 

بنگاه داری و خرید و فروش املاک و یا معامله طلا و ارز مشغول شوند.
دوم؛ براس��اس مقررات بخش��نامه جدید بانک مرک��زی چندان تفاوت 
نمی کند که اموال مازاد بانک ها چگونه تملک ش��ده باشند. خواه مالکیت 
اموال بانک ها به طور ارادی و با انجام معامله به دس��ت آمده باش��د و یا به 
موج��ب احکام مراجع قضایی و ثبتی به مالکیت بانک های طلبکار درآید، 
در هر صورت مشمول مقررات »دس��تورالعمل نحوه واگذاری اموال مازاد 
موسسات اعتباری« خواهند بود و بانک و موسسه اعتباری ذی ربط بایستی 
بلافاصله پس از تملک، فروش اموال مازاد خود را ش��روع نماید و چنانچه 
این اموال حداکثر ظرف یک س��ال پس از تملی��ک واگذار نگردد، بانک و 
موسسه اعتباری ذی ربط مشمول مجازات های قانونی یا انتظامی مربوطه 

خواهند شد.
چهارم؛ قیمت گذاری اموال مازاد بانک ها بایس��تی توس��ط کارشناسان 
رس��می صورت گیرد. در مورد قیمت پایه اموال غیرمنقول باید نظر س��ه 
کارشناس رسمی گرفته شود. مدت اعتبار ارزیابی کارشناسی نیز حداکثر 
ش��ش ماه اس��ت. بدین ترتیب، ارزیابی اموال تملیکی و قیمت گذاری آنها 

توسط کارشناسان بانک ها مجاز نیست.
پنجم؛ واگذاری اموال مازاد موسس��ات اعتب��اری فقط به صورت نقدی، 
اجاره به شرط تملیک، فروش اقساطی و مرابحه مجاز است. در این موارد 
گرفتن حداقل 10 درصد قیمت پایه مزایده ضروری اس��ت. حداکثر زمان 

پرداخت اقساط نیز پنج سال است.
ششم؛ نرخ سود در روش واگذاری اموال به روش اجاره به شرط تملیک، 
فروش اقس��اطی و ی��ا مرابحه حداکثر معادل نرخ مصوب ش��ورای پول و 
اعتبار برای اعطای تس��هیلات است، اما استثنائا به بانک های دولتی اجازه 
داده ش��ده با تصوی��ب مجمع عمومی بانک ها، اموال م��ازاد خود را با نرخ 
سود کمتر از حداکثر نرخ سود مصوب شورای پول و اعتبار بفروشند. این 
استثنا و تفاوت گذاشتن بین بانک های دولتی و خصوصی چندان منطقی 
به نظر نمی رس��د. اف��زون بر آن، نهادی به ن��ام »مجمع عمومی بانک ها« 
مولود لایحه قانونی نحوه اداره بانک ها مصوب مهرماه 1358 شورای انقلاب 

اس��ت که در زمان تصویب فرض بر آن بود که همه بانک های ملی ش��ده 
دارای ی��ک مجمع عمومی واحد متش��کل از وزیر امور اقتصادی و دارایی، 
وزیر صنایع و معادن، وزیر بازرگانی، وزیر کش��اورزی و عمران روس��تایی، 
وزیر  مس��کن و شهرسازی، وزیر مشاور و رئیس س��ازمان برنامه و بودجه 
هستند. در حالی که هم اکنون بس��یاری از بانک های ملی شده دولتی به 
صف بانک های خصوصی پیوس��ته اند و علاوه بر آن، مجمع عمومی فعلی 
تعدادی از بانک های دولتی کنونی ش��خصیت های حقوقی دیگری به جز 
اعضای مجمع عمومی بانک ها پیش بینی ش��ده در لایحه قانونی ش��ورای 
انقلاب هستند و به بیان ساده، در حال حاضر دیگر نهادی به نام »مجمع 

عمومی بانک ها« وجود خارجی ندارد.
هفتم؛ بانک ها و موسس��ات اعتباری مجاز نیستند اموال خود را به سایر 
بانک ها و شرکت های تابعه آنان واگذار نمایند مگر با تصویب بانک مرکزی.
هش��تم؛ فرض آن اس��ت که کلیه اموال مازاد موسسات اعتباری حتما 
بایس��تی از طری��ق مزایده عمومی و به بالاترین قیمت فروخته ش��ود، اما 
به عنوان اس��تثنا بر قاعده در ماده 11 دستورالعمل اجازه داده شده ملک 
تملیکی به مالک قبلی واگذار گردد، مشروط بر آنکه قیمت آن به صورت 
نقدی پرداخت ش��ود. به هر حال، با وجود ویژگی های اش��اره شده به نظر 
می رس��د »دستورالعمل نحوه واگذاری اموال مازاد موسسات اعتباری« در 

موارد زیر نیاز به بازنگری دارد:
مورد نخست؛ در هر شرایطی بسیار ضروری است که واحدهای تولیدی 
حتی پس از طی مراحل قانونی و تملیک نهایی توس��ط بانک های طلبکار 
همچنان مشغول به تولید باش��ند و اقدامات قانونی بانک ها در امر وصول 
مطالبات منتهی به توقف تولید نشود. به منظور حصول بدین مقصود، جا 
داشت که در این دستورالعمل، مقررات ویژه ای در مورد واحدهای تولیدی 
تملیک شده توس��ط بانک ها پیش بینی می شد که براساس آن، بانک ها و 
موسس��ات اعتباری مجاز باشند خارج از تشریفات قانونی مزایده عمومی، 
واحده��ای تولیدی تملیکی را به مالکین قبلی بفروش��ند و بهای آن را به 
تدری��ج دریافت کنند، چراکه نمی توان انتظار داش��ت صاحبان واحدهای 
تولیدی ک��ه به علت ناتوانی از پرداخت مطالب��ات بانک ها، مالکیت واحد 
تولیدی خود را از دس��ت داده اند بتوانند بهای اینگونه واحدهای تملیکی 
را به صورت نقدی به بانک ها پرداخت نمایند. اس��تفاده از اجاره به ش��رط 
تملیک نیز در این گونه موارد کارساز نیست، زیرا در اجاره به شرط تملیک، 

بانک تا پایان مدت اجاره همچنان مالک واحد تولیدی محسوب می شود.
دوم؛ در صنعت بانکداری قاعده اساسی آن است که بانک ها خواه دولتی 
باش��ند و خواه خصوصی و غیردولتی بایس��تی از مقررات واحدی تبعیت 
نمایند و متفاوت بودن سهامداران نباید موجب تفاوت مقررات بانکی آنها 
باشد، اما به نظر می رسد این قاعده چندان که باید و شاید در »دستورالعمل 
نحوه واگذاری اموال مازاد موسس��ات اعتباری« رعایت نشده و این امر در 
تبصره ماده 9 کاملا مش��هود است و در این زمینه بین بانک های دولتی و 

خصوصی نوعی تفاوت سیاست گذاری به چشم می خورد.
سوم؛ در این دستورالعمل، اصل در مزایده اموال، انتخاب خریدار مناسب و 
فروش اموال مازاد از طریق مزایده عمومی است. این قاعده فی النفسه امری 
بسیار مطلوب است، زیرا از بذل و بخشش اموال بانک ها و فروش به خریداران 
خاص جلوگیری می کند، اما باید توجه داشت که تعدادی از اموال بانک ها دارای 
چنان وضعیت فنی و یا موقعیت اقتصادی و اجتماعی خاص هستند که فروش 
آنها از طریق مزایده عمومی امکان پذیر نخواهد بود. در این گونه موارد نبایستی 
امور اجرایی را قفل نمود و غیرقابل حل کرد و مدیران بانک ها را در چاره جویی 

این گونه مسائل مسلوب الاختیار نمود.

چرا دستورالعمل فروش اموال مازاد بانك ها نیاز به بازنگری دارد؟

نسخه بانکی نجات تولید از تملیک

در دو مرحله پرداخت تسهیلات به یارانه بگیران معیشتی تاکنون بالغ بر 
6میلیون و 993 هزار و 380 سرپرس��ت خانوار از تس��هیلات یک میلیون 
تومانی بهره مند ش��ده اند. طبق اعلام مدیریت کل اعتبارات بانک مرکزی، 
براساس مصوبات ستاد ملی مدیریت کرونا بالغ بر 21 میلیون و 569 هزار و 
155 نفر تاکنون از تسهیلات یک میلیون تومانی سیستم بانکی )طی پنج 
مرحله( بهره مند شده اند که مقرر شده اقساط تسهیلات پرداختی طی 31 
قسط از حساب یارانه ای ایشان کسر شود. همچنین در ادامه حمایت های 
س��تاد ملی مدیریت کرونا و شبکه بانکی از یارانه بگیران در هفته گذشته، 

تعداد 4 میلیون و 513 هزار و 739 نفر سرپرست خانوار که یارانه معیشتی 
دریافت می کنند و فاقد درآمد ثابت هستند، از سوی سازمان هدفمندسازی 
یارانه ها )با اخذ پیامک از وزارت تعاون، کار و رفاه اجتماعی( شناسایی و به 
نظام بانکی معرفی شدند، از تسهیلات مجدد یک میلیون تومانی بهره مند 
شدند. ضمن اینکه در مرحله جدید تا ساعت 12 روز پنجشنبه )20 آذرماه 
1399( از تعداد 2 میلیون و 481 هزار و 290 سرپرست خانوار یارانه بگیر 
معیش��تی که از سوی سازمان هدفمندی به شبکه بانکی معرفی شده اند، 
تسهیلات مربوط به حساب 99.9 درصد از افراد یادشده واریز شده است. 

همچنین ام��کان واریز تعداد 1.649 فقره تس��هیلات به دلایلی از جمله 
مسدودی حساب، فوت سرپرست خانوار و سایر خطاها میسر نشده است. 
بر این اس��اس، در دو مرحله پرداخت تسهیلات به یارانه بگیران معیشتی، 
تاکنون بالغ بر 6 میلیون و 993 هزار و 380 سرپرست خانوار از تسهیلات 
یک میلیون تومانی بهره مند شده اند. بدیهی است در صورت اخذ اطلاعات 
افراد مش��مول جدید در مراحل بعدی )یارانه بگیران معیشتی فاقد درآمد 
ثابت( از سوی سازمان هدفمندسازی یارانه ها تسهیلات یک میلیون تومانی 

به حساب متقاضیان متعاقباً واریز خواهد شد. 

طبق اعلام بانك مرکزی

7 میلیون خانوار وام یك میلیونی گرفتند

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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چطور از اشتیاق مردم در بورس سوءاستفاده می شود؟
از سیگنال  فروشی تا پکیج فروشی

در ماه ه��ای اخیر با توجه به علاقه ای که در میان مردم برای حضور 
در بازار س��رمایه ایجاد شده، راه های سوءاستفاده از این اشتیاق متعدد 
بوده، از سیگنال فروش��ی تا بس��ته هایی که این روزه��ا به نام آموزش 
س��رمایه گذاری در بورس ارائه می شود. در همین حال، یک کارشناس 
بازار س��رمایه می گوید بخشی از آموزش و فرهنگ سازی باید از طریق 
رسانه ملی و به صورت رایگان در شبکه های تخصصی و با اطلاع رسانی 

قبلی انجام شود.
رش��د بازار س��رمایه که از سال گذشته آغاز ش��د و تا اواسط مرداد 
امس��ال ادامه داش��ت، بازار جدی��دی را در کنار خود ب��ه وجود آورد؛ 
سیگنال فروش��ی. اف��رادی که برخی از آنها با کمتری��ن دانش مالی از 
فرصت رش��د این بازار استفاده می کردند، با دریافت مبالغی حتی قابل 
توجه، دس��تور خریدوفروش سهام شرکت های مختلف بورسی را برای 

مشتریان خود که اغلب ناآشنا با این بازار بودند صادر می کردند.
با ریزش و اصلاح بازار، ورق برگشت. در واقع تا اواسط تابستان، تقریباً 
خرید هر سهمی س��ودآور بود، اما ریزش بازار نشان داد استادنماهای 
بورسی، فقط در روزهای سبز بازار پاسخگو و در واقع آماده کسب درآمد 
از ناآگاهی س��رمایه گذاران تازه وارد هس��تند و در روزهایی که تابلوی 

بورس قرمز می شود، خبری از آنها نیست.
سرمایه گذاران تازه وارد بعد از اینکه دیدند از این استادنماها سودی 
به آنها نمی رس��د، این بار به جای ماه��ی به دنبال ماهیگیری رفتند و 
مشتری دوره های آموزشی شدند. اما بار دیگر، بازار جدیدی به ویژه در 
شبکه های اجتماعی شکل گرفته که در آن وبینارها و پکیج های آموزش 
سرمایه گذاری بود خریدوفروش می شود. این بار هم مردم پول پرداخت 
می کنند، اما محتوای آموزشی این بسته ها یا کیفیت لازم را نداشته یا 

اساساً کاربردی نیست.
در این زمینه، حس��ین خزلی کارش��ناس بورس و بازار س��رمایه به 
ایرناپلاس، گفت: ما باید بر فضای آموزشی بورس و بازار سهام نظارت 
داشته باشیم و توصیه می شود مؤسسه های آموزشی این حوزه یا مجوز 
سازمان فنی و حرفه ای کشور را داشته باشند یا از سازمان بورس مجوز 

بگیرند.
به اعتقاد وی، ش��رکت اطلاع رس��انی و خدمات بورس در سال های 
گذش��ته به برخی از مؤسسه ها، مجوز برگزاری دوره های آموزش مالی 
را داده بود. با این حال واقعیت این اس��ت که در حال حاضر جمعیت 
حدود 50 میلیون نفری که در ایران وارد بازار سرمایه شده اند، محتوای 

آموزشی مناسب و مؤسسه های آموزشی معتبر را در دسترس ندارند.
این کارشناس بازار سرمایه درباره کاستی های آموزش سرمایه گذاری 
در بورس گفت: همان طور که با افزایش تعداد س��هامداران، سیس��تم 
معام��لات آنلاین پاس��خگوی تقاضای بس��یار بالای ایجادش��ده نبود 
و همچنین با آزادس��ازی خریدوفروش س��هام عدالت با مس��ائلی در 
سامانه های معاملاتی برخورد کردیم، اکنون مسائل مشابهی را در حوزه 
آموزش س��رمایه گذاری در بورس مشاهده می کنیم بنابراین باید برای 
آموزش بورس و فرهنگ س��ازی در این زمینه، برنامه ریزی جدیدی در 

نظر گرفته شود.
خزلی درباره ترویج آموزش و فرهنگ سازی بورس توضیح داد: بخشی 
از آموزش و فرهنگ سازی باید از طریق رسانه ملی و به صورت رایگان 
در شبکه های تخصصی و با اطلاع رسانی قبلی انجام و بخش دیگری از 
این آموزش ها باید توسط نهادهای مالی که مجوز این گونه فعالیت ها را 

دارند، به صورت رایگان برگزار شود.
او ادامه داد: با این حال لازم اس��ت در رابطه با س��طوح متوس��ط و 
پیش��رفته آموزش بورس، مؤسسه هایی وارد عمل شوند که مجوزهای 
مربوط را از سازمان ها و نهادهای دارای صلاحیت داشته باشند. به نظر 
می رسد در حال حاضر تنها سازمان فنی و حرفه ای کشور و همچنین 
سازمان بورس صلاحیت صدور مجوز برای این گونه فعالیت ها را دارند. 
 در سال های گذشته، س��ازمان بورس صدور این مجوزها را به شرکت 

اطلاع رسانی و خدمات بورس واگذار کرده بود.
خزلی درباره فعالیت افراد حقیقی در زمینه آموزش سرمایه گذاری در 
بورس نیز گفت: پیشنهاد دیگری که می تواند به نیاز سرمایه گذاران در 
حوزه آموزش سرمایه گذاری در بورس و بازار سرمایه پاسخ دهد، فراهم 
کردن امکان فعالیت افراد حقیقی در این حوزه است. برای مثال همانطور 
که در بس��یاری از صنوف دیگر مانند وکلا و روانشناس��ان، اش��خاص 
حقیق��ی گواهینامه ها و مجوزهای لازم را برای انجام فعالیت های خود 
دریافت می کنند، سازمان بورس می تواند به طور مشابه در امر مشاوره 
س��رمایه گذاری و آموزش بورس به افراد حقیقی با شرایط مشخص و 

پس از آزمون، گواهینامه های لازم را بدهد.
وی اف��زود: بر این اس��اس اف��رادی که دارای مج��وز و گواهینامه ها 
هس��تند، می تواند به فعالیت آموزشی در صفحات خود در شبکه های 
اجتماعی از کانال های تلگرامی گرفته تا صفحه های اینس��تاگرام ادامه 
دهند و همچنین دوره های آموزشی برگزار کنند. در هر صورت، ما برای 
پاسخ دادن به این نیاز جدید بازار سرمایه، رویه های خود را تغییر دهیم.
ای��ن کارش��ناس بازار س��رمایه با بیان اینکه ش��رکت های مش��اور 
س��رمایه گذاری نمی توانند به تنهایی موضوع آموزش س��رمایه گذاری 
در بورس را به س��رانجام برس��انند، گفت: تعداد ش��رکت های مشاوره 
س��رمایه گذاری ب��رای ورود به ح��وزه آموزش بورس کافی نیس��ت و 
علاوه بر این، برای بس��یاری از این شرکت ها، ارائه خدمات آموزشی به 
سرمایه گذاران خرد و با پراکندگی گسترده یعنی در اقصی نقاط کشور، 

صرفه اقتصادی ندارد.
وی افزود: در این شرایط اگر دستورالعملی برای فعالیت افراد حقیقی 
در حوزه مشاوره سرمایه گذاری و آموزش بورس تدوین شود، این مسئله 
حل خواهد ش��د. این موضوع می تواند به تصویب سازمان بورس برسد 
و توسط کانون ها اجرایی شود تا تراکم کاری برای سازمان را به  دنبال 
نداشته باشد. در این صورت هر فردی بدون پیش زمینه و دانش کافی 
نمی تواند ادعا کند که کارش��ناس بورس اس��ت، دوره برگزار کند و به 

دیگران مشاوره سرمایه گذاری در بورس دهد.
خزلی در انتها با تأکید بر ضرورت بازنگری در زیرس��اخت های بازار 
سرمایه گفت: توجه به این نکته ضروری است که همه زیرساختارهای 
بازار سرمایه ش��امل قوانین مادر، مقررات و رویه ها و دستورالعمل ها و 
به ویژه نرم افزارها و پس از آن، نیروهای انس��انی و حتی ساختمان ها، 
پاسخگوی نیازهای جدید اقتصاد ایران و مردم نیست بنابراین مدیران 
عالی و تصمیم گیران کش��ور و همچنین مدیران بازار س��رمایه در هر 
س��طحی، باید درباره بازنگری همه این زیرس��اخت ها به طور اساسی و 
جدی فکر کنند. موضوع آموزش و فرهنگ سازی یکی از مسائل مهمی 

است که به بازنگری نیاز دارد.

دریچه

فرص��ت امروز: معاملات بورس تهران در هفته س��وم آذرماه در دو نیمه 
متفاوت به پایان رسید، به طوری که شاخص بورس ابتدا در دو روز نخست 
هفته گذش��ته رشدی پرشتاب را پشت سر گذاشت، اما در سه روز پایانی 
هفته به فاز اس��تراحت فرو رفت و هرچن��د افت چندانی را ثبت نکرد، اما 
قرمزپ��وش بود. برآیند هفتگی این تحولات در مجموع بازدهی بیش از 2 
درصدی ش��اخص بورس تهران در هفته گذشته بود و نماگر بازار سهام با 
رشد 2.4 درصدی به استقبال معاملات این هفته رفت. نگاهی به عملکرد 
صنایع سی وهش��ت گانه بورسی نیز از رش��د میانگین قیمت سهام در 27 

گروه در مقابل افت شاخص صنعت 10 گروه بورسی حکایت داشت.
گروه محصولات چوبی توانس��ت با ثبت رش��د هفتگ��ی 18.9 درصدی 
صدرنش��ین برندگان هفتگی بورس شود. این گروه با تک سهم »چفیبر« 
تمام روزهای معاملاتی این هفته را سبزپوش به پایان رساند تا در مجموع 
هفته سودی مناسب از آن سهامداران خود کند. رتبه بعدی صنایع پربازده 
بورس تهران در هفته س��وم آذرماه )منتهی به 19 آذر( به گروه کانی های 
غیرفل��زی اختص��اص پیدا ک��رد. زراعی ها نیز این هفته را با رش��د 13.7 
درصدی به پایان رس��اندند تا در رتبه س��وم برندگان هفتگی بورس جای 
بگیرند. دیگر گروه های کوچک بازار نیز ش��رایط مشابهی را تجربه کردند؛ 
موضوعی که س��بب ش��د تا شاخص کل هم وزن که نش��انی از اثرگذاری 
یکس��ان نمادها دارد با رش��د 6.6 درصدی در هفته ای که گذشت، همراه 

شود.
اما در آن س��وی ب��ازار و در میان زیانده ترین صنایع بورس��ی در هفته 
گذش��ته، گروه اس��تخراج نفت و گاز با افت 2.8 درصدی مواجه ش��د تا 
بیش��ترین زیان هفتگی را به س��هامداران خود تحمیل کند. این گروه از 
تک س��هم »حفاری« تشکیل ش��ده و هرچند در روز پایانی هفته به صف 

خرید رف��ت اما در مجموع عملکردی منف��ی را در هفته اخیر به نمایش 
گذاش��ت. گروه تامین آب و برق و گاز و مخابرات دیگر قرمزپوش��ان این 
هفته بورس تهران بودند. گروه های کامودیتی محور نیز با وجود رشد قیمت 
جهانی فلزات و البته رشد نرخ دلار اما چندان مورد اقبال سهامداران واقع 
نشدند. در این خصوص می توان به گروه فرآورده های نفتی اشاره کرد که 
با افت هفتگی 2.1 درصدی مواجه ش��د. دو گروه چندرشته ای صنعتی و 
محصولات شیمیایی نیز در این هفته منفی بودند و به ترتیب با افت 0.6 

درصدی و 0.4 درصدی مواجه شدند.
اما دو گروه دارویی و انبوه سازی نیز در هفته ای که گذشت، مورد استقبال 
سرمایه گذاران به ویژه حقیقی ها واقع شدند. به این ترتیب گروه انبوه سازی 
با رش��د 9 درصدی همراه شد و میانگین رشد قیمت در زیرمجموعه های 
دارویی به 8.8 درصد رسید. هرچند همچنان سرنوشت ارز 4200 تومانی 
همچنان در لایحه بودجه س��ال 1400 با ابهاماتی مواجه شد، اما در گروه 
دارویی نمادهایی که داروهای ضروری تولید کرده و بخشی از ماده موثره 
خ��ود را با دلار نرخ 4200 تومان دریاف��ت می کنند، مورد توجه بازار قرار 
دارند. خبر س��اخت واکسن کووید-19 و آغاز واکسیناسیون آن در برخی 
از کش��ورها نیز در افزایش اقبال به س��هام دارویی بی تاثیر نبوده اس��ت. 
انبوه سازان نیز هرچند به نظر می رسد که از عوامل بنیادی تهی باشند اما 
با توجه به سیگنال های تکنیکال و افت شدید در دوره اصلاح بورس تهران 

این روزها در لیست توجه سرمایه گذاران قرار گرفته اند.
در مجموع در هفته س��وم آذرماه ش��اهد رش��د کم رمق شاخص بورس 
بودیم، چنانچه شاخص کل در پایان روز چهارشنبه ) 12 آذر ماه( با عدد 
ی��ک میلیون و 470 هزار واحد به معام��لات پایان داد که این رقم در روز 
چهارشنبه )19 آذرماه( با 36 هزار واحد افزایش به عدد یک میلیون و 506 

هزار واحد رسید. همچنین شاخص کل )هم وزن( از رقم 423 هزار و 160 
واحد به عدد 451 هزار و سه واحد و شاخص قیمت )هم وزن( از 277 هزار 

و 92 واحد به عدد 295 هزار و 288 واحد در پایان هفته گذشته رسید.
در پنج روز معاملاتی هفته س��وم آذرماه، نمادهای ایران خودرو، شرکت 
س��رمایه گذاری تامین اجتماعی، ف��ولاد مبارکه اصفه��ان، بانک تجارت، 
پالایش نفت اصفهان و تولید نیروی برق آبادان از جمله نمادهای پربیننده 

بورس بودند.
در هفته ای که گذشت محصولات چرمی، فعالیت های هنری، سرگرمی 
و خلاقان��ه، محصولات چوبی، س��ایر حمل و نقل، کانی غیرفلزی، س��ایر 
واس��طه گری های مالی، وسایل ارتباطی، عمده فروشی، کاشی و سرامیک، 
صنایع غذایی به جز قند و شکر، فنی و مهندسی، بیمه و بازنشستگی، هتل 
و رس��توران، انبوه سازی املاک و مستغلات، چاپ، فلزات اساسی، دارویی، 
اس��تخراج نفت و گاز به جز اکتش��افات، فعالیت ه��ای کمکی به نهادهای 
مالی واس��ط، س��یمان، آهک و گچ، زراعت و خدمات وابسته، منسوجات، 
ماش��ین آلات و تجهیزات، محصولات فلزی، قند و شکر، خودرو و قطعات، 
خرده فروشی، سرمایه گذاری ها، سایر واسطه گری های مالی و پولی، عرضه 
برق، گاز، بخار و آب گرم و  بانک ها و موسسات اعتباری با بالاترین درصد 

بازدهی همراه بودند.
در س��وی مقابل، نماد ش��یمیایی، اس��تخراج زغال س��نگ، اطلاعات و 
ارتباطات، محص��ولات کامپیوت��ری، الکترونیکی و نوری، چندرش��ته ای 
صنعتی، رایانه، استخراج کانه های فلزی، لاستیک و پلاستیک، پیمانکاری 
صنعتی، مخابرات و محصولات کاغذی از جمله نمادهایی بودند که بازدهی 

منفی را در بازار به همراه داشتند.
نمادهایی مانند بهنوش )غبهنوش(،  بیمه البرز )البرز(، مگسال )زمگسا(، 
قاس��م ایران )قاس��م(، پیوند گس��تر پارس )بپیوند(، پارس مینو )غپینو(،   
پتروشیمی ارومیه )شاروم(، میراث فرهنگی و گردشگری )سمگا(، سالمین 
)غس��الم(، دارویی برکت )برکت(، تولیدی صادرات ریش��مک )ریشمک(، 
بیم��ه دان��ا )دان��ا(، دناآفرین فدک )گدنا(، پالایش نفت ش��یراز )ش��راز(، 
موتورس��ازان تراکتور )خموتور(، شیر پاس��توریزه پگاه گلستان )غگلستا(، 
شرکت سرمایه گذاری شاهد )ثشاهد(، دارو سبحان )دسبحا(، کشت و دام 
گلدشت نمونه اصفهان )زگلدشت(، سایر اشخاص بورس انرژی )انرژی 3(، 
 بورس کالای ایران )کالا(، الکتریک خودرو شرق )خشرق(، صنعتی سپاهان 
)فس��پا(، کاشی سینا )کساوه(، شرکت سرمایه گذاری نیروگاهی ایران سنا 
)وسنا(، لیزینگ ایران و شرق )ولشرق(، شهداب ناب خراسان )غشهداب(، 
ش��رکت سرمایه گذاری توسعه خوزستان )وثخوز(، بیمه تجارت نو )بنو( و 

عمران و توسعه شاهد )ثعمرا( جزو مثبت ترین نمادهای بازار بودند.
همچنین گز سکه )غگز(، سیمان مجد خواف )سخواف(، سیمان سفید 
نی ریز )سنیر(، گروه صنعتی پاکشو )پاکشو(، آرین توسکا )وآتوس(، نوش 
مازندران )غنوش(، شرکت سرمایه گذاری ساختمان ایران )وساخت(، تولید 
برق ماهتاب کهنوج )بکهنوج(، توس��عه اقتصادی آرین )وآرین(، ش��رکت 
س��رمایه گذاری توس��عه و عمران اس��تان اردبیل )ثتوس��ا(، بانک سرمایه 
)س��مایه(، پالایش نفت تهران )شتران(، بانک شهر )وشهر(، فولاد کاویان 
)فوکا(، کش��تیرانی دریای خزر )حخزر(، مبین وان کیش )اوان(،   تلیس��ه 
نمونه )تلیس��ه(، ش��رکت س��رمایه گذاری گروه بهش��هر )وصنا(، خدمات 
انفورماتیک )رانفور(، پالایش نفت اصفهان )شپنا(، کشاورزی و دامپروری 
بینالود )زبینا(،  شرکت سرمایه گذاری غدیر )وغدیر(، پتروشیمی فسا )فسا(، 
هتل بین المللی پارس��یان کوثر اصفهان )گکوثر(، شرکتی سرمایه گذاری 
پارس آریان )آریان(،   شرکت س��رمایه گذاری استان کردستان )وسکرد(، 
صندوق س��رمایه گذاری پالایشی یکم )پالایش(، صنعتی دریایی )خصدرا 

و پگاه اصفهان )غثصفا( از جمله نمادهای منفی معاملاتی در بازار بودند.

شاخص بورس پس از رشدی پرشتاب در 3 روز پایانی هفته به استراحت رفت
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ادامه کشمکش وزارت جهاد و صمت بر سر مرغ
 مقصر آشفتگی بازار نهاده های دامی کدام 

وزارتخانه است؟
در حالی که وزارت جهاد کشاورزی از ناکافی بودن نهاده های دامی موردنیاز 
مرغ��داران خبر می دهد وزارت صمت بر تامین کاف��ی نهاده ها تاکید دارد. به 
گ��زارش خبرنگار باش��گاه خبرنگاران جوان، حدود 3 هفت��ه از افزایش قیمت 
ناگهانی و عجیب مرغ گذشته است؛ در حال حاضر علی رغم تزریق مرغ تنظیم 
بازاری و اعمال فشار به واحد های عرضه کننده سطح شهر هنوز قیمت مرغ با 

نرخ مصوب آن اختلاف چند هزار تومانی دارد.
بررسی های میدانی ما از بازار مرغ نشان می دهد هنوز راه زیادی برای رسیدن 
به نرخ مصوب این کالا وجود دارد و فروش��ندگان نگران افزایش قیمت دوباره 

مرغ در بازار هستند.
یکی از فروشندگان مواد پروتئینی در گفت و گو با خبرنگار اقتصادی باشگاه 
خبرن��گاران جوان از کاهش عرضه مرغ در میادین اصلی خبر داد و گفت: اگر 
اوض��اع بر همین منوال باقی بماند با کاهش عرضه مرغ تنظیم بازاری، قیمت 

مرغ در بازار مجدد افزایش پیدا خواهد کرد.
کاهش قیمت مرغ در صورت تامین نهاده های دامی

حبیب اس��داله نژاد، نای��ب رئیس کانون انجمن صنفی مرغداران گوش��تی 
در گفت و گو با خبرنگار صنعت، تجارت و کش��اورزی گروه اقتصادی باش��گاه 
خبرنگاران جوان، از کاهش چش��مگیر قیمت مرغ در ب��ازار خبر داد و گفت: 
با توجه به آنکه س��همیه نهاده دامی ب��ه 80 درصد افزایش یافته، قیمت مرغ 
نسبت به روز های اخیر کاهش معناداری داشته است. علی رغم افزایش سهمیه 
واحد های مرغداری، اما مش��کل بارگیری و تحویل بار از سوی تجار همچنان 
وجود دارد به طوری که برخی واحد های مرغداری با گذشت یک ماه از خرید، 
نهاده ای به دست ش��ان نرسیده است و برخی دیگر واحد ها به رغم پایان دوره 

تولید، نهاده ای با نرخ مصوب دریافت نکرده اند.
اس��داله نژاد ادام��ه داد: با توجه به جدیت در تامی��ن نهاده های دامی انتظار 
می رود که مش��کل تحویل و بارگیری نهاده در زمان مقرر حل ش��ود تا میل و 

رغبت مرغدار به تولید افزایش یابد.
نایب رئیس کانون انجمن صنفی مرغداران گوش��تی درباره آینده بازار مرغ 
بیان کرد: آینده قیمت مرغ به تعهدات دولت در تامین نهاده های دامی بستگی 
دارد ب��ه طوری که کاهش یا افزایش قیمت من��وط به تامین نهاده های دامی 

است.
این مقام مسئول قیمت کنونی هر کیلو کنجاله سویا در بازار آزاد را 16 هزار 
توم��ان و ذرت را 4 ه��زار تومان اعلام کرد و گفت: اگر نهاده به ازای هر قطعه، 
4 کیلو تامین شود، شاهد کاهش قیمت در بازار سیاه و ثبات نرخ مرغ در بازار 
خواهیم بود. او تاکید کرد: با وجود آنکه وعده ها درخصوص سهمیه نهاده ها تنها 
در سامانه بازارگاه تخصیص داده شده و واحد ها در تامین همچنان دچار مشکل 
هستند، از این رو واحد ها در جوجه ریزی با احتیاط عمل می کنند. مسئولیت 
تامین نهاده ها برعهده دولت اس��ت و مسئولان دولتی باید مشکلات تامین و 
ترخیص نهاده و تخصیص ارز را حل کند. براس��اس این گزارش همین نهاده 
که تعیین کننده آینده بازار مرغ و گوشت کشور است امروز به محل کشمکش 
دولتی ها تبدیل شده است. مسئولان وزارت جهاد بر کمبود و مشکل در تامین 
نهاده ها تاکید دارند در حالی که مس��ئولان وزارت صمت مدعی تامین کافی 
نهاده موردنیاز کشور هستند. مرتضی رضایی، معاون وزیر جهاد کشاورزی در 
امور تولیدات دامی گفت: براس��اس آمار س��امانه جامع تجارت، تا 30 آبان ماه 
دانه روغنی هزار و 330 هزار تن، کنجاله سویا 903 هزار تن، جو هزار و 251 
هزار تن و ذرت 6 میلیون و 380 هزار تن وارد کشور شده است. وی ادامه داد: 
براساس آمار ماهیانه 750 هزار تن ذرت، 350 هزار تن کنجاله سویا و نزدیک 
به 300 هزار تن جو در فصل بهار و در 6 ماهه دوم سال 500 هزار تن جو نیاز 
کش��ور است. رضایی گفت: در تامین نهاده های ذرت و کنجاله سویا نسبت به 

نیاز کشور عقب هستیم که دلیل آن هم کاهش تولید است.

لبنیات در معرض خطر واردات! 
بودجه توزیع شیر دانش آموزی چه شد؟

س��خنگوی انجمن صنفی فرآورده های لبنی گفت گرانی و کاهش جذابیت 
سرمایه گذاری در لبنیات زمینه ساز واردات این اقلام می شود.

محمدرضا بنی طبا، سخنگوی انجمن صنفی فرآورده های نفتی در گفت وگو 
با باشگاه خبرنگاران جوان، اظهار کرد: حدود 48 قلم لبنیات توسط شرکت های 
لبنی در کش��ور تولید می ش��ود که 10 قلم از این تعداد به صورت مستقیم از 

سوی دولت قیمت گذاری می شود.
وی افزود: حدود 80 درصد از تولیدات شرکت های لبنی مربوط به محصولات 
قیمت گذاری از سوی دولت است، چراکه بیشتر تقاضا ها در بازار نیز مربوط به 
این تولیدات است. سخنگوی انجمن صنفی فرآورده های لبنی بیان کرد: دولت 
در قیمت گذاری 38 قلم دیگر نیز دس��ت دارد به طوری که هزینه های تولید 
به س��ازمان حمایت ارائه داده می شود و این سازمان اجازه افزایش قیمت را به 
شرکت های تولیدکننده می دهد.  بنی طبا ادامه داد: هدف دولت از دخالت در 
قیمت گذاری محصولات لبنی به این دلیل اس��ت که در ابتدای زنجیره  تولید، 
نهاده ه��ای دامی با نرخ مصوب و ارز ارزان قیم��ت برای واردات آنها در اختیار 
گاوداران ق��رار می ده��د. وی تصریح کرد: دولت با هدف حمای��ت از دامدار و 
مصرف کننده اقدام به اختصاص نهاده های دامی با ارز ارزان قیمت کرده است 
که این قانون از 15 س��ال گذش��ته در زنجیره تولید لبنیات در کشور در حال 
اجراست، اما در این مدت نسبتا طولانی نیز نتیجه بخش نبوده است. سخنگوی 
انجمن صنفی فرآورده های لبنی ابراز کرد: در سال گذشته بالغ بر 900 میلیون 
دلار معادل 15 هزار میلیارد تومان صرف واردات نهاده های دامی با ارز دولتی 
به کشور شده است، اما این هزینه ها نتوانست جوابگوی دامدار ها باشد به طوری 
که تنها 35 درصد از نیاز س��الیانه دامدار ها به نهاده های دامی را تامین کرد و 

مابقی با نرخ های آزاد تهیه شد.
بنی طبا مطرح کرد: سال گذشته در بودجه سالیانه کشور 450 میلیارد ریال 
برای تهیه شیر برای دانش آموزان در هشت استان کم برخوردار تعریف شد، اما 
دولت در تامین این مبالغ ناتوان بود این در حالی اس��ت که 15 هزار میلیارد 
تومان برای نهاده های دامی هزینه ش��د، اما نتیجه هم نداد. وی عنوان کرد: با 
این وجود در صورتی که دولت مبلغ هزینه شده برای واردات نهاده های دامی 
را صرف اهداف دیگر مانند توزیع شیر در مدارس یا بسته حمایتی لبنیات برای 
اقش��ار ضعیف جامعه می کرد، قطعا این اهداف نتیجه بهتری می دادند به طور 
مثال با این 15 هزار میلیارد تومان می ش��د به مدت 10 سال در تمام مدارس 

کشور، شیر عرضه کرد.
 سخنگوی انجمن صنفی فرآورده های لبنی افزود: هم اکنون دامدار ها تکلیف 
خود را برای تهیه نهاده های دامی نمی دانند و این موضوع موجب شده به تمام 
چرخه تولید خس��ارت وارد ش��ود و نتیجه این بلاتکلیفی و دخالت دولت، به 
تعطیل��ی 800 کارخانه فرآوری لبنی و از بین رفتن 12 هزار اش��تغال تبدیل 

شده است.

اخبـــار

وزیر صمت گفت با اجرای سیاست های جدید صادراتی، میزان صادرات 
در مهرماه 46 درصد و در آبان 9 درصد افزایش یافته است.

به گزارش  باشگاه خبرنگاران جوان به نقل از شاتا، علیرضا رزم حسینی 
در نشست هم اندیشی با مدیران رسانه های کشور تصریح کرد: با ابلاغ های 
جدید هر صادرکننده می تواند ارز خود را یا در سامانه نیما به فروش برساند 
و ی��ا از طریق واردات اقلام مورد تایید وزارت صمت به رفع تعهدات ارزی 
خود مبادرت ورزد. وی با بیان اینکه صادرکنندگان در این شرایط سخت 
تحریمی مجاهدان اقتصادی هس��تند، بیان کرد: ابلاغ سیاست های جدید 
صادراتی توسط رئیس جمهور و با هماهنگی بانک مرکزی و ستاد اقتصادی 
دولت سبب خرسندی فعالان اقتصادی و حل بسیاری از پرونده ها در این 
حوزه شده اس��ت. وزیر صمت در ادامه گفت: فعالان اقتصادی که از سال 
1398 به بعد در این حوزه مشکل دارند با مراجعه به سامانه جامع تجارت 

می توانند به رفع تعهدات ارزی خود اقدام کنند.
رزم حسینی همچنین از همراهی بانک مرکزی درخصوص تصویب ارز 

متقاضی در این شرایط سخت تقدیر و تشکر به عمل آورد.

وفور کالا و تامین مواد اولیه کارخانجات با ابلاغ سیاست های 
جدید صادراتی

وی با اشاره به ابلاغیه تسریع در ترخیص کالا های اساسی و رسوبی مانده 
در گمرکات بیان کرد: مجموعه این سیاس��ت ها سبب فور کالا و تامین به 

موقع مواد اولیه کارخانجات شده است.
وزیر صمت در بخش دیگری از سخنان خود با اشاره به علل گرانی گفت: 
افزای��ش چند برابری نرخ ارز، رش��د نقدینگی و هزینه ه��ای کرونا از علل 

گرانی های اخیر بوده است.
رزم حس��ینی بورس را بهترین جایگاه برای عرضه نقدینگی دانس��ت و 
تصریح کرد: نقدینگی های موجود در جامعه باید به س��مت بورس هدایت 
شود و بنگاه ها نیز با استفاده از روش های نوین تامین مالی از بورس تغذیه 

کنند.
وی ب��ا اعلام اینکه کیفیت، تنوع و قیمت خودرو در ش��أن مردم ایران 
نیس��ت، افزود: بس��ته اصلاح صنعت خودرو را ارائه کرده ایم که به زودی 

نهایی می شود.

وزی��ر صم��ت همچنین با تاکید ب��ر اینکه باید رقب��ای جدید در حوزه 
خودروسازی وارد شوند، گفت: بخش خصوصی باید تقویت شود.

پیش بینی افزایش 50 درصدی تولید خودرو تا پایان سال
وی با نگاه به آمار ها در حوزه خودرو گفت: افزایش تولید 50 درصدی در 
حوزه خودرو پیش بینی شده است که تا پایان سال محقق شود و در همین 

چند ماه اخیر نیز ایران خودرو و سایپا افزایش تولید داشتند.
وزی��ر صمت در بخش دیگری از س��خنان خود تامین نهاده ها را وظیفه 
وزارت صمت دانست و گفت: نهاده ها به موقع تامین شدند و توزیع آنها از 

طریق سامانه بازارگاه وزارت جهاد کشاورزی است.
رزم حس��ینی همچنین دو نرخی بودن ارز را ریش��ه بسیاری از فساد ها 
دانست که سبب از بین رفتن ثروت ملی می شود و در این خصوص اضافه 
ک��رد: در 20 قلم کالایی که ارز ترجیحی دریافت می کنند ثبات نس��بی، 

کاهش قیمت و وفور را شاهد هستیم.
وی همچنین در پایان بیان کرد: با تمامی دستگاه های ذی ربط از جمله 

وزارت جهاد، گمرک و بانک مرکزی تعامل داریم.

افزایش 9 درصدی صادرات در آبان ماه

 بسته اصلاحی صنعت خودرو آماده شده است

یکی از نقاط ضعف بودجه 1400 که ش��کایت بس��یاری از کارشناسان 
را دربر داش��ته رقم فروش نفت در آن است. به گزارش باشگاه خبرنگاران 
جوان، یکی از مهمترین موارد بودجه بحث میزان وابستگی آن به درآمد های 
نفتی است که طی چند سال اخیر همواره بر آن تاکید شده، اما طبق نظر 
کارشناس��ان در بودجه 1400 میزان وابستگی حتی تا 40 درصد افزایش 
یافته اس��ت. در لایحه بودجه سال 1400، قیمت نفت هر بشکه 40 دلار 
در نظر گرفته شده است در حالی که در بودجه سال 1399 میزان فروش 
نفت یک میلیون بش��که در روز محاس��به شده که هر بشکه نیز با قیمت 
متوسط 50 دلار در نظر گرفته شده بود. همچنین میزان درآمد های نفتی 
سال آینده که تحت عنوان منابع حاصل از نفت و فرآورده های نفتی از آن 

یاد ش��ده، اندکی کمتر از 200 هزار میلیارد تومان پیش بینی شده است . 
دولت در لایحه بودجه 1400 میزان فروش نفت را 2 میلیون و 300 هزار 
بشکه در روز در نظر گرفته است که فروش این میزان نفت شامل صادرات 
و پیش فروش نفت می ش��ود این موضوع واکنش های متعددی را به دنبال 
داشته چراکه تحقق آن در هاله ای از ابهام است.  طبق اعلام سازمان برنامه 
و بودجه، در 6 ماه نخس��ت سال 99 تنها حدود 17 درصد از منابع درآمد 
نفتی بودجه تامین شد که بخش بزرگی از این ناکامی را می توان ناشی از 
تحریم های تشدید شده، کاهش تقاضای نفتی در بازارهای جهانی همزمان 
با ش��یوع پاندمی و جنگ قیمتی دانست. به گفته برخی کارشناسان طی 
سال جاری به دلیل تحریم ها و شیوع ویروس کرونا، به طور میانگین حدود 

500 هزار بشکه نفت در روز فروخته شده است بنابراین فروش 2 میلیون 
و 300 هزار بشکه نفت در روز کاملا خوش بینانه به نظر می رسد .

قدرت فروش 2.3 میلیون بشکه نفت را در سال 1400 داریم
روحان��ی رئیس جمهوری ایران، در جلس��ه اخیر هی��أت دولت در این 
خصوص اعلام کرد: در سال آینده هم قدرت تولید 2 میلیون و 300 هزار 

بشکه و هم قدرت فروش آن را داریم و خواهیم فروخت.
وی اف��زود: اولین پیام بودجه 1400 این اس��ت که ما یک چش��م انداز 
بس��یار روش��ن و امیدبخش��ی برای س��ال 1400 داریم و این نه برمبنای 
اینکه می خواهیم با کسی مذاکره و یا توافق کنیم یا توافق نکنیم، بلکه در 

چارچوب محاسبات دولت است.

رئیس مرکز خشکس��الی کش��ور گفت مجموع بارش کشور از ابتدای 
س��ال زراعی 51 میلیمتر بوده که نس��بت به دوره بلندمدت 15درصد 

رشد داشته است.
احد وظیفه در گفت وگو با باش��گاه خبرنگاران ج��وان، درباره آخرین 
وضعیت بارش کشور اظهار کرد: بنابر آخرین آمار از ابتدای سال زراعی 
تا 16 آذر مجموع بارش کشور 51 میلیمتر بوده، در حالی که در مدت 

مشابه سال قبل 47.5 میلیمتر و در بلندمدت 44 میلیمتر بوده است.
او با اش��اره به اینکه بارش کشور نس��بت به مدت مشابه سال قبل 7 

درصد و نس��بت به دوره بلندمدت 15درصد رش��د داشته است، افزود: 
ب��ا اتمام بارندگ��ی  تا پایان هفت��ه، بارش چندانی ط��ی دو هفته پیش 
رو نخواهیم داش��ت که با این وجود ش��رایط به نرم��ال و حتی کمتر از 
نرم��ال تغییر می کند. وظیفه با بی��ان اینکه امکان برآورد بارش تا پایان 
فصل وجود ندارد، گفت: برآوردهای بارش فصلی و تخمینی اس��ت و در 
تمامی دنیا با درصد خطا و اش��تباه روبه روست و به طور قطع نمی توان 
پیش بینی کرد. این  مقام  مسئول ادامه داد: با وجود آنکه زمان زیادی از 
ش��روع سال آبی نگذشته است، از این رو نمی توان برآورد دقیقی مبنی 

بر س��ال پربارش یا کم بارش داش��ت، اما مدل های عددی، کم بارش��ی 
نس��بی را پیش بینی کرده اس��ت. او درباره آینده بارش در کش��ور بیان 
کرد: اغلب مدل های جهانی برای نیمه دوم آذر و زمس��تان کم بارش��ی 
پیش بین��ی کرده ان��د، اما تاکنون ب��ا توجه به آنچه رخ داده به ش��رایط 
نامطلوب پیش بینی ش��ده نرسیدیم. رئیس مرکز خشکسالی در پایان با 
اشاره به اینکه وضعیت دمای کنونی به علت بارندگی های اخیر کماکان 
نرمال است، تصریح کرد: مدل ها نشان می دهند که دما در نیمه شرقی 

کمتر از نرمال و در نیمه غربی بالای نرمال است.

لکه پررنگ نفت روی بودجه 1400

 فرآورده های نفتی که بین صفحات بودجه گم شد!

رشد 15درصدی بارش نسبت به دوره بلندمدت

 بارش چندانی طی 2 هفته آتی پیش رو نیست
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تولید موتورسیکلت برقی در ایران
دبیر انجمن صنعت موتورسیکلت گفت موتورسیکلت های برقی 
به دلیل اینکه تکنولوژی پیش��رفته ای ندارند، در داخل توان تولید 

آن وجود دارد.
ب��ه گ��زارش پایگاه خب��ری »عصر خ��ودرو« به نقل از باش��گاه 
خبرن��گاران، بهمن ضیا مقدم، دبیر انجمن صنعت موتورس��یکلت 
با اش��اره به توان تولیدی کش��ور در خصوص موتورس��یکلت های 
برق��ی، گفت: موتورس��یکلت های برقی به دلی��ل اینکه تکنولوژی 
پیشرفته ای ندارد، در داخل توان تولید آن وجود دارد اما در مقابل 

استقبال از آن کم است.
او بی��ان کرد: در حال حاضر موتورس��یکلت برق��ی به طور فول 
CKD وارد می ش��ود اما در کنار واردات، ساخت داخل هم داریم 
که تیراژ تولید کم است. در بحث تولید موتورسیکلت بحث باتری 
آن مهم اس��ت که همین موضوع باعث گرانی آن شده است. برای 
این موضوع پیشنهاد داده ایم که دولت تولید و عرضه باتری موتور 

را برعهده بگیرد.
ضیامقدم  با تاکید بر اینکه در شرایط فعلی تولید موتورسیکلت 
برق��ی موف��ق نب��وده چراک��ه حمایت ه��ای لازم فراهم نش��ده و 
توجی��ه اقتصادی برای مردم ن��دارد، گفت: در زمین��ه باتری این 
موتورس��یکلت ها همچنان مش��کل داریم. در صورتی که راهکاری 
ب��رای کاهش قیم��ت موتورس��یکلت های برقی ص��ورت نگیرد ما 
همچن��ان درخصوص تولید این نوع موتورس��یکلت ها با مش��کل 

مواجه خواهیم بود.
دبی��ر انجم��ن صنع��ت موتورس��یکلت تش��ریح ک��رد: بات��ری 
موتورس��یکلت های برقی زود به زود خراب می ش��ود  و از آنجایی 
که خیلی گران اس��ت، مورد استقبال زیادی قرار نمی گیرد اما اگر 
دول��ت تعمیر آن را برعهده بگیرد مردم به س��مت این نوع موتور 

می روند.
او در رابطه با مش��کلات تولید موتورس��یکلت های برقی، اظهار 
کرد: چند س��الی اس��ت ک��ه در کش��ور درگیر مش��کلات تولید 
موتورس��یکلت های برقی هس��تیم اما نیاز است مورد حمایت قرار 
گی��رد. ب��ازاری هم برای موتورس��یکلت های برقی وج��ود ندارد و 

متقاضی برای این نوع موتورسیکلت ها بسیار کم است.
دبیر انجمن صنعت موتورس��یکلت با بیان اینکه 2 ، 3 ش��رکت 
تولی��دی مخت��ص به تولی��د موتورس��یکلت برقی هس��تند، ولی 
پیش��رفتی در این زمینه صورت نگرفته است، گفت: متاسفانه نیز 
هنوز اصرار دارند که تولید موتورس��یکلت های برقی انجام شود. ما 
تنها کاری که توانستیم انجام دهیم این است که برگه گواهی تهیه 
کنیم و این برگه ها مربوط به خودرو است که معادل موتورسیکلت 

قرار دادیم.

ضدعفونی اتوبوس ها با دستگاه مه پاش 
همچنان ادامه دارد

مدیرعامل ش��رکت واحد اتوبوسرانی تهران، گفت در حال حاضر 
با استفاده از دستگاه های فوگر سرد )مه پاش( تمامی اتوبوس های 
فع��ال خط��وط در ابت��دا و انتهای مس��یر و قبل از مس��افرگیری 
ضدعفونی می ش��وند. به گزارش پایگاه خب��ری »عصر خودروم به 
نق��ل از مه��ر، محمود ترفع با اش��اره به اینکه بی��ش از 40 هفته 
از ورود وی��روس کرون��ا به کش��ور می گذرد و ناوگان اتوبوس��رانی 
همچنان مش��غول ضدعفونی اتوبوس ها، مینی بوس ها و پایانه های 
تهران است، افزود: عملیات ضدعفونی اتوبوس ها در ابتدا از سطوح 
دارای تماس ش��روع ش��د و کم کم ش��کل پیش��رفته تری به خود 
گرفت. وی با اش��اره به اینکه ضدعفونی و گندزدایی در هفته های 
اول ورود این ویروس به شکل ابتدایی انجام می شد، اظهار داشت: 
در حال حاضر با اس��تفاده از دس��تگاه های فوگر س��رد )مه پاش( 
تمامی اتوبوس های فعال خطوط در ابتدا و انتهای مس��یر و قبل از 
مسافرگیری ضدعفونی می شوند. ترفع با اشاره به مشکلات عدیده 
مالی این ش��رکت به دلیل ش��یوع کرونا و کاهش آمار مسافرانش، 
ابراز داشت: با این وجود ما برای بالارفتن ضریب ایمنی و سلامت 
ش��هروندان تهرانی نه تنها س��طح ضدعفونی ها را کاهش نداده ایم 

بلکه به شکل پیشرفته تری در حال انجام آن هستیم.
وی افزود: س��طوح داخلی اتوبوس ها طی ساعات خدمت و پیش 

از آن در چند نوبت انجام می گیرد.

پیش بینی قیمت خودرو در هفته پایانی آذر 
 کاهش 30درصدی قیمت ها جدی است؟

رئیس اتحادیه نمایشگاه داران خودرو می گوید با عرضه خودرو به 
ب��ازار، قیمت خودرو در هفته پایانی آذرماه دوباره 30 درصد ارزان 

می شود. پس منتظر کاهش دوباره قیمت خودرو باشید.
به گ��زارش تجارت نیوز، بعد از گذش��ت محدودیت دو هفته ای 
کرون��ا وضعیت بازار خودرو همچنان راکد اس��ت. به گفته فعالان 
ب��ازار خودرو م��ردم خرید خودرو را به تعی��ق انداخته اند و منتظر 
کاهش دوباره قیمت ها هستند. حالا رئیس اتحادیه نمایشگاه داران 
خ��ودرو به مردم نوی��د می دهد و می گوید: منتظ��ر کاهش دوباره 
قیم��ت خودرو باش��ید. به گفته رئی��س اتحادیه نمایش��گاه داران 
خودرو، قرار ش��د خودروس��ازان از هفته آینده 32 هزار خودرو را 
روان��ه بازار کنند. با عرضه خ��ودرو به بازار، قیمت خودرو در هفته 

پایانی آذرماه دوباره 30 درصد ارزان می شود.
سعید موتمنی معتقد اس��ت: بعد از بازگشایی نمایشگاه  خودرو 
قیمت خودروهای داخلی و خارجی 30 درصد ارزان ش��د، چراکه 

تقاضای کاذب برای خرید خودرو از بین رفته است.
هفته گذش��ته نعمت الله کاش��انی نس��ب، نایب رئی��س اتحادیه 
نمایش��گاه داران خودرو گفت��ه بود: » فعلا م��ردم از خرید خودرو 
می ترس��ند چراکه با افت قیمت دلار قیمت خودروها هم در حال 

ارزان شدن است.«
رئیس اتحادیه نمایش��گاه داران خودرو درباره روند قیمت خودرو 
در ماه های آتی به تجارت نیوز گفت: مردم برای مصرف واقعی وارد 
بازار خودرو می شوند. فعلا در بازار مشتری برای سرمایه گذاری در 
صنعت خودرو وجود ندارد. اکثر کس��انی که ماه گذشته خودرو را 
با نیت س��رمایه گذاری خریده بودند حالا به دلیل کاهش قیمت ها 

فروشنده شده اند. 

 صنع��ت خودرو کش��ور برای تولید 1.5 میلیون خودرو س��الانه به 3.5 
میلیارد دلار ارز برای تامین قطعات و لوازم یدکی نیازمند است، در حالی 

که واردات این میزان خودرو حداقل 15 میلیارد دلار نیاز دارد.
به گزارش خبرنگار اقتصادی خبرگزاری تس��نیم، هرچه زمان می گذرد، 
دیدگاه مردم دنیا نسبت به خودرو از یک وسیله صرف برای جابه جایی فراتر 
رفته و انتظاراتی چون راحتی، کارکرد، س��رعت، امنیت، جایگاه اجتماعی 
و... بر آن افزوده می ش��ود. با چنین نگاهی بار مسئولیت خودروسازان هر 
روز نسبت به روز قبل بیشتر شده و خودرو نیز نقش غیرقابل انکاری را در 

زندگی مردم جهان ایفا می کند.
نکته مهمتر اینکه این صنعت، محرک صنایع مختلفی مانند فولاد، آهن، 
آلومینیوم، مس، پلاس��تیک، شیشه، منس��وجات، تراشه های کامپیوتری، 
برق، الکترونیک، لاس��تیک و موارد مش��ابه است، در نتیجه دولت ها برای 
صنعت خ��ودرو اهمیت ویژه ای قائلند چراکه از یک س��و بخش مهمی از 
درآمدهای کشور را تشکیل می دهد و از دیگر سو همواره از صنعت خودرو 
به عنوان نش��انه قدرت، عظمت و افتخار یاد می کنند. از همین رو اس��ت 
که  در مواقع بحران، دولت ها از این صنعت حمایت کرده و مانع زمین گیر 

شدن آن می شوند.
صنعت خودرو به لحاظ اهمیت، وس��عت و کس��ب و کار در رتبه هفتم 
اقتصاد بزرگ دنیا قرار دارد. یک ش��رکت خودروسازی در نگاه کلی دارای 
بخش های طراحی، توس��عه، تولید و فروش لوازم نقلیه موتوری اس��ت که 
ش��امل همه اجزای موتور، سیستم تعلیق، بدنه، تزئینات داخلی و خارجی 
می ش��ود. محصولات اصلی این صنعت خودروهای سواری و کامیون های 
سبک شامل وانت، ون و انواع خودرو های شاسی بلند و وسایل نقلیه تجاری 

را دربر می گیرد.
براس��اس مطالعات انجام ش��ده، خودروس��ازی در جه��ان یک صنعت 
اس��تراتژیک بوده و دارای زنجیره ارزش است. زنجیره ارزش خودرو به دو 
بخش بالادستی و پایین  دستی تقسیم می شود؛ در بخش بالادستی تمرکز 
بر تامین و تولید خودرو است و در بخش پایین دستی بر فعالیت های فروش 
و خدمات پس از فروش متمرکز شده است. بخش بالادستی شامل توسعه 

محصول، قطعه س��ازی و خودروس��ازان بوده و بخش پایین دس��تی شامل 
ف��روش خودروهای جدید، خدمات پس از فروش، بازیافت و تولید مجدد، 
ص��ادرات، خودروهای کارکرده و موارد مش��ابه پلتف��رم که این فعالیت ها 
به کمک کس��ب وکارهای لجستیک، توسعه زیرس��اخت ها، مالی، بیمه و 

همچنین تکنولوژی اطلاعات است.
بیش��ترین ارزش آفرین��ی در دو حوزه تحقیق و توس��عه و خدمات پس 
از ف��روش، کمترین ارزش آفرینی در بخش تولید اس��ت. مطابق الگوهای 
جهانی، خودروس��ازان برتر دنیا برای افزایش توانمندی و ارزش خلق شده 
در زنجی��ره صنعت خودرو برخی از فعالیت های خود را به تامین کنندگان 
واگذار و به عبارتی برون سپاری می کنند. سهم تامین کنندگان در زنجیره 
ارزش صنعت خودرو در سال 2000 به میزان 59 درصد بوده و پیش بینی 
می شود در سال2020 این مقدار به 76 درصد افزایش یابد. با این اوصاف 
حلقه اتصال خودروس��ازان با بیرون به طور مس��تقیم و یا غیرمستقیم، از 

بزرگترین حلقه های ارتباطی و ایجاد اشتغال در جوامع به شمار می رود.
تاثیر صنعت خودرو در اقتصاد جهانی 

در همه کش��ورهای دنیا از صنعت خودرو تحت عنوان صنعت مادر یاد 
می شود، چراکه این صنعت منشأ و موتور حرکت بسیاری از صنایع ریز و 
درش��ت و بهره گیری از انواع آلیاژها و فلزات معدنی است؛ به عبارتی از نخ 
و پارچه و شیش��ه و لاستیک و ... گرفته تا انواع مواد فلزی و غیرفلزی در 
این خودرو نقش دارد. به همین علت است که وقتی بحران به جان صنعت 
خودروس��ازی کشوری رخنه می کند، س��ایر صنایع نیز بالندگی خود را از 

دست داده و رفته رفته دچار رکود می شوند.
حتی در س��رمایه گذاری های بورس��ی و مش��ابه آن نیز خودروس��ازان 
و ش��رکت های وابسته، پیشران رش��د و پویایی شاخص های کل به شمار 
می روند. آمارهایی که از سوی س��ازمان های بین المللی در مورد »جایگاه 
صنعت خودرو در اقتصاد جهانی سال 2018« منتشر گردیده، خود گویای 
نقش و اهمیت بالای این صنعت در اش��تغال زایی و رونق اقتصادی جوامع 

است؛ از این رو به چند نمونه مهم از آمارهای ارائه شده اشاره می کنیم:
تولید 96 میلیون دستگاه خودرو در سال 2018

گردش مالی بیش از 3000 میلیارد دلار
صادرات 1400 میلیارد دلار )س��هم 8 درصدی از صادرات کل( در سال 

2018
1.3 میلیارد دستگاه خودرو در حال تردد ) شمار خانواده ها 2.5 میلیارد 

و تلفن هوشمند 3.3 میلیارد دستگاه(
خودروس��ازی صنعتی برای تجاری سازی بسیاری از تکنولوژی های روز 

دنیا
یکی از پیشران های مهم اقتصاد جهانی به لحاظ ارتباط گسترده با سایر 

صنایع
اشتغال بیش از 60 میلیون نفر به صورت مستقیم و غیرمستقیم
کسب جایگاه نخست از لحاظ میزان و جایگاه سوم از بعد هزینه.

نقش خودروسازان داخلی در چرخه اقتصاد کشور
بیش��ترین میزان تولید ناخالص ملی ایران متکی به نفت اس��ت اما در 
بخش صنایع یکی از مهمترین ها صنعت خودروسازی کشور است که طی 
چندین س��ال گذش��ته و پیش از تحریم های اخیر توانست رشد خوبی را 

تجربه کند.
 آمارها نشان می دهد که طی سال های اخیر صنعت خودروسازی سهم  
21 درصدی در ایجاد ارزش افزوده و همچنین سهم 4 درصدی در تولید 
ناخالص داخلی داش��ته اس��ت و به نوعی یک موتور محرک برای صنعت 
کشور محسوب می شود، به طوری که نقش خودروسازی در رشد اقتصادی 

سالانه و تولید ناخالص داخلی به مرور زمان پررنگ تر گردید.
بدیهی اس��ت که در طول تاریخ 40 س��اله پس از انق��لاب، تحریم ها و 
سنگ اندازی های غرب علیه ایران، همواره حرکت خودروسازان داخلی را 
با دس��ت اندازها و پیچ و خم های فراوانی مواجه س��اخته و از شتاب و روند 
صعودی آن کاس��ته است، اما هرگز نتوانسته این صنعت پویا و رو به جلو 

را متوقف سازد.
ش��اید این پرس��ش، اذه��ان عمومی را به خود مش��غول کن��د که چرا 
می بایست تحریم ها تا این اندازه تاثیرات مخربی بر صنایع ما داشته باشد؛ 

مگر خودروسازان کشور دم از خودکفایی و ... نمی زنند؟

با صرفه جویی 15میلیارد دلاری حذف واردات خودرو چه کار می توان کرد؟

تولید خودرو به صرفه است یا واردات؟

طبق اعلام دبیر ش��ورای عالی مناطق آزاد، هنوز طرح پیش��نهادی 
واردات خ��ودرو به این مناطق در دولت تعیین تکلیف نش��ده و امکان 
واردات ب��دون انتقال ارز نیز به دلیل ممنوعیت کلی اعمال ش��ده در 

واردات خودرو وجود ندارد.
به گزارش ایس��نا، از پیش از دو س��ال پیش ثبت سفارش و واردات 
خ��ودرو ممنوع ش��د ک��ه در اه��م دلای��ل آن تغییر ش��رایط ارزی و 
محدودیت ه��ای موجود قرار داش��ت و گرچه طبق مق��ررات به غیر از 
کالاهای ممنوعه مابقی کالاها امکان ورود به مناطق آزاد را داش��تند، 
در نتیج��ه مصوبات مربوطه واردات خ��ودرو به مناطق آزاد نیز ممنوع 

شد.
اما در س��ال گذش��ته طرحی به دولت ارائه شد که طی آن پیشنهاد 
ش��ده بود به طور محدود خودرو از مناطق آزاد کیش، قش��م و چابهار 
وارد شود که البته در آن زمان اعلام شد وزارت صمت و گمرک با این 

طرح موافق بودند.
طرح واردات خودرو به مناطق آزاد تعیین تکلیف نشد

مرتضی بانک - دبیر ش��ورای عالی مناطق آزاد - در رابطه با آخرین 
وضعی��ت طرح پیش��نهادی به دولت برای واردات خ��ودرو گفت که با 
توجه به فرسوده شدن خودروها و نیازی که وجود داشت، طرح واردات 

به صورت محدود به دولت ارائه ش��د ولی تعیین تکلیف و نظری اعلام 
نشده اس��ت بنابراین این محدودیت همچنان برای مناطق آزاد وجود 

دارد.
نبود امکان واردات بدون انتقال ارز در ممنوعیت واردات خودرو

ام��ا از مدتی پیش برای تس��هیل ترخیص کالاهای اساس��ی و مواد 
اولیه تولید، در س��تاد هماهنگی اقتصادی دولت مصوبه ای صادر ش��د 
که در اهم آن رفع بخش��ی از موانع ارزی قرار داش��ت که در مواردی 
امکان واردات بدون انتقال ارز وجود داشت. از سویی در مدت گذشته 
بحث هایی در رابطه با واردات خودرو بدون انتقال ارز مطرح شده است.
اینکه در این ش��رایط آیا امکان واردات خ��ودرو بدون انتقال ارز در 
مناطق آزاد ممکن اس��ت فراهم ش��ود یا خیر؛ موضوعی است که دبیر 
شورای عالی مناطق آزاد درباره آن گفت: تصمیم دولت و دستگاه های 
ذی ربط فعلا این اس��ت که واردات خودرو ممنوع باش��د و این مصوبه 
تسهیل ترخیص کالا برای ورود آن دسته کالاهای ضروری و موردنیاز 
است که یا گروه یک هستند یا گروه های دیگر که پیش بینی شده که 
در این دس��ته بندی بخش��ی از گروه )4( نیز از سهمیه بخش ارزی که 

صادرشده وارد خواهد شد.
وی یادآور ش��د: واردات بدون انتقال نیز با توجه به محدودیت کلی 

که برای واردات خودرو وجود دارد امکان پذیر نیست، مگر مجوزی در 
این رابطه صادر شود.

و  ارز  هم��واره  خ��ودرو  واردات  محدودیت ه��ای  اصل��ی  دلی��ل 
محدودیت های ارزی اعلام شده است و پیشنهادات مطرح شده در این 
زمینه بر تامین منابع از محلی غیر از ارز نیمایی تاکید داشته است، با 
این حال بانک مرکزی موافق واردات بدون انتقال ارز نیست و حتی در 

مصوبه اخیر برای تسهیل کالا نیز مخالفت خود را اعلام کرده است.
اخی��را با اعمال حقوق ورودی واردات خ��ودرو در بودجه 1400 در 
حال��ی گمانه زنی ها ب��رای واردات خودرو صورت گرفت که مس��ئولان 
س��ازمان برنامه و بودجه اعلام کردند »فعلا در مورد آزادسازی واردات 
خ��ودرو تصمیم گیری نش��ده و این حقوق ورودی مرب��وط به واردات 
جدید نیس��ت، بلکه برای ترخیص خودروهای دپوش��ده در گمرک در 
نظر گرفته شده است. در عین حال که برای واردات خودرو باید کشور 
در شرایط عادی قرار داشته باشد، در غیر این صورت بر سیاست پول و 
ارز اثرگذار خواهد بود بنابراین واردات خودرو زمانی انجام می شود که 
آثار منفی آن به حداقل برس��د که لازمه آن به ثبات رسیدن وضعیت 
ارزی اس��ت، آنگاه س��ازمان برنامه و بودجه نیز با این موضوع همراهی 

خواهد کرد.«

وزی��ر صنعت، معدن و تج��ارت با بیان اینکه سیاس��ت ما در حوزه 
خودرو افزایش تولید است، گفت پیش بینی کردیم که تا پایان سال به 

افزایش 50 درصدی در حوزه خودرو برسیم.
ب��ه گزارش خبرگزاری تس��نیم ب��ه نق��ل از وزارت صنعت، معدن و 
تجارت، علیرضا رزم حس��ینی در نشس��ت با فعالان اقتصادی در اتاق 
بازرگانی، صنایع، معادن و کش��اورزی اس��تان اصفهان گفت: سیاست 
وزارت صمت روان سازی اقتصادی، جلوگیری از مجوزفروشی و پرهیز 

از رانت خواری است.
وزی��ر صنع��ت، معدن و تجارت، اف��زود: به صورت ج��دی به دنبال 
تس��هیل فرآیندهای کسب و کار، حذف بخشنامه های زائد و امضاهای 
طلایی و کاهش بوروکراس��ی س��خت اداری برای تس��هیل روند تولید 

هستیم.
وزیر صمت با بیان اینکه صادرکنندگان مجاهدان اقتصادی هستند، 
تصری��ح ک��رد: ابلاغیه های جدی��د صادراتی مس��یر ت��ازه  ای را برای 
صادرکنندگان کش��ور فراهم آورده است که با استقبال خوب این قشر 

مواجه شده است.
رزم حس��ینی گفت: اکنون صادرکنندگانی که از سال 1398 به بعد 
تعهد ارزی دارند می توانند یا ارز خود را در س��امانه نیما بفروشند یا از 
محل واردات در مقابل صادرات به رفع تعهد ارزی خود مبادرت ورزند.

وی سیاست وزارت صمت را وفور کالا در بازار دانست و افزود: ستاد 
تنظیم بازار در س��طح کشور و کارگروه های تنظیم بازار استانی در امر 

کنترل و نظارت بر بازار فعال هستند.
وزیر صمت همچنی��ن درخصوص رایزنان بازرگانی نیز بیان کرد: به 
دنبال این هستیم که موضوع رایزنان بازرگانی را به اتاق های بازرگانی 
سراس��ر کش��ور واگذار کنیم تا با انتخابات و اجرای دس��تورالعمل ها، 

رایزن ها را انتخاب کنند.
رزم حس��ینی با بیان اینکه در 8 ماهه امس��ال ح��دود 50 درصد از 
صادرات ما به 15 کشور همسایه بوده است، گفت: 15 کشور همسایه 
ظرفیت خوبی برای کالاهای داخل کشور هستند که افزایش صادرات 

به این کشورها امسال جزو برنامه های اولویت دار است.

وی همچنین راه اندازی س��امانه جامع تجارت را کار بس��یار بزرگی 
دانس��ت و افزود: این س��امانه با 23 س��امانه الکترونیکی دیگر که در 

همین حوزه و مرتبط با فعالان اقتصادی هستند مرتبط است.
وزیر صمت با بیان اینکه سیاس��ت ما در حوزه خودرو افزایش تولید 
اس��ت، ادامه داد: تاکید مقام معظم رهبری نیز بر همین موضوع است 
و پیش بینی کردیم که تا پایان س��ال به افزایش 50 درصدی در حوزه 

خودرو برسیم.
رزم حس��ینی درخصوص س��رمایه در گردش واحدهای تولیدی نیز 
بیان کرد: 50 هزار میلیارد تومان اعتبار در ش��ورای پول و اعتبار برای 
س��رمایه در گردش واحدهای تولیدی و صنعتی در سال جهش تولید 

پیش بینی و مصوب شده است.
وی با تاکید بر اینکه وزارت صمت فرش قرمز برای بخش خصوصی 
په��ن می کند، گفت: اگر جایی لازم باش��د از ظرفی��ت انعطاف پذیری 
قوانین به نفع تولید نیز با رایزنی و مذاکره با مجلس شورای اسلامی و 

تفسیر قوانین استفاده خواهیم کرد.

آخرین وضعیت طرح واردات خودرو به مناطق آزاد

 امکان واردات بدون انتقال ارز نیست

هدف گذاری افزایش 50درصدی تولید خودرو تا پایان سال
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دانشجویان دانشگاه های برتر کشور ایده های خلاقانه خود را به مسابقه 
بزرگ طراحی صنعتی که به صورت آنلاین برگزار شد، ارائه دادند.

ه��دف از برگ��زاری این رقابت که توس��ط ش��رکت دانش بنیان نوین 
مکانیک ذوق برگزار شد، ایجاد انگیزه و کشف 
استعدادهای برتر و خلاق در حوزه مهندسی 
و طراحی صنعتی با مش��ارکت دانش��جویان 

سراسر کشور بود.
 فردین نورمحمدی، مدیرعامل شرکت نوین 
مکانیک ذوق، با اش��اره به ایجاد بستری برای 
حضور و نقش آفرینی دانش��گاهیان در بستر 
صنعت گفت: در این دوره از مس��ابقات که با 
مشارکت دانشجویان دانشگاه های برتر کشور 
برگزار ش��د، بیش از 630 دانشجو مشارکت 
داش��تند و  زمین��ه لازم ب��رای به��ره بردن 

دانشجویان از حوزه صنعتی فراهم شد.
 استقبال درخور توجه دانشگاهیان

وی با بیان اینکه مس��ابقه طراحی با اس��تقبال دانش��جویان و فناوران 
در ح��وزه رفع یک نیاز دانش بنیان بود، عنوان کرد: موضوع این مس��ابقه 
طراحی یک پره پمپ دیافراگمی بود. ش��رکت کنندگان نقش��ه دوبعدی 

را در اختیار داش��تند و در مدت زمان تعیین  ش��ده، مدل سه بعدی را با 
نرم افزارهای تخصصی این حوزه طراحی کردند.  نورمحمدی با اش��اره به 
برگزاری این مسابقه به صورت آنلاین گفت: فراخوان این مسابقه بر بستر 
شبکه های مجازی اعلان شد و بیش از 631 
شرکت کننده، آثار خود را به صورت آنلاین 

به دبیرخانه این مسابقه ارسال کردند.
این فعال فناور با اشاره به رقابتی دوساعته 
برای پیاده س��ازی ایده های خلاق در حوزه 
طراحی صنعتی گفت: شرکت کنندگان پس 
از اتمام زمان مسابقه، فایل های طراحی شده 
را ارس��ال کردند. فایل های دریافتی توسط 
تیم داوری متش��کل از 4 داور متخصص در 
مهندسی، طراح صنعتی حوزه های مهندسی 

نفت و گاز داوری شد.
 برگزیده ها وارد حوزه کسب و کار شدند

وی با اش��اره ب��ه انتخ��اب 3 برگزیده در 
ارزیابی های نهایی گفت: برگزیدگان این مسابقه نفر اول 10 میلیون ریال، 
نفر دوم 5میلیون ریال و نفر س��وم 5میلیون ریال و به 20 نفر بعدی یک 

پکیج آموزشی در حوزه تحلیل اهدا شد.

یک شرکت دانش بنیان موفق شد با تولید یک دستگاه ایران ساخت 
آن را جایگزین مامورهای قبض خوان کند.

مونا قدسی، قائم مقام مدیرعامل شرکت دانش بنیان کومشیان پارت 
پیشرفته گفت: س��ازمان های مانند سازمان 
آب و ادارات برق هر س��اله هزینه های قابل 
توجهی را ص��رف نیروی انس��انی موردنیاز 
ب��رای خوان��ش کنتورهای نصب ش��ده در 
منازل می کنن��د. عدم حضور صاحبخانه در 
من��ازل و طولانی بودن این فرآیند از جمله 
دیگر مش��کلات استفاده از این روش سنتی 

است.
 ای��ن فعال دانش بنیان ادامه داد: با کمک 
واحد تحقیق و توس��عه ش��رکت یک مودم 
پیش��رفته ب��ا قابلیت قرائت کنت��ور در این 
شرکت تولید ش��د. این مودم به سرورهای 
سازمان و نهاد اس��تفاده کننده وصل است. 

با اس��تفاده از این دس��تگاه می توان هر لحظه که این نهاد اراده کند، 
اطلاعات کنتور نصب ش��ده در منازل، بدون نیاز به مراجعه حضوری، 
به شکل آنلاین قرائت شود. سرعت، دقت بالا، امکان تکرارپذیری زیاد 

و به صرفه بودن، از جمله مزایای استفاده از این روش فناورانه است.
 قدس��ی در ادامه ضم��ن توضیح فعالیت های مختلف این ش��رکت 
دانش بنیان گفت: یکی دیگر از محصولات این ش��رکت یک دس��تگاه 
تولید ش��ده براس��اس اینترنت اشیا است، 
این دس��تگاه در کولره��ای آبی جایگزین 

کلیدهای سنتی می شود.
وی در ادام��ه گف��ت: ب��ا این دس��تگاه 
می توان می��زان کارایی کولر را براس��اس 
دمای دلخ��واه تنظیم کرد و ی��ا از طریق 

تلفن همراه آن را روشن یا خاموش کرد.
قدس��ی همچنین بیان کرد: این شرکت 
به صورت کلی در زمینه الکترونیک فعال 
است و قطعات س��فارش شده از نهادهای 
مختلف را ب��ه صورت صفر ت��ا صد تولید 
می کن��د. ب��ا توجه ب��ه وج��ود طرح های 
مختلف در واحد تحقیقات شرکت، امیدوار 
هستیم با حمایت معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری و تخصیص 
تس��هیلات لازم، بتوانیم حمایت لازم را برای تجاری سازی این طرح ها 

در سال جدید اخذ کنیم.

حذف روشی سنتی؛ دستگاه آنلاین قرائت کنتور »ایران ساخت« تولید مشارکت دانشگاه ها؛ ایده های خلاق دانشجویان به طراحی صنعتی رسید
شد و هزینه ها کاهش می یابد

در مراکز نوآوری و رشد به ویژه در میان دانشجویان علاقه مند به کارآفرینی، 
یکی از مهمترین ضعف هایی که دیده می شود، تسلط بر اصول مذاکره تجاری 
است. این ضعف در مذاکرات بسیار مهم و حیاتی مانند مذاکره جذب سرمایه، 
می تواند هزینه های زیادی را به یک استارت آپ، تحمیل کند. به همین دلیل، 
پایه گذاران یک کسب و کار نوین، باید پیش از هر چیز، به اصول یک مذاکره 
موفق برای جذب س��رمایه و حمایت، آگاه باشند. یکی از مهمترین مزیت های 
یک مذاکره کننده خوب در جذب س��رمایه و حمایت، ایده استارت آپی است. 
گاهی اوقات ایده تاسیس استارت آپ آنقدر جذاب است، که عضو استارت آپ در 
یک مذاکره کوتاه آن را با ساده ترین کلمات برای سرمایه گذار، توضیح می دهد 
و وی مجذوب این ایده می ش��ود. در گام دوم باید سرمایه گذار را قانع کرد که  
این اس��تارت آپ رشد سریعی خواهد داشت. سرمایه گذاران همیشه علاقه مند 
هس��تند تا سرمایه آنها بیشترین و س��ریع ترین بازدهی ممکن را داشته باشد 

و رشد سریع یک استارت آپ می تواند تضمین کننده رشد سرمایه اولیه باشد.
یکی از کلیدی ترین مسائل در  یک مذاکره تجاری میزان »سهم بازار« است. 

باید به شخص سرمایه گذار توضیح داد که این طرح تا چه میزان از مشتریان را 
می تواند جذب کند و جذب و گسترش مشتریان، در چه مقدار زمان و براساس 
کدام منطق و نقش��ه تجاری ممکن می شود. با این همه در هر مذاکره تجاری 
برای جذب س��رمایه گذار، اخذ تسهیلات، حمایت یا هر نیازمندی دیگر برای 
رشد استارت آپ، مهمترین مسئله شخص مذاکره کننده است. نحوه ارائه وی، 
شیوه سخن گفتن و میزان اعتماد به نفس او، در جلب اعتماد سرمایه گذار تاثیر 
دارد. گاهی حتی شیوه لباس پوشیدن و زبان بدن و روش تلفظ با قدرت کلمات 
نیز در این موضوع موثر اس��ت. باید توجه کرد که هر انس��انی، صاحب برخی 
داش��ته ها و دارایی ها است که حاضر نیس��ت، آنها را به راحتی از دست بدهد، 
سرمایه نیز شامل این داشته ها است. سرمایه گذار تمایلی ندارد تا یک ریسک 
غیرمنطقی را به خود تحمیل کند. بنابراین باید خودمان را جای وی بگذاریم و 
از خود بپرسیم، شخص سرمایه گذار با چه انگیزه ای باید بر روی این استارت آپ 
س��رمایه گذاری کند. قرار نیست، فرد سرمایه گذار مجذوب و شیفته رویای ما 
برای توس��عه استارت آپ ش��ود بلکه باید او را از امن بودن این سرمایه گذاری 
و بازگش��ت مطلوب سود، مطمئن س��اخت. این اصول به ظاهر ساده گاهی از 
شکست بسیاری از استارت آپ ها و ش��رکت های تازه تاسیس فناور، در مراکز 

نوآوری و پارک های علم و فناوری، جلوگیری می کند. 

س��رمایه گذاری ب��ر روی زنجی��ره بلوکی به عن��وان ابزاری ب��رای کاهش 
ناکارآمدی های صنعتی افزایش یافته اس��ت؛ ابزاری ب��رای ارتقای بهره وری و 
کاهش هزینه ها. اش��تراک گذاری داده ها الزامی اس��ت که وابستگی کاملی با 
فعالیت های اقتصادی این روزها دارد. یعنی اگر می خواهیم کسب وکاری موفق 
داشته باش��یم باید از این مسیر گذر کنیم. اما این کار، روزنه هایی برای نشت 
اطلاعات و داده های س��ازمانی و صنعتی ایجاد می کند که هزینه های مادی و 
معنوی زیادی برای صاحبان کسب وکار و صنایع به همراه دارد. تامین امنیت 
داده های کسب وکار به صورت شخصی و با کمک سامانه های طراحی شده یکی 
از روش های انتخابی برای صاحبان مشاغل و صنایع است، اما ایجاد یک ساختار 
داده ای با قابلیت توافق جمعی در هنگام به اشتراک گذاری داده ها گزینه دیگری 
اس��ت که امنیت را در سطح بالاتری و در یک همکاری توافق شده به مشاغل 
هدیه می دهد. زنجیره بلوکی ابزاری است که از آن سخن می گوییم. ساختاری 
که آن را امن ترین الگوی پایگاه داده می دانند و فضایی برای اش��تراک گذاری 
داده ه��ا ایجاد می کند که صنایع، کس��ب وکارها و اف��راد حقیقی و حقوقی با 
خیالی امن به این بس��تر رجوع کنند و حتی تراکنش های مالی خود را هم با 
کمترین ع��وارض و لو رفتن داده ها انجام دهند. کار دیگر بلاک چین یا همان 
زنجیره بلوکی، افزایش بهره وری صنایع اس��ت این سیستم طراحی شده است 
تا ناکارآمدی های صنایع را به حداقل برس��اند؛ کاری که به افزایش بهره وری، 
کاهش هزینه ها و افزایش امنیت و سرعت منجر می شود. موضوعاتی که شاید 
مهم ترین اهداف این روزهای هر کسب وکار و صنعتی باشد. نخستین بار سال 
1991 ب��ود که مفهوم زنجیره بلوکی توصیف و به فرهنگ لغات اضافه ش��د. 
یعنی 29 س��ال پیش، اما سال 2008  بود که گروهی با نام ساتوشی ناکاموتو 
اولی��ن زنجی��ره بلوکی را ارائه کردند و بعد از این تاریخ بود که روند اس��تفاده 
و س��رمایه گذاری بر روی این مفهوم فناوران��ه روندی صعودی به خود گرفت. 
تراکنش های بیت کوین، پول دیجیتال، قراردادهای هوشمند، اوراق بهادار، ثبت 
و نگهداری سوابق، اینترنت اشیا، بیمه، بانکداری، بورس، پزشکی، تحقیقات و ... 
را مهم ترین کاربردهای این مفهوم دیجیتالی عنوان می کنند. این ابزار هوشمند 
کاربرده��ای زیادی در حوزه مالی و غیرمالی دارد و هر روز اس��تفاده از آن در 

دنیا و افزایش می یابد.

 انقلابی در دنیای مجازی
پیش از استفاده از زنجیره بلوکی، همه رایانه ها به گره هایی وصل هستند که 
اطلاعات را توزیع می کند اما با آمدن این سیستم نوین، با کمک فناوری هایی 
چون رمزنگاری و فشرده سازی پیشرفته داده های همه رایانه ها این اطلاعات را 
ذخیره و در شبکه توزیع می کنند این در حالی اتفاق می افتد که این رایانه ها 
همه به هم متصلند و به نوعی گره محس��وب می ش��وند. به زبان س��اده تر در 
زنجیره بلوکی، داده ها غیرمتمرکز اس��ت و همین موض��وع اعتمادها به آن را 
افزای��ش می دهد. اما اهمیت این فناوری کجاس��ت؟ چرا کش��ورها و صنایع 
سرمایه گذاری بر روی آن را اینقدر جدی گرفته اند و استفاده از زنجیره بلوکی 
تا این حد گس��ترش یافته است؟ جواب آن را باید در سبک زندگی نوین بشر 
پی��دا کرد. زندگی در عصر دیجیت��ال که حتی پول  واقعی هم جای خود را به 
پول دیجیتال داده اس��ت. آمارها گواهی می دهد ک��ه بیش از 92 درصد پول 
موجود در جهان، دیجیتالی است. این حجم از پول تولیدشده توسط بانک های 
خصوصی و اقتصادی نیازمند بستری امن برای تراکنش هستند. تراکنش هایی 
اینترنتی که با استفاده از داده های اطلاعاتی میسر شده است و با کمک زنجیره 
بلوکی امنیت آنها تامین می شود. زندگی مدرن امروزی بشر را ناخواسته وارد 
مفاهیم پیچیده و س��ختی کرده است که لازمه ادامه حیاتش است. اگر کسی 
در عص��ر دیجیتال قصد ماندگاری و اثب��ات توانمندی هایش دارد باید به این 
مفاهی��م اعتماد کند و اس��تفاده از آنها را ضروری بدان��د. در غیر این صورت، 
نشست داده های اطلاعاتی، کسب وکارها و صنایع را زمین می زند و به آنها اجازه 

فعالیتی ایمن و مطمئن نمی دهد.
 تکمیل حلقه های زنجیره بلوکی در کشور

ستاد توسعه فناوری های اقتصاد دیجیتال و هوشمندسازی معاونت علمی 
و فناوری ریاس��ت جمهوری از جمله نهادهایی اس��ت ک��ه در تلاش برای 
تکمیل زنجیره بلوکی در کش��ور اس��ت. این تلاش هم با شناسایی اجزای 
زیس��ت بوم فناوری و نوآوری این حوزه انجام می ش��ود. این س��تاد توسعه 
فن��اوری بلاک چین ی��ا زنجیره بلوکی را یک��ی از اولویت های فناوری محور 
و آینده محور خود قرار داده اس��ت؛ اولویتی که با اس��تفاده از ظرفیت های 

دانش بنیان ها و خلاقان محقق می شود.

به قلم: تایلر لی  / خبرنگار - مترجم: امیر آل علی: امسال اپل طی تغییری مهم، اقدام به حذف 
ش��ارژر از جعبه گوش��ی جدید خود )آیفون 12( کرد. اگرچه دلیل ای��ن طرح حفاظت از محیط 
زیس��ت اعلام شد، با این حال س��ازمان حمایت از حقوق مشتری در کش��ور برزیل، این اقدام را 
محکوم و از مدیران اپل خواست تا دلایل محکمی برای مفید بودن این اقدام برای محیط زیست 
را مطرح کرده و از سیاس��ت های خود برای کنترل کیفیت ش��ارژرهایی غیررسمی، پرده بردارد. 

با این حال به نظر می رس��د که مدیران از این اقدام ناتوان بوده و همین امر باعث ش��ده است که 
روند عرضه آیفون در این کشور، تغییر نماید. درواقع مشتریان می توانند این محصول را همراه با 
ش��ارژر و بدون افزایش قیمت، س��فارش دهند. این اقدام به نوعی شروع شکست طرح جدید اپل 
بوده و احتمالا با اقدامات مشابه از سوی سایر کشورها همراه خواهد بود. تحت این شرایط ممکن 
است قبل از پایان سال، این سیاست به صورت کامل کنار گذاشته شود، با این حال این اقدام به 

اپل از سیاست خود دست کشید 

از شکست تا موفقیت

با ارائه ابزاری نوین؛ راه نشت داده های اطلاعاتی مسدود شد

دریچــه

تسهیل دسترس��ی بیماران به داروها و مکمل های دارویی جمعی از متخصصان کشور 
را گردهم جمع کرد تا ش��اهد کاهش واردات این محصولات باشیم. شرکت بنیان سلامت 
کس��ری از ش��رکت های زیرمجموعه زیست تخمیر است که از سال  93 فعالیت خود را به 
عنوان یک ش��رکت استارت آپی در مرکز رش��د دانشکده داروسازی دانشگاه علوم پزشکی 
تهران آغاز کرد. طی این چند سال فعالیت هم موفق به بومی سازی فرمولاسیون چندین 
ف��رآورده داروی��ی و مکمل مورد نیاز بیم��اران دیابتی، ورزش��کاران، کودکان و همچنین 
فرآورده های س��لامت محور شده است. به گفته محمدرضا فاضلی، مدیرعامل این شرکت 
دانش بنیان، »تولید با کیفیت فرآورده های وارداتی«، »تس��هیل دسترسی بیماران و مردم 
به داروها و مکمل های موردنیاز« و »افزایش اشتغال زایی« در کشور مهمترین هدف ما از 

فعالیت در زیست بوم فناوری و نوآوری است.

فناوران فرآورده های سلامت محور را بومی 
کردند تا دسترسی به داروها تسهیل شود

محمدرضا حیدری
کارشناس ارزیابی و منتورینگ شرکت های نوپا

شنبه
22 آذر 1399

شماره 1682
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س��اخت قطعات آسانسور فرصت مناس��بی به متخصصان ایرانی داد تا 
بتوانند توانمندی های خود را در حوزه تولید این تجهیزات به اثبات برسانند.

شرکت آریان آسانسور به عنوان مجموعه ای فناور نخستین تولیدکننده 
تابلو فرمان میکروپروسس��وری آسانس��ور در 
ای��ران و جزو اولین ش��رکت های دانش بنیان 
فع��ال در این صنعت اس��ت که از س��ال 71 
کار خود را آغاز کرد. این مجموعه با گذش��ت 
28 س��ال از عمر فعالیتش، توانس��ته با ارائه 
محصولات متنوع و شیوه های مدرن بازاریابی 
و فروش، س��هم قابل توجهی از بازار داخلی را 

در اختیار گیرد.
بن��ا به گفت��ه حس��ین بختی��اری فرقانی، 
مدیرعام��ل این ش��رکت دانش بنی��ان، تابلو 
فرمان ه��ای تک ف��از، گیرل��س، گیربک��س، 
هیدرولیک، جعبه سه فاز، جعبه رویزیون ساده 
از جمل��ه محصولات کاربردی ش��رکت ما در 

صنعت آسانسور اس��ت که برای آسانسورهای با ظرفیت های مختلف و تا 
سرعت4m/s کاربرد دارند.

این فعال دانش بنیان ادامه داد: تابلو فرمان آسانسور حکم مغز آسانسور را 

دارد. تابلو فرمان برد کنتارلی هم موظف به مدیریت مولفه ها است. شرکت 
ما با توان تخصصی خود برد آلیس را برای آسانسورها طراحی کرده است 
که هوشمندترین و ایمن ترین برد موجود در بازار محسوب می شود. این برد 
قابل رقابت با محصولات مشابه خارجی است.

بختیاری اف��زود: از جمله ویژگی های این 
برد می توان به قابلی��ت کنترل گروهي تا 8 
آسانسور، قابلیت اس��تفاده در آسانسورهای 
س��رعت بالا، حرکت ب��ا دقت ایس��ت بالا، 
کنترل س��رعت ش��یب و کاهش سرعت در 
لحظ��ه)Approach Direct(، مطابق��ت 
ب��ا اس��تانداردهای اروپایی، قابلی��ت اتصال 
به سیس��تم مدیریت مرکزی و اس��تفاده از 

میکروکنترلری قدرتمند اشاره کرد.
بختیاری همچنین گفت: ایمنی و امنیت 
در ساخت آسانس��ور حرف اول را می زند به 
همین دلیل باید در تولید قطعات آن دانش و 
فناوری دخیل باشد تا محصولی قابل اعتماد در اختیار مشتری قرار گیرد. 
ما هم در مجموعه فناور خود تلاش می کنیم قطعاتی اس��تاندارد و ایمن 

طراحی و تولید کنیم و در اختیار متقاضیان قرار دهیم.

مدیرعامل بانک توسعه صادرات ایران از آمادگی همه جانبه اگزیم بانک ایران 
برای حمایت از ش��رکت های دانش بنیان خبر داد و گفت 4000 میلیارد ریال 
تسهیلات به شرکت های دانش بنیان در سال جاری تخصیص داده شده است.

به گزارش سنا، علی صالح آبادی در مراسم افتتاح 
اولین نمایش��گاه مجازی دس��تاوردهای پژوهش، 
فن��اوری و ف��ن بازار اس��تان یزد که ب��ه میزبانی 
اس��تانداری یزد و با حضور استاندار، مدیر سازمان 
منطقه ویژه علم و فناوری یزد، رئیس اتاق بازرگانی 
و جمع��ی از مدیران این اس��تان و ش��رکت های 
دانش بنی��ان برگزار ش��د، اف��زود: 3700 میلیارد 
ریال تس��هیلات در سال گذش��ته به شرکت های 
دانش بنی��ان پرداخت ش��ده ک��ه از ای��ن میزان 
ش��رکت های دانش بنیان اس��تان یزد بالغ بر 720 
میلیارد ریال، معادل 20درصد از این تس��هیلات 
را ج��ذب کرده ان��د. وی با بیان اینک��ه حمایت از 
شرکت های دانش بنیان کش��ور جزو رسالت های 

اصلی بانک توسعه صادرات است، افزود: 4000 میلیارد ریال تسهیلات با نرخ سود 
12درصد برای حمایت از ش��رکت های دانش بنیان در کشور در نظر گرفته شده 
که در مقایسه با نرخ تسهیلات معمول در بانک های کشور )81درصد( تسهیلات 

بس��یار مناسبی تلقی می ش��ود. صالح آبادی ضمن تقدیر از عملکرد شرکت های 
دانش بنیان اس��تان یزد و نیز مدیریت شعبه یزد بانک توسعه صادرات در جذب 
مشتریان دانش بنیان، اظهار داشت: تسهیلات سرمایه در گردش برای شرکت های 
دانش بنیان در دوره های بازپرداخت دو س��اله و 
برای طرح های ای��ن حوزه ب��ا دوره بازپرداخت 
هفت ساله اعطا می شود. مدیرعامل بانک توسعه 
صادرات ایران گفت: از آنجایی که اعتبارسنجی 
ش��رکت های دانش بنی��ان ب��ا س��ایر بنگاه های 
اقتصادی متفاوت اس��ت، قراردادی با »ش��رکت 
اعتبارسنجی اعتماد« منعقد کرده ایم که ارزیابی 
متناسب با این ش��رکت ها را انجام دهد؛ به این 
ترتیب چالش اعتبارس��نجی این شرکت ها برای 
دریافت تس��هیلات رفع می شود. وی یادآور شد: 
در سال های اخیر ش��عب بانک توسعه صادرات 
ایران، برنامه های خوبی برای آشنایی شرکت های 
دانش بنیان با تس��هیلات و خدم��ات این بانک 
برگزار کرده اند که طی آن تس��هیلات، نرخ ها و شرایط لازم برای استفاده از این 
خدمات برای ش��رکت های دانش بنیان تش��ریح شده البته لازم به ذکر است این 

برنامه ها کماکان در شعب سراسر کشور ادامه خواهد داشت.

تخصیص 4000 میلیارد ریال تسهیلات به شرکت های دانش بنیانتولید قطعات آسانسور »ایران ساخت« بازار داخلی را رونق داد

طراحی و س��اخت گلخانه دریایی یکی از 7 سناریویی است که برای 
استفاده درست از آب های شور کشور ارائه و اجرای آن آغاز شد.

کمبود آب مناس��ب برای مصارف مختلف، یک��ی از چالش های روز 
کش��ور به خصوص در مناطق مرکزی و جنوبی کشور است. برای حل 
این مش��کل، صاحب نظران اس��تفاده درس��ت از آب های شور را در 7 
سناریو ارائه کردند که یکی از آنها در ساحل مکران در حال اجرا است.
بر همین اس��اس، پروژه طراحی و س��اخت گلخانه دریایی توس��ط 
کارگروه تخصصی آب، خشکس��الی، فرسایش و محیط زیست معاونت 
علمی و فناوری ریاست جمهوری و با همکاری موسسه تحقیقات فنی 
و مهندس��ی کش��اورزی، دانشگاه صنعتی ش��اهرود و شرکت کشت و 

صنعت مکران مصوب شده و به مرحله اجرا درآمده است.
در این پروژه فناورانه قرار اس��ت، آب های ش��ور بلااس��تفاده دریای 
عمان، به چرخه مصرف وارد ش��ود؛ آب های شوری که حجم زیادی از 
آب های موجود کش��ور را به خود اختصاص داده است  و استفاده بهینه 

از آنها به گذر از شرایط کم آبی کشور کمک خواهد کرد.
ایران کش��وری است که منابع آب ش��یرین کمی دارد و باید به فکر 
اس��تفاده درس��ت و بهینه از آب شور دریا در کش��ور بود؛ آب هایی که 
درصد بس��یار کمی از آنها در ایران نسبت به کشورهای دارای خطوط 
ساحلی، مورد بهره برداری قرار می گیرد. منابع آبی مهمی که متاسفانه 
ب��ه دلیل نب��ود طرح های فناوران��ه به چرخه آب مصرفی کش��ور وارد 

نمی شود.
پ��روژه طراحی و س��اخت گلخانه دریایی در س��احل مکران یکی از 
طرح های فناورانه ای اس��ت که نقطه آغازی اس��ت برای تامین بخشی 
از آب مصرفی گلخانه های کش��اورزی؛ طرحی ک��ه به مراحل انتهایی 
خود رس��یده است و به زودی از آن بهره برداری می شود. در این طرح، 
ابتدا آب ش��ور دریاها وارد مخزنی می ش��ود و توس��ط آب گرم کن های 
خورش��یدی به مرحله تبخیر می رسد. سپس از دستگاهی رطوبت ساز 
عبور می کند و به کمک کندانسورهایی آن را تقطیر می کنند و این آب 
تقطیر ش��ده شیرین را برای آبیاری س��بزیجات و صیفی جات استفاده 

می کنند.
 رونق اشتغال در سواحل مکران

نادرقلی ابراهیمی، دبیر کارگروه تخصصی آب، خشکسالی، فرسایش 
و محیط زیس��ت معاون��ت علمی و فناوری ریاس��ت جمه��وری درباره 

ای��ن طرح گفت: این طرح یکی از راهکارهای فناورانه ای اس��ت که به 
اش��تغال زایی، رونق کسب و کار و بهبود  شرایط زندگی ساحل نشینان 
می انجامد. به گفته ابراهیمی، با توجه به شرایط اقلیمی متفاوت در نوار 
ساحلی کشور، با بررس��ی های فنی و بازطراحی سیستم، می توان این 

پروژه را در تمام نوار ساحلی کشور بسط داد و اجرا کرد.
مش��اور مع��اون علمی و فن��اوری رئی��س جمهوری در ح��وزه آب 
همچنی��ن بیان کرد: هدف از اجرای پایلوت این طرح، اثبات فناوری و 
بهینه س��ازی آن از نظر اقتصادی با هدف قابلیت رقابت با فناوری های 

مشابه است.  
 بهره برداری از طرح تا پایان سال 99

همچنی��ن جهانگی��ر پرهم��ت قائم مق��ام کارگ��روه تخصصی آب، 
خشکس��الی، فرسایش و محیط زیست معاونت علمی و فناوری ریاست 
جمهوری درباره این موضوع گفت: در س��ال گذشته با حمایت معاونت 
علم��ی و فناوری، دانش فن��ی گلخانه های دریایی تدوی��ن و اقدامات 
اجرایی آن در برخی س��واحل کش��ور از جمله ساحل مکران آغاز شد. 
امیدواریم حداکثر تا اواسط دی ماه سال جاری این فناوری بومی شده 

را بتوان به اتمام و به بهره برداری رساند.
ب��ه گفته پرهمت، به کارگیری ظرفیت های س��واحل خلیج فارس و 
دری��ای عمان در توس��عه گلخانه های دریایی بس��تر تولید محصولات 
کشاورزی و نیز اشتغال زایی زیادی را فراهم می کند بنابراین این طرح 

به اشتغال زایی اهالی چنین مناطقی منجر خواهد شد.
 از آب های شور بهره برداری کنیم

علی محم��د عمویی، مدیر فنی پروژه در ش��رکت کش��ت و صنعت 
مک��ران هم درباره این ط��رح  بیان کرد: تاکنون همه زیرس��اخت های 
اجرایی ای��ن پروژه را تامین کرده ایم و به احتم��ال زیاد به زودی این 

طرح به مرحله بهره برداری خواهد رسید.
این فع��ال فناور همچنین افزود: در ایران آب ش��ور زیاد اس��ت اما 
بهره برداری درس��تی از آن نش��ده است. اس��تفاده بهینه از این منابع 
عظیم آبی می تواند گره گشای کشور در حوزه تامین آب مصرفی باشد؛ 

کاری که توسط کشورهای ساحل نشین اطراف ایران انجام می شود.
به گفته عمویی، اجرای پروژه طراحی و س��اخت گلخانه های دریایی 
در ساحل مکران، فرصت خوبی برای اشتغال زایی ساحل نشینان  است 

و در بعد ملی هم می تواند پاسخی باشد برای تامین آب در کشور.

دانش��جویان تحصیلات تکمیلی که در حوزه مهاجرت های بین المللی 
پایان نامه یا رس��اله دارند می توانند با حمای��ت رصدخانه مهاجرت ایران، 
کار پژوهش��ی خ��ود را کامل کنند. رصدخانه مهاجرت ایران وابس��ته به 
پژوهشکده سیاس��ت گذاری دانشگاه صنعتی شریف با اعلام فراخوان این 
ط��رح و حمایت از پایان نامه  و رس��اله های تحصیلات تکمیلی، قصد دارد 
ضم��ن توس��عه پژوهش ها و مطالع��ات در این حوزه تصویری روش��ن از 

وضعیت مهاجرتی و جابه جایی های بین المللی دانشجویی ارائه دهد.
موضوعاتی مانند مهاجرت های بین المللی در حوزه جابه جایی تحصیلی 
دانش��جویان، مهاجرت ه��ای کاری و اقتصادی، مهاجرت ه��ای اجباری و 
پناهجوی��ی و همچنین مهاجرت های محیط زیس��تی و اقلیمی حمایت 
مالی و پژوهشی از سرفصل های حمایتی این فراخوان است. براساس طرح 

حمایتی از پژوهش های تحصیلات تکمیلی، دانشجویان مقطع کارشناسی 
ارش��د ضمن برخورداری از خدمات مش��اوره پژوهش��ی و دسترس��ی به 
آمارهای مهاجرتی، تا س��قف 4 میلیون تومان حمایت دریافت می کنند. 
مهلت اعلام درخواس��ت برای برخورداری از این حمایت تا آذرماه امسال 
است. همچنین دانشجویان و پژوهشگران مقطع دکترا، ضمن برخورداری 
از حمایت های مش��اوره ای و آم��اری از حدأکثر 80 میلیون ریال حمایت 
مالی برخوردار می شوند. براساس شرایط و میزان توانمندی ها برگزیدگان 
همچنین از امکان مش��ارکت برای منتش��رکردن مقاله های بین المللی و 
استخراج گزارش های تحقیقاتی بهره  می برند. علاقه مندان می بایست طرح 
تحقیقاتی را به همراه توصیه نامه از استاد راهنما و یا مشاور به همراه سوابق 

کاری و تحصیلی را به رصدخانه مهاجرت ایران ارسال کنند.

حمایت از پژوهش های مهاجرتی؛ تصویری روشن ارائه می شود

با این حال به نظر می رس��د که مدیران از این اقدام ناتوان بوده و همین امر باعث ش��ده است که 
روند عرضه آیفون در این کشور، تغییر نماید. درواقع مشتریان می توانند این محصول را همراه با 
ش��ارژر و بدون افزایش قیمت، س��فارش دهند. این اقدام به نوعی شروع شکست طرح جدید اپل 
بوده و احتمالا با اقدامات مشابه از سوی سایر کشورها همراه خواهد بود. تحت این شرایط ممکن 
است قبل از پایان سال، این سیاست به صورت کامل کنار گذاشته شود، با این حال این اقدام به 

معنای پایان کار نبوده و بدون ش��ک مشتری هایی که آیفون ها را بدون شارژر خریداری کرده اند، 
در برابر این تغییر واکنش نشان خواهند داد. همین امر باعث شده است تا بسیاری از تحلیلگران 
اپ��ل را در یک قدمی بحران بدانند. حال باید دید که مدیران این ش��رکت، چگونه ش��رایط حال 

حاضر را مدیریت خواهد کرد. 
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اپل از سیاست خود دست کشید 

آب های شور دریای عمان برای بومیان سواحل جنوبی 
درآمدزا می شود

یادداشـت

پایگاه های تخصصی همکار برای جلب مشارکت متخصصان و محققان ایرانی خارج 
از کش��ور ایجاد شده اند. امس��ال هم 30 پایگاه جدید به این زیس��ت بوم افزوده شد. 
پایگاه های تخصصی همکار ش��امل برترین دانشگاه ها، پژوهش��گاه ها، مراکر نوآوری، 
پارک ه��ای فناوری و ش��رکت های فناور داخلی می ش��ود که با هدف مش��ارکت در 
برنامه همکاری با متخصصان ایرانی خارج از کشور ایجاد شده اند. در سال جاری، 30 
پایگاه جدید شکل گرفت. برنامه همکاری با متخصصان و کارآفرینان ایرانی خارج از 
کش��ور )Connect.isti.ir( با هدف استفاده از ظرفیت علمی و تخصصی محققان و 
متخصصان ایرانی و برقراری ارتباط با مراکز علمی، فناوری و صنعتی منتخب کشور 
در حال اجرا است. این کار با ایجاد 150 پایگاه شامل بهترین دانشگاه ها، پژوهشگاه ها 

و شرکت های دانش بنیان کشور سرعت گرفته است.

30 پایگاه همکاری اضافه شد تا تعامل با 
متخصصان ایرانی خارج از کشور گسترش یابد



اکنون در بازه زمانی مناسبی برای بررسی ترندهای تازه بازاریابی در سال 
آینده هس��تیم. بس��یاری از بازاریاب ها در طول سال 2021 شرایط بسیار 
دشواری را تجربه کرده اند. این امر در کنار شیوع ویروس کرونا و همچنین 
ناپای��داری بازارهای مختلف به نحوه س��ازگاری کس��ب و کارها با چنین 
شرایطی نیز بس��تگی داشته است. بس��یاری از برندها آمادگی لازم برای 
فعالیت زیر س��ایه کرونا را نداشتند. این امر در مورد بازاریاب ها نیز صحت 
دارد. وقتی سال جدید میلادی در پیش باشد، باید برای بازاریابی مناسب 
آماده ش��د. بسیاری از بازاریاب ها تمایلی برای تکرار تجربه های ناموفق در 
سال 2021 ندارند. برنامه ریزی برای بازاریابی در سال جدید همیشه تاثیر 

قابل ملاحظه ای به همراه دارد. 
بازاریاب های موفق همیش��ه پیش از شروع سال جدید اقدام به طراحی 
برنامه ها و اهداف شان می کنند. نکته جالب در این میان نرخ موفقیت بالاتر 
در میان چنین بازاریاب هایی اس��ت. ش��اید برنامه ریزی برای فعالیت بهتر 
ایده جذابی باش��د، اما به تنهایی برای بازاریابی مناسب کافی نخواهد بود. 
امروزه بازاریاب ها نیاز به ترکیب برنامه های شان با ترندهای برتر دارند. در 
غیر این صورت به طور مدوم با شکست در زمینه جلب نظر مخاطب هدف 
مواجه می شوند. سالانه شمار بالایی از بازاریاب ها در عمل براساس سلیقه 
ش��خصی، به جای س��لیقه مخاطب هدف، تولید محتوا می کنند. این امر 
مش��کلات بسیار زیادی برای چنین بازاریاب هایی به همراه خواهد داشت. 
در ادامه برخی از نکات مهم در زمینه بازاریابی و جلب نظر مخاطب هدف 
را مورد بررسی قرار می دهیم. در این زمین تمرکز اصلی ما بر روی برخی 

از ترندهای برتر خواهد بود. 
بازاریابی مکالمه محور

بازاریاب��ی در ط��ول دهه های اخیر توس��عه بس��یار زیادی پی��دا کرده 
اس��ت. یک��ی از نکات مهم در این میان تمایل مش��تریان ب��رای تعامل با 
برندهاس��ت. دیگر دوره بازاریابی با هدف گذاری بر روی مخاطب هدف به 
عنوان دریافت کننده منفعل محتوا تمام ش��ده است. اکنون باید به دنبال 
گفت وگوی هرچه بیش��تر با مخاطب هدف ب��ود. بازاریاب ها در این زمینه 
عملکرد متفاوتی دارند. برخی از برندها هنوز هم بر روی الگوهای س��نتی 
بازاریاب��ی تاکید می کنند. نکته جالب اینکه گاهی اوقات الگوهای س��نتی 
بازاریابی در عمل موفقیت آمیز هستند، اما شانس بازاریاب ها در این راستا 
به ش��دت کاهش یافته است. معنای این امر ریس��ک بالای ادامه فرآیند 
بازاریابی براساس شیوه های س��نتی است. این امر مشکلات بسیار زیادی 
برای برندها در صورت عدم تلاش برای به روز رسانی کمپین های شان ایجاد 

خواهد کرد. 
شبکه های اجتماعی به عنوان یکی از گزینه های محبوب بازاریابی همیشه 
در دس��ترس برندها قرار دارد. یکی از گزینه های جذاب برای بازاریابی در 
شبکه های اجتماعی مربوط به گفت وگوی نزدیک با مشتریان است. مزیت 
اصلی این ش��یوه هزینه اندک و تاثیرگذاری بالاست. اگر کاربران در مورد 
برند پرس��ش هایی را مطرح می کنند، باید در کمترین زمان ممکن به آنها 
پاس��خ داد. در غیر این صورت تمایل مش��تریان برای تعامل با برندتان به 

شدت کاهش می یابد. 
بدون تردید فعالیت در حوزه بازاریابی گفت وگومحور کار ساده ای نیست. 
بس��یاری از برندها سال ها فعالیت در حوزه بازاریابی متفاوت را در کارنامه 
دارند. این امر مش��کلات بسیار زیادی برای برندها به همراه می آورد. نکته 
مهم تلاش برای تولید چند محتوای س��اده با استفاده از شیوه تازه است. 
ای��ن امر امکان ارزیابی بازخورده��ا و برنامه ریزی بهتر برای ادامه کار را به 
همراه خواهد داش��ت. همچنین باید به استفاده از داده های معتبر در این 
میان نیز توجه نماییم. بس��یاری از بازاریاب ها ب��رای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف به داده های معتبر وابس��ته هس��تند. مزیت این امر امکان 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به ش��یوه ای متفاوت خواهد بود. هرچه 
اطلاعات در دسترس بازاریاب ها برای بازاریابی دقیق تر باشد، امکان ترغیب 
مخاطب هدف به گفت وگو بیشتر خواهد شد. این امر در نهایت شیوه های 
بازاریابی برندها را به شکلی منسجم ارتقا خواهد داد. بسیاری از برندهای 
بزرگ و مشهور در زمینه بازاریابی از همین شیوه های ساده برای تحول در 
طراحی محتوا و تعامل با مخاطب هدف شروع کرده اند بنابراین گام نخست 
نباید بیش از اندازه بزرگ باشد. در غیر این صورت موفقیتی برای برند به 

همراه نخواهد داشت. 
فرمت ویدئو دیگر یك انتخاب نیست!

اس��تفاده از فرم��ت ویدئو ب��رای بازاریابی دارای اهمیت بس��یار زیادی 
اس��ت. برخی از برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به س��وی 
اس��تفاده ترکیبی از فرمت های مختلف محتوایی گرای��ش دارند. این امر 
مشکلات بسیار زیادی برای برندها ایجاد خواهد کرد. اگر بهترین محتوای 
در دس��ترس برندها مورد شناس��ایی و توجه قرار نگی��رد، تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف به ش��دت دشوار خواهد ش��د. امروزه فرمت ویدئو در 
شبکه های اجتماعی و به طور کلی فضای اینترنت محبوبیت بسیار زیادی 
دارد. این امر موجب افزایش تمایل برندها برای جلب نظر مخاطب هدف با 

استفاده از الگوی بازاریابی ویدئویی شده است. 
ش��اید برخی از برندها اس��تفاده از فرمت ویدئ��و را همچنان گزینه ای 
در دس��ترس قلمداد کنند. این امر به معن��ای امکان انتخاب این فرمت و 

همچنین استفاده از دیگر گونه های بازاریابی است. مسئله اساسی در این 
میان تغییر رفتار کاربران در ش��بکه های اجتماعی و ضرورت پاسخگویی 
مناس��ب بازاریاب ها به این پدیده است. اگر برندها به پدیده تحول سلیقه 
مخاطب هدف پاسخ درستی نداشته باشند، به شدت صدمه خواهند دید. 

این امر در پدیده ای مانند ریزش مشتریان نمایان می شود. 
فرمت ویدئو برای بازاریابی دیگر یک گزینه در دسترس نیست. ضرورت 
استفاده از این فرمت در طول دهه گذشته به طور مداوم افزایش یافته است 
بنابراین برندها دیگر شانس��ی برای صرف نظر از گزینه بازاریابی ویدئویی 
ندارند. در عوض هرچه سرمایه گذاری برندها بر روی این حوزه افزایش پیدا 
کند، نتیجه بهتری از فرآیند بازاریابی چنین برندهایی به دس��ت می آید. 

برخی از نکات مهم در این رابطه به شرح ذیل است:
• 71 درصد از بازاریاب ها اعتماد بالایی به محتوای ویدئویی برای تقویت 

گفت وگو و تعامل میان برند و مشتریان دارند.
• 54 درصد از مش��تریان پیش از خرید از یک برند تمایل به مش��اهده 

محتوای بازاریاب ها در قالب ویدئو از آن برند دارند. 
ب��ا توج��ه به نکات مورد بح��ث در این بخش هر برن��دی باید به دنبال 
طراحی استراتژی بازاریابی ویدئویی خاص خودش باشد. این امر ضرورت 
شخصی سازی شیوه های بازاریابی را به همراه دارد. وقتی از شخصی سازی 
ش��یوه های بازاریابی صحبت می کنیم، انطباق الگوه��ای کلی با نیازهای 
اساس��ی کس��ب و کار مدنظر قرار می گیرد. این امر دارای اهمیت بس��یار 
زیادی برای برندهاس��ت. اگر این نکته مورد توجه بازاریاب ها قرار نداشته 
باشد، در نهایت تمام کمپین های بازاریابی شبیه به هم خواهند شد. امروزه 
یکی از مش��کلات اساسی برندها در زمینه بازاریابی شباهت بیش از اندازه 
محتوای شان به هم است. این امر مشکلات بسیار زیادی پیش روی فعالیت 

برندها قرار می دهد. 
یک��ی از نکات جال��ب در زمینه بازاریاب��ی ویدئویی ع��ادت کاربران به 
المان های مربوط به هر برند اس��ت. به عنوان مثال، امروزه کاربران توانایی 
تش��خیص ویدئوهای بازاریابی مربوط به برندهای مختلف را دارند. همین 
امر به عنوان مزیت اصلی بازاریابی برای برندها شناخته می شود. اگر شما 
از طرفدارهای یک برند خاص، مانند نایک، باشید به خوبی از حال و هوای 
کمپین ه��ای بازاریابی ویدئویی این برند آگاهی دارید. همین امر به عنوان 

بزرگترین مزیت این برند در زمینه بازاریابی شناخته می شود. 
شخصی سازی کمپین های بازاریابی ایمیلی

بازاریاب��ی ایمیلی در طول دهه های متم��ادی همچنان جزئی از برنامه 
بازاریاب ها بوده است. بسیاری از برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
ه��دف اقدام به طراحی ایمیل های جذاب می کنند. این امر مزیت بس��یار 
زیادی برای هر برند محس��وب می ش��ود. اگر ایمیل های بازاریابی با دقت 
کافی طراحی ش��ود، امکان تاثیرگذاری ب��الا بر روی مخاطب هدف امری 

طبیعی خواهد بود. 
برخی از کارش��ناس های حوزه بازاریابی با توسعه فرمت ویدئو نسبت به 
الگوی بازاریابی ویدئویی به دیده تردید می نگرند. این امر ناشی از ماهیت 
قدیمی بازاریابی مبتنی بر ایمیل و تلاش بازاریاب های نس��ل جدید برای 
استفاده از الگوهای تازه است. نکته مهم در این میان ضرورت ادامه استفاده 
از الگوهای بازاریابی قدیمی در صورت تاثیرگذاری مثبت شان است. در غیر 
این صورت ما ب��دون هیج دلیل موجهی یک الگوی بازاریابی تاثیرگذار را 

کنار گذاشته ایم.
بازاریاب ها در طول س��ال 2020 ب��رای تعامل با مخاطب هدف به طور 
گسترده ای از ایمیل استفاده کرده اند. امروزه بسیاری از کاربران برای تعامل 
با برندها بر همین ش��یوه تاکید دارند. این امر مزیت بس��یار زیادی برای 
برندها به همراه دارد. برخی از بازاریاب ها به طور مداوم با مشتریان برند از 
طریق ایمیل در ارتباط هستند. همچنین بخش خدمات مشتریان بسیاری 
از برندها نیز به این حوزه منتقل ش��ده اس��ت بنابراین برندها دیگر نیازی 

برای صرف هزینه های گزاف پشتیبانی از خدمات مشتریان ندارند. 
شخصی س��ازی ایمیل های بازاریابی کار دش��واری نیس��ت. بسیاری از 
بازاریاب ها وقتی صحبت از شخصی سازی ایمیل ها می شود، نگرانی بسیار 
زیادی بروز می دهند. مسئله اصلی در این میان تلاش برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف براس��اس سلیقه شخصی آنهاست. برندها برای تحقق 
این امر باید توانایی ش��ناخت س��لیقه مخاطب هدف و دسته بندی آنها را 
داشته باش��ند. این امر دارای اهمیت بسیار زیادی است. بازاریابی توده ای 
دیگر جایی در عرصه تبلیغات ندارد. با این حس��اب باید نسبت به آپدیت 
کمپین های بازاریابی اقدام کرد. خبر خوش برای بازاریاب ها امکان استفاده 
از ابزارهای متعدد به عنوان دستیار در حوزه بازاریابی است. این امر با توجه 
به توس��عه هوش مصنوعی در دس��ترس برندها قرار گرفته است. برخی از 
بازاریاب ها در عمل دیگر نقش کارگزاری مداوم را ایفا نمی کنند. در عوض 
نق��ش آنها به نظارت بر عملکرد هوش مصنوع��ی در عرصه بازاریابی ارتقا 
یافته اس��ت. بدون تردید این امر به معنای بی نیازی از عامل انس��انی در 
عرصه بازاریابی نیس��ت، اما کارویژه های  بازاریاب ها به شدت ساده تر شده 

است. 
یکی از نکات مهم برای بازاریابی ایمیلی استفاده از داده های طبقه بندی 
شده پلتفرم هایی نظیر گوگل است. این امر امکان تاثیرگذاری بهتر بر روی 
مخاط��ب هدف را به همراه خواهد داش��ت. برخی از برندها به طور مداوم 
در زمینه اس��تفاده از فناوری های نوین برای بازاریابی دیر اقدام می کنند. 
این امر تاثیرگذاری اولیه نوآوری در عرصه بازاریابی را از بین خواهد برد. 

مشکلات ادامه دار فیس بوک
فیس بوک دیگر سلطه بی رقیب بر شبکه های اجتماعی ندارد. بسیاری از 
کاربران از فیس بوک به عنوان یک پلتفرم جذاب و تعاملی نام می برند. نکته 
مهم در این میان تلاش برای استفاده از ظرفیت های فیس بوک در راستای 
بهبود وضعیت بازاریابی اس��ت. ش��اید برخی از برندها هنوز هم امیدوار به 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و تغییر سرنوش��ت برندش��ان از طریق 
فیس بوک باش��ند، ام��ا واقعیت خلاف این ام��ر را بازنمایی می کند. مجله 
فوربس در طول س��ال های اخیر به طور مداوم جایگاه فیس بوک در میان 
پلتفرم های اجتماعی را پایین ارزیابی کرده اس��ت. بر این اساس فضا برای 
فعالیت شبکه های اجتماعی تازه فراهم کرده است. بسیاری از شبکه های 
اجتماعی تازه تاسیس توانایی بالاتری برای جلب نظر مخاطب هدف دارند. 
این امر موجب مهاجرت بس��یاری از کاربران به چنین پلتفرم هایی ش��ده 
اس��ت.  امروزه فیس بوک بیش��تر به عنوان یک پلتفرم محبوب در زمینه 
مدیریت ش��بکه های اجتماعی دیگر مانند اینستاگرام و واتس اپ شناخته 
می شود بنابراین برای بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف حضور 

در فیس بوک امری ضروری اما ناکافی خواهد بود. 
اگر یک برند نسبت به آپدیت وضعیت بازاریابی اش اقدام نکند، به سرعت 
با مشکلات عمیقی در زمینه بازاریابی مواجه خواهد شد. بسیاری از برندها 
در عمل توانایی تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب هدف را ندارند. شاید 
در نگاه نخس��ت این امر ناش��ی از تولید محتوای غیرجذاب برای مخاطب 
هدف باش��د، اما در نگاهی دقیق تر برندها به دلیل فاصله گرفتن از سلیقه 
مخاطب هدف دیگر توانایی تشخیص پلتفرم های مورد علاقه آنها را ندارند. 
این امر موجب حضور برندها در فیس بوک، علی رغم کاهش تمایل کاربران 

به آن می شود. 
برندها باید به طور مداوم پلتفرم های اصلی برای بازاریابی را مورد ارزیابی 
انتق��ادی قرار دهند. وقتی یک پلتفرم دیگر طرفدارهای زیادی ندارد، باید 
روند انتقال فرآیند بازاریابی به دیگر ش��بکه های اجتماعی شروع شود. در 
غیر این صورت کسب و کارها توانایی تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب 

هدف را از دست خواهند داد. 
پیشتازی اینستاگرام

اینستاگرام هنوز هم یکی از شبکه های اجتماعی جذاب در دنیا محسوب 
می ش��ود. روند صعودی جذب کاربر از سوی این پلتفرم در طول یک دهه 
اخیر به طور مداوم مثبت بوده اس��ت. بسیاری از کارشناس ها دوره کنونی 
پلتفرم های اجتماعی را با س��لطه اینس��تاگرام مش��خص می کنند. شاید 
ادعای اخیر بیش از اندازه اغراق آمیز باشد، اما شکی در تاثیرگذاری بالای 

اینستاگرام نیست. 
برندها برای جلب نظر مخاطب هدف حضور فعالی در اینستاگرام دارند. 
نکته مهم در این میان حجم بالای رقابت بر س��ر مخاطب هدف در میان 
برندهاس��ت بنابرای��ن در عمل اس��تراتژی فراتر از تولی��د محتوای جذاب 
موردنیاز خواهد بود. برندها باید به دنبال راهکاری برای استفاده از ابزارهای 
ت��ازه اینس��تاگرام برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف باش��ند. در غیر 
این صورت وضعیت بازاریابی ش��ان به شدت دشوار خواهد شد. اینستاگرام 
امکانات قابل ملاحظه ای در اختیار بازاریاب ها قرار می دهد. این امر با توجه 
ب��ه محبوبیت این پلتفرم در میان کاربران امری طبیعی قلمداد می ش��ود. 
بس��یاری از برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به پیگیری 
م��داوم امور دارند. این امر با توجه به ابزارهای جانبی اینس��تاگرام بس��یار 
س��اده تر شده اس��ت. یکی از نمونه های واضح در این میان وضعیت برندها 
در زمینه پیگیری میزان تعامل با مخاطب هدف اس��ت. اینستاگرام به طور 
مداوم آمارهای رسمی و دقیقی برای هر اکانت تجاری رونمایی می کند. این 
امر موجب بی نیازی برندها از مراجعه به دیگر آژانس های بازاریابی می شود. 
استفاده از شبکه های اجتماعی جدید باید در دستور کار هر برندی برای 
س��ال جدید قرار داشته باشد. یکی از مس��ائل مهم در این میان وضعیت 
بازاریاب ها از نظر اس��تقبال از تولید محتوا در ش��بکه های اجتماعی تازه 
اس��ت. این امر به خوبی در مورد وضعیت تیک تاک قابل مش��اهده است. 
وقتی تیک تاک در طول 2 سال گذشته به طور آرام در حال جذب کاربران 
بود، بسیاری از بازاریاب ها به بهانه احتمال شکست پروژه تیک تاک اقدام به 
بازاریابی در آن نکردند. این بازاریاب ها اکنون حسرت فرصت از دست رفته 
را می خورد بنابراین باید همیشه نسبت به حضور در شبکه های اجتماعی 
جدید و جذاب اقدام کرد. حتی اگر در این میان پروژه موردنظر با شکست 
همراه ش��ود، دست کم برندها تاثیرگذاری مناسبی بر روی مخاطب هدف 

برای مدت زمانی محدود داشته اند. 
توسعه استراتژی بازاریابی همگام با تحول عرصه کسب و کار

فناوری های تازه بس��یار زیادی در انتظ��ار بازاریاب ها قرار دارد. برخی از 
فناوری های بازاریابی با اس��تقبال مناس��ب از سوی بازاریاب ها همراه شده 
اس��ت. این امر موجب استقبال مناسب کاربران از محتوای جدید گردیده 
اس��ت. نکته مهم در این میان ادامه روند توس��عه اس��تراتژی بازاریابی در 
طول س��ال 2021 اس��ت. اگر اتفاق غیرمنتظره ای در این میان روی داد، 
باید نس��بت به تصحیح ارزیابی های کنونی اقدام کنیم. بسیاری از برندها 
حتی با وجود رخدادهای تازه و نیاز به ایجاد تغییر در اس��تراتژی بازاریابی 
به شیوه های قدیمی شان پایبند می مانند. این امر در عمل مشکلات بسیار 
زیادی برای برندها به همراه خواهد داشت. استفاده از ترندهای مورد بحث 
در این مقاله قدم نخس��ت برای بهبود وضعیت بازاریابی در س��ال جدید 

خواهد بود. 

لامبورگینی و بوگاتی مخالفان سرسخت 
خودروهای برقی

در ش��رایطی ک��ه فولک��س واگن تم��ام تمرکز خ��ود را بر حوزه 
خودروهای برقی گذاش��ته اس��ت، دو برند زیرمجموعه آن سیاست 
کاملا متفاوتی را انتخاب کرده و به نظر می رس��د که برنامه ای برای 
برق��ی کردن خودروهای خ��ود ندارند. این امر در حالی اس��ت که 
این اقدام، به ترند اصلی در حوزه خودروس��ازی تبدیل ش��ده است. 
در این راس��تا اس��تفان ویکلمن به عنوان مدیر حال حاضر این دو 
برند، اعلام کرده اس��ت ک��ه با توجه به تولید مح��دود خودروهای 
بوگاتی و لامبورگینی، تاثیر زیست محیطی آنها بسیار ناچیز بوده و 
دلیلی برای برقی کردن موتورهای این شرکت، وجود ندارد. در این 
راس��تا به نظر می رس��د که با توجه به این امر که برای این دو برند، 
سرعت و شتاب بالا از جمله اصلی ترین فاکتورها محسوب می شود، 
موتوره��ای برقی قادر به تامین این نی��از نخواهد بود. در این رابطه 
نظ��رات مختلفی نیز وجود دارد. به نظ��ر برخی از تحلیلگران برقی 
کردن خودروها تنها برای برندهای تولید انبوه الزامی خواهد بود، با 
این حال برخی دیگر با توجه به این امر که بوگاتی، بالاترین مصرف 
بنزی��ن را در بین تمامی خودروها دارد، بی تفاوتی مدیر آن نس��بت 
به محیط زیس��ت را نوعی سلب مسئولیت دانسته اند. حال باید دید 
که این سیاس��ت، چه نتایج��ی را در آینده برای این دو برند در پی 

خواهد داشت.
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تغییر بزرگ برای فولکس واگن 

فولکس واگن به عنوان یکی از برترین برندهای خودروسازی حال 
حاض��ر جهان که از زیرمجموعه های مط��رح آن می توان به آئودی، 
لامبورگینی، بوگاتی و پورشه اشاره کرد، طی بیانیه ای رسمی اعلام 
کرده اس��ت که دیگر در مس��ابقات موتور اس��پرت حضور نخواهد 
داش��ت. این امر در حالی اس��ت که بیش از 50 سال شاهد حضور 
درخشان این برند در این عرصه بوده ایم. در این راستا هدف از این 
اقدام تمرکز بر روی تولید خودروهای برقی و تبدیل ش��دن به برند 
ش��ماره یک در مس��ابقات فرمول E )مخصوص خودروهای برقی( 
است. همچنین هدف دیگر از این کناره گیری، تبدیل شدن به اولین 
برن��د جهان برای تامین قطعات و تجهیزات موردنیاز وس��ایل نقلیه 
برقی عنوان شده است. به نظر می رسد که این هدف، برنامه ای سه 
س��اله خواهد بود، با این حال در این رابطه 169 کارمند بخشی که 
کنار گذاش��ته شده است، تعدیل نیرو نخواهند شد و در بخش های 
جدید، مورد اس��تفاده قرار می گیرند، با این حال خدمت رسانی آنها 
به اف��رادی که با خودروهای آنها در مس��ابقات ش��رکت می کنند، 
همچنان ادامه خواهد داش��ت. این امر در حالی اس��ت که دو برند 
دیگر به نام های آئودی و بی ام و نیز سیاس��تی مش��ابه را در پیش 
گرفته و این امر بدون ش��ک چالش��ی جدی برای مسابقات فرمول 
E خواهد بود. درواقع پیش بینی می ش��ود که تعداد تماش��اچی این 
مسابقات، حداقل 20 درصد کاهش پیدا کند. حال باید دید که این 
ط��رح جدید، چه پیامدهایی را برای فولکس واگن به همراه خواهد 
داش��ت. درواقع این مس��ئله می تواند بر س��ودآوری شرکت تاثیری 
منفی داش��ته باش��د، با این ح��ال برخی از تحلیلگ��ران بر این باور 
هس��تند که این هزینه ای است که برای کسب جایگاه بهتر در بازار 

آینده، باید پرداخت می شد. 
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تولید کامیون برقی اقدام جدید ولوو

ب��ا توجه به این امر ک��ه کامیون ها از جمل��ه آلوده کننده ترین 
خودروها محس��وب می ش��وند، برقی ش��دن آنها کاملا ضروری 
خواهد بود. در این راس��تا به نظر می رس��د که ولوو قصد دارد تا 
نخس��تین نمونه تمام برقی را با ن��ام VNR برای بازار آمریکای 
ش��مالی تولید نماید. در این راس��تا این برند سوئدی، همواره به 
خاطر توجه خود به امنیت و محیط زیست، مورد توجه سازمان ها 
و افراد مختلف قرار گرفته و کمترین میزان پرونده های شکایت را 
در بین سایر خودروسازها در اختیار دارد. درواقع به نظر می رسد 
که تا اواخر س��ال 2022 ش��اهد تردد آن در جاده باشیم. همین 
امر باعث ش��ده است تا بس��یاری از تحلیلگران بر این باور باشند 
که س��ایر برندها نظیر تس��لا، قادر خواهند بود که در این مدت 
بتوانند بهتر از ولوو عمل نمایند. با این حال نباید از نقش تجربه 
غافل شد. درواقع ولوو بیش از 20 سال است که در زمینه تولید 
انواع کامیون فعالیت داشته و یکی از برندهای برتر در این زمینه 
محسوب می ش��ود. همین امر نیز خود دلیل کافی برای احتمال 
موفقی��ت بالای این برند خواهد بود. در این رابطه 240 کیلومتر، 
نهایت مسافتی است که این کامیون قادر است تا با یک بار شارژ 
طی نماید. مدت زمان ش��ارژ ش��دن باتری آن نیز کمتر از یک و 
نیم اعلام ش��ده اس��ت. 445 اس��ب بخار قدرت در کنار سرعت 
105 کیلومت��ری، با ظرفیت بار 16 تن از جمله جذابیت های این 
محصول فوق العاده محسوب می شود. حال باید دید که این طرح، 
ت��ا چه حد می تواند مطابق ادعاها باش��د. بدون ش��ک در صورت 
کس��ب نتایج موردنظر، ش��اهد حضور آن در بازار سایر کشورها 

نیز خواهیم بود. 
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در دنیایی که همه روزبه روز در حال پیش��رفت هس��تند و دس��ت از تلاش برای 
توسعه خود و برندشان برنمی دارند، شما هم باید در کنار روش های قدیمی، کمی به 

فکر عمق دادن به روابط تان با مخاطب باشید.
در بازاریابی محتوایی تلاش افراد بر این است که مشکلات مخاطب را پیدا کنند 
و با ارائه راه  حل به نیاز او بهترین پاسخ را بدهند. تاثیری که این فرآیند بر مخاطب 
دارد باعث می شود او باز هم به سراغ شما بیاید. تنها کاری که باید انجام دهید این 

است که در استراتژی خود مهره ها را درست بچینید.
 در ادامه با مزایای بازاریابی محتوایی بیش��تر آش��نا می ش��وید، برای تان اهداف 
اساسی آن را بیان می کنیم و در 9 نکته طلایی به شما می گوییم چطور از بازاریابی 

محتوایی برای رشد خود استفاده کنید.
مزایای بازاریابی محتوایی

اهمیت بازاریابی محتوایی را می توانید در بلندمدت به چشم ببینید؛ تاثیری که 
این فرآیند بر برند شما دارد یک روزه شما را به قله نمی رساند، اما وقتی برندتان اوج 

گرفت، رقبا به سختی می توانند شما را کنار بزنند. 
در این بخش سعی کرده ایم مزایای بازاریابی محتوایی را دقیق تر بررسی کنیم تا 

با اثرات آن بر حوزه کسب و کار بیشتر آشنا شوید.
سئوی سایت شما بهبود می یابد

ه��ر چقدر محتوایی که تولید می کنید باکیفیت تر باش��د و بهتر نیاز مخاطب را 
هدف قرار دهد، تاثیر آن بر سئو )SEO( ملموس تر است. بهترین فرصت برای بهبود 

جایگاه سایت در میان جست وجوها، بهینه سازی پست های وبلاگ است. 
موتورهای جس��ت وجو پاسخگو بودن را دوس��ت دارند؛ اگر شما به شکل مؤثری 
پاسخ س��ؤالات بازدیدکنندگان را بدهید، پاداش این تلاش را با بالاتررفتن جایگاه 
خود در نتایج جس��ت وجوی کاربران می گیرید. در مقابل، اگر در کارهای ش��ما رد 
پایی از کارشکنی باشد، موتور جست وجو متوجه آن می شود؛ بگذارید اینطور بگوییم: 
موتورهای جس��ت وجو زرنگ تر از این حرفا هستند و همیشه راه هایی برای گرفتن 
مچ کلاه بردارها دارند؛ نمی توانید کلاغ رنگی را به جای قناری به او قالب کنید! دقت 

کنید مجبور به پرداخت جریمه نشوید. 
در اس��تراتژی محت��وا موضوعاتی را انتخاب کنید که عب��ارات و کلمات  کلیدی 
تخصصی کسب و کارتان را پوشش دهد. با این کار دقیقا مخاطب هدف را به سمت 
خود می آورید؛ با دست گذاشتن روی نیازهای اساسی او، پاسخی درخور به سؤالات 

و دغدغه هایش بدهید.
هزینه ها تا حد زیادی کم می شود

شاید شما هم فکر می کنید هزینه تبلیغات و بازاریابی سنتی نسبت به بازاریابی 
محتوایی کمتر اس��ت و سودآوری بیش��تری برای تان دارد، اما این یک تفکر کاملا 
اش��تباه است! بازاریابی محتوایی در خیلی از موارد نه تنها از نظر اقتصادی، بلکه از 

لحاظ سودآوری مالی هم به صرفه تر است.
ممکن است ابتدا تاثیر زیادی نبینید و حتی ناامید شوید اما قرار نیست همه چیز 
یک  شبه اتفاق بیفتد. باید برای بازاریابی محتوایی وقت بگذارید و طبق استراتژی 

جلو بروید؛ آن وقت است که نتیجه هزینه هایی را که کرده اید، می بینید. 
نرخ بازگشت سرمایه )ROI( افزایش پیدا می کند

محتوای��ی که طبق اس��تراتژی بازاریابی محتوایی و براس��اس نیازهای مخاطب 
هدف تان ایجاد و منتشر کرده اید، می تواند سال ها برای شما سودآوری داشته باشد. 
این مسئله در طولانی مدت سود زیادی برای شما دارد و از یک جایی به بعد تمام 
هزینه به جیب تان برمی گردد. کلید افزایش نرخ بازگشت سرمایه )ROI(، بازاریابی 

محتوایی است.  
قیف بازاریابی و نقاط مشترک را کنترل می کنید

قیف بازاریابی )Marketing funnel( س��فر مشتری و تجربه خرید او را شرح 
می دهد. این قیف با آگاهی فرد از برند ش��روع می ش��ود و در آخر به مرحله خرید 

می رسد.
با تجزیه و تحلیل این قیف و مس��یری که فرد طی کرده اس��ت، می توانید نقاط 
ضع��ف و قوت اقدامات خ��ود را پیدا کنید و برای گام های بعدی خود، تصمیم های 

بهتری بگیرید. 
قیف بازاریابی به طور کلی سه قسمت دارد: 

)Awareness( آگاهی :)TOFU( بالای قیف •
در این مرحله  اس��ت که باید برند خ��ود را به مخاطب معرفی کنید. مخاطب به 
دنبال پیداکردن راه حل برای یک مش��کل یا رس��یدن به پاسخ سؤالات خود است، 
بهترین زمان اس��ت که با محتوای آموزشی، مفید و رایگان توجه او را جلب کنید، 

پاسخ سؤالات او را بدهید و با ارائه خدمات او را به قسمت بعدی قیف بفرستید.
)Evaluation( سنجش و ارزیابی :)MOFU( وسط قیف •

در این مرحله می بینید که تعداد مخاطبان، ریزش نسبی داشته و از اینجا به بعد 
تنها کس��انی که در جلب توجه شان موفق بوده اید، مخاطبان هدف ما هستند. این 
قسمت از قیف نقطه حساس ماجراست؛ اینجا مخاطب تصمیم به حذف گزینه های 

نامناسب می گیرد. 
باید با نشان دادن چشم اندازی از مراحل بعد، به مشتری های احتمالی ثابت کنید 
که انتخاب ش��ما، بهترین کار اس��ت و اعتماد او را جلب کنید؛ اطلاعات تکمیلی و 
آموزش ه��ای تخصصی موردنیازش را به او بدهید تا به حرکتش به س��مت خرید 

ادامه دهد.
)Purchase( اقدام و خرید :)BOFU( پایین قیف •

در انتها زمانی که فرد تصمیم به خرید گرفت، به مشتری تبدیل می شود. وظیفه 
شما چیست؟ با ساخت یک تجربه خرید خوب کاری کنید که مشتری برای خرید 

دوباره تردید نکند و به برندتان وفادار بماند.
حالا که با مفهوم قیف فروش یا همان قیف بازاریابی آشنا شده اید می توانید حدس 

بزنید بازاریابی محتوایی در این مسیر چه کمکی به ما می کند. 
داده هایی که از قیف فروش به دس��ت آورده اید را به درس��تی تحلیل کنید، این 
داده ها در فرآیند بازاریابی محتوایی بس��یار کارآمد هس��تند و ش��ما را در مس��یر 
درس��ت تری  قرار می دهند، پرسونای مخاطب و استراتژی خود را با توجه به نتایج 
تحلیل این داده ها به روزرسانی کنید. این اطلاعات به شما کمک می کند تا در تمام 
مس��یر خرید ارتباط نزدیکی با مشتری داشته باش��ید و او را به نقطه دلخواه خود 

هدایت کنید. 
 اعتماد ایجاد می کنید

مخاطبان از شما اعتماد می خرند. پس سعی کنید اعتماد آنها را جلب کنید، این 
اعتماد یک ابزار قوی برای شماست. 

 هرچه اطلاعات و آموزش هایی که در قالب محتوا در اختیار مخاطب می گذارید، 
درست تر باشد، بازدیدکننده حس بهتری نسبت به شما خواهد داشت و در درازمدت 
به شما اعتماد می کند. نقش محتوا در اعتمادسازی قابل انکار نیست و نباید نادیده 

گرفته شود.
مخاطب محتوای ش��ما را می خواند، با توجه به آن کس��ب و کار و ارزش های تان 
را درک می کند، در نتیجه برند شما را به رسمیت می شناسد و در ذهن او جایگاه 
کسب می کنید. بدون بازایابی محتوایی و برنامه درست، رسیدن به هیچ کدام از این 

مراحل ممکن نیست.

رابطه مشتری با برند عمیق می شود
در قسمت های قبل گفتیم محتوا بخشی جدانشدنی در ایجاد اعتماد است. قطعاً 

قبل از ایجاد این رابطه باید اعتماد مخاطب را جلب کنید.
وقت��ی تخصص خود را با مخاطبان ش��ریک می ش��وید و صادقان��ه با آنها حرف 
می زنید، متوجه ارزشی که برای شان قائل هستید می شوند و متقابلا پاسخ شما را 

می دهند. در بازاریابی محتوایی تعامل با مخاطب دوطرفه است.
استفاده از فاکتورهای شخصی یکی از راه های نزدیک کردن برند به مخاطب است. 
هر چقدر به دغدغه های آنها بیش��تر تسلط داشته باشید، بهتر می توانید این رابطه 

را مدیریت کنید.
خود را از رقبا جدا می کنید 

دنیای امروز پر از برندهای کوچک و بزرگ تجاری ا س��ت. در یک جایی از مسیر 
متوجه می ش��وید دیگر نمی توانید تنها با ارائه خدم��ات و محصول، فروش خود را 
تضمین کنید. مردم همیشه به دنبال تمایز هستند؛ آنها به دنبال چیزی می روند که 

جای دیگر نتوانند به دست بیاورند. 
بازاریابی محتوایی به شما کمک می کند شخصیتی از برند خود در ذهن مخاطب 

ایجاد کنید که شما را نسبت به رقبا متمایز نشان دهد. 
می توانید با محتوایی که تولید می کنید، لحن و زبان برند و نحوه ارائه محتوا این 
تفاوت را ایجاد کنید. اینکه چطور این مسیر را با موفقیت طی کنید، بستگی به شما 
و فعالیت ه��ای بازاریابی محتوایی ش��ما دارد و نمی توانید بدون آن، انتظار رخ دادن 

اتفاقات بزرگ برای برند خود داشته باشید.
به مخاطب دلیلی برای بازگشت به سایت می دهید

حتما برای تان پیش آمده مطلبی را ذخیره کنید تا دوباره به آن بازگردید. همین 
حالا در بوکمارک مرورگرتان یک لیس��ت طویل از اینگونه س��ایت ها دارید و حتی 

گاهی دل تان نمی آید آنها را حذف کنید.
محتوای عالی مخاطب را به ش��ما برمی گرداند و این توانای��ی را دارد که او را به 
مشتری وفادار شما تبدیل کند. هنگامی که مخاطب از حضور در سایت شما تجربه 
مثبتی داش��ته باشد و به محتوای شما توجه کند، دوست دارد باز هم این حس را 

تجربه کند.
اهداف بازاریابی محتوایی چیست؟ 

حالا می دانید بازاریابی محتوایی چطور کسب و کار شما را زیر و رو می کند و به 
دنیای برندتان رنگ و بوی دیگری می دهد، اما در هر کاری برای به نتیجه رسیدن، 

به اهدافی مشخص نیاز دارید.
ش��ما می خواهید برنامه ای بچینید که همه فرآیندهای برند شما را کنترل کند، 
عاقلانه است پیش از ش��روع، درک درستی از هدف های بازاریابی محتوایی داشته 
باش��ید تا بدانید باید چه گام هایی بردارید، در ادامه این گام ها را یکی یکی بررس��ی 

می کنیم. 
افزایش آگاهی از برند

همیش��ه کسانی هستند که با شنیدن نام برند شما چند ثانیه ای نگاه شان خیره 
می شود و وقتی چیزی با این نام در ذهن شان پیدا نکردند، دست از تلاش بردارند، 

کمی بعد هم اصلا یادشان نمی آید به چه موضوعی فکر می کردند! 
اما اصلا آگاهی از برند اهمیتی دارد؟ تا زمانی که مخاطب برند را نشناسد چطور 
می توانید انتظار داشته باشید از شما خرید کنند، از خدمات شما استفاده کنند یا 

حتی به آموزش هایی که ارائه می دهید، توجهی نشان دهند؟ 
به عبارتی، آگاهی از برند راه رس��یدن به اهداف دیگر را هموار می کند. با آگاهی 
از برند، ترافیک ورودی بیشتر می شود، می توانید لینک های خوبی بگیرید، رهبری 

افکار را از آن خود کنید و نهایتاً به فروش خوبی هم برسید.  
مخاطبان خود را مشخص کنید، نیازهای آنها را بشناسید، برای پاسخ سؤالات شان 
محتوای ارزش��مند و راه حل کاربردی ارائه دهید. در محتوایی که تولید می کنید با 
مخاطب صادق باشید و با بخشندگی دانش خود را در اختیار او بگذارید. فکر نکنید با 
دادن نیمی از اطلاعات به مخاطبان چیزی را برای خود حفظ کرده اید. همان چیزی 

که شما نمی گویید به نقطه تمایز رقبای شما تبدیل می شود!
افزایش وفاداری به برند 

همانطور که پیشتر گفتیم، یکی از مزایای بازاریابی محتوایی این است که مخاطب 
باز هم به س��راغ ش��ما می آید؛ البته مخاطب قطعاً عاشق چش��م و ابروی برندتان 
نش��ده است، او به دنبال پاسخ س��ؤالات خود می گردد و از شما انتظار دارد او را به 

خواسته اش برسانید. 
س��ودی که مشتری های قدیمی برای ش��ما دارند، خیلی بیشتر از آن است که 
بتوانی��د آن را نادی��ده بگیرید. طبق آماری که ش��رکت BIA Kelsey در یکی از 
تحقیقات خود جمع آوری کرده است، 61درصد کسب و کارهای متوسط و کوچک، 

نیمی از درآمدشان را از مشتری های وفادار خود به دست می آورند.  
هدف بازاریابی محتوایی، ایجاد این وفاداری به برند در افراد بیشتر است. وظیفه 
ش��ما این اس��ت که مخاطبان خود را درک کنید، از دید آنها به خودتان نگاه کنید 
و ببینید با چه چیزهایی در س��ایت ش��ما ماندگار می ش��وند. اگر موفق شوید فکر 

مخاطبان تان را بخوانید، آنها با وفاداری خود، پاداش شما را می دهند. 
افزایش نرخ تبدیل

نرخ تبدیل یکی از پارامترهای حیاتی برای سنجیدن وضعیت وب سایت و عملکرد 
بازاریابی محتوایی شماست. 

حالا این نرخ تبدیل دقیقا چیست؟ درصدی از افراد، در میان کل بازدیدکنندگان 
وب سایت هستند که کار موردنظر شما را انجام داده اند و در نزدیک ترین حالت برای 
تبدیل به مشتری هستند. زمانی می توانید از سرمایه گذاری خود بیشترین بهره را 

ببرید که نرخ تبدیل سایت تان بالا باشد.
مثلا از 1000 بازدیدکننده امروز، 20 نفر روی دکمه عضویت در خبرنامه کلیک 

کرده اند؛ در اینجا نرخ تبدیل برابر با 2 می شود.
سه عامل در افزایش نرخ تبدیل موثر است:

• آگاهی از برند 
• سئو و رتبه سایت

• محتوایی که در شبکه های اجتماعی خود به اشتراک می گذارید
هر سه مورد نتیجه بازاریابی محتوایی  است. محتواست که موجب افزایش آگاهی 
از برندتان می ش��ود، س��ئو س��ایت تان را بهبود می دهد و به شما کمک می کند در 
موتورهای جست وجو جایگاه خوبی بگیرید. محتوای شبکه های اجتماعی ا ست که 
مخاطبان را تش��ویق می کند تا از س��ایت تان بازدید کنند و در نهایت این محتوا و 

بازاریابی محتوایی است که نرخ تبدیل را افزایش می دهد.
 افزایش ترافیك وب سایت 

افزایش ترافیک وب س��ایت، به صورت م��وازی با دیگر اهداف جلو می رود؛ یعنی 
وقتی می گویید ترافیک وب سایت پایین است، باید بررسی کنید و علت را مشخص 
کنید، مثلًا می تواند این معنا را بدهد که آگاهی از برند را به خوبی انجام نداده اید، 

قابل اعتماد نبوده اید و یا در شبکه های اجتماعی محتوای جذابی تولید نکرده اید.
بالابودن ترافیک ورودی بس��یار مهم است اما باید به یک نکته توجه کنید؛ تنها 
بالا بودن عدد بازدید کافی نیست. ممکن است یک مقاله 1000 بازدید داشته باشد، 
اما تنها 2 نفر به فراخوان عمل شما پاسخ مثبتی بدهند؛ گاهی هم مطلبی که تنها 
100 بازدید داشته است، توانسته چند کامنت خوب بگیرد و نزدیک به 20 نفر هم 

کار موردنظرتان را انجام داده باشند.
بعضی اوقات لازم اس��ت بی خیال اعداد فضایی جذابی شوید که برای تان سودی 
ندارد. جذب ترافیک هدف، باید در اولویت تان باشد. هرچه مخاطبین هدف بیشتری 

جذب کنید، نرخ تبدیل شما بهبود پیدا می کند.
رهبری افکار

بازاریابی محتوایی می تواند به ش��ما این جسارت را بدهد که به نقطه ای بالاتر از 
فروش فکر کنید. رهبری افکار یعنی در میان متخصص های صنعت خود، به چنان 
مقبولیتی برسید که حرف شما سند و آموزش های شما مرجعی برای دیگران باشد.
 برای رس��یدن به این مرحله باید درک درس��تی از برند و کسب و کارتان داشته 
باشید، بدانید به کجا می روید و چه اهدافی را دنبال می کنید؛ تا زمانی که خودتان 
از درستی مسیرتان مطمئن نیستید، چطور انتظار دارید در یک گروه جایگاه رهبری 

افکار را به دست بیاورید؟
حواس تان باش��د، لازم نیس��ت به دنبال اثرگذاری بر همه باشید، باید افرادی را 
پیدا کنید که دغدغه ها و نیازهای مشابهی با شما دارند. این افراد حرف شما را بهتر 
و س��ریع تر درک می کنند؛ وقتی پاسخ سوال های شان را در صحبت های شما پیدا 

می کنند، در ذهن آنها فقط شمایید که لایق رهبری هستید!
افزایش فروش

در نهایت، هدف هر کسب و کاری فروش است. به عبارتی اگر اقدامات یک کسب 
و کار در بازاریابی محتوایی به فروش منجر نشود، معنایی ندارد. 

افرادی که از شما خرید می کنند، در همان برخورد اول، شما را انتخاب نکرده اند. 
مخاطب��ان هدف فرآیندی را برای رس��یدن ب��ه مرحله خری��د گذرانده اند و همه 

بخش های این مسیر با بازاریابی محتوایی مدیریت شده است. 
باید کاری کنید آنها شما را انتخاب کنند، شاهراه اصلی رسیدن به این مرحله بهره 

گرفتن از تکنیک های بازاریابی محتوایی ا ست.
 9. نکته طلایی در بازاریابی محتوایی

ح��الا که می دانید بازاریابی محتوایی چه مزایایی برای تان دارد و اهدافی که باید 
مدنظر قرار دهید را شناختید، وقت آن است در 9 نکته کلیدی به شما بگوییم چطور 
مسیر بازاریابی محتوایی را بگذرانید تا بیشترین اثر را بر مخاطبان خود داشته باشید.

1. مشکلات خوانندگان خود را حل کنید
یک بازاریاب محتوایی، از نزدیک با مزایای محصول خود آش��نا است؛ او باید در 
محتواهای خود تمامی این نکات و مزایا را به مخاطب خود انتقال دهد، اما باید در 
نظر بگیرید که خواننده های مقاله ش��ما، به مشکلات خودشان بیشتر علاقه دارند 
ت��ا مزایایی که نیاز آنها را رفع نمی کند. بهتری��ن راه برای ایجاد محتوایی که واقعاً 
نتیجه بدهد، ش��ناخت این مشکلات و کمک به مخاطبین در یافتن پاسخی برای 

دغدغه های شان است. 
یکی از بهترین راه ها برای شناس��ایی نقاط درد مخاطب شما، پرسیدن است. به 
راحتی می توانید با درس��ت کردن پرسش نامه هایی در قالب یک ایمیل یا حتی در 
س��ایت خود، با مشکلات و سؤالات مخاطبان آشنا شوید و محتوای مناسبی برای 

پاسخگویی به سوالات آنها، ارائه دهید. 
از بخش پشتیبانی خود غافل نشوید. آنجا منبعی از سوالات مخاطبان شماست. 
کسانی که می خواهند محصول شما را تهیه کنند و آنهایی که خرید کرده اند و باز 

هم سؤالی برای شان پیش آمده که سعی در حل آن داشته اند.
مطالبی که روی چالش های مهم مخاطب تمرکز دارد، نه تنها به ش��ما در تولید 

ی��ک محتوای مفید و کارب��ردی کمک می کند، بلکه عامل ش��کل گیری ارتباطی 
صمیمی و بهتر با آنها نیز می شود.

2. ایده های تان را در فضای آنلاین پیدا کنید
ایده ه��ای خود را در میان گفت وگوهای مخاطبان خود بیابید. یکی از روش های 
شناسایی دغدغه های مخاطب، پیوستن به انجمن های آنلاینی )Forum( است که 
مخاطبان تان در آنجا فعال هستند. در انجمن هایی که با کسب کار شما همخوانی 
دارد، ب��ه راحتی می توانید به علایق و مش��کلات مخاطبان خ��ود گوش بدهید و 

همچنین در بحث آنها شرکت کنید.
شبکه های اجتماعی را فراموش نکنید. اگر موضوع کسب و کار خود را در فضایی 
مثل توییتر جست وجو کنید، حجم زیادی پیام از مخاطبان خود می بینید، همه این 

پیام ها می توانند در پیداکردن ایده به شما کمک کنند.
قس��مت نظرات را دریابید؛ چه در س��ایت خود و چه در سایت رقیبان خود. کاربران 
سؤالات خود را مستقیم می پرسند و شما دقیقا می فهمید کاربر به چه چیزی احتیاج داد.

 3. گروه های مختلف مخاطبان را در نظر بگیرید
مخاطب در تمام مراحل خرید، محتوای شما را می خواند. بعضی از مخاطبان تا 
به حال س��ایت شما را ندیده اند، گروهی دیگر شاید چند بار مقالات شما را خوانده 
باشند و درحال تصمیم گیری در مورد محصول تان باشند و گروهی دیگر نیز آماده 

خرید هستند.
هدف این است که محتوای شما تک تک این گروه از مخاطبان را هدف قرار دهد 

و احتمال خرید محصول و خدمات شما را افزایش دهد.
4. عنوان های جذاب بنویسید

پیروزی یا شکس��ت یک مقاله تا حد زیادی به عنوان و هدینگ های آن بستگی 
دارد؛ اگر به اندازه کافی برای نوشتن عنوان های جذاب و گیرا وقت نگذارید، احتمال 

دارد گروه زیادی از مخاطبان خود را از دست بدهید.
قوی ترین روش برای نوشتن یک عنوان جذاب، وعده دادن است؛ مشکل مخاطب 
را بیان کنید و وعده  بدهید راه حل شما برای حل آن بهترین است و نباید آن را از 
دس��ت بدهد. به یاد داش��ته باشید حتما به وعده ای که داده اید، عمل کنید، صادق 

باشید و حقیقت را بیان کنید. 
آقای جان کپل��س اظهارنظر جالبی درباره عنوان های تبلیغات��ی دارد، او بعد از 

بررسی و آزمایش عنوان های تبلیغاتی گفت: 
»اول، سعی کنید عنوان هایی که می نویسید منافع شخصی خودتان را نیز جلب 
کند. عنوان ها را به خوانندگان پیش��نهاد دهید و به آنها اطمینان دهید چیزی که 
دنبالش هستند، در مقاله شما وجود دارد. این قانون آنقدر ساده و اساسی است که 

به نظر واضح می رسد، اما بیشتر مواقع توسط نویسندگان نقض می شود.« 
5. یك سرسره درست کنید! 

هدف از نوش��تن عنوان این است که مخاطب ترغیب شود پاراگراف اول متن را 
بخواند؛ هدف از پاراگراف اول هم این است که خواننده به سراغ ادامه متن برود. هر 
چقدر که جلو می روید، هدف این اس��ت که خواننده بیشتر درگیر مقاله شود تا در 
نهایت به تهیه محصول فکر کند. این محصول می تواند خرید یک کالا یا رفتن به 

یک صفحه و لینک دیگر باشد.
مقاله یک سرس��ره است که خواننده را به سمت هدف نهایی سوق می دهد. این 
کار را می توانید، با نوشتن یک داستان درگیرکننده انجام دهید؛ مخاطب با قهرمان 
داستان آشنا می شود، چالش هایی که با آنها روبه روست را می شناسد و راه هایی که 
قهرمان برای حل آنها دارد را نیز بررس��ی می کند. در این روش می توانید ارتباطی 
صمیمی با مخاطب برقرار کنید و هدف خود را با این قصه به مخاطب انتقال دهید. 

6. از جزییات بگویید ولی طومار ننویسید
شاید کمی این عنوان شما را گیج کرده باشد، اما بگذارید برای تان موضوع را باز 
کنیم. به طور کلی، مقاله هایی که به تمام جزییات یک موضوع می پردازند، مقاله های 
خوبی هستند. این مطالب می توانند تمامی سؤالات را پاسخ دهند و مبحثی را از قلم 
نیندازد. اما ایده پشت آن مقاله مهم است؛ قرار است به چه نیازی پاسخ داده شود؟ 
بسیاری از نویسندگان فقط برای نوشتن کلمات زیاد در مقاله های شان، جواب یک 
سوال ساده را در مقاله ای بلند می دهند که حتی خودشان، وقتی برای خواندن آن 
مقاله ندارند. یک مقاله 1000 کلمه ای، نوشته کوتاهی است اما مخاطب به راحتی 

در مدت زمان کمی می تواند آن را بخواند و پاسخ سؤالاتش را در آن پیدا کند. 
محت��وای باکیفیت را فدای تعداد کلمات نکنید. اگر می ش��ود در مقاله ای کوتاه 

جواب تمام را سؤالات داد، نیازی به نوشتن یک طومار نیست. 
  7. ساختار مقاله را مرتب بچینید

بیشتر افراد وقتی صفحه ای را باز می کنند، تمام متن را نمی خوانند و فقط نگاهی 
سطحی به مقاله می اندازند. لازم است ساختار مقاله را طوری بنویسید که این افراد 

را جذب کنید. برای این کار می توانید موارد زیر را رعایت کنید:
• مقاله را با عنوان های متنوع و لیست های عددی و بولتی، خُرد کنید.

• تعداد کلماتی که در هر جمله می نویسید، محدود کنید.
• پاراگراف های کوتاه بنویسید.

• فاصله هر خط را برای خواندن آسان تر، کمی بیشتر کنید.
• از محتوای تصویری )اینفوگرافیک، عکس، نمودار و ...( حتما استفاده کنید.

 8. محتواهای قبلی را بهینه کنید 
اطلاع��ات، خیلی آهس��ته و به م��رور زمان پیر می ش��وند. با کم��ی تغییرات و 
بهینه س��ازی، می توانید محتوایی که قبلا بارگذاری کرده اید را به روز رس��انی کنید. 

همیشه نباید روی محتواهای جدید خود سرمایه گذاری کنید. 
می توانی��د مقالات قدیمی خود را کمی اصلاح کنید و در ش��بکه های اجتماعی 
پروم��وت کنی��د و آنه��ا را در صفح��ه اصلی س��ایت ق��رار دهید ت��ا در دیدرس 

بازدیدکننده های جدید باشد.
  9. در مقاله خود از CTAهای جذاب استفاده کنید 

از آنجایی که بسیاری از مخاطبان فقط نگاهی سطحی به مقاله می اندازند، بهتر 
است چندین بار از فراخوان عمل )CTA(، در قسمت های مختلف، استفاده کنید. 

به نکات زیر توجه کنید:
• به رنگ دکمه های خود دقت کنید و آنها را در جای مناسب بگذارید.

• از جمله های واضح و روشن برای فراخوان عمل استفاده کنید.
• CTAها را با شکل های گرافیکی، جذاب تر کنید.
• با چند دکمه کاربران را برای کلیک ترغیب کنید.

کلام پایانی
به کمک بازاریابی محتوایی می توانید خود را از رقبا جدا کنید، سئوی سایت خود 
را بهبود دهید، از مخارج س��نگین بازاریابی س��نتی خلاص شوید و از افزایش نرخ 
بازگش��ت سرمایه خود مطمئن باشید. در کنار همه این موارد با ایجاد اعتماد، یک 

رابطه عمیق با مخاطب داشته باشید. 
با درک کامل از اهداف برندتان قدم در مس��یر بگذارید، مطمئن باشید اگر همه 

چیز را براساس استراتژی محتوایی خود جلو ببرید، نتیجه آن را می بینید. 
به نظر شما کدام یک از اهداف اهمیت بیشتری دارد؟ در میان مزایای بازاریابی 
محتوایی کدام یک را نمی توانید نادیده بگیرید؟ اگر شما هم نکته ای برای تاثیر بهتر 

برند دارید، برای مان بنویسید. 

مزایا و اهداف بازاریابی محتوایی: 9 نکته طلایی که باید بدانید
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فهرست محبوب ترین جست و جوهای 
کاربران گوگل در سال 2020 

ب��ا توجه به این امر که گوگل، برترین موتور جس��ت و جوگر 
جهان محس��وب می ش��ود، طبیعی اس��ت که آمارهای س��رچ 
افراد، مورد توجه حت��ی برندها قرار گیرد. درواقع یکی از منابع 
پیداک��ردن ترندها و موضوعات م��ورد توجه مخاطبان، توجه به 
این برند اس��ت. با نزدیک شدن به پایان سال، این شرکت طبق 
سنت هرساله خود، فهرس��تی از محبوب ترین جست و جوها را 
در سال 2020 منتشر کرده که شامل دسته بندی های گوناگون 
اس��ت. در ادام��ه نگاهی به آنها خواهیم داش��ت. در این راس��تا 
انتخاب��ات آمریکا و ویروس کرونا، بالاترین جس��ت و جوها را به 
خود اختصاص داده اس��ت. تکراری ترین عبارت نیز درس��ت به 
مانند هر س��ال عبارت سوالی »چگونه« اس��ت. در بخش اخبار 
وی��روس کرون��ا، انتخاب��ات آمریکا، ای��ران و بیروت ب��ه ترتیب 
بالاترین جست و جوها را به خود اختصاص داده است. در بخش 
هنرمن��دان تام هنکس، خواکین فنیکس و آمیتا پاچان بالاترین 
رتبه را به دست آوردند. شاید بتوان بزرگ ترین شگفتی فهرست 
امس��ال را در حوزه ورزشکاران دانس��ت که نام رایان نیومن به 
چش��م می خورد. وی راننده مسابقات اتومبیلرانی بوده و این امر 
به معنای محبوبیت بس��یار بالای وی در س��ال 2020 است. در 
بخش فیلم همانطور که پیش بینی می ش��د، برنده جایزه اسکار، 
فیلم انگل موفق به کس��ب عنوان نخست شده است. در جایگاه 
بعدی 1917 و پلنگ س��یاه قرار دارد. در بین بازی ها نیز بازی 
موبایلی به شدت محبوب این روزها با نام »در میان ما« بالاتر از 

سایر رقبا قرار گرفته است. 
از نکات جالب توجه و امیدوارکننده فهرس��ت امس��ال، توجه 
بیش��تر افراد به مسائل زیس��ت محیطی و بشردوس��تانه است. 
درواقع کمک به آتش س��وزی استرالیا، کمک به سیاه پوست ها و 
کمک به مردم یمن، از جمله اصلی ترین ترندهای امس��ال است 
این امر در حالی اس��ت که تا س��ال گذش��ته چنین موردی به 

چشم نمی خورد. 
searchenginejournal.com :منبع

ایده هایی پولساز بدون نیاز به سرمایه اولیه 

بس��یاری از افراد در جهان، س��رمایه اولیه نداش��ته و همین امر باعث 
می ش��ود که تصور کنند صرفا به کارمندی محدود هس��تند. این امر در 
حالی است که حتی تحت این شرایط نیز شما می توانید برای خودتان کار 
کنید. اگرچه کمی عجیب به نظر می رسد، با این حال دهه ها روش وجود 

دارد که در ادامه چند مورد از آنها را بررسی خواهیم کرد. 
1-تولید محتوا 

حتی در زمینه ای که مهارت ندارید، می توانید تولید محتوا انجام دهید، 
با این حال بهتر اس��ت که به دنبال یک ایده جدید باشید. درواقع انجام 
کاری تکراری، شانس موفقیت بسیار کمی را خواهد داشت. در این راستا 
می توان از این اقدام برای تبدیل شدن به یک اینفلوئنسر و کسب شهرت 

و یا تامین نیاز تولید محتوای سایرین، استفاده کرد. 
2-مربی

این بخش کاملا به مهارت شما بستگی دارد. برای مثال اگر در زمینه 
ورزش، مهارت دارید الزامی به تاسیس باشگاه نبوده و می توانید به مربی 
آنلاین تبدیل ش��وید. در این راس��تا اگر برنامه های آموزشی نیز داشته 
باشید و بتوانید رژیم غذایی هم تعیین نمایید، بدون شک شانس موفقیت 
بالایی را خواهید داش��ت. درواقع برای بس��یاری از این دسته از مربیان، 
پیشنهادهای همکاری بسیاری از باشگاه های مطرح، به وجود آمده است. 

3-ادمین 
ش��ما می توانید به ادمین صفحات مختلف و یا حتی سایت ها تبدیل 
شده و از این طریق کسب درآمد داشته باشید. مزیت این اقدام ها، امکان 
همکاری همزمان با چند برند است. به همین خاطر درآمد شما کاملا به 
حجم فعالیتی که دارید، بس��تگی خواهد داشت. در این رابطه فراموش 
نکنید که تبدیل شدن به یک پشتیبان و پاسخگویی به سوالات، از دیگر 

حوزه های مرتبط با این بخش محسوب می شود. 
4-آشپز شخصی

بس��یاری از اف��راد زمانی برای تهیه غذای خانگی نداش��ته و خرید از 
رستوران هم بسیار پرهزینه است. تحت این شرایط استخدام یک آشپز 
ش��خصی، انتخابی مناسب خواهد بود. در این رابطه تنها کافی است که 
ش��ما برای شام و ناهار این افراد، آشپزی نمایید. همچنین اگر در زمینه 
آش��پزی مهارت دارید، می توانید آموزش آنلاین داش��ته باشید. درواقع 
اینترنت به تنوع فو ق العاده بالای کارها منجر ش��ده است. در این زمینه 
انجام کارهای خانه دیگران، از دیگر اقدامات محس��وب می شود. این امر 

باعث خواهد شد تا درآمد خود را افزایش دهید. 
5-ترجمه 

به هر زبانی که تس��لط کافی داشته باشید، می توانید از طریق ترجمه 
و آموزش آن کس��ب درآمد داشته باش��ید. در این راستا با توجه به این 
امر که شاهد رشد نرخ تعاملات جهانی هستیم، نیاز به مترجم ها بیشتر 

شده است. 
6-فروشندگی

بسیاری از برندها در زمینه فروش با مشکل مواجه هستند. تحت این 
شرایط ش��ما می توانید با پوش��ش ضعف ها و فروش محصولات، درآمد 
داشته باشید. در این رابطه برخی از افراد در خانه خود، تولید محتواهای 
جالب��ی نظیر جعبه گش��ایی را انجام می دهند. همچنی��ن با حضور در 
سایت هایی نظیر ایر بی ان بی، می توانید با اجاره دادن بخش های خالی 

خانه خود به مسافران، درآمدهای خوبی را داشته باشید. 
اگرچه ممکن است تصور کنید که در هیچ یک از این اقدامات نمی توان 
ب��ه درآمدهای بالا دس��ت پیدا ک��رد، با این حال در جه��ان نمونه های 
بیش��ماری وجود دارد که حتی باعث کس��ب ثروت های قابل توجه نیز 
ش��ده اس��ت. به همین خاطر همه چیز به کیفیت کار خودتان بستگی 

خواهد داشت. 
businessnewsdaily.com :منبع
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بدون ش��ک هر مدیری تمایل دارد که برند خود را در مس��یر رشد قرار 
دهد، با این حال بسیاری از این اقدامات، کاملا بلندمدت بوده و زمانبر بودن 
آنها ممکن است باعث شود تا در زمانی که نیاز دارید، رشد لازم را تجربه 
نکنید. این مس��ئله خصوصا در شرایطی نظیر ماه های اول شروع کسب و 
کار، بس��یار مهم خواهد بود. در این راستا اقداماتی را بررسی خواهیم کرد 
که نتایج آنها در کوتاه مدت، قابل مشاهده بوده و کمک می کنند تا وضعیت 

کسب و کار خود را با رشدی مناسب همراه سازید. 
1-استخدامی حرفه ای داشته باشید 

نخس��تین نکته ای که باید به آن توجه داش��ته باش��ید این است که آیا 
بهترین های موجود را برای تش��کیل تیم خود انتخ��اب کرده اید؟ درواقع 
اش��تباه بزرگ و در عین حال رایج این اس��ت که سرعت عمل بالا، باعث 
می ش��ود که مناسب ترین افراد جذب نشوند. در این راستا توصیه می شود 
که حتی قبل از ایجاد برند خود، به دنبال پیدا کردن افراد باش��ید. در این 
راستا بهترین حالت این است که شما قبل از انتشار آگهی استخدامی در 
حدود 70 درصد از تیم خود را تشکیل داده باشید. در این رابطه نیاز خود 
در بخش های مختلف را به خوبی یادداشت کرده و پس از آن افراد را با این 
معیارها، مقایسه نمایید. در این رابطه فراموش نکنید که برخی از پارامترها، 
فراتر از معیارهای ش��ما بوده و مزیت  های خوبی محسوب می شوند. برای 
مثال نزدیک بودن افراد به محل کار و سن، از جمله آنها محسوب می شود، 
با این حال این موضوع نیز نس��بی بوده و با توجه به نوع کسب و کار شما 
معن��ا پیدا خواهد ک��رد. درواقع برای برندی که قص��د همکاری از طریق 

دورکاری دارد، این معیارها دیگر ارزشی را نخواهد داشت. 
2-چندین برنامه داشته باشید 

به هر ترتی��ب این امکان وجود دارد که یک طرح با مش��کلاتی مواجه 
شود. تحت این شرایط شما باید طرح جایگزین داشته باشید. این مسئله 
باعث می شود تا اقدامات شما متوقف نشده و بتوانید رشدی مداوم را داشته 
باش��ید. در این راستا توصیه می شود که در ابتدا مشتری های اصلی را در 
مرکز توجه قرار داده و از درگیر ساختن خود به مواردی که شانس جذب 
آنها 50 درصد است، خودداری نمایید. همچنین شما باید به دنبال طرحی 
برای ایجاد وفاداری در آنها باشید. در غیر این صورت هیچ تضمینی برای 

ماندگار ماندن تلاش های شما، وجود نخواهد داشت. 
3-ریسك های خود را کاهش دهید 

با توجه به این امر که شما در تلاش برای رشد سریع هستید، لازم است 
تا محتاطانه عمل کرده و مس��یرهای امن را انتخاب نمایید. در این رابطه 
بس��یاری از ریس��ک ها وجود دارد که اگرچه نتایج خوبی را می تواند برای 
شرکت به همراه داشته باشد، با این حال هیچ تضمینی برای پایانی مثبت 
برای آنها وجود نداش��ته و می تواند عکس خواسته شما را به همراه داشته 
باشد. در این رابطه توصیه می شود که فهرستی از ریسک های حال حاضر 
تهیه کرده و تا حد امکان تعداد آنها را کاهش دهید. این امر فرصت را برای 

پرداختن به اقدامات امن تر، مهیا خواهد ساخت. 
4-انعطاف پذیری را جدی بگیرید 

هنگامی که بخواهید فراتر از حد رایج بازار خود ظاهر شوید، بدون شک 
با چالش های متعددی مواجه خواهید ش��د. تحت این شرایط بسیار مهم 
اس��ت که انعطاف پذیری بالایی را داش��ته و در هر زمانی بتوانید تغییرات 
لازم را اعم��ال نمایید. در کنار این موضوع فراموش نکنید که نگاه ش��ما 

همواره باید رو به جلو باش��د. در غیر این صورت نتیجه خوبی را به دست 
نخواهید آورد. 

5-بر روی خودتان سرمایه  گذاری کنید 
به هر میزان که دانش و مهارت بالاتری را داش��ته باش��ید، امکان انجام 
اقدام��ات ب��ه صورت بهتر و س��ریع تر نیز مهیا خواهد ب��ود. در این رابطه 
فراموش نکنید که ش��ما تنها نباید به سطح خودتان توجه داشته باشید. 
درواقع بس��یار مهم اس��ت که این طرح را برای تمامی افراد تیم ش��رکت 
نیز پیاده س��ازی نمایید. خوش��بختانه امروزه با توجه به تنوع بسیار بالای 
روش های آموزشی، امکان این طرح با هزینه بسیار پایین، امکان پذیر است. 

6-سطح خدمت رسانی به مشتری را افزایش دهید 
بدون ش��ک امکان بهبود کیفیت محصولات و یا کاهش قیمت، حداقل 
در کوتاه مدت بس��یار سخت خواهد بود، با این حال شما می توانید جهت 
تحت تاثیر قرار دادن جامعه هدف و ایجاد یک مزیت رقابتی موثر، س��طح 
خدمت رس��انی خود را افزایش دهید. در این راس��تا تحلیل اقدامات انجام 
شده از سوی سایر برندها و شناخت نیاز واقعی مشتری، می تواند شما را به 

راهکارهای بسیار خلاقانه ای، نزدیک نماید. 
7-از معجزه شبکه های اجتماعی غافل نشوید 

تصور این امر که در جهان حال حاضر برندی بتواند بدون استفاده از اینترنت 
موفق ظاهر شود، بسیار سخت است. در این راستا مهمترین بستر برای شما، 
شبکه های اجتماعی خواهد بود. درواقع شما باید فعالیت حرفه ای، خلاقانه و 
جذاب را داش��ته باشید. این موضوع می تواند باعث شود که برند شما رشدی 
فوق العاده سریع را داشته باشد، با این حال فراموش نکنید که سطح کار شما 

باید حرفه ای باشد در غیر این صورت نتیجه لازم را به دست نخواهید آورد. 
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مدیریت کس��ب و کار تجربه زمانگیر و چالش برانگیزی اس��ت. بسیاری از 
کارآفرینان در این مسیر با مشکلات بسیار زیادی مانند کمبود زمان، بودجه 
اندک و ناتوانی برای تحقق اهداف شان مواجه می شوند. مدیریت کسب و کار 
و فعالیت به عنوان کارآفرین بدون به روز رس��انی و س��رمایه گذاری مداوم در 
بخش های موردنیاز غیرممکن است. برخی از کسب و کارها در طول سال های 
متمادی کمترین تغییری در ش��یوه فعالیت ش��ان ایجاد نمی کنند. این امر 
مش��کلات بسیار زیادی برای آنها به همراه خواهد داشت. وقتی نحوه فعالیت 
یک برند بدون تغییر باقی بماند، انگیزه مشتریان برای تعامل با آن برند به تدریج 
کاهش خواهد یافت.  امروزه کارآفرینان برای موفقیت در حوزه کس��ب و کار 
باید گاهی دست به اتخاذ تصمیم های دشوار بزنند. سرمایه گذاری در بخش های 
اساس��ی همیشه جزئی از تصمیم های سخت بوده اس��ت. بسیاری از برندها 
انگیزه کافی برای س��رمایه گذاری در بخش های موردنیاز کسب و کارشان را 
ندارند. شاید امسال غلبه بر تردیدها برای سرمایه گذاری در حوزه های موردنیاز 
کسب و کار گزینه برنده شما باشد. در همین راستا برخی از حوزه های نیازمند 

سرمایه گذاری در کسب و کارها را مورد بررسی قرار خواهیم داد. 
1. امنیت کسب و کار

بحث امنیت کسب و کار فراتر از بحث های مربوط به حراست از فروشگاه 
یا دفتر کار اس��ت. امروزه اغلب سرقت ها به شیوه های الکترونیکی صورت 
می گیرد بنابراین داده های در دس��ترس برندها اهمیت بسیار زیادی دارد. 
بهبود سطح امنیت اطلاعات آنلاین برندها برای هر مشتری نوعی اولویت 

محس��وب می شود. برخی از برندها در طول س��ال های اخیر به دلیل درز 
اطلاعات شان به بیرون مورد سرزنش و از همه مهمتر جریمه های هنگفت 
قرار گرفته اند.  س��رقت اطلاعات از یک برند به معنای سطح پایین امنیت 
سایبری اش است. برخی از برندها در صورت مواجهه با چنین رسوایی هایی 
در عمل از بازار کسب و کار کنار خواهند رفت. دلیل این امر قضاوت های 
اساس��ی و بی رحمانه مشتریان در مورد چنین اتفاقاتی است. مشتریان به 
هیچ وجه تمایلی به درز اطلاعات مربوط به حریم خصوصی شان به بیرون 
ندارند. حال اگر اطلاعات موردنظر در دس��ترس هکرها و سودجویان قرار 

گیرد، موج اصلی انتقادها روانه برند موردنظر خواهد شد. 
2. بازاریابی

بازاریابی برای جلب نظر مش��تریان امری ضروری محس��وب می ش��ود. 
امروزه بس��یاری از برندها نس��بت ب��ه ناتوانی برای تاثیرگ��ذاری بر روی 
مش��تریان اب��راز نارضایتی می کنند. این امر ناش��ی از ناتوانی برندها برای 
اس��تفاده از تکنیک های تازه در حوزه بازاریابی است. چنین امری در مورد 
مشتریان نسل جوان و رابطه شان با برندها مصداق عینی تری دارد. اگر یک 
برند در زمینه تعامل با مشتریان مشکلات زیادی داشته باشد، به احتمال 

فراوان نسبت به شناسایی سلیقه مشتریان موردنظر اقدام نکرده است. 
بسیاری از برندها هنوز هم از شیوه های بازاریابی سنتی و قدیمی استفاده 
می کنند. با این حساب مواجهه با بی توجهی مشتریان امری طبیعی خواهد 
بود. سرمایه گذاری در حوزه بازاریابی اغلب به عنوان نمایش بیشتر محتوای 
تبلیغاتی ارزیابی می شود. نکته مهم در این میان اختصاص بودجه مناسب 
ب��رای ایجاد تحول در اس��تراتژی های بازاریابی اس��ت. اگر این امر مدنظر 

برندها قرار نگیرد، به سرعت با ریزش مشتریان مواجه می شوند. 

3. توجه به کارمندان
حفظ رابطه مناس��ب شرکت با کارمندان و همچنین ایجاد مسیر ترقی 
س��ازمانی ضرورت اجتناب ناپذیری اس��ت. گاهی اوقات یک شرکت رابطه 
مناس��بی با مش��تریان و بازارهای فروش دارد، اما از درون دچار مشکلات 
عمیق می شود. این امر به دلیل عدم توجه مدیران ارشد شرکت به سطح 
رابطه با کارمندان روی می دهد. اگر کارمندان نس��بت به فعالیت های برند 
ابراز نارضایتی نمایند، دلیلی برای ادامه همکاری نخواهند دید. این امر در 
برخی از موارد به قیمت از دست دادن نیروهای ماهر برندها تمام می شود. 
بهبود رابطه با کارمندان همیش��ه به معنای افزایش حقوق آنها نیست. 
بسیاری از کسب و کارهای کوچک امکان چنین هزینه هایی را ندارند. در 
عوض، باید افزایش س��طح مشارکت با کارمندان و استفاده از نظرات شان 
برای توس��عه کسب و کار در دس��تور کار قرار گیرد. این امر شاید در ابتدا 
بسیار ساده باشد، اما تاثیرگذاری مناسبی بر روی نظر و دیدگاه کارمندان 

خواهد داشت. 
4. نوآوری

نوآوری برای ادامه فعالیت هر برند در بازار کس��ب و کار ضروری اس��ت. 
گاهی اوقات یک کس��ب و کار پس از مدتی ارتباط اش با بازار را از دس��ت 
می دهد. نمود این امر در تولید محصولات بی ارتباط با نیازهای مش��تریان 
و همچنین طراحی کمپین های بازاریابی نامناس��ب است. برندها باید در 
هر ش��رایطی برای نوآوری و تعامل بهینه با مخاطب هدف آمادگی داشته 
باش��ند. فقط در این صورت ش��انس قابل ملاحظه ای ب��رای ادامه فعالیت 

خواهند داشت. 
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اخبار

اهواز - شــبنم قجاوند: در هفته سی ام پویش هر هفته- 
الف- ب- ایران وزارت نیرو، پروژه های صنعت برق خوزستان با 
حضور ریاست جمهوری و وزیر نیرو به صورت ویدئو کنفرانس 

افتتاح رسمی شد.
در آیین افتتاح پروژه های شرکت برق منطقه ای خوزستان 
که با حضور استاندار خوزســتان و مدیرعامل شرکت توانیر 
در محل نیروگاه لور و تنگوان در شــهرک صنعتی شماره ۲ 
اندیمشــک، و حضور ریاست جمهوری و وزیر نیرو به صورت 
ویدئو کنفرانس برگزار شد، پروژه های صنعت برق خوزستان 
با دستور ریاست جمهوری افتتاح شد. مدیرعامل شرکت برق 
منطقه ای خوزستان در توضیح پروژه های قابل افتتاح ، گفت: 
۵ واحد نیروگاه مقیاس کوچک و تجدیدپذیر در شــهرهای 

اهواز، اندیمشــک، شــوش و آغاجری به ظرفیــت ۶۱ مگاوات در 
خوزســتان افتتاح می شود که اولین نیروگاه مگاواتی خورشیدی و 
اولین نیروگاه های DG تولید پراکنده تاریخ برق در خوزستان است.
محمود دشت بزرگ افزود: چهار پروژه پست و خط انتقال و فوق 
توزیع نیز در این مراسم افتتاح خواهد شد که شامل ۲۸۰ مگاولت 

آمپر ظرفیت و ۱۶ کیلومتر مدار خط بوده است.
وی تصریح کرد: این پروژه ها شامل نصب ترانس دوم پست ۴۰۰ 

کیلو ولت باغملک، افتتاح فاز اول پست های ۱۳۲ کیلو ولت شیبان 
و شهید منجزی در گتوند و ورود و خروج خط رامهرمز _ باغملک 
در پست میداوود است. مدیرعامل شرکت برق منطقه ای خوزستان 
توضیح داد: ارزش سرمایه گذاری پروژه هایی که در خوزستان افتتاح 

می شود هزار و ۱۰۸ میلیارد تومان است.
دشت بزرگ با اشــاره به مشارکت سرمایه  گذاران در تحقق گام  
هــای بزرگ در صنعت برق، افزود: از ســرمایه گذارانی که در حوزه 

نیروگاهی فعالیت می کنند اســتقبال کرده و در همه استان 
دســت یاری به ســوی آنها دراز می کنیم و آمادگی داریم با 
مشارکت سرمایه گذاران زیرســاخت های صنعت برق را در 

خوزستان توسعه دهیم.
وی ادامــه داد: در حال حاضر ۱۳۱ پــروژه بزرگ در برق 
منطقه ای خوزستان فعال است که با افتتاح این طرح  ها بیش 
از ۹ هزار مگاولت آمپر به ظرفیت شبکه برق این استان افزوده 

می شود.
هفته ســی ام پویش هر هفته الف-ب_ایــران به صورت 
همزمان در اســتان های خوزستان، سیستان و بلوچستان و 

خراسان رضوی برگزار شده است.
این سومین پویش هر هفته- الف- ب- ایران در خوزستان 
از بهمن ســال گذشته تاکنون اســت که در آن پروژه های شرکت 
برق منطقه ای خوزســتان به صورت رسمی با حضور مقامات ارشد 
کشوری افتتاح رسمی و مورد بهره برداری قرار می گیرند. بر اساس 
این گزارش، در همین روز در آیین دیگری نیز فاز دوم پســت ۴۰۰ 
کیلو ولت باغملک با ظرفیت ۲۰۰ مگاولت آمپر و سرمایه گذاری ۸۸ 
میلیارد تومان با حضور مدیرعامل شرکت توانیر، مدیران ارشد صنعت 
برق خوزستان و نماینده مردم ایذه و باغملک در مجلس افتتاح شد.

آذربایجان شرقی - فلاح: کارکنان واحد خدمات مهندسی 
شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان شرقی در 
آئینی مورد تقدیر قرار گرفتند. مدیر شــرکت ملی پخش فرآورده 
های نفتی منطقه آذربایجان شرقی در نشست صمیمی با مسئولین 
و کارکنان خدمات مهندسی با اشاره به تلاش و نوع آوری کارکنان 
و کارشناسان ساعی این واحد و تشکر از حمایت مدیرعامل شرکت 
ملی پخش در شکوفایی قابلیت های بالقوه نیروی انسانی گفت: در 
راستای ایجاد انگیزه و توجه به نیروهای خلاق، کرامت ویس کرمی 
مدیرعامل شــرکت ملی پخش با اهدای لوح از ابتکار، خلاقیت و 
تعهد کارشناســان مهندسی انبار نفت شهدای پخش تبریز جهت 
اجرای پروژه تفکیک مسیر برداشت مخازن نفتگازیورو تقدیر کرده 
است. علی روح اللهی با بیان اهمیت اجرای طرح مذکور در امر بهره 
وری و صادرات فرآورده های نفتی از استان اظهار کرد:  اجرای این 
طرح با همــکاری و کارگروهی و تیمی، با امکانات موجود منطقه 
و صرفــه جویی قابل توجه در هزینه ها صورت گرفته اســت. وی 
همچنین افزود: این کار هنگامی ارزشمندتر خواهد بود که تداوم و 
استمرار داشته و تبدیل به فرهنگ عمومی کارکنان شرکت گردد. 
مدیر شــرکت ملی پخش فرآورده های نفتــی منطقه آذربایجان 
شرقی با تأکید بر اینکه نباید از کنار مسائل بی تفاوت عبور کنیم، 
تصریح کرد: هم اندیشــی و کارگروهــی با تکیه بر دانش و تجربه 
همکاران موجبات رشد و تعالی شرکت را فراهم خواهد کرد. لازم 

به ذکر است در خاتمه جلسه مدیر و مسوولان شرکت ملی پخش 
فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان شــرقی با اهداح لوح سپاس 
مدیرعامل شــرکت ملی پخش، از خدمات و تلاش های محســن 
کوهی، هادی رنجبر، بهمن علینژاد و محمدعلی فرهومندی تجلیل 

کردند.
بهره برداری از جایگاه جدید عرضه مواد نفتی در 

آذربایجان شرقی
مدیر شــرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان 
شــرقی همچنین در مراسمی دیگر گفت: در شرایط سخت کرونا 
ویروس، با بهره برداری از سیصد و چهل و چهارمین جایگاه عرضه 
موادنفتی در این منطقه، ارائه خدمات ســوخت رســانی بی وقفه 

ادامه دارد. علی روح اللهی با اشــاره به اهمیت توسعه جایگاههای 
عرضه سوخت در تحقق حقوق شهروندی و ارائه خدمات مطلوب 
سوخت رسانی افزود: مدیریت و مسئولین منطقه آذربایجان شرقی 
در شــرایط ســخت کرونا ویروس با در نظر گرفتن پروتکل های 
بهداشــتی در راستای تحقق اهداف سازمانی انجام وظیفه کرده و 
با انجام هماهنگی های لازم ســیصد و چهل و چهارمین جایگاه 
عرضه مواد نفتی اســتان با نام آذرپترول در کلانشهر تبریز مورد 
بهره برداری و در مدار ســوخت رســانی قرار گرفت. مدیر شرکت 
ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان شرقی خاطرنشان 
کرد: این جایگاه با ســرمایه گذاری بخش خصوصی با سرمایه ای 
بالغ بر هفتاد میلیارد ریال در زمینی به مســاحت ۱۶۰۹ مترمربع 
احداث گردیده اســت. روح اللهی اضافه کرد: با احداث این جایگاه 
علاوه بر ارائه خدمات ســوخت رســانی برای ۱۲ نفر نیز به طور 
مستقیم اشتغال زایی گردیده است. علی روح اللهی افزود: در این 
جایگاه  ســوخت مایع در چهار سکو و با ۱۶ نازل بنزین معمولی 
و چهار نازل بنزین ســوپر عرضه می گردد و ظرفیت کلی مخازن 
بنزین معمولی و سوپر ۱۴۵ هزار لیتر می باشد. لازم به ذکر است با 
احتساب این جایگاه علاوه بر ۱7۲ باب جایگاه عرضه سوخت مایع، 
۱7۲ باب جایگاه عرضه گاز طبیعی نیز در سطح منطقه آذربایجان 
شرقی به طور شبانه روزی و با ظرفیت کامل آماده ارائه خدمات به 

شهروندان و مسافران است.

بندرعباس - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شــرکت گاز 
استان در دیدار با مشاو وزیر نفت، خواستار تداوم عملیات گازرسانی 

در این استان جهت رفاه شهروندان هرمزگانی شد.
به گــزارش روابط عمومی شــرکت گاز اســتان هرمزگان،فواد 
حمزوی،مدیرعامل شرکت گاز هرمزگان روز دوشنبه در تهران،که به 
همراه،فریدون همتی، استاندار هرمزگان، احمد مرادی نماینده مردم 
هرمزگان در مجلس شــورای اسلامی، معاون برنامه ریزی مدیریت 
گازرسانی شــرکت ملی گاز ایران و رئیس برنامه ریزی شرکت گاز 
اســتان هرمزگان در دیدار با محمود آستانه، مشاور وزیر و نماینده 
وزارت نفت، خواستار تداوم  عملیات گازرسانی در این استان جهت 

رفاه شهروندان هرمزگانی شدند. 
مدیرعامل شرکت گاز هرمزگان نیز گفت: در حال حاضر در برخی 
از محلات شهر بندرعباس، گازرسانی انجام شده و تا یک سال آینده 

گازرســانی به این شهر تکمیل می شــود و همچنین گازرسانی به 
شهرهای تخت و قلعه قاضی در این شهرستان در حال اجراست.

 فواد حمزوی افزود: در شهر رودان گازرسانی به صورت کامل انجام 
شده و در شهر بیکاه نیز در حال انجام است و گازرسانی به ۳۰ درصد 
شهر قشم صورت گرفته و در شهر درگهان و روستاهای هلر و کووه 
ای نیز به صورت کامل انجام شــده است. به گفته وی، شهر دشتی 
شهرســتان پارسیان نیز گازرسانی شده و این طرح در ۱۵ روستای 

این شهرستان در حال اجراست. 
مدیرعامل شــرکت گاز هرمزگان اضافه کرد: گازرسانی به شهر 
بســتک و ۹ روستای این شهرستان و همچنین گازرسانی به شهر 

بندرخمیر و روستای لشتغان نیز در حال اجراست. 

آذربایجان شرقی - فلاح: مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی 
اســتان آذربایجان شــرقی از راه اندازی مرکز تلفــن ۲۵۰۰ مرکز 

پاسخگویی سوالات مطروحه در حوزه روابط کار خبر داد.
حســین فتحــی با اعلام ایــن خبر گفت: همزمــان با آغاز 
تعطیلــی دو هفتــه ای ســتاد مقابله بــا کرونا و با دســتور 
"محمدشریعتمداری" وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی، زمینه 
اســتفاده از مرکز تلفن ۲۵۰۰ صندوق بازنشســتگی کشوری 
برای معاونت روابط کار با هدف پاسخگویی به سوالات جامعه 
هدف این معاونت تسریع شد. فتحی افزود: در راستای اجرای 
مصوبات ســتاد ملی مقابله با کرونا برای حفظ سلامت جامعه 
هــدف و کاهش مراجعــات حضوری بــه ادارات تعاون، کار و 
رفاه اجتماعی، زمینه اســتفاده از مرکز پاســخگویی صندوق 
بازنشستگی کشــوری برای پاسخ به سوالات فنی این معاونت 

از جمله مراجع حل اختلاف و بیمه بیکاری فراهم شــد. 
مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی اســتان آذربایجان شرقی 

خاطرنشان کرد: زیرساخت این مرکز تلفن، فناوری اطلاعات بوده 
و از روش های قدیمی اســتفاده نشده است. حسین فتحی ادامه 
داد: یکــی از ویژگی های منحصر به فرد این مرکز اتصال به یکی 
از ســرویس دهنده های اینترنتی کشور است. این مقام مسوول 
یکی دیگر از ویژگی های این مرکز را انتقال خط به مراکز دیگر و 
یــا اتصال به اپراتور دورکار در منزل عنوان کرد. فتحی همچنین 
گفــت: با توجه به ویژگی های این مرکز می توان بر حســب نوع 
خدمات و گســتره کار، افراد پاســخگو را افزایش داد. مدیرکل 
تعاون، کار و رفاه اجتماعی اســتان آذربایجان شــرقی در خاتمه 
تصریح کرد: بر این اســاس زمینه آموزش ۱۰ نفر از اپراتورهای 
این مرکز بر اســاس تنوع ســوالات در حوزه های مختلف روابط 
کار به خصوص حوزه جبران خدمت مراجع حل اختلاف و بیمه 

بیکاری مهیا شده است.

رشــت - خبرنگار فرصت امروز: مدیر شــرکت ملی پخش 
فرآورده های نفتی منطقه گیلان ، کورش بالادســت ، از اســتمرار 
ســوخت رسانی مطلوب به جایگاهها و مردم شریف استان با وجود 

شرایط جوی ناپایدار و بارندگی های شدید خبر داد .
به گزارش روابط عمومی شــرکت ملی پخــش فرآورده های 
نفتی منطقه گیلان ؛ بالادســت با اشــاره به ورود سامانه بارشی 
و اســتمرار آن در استان افزود : » هیچ گونه کمبود سوختی در 
استان  گزارش نشده و سوخت رسانی به تمامی بخش های حمل 
ونقل ) زمینی ، هوایی ، دریایی ( و سایر بخش های کشاورزی ، 
خانوار و صنعتی بدون وقفه ادامه دارد «. وی با اشاره به آمادگی 

شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه گیلان تصریح کرد 
: »در استان گیلان ۱۸7 جایگاه بنزین ، نفتگاز و cng ) سوخت 
گاز طبیعی(  فعال اســت و تغییر شــرایط جوی و کاهش ۳ تا 
۶ درجه ای دمای هوا ، در بخش سوخترســانی مشــکل خاصی 
ایجاد نکرده است . « مدیر منطقه گیلان ضمن تقدیر از کارکنان 
گفت :» پرسنل مجموعه صنعت نفت گیلان با تلاش و پشتکاری 
مضاعف در ستاد ، انبار ، ســوختگیری و نواحی نه گانه ) ناحیه 
مرکزی ، آســتارا ، انزلی ، فومن ، رودبار ، صومعه ســرا ، تالش ، 
رودبار و ناحیه مرکزی (  در هر شرایط جوی آماده خدمت رسانی 

مطلوب به هموطنان گرامی می باشند.«

در سی امین هفته پویش هر هفته_ الف_ ب_ ایران

پروژه های صنعت برق خوزستان با حضور رئیس جمهور افتتاح شد

در راستای حمایت از تلاش و نوع آوری انجام شد؛

تقدیر از کارکنان خدمات مهندسی فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان شرقی

پیگیری مدیر عامل شرکت گاز از مشاور وزیر نفت در خصوص تداوم عملیات گازرسانی در هرمزگان

مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی آذربایجان شرقی:

مرکز تلفن 2500 پاسخگوی سوالات حوزه روابط کار شد

به نقل از مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه گیلان :

سوخت رسانی در بارش شدید باران بی وقفه و مطلوب ادامه دارد

کمیته امداد استان قم:
پرداخت ودیعه و اجاره مسکن به دو هزار و ۸۳5 خانوار تحت حمایت

قم - خبرنگار فرصت امروز: طی هشت ماهه نخست امسال ۱7۴ میلیارد و 
۱7۰ میلیون ریال تسهیلات ودیعه و اجاره مسکن به دو هزار و ۸۳۵ خانوار مستأجر 
تحت حمایت پرداخت شد. به گزارش سایت خبری کمیته امداد، محمد ابراهیم 
نعیمی، معاون حمایت و سلامت خانواده کمیته امداد استان قم با اشاره به افزایش 
ودیعه و اجاره مسکن در استان قم گفت: در هشت ماهه نخست امسال دو هزار و 
 ۸۳۵ خانوار تحت حمایت قمی از ودیعه و اجاره مسکن این نهاد بهره مند شدند.

وی با بیان اینکه از این تعداد هزار و 7۹ خانوار ودیعه مسکن دریافت کرده اند 
گفت: ودیعه پرداختی به خانواده های نیازمند ۱۶۳ میلیارد و ۳۰۵ میلیون ریال است. نعیمی افزود: تسهیلات پرداختی برای تأمین 
ودیعه مسکن مددجویان مستأجر و نیازمند توسط صندوق قرض الحسنه امداد ولایت و بانک مهر ایران تا سقف ۲۰۰ میلیون ریال 
بوده اســت. وی همچنین از پرداخت ۱۰ میلیارد و ۸۶۵ میلیون ریال به عنوان کمک هزینه اجاره مســکن به هزار و 7۶۵ خانوار 
مستأجر خبر داد و گفت: با توجه به اینکه طی چند سال گذشته قیمت اجاره مسکن افزایش چشمگیری داشته است، از خیران 

تقاضا داریم کمیته امداد را برای رسیدگی به مستأجران نیازمند یاری کند.

مدیرعامل شرکت آب منطقه ای مازندران گفت: 
55 درصد از مخازن سدهای مازندران پر شده است و حجم ذخایر سدهای 

مازندران به 2۴5 میلیون مترمکعب رسید
ســاری – دهقان : به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی آب 
منطقه ای مازندران ، محمدابراهیم یخکشــی مدیرعامل شرکت آب منطقه ای 
مازندران در این  باره گفت: درحال حاضر۵۵ درصد از مخازن سدهای مازندران 
پر شده است و حجم ذخایر سدهای مازندران به ۲۴۵ میلیون مترمکعب رسیده 
اســت. وی با اشاره به شرایط خوب اســتان مازندران، افزود: وضعیت بارش ها و 
ذخایر آبی در سطح استان مازندران تقریبا مشابه سال گذشته است. یخکشی 
بیان کرد: درحال حاضر میزان ذخیره آبی در سد شهیدرجایی به ۱۰۴ میلیون 
مترمکعب و در سد البرز به ۱۲۱ میلیون مترمکعب است. وی اضافه کرد: میزان پرشدگی سدشهیدرجایی ۶۳ درصد و میزان پرشدگی 
سد البرز مازندران ۸۶ درصد است. مدیرعامل آب منطقه ای مازندران یادآور شد: بیشترین آبگیری مربوط به سد صلاح الدین کلا با 
حدود ۹۸ درصد و کمترین آبگیری مربوط به سد شیاده با حدود ۴۲ درصد آبگیری است. خاطرنشان می گردد مازندران دارای ۱۰ 

سد کوچک و بزرگ است.

جذب بیش از ۴ هزار مشترک جدید گاز در گیلان
رشت - خبرنگار فرصت امروز: شرکت گاز استان گیلان علیرغم تمرکز بر 
کیفی سازی و افزایش تنوع خدمات قابل ارائه به مشترکین، با تمام توان نسبت 
به جذب مشترکین جدید تلاش می نماید. روابط عمومی گاز گیلان – حسین 
اکبر مدیرعامل شرکت گاز استان گیلان اظهار داشت: طبق برنامه ریزی های 
بعمل آمده، در آبان ماه امســال بیش از ۴ هزار متقاضی، مشترک گاز طبیعی 
شده اند. مدیرعامل شرکت گاز استان گیلان با اعلام این خبر اظهار داشت: این 
میزان نسبت به مدت مشابه سال گذشته بیش از ۱۰۰ درصد رشد داشته است 
که نشان از توجه این شرکت به بهره مند شدن همه مناطق واجدالشرایط از نعمت گاز طبیعی می باشد. اکبر با بیان اینکه هم 
اکنون بیش از یک میلیون و ۱۲۲ هزار مشترک، مصرف کننده گاز طبیعی در استان هستند، گفت: در حال حاضر همه شهرها و 
۲ هزار و ۵7 روستا  معادل ۹۵ و نیم درصد خانوارهای روستایی استان، بهره مند از گاز می باشند. وی با اشاره به افزایش قابل توجه 
تعداد مشترکین گاز طبیعی از ابتدای دولت یازدهم بیان کرد: با افزایش تعداد مشترکین، توجه و بازرسی بیش از پیش ایستگاه ها و 
تاسیسات گاز برای به حداقل رساندن خسارات و قطعی ها و افزایش پایداری جریان گاز امری ضروری است. مدیرعامل شرکت گاز 
استان گیلان در خاتمه از همه مشترکین گرامی به ویژه مشترکین جدید درخواست کرد تا با رعایت نکات ایمنی از قبیل سرویس 
و تعمیر وسایل گرمایشی، بررسی باز بودن خروجی دودکش ها و نصب کلاهک H و همچنین مصرف بهینه گاز طبیعی، زمستان 

امسال را در کنار خانواده در آرامش سپری نمایند.

مدیر عامل شرکت آب و فاضلاب شهر کرمانشاه :
هر سال 100 روستای استان به شبکه آبرسانی متصل می شوند

کرمانشــاه – منیر دشتی: مدیر عامل شرکت آب و فاضلاب استان کرمانشاه گفت: طبق برنامه قرار است طی هر یک سال 
عملیات آبرســانی به ۱۰۰ روستای استان انجام شود. علیرضا کاکاوند در اولین نشست خبری مجازی که به صورت وبینار امروز 
صبح ) ۱7 شهریور ماه( با اصحاب رسانه استان برگزار شد، اظهار داشت: در نیمه دوم سال ۹۸ پس از یکپارچه شدن شرکت آب و 
فاضلاب شهری و روستایی ۲ هزار و ۳۰۰ روستا و ۱۴ شهرستان و ۵۴۰ هزار مشترک زیر مجموعه شرکت آب و فاضلاب کرمانشاه 
قرار گرفتند. وی گفت: ۲ هزار و ۸۸۶ روستا در استان کرمانشاه وجود دارد که از این تعداد ۲ هزار و ۵۶۰ روستا دارای سکنه است 
که از این تعداد عملیات ۲ هزار و ۳۰۰ روســتا آبرسانی انجام شده است. مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب کرمانشاه با بیان اینکه 
متولی روستاهای دارای آب که تحت پوشش شرکت آبفا نیست، در حیطه این شرکت نخواهد بود و برخی مواقع با شبکه بهداشت 
بر سر کیفیت آب این روستاها دچار مشکل می شویم در حالیکه ما تنها متولی روستاهای تحت پوشش مجموعه آبفا هستیم. وی 
افزود: برنامه شرکت آبفا استان باتوجه به محدودیت های اعتباری و بودجه در شرایط کنونی آبرسانی سالانه به ۱۰۰ روستا است و 
امیدواریم بتوانیم هر ساله به این تعداد روستا عملیات آبرسانی را انجام دهیم. کاکاوند  در ادامه بیان داشت:  میزان بدهی مشترکین 
به این شرکت حدود 7۰ میلیارد تومان است که حدود ۵۰ درصد این بدهی مربوط به ادارات، نیروهای نظامی و انتظامی است و 
بیشترین بدهی ادارات که بیش از ۶ میلیارد تومان است که انتظار داریم همانگونه که علیرغم مشکلات در خدمت رسانی های ما 

خللی ایجاد نشده ادارات نیز دیون خود را پرداخت کند. 

۸پروژه صنعت آب و برق گلستان با اعتباری بیش از ۴05 میلیارد تومان 
افتتاح شد

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: سی و یکمین هفته پویش #هرهفته_الف_ب_ایران با حضور ویدئوکنفرانسی وزیر نیرو ، 
استاندار گلستان و مجمع نمایندگان مردم گلستان در مجلس شورای اسلامی افتتاح گردید.مهندس علی اکبر نصیری افزود : پروژه 
های  استان گلستان شامل ۲۸ پروژه توزیع برق در راستای بهینه سازی شبکه ، افزایش ظرفیت شبکه و تعویض سیم های مسی 
به کابل خودنگهدار با اعتباری قریب به ۲۰ میلیارد تومان است.وی افزود :در بخش آب و فاضلاب آبرسانی به ۳۹ شهر و روستا با 
اعتباری بالغ بر ۴۱ میلیارد تومان پروژه های قابل افتتاح این بخش اســت.نصیری اضافه کرد : مولد مقیاس کوچک ۲۵ مگاواتی 
)سمند صنعت رســتاک(، اصلاح و بهینه سازی ، پست ساده فوق توزیع بدراق ملا، افزایش ظرفیت پست انتقال گرگان، افزایش 
ظرفیت پســت گنبد ۲، توسعه کلیدخانه ۲۰ کیلوولت پست های )عطاآلاد، کلاله، گرگان۴کردکوی(، پروژه هایی است که امروز 

توسط وزیر نیرو بصورت ویدیو کنفرانس افتتاح گردید.

مدیر کل ارتباطات و فناوری اطلاعات استان مرکزی:
تامین ارتباطات پایدار در سطح استان مرکزی همزمان با تشدید 

محدودیت های کرونایی 
اراک - خبرنــگار فرصــت امــروز: تامیــن ارتباطــات پایــدار در 
 ســطح اســتان مرکزی همزمــان بــا تشــدید محدودیت هــای کرونایی
مدیر کل ارتباطات و فناوری اطلاعات استان مرکزی از پایداری شبکه مخابراتی 
و ارتباطی اپراتورها درسطح استان همزمان با تشدید محدودیت های کرونایی 
خبر داد.  به گزارش روابط عمومی اداره کل ارتباطات و فناوری اطلاعات استان 
مرکزی، لادن مهدوی، مدیر کل ارتباطات و فناوری اطلاعات استان در جلسه 
شورای هماهنگی ICT استان با اشاره به ضرورت حفظ کیفیت خدمات شبکه 
و زیرســاخت های ارتباطی گفت: با توجه به تاکید وزیر ارتباطات و همچنین تجربه افزایش مصرف پهنای باند مشترکین در ایام 
قرنطینه، با هماهنگی مســئولین ارتباطات زیرساخت استات و مخابرات منطقه مرکزی، اقدامات لازم برای پایداری شبکه و ارائه 
خدمات مطلوب به مشترک انجام شد. مهدوی تصریح کرد: مخابرات منطقه مرکزی همکاری لازم را با سایر شرکتهای FCP به 
منظور  آمد و شد در مراکز MDF  دارد و کارشناسان شرکت های FCP موظفند جهت حضور در مراکز مخابراتی کلیه پروتکل های 

بهداشتی را رعایت کنند.
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کس��ب و کارهای کوچ��ک در فصل تعطیلات با یک فضای بس��یار 
خش��ن و ج��دی رقابت��ی مواجه می ش��وند و باید مطمئن ش��وند که 
مش��تریان در این فصل آماده هس��تند تا از آنها خرید کنند؛ حتی اگر 

واقعا تمایلی به این کار نداشته باشند.
اما مس��ئله برای کس��ب و کارهای بزرگ و نامدار به این س��ختی و 
پیچیدگی نیس��ت. این کس��ب و کارها با تکیه بر بودجه های هنگفت 
می توانند سطح شهر، رادیو، تلویزیون ، سایت ها، شبکه های اجتماعی، 
کانال های دیجیتال بازاریابی و موتورهای جس��ت وجو را پر از تبلیغات 
خود کنند. هرچند که کسب و کارهای کوچک ممکن است بودجه های 
تبلیغاتی چند صد میلیونی و بعضا میلیاردی در اختیار نداشته باشند، 
اما آنها ش��بکه های اجتماعی و بازاریابی ایمیلی را دارند که در صورت 
استفاده صحیح می تواند بازخوردی بسیار موثر برای شان داشته باشد.

براس��اس مطالعات صورت گرفته توس��ط مرکز فورب��س، 82درصد 
از مش��تریان اعلام کرده ان��د که آنها تمایل دارند ت��ا خریدهای فصل 
تعطیلات خود را به صورت آنلاین انجام دهند و 77درصد نیز گفته اند 
ک��ه ترجیح می دهند برای خرید حض��ورا به مغازه مراجعه کنند. البته 
این آمارهای فوربس متعلق به کش��ور ایران نیس��ت، اما در ایران نیز 
قطعا کم نیس��تند افرادی که خرید عید از فروشگاه های اینترنتی را به 

مراجعه حضوری ترجیح می دهند.
وقتی در مورد بازاریابی صحبت می کنیم، یکی از مهم ترین چیزهایی 
که باید از آن آگاهی داش��ته باش��ید دموگرافیک مخاطبان هدف تان 
اس��ت. باید افرادی را هدف قرار دهید که می دانید احتمال بیش��تری 
دارد ک��ه به خرید از ش��ما اقدام کنند. هدف قرار دادن اش��تباه فقط 

هدردادن وقت، سرمایه و انرژی است.
همچنین در فصل تعطیلات نباید نس��ل هزاره را از یاد ببرید. ایران 
کشور جوانی است و نوجوانان و جوانان درصد قابل توجهی از جمعیت 
کش��ور را به خود اختص��اص می دهند. همچنین این قش��ر از جامعه 
با فناوری قرابت بیش��تری دارند و تمایل ش��ان برای خریدهای آنلاین 
بیشتر است، بنابراین به عنوان مالک یک کسب و کار یا مدیر بازاریابی 
یک س��ازمان باید مطمئن شوید که با استراتژی های درست بازاریابی 
ایمیلی توانس��ته اید نسل هزاره را هدف قرار دهید و آنها را به خرید از 

خود تشویق کنید.
در ادامه این مقاله چند ترفند را با شما به اشتراک خواهیم گذاشت 

که با اس��تفاده گنجان��دن آنها در اس��تراتژی بازاریاب��ی ایمیلی خود 
می توانید فروش خود در فصل تعطیلات را چند برابر کنید.

1- زودتر از رقبا آستین ها را بالا بزنید و رو به جلو حرکت کنید
بس��یاری از مش��تریان تا اوایل و میانه های اس��فند برای خریدهای 
عید خ��ود صبر نمی کنن��د و از میانه های بهمن کم ک��م می توان تب 
و تاب خرید را در بازار دید. به دلیل گس��ترش اینترنت و ش��بکه های 
اجتماعی، مش��تریان امروزه خریدهای آگاهانه ای دارند و قبل از اینکه 
تصمیم به خرید محصولی بگیرند، آن را با سایر محصولات موجود در 

بازار مقایسه می کنند.
نوش��تن یک اس��تراتژی بازاریابی ایمیلی مخصوص فصل تعطیلات 
و ارس��ال ایمیل های تبلیغاتی مرتبط روش��ی عال��ی برای جلب توجه 
مش��تریان اس��ت. ارس��ال زودهنگام ایمیل ها این اطمینان را به شما 
می ده��د که قبل از اینک��ه رقبای سرس��خت اینباکس های مخاطبان 
را ب��ا ایمیل های گوناگون بمباران کنند، ش��ما حرف خود را به گوش 
مش��تری رس��انده اید. ایمیل های زود هنگام همچنین می توانند نوعی 

حس هیجان را در مخاطبان القا کنند.
2- از حس اضطرار در ایمیل ها استفاده کنید

ایج��اد حس اضطرار روش��ی خوب برای افزایش درآمد اس��ت. یک 
آفر محدود در ایمیل که به س��وی مش��تریان فرستاده می شود آنها را 
ترغیب می کند تا به جای اینکه بعدا به خرید اقدام کنند، همین الان 
و تا فرصت از دست نرفته محصول یا محصولات مورد نظر را خریداری 
کنند. هیچ کس��ی دوس��ت ندارد یک تخفیف 50درصدی را از دست 
بدهد یا ببیند که فروش محصول تخفیف خورده به پایان رسیده است.

از طری��ق روش های زی��ر می توانید از حس اضط��رار در ایمیل های 
خود بهره بگیرید:

• تبلیغ زودهنگام تخفیف ها برای برخی محصولات و سرویس ها
• مش��خص کردن یک زمان و س��اعت مش��خص برای پایان یافتن 
عرضه محصول ب��ا تخفیف. بدین ترتیب مش��تری می داند که قبل از 

پایان یافتن زمان باید اقدام به خرید کند.
• نمایش دادن ش��مارنده معک��وس در ایمیل می تواند مش��تریان را 

ترغیب به خرید کند.
3- کمپین های ایمیلی فصل تعطیلات خود را شخصی سازی کنید

با اس��تفاده از آنالیزهایی که انجام می دهید می توانید ذائقه کاربران 

را شناسایی کرده و ایمیل هایی شخصی سازی شده را به آنها بفرستید. 
از طریق پیش��نهاد دادن محصولاتی مشابه با آنچه مشتریان پیشتر از 
ش��ما خریداری کرده اند یا در سایت دیده اند، می توانید به ایجاد تعامل 

با آنها امیدوار باشید.
کس��ب و کارها همچنین می توانند از دموگرافیک های دیگری مانند 
س��ن و جنس��یت برای طراحی و ارس��ال ایمیل ه��ای تبلیغاتی فصل 
تعطیلات اس��تفاده کنند. این کار باعث شخصی  سازی بیشتر ایمیل ها 
شده و مش��تریان احساس قرابت بیشتری با برند شما پیدا می کنند و 

در نتیجه همه اینها وفاداری آنها افزایش می یابد.
4- به نیازهای مشتریان خود در فصل تعطیلات توجه کنید

به نظر ش��ما در عید نوروز فروش چ��ه محصولاتی با افزایش همراه 
اس��ت؟ نیازهای مشتریان بسته به فصل ها و رویدادهای مختلف تغییر 
می کن��د و آنها هرگز نیاز ثابتی ندارند. ب��رای مثال در عید نوروز اکثر 
ایرانیان تصمیم به تغییر دکوراس��یون منزل خود می گیرند تا با شکل 
و ش��مایلی جدید به استقبال سال جدید بروند، بنابراین طبیعی است 
ک��ه در این زمان فروش کالاهایی مانند فرش و اقلام دکوراس��یونی با 

افزایش همراه باشد.
توجه به نیازهای پایه مش��تریان در فصل تعطی��لات می تواند تاثیر 
بس��یار زیادی روی درآمد شما داشته باش��د. بر یک کسب و کار لازم 
اس��ت که محتوایی را به مش��تری تحویل دهد که او می پسندد، اما از 
آنجای��ی که در روزه��ا و ماه های منتهی به تعطی��لات، کاربران مورد 
هجم��ه محتواهای گوناگون تبلیغاتی ق��رار می گیرند، بهترین رویکرد 
برای جلب توجه آنها این اس��ت که محتوایی را تحویل دهید که آنها 

»واقعا« تمایل به خواندنش دارند و با نیازهای آنها سازگار است.
می توانید ب��رای اطلاع یافتن دقیق از نیازهای مش��تریان، فرم هایی 
برای بازخورد گرفتن را در اختیار آنها قرار دهید و س��پس عرضه های 
کسب و کار خود را براساس این بازخوردها تنظیم کنید. انجام تحقیق 
و گرفت��ن بازخورد می تواند مزایای زیادی برای تان داش��ته باش��د، از 

جمله:
• بهبود محتوایی که از طریق ایمیل برای مخاطبان خود می فرستید

• هدفمند کردن پیام از طریق بخش بندی لیست ایمیل
• ایجاد و تعریف آفر/تخفیف برای فصل تعطیلات

هن��گام بخش بن��دی لیس��ت های ایمیل��ی خ��ود ب��ه فاکتوره��ای 

کلیک پذیری و نرخ باز شدن ایمیل های توجه داشته باشید. همچنین 
رفتارهای خرید مش��تریان و ترجیحات آنها هنگام ثبت نام در لیست 

ایمیلی از جمله مواردی هستند که باید مدنظر شما باشند.
5- افزایش کاربران لیست ایمیلی از طریق پاپ آپ

براس��اس مطالعات صورت گرفت��ه در این زمین��ه، پاپ آپ هایی که 
کاربران را به ثبت نام در لیست های ایمیلی تشویق می کنند می توانند 
تعداد افراد حاضر در لیس��ت را تا حدود 20درصد بالا ببرند. پاپ آپ ها 
روش هایی فوق العاده موثر برای جمع آوری اطلاعات کاربران هس��تند. 
یک اس��تراتژی خوب می تواند این باش��د که هر کارب��ر با ثبت نام در 

خبرنامه سایت یک کد تخفیف دریافت کند.
6- محتوای اختصاصی

افرادی که در لیس��ت ایمیلی شما ثبت نام می کنند قطعا می خواهند 
محتواهای اختصاصی ش��ما را بخوانند و ارسال محتواهای کپی شده به 

آنها باعث لطمه زدن به اعتبار و شهرت کسب و کار می شود.
رفتاره��ای کاربران ایمیلی با کاربران ش��بکه های اجتماعی متفاوت 
اس��ت و اگر رفتاری مشابه با آنچه با کاربران شبکه های اجتماعی خود 
دارید را با کاربران لیست ایمیلی نیز داشته باشید، آنها قطعا از دریافت 
ایمیل های ش��ما صرف نظر می کنند. قبل از آغاز رس��می یک فروش 
مخص��وص تعطیلات، از طریق ایمیل ب��ه مخاطبان خود اطلاع دهید. 
خرید رایگان یا تخفیف های بیشتری را برای کاربران حاضر در لیست 

ایمیلی خود در نظر بگیرید.
عرضه محتواها و پیش��نهادهای اختصاصی به کاربران روش��ی عالی 
ب��رای ایجاد و تقوی��ت وفاداری به برند اس��ت. ارس��ال محتواهایی با 
موضوع ترفندهای خرید بهتر در تعطیلات که برای مش��تریان بس��یار 
کمک کننده و مفید اس��ت به شما در ایجاد یک ارتباط شخصی با آنها 

کمک می کند.
خلاصه کلام

به یاد داش��ته باشید که بهبود فروش با بهبود سایت یکی از بهترین 
کارهایی اس��ت که برای برند خ��ود می توانید انجام دهید. تا حدود دو 
ماه دیگر عید نوروز به عنوان یکی از اعیاد بزرگ ایرانیان فرا می رس��د 
و ما مطمئن هستیم که شما با استفاده از ترفندهای گفته شده در بالا 
می توانی��د فروش خود از طری��ق بازاریابی ایمیلی را چند برابر کنید و 

کمپین های ایمیلی بسیار موفقی داشته باشید.

در فصل تعطیلات چگونه از بازاریابی ایمیلی بیشترین بهره را ببریم؟

شنبه
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آیا گوگل به ش��عار خود یعنی »بدجنس نباش!« پایبند است؟ آن هم 
وقتی که ایمیل  های ما را می خواند، مکالمات مان را می ش��نود و می داند 

که به دنبال چه چیزی هستیم.
گوگل تمام اطلاعات ما از جست وجوها را می خواند و آنها را در بایگانی 
خ��ود ثبت می کند. در عین حال ان��گار گریزی از گوگل و خدمات متنوع 
آن در دنیای امروز نیس��ت، چراکه ش��رایط فعلی جهان به گونه ای است 
که وقتی گوگل ش��ما را نمی شناس��د، گویی که هیچ کس در دنیا شما را 
نمی شناس��د. با این حساب منطقی نیست که با دنیای مجازی و خدمات 
متنوع آن خداحافظی کنیم، اما در هر حال باید توجه داش��ته باشیم که 
انتش��ار اطلاعات ش��خصی ما در بس��ترهایی مثل گوگل زمانی خطرناک 
می ش��ود که علیه خودمان استفاده شود. ترسناک به نظر می رسد، اما آیا 

واقعا این گونه است؟ 
چندی پیش گوگل تأیید کرد که اطلاعات ش��خصی حدود 500 هزار 
کاربر ش��بکه اجتماعی گوگل پلاس درنتیجه یک خطا افش��ا شده است. 
بیانی��ه  گوگل حاکی از آن بود که 438 برنامه  کاربردی قادر بودند از این 
اطلاعات فاش شده اس��تفاده کنند. این خطا در انتشار اطلاعات شخصی 
افراد، درنهایت به تصمیم گوگل مبنی بر برچیدن س��رویس گوگل پلاس 

منتهی شد.
درواقع، انتش��ار اطلاعات ناخواسته و گاه مخرب از یک هویت شخصی 
می توان��د به ش��کلی ویروس گونه فضای مجازی را پر کن��د و به بهای از 
دست دادن شغلی که همیشه رویایش را داشتید یا حتی به خطر افتادن 
امنیت تان تمام شود، اما چگونه می توان از وجود چنین اطلاعات مخربی 
پیرامون خود خبردار شد؟ برای شروع کافی است نام خود را گوگل کنید.

آخری��ن ب��اری ک��ه اس��م تان را گ��وگل کردید چ��ه زمانی ب��ود؟ در 
دنی��ای ام��روزی، همه چی��ز از خریدکردن ت��ا نفوذ اجتماعی، به س��مت 
دیجیتالی ش��دن پیش می رود به گونه ای که آرزوی هر برندی اس��ت که 
در صفحه اول گوگل حضور داشته باشد. از این  رو، برندهای برتر و حتی 
افراد همیشه سعی می کنند بهترین متخصصان سئو را برای دستیابی به 
ای��ن هدف اس��تخدام کنند، اما قرار گرفتن در گ��وگل تبعات خود را نیز 
دارد، به گون��ه ای که جس��ت وجوی نام خود در گ��وگل دیگر یک فعالیت 
س��رگرم کننده نیست و بسیاری از ما این کار را نه فقط از سر کنجکاوی، 
بلکه باید برای حفاظت از هویت خود انجام  دهیم. اهمیت این موضوع به 
ضرورت کنترل و جلوگیری از آس��یب وارد شدن به ماهیت وجودی خود 

و هویت شخصی مان برمی گردد.
بیش از نیمی از میلنیال ها )نس��ل هزاره( دس��ت کم ی��ک بار نام خود 
را گ��وگل کرده ان��د و حداقل یک نفر از هر 10 نف��ر از آنها این کار را به 
شکل روزانه انجام می دهد. هرچند که این آمار در بین نسل های مختلف 

متفاوت است:
48درصد - نسل زد
57درصد – هزاره ها

45درصد - نسل ایکس
37درصد – نسل انفجار جمعیت

بس��یاری از کس��انی که نام خود را در گوگل جس��ت وجو کرده اند، به 
اطلاعات مرتبط با خود دست نیافته و تنها به اطلاعات کسانی دسترسی 
یافته اند که تش��ابه اس��می با آنها دارند، به گونه ای که تنها یک نفر در هر 
پنج مورد دقیقا به محتوای مرتبط با خود دس��ت پیدا کرده  اس��ت. ذکر 
این نکته لازم اس��ت که بدانیم آنچه که ما در نتایج جس��ت وجوی گوگل 

در م��ورد خودمان می بینیم، دقیقا همان چیزی اس��ت که دیگران نیز به 
آن دسترسی دارند، این اطلاعات در اختیار هر کسی می تواند قرار گیرد، 
از مجرمان و تبهکارانی که قصد اخاذی از ش��ما دارند تا کارفرمایانی که 
قبل از محول کردن پروژه های خود به ش��ما می خواهند اطلاعاتی از شما 

کسب کنند.
دانس��تن این نکات در مورد جست و جوی آنلاین خالی از لطف نخواهد 

بود:
20درصد از افراد پس از جست و جو به اطلاعات نادرست و ناقص درباره  

خود دسترسی پیدا می کنند.
12درصد از آنچه که افراد در جست و جوهای آنلاین خود پیدا می کنند، 
ناخوشایند بوده و مورد پسندشان نیست؛ گرچه ممکن است این اطلاعات 

لزوما نادرست نباشند.
8درص��د از کاربران به اطلاعات ناخوش��ایند و داده هایی در مورد خود 

دسترسی می یابند که اعتبارشان را خدشه دار می کند.
طبق بررس��ی های صورت گرفته، 50درصد از آمریکایی ها نیز معتقدند 
که امنیت اطلاعات ش��ان به نسبت پنج س��ال گذشته کاهشی قابل توجه 
یافته است، این وضعیت کم و بیش در مورد سایر ملیت ها نیز صادق است 
و روش��ن اس��ت که نمی توان هیچ کس جز خود ما را مقصر این وضعیت 
دانست. این آمارها نشان دهنده  اهمیت روزافزون توجه به انتشار اطلاعات 

شخصی در بسترهای مجازی است.
اعتیاد ما به رس��انه های اجتماعی و وس��واس مان درباره  صحبت کردن 
در مورد خودمان به صورت آنلاین، می تواند به بهای از دست رفتن اعتبار 
و هویت مان تمام ش��ود. درواقع پیشرفت تکنولوژی و رشد لجام گسیخته  
رس��انه های اجتماع��ی، راه ها و ش��یوه های مختلفی را ب��رای ابراز هویت 
به وج��ود آورده اس��ت. به گونه ای که س��رویس ها و رس��انه های مختلف 
ای��ن امکان را در اختیار ما گذاش��ته اند که تنها با لمس صفحه  گوش��ی  
همراه  م��ان زندگی روزمره و هویت وجودی خود را به روش های گوناگون 
به اشتراک بگذاریم. شیوه های جدید ارتباطی و نوع تجربه های اجتماعی 
با ش��کل گیری ش��بکه های اجتماعی جدید هرچند می تواند به برساخت 
هویت افراد کمک کند، اما در صورت عدم مدیریت صحیح می تواند حتی 

به از دست رفتن زیرساخت هویتی آنها نیز منجر شود.
زمانی  که »اطلاعات ش��خصی« ما در چند پلتفرم امن و توسط کلمات 
عبور چندگانه نگهداری می ش��ود به نظر باید احس��اس امنیت کنیم، اما 
این احس��اس امنیت گاه سرابی بیش نبوده و واقعیت طور دیگری است. 

در اینجا شواهدی دال بر این موضوع وجود دارد:
اطلاعات ش��خصی 35درصد از کاربران بزرگس��ال اینترنت در معرض 

افشا و سودجویی افراد شیاد قرار گرفته است.
29درص��د کاربران نیز تجربه  ورود افراد نامعلوم به حس��اب ش��خصی 

ایمیل و رسانه های اجتماعی شان را داشته اند.
15درص��د افراد مورد کلاهبرداری قرار گرفته و اطلاعات 14درصد نیز 
در راس��تای افتتاح حس��اب های جعلی و دریافت وام مورد سوءاس��تفاده 

قرار گرفته است.
مجرمان س��ایبر افرادی هوش��مند هس��تند؛ آنها به اندازه  ای باهوشند 
ک��ه می توانن��د به راحتی قانون را دور بزنند و از س��د دیوارهای امنیتی و 
رمزهای بلندبالا و به ظاهر قدرتمند ش��ما عب��ور کنند. آنها می دانند که 
چگونه و در کجا به اطلاعات هویتی ما دسترسی پیدا کنند. بسیاری از ما 
نام اولین معلم خود در دوره  دبس��تان و غذای مورد علاقه مان را به عنوان 

س��ؤال امنیتی انتخاب می کنی��م، اطلاعاتی که به راحت��ی و تنها با چند 
جست وجوی قابل دسترس و سوءاستفاده هستند.

مجرم��ان اینترنت��ی با اس��تفاده از این اطلاعات و نیز چاش��نی کردن 
روش های مهندس��ی اجتماعی قادر هس��تند به س��ادگی کلاه شما را در 

فضای مجازی بردارند.
مراقب کسانی که از آب گل آلود فضای مجازی ماهی می گیرند 

باشید
امروزه روش های مختلفی برای شیادی در اینترنت رایج است که ایمیل 
فیشینگ از جمله کلاهبرداری های رایج و حیرت انگیز محسوب می شود. 
درواقع هر کس که یک حس��اب ایمیل داش��ته باش��د، به احتمال بسیار 

زیادی در معرض حملات فیشینگ قرار دارد.
فیش��ینگ نوعی از حملات اینترنتی است که اطلاعات حساس شما از 
گذرواژه ه��ای اینترنتی گرفته تا اطلاعات حس��اب های بانکی تان را هدف 
قرار می دهد. همه چیز از یک ایمیل به ظاهر س��اده ش��روع خواهد شد؛ 
ایمیل��ی ک��ه معمولا حاوی یک لینک بوده و از ش��ما ب��رای اقدام فوری 

درخواست می کند.
فیش��ینگ عموم��ا از طریق ارائه  یک کپ��ی گرافیکی بس��یار دقیق از 
وب س��ایت های معتبر مانند درگاه ه��ای بانکی آنلاین و پیش��خوان های 
پرداخت انجام می شود. کاربران عموما از طریق یک ایمیل به این صفحه 
قلابی راهنمایی ش��ده و س��پس از آنها درخواست می شود تا اطلاعاتی را 
که می تواند مانند اطلاعات کارت اعتباری مهم و حساس باشد، آنجا وارد 
کنند. در صورتی که گمراه شوید و اطلاعات خود را در این صفحه جعلی 
وارد کنید، فیشرها به اطلاعات شخصی شما دسترسی پیدا خواهند کرد.

حساب گوگل تان را مدیریت کنید تا مورد سوءاستفاده قرار 
نگیرید

تبهکاران س��ایبر تنها از طریق فیش��ینگ به اطلاعات ش��خصی ش��ما 
دسترس��ی ندارند و الگوریتم ه��ای پیچیده تری نیز در این  میان به کمک 
آنها می آید. گوگل و س��رویس های آن از جمله بس��ترهای مس��اعد برای 
افش��ای اطلاعات شخصی و سوءاستفاده از آن هس��تند. آیا می دانید که 
گ��وگل چه اطلاعاتی را در مورد ش��ما دارد و می توان��د آن را در اختیار 

دیگر افراد قرار دهد؟
با کمی جست وجو، درخواهید یافت که حجم اطلاعات جمع آوری شده 
توس��ط گوگل، بیش از چیزی اس��ت که فکرش را می کنید. شاید بتوان 

گفت که گوگل شما را حتی از خودتان هم بهتر می شناسد!
از نام، جنس��یت و تاریخ تولد ش��ما و محل کار و سکونت تان تا شماره 
موبای��ل ش��خصی تان گرفته، تا تمام س��ایت های مراجعه ش��ده و آخرین 
جست وجوها، ویدئوهایی که تماشا کرده اید، مکان هایی که در آنها حضور 
داش��تید و حتی آهنگ هایی که دوست دارید و غذاهایی که باب میل تان 

است، توسط گوگل ثبت و ضبط می شود.
بدیهی اس��ت ک��ه گوگل به عنوان غ��ول یکه تاز دنیای فناوری، ش��مار 
بسیار زیادی از خدمات کاربردی و البته پرهزینه را ظاهرا به رایگان ارائه 
می کن��د، اما آیا تاکنون به این فکر کرده اید که گوگل هزینه این خدمات 
را چگونه از ش��ما می گیرد؟ گوگل از رد پای ما در اینترنت آگاهی کامل 
دارد و واقعیت این اس��ت که تقریبا هیچ اطلاعاتی از فعالیت های آنلاین 
ما از چشم گوگل پنهان نیست. ضمن آنکه حساب جیمیل ما نیز معدنی 
 Google غنی از اطلاعات و داده های شخصی است. کافی است سری به
Web History بزنید و با چش��م خود ببینید که گوگل چگونه به کلیه 

س��وابق و تاریخچه  مربوط  به جست وجوی شما از هر دستگاهی که  روی 
آن با حساب کاربری گوگل خود آنلاین بوده اید، دسترسی دارد.

ب��ا این  ح��ال، اصلاح محت��وا و ح��ذف آن از جس��ت وجوهای گوگل 
می توان��د ی��ک فرآیند پیچیده باش��د، ام��ا در عین ح��ال بی توجهی به 
مدیریت این اطلاعات و انتش��ار بی رویه  اطلاعات ش��خصی ممکن است 
عواقب جبران ناپذیری به دنبال داشته باشد. در واقع هر آن چیزی که در 
فضای مجازی به زبان می آوریم، می تواند به زودی علیه خودمان استفاده 
ش��ود، بنابراین هر فرد باید نس��بت به اطلاعاتی که در اختیار گوگل قرار 
 Google’s personal info &  می دهد هوشیار باشد. ازطریق صفحه
privacy page، دیتا و اطلاعاتی که به شیوه های مختلف توسط گوگل 
ضبط می ش��ود را بررسی کنید و چنانچه لازم می دانید، نسبت به متوقف 
کردن ردیابی و غیرفعال کردن ثبت اطلاعات خود در گوگل اقدام کنید.

ای��ن نکت��ه را به یاد داش��ته باش��ید ک��ه گوش��ی اندروی��دی  زیبا و 
خوش دس��ت تان نیز می تواند شما و عادت های روزانه تان را تحت نظارت 
داشته باشد و دست کم، وب گردی و فعالیت های اینترنتی و نیز اطلاعات 
مربوط  به موقعیت جغرافیایی ش��ما را با جزییات رصد کند. س��عی کنید 
موقعیت یاب خود را غیرفعال کرده و از نصب نرم افزارهای جانبی و دادن 

دسترسی های بی حساب به آنها خودداری کنید.
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اگرچ��ه ممکن اس��ت تصور کنی��د که خلاقی��ت امری 
ذاتی محس��وب می ش��ود که برخی از افراد از آن برخوردار 
هس��تند، با ای��ن حال این مس��ئله کاملا اکتس��ابی و یک 
مهارت محسوب می شود. درواقع همه ما از مقادیر مختلف 
خلاقیت برخوردار هس��تیم. علت ای��ن امر به خاطر تفاوت 
افراد اس��ت. در این مرحله اگرچه عدالت��ی وجود ندارد، با 
ای��ن حال می توان آن را ب��دون محدودیتی، با ارتقا مواجه 
ساخت. مثال این امر درست به مانند رانندگی است که در 
ابتدا برخی از افراد ممکن اس��ت بهتر ظاهر ش��وند، با این 
حال راز رس��یدن به مهات در این زمینه و حتی شرکت در 
مسابقات، کاملا به خودتان بستگی دارد. تحت این شرایط 
س��وال اصلی این است که چگونه می توان در مسیر تبدیل 
ش��ن به فردی خلاق قرار گرفت؟ در این راستا الگوبرداری 
از اف��راد موفق در این زمینه، اقدامی کاملا هوش��مندانه و 
نتیجه بخ��ش خواهد بود. در ادام��ه 10 عادت روزانه آنها را 

مورد بررسی قرار می دهیم. 
1-آنها از میز کاری شلوغ تنفر دارند 

اگرچه ممکن اس��ت بیش از حد س��اده به نظر برسد، با 
این حال این مس��ئله کاملا مهم بوده و لازم است تا به آن 
توجه داش��ته باشید. درواقع یک میز ش��لوغ، نه تنها زمان 
زیادی را از شما اش��غال خواهد کرد بلکه باعث می شود تا 
آرام ذهن ش��ما نابود گردد. این امر در حالی است که تمیز 
نگه داش��تن آن، ابدا س��خت نبوده و تنها کافی است تا به 
عادت شما تبدیل شود. جالب است بدانید که در تحقیقات 
اخیر دانش��گاه پرینستون، ثابت ش��ده است که میز مرتب 
که توسط افراد شخصی س��ازی شده باشد، بر عملکرد مغر 
تاثیر مثبت فوق العاده ای را به همراه دارد. برای اطمینان از 
تاثیر آن تنها کافی است تا وضعیت خود را یک ماه پس از 

رعایت این مورد با گذشته، مقایسه نمایید. 
2-از تکرار اقدامات خودداری می کنند

درواق��ع این اف��راد همواره ب��ه دنبال اقدام��ات جدید و 
چالش ه��ای مختلف هس��تند. ب��ه همین خاط��ر اقدامات 
تک��راری را ح��ذف و یا واگ��ذار می کنند. ای��ن موضوع به 
یک مورد دیگر نیز اش��اره دارد. درواقع افراد خلاق، تلاش 
می کنند که اقدامات خود را کاملا درس��ت انجام دهند که 
نیازی به انجام مجدد آنها، وجود نداش��ته باشد. تحت این 
ش��رایط گام برداش��تن رو به جلو به ص��ورت مداوم، کاملا 
امکان پذیر بوده و با توجه به این امر که همواره در مواجهه 
با موارد جدید هستید، ظرفیت ذهن شما ارتقا پیدا خواهد 

کرد. 
3-به ایمیل ها پاسخ سریع نمی دهند 

درواقع این دس��ته از افراد به خوبی نس��بت به اولویت ها 
آگاهی داش��ته و این امر باعث می شود تا نسبت به اقدامات 
کم ارزش، عجله ای نداش��ته باش��ند. در ای��ن رابطه اگرچه 
پاسخ دادن به ایمیل ها از جمله اقدامات موردنیاز محسوب 
می ش��ود، با این حال برای آنها ضرورتی وجود نداش��ته و 
می ت��وان تا پایان روز، نس��بت به این امر، اق��دام نمود. به 
همی��ن خاطر بهتر اس��ت ک��ه از انرژی خود ب��رای انجام 
اقدامات ضروری و سخت اس��تفاده نمایید و این امر باعث 
خواهد شد که در دقایق پایانی ساعت کار، درست هنگامی 
که انرژی ش��ما تحلیل رفته اس��ت، چنین اقدام راحتی را 
انجام دهید. در این راستا تکنولوژی نیز کمک بسیار خوبی 
بوده و برخی از افراد برنامه هایی برای پاس��خ دهی خودکار 
را مورد اس��تفاده ق��رار می دهند. به ص��ورت کلی، توانایی 
اولویت بندی درس��ت اقدامات روزانه، از جمله مهارت های 

مهم افراد خلاق محسوب می شود. 
4-بر طبق برنامه روزانه خود اقدام می کنند 

بدون برنامه امکان اتلاف وقت وجود داشته و نمی توانید 
پیش��رفت لازم را داشته باشید. به همین خاطر افراد خلاق 
هم��واره برنامه ای مش��خص دارند که ب��ه آن کاملا متعهد 
هس��تند. درواقع فکر کردن مداوم برای انتخاب مهمترین 
اقدام��ات و ترتیب بندی آنها، خ��ود از جمله تمرین ها برای 

نزدیک شدن به تفکر خلاق محسوب می شود. 
5-خودشناسی بالایی را دارند 

تا زمانی که نس��بت ب��ه خودتان آگاهی بالایی نداش��ته 
باش��ید، ام��کان انتخاب ه��ا و برنامه ریزی درس��ت و حتی 
انتخاب بهترین هدف امکان پذیر نخواهد بود. در این راستا 
آی��ا تاکنون زمان��ی را صرف خودشناس��ی کرده اید؟ بدون 
ش��ک این امر حتی ممکن اس��ت به یک س��ال زمان نیاز 
داش��ته باشد. درواقع هر فردی باید این مرحله را طی کند 
تا بتواند خودسازی لازم را برای رسیدن به هدف موردنظر، 
اعمال نماید. در این رابطه فراموش نکنید که منظور سوال 
پرس��یدن از اطرافیان نبوده و این امر، باید توسط خودتان 
پاس��خ داده ش��ود، با این حال مطالعه مقالات و استفاده از 
توصیه های روان شناس ها می تواند کمک کند که این مسیر 
را بهتر طی نمایید. در این راس��تا نکته دیگری که باید به 
آن توجه داشته باشید این است که برای این موضوع، نقطه 
پایانی وجود نداشته و هر روز شما می توانید اطلاعات خود 

را تکمیل نمایید.
6-به سلامت خود توجه دارند 

هم��ه ما با ای��ن جمله معروف آش��نا هس��تیم که عقل 
سالم در بدن س��الم است. درواقع این مسئله از نظر علمی 
نیز ثابت ش��ده که ذهن و جس��م، ب��ر روی یکدیگر تاثیر 
مس��تقیمی دارند. تحت این ش��رایط ضروری اس��ت تا به 
دنبال رژیم غذایی س��الم در کنار ورزش مداوم باشید. این 

امر بدون شک عملکرد مغزی شما را نیز متحول می سازد. 
7-انجام سخت ترین کارها در ساعت های اولیه

اگرچه بس��یاری از افراد تص��ور می کنند که در ابتدا باید 
اقدامات مورد علاقه خود را انجام دهند، با این حال برایان 
تریس��ی در کتاب قورباغه ات را قورت بده، به خوبی به این 
موضوع اش��اره کرده است که چرا باید اقداماتی که دوست 
نداریم را در س��اعت های اولیه انجام داد. این مسئله کمک 
خواهد کرد تا تحولی در انجام کارهای خود ش��اهد باشید. 
درواقع برای درک بهتر این موضوع، توصیه می شود که این 

کتاب را مطالعه نمایید. 
8-کار نیمه کاره ای را باقی نمی گذارند 

از دیگر اش��تباهات رایج بس��یاری از افراد این اس��ت که 
یک اقدام را طی چند روز انجام می دهند. این امر در حالی 
اس��ت که افراد خلاق، یک اقدام هرچند طولانی را در یک 
روز و یا چند روز مداوم انجام می دهند. علت این امر به این 
خاطر است که شما در حین انجام یک اقدام، پس از مدتی 
به آن عادت کرده و تمرکز لازم شکل خواهد گرفت. تحت 
این شرایط ایجاد وقفه، تنها سرعت کار را با کاهشی شدید 
مواجه می س��ازد. درواقع اولویت اصلی ش��ما باید این باشد 
که در پایان روز، اقدام نیمه کاره ای باقی نماند. به بیان بهتر 
ش��ما یا باید اقدامی را شروع نکنید و یا تا به پایان رسیدن 

آن، به دنبال اقدامی دیگر نباشید. 
9-برنامه ریزی از شب قبل را مهم می دانند 

بس��یاری از افراد تصور می کنند که ب��رای برنامه روزانه 
باید در ابتدای رس��یدن به محل کار، اقدام نمایند. این امر 
در حالی اس��ت که بهترین زمان، شب قبل خواهد بود. این 
امر کمک خواهد کرد که از ابتدای بیدار ش��دن، بدانید که 
چه اقدامی باید صورت گیرد و زمان را از دس��ت ندهید، با 
این ح��ال اگر بخواهید هر روز صبح خود را به برنامه ریزی 
اختصاص دهید، بدون ش��ک زمان زیادی را از دست داده 
و انرژی بالای خود را صرف اقدامی س��اده کرده اید که ابدا 

جالب نخواهد بود. 
10-از تمامی تکنولوژی های موجود استفاده می کنند 
هدف هر تکنولوژی این اس��ت که امکان انجام سریع تر و 
ب��ا کیفیت بالاتر اقدامات را فراهم آورد. تحت این ش��رایط 
عدم استفاده از آنها، اشتباهی بزرگ خواهد بود. بدون شک 
افراد خلاق، در تلاش برای اس��تفاده درست از ابزارهای در 
اختیار خود هس��تند. به همین خاطر نیز طبیعی است که 
از تکنولوژی های موجود، نهایت اس��تفاده را داشته باشند. 
در این راس��تا با یک جس��ت و جوی س��اده، می توانید به 
فهرستی از تکنولوژی های حوزه کاری خود، دسترسی پیدا 
کنی��د، با این حال این نکته را فراموش نکنید که برخی از 

تکنولوژی ها برای تمامی حوزه ها مشترک است.
success.com :منبع
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10 عادت روزانه افراد خلاق

اگرچه ممکن است تصور کنید که خلاقیت امری ذاتی محسوب می شود که برخی از افراد از آن برخوردار هستند، با 
این حال این مسئله کاملا اکتسابی و یک مهارت محسوب می شود. درواقع همه ما از مقادیر مختلف خلاقیت برخوردار 
هستیم. علت این امر به خاطر تفاوت افراد است. در این مرحله اگرچه عدالتی وجود ندارد، با این حال می توان آن را 
بدون محدودیتی، با ارتقا مواجه ساخت. مثال این امر درست به مانند رانندگی است که در ابتدا برخی از افراد ممکن 
است بهتر ظاهر شوند، با این حال راز رسیدن به مهات در این زمینه و حتی شرکت در مسابقات، کاملا به خودتان 
بس��تگی دارد. تحت این ش��رایط سوال اصلی این است که چگونه می توان در مسیر تبدیل شن به فردی خلاق قرار 
گرفت؟ در این راستا الگوبرداری از افراد موفق در این زمینه، اقدامی کاملا هوشمندانه و نتیجه بخش خواهد بود. در 

ادامه 10 عادت روزانه آنها را مورد بررسی قرار می دهیم. 
1-آنها از میز کاری شلوغ تنفر دارند 

اگرچه ممکن است بیش از حد ساده به نظر برسد، با این حال این مسئله کاملا مهم بوده و لازم است تا به آن توجه 
داشته باشید. درواقع یک میز شلوغ، نه تنها زمان زیادی را از شما اشغال خواهد کرد بلکه باعث می شود تا آرام ذهن 
شما نابود گردد. این امر در حالی است که تمیز نگه داشتن آن، ابدا سخت نبوده و تنها کافی است تا به عادت شما 
تبدیل شود. جالب است بدانید که در تحقیقات اخیر دانشگاه پرینستون، ثابت شده است که میز مرتب که توسط 
افراد شخصی سازی شده باشد، بر عملکرد مغر تاثیر مثبت فوق العاده ای را به همراه دارد. برای اطمینان از تاثیر آن تنها 

کافی است تا وضعیت خود را یک ماه پس از رعایت این مورد با گذشته، مقایسه نمایید. 
2-از تکرار اقدامات خودداری می کنند

درواقع این افراد همواره به دنبال اقدامات جدید و چالش های مختلف هس��تند. به همین خاطر اقدامات تکراری 
را حذف و یا واگذار می کنند. این موضوع به یک مورد دیگر نیز اش��اره دارد. درواقع افراد خلاق، تلاش می کنند که 
اقدامات خود را کاملا درس��ت انجام دهند که نیازی به انجام مجدد آنها، وجود نداش��ته باشد. تحت این شرایط گام 
برداشتن رو به جلو به صورت مداوم، کاملا امکان پذیر بوده و با توجه به این امر که همواره در مواجهه با موارد جدید 

هستید، ظرفیت ذهن شما ارتقا پیدا خواهد کرد. 
3-به ایمیل ها پاسخ سریع نمی دهند 

درواقع این دسته از افراد به خوبی نسبت به اولویت ها آگاهی داشته و این امر باعث می شود تا نسبت به اقدامات 
کم ارزش، عجله ای نداش��ته باش��ند. در این رابطه اگرچه پاسخ دادن به ایمیل ها از جمله اقدامات موردنیاز محسوب 
می شود، با این حال برای آنها ضرورتی وجود نداشته و می توان تا پایان روز، نسبت به این امر، اقدام نمود. به همین 
خاطر بهتر اس��ت که از انرژی خود برای انجام اقدامات ضروری و س��خت استفاده نمایید و این امر باعث خواهد شد 
که در دقایق پایانی ساعت کار، درست هنگامی که انرژی شما تحلیل رفته است، چنین اقدام راحتی را انجام دهید. 
در این راس��تا تکنولوژی نیز کمک بس��یار خوبی بوده و برخی از افراد برنامه هایی برای پاس��خ دهی خودکار را مورد 
اس��تفاده قرار می دهند. به صورت کلی، توانایی اولویت بندی درس��ت اقدامات روزانه، از جمله مهارت های مهم افراد 

خلاق محسوب می شود. 
4-بر طبق برنامه روزانه خود اقدام می کنند 

بدون برنامه امکان اتلاف وقت وجود داشته و نمی توانید پیشرفت لازم را داشته باشید. به همین خاطر افراد خلاق 
همواره برنامه ای مش��خص دارند که به آن کاملا متعهد هس��تند. درواقع فکر کردن مداوم برای انتخاب مهمترین 

اقدامات و ترتیب بندی آنها، خود از جمله تمرین ها برای نزدیک شدن به تفکر خلاق محسوب می شود. 
5-خودشناسی بالایی را دارند 

تا زمانی که نسبت به خودتان آگاهی بالایی نداشته باشید، امکان انتخاب ها و برنامه ریزی درست و حتی انتخاب 
بهترین هدف امکان پذیر نخواهد بود. در این راستا آیا تاکنون زمانی را صرف خودشناسی کرده اید؟ بدون شک این امر 
حتی ممکن است به یک سال زمان نیاز داشته باشد. درواقع هر فردی باید این مرحله را طی کند تا بتواند خودسازی 
لازم را برای رسیدن به هدف موردنظر، اعمال نماید. در این رابطه فراموش نکنید که منظور سوال پرسیدن از اطرافیان 
نبوده و این امر، باید توسط خودتان پاسخ داده شود، با این حال مطالعه مقالات و استفاده از توصیه های روان شناس ها 
می تواند کمک کند که این مس��یر را بهتر طی نمایید. در این راس��تا نکته دیگری که باید به آن توجه داشته باشید 

این است که برای این موضوع، نقطه پایانی وجود نداشته و هر روز شما می توانید اطلاعات خود را تکمیل نمایید.
6-به سلامت خود توجه دارند 

همه ما با این جمله معروف آشنا هستیم که عقل سالم در بدن سالم است. درواقع این مسئله از نظر علمی نیز ثابت 
شده که ذهن و جسم، بر روی یکدیگر تاثیر مستقیمی دارند. تحت این شرایط ضروری است تا به دنبال رژیم غذایی 

سالم در کنار ورزش مداوم باشید. این امر بدون شک عملکرد مغزی شما را نیز متحول می سازد. 
7-انجام سخت ترین کارها در ساعت های اولیه

اگرچه بسیاری از افراد تصور می کنند که در ابتدا باید اقدامات مورد علاقه خود را انجام دهند، با این حال برایان 
تریسی در کتاب قورباغه ات را قورت بده، به خوبی به این موضوع اشاره کرده است که چرا باید اقداماتی که دوست 
نداریم را در ساعت های اولیه انجام داد. این مسئله کمک خواهد کرد تا تحولی در انجام کارهای خود شاهد باشید. 

درواقع برای درک بهتر این موضوع، توصیه می شود که این کتاب را مطالعه نمایید. 
8-کار نیمه کاره ای را باقی نمی گذارند 

از دیگر اش��تباهات رایج بس��یاری از افراد این است که یک اقدام را طی چند روز انجام می دهند. این امر در حالی 
است که افراد خلاق، یک اقدام هرچند طولانی را در یک روز و یا چند روز مداوم انجام می دهند. علت این امر به این 
خاطر است که شما در حین انجام یک اقدام، پس از مدتی به آن عادت کرده و تمرکز لازم شکل خواهد گرفت. تحت 
این شرایط ایجاد وقفه، تنها سرعت کار را با کاهشی شدید مواجه می سازد. درواقع اولویت اصلی شما باید این باشد 
که در پایان روز، اقدام نیمه کاره ای باقی نماند. به بیان بهتر شما یا باید اقدامی را شروع نکنید و یا تا به پایان رسیدن 

آن، به دنبال اقدامی دیگر نباشید. 
9-برنامه ریزی از شب قبل را مهم می دانند 

بسیاری از افراد تصور می کنند که برای برنامه روزانه باید در ابتدای رسیدن به محل کار، اقدام نمایند. این امر در 
حالی اس��ت که بهترین زمان، ش��ب قبل خواهد بود. این امر کمک خواهد کرد که از ابتدای بیدار شدن، بدانید که 
چه اقدامی باید صورت گیرد و زمان را از دست ندهید، با این حال اگر بخواهید هر روز صبح خود را به برنامه ریزی 
اختصاص دهید، بدون ش��ک زمان زیادی را از دس��ت داده و انرژی بالای خود را صرف اقدامی ساده کرده اید که ابدا 

جالب نخواهد بود. 
10-از تمامی تکنولوژی های موجود استفاده می کنند 

هدف هر تکنولوژی این است که امکان انجام سریع تر و با کیفیت بالاتر اقدامات را فراهم آورد. تحت این شرایط 
عدم استفاده از آنها، اشتباهی بزرگ خواهد بود. بدون شک افراد خلاق، در تلاش برای استفاده درست از ابزارهای در 
اختیار خود هستند. به همین خاطر نیز طبیعی است که از تکنولوژی های موجود، نهایت استفاده را داشته باشند. در 
این راستا با یک جست و جوی ساده، می توانید به فهرستی از تکنولوژی های حوزه کاری خود، دسترسی پیدا کنید، 

با این حال این نکته را فراموش نکنید که برخی از تکنولوژی ها برای تمامی حوزه ها مشترک است.
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