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تجربه سال‎های گذشته نشان می‎دهد اغلب نقدهای بودجه‎ای با 
پیشنهاد کارشناسی همراه نیست

زیر و بم بودجه 1400
فرص��ت ام��روز: دوازدهم آذرماه بود که دولت لایحه بودجه س��ال آینده را به مجلس ارائ��ه کرد، اما بحث‎ها و 
جدل‎های بودجه‎ای بین پاس��تور و بهارس��تان از قبل از این تاریخ آغاز ش��ده بود. مجلس نه فقط از نظر سیاسی 
بلک��ه ب��ه لحاظ نگرش اقتصادی نیز با دولت زاویه دارد و در حالی ک��ه انتقادهای نمایندگان به بودجه دولت هر 
روز بیش��تر و تندتر می‎ش��ود، دولتمردان تلاش می‎کنند با اعداد و ارقام از بودجه تدوینی خود دفاع کنند. مرکز 
پژوهش‎های مجلس نیز به عنوان بازوی کارشناسی قوه مقننه ابتدای این هفته در گزارشی به نمایندگان مجلس 
پیش��نهاد کرد که کلیات بودجه س��ال 1400 را رد کنند، چراکه این لایحه بودجه در ابعاد مختلف با اش��کالات 
اساس��ی مواجه اس��ت. هرچند تجربیات سال‎های گذشته نش��ان می‎دهد که نقدها و مسائل مطرح شده پیرامون 
لایحه بودجه اغلب هیاهویی بیش نیست و آنچه در عمل مصوب می‎شود نه تنها به اصلاح و تعدیل اعداد و ارقام...

مردم در نیمه نخست امسال چقدر در بانک‎ها سپرده‎گذاری کرده‎اند؟
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منطقه ۴ پرجمعیت‌ترین و منطقه ۹ کم‌جمعیت‌ترین مناطق پایتخت هستند

11 درصد جمعیت ایران در تهران

بهای پنهانی که بنیانگذاران استارت‎آپ‌ها‌ می‌پردازند
چطور یک جلسه اثربخش داشته باشیم؟

بزرگ‎ترین چالش‎های زنان کارآفرین 
از بازارهای فوق خاص چه می‎دانیم؟
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فرصت امروز: بازار سهام در هفته‎های گذشته بار دیگر جان 

گرفته و به روزهای رش�د و سرس�بز خود بازگشته 
است. هرچند شاخص بورس روز یکشنبه نزولی...

ارزش معاملات بورس از مرز 3000 هزار میلیارد تومان گذشت

بورس روی بورس 
سرمایه‎گذاری

یادداشت

تفکیک بانک‌های تجاری 
و سرمایه‌گذاری

در چند روز گذش��ته خبرهایی 
درب��اره مزایده ایران مال با قیمت 
پایه 85 هزار میلیارد تومان توسط 
بانک آینده منتشر شده است. این 
موضوع باعث شده تا دوباره بحث 
بنگاه‎داری و سرمایه‌گذاری بانک‌ها 
مطرح شود، اما برای روشن شدن 
این موضوع ب��ه‌ دور از اتفاقی که 
در بانک آینده افتاده باید تحلیلی 
از وضعیت سیس��تم بانکی ایران 

ارائه کرد.
در همه جای دنیا، دو نوع بانک 
وجود دارد. دس��ته اول، بانک‌های 
تجاری هستند که خدمات بانکی 
و پولی ارائه می‌دهند. دس��ته دوم 
ه��م بانک‌های��ی هس��تند که در 
این  فعال هستند.  سرمایه‌گذاری 
بانک‌ها ب��رای تأمین مالی اقتصاد 
جهت س��رمایه‌گذاری و مشارکت 
در سرمایه‌گذاری فعالیت می‌کنند. 
ل��ذا در دنیا این دو نوع بانک با دو 
س��اختار بانکی کام�ال متمایز و 

مشخص و از هم جدا هستند.
ام��ا در ای��ران متأس��فانه این 
مس��ئله را از هم ج��دا نکرده‌ایم. 
درس��ت اس��ت که ش��رکت‌های 
تأمی��ن مالی داریم، ام��ا در نظام 
بانکی کشورمان، این تفکیک بین 
بانک‌ه��ا که فقط خدم��ات پولی 

انجام دهند و بانک‌هایی 
4که در سرمایه‌گذاری...

28 ربیع‌الثانی 1440 - سـال هفتم
شماره‌‌ 1684- 16صفحه - 50000 ریال
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فرصت ام��روز: تقویت روابط تجاری با کش��ورهای همس��ایه همواره 
در اولویت سیاس��ت‌های اقتصادی ایران قرار داش��ته و با آغاز دور جدید 
تحریم‌های آمریکا مجددا تمرکزها بر بازار کش��ورهای همس��ایه بیشتر 
ش��د. هرچند در این سال‎ها به دلیل برخی ناهماهنگی‌ها و آماده نبودن 
زیرساخت‌ها، آنطور که باید و شاید ایران نتوانست حضور مؤثری در بازار 
کشورهای همسایه داشته باشد. این سیاست در نشست اخیر معاون اول 
رئیس‌جمهور با روسای اتاق‌های مشترک ایران و کشورهای همسایه بار 

دیگر مورد بحث و بررسی قرار گرفت.
از آنجا که این سیاس��ت به‌طور جدی از س��وی تصمیم‎گیران کش��ور 
دنبال می‌شود، بارها بخش خصوصی نظرات و پیشنهادهای خود را درباره 
چگونگی تحقق آن مطرح کرده اس��ت. مهمتری��ن موضوعی که در این 
رابطه گفته شده، یکپارچه‌س��ازی فعالیت‌های گمرکی و مرزی است به 
گونه‌ای که کلیه اقدامات این بخش به صورت هماهنگ و براس��اس یک 
سیاست واحد دنبال ش��ود. همچنین بهبود راه‌های مواصلاتی و تقویت 

ناوگان حمل‌ونقلی دیگر خواسته فعالان اقتصادی بوده است.
در این راستا، تازه‎ترین نشست روسای اتاق‌های مشترک بازرگانی ایران 
و کش��ورهای همسایه عصر شنبه به ریاس��ت معاون اول رئیس جمهور 
برگزار شد. اسحاق جهانگیری در این جلسه با تاکید بر اهمیت کشورهای 
همسایه در توسعه صادرات، گفت: براساس آمارها، 65 درصد از صادرات 
کشور در هشت ماهه نخست سال جاری به کشورهای همسایه بوده است 
که لازم است اتاق بازرگانی ایران برنامه‎ای مشخص و دقیق برای همکاری 
با هر یک از کش��ورهای همسایه تدوین و آن را در دستور کار قرار دهد. 
معاون اول رئیس جمهور با تاکید بر اینکه سیاس��ت جمهوری اس�المی 
ایران توس��عه همکاری‎ها با کشورهای همس��ایه است، افزود: کشورهای 
همسایه هدف اصلی صادرات برای کشور ما هستند که باید ضمن تعیین 

اولویت‎ها، بسترهای لازم را برای گسترش همکاری با این کشورها فراهم 
کنیم. او با تاکید بر ضرورت ایجاد و تکمیل زیرس��اخت‎های همکاری با 
کش��ورهای همس��ایه، ادامه داد: در این دوره تلاش ش��د علی رغم همه 
محدودیت‎ها، راه آهن سراس��ری کش��ور به راه آهن کشورهای همسایه 
متصل شود و در این زمینه گام‎های موثری برداشته شد. در بخش حمل 
و نقل جاده‌ای و س��اماندهی مرزها نیز ضعف‎هایی وج��ود دارد که لازم 
است تقویت ناوگان حمل و نقل جاده‎ای به شکل ویژه در دستور کار قرار 
گیرد و در مرزها نیز شرایطی فراهم شود تا شاهد معطلی طولانی مدت 
کامیون‎ها برای عبور از مرز نباشیم. جهانگیری با اشاره به نقش پراهمیت 
اتاق‎های مشترک بازرگانی ایران و کشورهای همسایه در توسعه مبادلات 
تجاری، خاطرنش��ان کرد: باید برای اتاق‎های مشترک بازرگانی اهمیت و 
جایگاه ویژه‎ای قائل ش��ویم. حل مسائل و مشکلات پیش روی بازرگانان 
و تجار نیازمند پیگیری و سازماندهی دقیق و منسجم است که اتاق‎های 
مشترک بازرگانی می‎توانند نقش تعیینکننده‏ای در این زمینه ایفا کنند. 
وی از روس��ای اتاق‎های مش��ترک بازرگانی ایران و کش��ورهای همسایه 
خواس��ت نواقص و گره‎های اصلی پیش روی توس��عه مراودات تجاری را 
شناس��ایی و ضمن در نظر گرفتن محدودیت‎ه��ای دولت، برای رفع این 
گره‎ها راهکارهای عملیاتی و قابل اجرا پیشنهاد دهند. معاون اول رئیس 
جمهور با بیان اینکه روابط اقتصادی و مبادلات تجاری نباید تحت تاثیر 
برخی مسائل سیاسی قرار گیرد، گفت: همکاری بخش خصوصی ایران با 
بخش خصوصی کشورهای همسایه باید همواره رو به رشد باشد، چراکه 
توسعه همکاری‎های اقتصادی و گسترش مراودات تجاری می‎تواند در حل 
مسائل سیاسی فیمابین نیز موثر باشد. جهانگیری روابط ایران با کشورهای 
همسایه را راهبردی و استراتژیک توصیف کرد و افزود: رویکرد دیپلماسی 
اقتصادی ایران این است که هیچ محدودیتی برای همکاری‎های تجاری و 

اقتصادی با کشورهای دیگر به ویژه کشورهای همسایه وجود ندارد و نباید 
اجازه دهیم مبادلات اقتصادی به خاطر برخی مسائل سیاسی حاشیه‎ای 
کاهش پیدا کند. او با اش��اره به احتمال بهبود ش��رایط در ایام پیش رو، 
گفت: باید برای استمرار تحریم‎ها و یا لغو تحریم‎ها آمادگی و برنامه دقیق 
داش��ته باشیم، اما با فرض بهبود شرایط و ایجاد فرصت برای همکاری با 
کشورهای اروپایی، باید توجه داشته باشیم که کشورهای همسایه اولویت 
اول در توس��عه روابط هستند ضمن آنکه نباید کشورهایی که در شرایط 

سخت با ما همکاری کردند را نادیده بگیریم.
مع��اون اول رئیس جمه��ور، موقعیت جغرافیایی ایران را اس��تثنایی 
توصیف کرد و افزود: ایران علاوه بر منابع طبیعی، از موقعیت جغرافیایی 
ویژه‎ای برخوردار بوده و محل عبور کریدورهای شمال – جنوب و شرق – 
غرب است و همسایگی با 15 کشور امکان مهمی برای توسعه در اختیار 
ما قرار داده است. جهانگیری با تاکید بر اینکه باید بخش خصوصی بیش 
از پیش فعال شود و بسترهای لازم برای حمایت فعالان اقتصادی فراهم 
شود، ادامه داد: تجربه نشان داده موانع تحریم معمولا گریبانگیر فعالیت 
اقتصادی دولت اس��ت، اما بخش خصوصی با رواب��ط نزدیک و مراوداتی 
که با بخش خصوصی کش��ورهای هدف دارد، با محدودیت کمتری برای 
همکاری اقتصادی مواجه اس��ت. معاون اول رئیس جمهور با قدردانی از 
روس��ای اتاق‎های مشترک بازرگانی ایران و کشورهای همسایه به خاطر 
تلاش‎ها و زحمات فراوان در ش��رایط سخت تحریم، گفت: اگرچه گاهی 
سخنانی مطرح می‎شود که ممکن است باعث رنجش و دلسردی بخش 
خصوصی ش��ود، اما فعالان اقتصادی و روسای اتاق‎های مشترک همواره 
با روحیه فداکاری به کش��ور خدمت کرده‎اند. در این جلس��ه که رئیس 
اتاق بازرگانی ایران، رئیس س��ازمان توس��عه تجارت و معاون دیپلماسی 
اقتصادی وزارت امور خارجه نیز حضور داشتند، روسای اتاق‎های مشترک 

بازرگانی ایران و افغانستان، امارات، ترکیه، عراق، ارمنستان، عمان، سوریه 
و پاکس��تان نیز به بیان مسائل و مشکلات پیش رو پرداختند و خواستار 
رفع موانع و محدودیت‎های داخلی و مدیریت یکپارچه در تجارت خارجی 
ش��دند. غلامحسین ش��افعی، رئیس اتاق بازرگانی ایران در این جلسه با 
اش��اره به اینکه تقریبا نیمی از صادرات غیرنفتی کش��ور به کش��ورهای 
همسایه انجام می‎ش��ود، گفت: میزان واردات کشورهای همسایه حدود 
2 هزار میلیارد دلار اس��ت که س��هم ما از این می��زان 25 میلیارد دلار 
است و این یعنی ظرفیت صادرات به این کشورها بسیار بیشتر از میزان 
فعلی است. او با بیان اینکه اکثر مشکلات برای توسعه همکاری اقتصادی 
با کش��ورهای همسایه به مس��ائل داخلی مرتبط است، خواستار تقویت 
زیرساخت‎های حمل و نقل و رفع مسائل مرزی و مشکلات گمرکی برای 
توس��عه صادرات شد. غلامحسین جمیلی، عضو هیأت رئیسه اتاق ایران 
نیز بر ضرورت توجه به پیمان‌های منطقه‌ای و نقش بخش خصوصی در 
سازمان‌های منطقه‌ای تأکید کرد و پیشنهاد داد که از منابع مالی بلوکه 
ش��ده در کشورهای مختلف در راستای تقویت حضور شرکت‌های ایرانی 
در این کش��ورها بهره‌برداری شود. حسین سلیمی، رئیس اتاق مشترک 
ایران و افغانس��تان هم این کشور را یکی از بازارهای مهم صادراتی ایران 
دانس��ت و گفت: کش��اورزان ایرانی می‌توانند از ظرفیت‌های کش��اورزی 
در افغانس��تان اس��تفاده کنند و محصولاتی مانند ش��کر را با هزینه‌های 
بسیار کمتری در خاک این کشور تولید و صادر کنند. همچنین فرشید 
فرزانگان، رئیس اتاق مشترک ایران و امارات بر ضرورت اتخاذ دیپلماسی 
اقتصادی فعال با امارات در راس��تای حفظ منافع تجار و بخش خصوصی 
تأکید کرد و خواستار بسترسازی‌های سیاسی و حقوقی لازم برای توسعه 
فعالیت‌ها و ایجاد یک زنجیره مش��ترک عرضه و تقاضا با این کشور شد. 
مهرداد سعادت، رئیس اتاق مشترک ایران و ترکیه نیز سهم ایران از کل 

واردات ترکیه را بس��یار ناچیز ارزیابی کرد و گفت: در حال حاضر ترکیه 
از صادرکنندگان ایرانی 6 درص��د مالیات اضافه دریافت می‌کند که این 
مس��ئله قدرت رقابت را از تجار ایرانی گرفته است. او همچنین از کمبود 
کامی��ون و خواب طولانی مدت آنها در مرزها و هزینه‌های س��رباری که 
متوجه تجار می‌شود، انتقاد کرد. یحیی آل اسحاق، رئیس اتاق مشترک 
ایران و عراق هم با اشاره به رقبای منطقه‌ای ایران مانند ترکیه و عربستان 
که س��هم زیادی از بازار عراق را در اختیار دارند، گفت: زیرس��اخت‌های 
مرزی ایران و عراق برای واردات مناسب نیست چراکه این زیرساخت‌ها با 
نگاه صادراتی طراحی شده‌اند. از سوی دیگر مسئله ترانزیت کالا از عراق 
بس��یار مهم اس��ت، اما در حال حاضر این امکان وجود ندارد و امیدواریم 
دولت بتواند این مشکل را با دولت عراق مرتفع کند. هرویک یاریجانیان، 
رئیس اتاق ایران و ارمنس��تان نیز با بیان اینکه ارمنستان ورود کالاهای 
ترک را محدود کرده اس��ت، فرصت به وجود آمده برای افزایش صادرات 
ایران به این کش��ور را بی‌نظیر خواند و خواس��تار توجه جدی به آن شد. 
همچنین محس��ن ضرابی، رئیس اتاق ایران و عمان از نقش بسزای اتاق 
مش��ترک در بهبود مناسبات دو کشور و افزایش مبادلات تجاری سخن 
گفت و از فعال شدن خطوط کشتیرانی بین بنادر ایران و عمان خبر داد. 
کیوان کاش��فی، رئیس اتاق ایران و س��وریه نیز با بیان اینکه اگر بتوانیم 
فقط نیمی از تفاهم‌نامه‌های انجام ش��ده با این کش��ور را اجرایی کنیم، 
س��طح صادرات‎مان به سوریه افزایش پیدا خواهد کرد، گفت: اگر مشکل 
ترانزیت از عراق برطرف ش��ود صادرات به سوریه نیز رونق خواهد گرفت. 
عبدالحکیم ریگی، رئیس اتاق مش��ترک ایران و پاکس��تان هم از امکان 
مبادلات تهاتری با پاکس��تان خبر داد و گف��ت: در قرارداد ترجیحی که 
با پاکس��تان داریم بسیاری از کالاها مشمول ممنوعیت واردات بوده و در 

عمل امکان اجرای قرارداد را سلب کرده است.

رئی��س جمهوری با تاکید بر ضرورت همکاری دس��تگاه قضایی و 
اتحادیه‌های صنفی در زمینه کنترل قیمت‌ها گفت در شرایط جنگ 
اقتصادی، کاهش مشکلات معیشتی و تامین کالاهای اساسی اولویت 
دولت بوده است. به گزارش پایگاه اطلاع‌رسانی ریاست جمهوری، در 
جلس��ه روز یکشنبه س��تاد هماهنگی اقتصادی دولت که به ریاست 
حجت‌الاسلام والمسلمین حسن روحانی رئیس جمهوری برگزار شد، 
گزارش وزارتخانه‌های جهاد کش��اورزی و صنعت، معدن و تجارت از 
نحوه تامین و توزیع کالاهای اساس��ی در سال آینده ارائه شد. پس از 

ارائه این گزارش‌ها، سازوکار پیشنهادی دولت درخصوص نحوه تامین 
و توزیع کالاهای اساس��ی، با ملاحظه پیش‎بین��ی درآمدهای ارزی و 
شرایط اقتصادی کشور در سال آینده با تاکید بر مقابله با رانت و فساد 
در فرآیند تامین تا مصرف کالا تشریح و ارزیابی شد. رئیس جمهوری 
در این جلسه بیان کرد: در شرایط جنگ اقتصادی همه تلاش دولت 
بر این بوده که به رغم فش��ارهای تحریمی، مشکلات معیشتی مردم 
کاهش یابد و اولویت دولت، تامین کالاهای اساسی در جهت افزایش 
رفاه عمومی و حمایت از اقشار آسیب‎پذیر جامعه بوده است. روحانی، 

کنترل نوس��انات ب��ازار داخلی و جلوگیری از افزایش قیمت نس��بی 
کالاهای اساسی، نرخ تورم در کشور و همچنین ایجاد رفاه نسبی در 
جامعه را از مهمترین اهداف دولت عنوان و تاکید کرد: سیاست کلان 
تامین و تخصیص ارز کالاهای اساسی نباید زمینه‌ای برای رانت‎جویی 
و فس��اد شود. وی افزود: در همان حال که برای بهینه‎سازی سیاست 
کلان ارزی و تجاری کش��ور باید تلاش کرد، همزمان، وزارتخانه‎های 
صمت، جهاد کش��اورزی و سایر دستگاه‌های ذی‎ربط موظف شده‎اند 
در چارچ��وب یک برنامه دقی��ق و با هماهنگی یکدیگر نظام توزیع و 

نظارت بر قیمت کالاها را به ش��کل دقیق کنت��رل و مدیریت کنند. 
رئیس جمهوری ادامه داد: در سازوکار پیشنهادی دولت در سال آینده، 
تامین کالاهای اساس��ی با محوریت افزایش رفاه عمومی محور اصلی 
اس��ت و باید با تخصیص مناب��ع ارزی لازم، در یک حرکت نظام‌مند 
تامین، تولید و توزیع در کش��ور، اجرایی شود. روحانی تاکید کرد: در 
این س��ازوکار پیش��نهادی، مبارزه با رانت و فساد و ایجاد شفافیت در 
فرآیند تامین تا مصرف کالا، مورد توجه قرار گرفته اس��ت و در عین 
حال تداوم سیاست‌های خوداتکایی در تولید کالاهای اساسی همچنان 

هدف قطعی دولت خواهد بود. رئیس جمهوری همچنین بر ضرورت 
حضور میدانی ناظران و ایجاد شفافیت در قالب یک سامانه فراگیر در 
حوزه توزیع و قیمت‌گذاری برای کنترل قیمت‌ها تاکید کرد و گفت: 
در این زمینه گام‌های بزرگی برداشته شده است و دولت مصمم است 
با تکمیل سامانه جامع تجارت، تامین شفافیت در سراسر مسیر تامین 
و توزیع، زمینه‎های رانت و فس��اد را از بین ببرد. روحانی همکاری و 
هماهنگی دس��تگاه قضایی و اتحادیه‌های صنفی در این مسیر برای 

کنترل قیمت‌ها را حائز اهمیت دانست.

بانک پاس��ارگاد مفتخر اس��ت که در آس��تانه آغاز شانزدهمین 
س��ال فعالیت خود، با اتکا به لطف پروردگار متعال و به پش��توانه‌ 
الطاف امام علی‌بن‌موس��ی‌الرضا)ع( توانسته نقشی سازنده در رونق 
تولید ملی و اش��تغال‌زایی ایفا کند. به گزارش روابط‌عمومی بانک 
‌پاس��ارگاد، ای��ن بانک در تاریخ 23 آذرم��اه 1384 با افتتاح اولین 
شعبه در شهر مش��هد مقدس، فعالیت خود را به ‌طور رسمی آغاز 

کرد و با ش��عار »مشتری ذات بانک اس��ت«، عرصه متفاوتی را در 
خدمت‌رسانی به مش��تریان آنچنان که شایسته هم‌میهنان گرامی 
است، ارائه کرد. بانک پاسارگاد به‌ عنوان بانک هزاره سوم، در بخش 
ارائ��ه انواع خدمات بانکداری الکترونیک، با بهره‌گیری از بهترین‌ و 
خلاق‌ترین جوانان کش��ور موفق به خل��ق خدماتی ماندگار در این 
بخش شد که امنیت، سرعت و راحتی را در انجام امور بانکی برای 

مشتریان خود به ارمغان آورده است. این بانک با هدف ایجاد رونق 
در اقتصاد، افزایش تولید و اش��تغال‌زایی ب��رای جوانان این مرز و 
بوم، ضمن شناس��ایی دقیق نیازها و نقاط قابل بهبود، چرخ اقتصاد 
را در بخش‌ه��ای مختلف معدن، انرژی و... ب��ه حرکت درآورده و 
کشور را به خودکفایی و ایجاد زمینه برای محرومیت‌زدایی رسانده 
است. بانک پاسارگاد در کنار انجام فعالیت‌های اقتصادی، به ایفای 

مس��ئولیت‌های اجتماعی نیز نگاه ویژه‌ای داش��ته اس��ت؛ ساخت 
7هزار تخت بیمارس��تانی در نقاط مختلف کشور، ساخت چندین 
مدرس��ه و کتابخانه در مناطق محروم و کمتر توس��عه‌یافته کشور، 
حمایت از نخبگان و نفرات برتر آزمون‌های سراس��ری، حمایت از 
هن��ر و هنرمندان، حمای��ت از ورزش ملی کش��ور، انجام اقدامات 
مختلف حمایت��ی در هنگام وقوع بلایای طبیعی، ش��یوع ویروس 

کرونا و ایجاد بحران در کش��ور و... از اقداماتی است که در کارنامه 
بانک پاس��ارگاد به ثبت رس��یده اس��ت. بانک پاس��ارگاد همراهی 
و همدلی مش��تریان ارجمن��د خود را در مدت 15 س��ال خدمت 
صادقان��ه ارج می‌نهد و به امید فردایی روش��ن‌تر برای ایران‌زمین، 
در جهت س��ازندگی و خلق آینده‌ای پای��دار برای میهن عزیزمان، 

گام‌های استوارتری برمی‌دارد.

نگاه بانک پاسارگاد، خلق آینده‌ای پایدار برای ایران‌زمین است

کارنامه 15 ساله بانک پاسارگاد

روحانی در جلسه ستاد هماهنگی اقتصادی دولت:

در شرایط جنگ اقتصادی، تامین کالاهای اساسی اولویت دولت بوده است

در نشست روسای اتاق‌های مشترک ایران و کشورهای همسایه با اسحاق جهانگیری مطرح شد

وزن همسایگان در سبد صادراتی ایران

وحید شقاقی
 اقتصاددان



فرصت امروز: آمارهای شهرنش��ینی تا پایان سال ۱۳۹۵ نشان می‌دهد 
ک��ه از هر ۱۰۰ نفر، ۱۱ نفر در ش��هر ته��ران زندگی می‌کنند؛ یعنی ۱۱ 
درصد ایرانی‌ها در پایتخت زندگی‌ می‌کنند. نگاهی به وضعیت شهرنشینی 
در آماره��ای مرکز آمار ایران بیانگر آن اس��ت که تا پایان س��ال ۱۳۹۵، 
تهران پرجمعیت‌ترین شهر ایران بوده و جمعیت آن سه برابر شهر مشهد 
)دومین شهر پرجمعیت( و 8 برابر اهواز )هشتمین شهر پرجمعیت( بوده 
اس��ت. این در حالی اس��ت که در یک بازه 60 ساله یعنی از سال ۱۳۳۵ 
تا ۱۳۹۵ تعداد کل ش��هرهای ایران از حدود ۱۹۹ ش��هر به 1.242 شهر 
افزایش پیدا کرده و تعداد شهرهای بیش از یک میلیون نفر جمعیت نیز از 
یک به هشت شهر رسیده است. همچنین 35.1 درصد مردم در شهرهای 
بیش از یک میلیون نفر ساکن هستند و مابقی جمعیت در شهرهای کمتر 

از یک میلیون نفر زندگی می‌کنند.
ته��ران در حالی 11درصد جمعیت ای��ران را در خود جای داده که در 
میان ۱۵۰ کلانش��هر جهان، رتبه ۲۴ را از نظر جمعیت و بزرگی به‌خود 
اختصاص داده است. همچنین براساس رده‌بندی سال 2019 مرسر و به 
لحاظ ش��اخص‌های کیفیت زندگی، از بین 230 ش��هر جهان در جایگاه 

199 قرار گرفته است.
جمعیت تهران در 5 سال 6 درصد بیشتر شد

»تهران روس��تای بزرگی در ش��مال شهر ری اس��ت که باغ‌های زیاد و 
درختان میوه فراوان دارد. ساکنان آن در سرداب‌هایی زندگی می‌کنند که 
به لانه مورچگان می‌ماند. تهران چند محله دارد که هر یک با دیگری در 
جنگ و س��تیز است. میوه‌های‎شان نیکو و فراوان است، به‌خصوص اناری 
دارند که در هیچ‌یک از ش��هرها نظیرش یافت نمی‌شود.« مستند دیدنی 
»تهران انار ندارد« با این مقدمه آغاز می‌شود. تهرانی که از روستایی بزرگ 
در شمال شهر ری به پایتخت تبدیل ‌شده و به مرکز اقتصادی، سیاسی، 
فرهنگی ایران تبدیل ‌ش��ده اس��ت. تهران البته در مستندها و فیلم‎های 
دیگری هم مطرح شده اس��ت. در فیلم »دختر لر«، او می‎گوید: »تهران، 
تهران که می‎گن، ش��هر قش��نگیه اما...« اما تهران شلوغ است و آلودگی 
دارد و جمعیتش هم مدام بیش��تر می‌ش��ود. حالا هم گزارش مرکز آمار 
ایران نش��ان می‌دهد که جمعیت تهران طی 5 س��ال گذشته 6.6 درصد 

افزایش یافته است.
آمارهای مرکز آمار ایران در سرش��ماری‌های گذشته نشان می‌دهد که 
در س��ال ۱۳۹۵، ش��هر تهران دارای 8 میلیون و ۶۹۳ ه��زار و ۷۰۶ نفر 

جمعی��ت و 2میلی��ون و ۹۱۱ هزار و ۶۵ خانوار بوده اس��ت که جمعیت 
آن نس��بت به سال ۱۳۹۰ برابر با 6.6 درصد افزایش داشته است. این در 
حالی اس��ت که منطقه ۴ با ۹۱۹ هزار و یک نفر )10.6 درصد( و منطقه 
۹ ب��ا ۱۷۴ ه��زار و ۲۳۹ نف��ر )2.0 درصد( به ترتی��ب پرجمعیت‌ترین و 

کم‌جمعیت‌ترین مناطق شهر تهران بوده‌اند.
نتایج نشریه مرکز آمار ایران نشان می‌دهد که در سال ۱۳۹۵ از مجموع 
8میلی��ون و ۶۹۳ هزار و ۷۰۶ نفر جمعیت ش��هر تهران، 17.4 درصد در 
گروه سنی صفر تا ۱۴ ساله، 74.1 درصد در سنین ۱۵ تا ۶۴ ساله و 8.4 
درصد نیز در سنین ۶۵ ساله و بیشتر هستند. منطقه ۱۹ با 23.5 درصد 
جمعیت صفر تا ۱۴ ساله جوان‌ترین و منطقه ۳ با 15 درصد جمعیت ۶۵ 

ساله و بیشتر، مسن‌ترین مناطق شهر تهران هستند.
در س��ال ۱۳۹۵، بعد متوس��ط خانوار در شهر تهران 3.0 نفر در خانوار 
بوده اس��ت که نسبت به س��ال ۱۳۹۰، معادل 0.1 نفر در خانوار کاهش 
دارد. خانوارهای مناطق ۱۹ و ۷ با بعد متوسط 3.3 و 2.7 نفر در خانوار به 
ترتیب بزرگ‌ترین و کوچک‌ترین بعد خانوار را در این سال در بین مناطق 

شهر تهران دارا هستند.
در سال ۱۳۹۵، 2میلیون و ۹۱۱ هزار و ۶۵ خانوار در شهر تهران وجود 
داش��ته اس��ت. از این تعداد 2میلیون و ۹۰۳ ه��زار و ۴۳۵ خانوار )99.7 
درصد( از نوع خانوار معمولی س��اکن بوده‌اند. میزان رشد متوسط سالانه 
تعداد خانوارهای معمولی ساکن شهر تهران در سال‌های ۱۳۹۰-۹۵ برابر 
2.32 درصد در سال است. با توجه به آنکه رشد متوسط سالانه جمعیت 
ش��هر در همین دوره 1.29 درصد بوده اس��ت می‌ت��وان گفت که تعداد 
خانوارهای معمولی س��اکن با آهنگی سریع‌تر از جمعیت افزایش می‌یابد 

که یک نتیجه آن کاهش بعد متوسط خانوار است.
مهاجرت 404 هزار نفری به پایتخت در 5 سال 

گزارش مرکز آمار ایران در سرش��ماری‌های گذش��ته نشان می‌دهد که 
در س��ال ۱۳۹۵ از مجموع 2 میلیون و ۹۰۳ هزار و ۴۳۵ خانوار معمولی 
ساکن در ش��هر تهران، 2میلیون و ۴۴۵ هزار و ۱۶ خانوار )84.2 درصد( 
دارای سرپرس��ت مرد و ۴۵۸ ه��زار و ۴۱۹ خان��وار )15.8درصد( دارای 
سرپرس��ت زن بوده‌اند. بیشترین نس��بت خانوارهای دارای سرپرست زن 
در منطق��ه ۷ )22.3 درصد( و کمترین نس��بت این ن��وع از خانوارها در 
مناطق ۱۹ و ۲۲ تهران )10.0 درصد( مش��اهده ش��ده است. در مقایسه 
با س��ال ۱۳۹۰، فراوانی نس��بی خانوارهای دارای سرپرس��ت زن در شهر 

تهران اندکی افزایش ‌یافته و با 0.4 درصد افزایش از 15.4 درصد به 15.8 
درصد رسیده است.

همچنی��ن ح��دود ۵ درصد از جمعیت تهران در س��ال ۱۳۹۵، افرادی 
هستند که در فاصله س��ال‌های ۱۳۹۰ تا ۱۳۹۵ به شهر تهران مهاجرت 
کرده‌اند. براس��اس اطلاعات سرش��ماری نفوس و مسکن سال ۱۳۹۵، در 
دوره زمان��ی 1390 تا 1395 تعداد ۴۰۴ هزار و ۹۹۶ نفر به ش��هر تهران 
مهاج��رت کرده‌اند. این تعداد معادل 4.7 درصد از جمعیت ش��هر تهران 
هست. در بین مناطق ش��هر تهران بیشترین سهم مهاجران واردشده در 
کل جمعیت مربوط به منطقه ۶ با 10.8 درصد و کمترین سهم مربوط به 

منطقه ۱۶ با 2.5 درصد هست.
نتایج سرش��ماری عمومی نفوس و مس��کن سال ۱۳۹۵ نشان می‌دهد 
که از مجموع 8 میلیون و 56 هزار و 2 نفر جمعیت ش��ش ساله و بیشتر 
ش��هر تهران، 7 میلیون و 641 هزار و 840 نفر )94.8 درصد( باس��واد و 
414 هزار و 162نفر )5.1 درصد( بی‌س��واد بوده‌اند. در بین مناطق شهر 
تهران بیش��ترین میزان بی‌سوادی در منطقه ۱۷ )10.4 درصد( و منطقه 
۱۹ )10.2درصد( و کمترین میزان بی‌سوادی در منطقه ۳ )1.8 درصد( و 

منطقه ۶ )1.9 درصد( مشاهده ‌شده است.
نتایج سرشماری عمومی نفوس و مسکن سال ۱۳۹۵ نشان می‌دهد که 
از مجموع 2میلیون و ۸۸۸ هزار و ۷۱۳ خانوار معمولی و گروهی س��اکن 
در واحدهای مسکونی آپارتمانی و غیرآپارتمانی شهر تهران، یک ‌میلیون 
و ۴۳۲ ه��زار و ۱۳۶ خان��وار )49.6 درصد( مالک واحد مس��کونی خود و 
یک‌میلیون و ۲۰۸ هزار و ۷۱۰ خانوار )41.8 درصد( اجاره‌نش��ین بوده و 
نحوه تصرف محل سکونت ۲۴۳ هزار و ۴۰۹ خانوار )8.4 درصد( نیز سایر 
موارد بوده اس��ت. در بین مناطق بیس��ت‎ودوگانه شهر تهران منطقه ۳ با 
57.8 درصد بیش��ترین و منطقه ۲۲ با 43.8 درصد کمترین نحوه تصرف 

محل سکونت ملکی را دارند.
نتایج سرشماری عمومی نفوس و مسکن سال ۱۳۹۵ نشان می‌دهد که 
از مجموع 2میلیون و ۸۷۰ هزار و ۶۵۳ واحد مس��کونی معمولی در شهر 
تهران، 2میلیون و ۵۰۹ هزار و ۸۴۰ واحد مس��کونی )87.4 درصد( آنان 
از نوع آپارتمانی و ۳۶۰ هزار و ۸۱۳ واحد مسکونی )12.7 درصد( از نوع 
غیرآپارتمانی هستند. در بین مناطق شهر تهران منطقه ۶ با 96.7 درصد 
دارای بیش��ترین نسبت و منطقه ۱۶ با 70.6درصد دارای کمترین نسبت 

واحدهای مسکونی آپارتمانی هستند.

منطقه ۴ پرجمعیت‌ترین و منطقه ۹ کم‌جمعیت‌ترین مناطق پایتخت هستند

11 درصد جمعیت ایران در تهران

سازمان ملل متحد به زودی تولد ۷۵ سالگی خود را جشن می‌گیرد، 
اما شاید هرگز آینده این سازمان تا این حد مبهم و خالی به نظر نرسیده 

باشد.
ب��ه گزارش »وال اس��تریت ژورن��ال«، پاندمی کرونا س��رآغاز دوره‌ای از 
جهانی‌زدایی بوده و دولت‌ها به وضوح در این دوران به سیاست‌های حمایت 
از داخل و ایزوله‌کردن کشورش��ان در برابر جهان روی خوش نشان دادند. 
معاهدات تجاری ظرف یک چشم به هم زدن بی‌معنا شدند و کاهش تجارت 
جهانی با بدترین رکود از زمان رکود بزرگ همراه شد. در جهانی که اینطور 
دارد از زوال اقتصادی و اجتماعی رنج می‌برد، سخن‌گفتن از اهداف توسعه 

پایدار سازمان ملل کاملاً بی‌ربط به نظر می‌رسد.
واقعیت این است که سازمان ملل متحد با یک بحران وجودی مواجه 
اس��ت که حامیان و کش��ورهای ایجادکننده اولیه‌اش -علی‌الخصوص 
آمری��کا- آن را به وجود آورده‌اند. دونال��د ترامپ رئیس جمهور آمریکا 
آنقدر به به‌هم‌زدن بازی چندجانبه‌گرایی در جهان علاقه دارد که حتی 
صدای اروپایی‌هایی مثل امانوئل ماکرون را هم درآورده اس��ت. این در 
حالی اس��ت که خود اروپا در بحران کرونا کارنامه درخش��انی نداشت. 
ق��اره‌ای که مدت‎ها به عنوان نمونه موف��ق همکاری و اتحاد منطقه‌ای 
معرفی شده بود، در جریان کرونا دست خود را رو کرد. پیمان شنگن که 
قرار بود همواره ضامن جابه‏جایی بی‌دردسر در میان مرزهای اروپا باشد، 
در مواجهه با بحران کرونا دوام نیاورد و مرزهای اروپا به روی کشورهایی 
که زودتر از بقیه دچار شیوع کرونا شده بودند بسته شد. حتی ایتالیا که 
آن اوایل به بزرگ‌ترین مرکز ش��یوع کرونا در خارج از چین بدل ش��ده 
بود، با دست رد همسایگانش برای تأمین تجهیزات پزشکی مواجه شد.

ای��ن در حالی بود که توخالی‌بودن نظ��م جهانی چندجانبه از مدتی 
پیش داش��ت خودش را نش��ان می‌داد. یکی از واضح‌ترین نمودهایش 
هم تنش‌های چین و آمریکا بود. لیبرال‌ها از اقصی نقاط جهان از اینکه 
چی��ن می‌خواهد نظام چندجانبه جهان��ی را در کنترل خودش بگیرد 
انتقاد می‌کردند، اما اصلًا متوجه نش��ده بودند که روش چین با آمریکا 
فرق دارد. شی جین پینگ رئیس جمهور چین سال‌هاست که دارد روی 
برنامه جاده ابریش��م جدید )کمربند و جاده( کار می‌کند؛ برنامه‌ای که 
شامل قراردادها و تعهدات دوجانبه بین چین و کشورهای دیگر می‌شود 
و اصلًا ربطی به چندجانبه‌گرایی مورد علاقه سازمان ملل متحد ندارد. 
سازمان ملل متحد یا نهادهای دیگر در این زمینه نمی‌توانند هیچ حرف 
و نظر یا نظارتی داشته باشند. درواقع این روش متقابل دوجانبه، روشی 

بود که چین با موفقیت دنبال کرد.
 از س��وی دیگر، حتی در روزهای آغازین بحران کرونا در ووهان هم 
نهادی مثل سازمان بهداشت جهانی نتوانست هیچ کاری بکند. نه چین 
می‌خواس��ت از این سازمان کمک بگیرد و نه این سازمان قادر به ایفای 
نقش خاصی بود. ویروس کرونا درواقع بیش از هر چیز دیگری نش��ان 
داد نهادهای بین‌المللی مشروعیت ندارند چون حتی قادر به برانگیختن 
واکنش جمعی مفید و مؤثر هم نیس��تند. خ��ود چین که عضو مهمی 
در س��ازمان بهداش��ت جهانی بود در زمان آغاز کرونا ترجیح داد منافع 
ملی‌اش را حفظ کند و به تضمین سلامت عمومی جهانی کاری نداشت.

مجموعه این ش��واهد ثابت می‌کند که ناسیونالیسم و عقاید کوته‌بینانه 
اقتصادی باعث ترک‌خوردنِ نظم بین‌المللی دوران پس از جنگ جهانی دوم 
شده‌اند و نهادی مثل سازمان ملل که محصول آن دوران بوده، دیگر اهمیت 

خاصی ندارد. این ناکامی‌های بین‌المللی پیشتر در زمینه مواجهه با تغییرات 
آب و هوایی هم مشاهده شده بود. این مسئله که زمانی اولویت دانشمندان 
و فع��الان اجتماعی بود خیلی زود از یادها رفت؛ آن هم در ش��رایطی که 
تاثیرات مخرب تغییرات اقلیمی به شکل وحشتناکی در جهان قابل مشاهده 
است. امروزه شمار آوارگان آب و هوایی از آوارگانی که به خاطر جنگ و یا 
به هدفِ رسیدن به وضع اقتصادی بهتر کشورشان را ترک می‌کنند بیشتر 
ش��ده است. تلاش‌هایی که قاعدتاً می‌بایست در دهه ۲۰۲۰ میلادی برای 
مقابله با تغییرات اقلیمی صورت بگیرد حالا تحت‌الشعاع موضوعات دیگر در 

حوزه جهانی قرار گرفته است.
واقعیت این است که قواعد قرن بیستمی درخصوص تجارت، نوآوری، 
صلح و امنیت همگی به بهانه‌هایی برای رفتارهای یک‌جانبه حکومت‌ها 
بدل شده‌اند. مهم‌ترین نمونه‌اش شورای امنیت سازمان ملل متحد است 

که صرفاً روی اختلافات میان اعضای ثابتش می‌چرخد.
به هر حال با بروز بحران کرونا هر آنچه که کش��ورها نمی‌خواس��تند 
در باب س��ازمان ملل بیان کنند نمایان ش��د. وقتی این بحران هم به 
پایان برسد، سازمان ملل متحد باید پیشرو جریانی شود که درس‌های 
آموخته‌ش��ده از این بحران را جمع‌بندی و استفاده کند. درواقع هرچه 
ک��ه در جریان بحران کرونا رخ داد، راهی اس��ت ب��رای ارزیابی نظام و 
نهاده��ای بین‌المللی و البته پیدا ک��ردن راه‌هایی برای اصلاح و تقویت 
آنها. شکل فعلی سازمان ملل و نهادهای مشابه دیگر به درد جهان امروز 
نمی‌خورد بنابراین تولد ۷۵ سالگی سازمان ملل را باید به عنوان سالی 
که یک ویروس کشنده باعث مرگ ارزش‌های قدیمی جهان شد نیز به 

رسمیت بشناسیم.

چرا بحران کرونا می‌تواند سازمان ملل را برای همیشه نابود کند؟

یک بیماری و چند عارضه

دریچه

آیا واکسن »کرونا« در همه نژادها یکسان عمل می‎کند؟
حفره‎های ژنتیکی واکسن کرونا

تلاش‎ها برای ساخت واکسن کرونا جواب داده و واکسیناسیون گسترده در 
برخی کش��ورها نظیر بریتانیا آغاز شده است، اما با وجود افزایش امیدواری‎ها 
برای پایان پاندمی کرونا، تازه‌ترین گزارش مؤسس��هMIT )به عنوان یکی از 
بازیگران اصلی در حوزه س��اخت واکسن( نشان می‌دهد برخی نژادها ممکن 

است از واکسن کرونا تأثیر کمتری بگیرند.
دولت بریتانیا واکسیناس��یون گسترده با واکسن فایزر-بایون‌تک را از هفته 
گذش��ته شروع کرده است و افراد بالای ۸۰ سال، کادر درمانی حاضر در خط 
مقدم مقابله با کرونا و افراد ساکن در خانه‌هاي سالمندان در نخستین مرحله 
این واکسیناسیون قرار دارند. سایر افراد مسن و آسیب‎پذیر در مرحله بعدی 
واکسیناس��یون قرار دارند و بقیه افراد هم براس��اس سن برای واکسیناسیون 
طبقه‌بندی می‌ش��وند، اما با وجود توجه فراوان به واکسن‌های موفق کووید- 
19 همچون مدرنا و فایزر، برخی متخصصان س�المت درباره اثرگذاری بالای 
این واکس��ن‌ها شک و تردید دارند. گفته می‌ش��ود این واکسن‌ها برای همه 
جمعیت‌های جهان تا 95 درصد ایمنی در برابر کرونا ایجاد می‌کنند در حالی 
که متخصصان آزمایش��گاه علوم کامپیوتر و ه��وش مصنوعی )CSAIL( در 
مؤسس��ه MIT نظر دیگ��ری دارند و تحقیقات آنها روی دیگر این س��که را 

نشان می‌دهد.
طبق گزارش Zdnet، تحقیقات نشان می‌دهد تأثیر این واکسن به عوامل 
و فاکتورهای زیادی وابس��ته است که از جمله آنها می‌توان به‌ نژاد فرد اشاره 
کرد که البته در س��اخت این واکس��ن‌ها به این موضوع هیچ توجهی نش��ده 
و همین امر می‌تواند موفقیت این واکس��ن‌ها را تا حدودی ش��کننده س��ازد. 
گفته می‌شود واکسن‌های مدرنا، فایزر، AstraZeneca و... شاید نتوانند بر 
افراد سیاه‎پوست یا آس��یایی- آمریکایی‌های ساکن در آمریکا به اندازه مردم 

سفیدپوست این کشور تأثیرگذار باشند.
 )MIT(این مهم، نتیجه یک تحقیق در مؤسس��ه تکنولوژی ماساچوست
اس��ت که در مجله Cell Systems منتش��ر شده است. دیوید کی گیفورد، 
یکی از نویس��ندگان این گ��زارش گفته که در تحقیقات خ��ود از مدل‌های 
کامپیوتری هوش��مند و بس��یار دقیق اس��تفاده کرده‌اند و با کمک مدل‌های 
یادگیری ماشینی برای پیش‌بینی براساس اطلاعات و دیتای بیمار و مدل‌های 
پروتئین موجود در سیس��تم ایمنی آنها، ت�الش کردند تا تخمین بزنند این 
واکسن‌ها چقدر می‌توانند بر افراد با ژنتیک‌های متفاوت تأثیرگذار باشند و از 

آنها در برابر کووید- 19 محافظت کنند.
ب��رای درک اینکه اصولا  واکس��ن‌ها چگونه از ب��دن محافظت می‌کنند و 
ژنتیک چه تأثیری می‌تواند بر این ایمنی‎زایی داشته باشد، بهتر است نگاهی 
به مکانیسم مقابله بدن با یک ویروس داشته باشیم. وقتی یک ارگانیسم زنده 
ازجمله ویروس یا باکتری یا یک رشته کوتاه متشکل از 8 تا 25 آمینواسید که 
پپتید نامیده می‌شوند وارد بدن می‌شود، به سطح سلول‌های بدن می‌چسبند 
و گلبول‌های سفیدTش��کل این س��لول‌ها را س��یگنالی برای حمله به بدن 
شناس��ایی می‌کنند. حالا مراحل مبارزه با ای��ن ذرات خارجی و نابود کردن 
این س��لول‌های آلوده آغاز می‌شود. این، دقیقا مدلی است که سیستم ایمنی 
بدن کار می‌کند و واکسن‌ها این مراحل را با استفاده از یک بخش از ویروس 
که به طور خاص مهندس��ی ش��ده است تا پاسخ ایمنی بدن را تحریک کند، 

تقلید کرده‌اند.
گیف��ورد و تیم همراهش در تحقیق خود نش��ان داده‌اند که واکس��ن‌های 
معروف��ی همچون مدرنا و فایزر دقیقا همان ضعف��ی را دارند که محققان در 
مدل‌سازی رایانه‌ای خود پیش‌بینی کرده بودند. همه این واکسن‌ها از بخشی 
از وی��روس به‌نام پروتئی��ن Spike یا پروتئینS اس��تفاده کرده‌اند و عملا از 
 )Receptor Binding Domain )RBD بخش��ی از این پروتئین با نام
برای تحریک سیس��تم ایمنی بدن اس��تفاده کرده‌اند بنابراین تمرکز بر یک 
بخ��ش خاص از پپتیده��ای ویروس، ضعف عمده و اصلی این واکس��ن‌ها به 
ش��مار می‌رود. این محققان با کمک هوش مصنوعی و سیستم‌های ماشین 
یادگیری نمونه‌های مختلف واکسن‌ها را مدل‌سازی کردند و در نهایت باز هم 
تأکید کردند که نبود تنوع پپتیدها منجر به ناکامی و شکست این واکسن‌ها 
در پوش��ش سلامت همه مردم جهان با ژنتیک‌های مختلف خواهد شد. این 
محققان معتقدند س��ازندگان واکسن باید در آزمایشات بالینی خود به تنوع 
ژنتیکی مردم جهان توجه داش��ته باش��ند وگرنه نمی‌توانند بخش زیادی از 
جمعیت کره زمین را زیر پوشش سلامت در برابر کووید- 19 خود قرار دهند.
پیش از این نیز گیفورد و تیم همراهش در گزارش تابس��تانی خود هشدار 
داده بودند که عدم اس��تفاده کافی از بخش‌های مختلف ویروس در س��اخت 
واکسن، می‌تواند شکاف‌هایی را در پوشش سلامت جمعیت ایجاد کند و عملا 
برخی افراد با وجود تزریق واکسن، ایمنی کمتری نسبت به بقیه پیدا کنند. 
دلیل این موضوع این است که مردم رسپتورها یا گیرنده‌های سلولی متفاوت 
و همچنین نسخه‌های مختلفی از ژن‎ها دارند. درواقع رسپتورها یا گیرنده‌های 

سلولی بدن افراد به برخی از پپتیدهای ویروسی متصل می‌شوند.
آنها دریافتند در میان افراد سفیدپوس��ت تعداد افرادی که به این واکسن 
پاسخ مناسبی ندهند به کمتر از نیم درصد می‌رسد اما این رقم برای آسیایی‌ها 
یا سیاه‎پوس��ت‌ها به 10درصد می‌رسد. یعنی برخی نژادها نسبت به واکسن 
کمتر تأثیر می‌گیرند. به گفته گیفورد، در طول همه‎گیرى، اختلافات نژادى 
موجود و نابرابر‌ىهاى بهداشتى شدت یافته و برجسته شده است و ویروس به 
طور نامتناسبى بر جوامع سیاه‎پوست و اسپانیایی‎تبار تأثیر می‌گذارد. اگر یک 
واکسن برای گروه‌های اقلیت اثرگذاری کمتری داشته باشد، تنها شکاف‌هایی 

را که در حال حاضر وجود دارد افزایش می‌دهد.
در مؤسس��ه MIT با اس��تفاده از متدهای هوش مصنوعی و ماشین‌های 
یادگیری بسیار پیشرفته، واکسن‌هایی مش��ابه مدرنا و فایزر مدل‌سازی شد. 
فعالان حوزه فناوری MIT تلاش کردند تا نش��ان دهند واکسن‌های ساخته 
شده تا چه حد می‌توانند در گروه‌های جمعیتی مختلف با ریشه‌های ژنتیکی 
متفاوت، پاس��خ ایمنی را در بدن فرد تحریک کنند. این پروژه در ادامه پروژه 
قبلی مؤسسه پژوهشی MIT رقم خورد که تلاش داشت با استفاده از هوش 
مصنوعی به طراحی واکسن پیشرفته کرونا بپردازد. این مؤسسه در ماه ژوئیه 
2020 سیستم ماشین یادگیری با نام OptiVax را توسعه داد که پپتیدهایی 
را انتخاب می‌کند که پیش‌بینی می‌ش��ود جمعیت بیشتری را می‌توانند زیر 
پوشش واکسن قرار دهند و بهترین ایمنی توسط این فناوری تشخیص داده 
شود. در این تحقیق جدید علاوه بر OptiVax و پیش‌بینی میزان تحریک 
پاس��خ ایمنی بدن به واکسن از فناوری EvalVax هم استفاده شده است تا 
پاسخ ایمنی بدن به بیوشیمی گروه‌های جمعیتی را براساس وضعیت اجداد 
قومی یا ژنتیکی ترس��یم کند. مکانیسم واکسن هم در این تحقیقات توسط 

برنامه‌های کامپیوتری بسیار دقیق مدل‌سازی شده است.
مطالعات فناورانه این گروه از محققان نشان می‌دهد اگر از 5 تا 20 پپتید 
اضافی در این واکسن‌ها استفاده شود، میزان موفقیت این واکسن‌ها به منظور 
محافظت از مردم در برابر کرونا می‌تواند تا 100 درصد برسد. این تیم تحقیقی 
نش��ان داده ک��ه افزودن 5 ت��ا 10 پپتید اضافی به ی��ک دوز خاص می‌تواند 

اثربخشی واکسن را تقریبا 100 درصد در کل جمعیت بیمار بهبود بخشد.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir
دوشنبه
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فرصت امروز: دوازدهم آذرماه بود که دولت لایحه بودجه سال آینده را به 
مجلس ارائه کرد، اما بحث‎ها و جدل‎های بودجه‎ای بین پاستور و بهارستان 
از قبل از این تاریخ آغاز ش��ده بود. مجلس نه فقط از نظر سیاسی بلکه به 
لح��اظ نگرش اقتصادی نیز با دولت زاوی��ه دارد و در حالی که انتقادهای 
نمایندگان به بودجه دولت هر روز بیش��تر و تندتر می‎ش��ود، دولتمردان 
ت�الش می‎کنند با اعداد و ارقام از بودج��ه تدوینی خود دفاع کنند. مرکز 
پژوهش‎های مجلس نیز به عنوان بازوی کارشناسی قوه مقننه ابتدای این 
هفته در گزارشی به نمایندگان مجلس پیشنهاد کرد که کلیات بودجه سال 
1400 را رد کنند، چراکه این لایحه بودجه در ابعاد مختلف با اش��کالات 
اساسی مواجه است. هرچند تجربیات سال‎های گذشته نشان می‎دهد که 
نقدها و مس��ائل مطرح ش��ده پیرامون لایحه بودجه اغلب هیاهویی بیش 
نیس��ت و آنچه در عمل مصوب می‎شود نه تنها به اصلاح و تعدیل اعداد و 
ارقام لایحه منتهی نمی‎ش��ود، بلکه سقف منابع و مصارف افزایش یافته و 
دولت از همان ابتدا با کسری مواجه بوده و دست به اصلاح لایحه زده و به 

دنبال محلی برای جبران کسری است.
برآورد کسری ۳۲۰ هزار میلیاردی بودجه سال آینده

مجلس به کس��ری سنگین لایحه بودجه ۱۴۰۰ انتقاد دارد و محمدباقر 
قالیباف رئیس مجلس نیز پیش از این کسری بودجه را ام‎المصائب دانسته 
بود. به گزارش ایس��نا، سقف بودجه سال آینده ۲۴۳۵ هزار میلیارد تومان 
بسته شده بود که این رقم در بخش منابع عمومی دولت ۸۴۱ هزار میلیارد 
توم��ان و همراه با درآمدهای اختصاصی ح��دود ۹۲۹ هزار میلیارد تومان 

بودجه عمومی را تشکیل می‎داد.
در بخش منابع عمومی، درآمدها )مالیات و سایر درآمدها( با ۳۱۷ هزار 
میلیارد تومان، واگذاری دارایی‎های سرمایه‎ای )فروش نفت و فرآورده‎های 
آن و همچنین واگذاری اموال دولت( ۲۲۵ هزار میلیارد تومان و واگذاری 
دارایی‎های مالی )انتشار اوراق و واگذاری سهام( با ۲۹۸ هزار میلیارد تومان 
قرار داش��ت، این ارقام هر یک نسبت به س��ال جاری اختلاف زیادی پیدا 
کرده بود اما در اهم آن رش��د قابل توجه واگذاری دارایی س��رمایه‎ای قرار 
داش��ت که از حدود ۱۰۰ هزار میلیارد تومان س��ال ج��اری به ۲۲۵ هزار 

میلیارد رسیده است.
 قابل تأمل‎تر آن بود که در سال جاری نیمی از واگذاری دارایی سرمایه‎ای 
از مح��ل فروش و واگ��ذاری اموال دولتی و نیمی دیگر از درآمدهای نفتی 
تامین می‎شد، ولی برای سال آینده قرار است ۱۹۹ هزار میلیارد از فروش 
نفت و فرآورده و فقط ۲۵ هزار میلیارد از فروش اموال دولت ایجاد ش��ود. 
در مقاب��ل بودجه عمرانی دولت فقط یک هش��تم از کل منابع ۸۴۱ هزار 
میلی��اردی را به خود اختص��اص داده و بیش از ۶۳۰ ه��زار میلیارد برای 

هزینه‎های جاری که حقوق و مزایا است، پیش‎بینی شده است.
در مجموع بعد از رونمایی از لایحه بودجه ۱۴۰۰، واکنش‎ها به چیدمان 

منابع و مصارف و به ویژه پیش‎بینی‎های منابع شروع شد و از کارشناسان تا 
نمایندگان نظرات خود را مطرح کردند که عمدتا تاییدکننده لایحه دولت 
نیست. باتوجه به اینکه لایحه بودجه باید قبل از ورود به صحن علنی، در 
کمیسیون‎های تخصصی مجلس مورد بررسی قرار گیرد و کلیات آن تایید 
یا رد شود، زمانی از ارائه آن نگذشته بود که برخی نمایندگان از احتمال رد 

کلیات لایحه بودجه خبر دادند.
در اظهارات آنها دیده می‎ش��ود که این لایحه بسیار خوش‎بینانه به ویژه 
در بخش نفت بس��ته ش��ده و با واقعیت‎های اقتصادی و همچنین شرایط 
سخت فعلی همخوانی ندارد. سهم اندک مالیات در لایحه بودجه مورد نقد 
بوده و از سویی به کسری تراز عملیاتی که حدود ۳۲۰ هزار میلیارد تومان 
است به عنوان کسری بودجه اشاره دارند. هرچند که منظور از کسری تراز 
عملیاتی، همان بخشی از هزینه‎های جاری دولت شامل حقوق و مزایا است 
که امکان تامین آن از درآمدهای دولت یعنی مالیات و سایر درآمدها وجود 
ندارد و باید از  بخش‎های دیگر )نفت و واگذاری دارایی مالی( تامین شود. 

کسری ۱۵۰ هزار میلیاردی قانون بودجه سال 99
با وجود نقدهایی که از س��وی نمایندگان و کارشناسان به لایحه بودجه 
مطرح است، با تجربه گذشته نمی‎توان امیدوار بود آنچه در دولت درست 
یا نادرس��ت در لایحه پیش‎بینی می‎کن��د وقتی به عنوان قانون از مجلس 
خارج می‎شود، اصلاح شده باشد. این در حالی است که نگاهی به وضعیت 
لایحه از زمان ورود به مجلس تا تصویب آن نشان می‎دهد آنچه در حرف 
مورد نقد است در عمل در بودجه قرار نمی‎گیرد؛ به طوری که وقتی از رد 
کلیات لایحه بودجه به دلیل سقف بالای منابع و مصارف سخن می‎گویند 
در نهایت لایحه‎ای بعضا با توافق با دولت به قانون تبدیل می‎ش��ود که نه 
تنها تعدیل و اصلاحی صورت نگرفته بلکه سقف افزایش هم پیدا می‎کند 

و دولت با کسری مواجه است.
به عنوان نمونه می‎توان به وضعیت بودجه ۱۳۹۹ اش��اره کرد که وقتی 
در سال گذشته دولت لایحه را به مجلس برد انتقادات بسیاری در رابطه با 
منابع آن به ویژه در بخش واگذاری دارایی‎های سرمایه‎ای مطرح بود؛ جایی 
که سهم نفت حدود ۵۰ هزار میلیارد و واگذاری اموال دولتی نیز ۵۰ هزار 
میلیارد می‎رسید و تاکید بر این بود که امکان تحقق ندارد، ولی در بودجه 

همین ارقام و حتی بالاتر مصوب شد.
در لایح��ه بودجه ۱۳۹۹ س��قف کلی بودج��ه از ۱۹۸۸ هزار میلیارد به 
۲۰۲۶ ه��زار میلی��ارد تومان در قانون افزایش یافت که ۱.۹ درصد رش��د 
داشت. همچنین منابع عمومی از ۴۸۴ هزار میلیارد با رشد ۱۷.۸ درصدی 
ب��ه ۵۷۱ هزار میلی��ارد و بودجه عمومی از ۵۶۳ ه��زار میلیارد با افزایش 
۱۵.۲ درص��دی به ۶۴۹ هزار میلیارد رس��ید. از س��ویی درآمدهای دولت 
۱۰.۶ درصد، درآمدهای حاصله از واگذاری دارایی س��رمایه‎ای ۸.۸ درصد، 
واگ��ذاری دارایی‎ه��ای مالی ۴۰ درصد، هزینه‎های ج��اری ۱۸.۷ درصد و 

بودجه عمرانی ۲۵ درصد در قانون مجلس نس��بت به لایحه دولت رش��د 
کرد. این در حالی اس��ت که قانون بودجه، مانع از کس��ری آن نش��د و در 
ابتدای س��ال جاری دولت با پیش‎بینی کسری حدود ۱۵۰ هزار میلیاردی 
مواجه و دست به اصلاح قانون زد و برای تامین منابع به حراج اوراق بدهی 

روی آورد.
این روند البته به سال جاری ختم نمی‎شود و در سال ۱۳۹۸ نیز وقتی 
که لایحه بودجه به مجلس رفت، نقد بسیاری در رابطه با منابع و مصارف 
وجود داش��ت و به نظر می‎رسید که نمایندگان اصلاحاتی را در آن ایجاد 
کن��د، اما خروجی قانون باز هم با افزایش نس��بت به لایحه همراه بود؛ به 
طوری که منابع عمومی از ۴۰۷ هزار میلیارد تومان به ۴۴۸ هزار میلیارد، 
بودجه عمومی از ۴۷۸ هزار میلیارد به ۵۲۰ هزار میلیارد تومان و در نهایت 
س��قف کلی بودجه از ۱۷۰۳ هزار میلیارد ب��ه ۱۷۴۴ هزار میلیارد تومان 

افزایش پیدا کرد.
در س��ال گذش��ته نیز از همان ابتدا کسری بودجه خود را نشان داد و با 
پیش‎بینی حداقل ۱۳۷ میلیاردی دولت به دنبال راهکار تامین منابع رفت 
و راهی جز دریافت مجوز برداش��ت از صندوق توس��عه ملی و انتشار اوراق 
پیدا نکرد که عواقب آن همان جبران کسری بودجه از محل‎هایی بود که 

در بخش تبدیل منابع صندوق به ریال با آثار تورمی مواجه شد.
وقتی خبری از راهکار کارشناسی جایگزین نیست

کمی برگشت به عقب‎تر نشان می‎دهد این اتفاق در بودجه‎های قبلی نیز 
تکرار ش��ده است. بررس��ی تغییرات بودجه ۱۳۹۷ هم از افزایش سقف در 
قانون نس��بت به لایحه حکایت دارد؛ به گونه‎ای که منابع عمومی از ۳۶۸ 
هزار میلیارد به ۳۸۶ میلیارد تومان، بودجه عمومی از ۴۲۴ هزار میلیارد به 
۴۳۸ هزار میلیارد و س��قف کلی منابع و مصارف از ۱۱۹۴ هزار میلیارد به 
۱۲۲۱ هزار میلیارد تومان رش��د داشته است. با این حال، واکنش سازمان 
برنام��ه و بودجه به احتمال رد کلیات لایحه بودجه ۱۴۰۰ این اس��ت که 
لایحه تدوینی آنها کارشناسی شده بوده و تمام قد از آن دفاع خواهند کرد. 
مژگان خانلو، سخنگوی ستاد بودجه ضمن اعلام این موضوع گفته که فعلا 
قضاوت در مورد لایحه و رد آن زود اس��ت و نمایندگان بعد از بررس��ی در 
فرصت ۱۰ روزه در کمیس��یون‎های تخصص��ی در مورد تایید یا رد لایحه 

مختار هستند.
اگرچ��ه لایحه بودجه باید مورد نقد و کارشناس��ی قرار گیرد و ابعاد آن 
تحلیل ش��ود ت��ا در نهایت آنچه مصوب و در دس��تور کار قرار می‎گیرد با 
کمترین کسری یا تبعاتی همراه باشد، ولی آنچه وجود دارد این است که 
اغلب نقدها و اعلام نظرها برای رد لایحه بودجه با ارائه پیشنهاد کارشناسی 
شده و گره‎گشا همراه نیس��ت و جایگزین قوی برای بخش‎های مورد نقد 
مطرح نش��ده و در نهایت آنچه مصوب می‎شود بودجه‎ای چندان متناسب 

با وضعیت موجود نیست.

تجربه سال‎های گذشته نشان می‎دهد اغلب نقدهای بودجه‎ای با پیشنهاد کارشناسی همراه نیست

زیر و بم بودجه 1400

فرص��ت ام��روز: ابتدای هفته بود ک��ه معاون وزیر راه و شهرس��ازی در 
نشستی خبری از جغرافیای قیمتی مسکن در ایران سخن گفت و متوسط 
قیمت مس��کن اهواز را متري ۲۳ ميلي��ون و ۵۰۰ هزار تومان اعلام کرد. 
همین امر باعث تعجب بس��یاری از فعالان بازار مس��کن ش��د و برخی از 
کارشناسانی که با قیمت مسکن در خوزستان آشنایی داشته‎اند، نسبت به 

قیمت اعلام شده ابراز تردید کرده‎اند.
به گفته محمود محمودزاده، »میانگین قیمت خرید و فروش هر مترمربع 
واحد مس��کونی در کش��ور ۱۵ میلیون و ۲۰۰ هزار تومان اس��ت. در این 
بین، ش��هر تهران با متوسط 27.8 میلیون تومان در هر مترمربع و استان 
خوزس��تان با 23.5 میلیون تومان به ترتی��ب بالاترین قیمت را دارند که 
علت افزایش غیرمنطقی قیمت خانه در خوزستان، سرمایه‎گذاری خارجی 

است.«
در آمارهای معاون وزیر راه و شهرس��ازی، تنها در دو شهر تهران و اهواز 
متوسط قيمت مسكن بالاي ۲۰ ميليون تومان برآورد شده و بقیه شهرها 
پایین‏تر از این مرز قیمتی ایس��تاده‎اند. او علت بالابودن قيمت متوس��ط 
مس��كن در اهواز را هجوم خريداران غيرايراني به خوزس��تان براي خريد 
مسكن دانست و گفت که اين اتفاق در چند ماه اخير رخ داده و تا پيش از 

آن، اهواز شهر گران‌قيمتي در بخش مسكن نبوده است.
ای��ن در حالی اس��ت ک��ه در قانون اساس��ی، این اجازه را به اش��خاص 
خارجی داده نشده که در ایران مسکن خریداری کنند و معاون وزیر راه و 

شهرسازی در پایان نشست خبری درباره این سوال که با وجود منع فروش 
اموال غیرمنقول به خارجی‎ها، آنها چگونه توانسته‎اند در خوزستان مسکن 

بخرند، پاسخی نداد.
در همین حال، فرش��ید پورحاجت رئیس انجمن انبوه‎سازان خوزستان 
با بیان اینکه اعلام میانگین قیمت متری ۲۳ میلیون تومان برای اس��تان 
خوزس��تان دور از ذهن است، گفت: در مناطق معدودی از اهواز قیمت‎ها 
بین ۱۵ تا ۴۰ میلیون تومان و در اکثر محله‎ها ۴ تا ۸ میلیون تومان است 

و نمی‎توان متوسط ۲۳ میلیون تومان را به راحتی پذیرفت.
ب��ه گفته پورحاجت، منطقه کیانپارس در اه��واز گران‎ترین منطقه این 
شهر است که قیمت هر متر آپارتمان در آن بین ۱۵ تا حدود ۳۵ میلیون 
تومان اس��ت و در مواردی ن��ادر به ۴۰ میلیون تومان می‎رس��د. در رتبه 
بعدی محله‎ای مثل پادادشهر و زیتون کارمندی هستند که بالاترین قیمت 
مس��کن در آنجا ح��دود متری ۱۲ تا ۲۰ میلیون تومان اس��ت. بعد از آن 
در منطقه‎ای مثل گلس��تان که جزو مناطق خوب شهر اهواز است قیمت 
مس��کن به متری ۱۰ تا ۱۸ تومان می‎رسد. بقیه مناطق متوسط اهواز زیر 
متری ۱۵ میلیون تومان و بالغ بر ۱۵ محله شهر اهواز هم قیمت‎ها متری 

۱۰ میلیون تومان به پایین است.
او با اش��اره به میانگین قیمت ۲۷ میلیون و ۸۰۰ هزار تومان مسکن در 
تهران براس��اس اعلام وزارت راه و شهرس��ازی گفت: در تهران در بعضی 
مناطق آپارتمان متری ۱۲۰ تا ۱۵۰ میلیون معامله می‎ش��ود، با این حال 

متوس��ط قیمت پایتخت ۲۷ میلیون اعلام شده است. چطور در اهواز که 
بالاتری��ن قیمت ۴۰ میلیون تومان اس��ت متوس��ط قیمت‎ها ۲۳ میلیون 
تومان اعلام می‎ش��ود؟ مگر چند س��اختمان لاکچری در اهواز وجود دارد 
که در قیمت‎ها لحاظ کنیم؟ مضافا اینکه مسئولان وزارت راه و شهرسازی 
معتقدند قیمت‎های نجومی مناطق ۱ و ۳ تهران نباید ملاکی برای متوسط 
نرخ ش��هر باشد. اگر متوسط قیمت مسکن در اهواز ۲۳ میلیون تومان در 
هر متر مربع باش��د باید بپذیریم که میانگین قیمت در تهران بسیار بیش 

از ۲۷ میلیون تومان است.
وی با انتقاد از اینکه وزارت راه و شهرسازی آمار بازار مسکن شهر تهران 
از تیرماه به بعد را اعلام نکرده اس��ت، به ایس��نا گفت: حدود پنج ماه هیچ 
آماری در حوزه مس��کن ارائه نشده، در حالی که بخش خصوصی و مردم 
با توجه به آمار و دیتاها برای زندگی و فعالیت اقتصادی خود برنامه‎ریزی 
می‎کنن��د. به یک ب��اره می‎بینیم بعد از پنج ماه آمارهای س��وال‎برانگیز را 

مطرح می‎کنند که نمی‎تواند کمکی به برنامه‎ریزی باشد.
دبیر کانون سراس��ری انبوه‎س��ازان همچنین در واکنش به این صحبت 
ک��ه علت قیمت‎های ب��الا در اهواز س��رمایه‎گذاری خارجی عنوان ش��ده 
است، افزود: ش��اید منظور معاون محترم وزیر راه و شهرسازی شهروندان 
کشورهای حاشیه خلیج فارس و عراق است که باید عرض کنم این حرف، 
مس��تند به قانون نیست؛ زیرا قانون اساسی اجازه نمی‎دهد اتباع بیگانه در 

ایران اقدام به خرید و فروش ملک کنند.

تردیدها درباره هجوم خارجي‌ها به بازار ملك اهواز

متهم جديد افزايش قيمت مسكن

دریچه

از وضعیت بغرنج خدمات تا کاهش مشارکت اقتصادی
چگونه نرخ بیکاری در میانه تحریم و کرونا 

تک‏رقمی شد؟
با اعلام نرخ بیکاری 9.5 درصدی شاخص بیکاری، برخی به 
این رقم به دیده شک و تردید نگریستند چراکه با توجه به دو 
سال تحریم آمریکا و شیوع کرونا انتظار می‌رفت نرخ بیکاری 
به مراتب بیش از رقم اعلام ش��ده باش��د، با این همه کاهش 
نرخ مشارکت اقتصادی دلیل اصلی کاهش نرخ بیکاری است.
به گزارش خبرآنلاین، براس��اس آخرین آمارها نرخ بیکاری 
کش��ور در تابستان امس��ال به ۹.۵ درصد کاهش یافته است 
اما این رقم می‌تواند گمراه‎کننده باش��د زیرا بررس��ی‌ها نشان 
می‌ده��د ۲۲.۳ درصد از بی��کاران و ۸.۹ درص��د از جمعیت 
ش��اغل تابستان سال گذشته و در تابستان امسال به جمعیت 
غیرفعال اضافه شده‌اند. چنانچه این افراد در جمعیت جویای 

کار لحاظ می‌شد نرخ بیکاری اکنون ۱۸.۵درصد بود.
بررس��ی روند جمعیت در س��ن کار بیانگر آن است که این 
رقم در تابس��تان امسال حدود ۶۸۵ هزار نفر و کمی بیش از 
رقم متوس��ط سالیانه طی چهار س��ال منتهی به تابستان ۹۸ 
رش��د داشته است. از س��وی دیگر بررسی نشان می‌دهند که 
در تابس��تان امس��ال نسبت به مدت مش��ابه در سال گذشته 
جمعی��ت فعال ی��ک میلیون و ۶۲۶ هزار نفر کاهش داش��ته 
اس��ت. جمعیت فعال م��رد ۶۱۵ هزار نفر و جمعیت فعال زن 
ی��ک میلیون و ۱۱ ه��زار نفر کاهش داش��تند. این در حالی 
اس��ت که جمعیت فعال بالای ۱۵سال در چهار سال منتهی 
به تابستان ۹۸ سالانه به طور میانگین رشدی ۶۵۰ هزار نفره 

را تجربه می‌کردند.
همچنین نرخ مشارکت در تابستان ۹۹ با رشد ۴۱.۸درصدی 
نسبت به تابس��تان ۹۸ کاهش ۳.۱درصدی داشته است. نرخ 
مش��ارکت زنان در ای��ن دوره ۳.۵ درصد کاه��ش یافته و به 
۱۴.۱درص��د و نرخ مش��ارکت م��ردان در ح��دود ۲.۷درصد 
کاهش را تجربه کرده و به ۶۹.۵درصد رس��یده اس��ت. با این 
حال جمعیت غیرفعال 2 میلیون و ۳۱۱ هزار نفر نس��بت به 
تابس��تان ۹۸ رشد داشته اس��ت. منظور از مشارکت درصدی 
از جمعیت این اس��ت که یا ش��اغل هس��تند و ی��ا به دنبال 
ش��غل می‌گردند و جمعیت غیرفعال افرادی را دربر می‌گیرد 
که تمایل یا امیدی در ش��اغل ش��دن نمی‌بینن��د و بنابراین 

مشارکتی در فعالیت‎های اقتصادی کشور ندارند.
بررسی جزئی‌تر آمارها بیانگر آن است که در تابستان امسال 
نس��بت به تابستان ۹۸ حدود یک میلیون و ۲۰۹ هزار نفر از 
جمعیت شاغلان کشور کم ش��ده است که از این میان ۴۶۰ 
هزار نفر آن مردان و ۷۵۰ هزار نفر را زنان تشکیل می‌دهند. 
حال آنکه در چهار سال منتهی به تابستان ۹۸ جمعیت شاغل 

سالیانه به طور متوسط ۶۰۹ هزار نفر افزایش داشته‌اند.
با نگاهی به جمعیت ش��اغل براس��اس حجم کار و س��اعت 
اش��تغال ملاحظه می‌ش��ود که جمعیت ش��اغل در تابستان 
امسال نس��بت به فصل مشابه سال ۹۸ در طول هفته مرجع 
حجم س��اعت کار کمتری را داش��ته‌اند و متوسط ساعت کار 
هفتگی ضمن کاهشی شدن از ۴۴.۶ ساعت در هفته به ۴۳.۲ 
ساعت رسیده است. بررسی جمعیت شاغل برحسب گروه‌های 
عم��ده فعالیت اقتصادی گویای آن اس��ت که بخش خدمات 
با ۴۸.۱درصد بیش��ترین سهم اش��تغال را به خود اختصاص 
داده اس��ت و بخش‌های صنعت با ۳۳.۴درصد و کشاورزی با 

۱۸.۵درصد در رتبه‌های بعدی قرار دارند.
از نزدی��ک به یک میلیون و ۲۰۹ هزار نفر کاهش اش��تغال 
رخ داده در تابس��تان امس��ال حدود ۳۴۶ هزار نفر در بخش 
کشاورزی، ۸۱۷ هزار نفر در بخش خدمات و ۴۳ هزار نفر در 

بخش صنعت مشغول بودند.
این میان در تابس��تان امس��ال نس��بت به تابستان گذشته 
جمعیت بیکاری ۴۱۷ هزار نفر کاهش داشته است. همچنین 
جمعیت بیکار جوانان ۱۵ تا ۲۴ ساله ۱۸۴ هزار نفر و بیکاری 
فارغ‌التحصی�الن عالی نی��ز ۲۶۰ هزار نفر کاهش داش��ت. با 
وج��ود اینکه آمار نش��ان می‌دهند نرخ بیکاری در تابس��تان 
امسال نسبت به تابستان ۹۸ کاهش داشته است، اما با توجه 
به اینکه در این فصل تمام جمعیت در س��ن کار به جمعیت 
غیرفعال اضافه ش��ده‌اند لذا کاهش نرخ بیکاری با کاهش نرخ 
مش��ارکت تعدیل است و این اتفاق نمی‌تواند بیانگر بهبود در 
حوزه کار کشور باشد و بار دیگر بر لزوم توجه به شاخص‌های 

دیگر حوزه کار در کنار بیکاری را گوشزد می‌کند.
بررس��ی نرخ بیکاری در اس��تان‌های مختلف کشور حاکی 
از آن اس��ت که در تابس��تان امس��ال نس��بت به تابستان ۹۸ 
اس��تان‌های یزد، تهران و گلس��تان در نرخ بی��کاری کاهش 
محسوس��ی داش��ته‌اند و اس��تان‌های چهار محال و بختیاری 
و خراس��ان ش��مالی بیش��ترین افزایش نرخ بیکاری را تجربه 
کرده‌ان��د. همچنی��ن اس��تان‌های هرم��زگان)۵۰.۶ درص��د( 
خراس��ان شمالی )۴۷.۹ درصد( بیشترین نرخ مشارکت را در 
بین استان‌های کشور دارا هس��تند. ماتریس انتقال جریانات 
نیروی کار تابس��تان ۹۸ به تابس��تان ۹۹ بیانگر نکات جالبی 
اس��ت. از جمله اینکه هرچند ۸۶.۱ درصد از جمعیت ش��اغل 
تابستان ۹۸ در تابستان ۹۹ نیز همچنان شاغل بوده‌اند، با این 
ح��ال ۳.۹ درصد آن بیکار و ۸.۹ درصد غیرفعال ش��ده‌اند. از 
میان جمعیت 2 میلیون و ۴۲۷ هزار نفره بیکاران در تابستان 
۹۸ تنها ۴۰.۶ درصد موفق به یافتن شغل شده‌اند و مابقی یا 
همچنان بیکار هستند )معادل ۳۵.۹درصد( یا به دلیل دلسرد 
شدن از یافتن شغل از بازار کار خارج شده‌اند که رقم این نیز 

۲۲.۳درصد محاسبه شده است.
همچنی��ن در تابس��تان ۹۹ از کل جمعی��ت غیرفعال ۱۰ 
س��اله و بیشتر تابس��تان ۹۸ به میزان ‍۱۰.۶ درصد وارد بازار 
کار ش��ده‌اند که از این میزان ۸.۱ درصد شاغل و ۲.۵ درصد 
بیکار ش��ده‌اند. ضمن اینکه ۸۷.۸ درصد از جمعیت غیرفعال 
تابس��تان ۹۸ همچنان در تابس��تان ۹۹ نیز غیرفعال بوده‌اند. 
به این ترتیب اگر افراد بیکار دلس��رد ش��ده و شاغلین اضافه 
ش��ده به جمعیت غیرفعال تقاضای شغل داشتند نرخ بیکاری 
در تابس��تان امس��ال نه تنها کاهش نمی‌یاف��ت بلکه به عدد 

۱۸.۵درصد می‌رسید.
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تفکیک بانک‌های تجاری و سرمایه‌گذاری

در چند روز گذشته خبرهایی درباره مزایده ایران مال با قیمت پایه 85 
هزار میلیارد تومان توسط بانک آینده منتشر شده است. این موضوع باعث 
شده تا دوباره بحث بنگاه‎داری و سرمایه‌گذاری بانک‌ها مطرح شود، اما برای 
روش��ن ش��دن این موضوع به‌ دور از اتفاقی که در بانک آینده افتاده باید 

تحلیلی از وضعیت سیستم بانکی ایران ارائه کرد.
در همه جای دنیا، دو نوع بانک وجود دارد. دسته اول، بانک‌های تجاری 
هستند که خدمات بانکی و پولی ارائه می‌دهند. دسته دوم هم بانک‌هایی 
هس��تند که در سرمایه‌گذاری فعال هستند. این بانک‌ها برای تأمین مالی 
اقتصاد جهت سرمایه‌گذاری و مشارکت در سرمایه‌گذاری فعالیت می‌کنند. 
لذا در دنیا این دو نوع بانک با دو ساختار بانکی کاملا متمایز و مشخص و 

از هم جدا هستند.
اما در ایران متأسفانه این مسئله را از هم جدا نکرده‌ایم. درست است که 
شرکت‌های تأمین مالی داریم، اما در نظام بانکی کشورمان، این تفکیک بین 
بانک‌ها که فقط خدمات پولی انجام دهند و بانک‌هایی که در سرمایه‌گذاری 
مشارکت یا حضور داشته باشند، صورت نگرفته است. همین مسئله باعث 
ش��ده اس��ت که نظام بانکی ما راهبرد و ش��فافیت لازم را نداشته باشد و 
ملغمه‌ای ش��ود از همه این فعالیت‌هایی که وجود دارد بنابراین وقتی وارد 
می‌شویم می‌بینیم که بانک هم خدمات بانکی و پولی انجام می‌دهد و هم 

در سرمایه‌گذاری مشارکت می‌کند و به بنگاه‎داری هم می‌پردازد.
در دنیا ساختار هر کدام از این دو بانک‌ها از هم متفاوت است. بانکی که 
خدمات سرمایه‌گذاری انجام می‌دهد، ساختارش با بانکی که خدمات پولی 
انجام می‌دهد، متفاوت است. در کشورمان این اتفاق نیفتاده است و عملا 
موجب شده بانک‌ها درگیر هر دو موضوع شوند؛ یعنی هم سرمایه‌گذاری و 

بنگاه‌داری کنند و هم خدمات پولی و بانکی ارائه نمایند.
از آنجا که س��اختارها از هم تفکیک نش��ده و نهاده��ای لازم برای این 
دو مس��ئله اع��م از قوانین و مق��ررات و نظارت‌ه��ا و کنترل‌ها هم در نظر 
گرفته نش��ده اس��ت، همی��ن وضعیت باعث ش��ده اس��ت بانک‌هایی که 
درگیر فعالیت‌های س��رمایه‌گذاری و یا بنگاه‎داری می‌ش��وند، در مراحلی 
س��رمایه‌گذاری‌هایی انجام بدهند که به نتیجه نرسیده و یا سرمایه‌گذاری 
کلانی انجام داده‌اند که به دلیل شرایط اقتصادی ایران زیانده و مسئله‌ساز 

شده و ناترازی بانک‌ها را به‌شدت بالا برده است.
برخی از بانک‌ها در برخی حوزه‌ها سرمایه‌گذاری‌هایی انجام داده‌اند که 
جوابگو بوده است، اما برخی دیگر در بخش‌هایی سرمایه‌گذاری کرده‌اند که 
به نتیجه نرس��یده و یا با چالش مواجه شده است. در نوع دوم، دارایی این 
بانک‌ها با مس��ئله مواجه ش��ده و در بررسی‌ها می‌بینیم که برخی بانک‌ها 
بیش از 40 تا 50 درصد از دارایی‌های‎شان، دارایی موهومی و منجمد است. 
این منابع منجمد مصداقش می‌ش��ود همین اتفاقی که برای بانک آینده 
می‌افتد. بانک آینده در ایران مال س��رمایه‌گذاری کرده است. به‌این‌ترتیب 
چنین وضعیتی باعث می‌ش��ود که منابع بانک‌ها بلوکه و منجمد ش��وند، 
ناترازی تش��دید می‌ش��ود و این ناترازی باعث می‌شود که بانک‌ها نتوانند 

فعالیت‌ها خودشان را انجام دهند.
زمان��ی این روند مسئله‌س��از می‌ش��ود که بازدهی لازم وجود نداش��ته 
باشد. به‌این‌ترتیب نباید بانک‌های تجاری به فعالیت‌های سرمایه‌گذاری و 
بنگاه‎داری بپردازند یا اینکه باید در مجلس و دولت این چالش و این مسئله 
حل شود که مثل همه جای دنیا تفکیک بین بانک‌های تجاری و بانک‌های 
سرمایه‌گذاری یا شرکت در سرمایه‌گذاری صورت بگیرد. وقتی این تفکیک 
صورت گرفت، دیگر به بانک‌های تجاری اجازه فعالیت‎های سرمایه‌گذاری 
و بنگاه‎داری داده نمی‌ش��ود. در عوض بانک‌هایی که در دس��ته بانک‌های 
سرمایه‌گذاری قرار می‌گیرند که می‌توانند با شرایطی که قوانین برای‎شان 
مشخص کرده به این بحث‌ها ورود پیدا کنند. چون ساختارشان جداست به‌ 
طور کلی از سیستم بانکی جدا می‌شوند و شبیه شرکت‌های سرمایه‌گذاری 
می‌ش��وند. آن زمان دیگر ذیل نظارت بانک مرکزی هم نیس��تند و شاید 

وزارت اقتصاد و یا وزارت صنعت، معدن و تجارت مسئول آنها شوند.
در ح��ال حاضر، اتفاقی که در سیس��تم بانکی ایران افتاده، این اس��ت 
که تفکیک ص��ورت نگرفته و هر دو م��دل بانک‌ها، چون تخصصی عمل 
نمی‌کنند، با مشکل مواجه می‌شوند. باید دقت کرد وقتی بانکی در حوزه 
بن��گاه‎داری به مش��کل برمی‌خورد، متغیرهای پول��ی و بانکی را هم دچار 
مشکل می‌کند و برای بانک مرکزی و نظام پولی مسئله‌ساز می‌شود. تبعات 

و پیامدهای مخربش هم به سیستم بانکی می‌رسد.

سکه از محدوده حمایتی عقب نشست
 کاهش ۴۵۰ هزار تومانی

قیمت سکه
برخلاف روزهای گذش��ته که سکه از مرز ۱۲ میلیون تومان فراتر رفته 
بود،‌ در بیس��ت و سومین روز آذرماه س��که سد مقاومتی را از دست داد و 
دوباره به کانال ۱۱ میلیون تومان بازگش��ت. نوس��ان نرخ ارز و همچنین 
خریدهای هیجانی و عجولانه در چند روز گذشته باعث شده بود تا سکه تا 
مرز ۱۳ میلیون تومان بالا برود، اما سرانجام با فروکش کردن هیجانات به 
نظر می‎رسد سکه دوباره در مسیر نزولی قیمت قرار گرفته است، چنانچه 
قیمت هر قطعه سکه تمام بهار آزادی طرح جدید در روز یکشنبه با ۴۵۰ 
هزار تومان کاهش نس��بت به روز شنبه به 11 میلیون و 900 هزار تومان 
رس��ید. سکه تمام بهار آزادی طرح قدیم نیز به قیمت ۱۱ میلیون و ۶۰۰ 

هزارتومان معامله شد.
همچنین قیمت نیم‌سکه بهار آزادی ۶ میلیون و ۴۰۰ هزار تومان، ربع 
سکه 4 میلیون و ۴۰۰ هزار تومان و سکه یک گرمی نیز ۲ میلیون و ۴۰۰ 
هزار تومان خریدوفروش ش��د. در بازار طلا نیز هر گرم طلای ۱۸ عیار به 
یک میلیون و ۱۲۵ هزار تومان و هر مثقال طلا به بهای 4 میلیون و ۸۷۵ 
هزار تومان فروخته شد. انس جهانی طلا نیز با ثبات نسبت به روز قبل به 

قیمت یک‌هزار و ۸۴۰ دلار رسید.
در ب��ازار ارز نی��ز هر دلار در صرافی‌های بانکی ۲۵ ه��زار و ۹۰۰ تومان 
معامله شد که این رقم نسبت به روز شنبه کاهشی ۱۷۰ تومانی را نشان 
داد. نرخ فروش دلار در صرافی‌های بانکی طی روز یکشنبه ۲۵ هزار و ۹۰۰ 
تومان اعلام شد و قیمت فروش یورو نیز با کاهش ۲۰۰ تومانی نسبت به 
قیمت‌های پایانی روز قبل به ۳۱ هزار و ۴۰۰ تومان رس��ید. قیمت خرید 
هر دلار ۲۴ هزار و ۹۰۰ تومان و قیمت خرید هر یورو نیز ۳۰ هزار و ۴۰۰ 

تومان اعلام شد.

یادداشت

فرصت امروز: رئیس‌کل بانک مرکزی در تازه‎ترین یادداشت اینستاگرامی 
خود از رشد مثبت اقتصادی در نیمه نخست امسال خبر داد و گفت »رشد 
اقتصادی بدون نفت در شش ماه اول سال جاری نسبت به دوره مشابه سال 
قبل، 1.4+ درصد و رشد اقتصادی با نفت در شش ماه اول سال نسبت به 

دوره مشابه سال قبل، 1.3+ درصد است.«
عبدالناصر همتی روز گذشته در پستی اینستاگرامی نوشت: »ایستادگی 
و هم��ت مل��ت ب��زرگ ای��ران در اوج جنگ اقتص��ادی و کرون��ا و تلاش 
فعالین اقتصادی کش��ور در س��ال جهش تولید جواب داد؛ همان‎گونه که 
قبلا براس��اس روند ش��اخص‎های تولیدات صنعتی و کشاورزی و نیز رشد 
تسهیلات سرمایه در گردش بانک‌ها اعلام کرده بودم رشد اقتصادی کشور 
مثبت شد. گزارش امروز اداره حساب‎های اقتصادی بانک مرکزی حاکی از 
این اس��ت که رشد تولید ناخالص داخلی به قیمت پایه )۱۰۰=۱۳۹۰( در 

شش ماهه اول سال ۹۹ با نفت و بدون نفت، مثبت شد.«
ب��ه گفته همتی، »بنا بر گزارش، رش��د اقتصادی بدون نفت در ش��ش 
ماه اول س��ال جاری نس��بت به دوره مشابه سال قبل، 1.4+ درصد و رشد 
اقتصادی با نفت در ش��ش ماه اول س��ال نسبت به دوره مشابه سال قبل، 
1.3+ درصد اس��ت. رشد اقتصادی با نفت فصل اول و دوم سال ۱۳۹۹ به 
ترتیب 2.9- درصد و 5.1+ درصد و رش��د اقتصادی بدون نفت به ترتیب، 

0.6- درصد و 3.2+ درصد بوده است.«
آخرین وضعیت تسهیلات و سپرده‌های بانکی

همچنین بررسی میزان تسهیلات و سپرده‌های بانکی در شش ماهه اول 
امسال بیانگر آن است که بانک‌ها در شهریورماه بیشترین میزان سپرده و 
تسهیلات را داشته‌اند که به ترتیب معادل 86.6 درصد و ۸۶ درصد افزایش 
یافته‌ است. سپرده‌ها و تسهیلات بانکی از انواع خدمات مهم شبکه بانکی 
و مورد علاقه تمام اقش��ار جامعه هستند و سپرده‌های بانکی موتور تولید 
وام و تس��هیلات بانکی است؛ به عبارت دیگر، هرچه بر میزان سپرده‌های 
بانکی افزوده ش��ود به همان میزان بر قدرت تس��هیلات‎دهی شبکه بانکی 
کشور هم افزوده می‌شود. در این راستا، افزایش نرخ سود سپرده‌های بانکی 
عاملی خوانده می‌شود که مشتریان را به سپرده‎گذاری در بانک‌ها تشویق 

و ترغیب می‌کند.
در این بین، آخرین اظهارنظر رئیس کل بانک مرکزی درباره نرخ س��ود 

سپرده‌های بانکی حاکی از آن است که بانک مرکزی و شورای پول و اعتبار 
هیچ برنامه‌ای برای افزایش س��ود سپرده‌های بانکی ندارند و از روش‌های 
دیگ��ری برای کنترل نقدینگی و تورم اس��تفاده می‌کنن��د بنابراین طبق 
آخرین مصوبه شورای پول و اعتبار درباره وضعیت نرخ سود بانکی، در حال 
حاضر نرخ س��پرده س��رمایه‌گذاری کوتاه‌مدت عادی ۱۰ درصد، نرخ سود 
سرمایه‌گذاری کوتاه‌مدت ویژه سه ماهه ۱۲ درصد، نرخ سود سرمایه‌گذاری 
کوتاه‌مدت ویژه ش��ش ماهه ۱۴درصد، نرخ سود سپرده سرمایه‌گذاری با 
سررس��ید یک‌سال ۱۶درصد و نرخ سپرده س��رمایه‌گذاری با سررسید دو 

سال ۱۸درصد است.
کمترین میزان تسهیلات و سپرده‌ها در فروردین

در این میان، آخرین آمارهای بانک مرکزی از اوضاع مانده س��پرده‌ها و 
تس��هیلات ریالی و ارزی بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری بیانگر آن است که 
میزان سپرده‌ها در ماه‌های فروردین، اردیبهشت و خرداد امسال به ترتیب 
۲۷۷۶ ه��زار و ۶۰۰ میلیارد تومان، ۲۸۵۷ ه��زار و ۶۰۰ میلیارد و حدود 
۲۹۰۰ میلیارد تومان بوده است که در سه ماهه اول سال یعنی فصل بهار، 
خرداد بیش��ترین و فروردین کمترین میزان س��پرده‌های بانکی را به خود 

اختصاص داده‌اند.
همچنین در ماه‌های فروردین، اردیبهشت و خرداد میزان تسهیلات بانکی نیز 
به ترتیب ۱۹۵۶ هزار و ۸۰۰ میلیارد تومان، ۱۹۹۵ هزار و ۳۰۰ میلیارد و بیش 

از ۲۰۰۰ میلیارد تومان بوده است که در سه ماهه فصل بهار، خرداد و فروردین 
به ترتیب بیشترین و کمترین میزان تس��هیلات بانکی را به خود اختصاص 
داده‌اند. علاوه بر این، میزان س��پرده‌های شبکه بانکی کشور در سه ماهه دوم 
س��ال ۱۳۹۹ )فصل تابس��تان( در هر یک از ماه‌های تیر، مرداد و شهریور به 
ترتیب بیش از ۲۹۳۲ هزار میلیارد تومان، ۳۰۹۴ هزار و ۴۰۰ میلیارد و ۳۱۹۵ 
هزار و ۴۰۰ میلیارد تومان بوده است. در این بین، تیرماه کمترین و شهریورماه 

بیشترین میزان سپرده‌های بانکی را به خود اختصاص داده‌اند.
بیشترین میزان تسهیلات و سپرده‌ها در شهریور

همچنین در س��ه ماهه فصل تابستان، تیرماه و ش��هریورماه با  داشتن 
ح��دود ۲۱۲۴ هزار میلی��ارد تومان و ۲۲۷۵ ه��زار و ۳۰۰ میلیارد تومان 
به ترتیب کمترین و بیش��ترین میزان تس��هیلات ش��بکه بانکی کشور را 
دارا بوده‌اند. با این تفاس��یر، روند س��پرده‌ها و تسهیلات بانکی از فروردین 
تا ش��هریورماه به صورت تصاعدی بوده و میزان س��پرده و تس��هیلات در 
شهریورماه به بیشترین حد خود رسیده‌اند؛ به گونه‌ای که میزان سپرده‌ها و 
تسهیلات بانک‌ها از فروردین تا شهریور به ترتیب معادل 86.8 درصد و ۸۶ 
درصد رشد کرده‌اند که در صورت تغییراتی در نرخ سود سپرده‌های بانکی 
بر این روند تصاعدی افزوده می‌شود و به اعتقاد کارشناسان اقتصادی، مانع 
از آن می‌ش��ود که پول‌های در دست مردم در بازارهای مختلف سرگردان 

باشند و به افزایش تورم دامن بزنند.

مردم در نیمه نخست امسال چقدر در بانک‎ها سپرده‎گذاری کرده‎اند؟

جزییات رشد مثبت اقتصادی از زبان همتی

طب��ق اطلاعیه‌های بانک مرکزی از ابتدای ای��ن هفته اجرای ضوابط و 
ش��رایط جدید صدور و وصول چک شروع ش��ده و ضروری است که تمام 
چک‌ه��ا در وجه ذی‎نفع مش��خص صادر ش��وند. همچنین قرار اس��ت از 
تاریخ بیس��تم دی ماه ۱۳۹۹، در راستای اجرای قانون جدید چک، دسته 
چک‎های جدید توسط بانک‎های عامل صادر شود. البته کارسازی برگه‎های 
چک که پیش از تاریخ مذکور به مش��تریان ارائه شده است، به روال سابق 

صورت می‎پذیرد.
ب��ه گزارش ایس��نا، چک به عن��وان یکی از ابزارهای مه��م در مبادلات 
اقتصادی کش��ور همواره فع��الان اقتصادی را با چال��ش مواجه می‌کرد و 
اصلاح‌های زیادی برای آن نیز صورت گرفت، اما به دلیل نداش��تن اتخاذ 
رویکرد مناس��ب با کارکرد حقیقی و فعلی چک، تا پیش از س��ال ۱۳۹۷ 

اصلاحات هفت باره قانون چک میسر نیفتاد.  
س��رانجام مقدمات قانون جدید چک نهایی ش��د تا اینکه در روز شنبه 
اجرای ضوابط جدید صدور چک شروع شد که در این زمینه لازم است تا 
نگاهی به شرایط جدید صدور و وصول چک بیندازیم که طبق این قانون، 
صدور برگه چک‌های جدید در وجه حامل ممنوع بوده و لازم اس��ت تمام 
صادرکنن��دگان چک، چک‌های جدید را صرفا در وجه گیرنده مش��خص 
)ش��خص حقیقی/حقوقی( ‌صادر کنند و گیرندگان چ��ک نیز از پذیرش 
چک‌ه��ای مذکور در وجه حامل خودداری کنن��د. همچنین صادرکننده 
چک مجاز به صدور چک به تاریخ بعد از تاریخ اعتبار چک )تاریخ قیدشده 
در عب��ارت موصوف( نب��وده و گیرندگان آن نیز ملزم به کنترل تاریخ‌های 

یادشده خواهند بود.
علاوه بر این، چک‌های جدید قابلیت ثبت در س��امانه صیاد را خواهند 
داش��ت و صادرکنندگان چ��ک می‌توانند از طریق درگاه‌ه��ای بانکی و یا 
برنامه‌ه��ای موبایل��ی فعال در حوزه پرداخت کش��ور، اطلاعات ذی‌نفع به 
اضافه مبلغ و تاریخ چک را در سامانه صیاد ثبت کنند. همچنین گیرندگان 
چک‌های جدید نیز می‌توانند به طرق ذکرش��ده با استعلام وضعیت چک 

ثبت شده برای ایشان، مراتب تایید دریافت چک را به سامانه صیاد اعلام 
کنند. در قانون جدید، انتقال چک‌های جدید نیز در س��امانه صیاد میسر 
ش��ده، چنانچه گیرنده چک پس از تایید اطلاع��ات آن متمایل به انتقال 
چک به شخص دیگری )شخص ثالث( باشد، این امکان در سامانه یادشده 
با ثبت مشخصات ذی‎نفع جدید )ثبت شناسه‌/کدملی وی( ‌برای وی فراهم 
است. در صورت عدم ثبت انتقال چک در سامانه صیاد، لازم است اطلاعات 
مربوط به هویت گیرنده جدید )ش��امل نام و نام خانوادگی/نام ش��رکت و 

شماره/شناسه ملی( در ظهر چک پشت‌نویسی‌ شود.
از جمله محدودیت‌هایی که در این قانون صورت گرفته است مربوط به 
چک‌های برگش��تی است و در این راستا، ابتدا تمام حساب‌ها و کارت‌های 
بانکی صاحب چک برگش��تی مسدود می‌ش��ود و از آنجا که چک‌ها طبق 
حساب‌های جاری صادر می‌شود در صورت خالی بودن این حساب، مبلغ 
چک از سایر حساب‌های فرد برداشته می‌شود. لازم به ذکر است که طبق 
اعلام مسئولان بانک مرکزی، این محدودیت‌ها در دو فاز عملیاتی خواهد 
شد.   همچنین مشتریان باید به این نکته توجه داشته باشند که ثبت در 
س��امانه صیاد پشت‌نویس��ی چک را بی‌نیاز می‌کند. در پشت‌نویسی چک 
حتما باید شماره ملی و نام و نام خانوادگی ثبت شود اما در سامانه صیاد 
نیاز به چنین کاری نیس��ت. از سوی دیگر، دسته چک‌های جدید با مدت 
اعتبار حداکثر ۳ ‌سال از زمان دریافت چک و با درج شناسه یکتا و با قابلیت 
ثبت در س��امانه صیاد منتشر می‌ش��وند و دسته‌چک‌های فعلی در دست 
مردم به روال سابق کارسازی شده و نیازمند ثبت در سامانه صیاد نیست. 
در آخر لازم اس��ت بدانید که این قانون جدید به صورت تدریجی در حال 
اجرا است و دسته چک‌های جدید و ممنوعیت صدور در وجه حامل از دی 

ماه منتشر و اجرا می‌شود.
در این زمینه، علی نظافتیان دبیر کمیس��یون حقوقی کانون بانک‌ها و 
موسس��ات اعتب��اری خصوصی با بیان اینکه قانون جدید چک به ش��دت 
اعتبارمحور اس��ت، گفت: کسانی که بخواهند تحت قانون جدید، چکی را 

صادر یا دریافت کنند، باید این موضوع را مدنظر داشته باشند که حداکثر 
زمان چک‌های جدید، سه سال است.

به گفته نظافتیان، این قانون جدید به شدت اعتبارمحور است، یعنی هم 
ص��دور و هم دریافت چک و ه��م نقل و انتقال چک برمبنای اعتبار کافی 
که در سیس��تم بانکی تعریف شده، اجرایی می‎شود. دیگر خصوصیت این 
قانون این است که سامانه‎محور است و این سامانه در کل بانک‌های کشور 
متمرکز اس��ت. من از همکاران بانکی خودم انتظار و توقع دارم که اجرای 

مطلوب این قانون را به عنوان یک فرصت خدمت به مردم تلقی کنند.
دبیر کمیسیون حقوقی کانون بانک‌ها در پاسخ به این سوال که بیشترین 
هدف و ش��اخص این طرح چیست، گفت: به طور خلاصه بگویم که محور 
اصلی این قاون جدید این اس��ت که صدور دس��ته چک‎های جدید تحت 
ش��رایط خاصی انجام خواهد شد. به عبارت دیگر، بانک‎ها همانند گذشته 
به تنهایی نمی‎توانند به مشتری دسته چک بدهند. این دسته چک باید از 
یک سامانه خاصی عبور کند و براساس اعتبارسنجی که از متقاضی صورت 

می‎پذیرد، صادر خواهد شد.
وی ادامه داد: شما به عنوان دارنده دسته چک جدید، برای اینکه چکی 
را صادر کنید، بایس��تی قید م��دت و تاریخ در هر برگه چک ذکر ش��ود. 
همچنین باید مش��خص ش��ود که چک صادرش��ده در وجه کدام شخص 
حقیقی یا حقوقی است. در نتیجه دیگر بعد از اجرای کامل این قانون، در 

نظام بانکی کشورمان، چکی در وجه حامل نخواهیم داشت.
نظافتیان در ادامه گفت‎وگو با رادیو اقتصاد گفت: براس��اس قانون، چک 
از زمانی که صادر می‎ش��ود، تا س��ه س��ال اعتبار دارد، یعنی چک با مدت 
اعتبار بیش از سه سال نمی‎توانیم صادر کنیم بنابراین دیگر امکان صدور 
چک به طور مطلق و بدون زمان در نظام بانکی کش��ور نخواهیم داش��ت. 
کس��انی که بخواهند تحت قانون جدید، چک��ی را صادر یا دریافت کنند، 
باید این موضوع را مدنظر داشته باشند که حداکثر زمان چک‌های جدید، 

سه سال است.

از ممنوعیت چک در وجه حامل تا ثبت چک‌های جدید در سامانه صیاد

جزییاتی از ضوابط جدید صدور چک 

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir

نرخ نامه

وحید شقاقی
 اقتصاددان

 میزان تسهیلاتمیزان سپرده‌هاماهردیف

۱۹۵۶ هزار و ۸۰۰ میلیارد تومان۲۷۷۶ هزار و ۶۰۰ میلیارد تومانفروردین۱

۱۹۹۵ هزار و ۳۰۰ میلیارد تومان۲۸۵۷ هزار و ۶۰۰ میلیارد توماناردیبهشت۲

۲۰۶۹ هزار و ۵۰۰ میلیارد تومان  ۲۹۰۰  هزار میلیارد تومانخرداد۳

حدود ۲۱۲۴ هزار میلیارد تومانبیش از ۲۹۳۲ هزار میلیارد تومانتیر۴

۲۱۸۰ هزار و ۱۰۰ میلیارد تومان ۳۰۹۴ هزار و ۴۰۰ میلیارد تومانمرداد۵

۲۲۷۵ هزار و ۳۰۰ میلیارد تومان۳۱۹۵ هزار و ۴۰۰ میلیارد تومانشهریور۶

دوشنبه
24 آذر 1399

شماره 1684



شاخص بورس تهران نزولی شد
روز پرنوسان بورس

ش��اخص بورس تهران که در دقایق ابتدایی معاملات یکش��نبه، روندی 
نسبتا صعودی داش��ت و به یک میلیون و ۵۲۰ هزار واحد رسیده بود، در 
س��اعات میانی و پایانی معاملات بر مدار نوسان حرکت کرد و در نهایت با 
افت ۱۱ هزار و ۶۹۴ واحدی به عدد یک میلیون و ۵۱۵ هزار واحد رسید.

همچنین ش��اخص کل )هم وزن( ب��ا ۸۷۴ واحد کاهش به ۴۵۶ هزار و 
۲۵۷ واحد و ش��اخص قیمت )هم وزن( با ۵۷۲ واحد افت به ۲۹۸ هزار و 
۷۱۵ واحد رس��ید. شاخص بازار اول ۱۲ هزار و ۴۰۳ واحد و شاخص بازار 
دوم ۱۰ هزار و ۵۹ واحد کاهش داش��ت. در معاملات این روز بیش از ۱۲ 
میلیارد و ۶۹۰ میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش ۱۵۳ هزار 

و ۲۳۲ میلیارد ریال داد و ستد شد.
نمادهای پتروشیمی نوری )نوری( با یک هزار و ۹۵۰ واحد، پالایش نفت 
اصفهان )ش��پنا( با ۹۱۸ واحد، صنایع پتروشیمی خلیج فارس )فارس( با 
۸۶۶ واحد، بانک پارسیان )وپارس( با ۸۶۵ واحد، پالایش نفت بندرعباس 
)ش��بندر( با ۷۷۲ واحد، مخابرات ایران )اخابر( با ۷۵۵ واحد، پالایش نفت 
تهران )ش��تران( با ۶۲۲ واحد و سرمایه‎گذاری ملی ایران )ونیکی( با ۳۶۹ 

واحد بیشترین تاثیر مثبت را بر شاخص کل داشتند.
در س��وی مقابل، نمادهای ملی صنایع مس ای��ران )فملی( با 3 هزار و 
۲۷۱ واحد، ش��رکت سرمایه‎گذاری تامین اجتماعی )شستا( با یک هزار و 
۸۹۲ واحد، ایران خودرو )خودرو( با یک هزار و ۲۱۴ واحد، توسعه معادن و 
فلزات )ومعادن( با ۸۸۴ واحد، بانک تجارت )وتجارت( با ۷۸۸ واحد، گروه 
مپنا )رمپنا( با ۷۸۵ واحد، کشتیرانی جمهوری اسلامی )حکشتی( با ۷۷۵ 
واحد، نفت و گاز پتروشیمی تامین )تاپیکو( با ۷۵۸ واحد، معدنی و صنعتی 
گل گه��ر )کگل( با ۷۴۸ واحد، بان��ک ملت )وبملت( با ۷۲۹ واحد و بانک 
صادرات ایران )وبصادر( با ۷۰۶ واحد با تاثیر منفی بر شاخص همراه بودند.

همچنین شرکت سرمایه‎گذاری تامین اجتماعی )شستا(، ایران خودرو 
)خودرو(، پالایش نفت اصفهان )ش��پنا(، فولاد مبارک��ه اصفهان )فولاد(، 
بانک تجارت )وتجارت(، سایپا )خساپا( و ملی صنایع مس ایران )فملی( از 
جمله نمادهای پربیننده بورس در روز یکشنبه بودند. گروه خودرو هم در 
معاملات این روز صدرنش��ین برترین گروه‌های صنعت شد و در این گروه 
3 میلیارد و ۷۵۸ میلیون برگه سهم به ارزش ۱۹ هزار و ۵۷ میلیارد ریال 

داد و ستد شد.
در آن سوی بازار سرمایه نیز شاخص فرابورس بیش از سه واحد افزایش 
داش��ت و بر روی کان��ال ۱۹ هزار و ۷۶۸ واحد ثابت مان��د. در این بازار 3 
میلی��ارد و ۴۵۸ هزار برگه س��هم به ارزش ۶۱ ه��زار و ۶۴۰ میلیارد ریال 

داد و ستد شد.
نمادهای هلدینگ صنایع معدن��ی خاورمیانه )میدکو(، فولاد هرمزگان 
جنوب )هرمز(، شرکت صنعتی مینو )غصینو(، سهامی ذوب آهن اصفهان 
)ذوب(، بیمه کوثر )کوثر(،سنگ آهن گهرزمین )کگهر(، گروه سرمایه‎گذاری 
میراث فرهنگی )سمگا(، پالایش نفت لاوان )شاوان(، کشت و صنعت دشت 
خرم دره )زدش��ت(، پتروش��یمی زاگرس )زاگرس(، نیروگاه زاگرس کوثر 
)بزاگرس( و پلیمر آریاساس��ول )آریا( با تاثیر مثبت بر ش��اخص این بازار 
همراه بودند. همچنین نمادهای شرکت سرمایه‎گذاری صبا تامین )صبا(، 
سرمایه‎گذاری مالی سپهر صادرات )وسپهر(، بانک دی )دی(، پتروشیمی 
مارون )مارون(، پتروش��یمی تندگویان )شگویا(، تولید نیروی برق دماوند 
)دماوند(، بیمه پاسارگاد )بپاس(، فرابورس ایران )فرابورس( و توسعه مسیر 

برق گیلان )بگیلان( تاثیر منفی بر شاخص این بازار را داشتند.

نماگر بازار سهام

فرصت امروز: بازار سهام در هفته‎های گذشته بار دیگر جان گرفته و به 
روزهای رش��د و سرسبز خود بازگشته اس��ت. هرچند شاخص بورس روز 
یکش��نبه نزولی ش��د و 11 هزار واحد افت کرد، اما ارزش معاملات بورس 

در روز شنبه و برای اولین بار از مرز 3000 هزار میلیارد تومان گذشت.
از جمله شاخص‎های مهمی که در کنار رشد شاخص کل، شدت ضربان 
قلب بورس را نش��ان می‎دهد، رش��د ارزش معاملات است؛ نمادی که این 
روزها دائم رکورد می‎زند و روز شنبه برای نخستین بار از مرز 3000 هزار 
میلیارد تومان عبور کرد. ارزش معاملات بازار س��هام در واقع، کلیت حجم 
سرمایه‎گذاری در بازار س��هام را نشان می‌‎دهد. وقتی ارزش کل معاملات 
بازار سهام رشد می‌کند، شاخص کل و ارزش بازار سهام هم با رشد مواجه 
می‌شوند و در زمان‌های نزول، هر دو نماگر تحت‌ تأثیر قرار می‌گیرند و با 

افت مواجه می‌شوند.
در مبادلات روز ش��نبه سهامداران بیش از 23هزار و 750میلیارد تومان 
اوراق به��ادار در بورس و فرابورس خریداری کردند. با این میزان معاملات 
ارزش کل معاملات بازار سهام برای نخستین بار از مرز 3000 هزار میلیارد 
تومان گذش��ت. سال قبل س��هامداران در همین مدت 265هزار میلیارد 
تومان س��هام در بورس و 165هزار میلیارد تومان در فرابورس داد و ستد 
کرده بودند که در آن زمان بیشترین میزان معاملات در کل تاریخ محسوب 
می‌ش��د، اما در س��ال‌ 99 ارزش کل معاملات بورس تهران با 670درصد 
افزایش به 2040میلیارد تومان و فرابورس با 501درصد رشد به 992هزار 
میلیارد تومان رس��یده اس��ت. گردش معاملات بازار س��هام با عبور ارزش 
معاملات از مرز 3000 هزار میلیارد تومان به محدوده 40درصد رس��یده 
اس��ت. رشد گردش معاملات بازار سهام به‌ معنای این است که بازار سهام 

ایران گام‌ه��ای مهمی را برای افزایش کارایی و اثربخش��ی‌اش در اقتصاد 
برداشته است.

نگاهی به ش��اخص بورس و آمارهای بازار س��رمایه نشان می‎دهد از 20 
آبان ‌ماه که دوباره روند رش��د شاخص‌ها در بورس تهران آغاز شده، ارزش 
روزانه معاملات هم از س��طح میانگین 10هزار میلیارد تومان به محدوده 
20تا 25هزار میلیارد تومان رس��یده اس��ت. در 20 روز گذشته ارزش کل 
معاملات در برخی روز‌ها حتی از مرز 30هزار میلیارد تومان هم فراتر رفته 
و عموما روزانه بیش از 20هزار میلیارد تومان س��هام در بازار مبادله شده 
است. اگر این روند در سه ماه آینده تا پایان سال ادامه داشته باشد ارزش 
معاملات بورس می‎تواند ب��ه 4500 هزار میلیارد تومان تا 5000 میلیارد 

تومان و حتی بیشتر برسد.
نگاه به روند حدود دو ماهه بورس نشان از رشد 400 هزار واحدی دارد؛ 
شاخص کل در اوايل مهرماه روي عدد كي ميليون و 500 و 50 هزار واحد 
ب��ود و بعد در نيمه آبان تا مرز كي ميليون و 100 هزار واحد نزول كرد و 
پ��س از آن روندي صعودي را در پيش گرفت؛ چنانچه از مرز كي ميليون 
و 500 ه��زار واحد دوباره عب��ور کرد و به عبارت بهتر، کانال قبلی خود را 
پس گرفت. تحولات بورس در سه هفته گذشته بسياري از سرمايه‎گذاران 
را دوب��اره به اين بازار كه حتي كرونا هم نتوانس��ته آن را شكس��ت دهد، 

اميدوار كرده است.
همچنین آمار‌ها نش��ان می‌دهد که جمع کل درآمد شرکت‌های بورس 
از آخر آبان پارس��ال تا پایان آبان امسال نزدیک به 75درصد رشد کرده و 
از 110هزار میلیارد تومان به 192هزارمیلیارد تومان افزایش یافته اس��ت. 
بخش عمده این رش��د ناشی از رشد تورم و رشد ارزش اسمی محصولات 

کارخانه‌ها و شرکت‌هاس��ت و هنوز مش��خص نیس��ت ب��ا در نظر گرفتن 
هزینه‌های تولید، حاشیه سود شرکت‌های بورس چقدر تغییر کرده است. 
با این حال، داده‌های موجود پیام‎آور ارقام جالبی برای س��هامداران است و 
نشان می‌دهد که شرکت‌های بورس عملکرد عجیبی در تولید سود در‌ یک 
‌س��ال داشته‌اند؛ رشد‌هایی که ش��اید در کمتر کشوری اتفاق بیفتند. این 
اطلاعات نشان می‌دهد به‌طور میانگین درآمد 44.4درصد از صنایع بورس 
در یک سال گذشته تقریبا دو برابر شده است. همچنین در این میان درآمد 
22درصد از صنایع هم رشدی بیش از 200درصد داشته‎اند. از مجموع کل 
صنایع بورس، 3صنعت زراعت، بانکداری و هلدینگ‌ها با بیش��ترین میزان 

افزایش درآمد مواجه بوده‌اند.
در اين بين، کارشناس��ان بر این باورند که در ماه‌های باقیمانده از سال 
99، روند رو به رش��د س��ودآوری شرکت‌های بورس حتی شتاب بیشتری 
می‌گی��رد، چراکه اث��ر عمومی گران��ی محص��ولات در صورت‌های مالی 
ش��رکت‌های بورس هنوز محاس��به نشده اس��ت. تحلیلگران تکنیکی نیز 
معتقدن��د که در صورت عبور ش��اخص از محدوده یک‌ میلیون‌ و600هزار 
واحد این پتانسیل در شاخص وجود دارد که تا سقف قله قبلی یعنی رکورد 
2  میلیون واحدی حرکت کند. به‌ اعتقاد تحلیلگران بنیادی نیز هم‌‎اکنون 
س��وخت‌های بنیادی برای رشد شاخص مهیاست و احتمالا روند صعودی 
شاخص کماکان ادامه خواهد یافت. گزارش‌های مربوط به عملکرد و میزان 
س��ودآوری شرکت‌های بورس که یکی از عوامل مهم در رشد شاخص‌های 
بورس بوده، بیانگر آن اس��ت که روند سودآوری شرکت‌های بورس به‌نحو 
مطلوبی در حال افزایش اس��ت و این عوامل می‌تواند زمینه تداوم حرکت 

صعودی شاخص بورس باشد.

ارزش معاملات بورس از مرز 3000 هزار میلیارد تومان گذشت

بورس روی بورس سرمایه‎گذاری

ب��ورس تهران در حالی هفت��ه جاری را با چراغ س��بز آغاز کرد که در 
دومین روز هفته قرمزپوش ش��د و بی��ش از 11 هزار واحد کاهش یافت. 
شاخص کل در حال حاضر در نیمه محدوده مقاومتی یک میلیون و ۵۰۰ 
هزار واحدی قرار دارد و بسیاری از کارشناسان می‌گویند با اینکه شاخص 
در این محدوده مقاومت نشان می‎دهد اما این مقاومت به زودی شکسته 
خواهد ش��د، چراکه گزارش‎های در حال انتش��ار، گزارش‎های مثبتی از 
شرکت‎هاس��ت و هرچه به انتهای سال نزدیک شویم و شفافیت اطلاعات 

بیشتر شود، بازار مثبت‎تر خواهد شد.
مصطفی صفاری، کارش��ناس بازار س��رمایه در تحلیل وضعیت بازار به 
خبرآنلای��ن، گفت: رقم معاملات یک روز ب��ورس معادل حجم معاملات 
مسکن در یک ماه گذشته است. این امر نشاندهنده این است که امید به 

بازار سرمایه برگشته و منابع حقیقی‎ها وراد بازار شده است.
او با تاکید بر اینکه وضعیت زمانی نگران‎کننده می‌شود که حجم خرید 
و فروش کاهش یابد، ادامه داد: باید توجه داش��ته باش��ید که هفته آینده 
س��ود و زیان شرکت‎ها روشن می‎شود و با توجه به تورم قابل توجه چند 
ماه اخیر، پیش‎بینی می‎ش��ود که سود شرکت‎ها خیلی بالا باشد. از طرف 
دیگر در بازارهای دیگر مثل ارز و طلا و مس��کن هم خبری نیس��ت و به 
همین دلیل هرچه به پایان س��ال نزدیک می‎شویم جذابیت بورس بیشتر 
می‌ش��ود. وی با اشاره به بررس��ی بودجه سال آینده در مجلس نیز گفت: 
بعید می‎دانم  مجلس دس��ت به رد کلیات بزند، اما اگر کلیات بودجه رد 
بش��ود باید یک بودجه دو دوازدهم بدهند و دوباره براس��اس س��ال قبل 
بودجه را بازنویس��ی کنند. ای��ن اتفاق تاثیر کوتاه‎مدت��ی بر بورس به جا 

خواهد گذاشت.
همچنین س��عید عظیمی دیگر کارش��ناس بازار س��رمایه با بیان اینکه 
برای ادامه معاملات بورس با دو مس��یر متفاوت روبه‏رو هس��تیم، به ایرنا 
گفت: از این زمان به بعد در بازار یا ش��اهد اصلاح ملایم ش��اخص بورس 
تا محدوده یک میلیون و ٤٥٠ هزار واحد هس��تیم یا ش��اخص بورس در 

محدوده‎های یک میلیون و ٥٥٠ هزار واحد در نوسان خواهد بود.
به اعتقاد عظیمی، ش��اخص بورس و عمده سهام بازار اکنون مقاومتی 
بسیار سخت و جدی را بر شاخص یک میلیون و ٦٠٠ هزار واحد دارند.

او با تاکید بر اینکه اکنون برای ادامه بازار با دو مس��یر روبه‏‏رو هستیم، 
اف��زود: از این زمان به بعد در بازار یا ش��اهد درج��ا زدن و اصلاح ملایم 
ش��اخص بورس تا محدوده یک میلیون و ٤٥٠ هزار واحد خواهیم بود و 
بعد دوباره حرکت بازار به سمت شکسته شدن مقاومت‌ها شروع می‌شود 
ی��ا در محدوده‌های یک میلیون و ٥٥٠ هزر واحد برای شکس��تن ناحیه 

مقاومتی تلاش می‌کند.
عظیمی با اش��اره به اینکه به نظر می‌رس��د در این روزها شاهد روندی 
مثبت در بازار باش��یم، گفت: زمانی که ش��اخص ب��ورس به مقاومت یک 
میلیون و ٦٠٠ هزار واحد برس��د تا حدودی امکان اصلاح در س��هم‌های 

ب��زرگ بازار وجود دارد اما س��هامداران نباید نگران وضعیت بازار باش��ند 
زیرا اص�الح چندان جدی بازار را تهدید نمی‌کند، مگر آنکه اتفاق مهمی 
در ب��ازار مانن��د تغییر قیم��ت دلار رخ دهد که بتواند به ش��دت بازار را 
تحت تأثیر قرار دهد، اما اکنون چنین مسائل و اتفاق‌هایی بازار را تهدید 

نمی‌کنند.
به گفته این کارش��ناس بازار س��رمایه، اتفاق خوبی که می‌توان درباره 
آن صحبت کرد بحث شکس��ته شدن سقف نزولی شاخص هم وزن است، 
ش��اخص کل هم‎وزن ش��رایطی به مراتب بهتر از ش��اخص کل را دارد و 

مقاومت خود را شکسته است.
وی ب��ا بی��ان اینکه اخی��را در ب��ازار در کنار وجود فش��ار فروش‌ها در 
معاملات و منفی ش��دن شاخص کل در برخی از روزها، شاخص هم وزن 
مثبت است، افزود: بررسی‌ها نشان می‌دهد در بازار شاهد خروج نقدینگی 
از سهم‌های بزرگ و ورود آنها در سهام کوچک بازار هستیم. بازار ابتدا به 
س��مت سهم‌های بزرگ پیش رفت و باعث افزایش قیمت آنها شد اکنون 
به سمت سهام کوچک که حاوی اخبار مثبت از افزایش سرمایه هستند، 
پیش رفته اس��ت بنابراین بازار برای مدتی محدود برای سرمایه‎گذاری از 

سمت سهام بزرگ به سمت سهام کوچک تغییر مسیر داده است.
او با اش��اره به اینکه تفاوت معاملات در شاخص کل و شاخص هم وزن 
کاملا مش��خص خواهد بود، افزود: س��هام بزرگ بازار براساس متغیرهای 
خاص پیش می‌روند و ارزش‎گذاری می‌ش��وند، اکنون در بازار تا حدودی 
بحث عدم افزایش قیمت دلار و پیش رفتن آن به س��مت اصلاح بیش��تر 
کاملا مشخص است. این عوامل باعث شده است که بازار به سمت سهام 
کوچک پیش روند و س��هام بزرگ بازار در محدوده استراحت قرار گیرند، 
ممکن است دو ماه دیگر روند بازار تغییر کند و سهام بزرگ بازار از سهام 

کوچک پیشی بگیرند.
عظیمی، مقاومت شاخص بورس بر روی کانال یک میلیون و ٦٠٠ هزار 
واحد را مهمترین بحث حاضر در بازار عنوان کرد و گفت: اکنون شاخص 
ب��ورس در حال دس��ت و پنجه ن��رم کردن با این مقاومت اس��ت که این 
موضوع باعث شده تا روند سهام بزرگ تحت تأثیر شاخص کل تضعیف و 

فشار عرضه در بازار حاکم شود.
ب��ه گفت��ه وی، تا پایان س��ال منطقی اس��ت که ش��اخص ب��ورس بر 
روی کان��ال یک میلیون و ٧٠٠ هزار واحد ماندگار باش��د، اما براس��اس 
پیش‎بینی‌ه��ای صورت گرفته ش��اخص بورس در فروردی��ن ماه با وجود 
مطرح ش��دن بحث انتخابات ریاس��ت جمهوری مقاومت کانال 2 میلیون 

واحد را خواهد شکست.
او به ریسک‌های تهدیدکننده معاملات بورس اشاره کرد و گفت: اکنون 
ریس��ک چندانی بازار س��هام را تهدید نمی‌کند و نمی‌توان چندان نگران 
معاملات این بازار بود، تنها مشکل فعلی بازار قیمت‎گذاری دستوری است 

که قابلیت کنترل دارد و می‌توان آنها را برطرف کرد.

شاخص به رکورد 2 میلیون واحدی بازمی‌گردد؟

2 مسیر متفاوت پیش روی بورس
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مهم‌ترین خریداران گیاهان خوراکی و دارویی 
از ایران کدام کشورها هستند؟

کش��ورهای همسایه، اسپانیا، هنگ کنگ، آلمان و هلند، کشورهای 
مهم صادراتی در حوزه محصولات گل وگیاه خوراکی، دارویی هستند 
و به طور کلی در دنیا بیشترین واردات در این بخش مربوط به اسانس 
و عرقیات است. به گزارش ایسنا، گزارش معاونت طرح و برنامه وزارت 
صنعت، معدن و تجارت )صم��ت( از جدیدترین وضعیت صنعت دارو 
و فرآورده‌های گیاهی در کش��ور نش��ان می‌دهد که تعداد ۳۰۴ واحد 
فعال در زمینه تولید دارو و فرآورده‌های گیاهی در کش��ور وجود دارد 
که اش��تغالی نزدیک به ۱۳۴۰۰ نفر ایجاد کرده‌اند. واحدهای فعال در 
زمینه تولید دارو و فرآورده‎های گیاهی در س��ه گروه کوچک، متوسط 
و ب��زرگ طبقه‎بندی ش��ده‌ ک��ه ۷۷ درصد از واحده��ای تولید دارو و 
فرآورده‌های گیاه��ی دارای پروانه بهره‌برداری از وزارت صنعت، معدن 
و تجارت، کمتر از ۵۰ نفر اش��تغال دارند و در زمره بنگاه‌های کوچک 
طبقه‌بندی می‌ش��وند. بنگاه‌های متوسط ۱۳ درصد و بنگاه‌های بزرگ 
نیز ۱۰ درصد از کل واحدهای مورد بررسی در این گزارش را تشکیل 
می‌دهند. براس��اس اطلاعات منتشرشده از سوی وزارت صمت استان 
البرز با ۳۹ واحد، خراس��ان رضوی ب��ا ۳۸ واحد و اصفهان با ۳۳ واحد 

بیشترین تعداد واحد فعال در این زمینه را دارا هستند.
در این میان طرح‌های توس��عه‌ای با پیشرفت بیش از ۶۰ درصد در 
۱۱ واحد با پیش‌بینی اشتغال ۳۴۷ نفر در حال اجرا است که بیشترین 
تعداد در اس��تان البرز با ۷ واحد و پیش‎بینی اش��تغال ۱۶۷ نفر است.  
طرح‌های ایجادی با پیش��رفت بیش از ۶۰ درص��د نیز در ۱۷ واحد با 
پیش‎بینی اش��تغال ۲۶۲۱ در حال اجرا اس��ت که بیشترین تعداد در 
استان البرز با ۵ واحد و پیش‎بینی اشتغال ۳۴۰ نفر و استان اردبیل با ۴ 

واحد و پیش‌بینی اشتغال ۱۷۳۳ نفر در حال اجرا است.
به استناد گزارش trade map بیشترین واردات مربوط به اسانس 
و عرقیات )۳۳۰۱( به میزان حدود ۲۴۵ میلیون دلار است. اسانس در 
صنایع دارویی، غذایی، آرایشی و بهداشتی و سایر صنایع کاربرد فراوان 

دارد، بنابراین سرمایه‎گذاری در این صنعت در اولویت قرار دارد.
همچنین براس��اس پیش‎بینی بانک جهانی، در سال ۲۰۵۰ گردش 
مال��ی و تجارت جهانی متمرکز و مبتنی بر گیاهان دارویی و داروهای 

گیاهی به حدود ۵۰۰۰ میلیارد دلار خواهد رسید.
همچنین براساس این گزارش کش��ورهای پاکستان، عراق، امارات، 
ترکیه، اسپانیا، هنگ کنگ، آلمان و هلند، کشورهای مهم صادراتی در 
حوزه محصولات گل و گیاه خوراکی، دارویی هستند و در سال ۱۳۹۷ 
و ۱۳۹۸ به ترتیب ۳۰۵ و ۲۴۷ میلیون دلار گیاهان دارویی، زعفران و 
ریشه و عصاره شیرین بیان به کشورهای یادشده صادر شده است. این 
در حالی است که ارزش کل واردات گیاهان دارویی، زعفران و ریشه و 
عصاره ش��یرین بیان از سوی هشت کشور عنوان شده در سال ۲۰۱۸ 

معادل ۴۳ هزار و ۸۸۳ میلیون دلار بوده است.
همچنین براس��اس این گزارش در سال ۱۳۹۷ به ترتیب ۲۲۸ هزار 
تن، ۴۰۰ تن و ۱۹ هزار تن گیاهان دارویی، زعفران و ریش��ه و عصاره 
شیرین بیان در کشور تولید شده ۷۲ هزار تن )۳۱.۵ درصد(، ۲۷۹ تن 

)۶۹.۷ درصد( و ۱۰ هزار تن )۵۲.۶ درصد( از آن صادر شده است.

خبرهای خوشی برای کشاورزان در راه است
ب��ا اب�الغ قانون »اص�الح قانون خری��د تضمینی محصولات اساس��ی 
کش��اورزی« این سوال برای فعالان عرصه کشاورزی پیش آمده است که 
آیا قیمت خرید تضمینی محصولات کش��اورزی برای سال زراعی جدید 

تغییر خواهد کرد؟
به گزارش ایس��نا، براساس قانون خرید تضمینی محصولات کشاورزی 
مص��وب س��ال ۱۳۶۸ دولت مکلف اس��ت ب��ه منظور حمای��ت از تولید 
محصولات اساس��ی کش��اورزی و ایجاد تعادل در نظام تولید و جلوگیری 
از ضایع��ات ای��ن محصولات و ضرر و زیان کش��اورزان همه‌س��اله خرید 
محصولات اساس��ی کشاورزی )گندم، برنج، جو، ذرت، چغندر، پنبه وش، 
دانه‌های روغنی و...( را تضمین کند. براساس یکی از تبصره‎های این قانون 
وزارت کشاورزی موظف است همه‌ساله قیمت خرید تضمینی محصولات 
ف��وق‌ را با رعایت هزینه‌های واقعی تولید تعیین و حداکثر تا آخر تیر ماه 
به هیأت دولت تقدیم  کند و دولت نیز موظف اس��ت قیمت‎های مصوب 
را قب��ل از آغاز هر س��ال زراعی )آخر ش��هریورماه(  اعلام کند. همچنین 
در تبصره دیگر این قانون نیز ذکر ش��ده اس��ت که قیمت تعیین‎شده نیز 
باید به گونه‎ای باش��د که می��زان افزایش آن هی��چ‎گاه از نرخ تورم اعلام 
ش��ده از سوی بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران در همان سال کمتر 
نباش��د. با وجود این قانون و تبصره‎های آن اما عدم اجرای درست قانون 
خرید تضمینی محصولات کشاورزی و نارضایتی کشاورزان طی سال‎های 
متمادی از تعیین قیمت‎ها باعث ش��د که ش��هریورماه امسال مجلس در 
طرح دوفوریتی اصلاح قانون خرید تضمینی محصولات کش��اورزی را با 
هدف اصلاح در نحوه قیمت‎گذاری تصویب کند تا به این وس��یله شورای 
تخصصی‎تری برای قیمت‎گذاری محصولات کشاورزی متشکل از رئیس 
سازمان برنامه و بودجه، وزیر جهاد کشاورزی، رئیس سازمان نظام صنفی 
کشاورزی، نمایندگان مجلس شورای اسلامی و تعداد دیگری از نمایندگان 

نهادهای دیگر  و کشاورزان تشکیل شود.
البته این طرح با ایراداتی از ش��ورای نگهبان مواجه ش��د و ابتدای آبان 
ماه س��ال جاری نیز نمایندگان مجلس ایرادات ش��ورای نگهبان به طرح 
دوفوریتی اصلاح قانون تضمین خرید محصولات اساسی کشاورزی را رفع 
و تصویب کردند و در نهایت طرح اصلاح قانون خرید تضمینی محصولات 
کشاورزی پس از تایید نهایی شورای نگهبان هفته گذشته توسط رئیس 

جمهور جهت اجرا ابلاغ شد.
ابلاغ قانون »اصلاح قانون خرید تضمینی محصولات کشاورزی« توسط 
رئیس جمهور خبر خوش��ی برای بخش کشاورزی و تولیدکنندگان بود و 
این خبر کشاورزان را امیدوار کرد که با تعیین قیمت‎های عادلانه و واقعی 
فش��ارهای ناشی از افزایش هزینه‎های تولید از دوش آنها برداشته خواهد 

شد و می‎توانند با خیال راحت و بدون دغدغه به تولیدات خود بپردازند.
در این راس��تا محمد ش��فیع ملک‎زاده_ رئیس نظام صنفی کشاورزی 
ضمن ابراز امیدواری از اصلاح قیمت‎ها به ایسنا گفت: وزیر جهاد کشاورزی، 
کمیس��یون کشاورزی مجلس و همه دست‎اندرکاران بخش کشاورزی در 
جریان هستند که قیمت‎های اعلام شده برای خرید تضمینی محصولات 
کش��اورزی عادلانه و منصفانه نیست و نیاز به بررس��ی کارشناسانه دارد 
بنابراین لازم است که شورای تخصصی قیمت‎گذاری در مجلس تشکیل 
شود و تبادل نظر صورت گیرد. اگر قیمت ها نیاز به اصلاحیه داشت، تغییر 

کند و قیمت‎های جدید مشخص و اعلام شود.

اخبـــار

وزیر بهداش��ت، درمان و آموزش پزشکی گفت واکس��ن کرونا را تولید 
می‌کنیم و تا بهار سال آینده این واکسن را در ایران خواهیم داشت.

س��عید نمکی، امروز یکشنبه ۲۳ آذر در ستاد مدیریت بیماری کرونای 
خراسان جنوبی اظهار کرد: رعایت پروتکل‌های بالای ۹۰درصد در مردم و 

اصناف نشان از غنای فرهنگی مردم است.
وی با بیان اینکه باید با تلاش هرچه بیشتر از آمار ورودی بیمارستان‌ها و 
مرگ و میر ناشی از کرونا بکاهیم، افزود: باید همدلی و اتحاد را برای تمام 

روزهای سخت کرونا حفظ کنیم.
وزیر بهداش��ت، درمان و آموزش پزش��کی با بیان اینکه واکسن کرونا را 
تولید می‌کنیم و تا بهار س��ال آینده آن را خواهیم داش��ت، تصریح کرد: 
بنده به عنوان وزیر بهداش��ت اجازه نمی‌دهم هموطنم گروه هدف تس��ت 

واکسن شود.
وی با بیان اینکه کرونا با تپش قلب مردم دخیل ش��ده و بسیار نیازمند 
تحلیل و تفسیر نیست بلکه باید از ابتلا بیماری بکاهیم، تصریح کرد: اگر 
از م��رگ و میر یک نف��ر بکاهیم، بزرگ‎ترین خدم��ت را به مردم منطقه 

داشته‌ایم.
وزیر بهداشت، درمان و آموزش پزشکی با بیان اینکه خراسان جنوبی در 
خیز وحشتناک پاییزه قرار گرفت و با توجه به التهاب پیش آمده در استان 
برای ما از اهمیت بالایی برخوردار بود، اظهار کرد: جنوب کرمان و خراسان 
جنوب��ی را گرفتار این آتش بیم��اری دیدیم به طوری که طبس رتبه اول 

مرگ و میر کرونا را دارد.
نمکی با بیان اینکه با توجه به ش��رایط جغرافیایی منطقه، تحلیل یک 
م��رگ در خراس��ان جنوبی با یک مرگ در ش��هرهای پرجمعیت بس��یار 
متفاوت است، تصریح کرد: پیک سوم تمام جهان را گرفتار کرد؛ علی رغم 
اینکه می‌گویند ایران در رتبه ۱۲ اس��ت، در واقع رتبه ۳۱ جهان را از نظر 

مرگ و میر داریم.
وی با بیان اینکه ۸۸ کشور جهان آماری دقیق از کرونا ارائه نمی‌دهند، 

تصریح کرد: ایران همواره در ارائه آمار و اطلاعات، صحیح‎ترین، دقیق‎ترین 
و مقرون به صحت‎ترین آمار را ارائه داده است.

وزیر بهداش��ت، درمان و آموزش پزش��کی با بیان اینکه انسانی سیاسی 
نیستم و هرگز سوار بر قطار سیاست نشده‌ام، تصریح کرد: برخی کشورهای 

همسایه آمار درستی از کرونا ارائه نمی‌دهند.
نمک��ی با بیان اینکه من به م��ردم هرگز دروغ نخواهم گفت و چیزی از 
آنها پنهان نخواهم کرد، اظهار کرد: اعتباری ما به واسطه مردم است و اگر 

ما را به راستگویی و امانتداری نپذیرند باید به حال خودمان گریه کنیم.
ایران مقرون به صحت‎ترین آمار را ارائه می‌دهد 

وی با بیان اینکه آماری که ایران ارائه می‌دهد مقرون به صحت‎ترین آمار 
جهانی است، تصریح کرد: در شرایط پیش رو فرصتی برای ورود به حاشیه 
و تله‎های ژورنالیستی نداریم و آرامش مردم و کاهش تب کرونا مهم است.

وزیر بهداش��ت، درمان و آموزش پزشکی بیان کرد: ابتلای 3هزار نفر در 
روز در آمریکا و ۸۷۸ مرگ در ایتالیا آمار تاسفباری بوده که برای سلامتی 

مردمانش دعا می‌کنیم.
نمکی با بیان اینکه کش��ورهایی مانند انگلیس و آلمان زیرساخت‌های 
آم��اده برای خدمت‎رس��انی دارند، اما آمار مرگ ب��الای ۵۰۰ نفر را تجربه 
داشته‌اند، تصریح کرد: متوسط تخت ما ۱.۶ به ازای هر هزار نفر جمعیت 
است. وی با بیان اینکه ما با دست‌های بسته در اقیانوس بلا شنا می‌کنیم 
چراکه با خباثت‌های آمریکا برای تامین دارو در حصر هستیم، اظهار کرد: 

آمارها در برابر همت، غیرت و شجاعت مردم سر تعظیم فرود آورده‌اند.
وزیر بهداشت، درمان و آموزش پزشکی بیان کرد: براساس پیش‎بینی‌ها، 
ایران در این ماه باید روزی ۱۲۰۰ مرگ ناش��ی از کرونا داشت، اما نه تنها 
این اتفاق نیفتاد بلکه با همکاری مردم و مس��ئولان کمر منحنی در پیک 

سوم شکست.
نمکی با بیان اینکه تمام اقش��ار و گروه‌های مردمی به میدان مبارزه با 
کرونا آمده و مرگ را به ۲۰۰ نفر نزدیک کردند که این امر حماسه‌ای بسیار 

ارزش��ی بوده و در تاریخ ایران ثبت خواهد شد، افزود: در اوج تحریم‌ها در 
پیش‎بینی برخی موسسات مدال افتخار گرفتیم.

وی با بیان اینکه ۱۶۰ ش��هر قرمز داش��تیم، اما اکنون با همدلی و وفاق 
۲۳ ش��هر قرمز داریم، تصریح کرد: در مهار کرونا در اردیبهش��ت، در اوج 
تحریم و بدترین ش��رایط کش��ور، میزان آمار مرگ و میر کرونا را به ۳۰ تا 
۴۰ نفر رس��اندیم، اما دو مرتبه عنان از دس��تمان خارج شد و شاهد پیک 

دوم و سوم بودیم.
وزیر بهداشت، درمان و آموزش پزشکی با بیان اینکه ما راهی جز اینکه 
خلاف رویه‌های گذش��ته عمل کنیم، نداریم خاطرنش��ان کرد: موثرترین 
واکس��ن دنیا را برای این کش��ور تامین می‌کنیم؛ روزهای آینده این خبر 

خوش را خواهیم داد که این واکسن از معتبرترین منابع وارد می‌شود.
نمکی با بیان اینکه واکسن پدیده‌ای نیست که بشریت را از کرونا نجات 
دهد؛ هرچند تاثیرگذار است، اما تمام داستان نیست، تصریح کرد: از مردم 
می‌خواهیم امس��ال یلدا را به شیوه‌ای متفاوت برگزار کنیم، نمی‌دانیم در 

پیک جدید چه هجمه جدیدی را خواهیم داشت.
وی با بیان اینکه سخن‌های زیادی را در مورد واکسن شنیده‌اید، افزود: 
هرگونه س��اده‎انگاری و عادی‎انگاری، ش��رایط زمستانه را سخت می‌کند و 

باید شب یلدای سال جاری را به گونه‌ای متفاوت با دیگر سال‌ها ببینیم.
اجازه نمی‌دهم هموطن ایرانی گروه هدف تست واکسن شود

وزیر بهداش��ت، درمان و آموزش پزشکی با بیان اینکه تمام تلاش ما بر 
این است که مردم این س��رزمین حسرت نداشتن امکاناتی را که دیگران 
دارند نخورند، تصریح کرد: به دنبال این هستیم که با نگاه اعتقادی، ملی و 
مردم‎‎س��الاری دینی، ملت شریف ایران به آنچه که درخور شأن آنها است، 

دست یابند.
نمک��ی یادآور ش��د: نمی‌گذاریم مل��ت ایران موش آزمایش��گاهی هیچ 
جریانی ش��ود و نمی‌گذاریم غیرت ملی این س��رزمین پایم��ال برخی از 

فزون‎خواهی‌های دیگران شود.

واکسن ایرانی کرونا تا بهار ۱۴۰۰ در اختیار ایرانی‌ها قرار می‌گیرد

جدیدترین آمار منتشرش��ده از سوی وزارت صنعت، ‌ معدن و تجارت 
)صمت( نش��ان می‌دهد که در هش��ت ماهه امس��ال، از بین ۲۸ کالای 
منتخب صنعتی، تولید ۱۹ کالا نسبت به مدت مشابه سال قبل بین ۰.۵ 
تا ۳۱۲.۵ درصد افزایش یافته و بیش��ترین کاهش تولید مربوط به روغن 

ساخته شده نباتی بوده است.
به گزارش ایس��نا، براساس این آمار در هش��ت ماهه امسال بیشترین 
افزایش تولید مربوط به الیاف اکریلیک است که با ۳۱۲.۵ درصد افزایش، 
تولید آن به ۳۱۰۰ تن رسیده است. کمترین افزایش تولید نیز مربوط به 

کارتن با ۰.۵ درصد افزایش تولید بوده است.
بعد از الیاف اکریلیک، بیشترین افزایش تولید مربوط به انواع تلویزیون 
و ماشین لباسشویی است که تولیدشان با ۶۲.۵ و ۵۸.۲ درصد در هشت 
ماهه امس��ال به ترتیب به ۸۰۱ هزار و ۶۰۰ دستگاه و ۶۶۵ هزار و ۲۰۰ 
دستگاه رسیده است. تولید این دو محصول در مدت مشابه سال گذشته 

۴۹۳ هزار و ۲۰۰ دستگاه و ۴۲۰ هزار و ۴۰۰ دستگاه بوده است.
انواع لوازم خانگی؛ رتبه دوم افزایش تولید

تولید یخچال و فریزر نیز در این مدت با افزایش ۲۹.۲ درصدی از یک 
میلیون و ۳۲ هزار دستگاه در هشت ماهه اول سال گذشته به یک بیش 

از میلیون و ۳۳۴ هزار دستگاه در مدت مشابه امسال رسیده است.
البته با وجود افزایش چش��مگیر تولید لوازم خانگی در سال جاری، در 

بازار ش��اهد کاهش قیمت نیستیم و اواخر ش��هریورماه مدیرکل صنایع 
برق و الکترونیک وزارت صنعت، معدن و تجارت )صمت(  در پاس��خ به 
چرایی این روند گفته بود که برخی آمارها نشان می‌دهد میزان تولید با 
میزان نصب در منازل تطابق ندارد. وقتی میزان نصب کمتر است یعنی یا 
کالا در انبارها مانده یا افرادی لوازم خانگی را خریدند و در گوشه منازل 

احتکار کرده‌اند.
همچنین کمباین، لاس��تیک خودرو، انواع س��واری و وانت  کالاهایی 
هستند که در این مدت بیش از ۲۰ درصد افزایش تولید داشته‌اند و تولید 
آنها با ۴۱.۳، ۲۵، ۲۱.۳ و ۲۰.۴ درصد افزایش نسبت به هشت ماهه اول 
سال قبل به ۳۸۳ دستگاه کمباین، ۱۷۷ هزار و ۷۰۰ تن لاستیک، ۵۴۲ 
هزار و ۶۰۰ دستگاه سواری و ۵۲ هزار و ۸۲۸ دستگاه وانت رسیده است.
در این میان تولید داروی انس��انی که در بیش��تر ماه‌های سال گذشته 
نسبت به سال ۱۳۹۷ بین ۲۰ تا ۳۰ درصد افزایش داشت، در هشت ماهه 
اول امسال فقط ۲.۵ درصد افزایش داشته و از ۳۱ میلیارد و ۱۰۰ میلیون 
عدد در در هشت ماهه اول سال قبل به ۳۱ میلیارد و ۹۰۰ میلیون عدد 

در مدت مشابه امسال رسیده است.
همچنین تولید ۹ کالا در مدت یادش��ده کاهشی بوده که همانند ماه 
گذش��ته بیشترین کاهش تولید مربوط به روغن ساخته شده نباتی بوده 
که ۱۹.۸ درصد کاهش از حدود یک میلیون و ۱۶۸ هزار تن در هش��ت 

ماهه اول سال قبل به ۹۳۷ هزار و ۵۰۰ تن در مدت مشابه امسال رسیده 
اس��ت. کمترین کاهش تولید در مدت یادش��ده نیز مربوط به انواع کاغذ 

بوده که تولید آن ۳.۸ درصد کمتر شده است.
اواخر ش��هریورماه بود که عرضه روغن جامد در فروش��گاه‎ها کم شد و 
قیمت آن نیز افزایش یافت. کمتر از یک ماه بعد نیز روغن مایع در بازار 
کمیاب ش��د؛ به طوری که این کالا یا در مغازه‌ها و فروش��گاه‌های بزرگ 
نب��ود یا به هر نفر تنه��ا یک روغن فروخته می‎ش��د. اگرچه بنا بر وعده 
مسئولان مربوطه قرار بود از هفته گذشته روغن در بازار توزیع و مشکل 
این کالای پرمصرف حل ش��ود،  اما به نظر می‎رسد این وعده به ویژه در 

بخش روغن جامد هنوز به طور کامل عملیاتی نشده است.
همچنین در این مدت تولید چ��رم، کولر آبی و الکتروموتور با کاهش 
۱۵.۷، ۱۱.۲ و و ۱۱ درصدی مواجه شده است، به طوری که تولید چرم 
در هش��ت ماهه اول س��ال ۱۳۹۸ و ۱۳۹۹ به ترتیب ۲۹ میلیون و ۹۰۰ 
هزار فوت مربع و ۲۵ میلیون و ۲۰۰ هزار فوت مربع بوده است. همچنین 
تولید کولر آبی از ۸۵۴ هزار و ۲۰۰ دس��تگاه در هش��ت ماهه اول س��ال 
۱۳۹۸ به ۷۵۸ هزار و ۲۰۰ دستگاه در مدت مشابه امسال رسیده است.

البته آمارهای جدید در مواردی اختلافاتی با گزارش‌های منتشرش��ده 
قبلی داشت که علت آن افزایش جامعه آماری واحدهای منتخب عنوان 

شده است.

آمار منتشرشده توسط وزارت صنعت، معدن و تجارت نشان می‌دهد که 
در ش��رکت فولاد مبارکه اصفهان، از ابتدای سال جاری تا پایان آبان ماه، 
تولید آهن اسفنجی بیش از ۱۴درصد و گندله ۹.۹ درصد نسبت به مدت 

مشابه سال گذشته افزایش یافته است.
به گزارش ایسنا، طبق آمار در هشت ماهه امسال تولید آهن اسفنجی 
در مجتمع فولاد مبارکه به 6میلیون و ۱۳۱ هزار تن رس��یده است که با 
توجه به 5میلیون و ۳۶۶ هزار تن تولیدشده در مدت مشابه سال گذشته، 

افزایش ۱۴.۳درصدی داشته است.
ای��ن ش��رکت در مدت مذکور 5 میلی��ون و ۷۳۲ هزار ت��ن فولاد خام 
)تختال( تولید کرده که افزایش 8درصدی را نس��بت به هشت ماهه سال 
گذش��ته رقم زده اس��ت. میزان تولید فولاد خام )تختال( این شرکت در 
هشت ماهه منتهی به سال ۱۳۹۸، 5 میلیون و ۳۰۳ هزار تن بوده است.

همچنی��ن در زمینه تولید گندله نیز ف��ولاد مبارکه افزایش تولید ۹.۹ 
درصدی را در هشت ماهه امسال نسبت به مدت مشابه سال گذشته ثبت 

کرده است. از ابتدای سال جاری تا پایان آبان امسال، 4میلیون و ۹۵۳ هزار 
تن گندله تولید شده که این رقم در مدت مشابه سال گذشته 4 میلیون 

و ۵۰۶ هزار تن بوده است.
همچنین در هش��ت ماهه امسال یک میلیون و ۸۳ هزار تن ورق سرد 
تولید شده که در مقایسه با یک میلیون و ۷۸ هزار تن ورق سرد تولیدشده 
در هش��ت ماه نخست س��ال ۹۸، تولید این محصول ۰.۵ درصد افزایش 

پیدا کرده است.

روغن نباتی همچنان در صدر کاهش تولید

رشد بیش از ۱۴درصدی تولید آهن اسفنجی فولاد مبارکه در ۸ ماهه امسال

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir
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اخبار

راه‎اندازی مرکز تعویض پلاک اتباع خارجی 
در مهران

س��رهنگ ش��هبازبیگی گفت اولین مرکز نقل و انتقال و تعویض 
پلاک خودرو اتباع خارجی در شهرستان مهران آغاز به کار کرد.

فرمان��ده انتظام��ی شهرس��تان مه��ران در گفت و گو با باش��گاه 
خبرن��گاران جوان از ایلام، اظهار داش��ت: ب��ا پیگیری‌های به عمل 
آمده اولی��ن مرکز نقل و انتقال و تعویض پ�الک خودرو‌های اتباع 
خارجی به خصوص اتباع کش��ور عراق در شهرس��تان مهران افتتاح 

و آغاز به کار کرد.
او افزود: این مرکز که در آدرس خیابان امام خمینی )ره( پش��ت 
باشگاه ورزش��ی تختی واقع شده است از ساعت ۷ صبح لغایت ۱۴ 

آماده ارائه خدمات به اتباع خارجی است.
س��رهنگ ش��هبازبیگی با بیان اینکه تاکنون این شهرستان فاقد 
مرکز تعویض پلاک بوده و مردم جهت انجام امورات مربوط به نقل 
و انتقال خودرو به مرکز اس��تان مراجعه می‌کردند، خاطرنشان کرد: 
در راستای خدمت‎رسانی هرچه بهتر به مردم و کاهش هزینه اولین 
مرک��ز نقل و انتقال و تعویض پلاک خودرو با همکاری و مش��ارکت 
بخ��ش خصوصی در شهرس��تان مهران افتت��اح و در آینده نزدیک 

شروع به کار خواهد کرد.
فرمانده انتظامی شهرس��تان مهران تصریح کرد: جهت تسهیل در 
روند ارائه خدمات به همشهریان مهرانی در این مرکز، کلیه خدمات 
مرب��وط به نقل و انتقال و تعویض پ�الک خودرو به متقاضیان ارائه 

و در آینده‌ای نزدیک بر تعداد خدمات آن نیز افزوده خواهد شد.

جمع‎آوری خودرو‌های اسقاطی در تهران
مع��اون ش��هردار منطقه ۴ ته��ران از اجرای طرح س��اماندهی و 
جمع‎آوری خودرو‌های اسقاطی و بلااستفاده از سطح معابر خبر داد.

به گزارش س��رویس جامعه جوان آنلاین، حمیدرضا فرخی درباره 
مش��کلات مرب��وط به خودرو‌های اس��قاطی در س��طح معابر گفت: 
براس��اس قانون س��د معبر عمومی، اش��غال پیاده‌رو‌ها و اس��تفاده 
غیرمج��از از آنه��ا ممنوع اس��ت و ش��هرداری مکلف اس��ت ضمن 
جلوگیری نس��بت به رفع موانع موجود و آزاد کردن معابر و اماکن 

اقدام کند.
وی ادام��ه داد: به منظور رفاه حال ش��هروندان و بهبود س��یمای 
ش��هر از ابتدای سال ۹۹ تا به امروز نس��بت به جمع‎آوری و انتقال 
به پارکینگ ۶۲ دس��تگاه خودروی بلاصاحب و متوقف شده پس از 

چندین بار اخطاریه کتبی اقدام شده است.
معاون خدمات ش��هری و محیط زیست ش��هرداری منطقه چهار 
اف��زود: پاتوق معت��ادان، خرید و فروش مواد مخدر و انبار وس��ایل 
س��رقتی از جمله مواردی اس��ت که وجود یک خودروی اس��قاطی 

می‌تواند این مشکلات را به دنبال داشته باشد.
فرخی افزود: در حال حاضر حدود ۳۷۰ دس��تگاه خودرو اسقاطی 
توسط این منطقه جمع‎آوری و به پارکینگ واقع در محله حکیمیه 

منتقل شده است.
مع��اون خدمات ش��هری منطقه در پایان گفت: در این راس��تا از 
ش��هروندان تقاضا می‌ش��ود در صورت مش��اهده چنین مواردی با 
س��امانه ۱۳۷ یا ۱۸۸۸ تماس گرفته و آدرس خودرو‌های رهاش��ده 

را اعلام کنند.

واکنش تاکسیرانی تهران به سوال مجری 
یکی از برنامه‎های تلویزیونی

س��ازمان تاکسیرانی ش��هر تهران در واکنش به س��وال پرحاشیه 
مجری یکی از برنامه‎های تلویزیونی اطلاعیه‎ای صادر کرد.

به گزارش ایس��نا، س��ازمان مدیریت و نظارت بر تاکسیرانی شهر 
تهران در واکنش به سوال مجری برنامه دستپخت مورخ ۲۲ .۹. ۹۹ 
به قشر خدوم تاکسیران اطلاعیه‎ای را صادر کرد که در این اطلاعیه 
آمده است: »به عنوان نماینده خانواده بزرگ تاکسیرانی شهر تهران 
برآن شدیم تا در مواجهه با سوال پرحاشیه مجری برنامه دستپخت 
ب��ا مضم��ون: بابات راننده تاکس��ی اس��ت پیش دوس��تات ناراحت 
نمی‎شی؟ با انتش��ار این متن از منزلت و جایگاه شریف تاکسیرانان 
خ��دوم پایتخت و خانواده محترم آنها دفاع کنیم، چراکه شایس��ته 
نیس��ت این قش��ر خدوم و زحمتکش از سوی رس��انه ملی که باید 

مروج فرهنگ اسلامی ایرانی باشد مورد توهین قرار بگیرند.
ناوگان عظیم و گس��ترده تاکسیرانی گزینه اول در امر جابه‎جایی 
و س��رویس‎دهی به ش��هروندان به خصوص در شرایط کنونی شیوع 
بیماری کرونا به ش��مار می‎آیند و طی یک س��ال گذشته به عنوان 
قش��ر آسیب‎پذیر متحمل دغدغه‎های معیشتی و همچنین از دست 

دادن عزیزان خود شده‎اند.
خودروی تاکس��ی و شغل ش��ریف تاکس��یرانی ضمن فعالیت در 
ش��رایط س��خت کاری، همواره تداعی اعتماد و اطمینان خاطر در 

شهروندان بوده و این مهم ارزشمند و قابل ستایش است.
این اطلاعیه برای دفاع از تاکس��یرانان خدوم، مس��ئولیت‎پذیر و 
باوجدان صادر ش��ده است و به حق، تمامی شهروندان محترم، خود 

شاهد تلاش متعهدانه تاکسیرانان تهرانی هستند.«

فارغ از اینکه خودروهای وارداتی مورداستفاده چه افرادی در جامعه قرار 
می‌گیرد، به‌هرحال این خودروها نیاز بخش��ی از جامعه را تامین می‌کنند. 
این در حالی اس��ت که خودروس��ازان داخلی محص��ول قابل‌قبولی برای 
جایگزینی این خودروها در س��بد خود نداشتند و به‌همین‌دلیل این تقاضا 
در ابتدا موجب بالا رفتن قیمت خودروهای چینی مونتاژی و در ادامه نرخ 

محصولات خودروسازان داخلی شد.
به گزارش پدال نیوز، نقل مکان دفاتر مدیران دولتی از اتاق‌های غیرقابل 
دسترس به اتاق‌های شیش��ه‌ای یک ضرورت کلی است؛ مدیران دلسوز و 
پاسخگو این را می‌دانند که تصمیمات‎شان در روند زندگی ۸۰میلیون ایرانی 
تاثیرگذار است. یکی از این تصمیمات در سال‌های اخیر، ممنوعیت واردات 
خ��ودرو بود که ب��ا توجیه مدیریت منابع ارزی اتخاذ ش��د، اما هزینه‌های 
بس��یاری مانند توقف اسقاط خودروهای فرس��وده و تبعات آن در بخش 
آلایندگی هوای شهرها و ایمنی جاده‌ها، به‌هم‌ریختن تعادل عرضه‌وتقاضا 
در بازار خودرو، بیکاری گسترده شاغلان این بخش و...  را به کشور تحمیل 
کرد. سیدمحمد بیاتیان، عضو اسبق کمیسیون صنایع مجلس و کارشناس 
ارشد مدیریت تحول استراتژیک در این خصوص می‌گوید: »دولت و مجلس 
در راستای یاری‌رساندن به مردم، در هر مسئله‌ای به‌زعم خود گوی سبقت 
را از یکدیگر می‌ربایند، اما متاس��فانه در این رقابت حقوق واقعی بسیاری 
از شهروندان تضییع می‌ش��ود.« وی می‌افزاید: »واردات خودروهای دست 
دوم تحت نظارت دولت بر فعالیت شرکت‌های خصوصی واردکننده خودرو 
می‌توانس��ت جلوی چند برابر ش��دن حباب بازار خودرو خارجی را بگیرد، 
اما با ممنوعیت واردات، نرخ محصولات خودروس��ازان داخلی هم به‌دلیل 
نابس��امانی عرضه و تقاض��ا و متأثر از جهش قیم��ت خودروهای خارجی 
بالا رفت. از س��وی‌ دیگر، کس��ب‌وکار صنف واردکننده هم تعطیل شد که 

زیان‌های جبران‌ناپذیری به این صنف وارد کرد.«
 به‌نظر ش��ما چرا ممنوعیت واردات خودرو باتوجه به کلاس قیمتی این 

خودروها بر نرخ محصولات خودروسازان داخلی تاثیرگذار بوده است؟
فارغ از اینکه خودروهای وارداتی مورداستفاده چه افرادی در جامعه قرار 
می‌گیرد، به‌هرحال این خودروها نیاز بخش��ی از جامعه را تامین می‌کنند. 
این در حالی اس��ت که خودروس��ازان داخلی محص��ول قابل‌قبولی برای 

جایگزینی این خودروها در سبد خود نداشتند و به‌همین‌ دلیل این تقاضا 
در ابتدا موجب بالارفتن قیمت خودروهای چینی مونتاژی و در ادامه نرخ 

محصولات خودروسازان داخلی شد.
 ب��ا ‌توجه به صحبت‌ه��ای مقامات دولت��ی و محتوای لایح��ه بودجه، 
شرکت‌های واردکننده خودرو تا چه میزان می‌توانند به آزادسازی واردات 

خودرو در سال 1400 امیدوار باشند؟
در نظر داشته باشید مدیران دولتی و اجرایی در کشور ما از مصونیت در قبال 
تبعات تصمیم‌گیری‌های خود برخوردارند، درحالی‌که اگر مجبور به پاسخگویی 
باشند، بسیاری از این ابراز نظرها و تصمیم‌گیری‌ها را شاهد نخواهیم بود. برای 
کاهش هزینه‌های ناشی‌از تصمیمات نادرست در بدنه دولت، نیازمند شکستن 
دیوارهای مابین مدیران و مردم هس��تیم. اتاق‌های شیشه‌ای موجب می‌شود 
کارشناسان مشاور درخصوص ابراز نظرات و پیشنهادها سنجیده‌تر عمل کنند. 
آقای نوبخت هفته گذش��ته اعلام کرد در صورت ثبات اقتصادی در کشور و 
سیاست خارجی، ضرورت ممنوعیت واردات خودرو دیگر وجود نخواهد داشت 
و این قانون لغو خواهد ش��د. به نظر من هم تنها ثبات اقتصادی و سیاس��ی 
می‌تواند مس��یر واردات خودرو به کشور را آسان کند، اما در این خصوص جا 
دارد به موضوع رقم انتظاری دولت در لایحه بودجه 1400 اشاره شود؛ نرخی 
که از یک‌س��و برای واردات خودرو بس��یار ناچیز اس��ت و از سوی دیگر، برای 
خودروهای مانده در گمرک بیش ‌از تعرفه نمود می‌کند و نش��انگر این است 
که در خوش‌بینانه‌ترین وضعیت دولت در س��ه‌ماهه پایانی سال آینده اجازه 
فعالی��ت به این صنف را خواهد داد. اکثر دولت‌ها و تصمیم‌گیرندگان اجرایی 
تاکنون شفافیتی در حوزه واردات خودرو و تعرفه نداشته‌اند و بیشترین ضرر و 
زیان هم از همین بابت به فضای اقتصادی جامعه وارد شده است. البته خود 
دولت نیز زیان قابل‌توجهی را در این قضیه متحمل می‌ش��ود. بر این اساس، 
معتقدم باید درخصوص واردات خودرو یک‌بار برای همیشه تعیین تکلیف شود؛ 
یک س��ال مقابل ردیف درآمد انتظاری دولت از واردات خودرو صفر گذاشته 
می‌ش��ود و سال بعد 2040میلیارد تومان و در نهایت هم سیاست مدونی در 
این زمینه وجود ندارد، اما نمایندگان مجلس در این خصوص می‌توانند رقم 
انتظار درآمدی دولت را بالاتر لحاظ کنند و مس��یر واردات خودرو را در سال 

آینده هموارتر کنند.

 بس��یاری از کارشناسان افزایش بی‌س��ابقه نرخ خودرو در بازار را متأثر 
از ممنوعیت سه‌س��اله واردات خ��ودرو می‌دانند. به نظر ش��ما در صورت 

آزادسازی واردات، حباب بازار خودرو شکسته خواهد شد؟
قب��ل از هر نقدی درخصوص جهش قیمت خودرو در بازارهای مصرف، 
باید درباره ش��فافیت عملکرد تصمیم‌گیرندگان در ح��وزه واردات خودرو 
صحبت کنیم و باید مش��خص ش��ود چه کس��انی از قبِل این تصمیمات 
ناگهانی و مقطعی س��ود می‌برند. دس��تگاه‌های نظارتی همچون سازمان 
بازرس��ی باید این موضوع را بررسی کنند. زیرا یکی از نقاط و نکات بسیار 
تاری��ک که در این مقطع از اقتصاد ایران به وجود آمده، ممنوعیت واردات 
خودروهای خارجی اس��ت. خودروسازان داخلی به‌دلیل افزایش نرخ ارز و 
افزایش هزینه‌های تهیه مواد اولیه در خطوط تولید قطعه‌سازان دچار زیان 
ش��دند و اعلام این زیان‌ها در رس��انه‌ها موجب جلب توجه س��وداگران به 
محصولات خودروسازان شد. گرچه هجوم تقاضای کاذب و بیش ‌از ظرفیت 
تولید خودروسازان، یکی از دلایل افزایش قیمت محصولات داخلی‌سازان 
بود، اما به‌نظر می‌رسد دلیل عمده تورم در این بازار، ایجاد نگرانی از سوی 

افرادی بود که از برهم خوردن نظم در بازار منفعت کسب می‌کردند.
 پیشنهادهایی ازسوی انجمن واردکنندگان خودرو طی سال‌های گذشته 
ارائه ش��د که واردات خ��ودرو را ضمن صیانت از مناب��ع ارزی امکان‌پذیر 
می‌کرد. چرا دولت نس��بت‌به رفع ممنوعی��ت واردات خودرو با توجه زیان 

محرز اقتصادی آن هیچ اقدامی نکرد؟
معتقدم پیش��نهاد اس��تفاده از ارز ایرانیان خارج کشور به نظر عملیاتی 
نمی‌رس��د زیرا همان‌طور که ش��اهد هستید برخی س��رمایه‌داران داخلی 
به‌دلیل نبود راهکار قانونی برای انتقال ارز از خارج به داخل کش��ور، اقدام 
به خروج سرمایه‌های خود از بازار ایران کرده‌اند بنابراین برای جذب ثروت 
فعالان اقتصادی خارج کشور به این حوزه، باید پیشنهادهای عملیاتی‌تری 
مورد بررسی قرار گیرد. پیشنهادی که می‌تواند ادامه فعالیت واردکنندگان 
خودرو از س��وی دولت را تضمین کند، هم��ان راهکار صدور اجازه واردات 
خودرو برای بخش خصوصی قادر به فروش نفت و فرآورده‌های نفتی است. 
این پیشنهاد هم درآمد انتظاری دولت را محقق می‌کند و هم جلوی رکود 

در بازار خودرو را خواهد گرفت.

واردات خودرو در زمستان 1400 آزاد می‌شود

وزارت صنعت در حالی جدیدا آزادسازی قیمت برخی خودروها را با 
این توجیه که رقیب داخلی دارند، از ش��ورای رقابت خواستار شده که 
تولیدات به اصطلاح رقیب، عدد ناچیزی است و سهم بازار کمی را در 

مقایسه با خودروهای مورد تقاضا دارا هستند.
ب��ه گزارش خبرنگار اقتصادی خبرگزاری فارس، حدود دو ماه پیش 
ب��ود ک��ه علیرضا رزم حس��ینی وزیر صنعت، محس��ن صالحی‎نیا را از 
ریاس��ت سازمان صنایع کوچک و شهرک‎های صنعتی ایران به ریاست 
س��ازمان گس��ترش و نوس��ازی صنایع ایران منصوب کرد و این اتفاق 
تقریباً همزمان بود با س��پردن تعیی��ن تکلیف قیمت‎گذاری خودرو به 

سازمان گسترش )زیرمجموعه وزارت صنعت(.
ب��ه این ترتیب صالحی‎نیا که ریاس��ت هیأت مدی��ره ایران خودرو و 
معاون��ت صنایع وزارت صنع��ت را در کارنامه کاری خ��ود دارد، حالا 

مسئول تدوین شیوه جدید قیمت‎گذاری خودروها شده است.
در جدیدترین بحث‌های مطرح ش��ده در این مورد، درخواست ایدرو 

برای آزادسازی قیمت برخی خودروها مدنظر بوده است.
در این باره، رضا ش��یوا رئیس ش��ورای رقابت در حالی از درخواست 
س��ازمان گس��ترش برای آزادس��ازی قیمت برخی خودروها به دلیل 
رقابتی بودن تولید این محصولات خبر داده که در حال حاضر واردات 
متوقف است و در عین حال، مونتاژ خودروهای رقیب در داخل نیز در 

مقایسه با خودروهای درخواستی رقم پایینی است.
به گفته ش��یوا، پیشنهاد سازمان گسترش و نوس��ازی صنایع ایران 
برای خروج حداقل 10 خودرو ش��امل دناپلاس توربو شارژ، هایما، رانا، 
کوئیک، شاهین، ساینا، پژو 207پانوراما، چانگان، آریا، K132 و برخی 

دیگر از خودروها از شمول قیمت‌گذاری شورای رقابت است.
وی تصریح کرد: این سازمان با استناد به تولید و عرضه خودروهای 
همرده مانند انواع جک در کرمان خودرو، انواع ‌ام‌وی‌ام و ایکس 33 در 
مدیران خودرو و برخی محصولات جدید در گروه خودروسازی بهمن، 
ش��رایط تولید و بازار این خودروها را رقابتی قلمداد کرده و درخواست 

خروج این خودروها از شمول دستورالعمل قیمت‌گذاری شورای رقابت 
را ارائه کرده اس��ت. بررس��ی آمار تولید 8 ماهه امس��ال خودروسازان 
نش��ان می‎دهد در این م��دت تولید کوئیک مع��ادل 24 هزار و 577 

دستگاه و رانا 6 هزار و 819 دستگاه بوده است.
این در حالی اس��ت که طی 8 ماهه امسال جمع تولید کرمان موتور 
4 هزار و 853 دس��تگاه و جمع تولید مدیران خودرو 15 هزار و 962 
دستگاه و گروه بهمن هزار و 125 دستگاه بوده است که البته همه این 
تولیدات نیز به عنوان رقیب خودروهای درخواس��تی سازمان گسترش 

محسوب نمی‎شوند. 
همچنی��ن واردات خودرو ممنوع اس��ت و هیچ رقیب جدی‎ای برای 
تولیدات داخلی وجود ندارد. به این ترتیب شاهد رفع یک شبه انحصار 

از بازار خودروهای مورد تقاضای سازمان گسترش هستیم.
در عی��ن ح��ال باید دید قیمت‌گ��ذاری محصولات مونت��اژی با چه 
دس��تورالعملی ص��ورت گرفته و این نرخ‎ها تا چه ح��د قابل دفاع و به 
دور از هرج و مرج قیمت‌گذاری بوده اس��ت که حالا قرار است، مبنای 

آزادسازی قیمت خودروهای داخلی قرار گیرند.
در آخری��ن قیمت‌گذاری محصولات مدی��ران خودرو، برای محصول 
چری آریزو Turbo( 6( که در آبان ماه 98 با احتساب دلار 11 هزار 
و 400 تومان��ی حدود  372 میلیون توم��ان بود، قیمت 872 میلیون 
تومان تعیین ش��د و قیمت چری تیگ��و IE( 7( نیز از 437 میلیون و 
300 هزار تومان به 98 به 990 میلیون تومان افزایش یافت. همچنین 
قیمت هر دس��تگاه تیگو6 معادل 872 میلیون تومان تعیین ش��د که 
مش��خص نیس��ت این قیمت‎گذاری با چه معیاری صورت گرفته است 
و ظاهراً نظارتی از س��وی وزارت صنعت یا دستگاه‎های ناظر بر تعیین 
این قیمت‎های نجومی وجود نداش��ته است. حالا قرار است این نرخ‎ها 
مبنای تعیین قیمت برخی خودروهای داخلی ش��وند؛ خودروهایی که 
به جای مونتاژ قطعات وارداتی، ادعای داخلی‎سازی دارند و با استفاده 

از قطعات داخلی تولید می‎شوند. 

از س��ویی در پیشنهاد س��ازمان گسترش، آزادس��ازی قیمت برخی 
خودروه��ا که تولید نمی‎ش��وند نیز مطرح اس��ت از جمله »هایما« که 
ایران خ��ودرو مدتی قبل اع�الم کرد تولیدش به دلی��ل عدم واردات 
قطعات در پی تشدید تحریم‎ها، امکان‎پذیر نیست و متوقف شده است.

انحصاری نبودن بازار خودرو، عوام‎فریبی است
موض��وع آزادس��ازی قیم��ت خ��ودرو هم��واره م��ورد درخواس��ت 
خودروس��ازان بوده و در مقابل، شورای رقابت با هدف رگولاتوری بازار 

خودروسازان مسئول کنترل این بخش بوده است.
در سال 93 که خودروسازان همچنان پیگیر آزادسازی قیمت خودرو 
بوند، ش��یوا رئیس شورای رقابت با تاکید بر اینکه انحصاری بودن بازار 
خودرو بدیهی اس��ت و در حال حاضر بیش از ۹۰درصد خودروها فقط 
از سوی دو شرکت بزرگ خودروساز داخلی یعنی ایران خودرو و سایپا 
تولید می‌ش��ود، گفته بود: اینکه تعداد سازندگان خودرو در کشور ۱۷ 

کارخانه عنوان می‌شود، ادعایی نامفهوم و در واقع عوام‎فریبی است.
به گفته وی، از ۱۷ کارخانه اعلام شده از سوی انجمن خودروسازان 
به عنوان تولیدکنندگان خودرو، تعداد ۱۵ کارخانه فقط مونتاژکار بوده 
و میزان تولیدات این کارخانه‌ها نیز به دلیل آنکه س��هم پایینی از بازار 
خودرو را تشکیل می‌دهند، از تاثیرگذاری لازم به منظور ایجاد رقابت 

در بازار برخوردار نیست.
وی با ذکر مثالی، ش��رکت س��ازنده خودروی چین��ی ام.وی.ام را به 
عنوان یکی از ۱۷ کارخانه تولید و مونتاژ خودرو در کش��ور نام برده و 
گفته بود: این ش��رکت از ظرفیت تولید خودروی سواری بسیار پایینی 
در کشور برخوردار است و میزان تولید این شرکت با تولیدات انبوه دو 

شرکت ایران خودرو و سایپا به هیچ عنوان قابل قیاس نیست.
به گفته شیوا، بازار رقابتی بازاری است که بازیگران و کسانی که در 
تولید نقش دارند به تنهایی اثری در قیمت نداشته باشند و در صورتی 
که تولیدکننده میزان تولید خود را کاهش دهد، تاثیر قیمتی در بازار 

ایجاد نشود، زیرا رقبا کمبود تولید را جبران خواهند کرد.

وزارت صنعت خواستار آزادسازی قیمت خودرو شد

 رفع یک‌شبه انحصار خودروسازان
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با توجه به اهمیت روزافزون پزش��کی از راه دور، یک شرکت دانش‌بنیان در 
حال تولید و بومی‌سازی تجهیزات مرتبط با این حوزه است.

محمد نوری، مدیرعامل شرکت دانش‌بنیان آذر موج نگار گفت: این شرکت 
تلاش کرده است تا در همه حوزه‌های تجهیزات 
پزش��کی، صاحب دانش باش��د و بر این اساس، 
تجهیزات نرم‌افزاری و سخت‌افزاری قابل توجهی 

در این مجموعه تولید شده است.
مدیرعامل ش��رکت دانش‌بنیان آذر موج نگار 
ادامه داد: انواع دستگاه‌های نوار قلب و نوار مغزی، 
بخش��ی از تولیدات ش��رکت را تشکیل می‌دهد. 
از جمله این تجهیزات، یک دس��تگاه خاص نوار 
مغزی اس��ت که از جمله تولی��دات دانش‌بنیان 
محسوب می‌ش��ود. این محصول در حال حاضر 
با قیمت یک بیستم نمونه مشابه خارجی تولید 
می‌ش��ود.  نوری در ادامه با اشاره به فعالیت‌های 
علمی ش��رکت افزود: پزش��کی از راه دور، یکی 

از رش��ته‌های نوین در علم پزش��کی است که در راس��تای عدالت درمانی گام 
برمی‌دارد. از طریق پزشکی از راه دور می‌توان باکیفیت‌ترین خدمات پزشکی را 
به نقاط بسیار دورافتاده نیز رساند.  این فعال دانش‌بنیان همچنین بیان کرد: در 

واقع از طریق پزشکی از راه دور، یک پزشک بسیار ماهر می‌تواند از مطب خود 
همان خدمات را به یکی از روستاهای دورافتاده کشور نیز عرضه کند. با توجه 
به نیاز کش��ور به اینگونه خدمات، تصمیم گرفتیم تا بخش عمده‌ای از انرژی 

خود را در این حوزه متمرکز کنیم.
 مدیرعامل شرکت دانش‌بنیان آذر موج نگار 
با اش��اره به تلاش جوانان متخصص ایرانی در 
عرصه تولید تجهیزات پزشکی، افزود: پزشکی 
از راه دور ب��ه ن��وع خاص��ی از تجهیزات مانند 
فشارس��نج، دستگاه نوار قلب و دیگر تجهیزات 
نیاز دارد تا پزش��ک بتواند کار خود را از فواصل 
دور انج��ام دهد. به همین دلیل، این مجموعه 
در تلاش است تا با بومی‌سازی این دستگاه‌ها، 
ایران را به یکی از کش��ورهای پیش��رو در این 
زمینه تبدیل کند. وی همچنین بیان کرد: این 
شرکت برای ایجاد خطوط تولید جدید و توسعه 
فعالیت‌های پژوهش��ی خود ب��ه حمایت‌های 
خاصی از جمله تخصیص تس��هیلات و س��رمایه‌گذاری نیاز دارد، از نهادهای 
متولی انتظار داریم تا با پشتیبانی از فعالین دانش‌بنیان، زمینه رشد و شکوفایی 

اقتصادی کشور را فراهم کنند.

تعداد دانش��جویان بین‎المللی آمریکا از سال 2016 تا سال 2020 میلادی بیش 
از 738 هزار نفر کاهش یافته اس��ت. بیشترین کاهش تعداد دانشجویان بین‌المللی 
آمریکا، در س��ال 2020 در هنگام همه‌گیری وی��روس اتفاق افتاد. زمانی که دولت 

اجازه تحصیل برای دانش��جویان بین‎المللی را فقط 
به صورت آنلاین صادر کرد و کنسولگری‎ها تعطیل 
ش��دند. در نتیجه ای��ن کاهش صدور وی��زا، ایالات 
متحده در مقایس��ه با سال 2016 حدودا 698 هزار 
دانش��جوی خارجی کمت��ر دارد. وی��زای مهاجرتی 
توس��ط وزارت امور خارجه ب��رای اقامت دائم صادر 
می‎شود، پیش از ریاست جمهوری ترامپ، 86 درصد 
از ویزای مهاجرت صادرش��ده به اعضای خانواده از 
ش��هروندان ایالات متحده و حقوقی دائمی ساکنان 
همس��ران، فرزندان، پدر و م��ادر و خواهر و برادر و 
همسران و فرزندان کوچک تعلق یافت. صدور ویزای 
مهاجرت در اکتبر 2020 نسبت به سال مالی 2016 
به می��زان 83 درصد کاهش داش��ت. حتی قبل از 

همه‌گیری، مهاجرت دائمی از خارج از کشور حدود 24 درصد کاهش یافته بود. به 
طور کلی، از سال 2016 میزان 738هزار ویزای مهاجرتی در دوران ترامپ نسبت به 
دوران اوباما کمتر صادر شده است. یکی از علل اصلی کاهش در سال مالی 2020 

بس��تن کنسولگری‌ها و توقف مصاحبه‌های ویزای حضوری بود، اما دلیل دیگر این 
اس��ت که اداره خدمات ش��هروندی و مهاجرت آمریکا )USCIS( با سرعت بسیار 
بالاتری درخواس��ت‎های ویزای مهاجرتی را رد کرد. نرخ رد کردن ویزاها در دولت 
ترامپ در هر سه ماهه بیشتر از متوسط سالانه در 
سال مالی 2016 بود. این میزان اساساً از حدود 8 
درصد در س��ال مالی 2016 به 16 درصد در سه 
ماهه سوم سال مالی 2020 رسید. این به معنای 
مشکلات بیشتر برای خانواده‌ها، کارفرمایان و سایر 
افراد خواهان مهاجرت اس��ت. چشمگیرترین افت 
پذیرش پناهندگان تقریباً بلافاصله پس از روی کار 
آم��دن ترامپ رخ داد. از س��پتامبر 2020 ، تعداد 
پذیرش پناهن��دگان 67.5 درصد در مقایس��ه با 
متوسط س��ال 2016 کاهش یافته است. می‎توان 
مطمئن بود که این میزان پایین پذیرش تا ژانویه 
ادامه خواهد داش��ت؛ موضوعی که نشان می‎دهد 
ایالات متحده حدود 291ه��زار پناهنده کمتر از 
آنچه پذیرفته شده است را پذیرفته است. اگر پذیرفته شدگان در سطح 2016 باقی 
بمانند. از سه ماهه سوم س��ال مالی 2020، تعداد ویزاهای تاییدشده 56.2 درصد 

نسبت به متوسط در سال مالی 2016 کاهش داشته است.

کاهش چشمگیر دانشجویان بین‌المللی آمریکا نسبت به سال 2016 دانش‌بنیان‌ها تجهیزات پزشکی از راه دور را ساختند و خدمات به نقاط گوناگون می‌رود

س��تاری در جلسه جمع‌بندی س��فر یک روزه با مدیران استانی اراک، 
گفت صنایع بزرگ این ش��هر برای تولید محصول فناورانه باید از نوآوری 

شرکت‌های کوچک، خلاق و نوآور استفاده کنند.
سورنا ستاری، معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری در پایان سفر یک 
روزه خود به شهر اراک در جمع مدیران این استان، با اشاره به اینکه، تولید 
محصول فناورانه در صنایع و کارخانجات بزرگ استانی به نوآوری نیاز دارد، 
بیان کرد: این نوآوری‌ها در شرکت‌های کوچک، خلاق و نوآور وجود دارد.
ستاری ادامه داد: ورود شرکت‌های کوچک به صنایع بزرگ، نفوذ فناوری 
به این صنایع را بیش��تر می‌کند. این کار هم برای صنایع س��ود دارد هم 
اینکه ش��رکت‌های کوچک می‌توانند به سود برسند و تخصص خود را به 

بازار عرضه کنند.
معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری همچنین بیان کرد: برای توسعه 
فناوری در شهر اراک باید شیوه جدیدی در نظر بگیریم. به این شکل که 
در کن��ار صنایع بزرگی که درآمد ب��الا دارند و متخصصان زیادی در آنجا 
مشغول به کار هستند، شرکت‌های کوچک و خلاق صاحب فناوری رشد 
کنند و نوآوری‌های خود را برای تولید محصول فناورانه در این صنایع به 

کار ببندند.
رئیس بنیاد ملی نخبگان در ادامه تاکید کرد: صنایع و کارخانجات این 
استان از ابتدا صاحب فناوری نبودند و کار خود را با مونتاژ شروع کردند. 
این صنایع به جای اینکه برای راه‌اندازی واحد تحقیق و توسعه خود هزینه 
کنند، اجازه استقرار شرکت‌های کوچک فناور در دل خود را فراهم کنند. 
ت��ا با این کار هم ش��رکت‌های کوچک منتفع ش��وند و هم صنایع از این 

فناوری‌ها استفاده کنند.
س��تاری در بخش دیگری از س��خنان خود، گفت: ما در این چند سال 
در تلاش��یم که در حوزه خودروسازی مدلی را اجرایی کنیم که فناوری و 
نوآوری را به این صنعت تزریق کنیم. این مدل باید به دیگر صنایع کشور 

هم تسری یابد.
 امکانات صنایع بزرگ را در اختیار شرکت‌های کوچک قرار دهیم

مع��اون علمی و فن��اوری رئیس جمهوری افزود: ای��ن مدل برای دیگر 
صنایع استانی هم قابل تعمیم اس��ت، با این کار مسیر برای ایجاد ارزش 

افزوده در صنایع فراهم می‌شود.
رئیس س��تاد فرهنگ‌س��ازی اقتصاد دانش‌بنیان و توسعه صنایع نرم و 

خلاق معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری در ادامه بیان کرد: با این 
کار شرکت‌های بزرگ محصولات فناورانه تولید می‌کنند و در کنار آن بر 
روی شرکت‌های کوچک هم سرمایه‌گذاری می‌کنند. این یک مدل خوب 
و قابل اجرا است. از شما هم می‌خواهم که این روش را روی کارخانجات 
و صنایع شهرتان اجرایی کنید. این امکانات می‌تواند در اختیار جوانان ما 
باش��د این همه تجهیزات و سوله خالی در صنایع مختلف وجود دارد که 

می‌تواند در اختیار جوانان نوآور باشد.
س��تاری افزود: یک مدلی طراحی شود تا این دو مجموعه به هم پیوند 
بخورد و جوانان متخصص ما از دریای امکانات و تجربه شرکت‌ها و صنایع 
بزرگ بهره‌مند شوند. مکانیزمی طراحی شود که این دو مجموعه به صورت 
برد-برد کنار هم قرار گیرند همان مکانیزم و مدلی است که معاونت علمی 

و فناوری ریاست جمهوری به دنبال تحقق آن است.
معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری در ادامه تاکید کرد: اصولا زایش 
پارک‌های فناوری در دامن دانش��گاه‌ها رخ می‌دهد. هر جایی که پارک از 
دانشگاه فاصله داشته است نتیجه درستی نگرفتیم. دانشگاه‌های استانی 
ه��م زیربنای خوبی دارند و می‌توانند فضای درس��تی ب��ه ایجاد پارک‏ها 
اختصاص دهند تا تحقیق و پژوهش به شکلی علمی در آن اتفاق بیفتد و 

جوانان داخل آنها شرکت بزنند و فعالیت علمی کنند.
ستاری با اشاره به فناوری نمک‌زدایی، گفت: این فناوری فناوری ارزان 
و پیشرفته است و می‌تواند جایگزین فناوری‌های دیگر شود. این طرح به 
راحتی قابل اجرا اس��ت. در این فناوری آب‌های لب ش��ور با هزینه کمی 
نمک‌زدایی می‌ش��ود؛ طرحی که می‌تواند برای روستاهای کشور و استان 

مرکزی مورد استفاده قرار گیرد.
رئیس بنیاد ملی نخبگان، توسعه صندوق پژوهش و فناوری اراک را هم 
ضروری دانست و بر حل مشکلات استانی با کمک این صندوق تاکید کرد.  
معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری روز گذش��ته برای بررسی روند 
دس��تاوردهای زیست‌بوم فناوری و نوآوری، به ش��هر اراک سفر کرد تا از 
نزدیک از آخرین دستاورد شرکت‌های دانش‌بنیان، خلاق و فناور این شهر 
بازدید کند. دستاوردهای فناورانه‌ای در حوزه تولید شیرهای خط انتقال 
نفت و چکش‌های هیدرولیکی. همچنین در این س��فر از مراکز مختلفی 
چون مرکز نوآوری مبین دانشگاه اراک و مجموعه بازار فناوری و نوآوری 

شهید قاسم سلیمانی دانشگاه آزاد این شهر هم رونمایی کرد. 

هنرمن��دان خوش‎نوی��س به کاغذهای هن��ری خاصی نی��از دارند. حال 
شرکتی دانش‌‎بنیان این محصول را با قیمتی کمتر از نمونه مشابه خارجی 
تولید کرد. هومان بابااولادی، مدیرعامل شرکت دانش‌بنیان برگه زرینه قلم 
عماد گفت: یکی از مشکلات خوش‎نویسی و هنرهای مشابه در کشور، نیاز 

به کاغذهای هنری خاصی است که با کاغذ گلاسه متفاوت است.
 وی ادام��ه داد: این کاغذها از خارج از کش��ور وارد می‌ش��ود و هر برگ 
از ای��ن کاغذها در س��ایز 70 در 100 س��انتیمتر بین 400 ت��ا 600 هزار 
تومان قیمت دارد. متاسفانه این محصولات وارداتی عمدتاً نه نشان تجاری 
مش��خصی دارند و ن��ه توضیحی در مورد کیفیت آنها بر روی بس��ته‌بندی 
محصول، ارائه شده اس��ت. بابااولادی ضمن توضیح فعالیت‌های تحقیقاتی 
شرکت، افزود: با توجه به نیاز کشور به این محصول توانستیم این محصول 

را در داخل کش��ور ب��ا عنوان »فرآیند تهیه کاغذه��ای هنری آهار مهره با 
استفاده از آهار دانه‌های گیاهی« به ثبت برسانیم.

ای��ن فعال دانش‌بنیان با اش��اره ب��ه روند تجاری‌س��ازی محصول گفت: 
محصول بومی‌س��ازی ش��ده کش��ور با نشان تجاری مش��خص و با کیفیت 
مناس��ب با قیمتی بس��یار کمتر از نمونه مش��ابه خارجی در داخل عرضه 
می‌ش��ود. با این همه متاسفانه هنوز بس��یاری از هنرمندان کشور از وجود 

چنین محصولی آگاه نیستند.
 مدیرعام��ل ش��رکت دانش‌بنی��ان برگه زرینه قل��م عماد، با اش��اره به 
فعالیت‌های ش��رکت برای بازاریابی، گف��ت: در حال حاضر این محصول به 
نوع��ی به صورت دست‌س��از تولید می‌ش��ود و برای تولی��د صنعتی و نیمه 

صنعتی آن نیازمند حمایت و اخذ تسهیلات مناسب هستیم.

هنر خوش‌نویسان روی کاغذهای »ایران‎ساخت« نقش بست

به قلم: نوا مانسکار / خبرنگار - مترجم: امیر آل‎علی
شیوع ویروس کرونا اگرچه اکثر کسب و کارها را تحت تاثیری منفی قرار داده است، 
با این حال ش�اید بتوان صنعت گردش�گری را متضررترین معرفی کرد. در این راس�تا 
بری�ان چس�کی یکی از راهکارهای جب�ران ضررها را حضور در ب�ورس اعلام کرده که 

بنابر آمارها، نتایج خوبی را به همراه داش�ته اس�ت. درواقع وی به لطف افزایش ارزش 
س�هام برند خود، هم‎اکنون به لیس�ت 200 فرد ثروتمند جهان، اضافه شده است. یکی 
از دلایل این امر را می‎توان بهبود اوضاع کرونا خصوصا در کش�ورهای اروپایی، عنوان 
کرد. در این راستا اگرچه ارزش هر سهام این شرکت در ابتدا 30 دلار معرفی شده بود، 

Airbnb روزهای طلایی برای مالک

 ستاری: نوآوری با کمک شرکت‌های کوچک
به صنایع بزرگ پیوند می‌خورد

دریچــه

با توجه به اهمیت بالای حوزه کشاورزی، دامپروری، غذایی و صنایع وابسته 
معیارهای تفصیلی پذیرش محصولات دانش‌بنیان این حوزه تدوین شد.

در ح��ال حاضر ه��ر روز از حوزه‌های مختلفی محص��ولات و خدمات برای 
کس��ب عنوان دانش‌بنیان به معاونت علمی و فناوری ریاست‌جمهوری عرضه 
می‌ش��وند. مرکز ش��رکت‌ها و موسس��ات دانش‌بنیان معاونت علمی و فناوری 
ریاس��ت‌جمهوری دو شرط سطح فناوری و طراحی مبتنی بر تحقیق و توسعه 

را برای پذیرش این محصولات ارائه داده است.
با توجه به تفاوت‌های فنی بس��یار گسترده رشته‌های مختلف، این مرکز از 
خبرگان هر رش��ته دعوت کرده اس��ت تا معیاره��ای پذیرش یک محصول به 

عنوان محصول دانش‌بنیان را تدوین کنند.

معیارهای دانش‌بنیان شدن 
محصولات کشاورزی چیست

دوشنبه
24 آذر 1399

شماره 1684
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یک نماین��ده مجلس گفت دنیای امروز دنیای خلاقیت اس��ت و باید با رصد 
خلأهای قانونی، زمینه فعالیت گسترده شرکت‌های خلاق را فراهم کرد.

ابولفضل ابوترابی، نماینده دوره یازدهم مجلس ش��ورای اس�المی گفت: اخیراً 
طرح حمایت از شرکت‌های دانش‌بنیان در مجلس 
شورای اسلامی مطرح ش��ده است، در مورد نحوه 
قانونگذاری در این زمینه البته اختلاف سلیقه میان 
ق��وه مقننه و مجریه وج��ود دارد، با این همه باید 
اذعان کرد که حمایت از شرکت‌های خلاق، یکی از 
ضروری‌ترین کارهایی است که باید به آن رسیدگی 
شود و حمایت از این شرکت‌ها بایست در این طرح 

گنجانده شود.
 ای��ن نماین��ده مجلس ادام��ه داد: بس��یاری از 
کشورهای توسعه‎یافته و در حال توسعه، از صنایع 
سنتی و قدیمی مانند صنایع مرتبط به حمل و نقل، 
پالایشگاه و انرژی‌های فسیلی عبور کرده‌اند و اقتصاد 

خود را وارد عصر خلاقیت کرده‌اند.
 ابوتراب��ی ضمن توضی��ح فرآیندهای اقتصادی در صنایع ن��رم و خلاق، افزود: 
زمانی متمول‌ترین شرکت‌ها و صنایع در عرصه‌هایی مانند فولادسازی و بانکداری 
فعال بودند، اما اکنون می‌بینیم که برخی از بزرگ‌ترین ش��رکت‌های بین‌المللی، 

ش��رکت‌هایی هستند که بر اساس و بنیان خلاقیت پایه‌گذاری شده‌اند.  نماینده 
مردم نجف‌آباد در مجلس شورای اسلامی، ضمن مقایسه صنایع نرم و خلاق در 
ایران و دیگر کشورها، گفت: کشوری مانند ژاپن از صادرات مصنوعاتی مانند اتومبیل 
به صادرات ایده، خلاقیت و فناوری رسیده است 
و م��ا در این زمینه کارهای بر زمین مانده زیادی 
برای انج��ام دادن داریم.  وی افزود: بس��یاری از 
ش��رکت‌های خلاق از ظرفی��ت صادراتی خوبی 
برخوردار هس��تند، اخیراً در س��فر به کشورهای 
ونزوئلا و س��وریه دیدیم که مقامات این کشورها 
چقدر مش��تاق همکاری در این حوزه هستند و 
اینگونه کش��ورها می‌توانند به مقاصد صادراتی 
خوبی برای ش��رکت‌های خلاق تبدیل ش��وند.  
نماینده دوره یازدهم مجلس ش��ورای اس�المی 
با اش��اره به خدمات موردنیاز شرکت‌های خلاق 
گفت: س��تاد فرهنگ‎سازی اقتصاد دانش‎بنیان و 
توسعه صنایع نرم و خلاق معاونت علمی و فناوری 
با شرکت‌های خلاق در تعامل است. این معاونت می‌تواند با رصد مشکلات، تمامی 
خلأهای قانونی را شناسایی کند و نیازمندی‌های شرکت‌های خلاق به قانونگذاری را 

در قالب یک برنامه مدون به مجلس شورای اسلامی ارائه کند.

ستاری در آیین افتتاح مرکز نوآوری مبین دانشگاه اراک، گفت تغییر در فرهنگ 
آموزش کشور ضروری است؛ تغییری که در سایه نوآوری و خلاقیت بروز می‌کند. 
س��ورنا س��تاری، معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری در آیین افتتاحیه مرکز 

نوآوری مبین دانشگاه اراک با اشاره به اینکه تغییر 
در فرهنگ آموزش��ی کش��ور یک ضرورت اس��ت، 
بی��ان کرد: این تغییر و تح��ول از پارک‌های علم و 
فناوری، مراکز رشد و نوآوری آغاز می‌شود. دانشگاه‌ 
مبدأ همه چیز اس��ت؛ فن��اوری، فرهنگ، اقتصاد، 
تغییرات جامعه و ... . دانش��گاه‌ها باید با جامعه در 
تعامل باشند. ستاری افزود: یکی از بخش‌هایی که 
دول��ت بر روی آن س��رمایه‌گذاری زیادی می‌کند، 
بخ��ش آموزش اس��ت. یعن��ی بخ��ش اعظمی از 
بودجه کش��ور به س��ه بخش آموزش، بهداشت و 
رفاه تعلق می‌گیرد، ام��ا چرا در جامعه نتیجه این 
س��رمایه‌گذاری‌ها را نمی‎بینیم؟ مع��اون علمی و 
فناوری رئیس جمه��وری ادامه داد: باید عدد قابل 

توجه و خوبی از درآمد دانشگاه‌ها از محل فروش فناوری تامین شود این دانشگاه 
می‌تواند مدعی ارتباط و تعامل با جامعه باش��د. دانشگاه‌های کشور باید در تعامل 

با دفاتر ارتباط با صنعت، فروش شرکت‌های دانش‌بنیان و ... درآمد کسب کنند.

رئیس بنیاد ملی نخبگان در بخش دیگری از سخنان خود با اشاره به اینکه 
باید به جایگاه دانش��گاه و وظیفه این نهاد آموزش��ی توجه کنیم، تاکید کرد: 
ما برای حل مش��کلات مردم درس می‌خوانیم. یکی از حلقه‎های این زنجیره 
آموزش��ی هم دانشگاه‎ها هستند. ستاری ادامه 
داد: کش��ورهای موفق در حوزه آموزش هزینه 
می‌کنن��د و پس از گذش��ت 10 تا 15 س��ال 
نتیجه این هزینه‌ها را در اقتصادشان می‌بینند، 
ام��ا در ایران ب��ا وجود اینک��ه دولت در بخش 
آموزش هزین��ه زیادی می‌کند، نتیجه خوب و 
قابل توجهی ندیده‌ای��م. پس اگر این نتیجه‌ها 
نمودی ندارد حتما جایی از کار مش��کل دارد. 
معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری در ادامه 
بیان کرد: ما نیاز داریم در حوزه آموزشی کشور 
یک تغییر فرهنگ ایجاد کنیم. این تغییر نگاه 
و فرهنگ اس��ت که منجر به کارآمدی نیروی 
دانش��ی در کشور می‎ش��ود. رئیس بنیاد ملی 
نخبگان معتقد اس��ت که دانشگاهی موفق و تاثیرگذار است که درآمدش را از 
محل فروش فناوری و ارتباط با صنعت تامین کند، اما دانش��گاهی که منتظر 

پول دولتی است نوآور و مبتکر نخواهد بود.

 ستاری: خلاقیت اساس تغییر در فرهنگ آموزش کشور استبا شناسایی خلأهای قانونی؛ بسته حمایت از شرکت‌های خلاق تدوین می‌شود

»خودروی اکسیژن« با 80 درصد قطعات بومی تولید شد. قرار بر این است که 
این خودروی دوست‌دار محیط‌زیست به زودی به تولید انبوه برسد.

تولید خودروی اکسیژن با راهبری ستاد توسعه فناوری‌های فضایی و حمل‌ونقل 
پیشرفته معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری و با کمک شرکت خودروسازی 
جنوب، 80 درصد داخلی‌س��ازی شد و به زودی به تولید انبوه می‌رسد. نرم‌افزار و 
سیستم باتری آن کاملا بومی و توسط مهندسان ایرانی طراحی و تولید شده است. 
»خودروی تمام الکتریکی هوشمند اکسیژن« مراحل طراحی و نمونه‌سازی را طی 
کرده اس��ت و نس��خه مفهومی آن به زودی رونمایی خواهد شد. خودرو اکسیژن 
قابلیت پیمودن 220  کیلومتر با هر نوبت شارژ را دارد و سرعت آن به 85 کیلومتر 
در س��اعت می‌رسد که براساس سفارش، امکان افزایش پیمایش با هر بار شارژ تا 
300 کیلومتر و حداکثر س��رعت 110 کیلومتر در س��اعت وجود دارد. هر باتری 
عمری به اندازه 3 هزار سیکل شارژ دارد یعنی باتری هر خودرو باید بعد از هشت 
سال تعویض شود. عمر مفید الکتروموتور خودروی مذکور 20 سال است به همین 
دلیل هزینه‌های جانبی مانند روغن، بنزین، فیلتر و تعمیر موتور برای مصرف‌کننده 

وجود ندارد و از لحاظ اقتصادی بسیار مقرون به‌صرفه است.
قیمت تمام شده محصول برای شرکت با در نظر گرفتن همه هزینه‌های قطعات 
و ... برای هر دس��تگاه خودرو الکتریکی 8 هزار و 500 دلار تعیین ش��ده اس��ت 

ک��ه در حال حاضر یکی از پایین‌ترین قیمت‌ها برای خودروهای برقی اس��ت که 
تجاری‌سازی خواهد شد. این خودرو نخستین نمونه ایرانی در بازار داخلی است که 
تجاری‌سازی خواهد شد. به واسطه امتیازهای در نظر گرفته شده برای خودروهای 
الکتریک��ی از قبیل ورود آزاد ب��ه محدوده‌های طرح و ترافیک، معافیت از مالیات، 
نداش��تن هزینه‌های جانبی از جمله روغ��ن، بنزین، فیلتر و تعمیر موتور می‌توان 
مدعی ش��د این خودرو جای خود را در بازار بازخواهد کرد. این شرکت با بیش از 
دو دهه فعالیت در عرصه بین‌المللی به عنوان شرکتی پیشرو در زمینه طراحی و 
تولید خودروهای با فناوری بالا فعالیت دارد و نخس��تین ش��رکت در کشور است 
که از وزارت صنعت، معدن و تجارت در زمینه تولید خودروهای الکتریکی پروانه 
بهره‌برداری دریافت کرده است. آلودگی‌ها و ترافیک‌های شهری یکی از معضلات 
بزرگ این روزها اس��ت و مدیران شهری را موظف به تعریف و تدوین راهکارهایی 
برای حل این معضل کرده است تا بتوانند از آلودگی بیشتر محیط‌زیست و مصرف 
زیاد سوخت‌های فسیلی بکاهند. در این راستا طرح تولید خودروهای الکتریکی در 
کشورها آغاز شده است. در ایران هم تولید خودروی الکتریکی هوشمند اکسیژن 
با حمایت س��تاد توسعه فناوری‌های فضایی و حمل‌ونقل پیشرفته معاونت علمی 
و فناوری ریاست جمهوری، با کمک زیست‌بوم فناوری و نوآوری و با اتکا به توان 

دانشی و تخصصی جوانان‎مان اجرایی شده است.

ابرآلیاژ‌های ایرانی بی‌نیازی از واردات را برای صنایع به ارمغان آورد
ساخت ابرآلیاژهای پیشرفته نیاز حیاتی صنایعی مانند نیروگاه و پالایشگاه‌ها به 

شمار می‌رود. حال یک شرکت داخلی به فناوری ساخت آنها دست یافته است.
جلال دانش، مدیرعامل ش��رکت پایا مواد با بی��ان اینکه آلیاژهای پایه نیکل و 
پایه کبالت جزو جدایی‌ناپذیر صنایع پیش��رفته هستند، گفت: ابرآلیاژها در دمای 
بالا خواص خودشان را حفظ می‌کنند و عمدتا در صنایعی مانند نیروگاه‌ها و برای 

ساخت توربین‎های گازی کاربرد دارند.
 این فعال فناور ساخت قطعات و تجهیزات پیشرفته مبتنی بر آلیاژهای نیکل و 
کبالت را یکی از مهم‌ترین محورهای فعالیت پایا مواد عنوان کرد و گفت: با توجه 
به اهمیت س��وپرآلیاژهای نیکل و کبالت، عمده مشتریان این تولیدات از صنایع 
یادشده اس��ت، چراکه این آلیاژها از خاصیت‌هایی برخوردارند که منحصر به فرد 
هستند. مثلا مقاومت به سایش در آلیاژهای پایه کبالت بسیار بالا است و می‌تواند 

در این صنایع بسیار کارآمد باشد.
دانش، به تولید فنرهای ابرآلیاژی اشاره کرد و گفت: این فنرها به دلیل آنکه باید 
در شرایط محیطی و دمایی ویژه، خواص خود را حفظ کنند، از فناوری پیشرفته‌ای 
برخوردارند که اکنون توس��ط فعالان فناور با روش‎های ریخته‎گری دقیق و گریز 

از مرکز تولید می‌شود.
مدیرعامل این ش��رکت فناور با اشاره به فعالیت در تولید تجهیزات سرچاهی و 
درون چاهی نفت و گاز، تجهیزات پالایشگاهی، نیروگاهی، پتروشیمی ادامه داد: با 
بومی‌سازی فنرهای دریچه کشویی پاتیل مذاب که در صنایع ریخته‌گری پرکاربرد 
است، برای نخستین بار در کشور توانستیم تولید این تجهیزات را که تا پیش از این 

در انحصار یک شرکت اروپایی بود، در کشورمان ممکن کنیم.
وی با اش��اره به اهمیت این فنرها در صنایع ریخته‌گری گفت: کاربرد این فنر 
بسیار حساس است و در صورتی که از کارایی لازم برخوردار نباشد، 200 تن مذاب 
از ارتفاع 30 متری سقوط می‌کند و ضمن آسیب‌های انسانی، هزینه‌های هنگفتی 

را به بار خواهد آورد. خوشبختانه ساخت این فنر با موفقیت تولید و اجرایی شده 
است. دانش درباره بازسازی قطعات ابرآلیاژی توربین‌های گازی نیز بیان کرد: در 
این حوزه نیز فعال هستیم و قطعات به ویژه بزرگ و پیشرفته را بازسازی و نوسازی 
می‎کنیم. بسیاری از قطعات یدکی توربین‎های گازی که بیش از 300 نوع محصول 

است در این شرکت تولید می‌شود.
مدیرعامل ش��رکت پایا مواد از بازار گس��ترده مواد ابرآلیاژی در کش��ور گفت و 
ادام��ه داد: ب��ه علت اینکه در صنایع نیروگاهی و خطوط انتقال گاز طبیعی تعداد 
بسیار زیادی توربین گازی داریم، کشور ایران یکی از بزرگ‎ترین بازارهای قطعات 
توربین در دنیا محس��وب می‎ش��ود. علاوه بر این از آنجایی که رتبه نخست منابع 
هیدروکربوری هس��تیم و بخش عمده‎ای از منابع نفت و گاز ترش است، بنابراین 

مصرف آلیاژ در بخش استخراج میزان قابل توجهی است.
وی همچنی��ن بیان کرد: بس��یاری از این تجهیزات ابرآلیاژی که در گذش��ته 
استفاده می‎شد به طور کامل وارد می‎شدند، اما اکنون شرکت‎های زیادی در کشور 
تولید این قطعات خاص فعال شده‎اند. گلوگاه این شرکت‎ها عمدتا تامین قطعات 
ابرآلیاژی است و به بسیاری از شرکت‎ها کمک می‎کنیم تا این نیاز را تامین کنند.

این فعال فناور، از مسدودشدن مسیر خروج ارز با این تولیدات و خدمات گفت 
و ادامه داد: این صرفه‎جویی در حوزه‌های گوناگونی انجام می‌ش��ود. به طور مثال 
در حوزه بازس��ازی و تعمیر س��الانه یک میلیون یورو را بس��ته به اعلام آمادگی 
نیروگاه‌ه��ا صرفه‌جویی می‌کنیم، اما ظرفیت صرفه‌جویی تا 4 میلیون یورو وجود 
دارد. همچنی��ن در بخش تولید قطعات تا یک میلیون یورو و در بخش کمک به 

دیگر واحدها، 2.5 تا 3 میلیون یورو صرفه‌جویی صورت گرفته است
مدیرعامل ش��رکت پایا مواد با اشاره به ضرورت تسهیل و ثبات اقتصادی برای 
رونق تولید دانش‌بنیان بیان ک��رد: ثبات اقتصادی و قوانین مهم‎ترین لازمه‌هایی 
اس��ت که امکان برنامه‌ری��زی را برای فع��الان فناور ممکن می‌کند. لازم اس��ت 

حمایت‌های ارزی و ممنوعیت واردات نمونه‌های مشابه ادامه پیدا کند.

بنابر آمارها، نتایج خوبی را به همراه داش�ته اس�ت. درواقع وی به لطف افزایش ارزش 
س�هام برند خود، هم‎اکنون به لیس�ت 200 فرد ثروتمند جهان، اضافه شده است. یکی 
از دلایل این امر را می‎توان بهبود اوضاع کرونا خصوصا در کش�ورهای اروپایی، عنوان 
کرد. در این راستا اگرچه ارزش هر سهام این شرکت در ابتدا 30 دلار معرفی شده بود، 

با این حال اکنون به بیش از 60 دلار رسیده است. این مسئله می‎تواند بودجه لازم برای 
طرح‎های جدید این برند را ایجاد نماید. در این راس�تا ذکر این نکته ضروری اس�ت که 
Airbnb از س�ال 2008 ش�روع به فعالیت کرده و امیدهای بسیاری وجود دارد که این 
nypost.com :منبع      		 روند رو به رشد، با سرعت بالایی همراه باشد.  

Airbnb روزهای طلایی برای مالک

خودروی دوست‎دار محیط زیست گامی به سوی تولید 
برداشت تا این صنعت جانی تازه بگیرد

خودروی دوست‎دار محیط زیست گامی به سوی تولید 
برداشت تا این صنعت جانی تازه بگیرد

یادداشـت

با توجه به اهمیت تدوین اس��تانداردها در گیاهان دارویی و فرآورده‌های با 
منشأ گیاهی کمیته‌های مختلف تدوین استاندارد تشکیل شد.

با توجه به راهبردهای سند ملی گیاهان دارویی و طب سنتی، تهيه و تدوين 
اس��تانداردهاي ملي برای محصولات حوزه گياهان دارويي به نهادهای مرتبط 
واگذار شده است. در این راستا در ستاد توسعه علوم و فناوری گیاهان دارویی 
و طب سنتی کارگروه تدوین استانداردها در گیاهان دارویی و فرآورده‎های با 

منشأ گیاهی تشکیل شده است.
این کارگروه با هدف بهبود صادرات، ارتقای کیفیت مصرف داخلی و س��ایر 
موارد ضروری فعالیت می‌کند. اعضای این کارگروه از میان اساتید و خبرگان 

برجسته این حوزه در سطح ملی انتخاب شده‌اند.

تدوین استاندارد گیاهان دارویی 
شتاب می‌گیرد



فعالیت در حوزه کس��ب و کار شامل حضور در بازارهای مختلفی است. 
بس��یاری از برندها برای حضور در بازارهای مختلف مش��غول رقابت‎های 
گسترده‎ای هس��تند. نکته مهم در این میان تقسیم‎بندی بازارها براساس 
معیارهای کاربردی اس��ت. بس��یاری از برندها نس��بت به تمرکز بر روی 
بازارهایی مطابق با محصولات‎ش��ان بی‎توجه هس��تند. همین امر موجب 
حضور در بازارهای مختل��ف و در نهایت ناتوانی برای تاثیرگذاری بر روی 
مش��تریان می‎شود. یکی مفاهیم مهم در عرصه کسب و کار بازارهای فوق 
خاص هس��تند. ب��دون تردید این اصطلاح برای هر کس��ی تعجب‎برانگیز 
خواهد بود. اغلب اوقات بازارها به 2 دسته بازارهای اصلی و خاص تقسیم 
می‎شوند. منظور از بازارهای خاص بخشی از بازار اصلی با نیاز به محصولاتی 
منحصر به فرد است. امروزه با توجه به توسعه بازارهای مختلف سطح نیاز 
مشتریان نیز به طور مداوم در حال تغییر است. نتیجه این امر پدیدار شدن 

بازارهای فوق خاص است. 
تقسیم‎بندی بازارها براساس مفاهیم انتزاعی همیشه سخت است. همین 
امر موجب س��ردرگمی بس��یاری از اهالی کس��ب و کار و حتی مشتریان 
می‎ش��ود. نکته جالب اینکه چنین اصطلاحاتی برای ساده‎س��ازی فرآیند 
کسب و کار مورد توجه قرار می‎گیرد بنابراین در صورت مواجهه با چالش 
در استفاده از آنها باید تجدید نظر اساسی صورت دهیم. در بخش ذیل به 
زبانی ساده تفاوت میان مفاهیم بازار، بازار خاص و بازار فوق خاص را مورد 

بررسی قرار می‎دهیم:
• اگ��ر بازار را به مثاب��ه فناوری در نظر بگیریم، بازار خاص ش��بکه‎های 
اجتماعی و بازار فوق خاص مصداق شبکه اجتماعی مخصوص کارآفرینان 

)یا هر قشر خاص دیگری( را خواهد داشت.
• اگر بازار به مثابه لوازم طبیعت‎گردی باش��د، بازار خاص ش��امل لوازم 
کمپینگ و بازار فوق خاص ش��امل ابزارهای ف��وق تخصصی کوهنوردی 

خواهد بود.
• اگر بازار را لوازم بهداش��تی و زیبایی در نظر بگیریم، بازار خاص شامل 

لوازم آرایشی و بازار فوق خاص شامل لوازم آرایشی ارگانیک خواهد بود. 
بدون ش��ک با توجه به مصداق‎های فوق فهم تفاوت میان مفاهیم مورد 
بحث بسیار ساده‎تر خواهد بود. بسیاری از اوقات کارآفرینان مفاهیم بسیار 
متنوعی را با هم اشتباه می‎گیرند. این امر مشکلات بسیار زیادی برای افراد 
ایجاد می‎کند. همچنین موجب ناتوانی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف نیز خواهد شد. امروزه برندها به اشتباه اغلب از بازارهای فوق خاص 
غفلت می‎کنند. این امر در بلندمدت مش��کلات بسیار زیادی برای برندها 
ایجاد خواهد کرد. گاهی اوقات سرمایه‎گذاری بر روی بازارهای فوق خاص 
اهمیت و ضرورت بسیار بیش��تری برای برندها دارد بنابراین همیشه باید 
به نیازهای اساس��ی هر کسب و کار در فرآیند سرمایه‎گذاری و فعالیت در 

بازارها توجه کرد. 
آیا کسب و کار شما نیاز به بازارهای فوق خاص دارد؟

فعالیت در حوزه بازارهای فوق خاص همراه با تولید محصولات تخصصی 
و کاربردی است. امروزه بسیاری از برندها در زمینه تولید لوازم و تجهیزات 
عموم��ی فعالیت دارند. ای��ن نوع محصولات در بازاره��ای عمومی عرضه 
می‎شوند بنابراین نیازی به دانش بالا یا حتی سرمایه‎گذاری برای تبلیغات 
در حوزه‎ه��ای خاص وجود ن��دارد. نکته مهم در این میان توجه برندها به 
مس��ئله مزیت‎های بازارهای خرد است. این امر در طول دهه‎های اخیر به 
طور گسترده‎ای مدنظر کارآفرینان قرار داشته است. با این حساب وضعیت 

بازارهای خاص بسیار بهتر از بازارهای فوق خاص است. 
یکی از نکات مهم در زمینه بررس��ی مفه��وم بازارهای فوق خاص نحوه 
شکلگیری‎ش��ان اس��ت. این بازارها به طور عمده‎ای براساس تغییرات تازه 
س��لیقه و نیاز مشتریان شکل می‎گیرد. بر این اس��اس نیاز برای استفاده 
از محصولات ارگانیک یکی از بازارهای فوق خاص را ش��کل می‎دهد. این 
نیاز اخیرا با تغییر سبک زندگی و مصرف برخی از مردم در نقاط مختلف 
جهان بدل به نوعی ترند شده است. برخی از مزیت‎های فعالیت تولیدی یا 

خدماتی در زمینه بازارهای فوق خاص به شرح ذیل است:
• امکان شروع کار با سرمایه‎گذاری اندک

• استفاده ساده از محصولات از سوی مشتریان و تمایل برای تکرار مداوم 
خرید

• تولید محصولات سازگار با محیط زیست و قابل بازیافت با هزینه اندک 
• کیفیت بالاتر محصولات در مقایسه با نمونه‎های مشابه در بازار

بسیاری از برندهای فعال در زمینه تولید محصولات فوق خاص بر روی 
کیفیت برتر آنها تاکی��د می‎کنند. این امر موجب ایجاد تردیدهایی مبنی 
بر س��طح قیمت چنین محصولاتی است. بدون تردید وقتی یک محصول 
دارای کیفی��ت برتری اس��ت، قیمتش نیز متفاوت از محص��ولات در بازار 
خواهد بود. با این حال این مسئله به معنای دسته‎بندی محصولات چنین 
بازارهایی تحت عنوان لوکس نیس��ت. دسترسی س��اده به محصولات در 
بازاره��ای فوق خاص اهمیت بالایی دارد. اگ��ر قیمت محصولات بیش از 
اندازه باشد، امکان جلب نظر مشتریان بسیار دشوار خواهد شد. همچنین 
باید به هزینه‎های تولید معمولی چنین محصولاتی نیز توجه کرد. در اغلب 
موارد در زمینه استفاده از مواد اولیه تغییراتی اندک روی می‎دهد بنابراین 

نباید انتظار مواجهه با دامنه بسیار گرانی از محصولات را داشت. 
برخی دیگر از مزیت‎های بازارهای فوق خاص به شرح ذیل است:

• مش��تریان علاقه‎مند: فعالیت در زمینه بازارهای فوق خاص به معنای 
دسترس��ی ساده به مش��تریان علاقه‎مند اس��ت. این امر به معنای علاقه 
بالای مش��تریان برای تعامل با برندهای فع��ال در حوزه‎هایی نظیر تولید 
لوازم بهداش��تی گیاهی، کتاب‎های دارای جوهر طبیعی و همچنین انواع 
محصولات لبنی و گوش��تی گیاه پایه اس��ت. چنین ام��ری کمک فراوانی 

به برندها برای شروع کسب و کار و سرمایه‎گذاری در این حوزه می‎کند. 
• رقاب��ت کمتر: وقتی یک برند وارد بازاری فوق خاص می‎ش��ود، انتظار 
رقبای زیادی را نخواهد داشت. این امر ناشی از ماهیت تخصصی فعالیت در 
برخی از حوزه‎های موردنظر است بنابراین امکان شروع فعالیت بدون نیاز 
به نگرانی بابت رقابت‎های فش��رده در این حوزه وجود دارد. این امر انگیزه 

بسیار قوی برای برخی از بازاریاب‎ها و کارآفرینان ایجاد می‎کند. 
• وف��اداری بالا به برند: میزان وفاداری مش��تریان به برندها در بازارهای 
فوق خاص دوچندان اس��ت. این امر فعالیت برندها را بسیار ساده می‎کند. 
اغل��ب برندها ب��رای تعامل با مخاطب هدف ب��ر روی تکنیک‎هایی خاص 
س��رمایه‎گذاری می‎کنند. این امر در بازارهای ع��ادی همراه با رقابت‎های 
فشرده میان برندها موجب جلب نظر دامنه محدودی از مشتریان می‎شود. 

اگر همان تکنیک‎ها با اندکی شخصی‎سازی در حوزه بازارهای فوق خاص 
صورت گیرد، میزان وفاداری مشتریان به برند بارها بیشتر خواهد شد. 

برخی از برندهای فعال در زمینه بازارهای خاص دارای ایده‎های بس��یار 
س��اده و در عین حال جذابی هستند. به عنوان مثال، برند دریبار براساس 
ایده تمایل مش��تریان برای داشتن مدل موهایی درست مطابق نمونه‎های 
مندرج در ژورنال‎ها ش��کل گرفته است. سال‎های زیبایی این برند تضمین 
اصلاح موی س��ر مش��تریان براس��اس بروش��ورهای مجله‎های مد را ارائه 
می‎کنند. برند کسپر نیز با فعالیت عمومی در زمینه محصولات مراقبتی و 
تغذیه حیوانات خانگی در بازار فعال اس��ت. نکته جالب در این میان ارائه 
تحت خواب‎های مخصوص برای س��گ‎ها از س��وی این برند است. این امر 

فعالیت برند کسپر را وارد حوزه بازارهای فوق خاص کرده است. 
چگونه بازارهای فوق خاص را پیدا کنیم؟

پیدا کردن بازارهای فوق خاص یکی از مسئله‎های مهم در زمینه کسب 
و کار اس��ت. امروزه ش��مار قابل ملاحظه‎ای از برندها تمایل به حضور در 
چنی��ن بازارهایی دارند. نکته جالب اینکه اغل��ب برندهای مورد بحث در 
عمل توانایی یافتن بازارهای مناس��ب را ندارند. یکی از اشتباهات رایج در 
این میان مربوط به انتخاب بازارهای فوق خاص به صورت اش��تباه اس��ت. 
این امر اعتبار و هزینه کسب و کار را هدر خواهد داد. اگر یک کسب و کار 
علاقه‎من��د به حضور در بازاری خاص اس��ت، باید از همان ابتدا به صورت 
تخصصی وارد ش��ود. این امر شامل س��رمایه‎گذاری مناسب بر روی بازار و 
همچنین انطباق شرایط بازار با وضعیت کسب و کار است. در ادامه برخی 

از نکات مهم در این زمینه را مورد بررسی قرار خواهیم داد. 

1. یافتن مزیت‎های کسب و کار
یافتن بازارهای فوق خاص بستگی به میزان توانایی برندها دارد. بسیاری 
از برنده��ا پی��ش از ورود به بازارهایی خاص اقدام به ارزیابی توانایی‎ش��ان 
نمی‎کنند. این امر مش��کلات بس��یار زیادی برای کسب و کارها به همراه 
خواهد داش��ت. با این حس��اب اگر یک کسب و کار در زمینه ورود به یک 
بازار بدون برنامه عمل نماید، به احتمال فراوان شانسی برای تاثیرگذاری بر 

روی بازار موردنظر نخواهد داشت. 
امروزه اغلب کسب و کارها دارای شرایط ویژه‎ای هستند. این امر شامل 
ت�الش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به ش��یوه‎های متفاوت یا 
کارهایی از این دست نیست. نکته مهم تمرکز بر روی محصولات شرکت 
اس��ت. اگر محصولات شما امکان شخصی‎س��ازی به صورت بسیار خرد را 
دارد، ام��کان ورود به بازار فوق خاص در آن زمینه وجود خواهد داش��ت. 
یافتن مزیت‎های کسب و کار و توانمندی‎های شرکت همیشه کار ساده‎ای 
نیس��ت بنابراین پیش از ورود به عرصه کارآفرینی در بازارهای فوق خاص 
بای��د زمان قابل ملاحظ��ه‎ای بر روی این فرآیند صرف ک��رد. در غیر این 
صورت تجربه حضور برندتان در این حوزه با مشکلات بسیار زیادی همراه 

خواهد بود. 
2. تمرکز بر روی مسئله اصلی

کس��ب و کار ش��ما توانایی حل چه مش��کلی از عرصه کس��ب و کار یا 
زندگی مش��تریان را دارد؟ این پرس��ش اهمیت بسیار زیادی برای تعیین 
میزان تمایل بازار به محصولات برند دارد. چنین پرسش��ی اغلب اوقات در 
زمینه تولید محصولات عادی نیز مطرح می‎ش��ود. نکته مهم در این میان 
پاسخگویی مناسب و بدون نگرانی به چنین پرسشی است. برخی از برندها 
برای صرف حضور در بازارهای خاص به چنین پرس��ش‎هایی پاس��خ‎های 
غیرواقعی می‎دهند. این ام��ر موجب حضور در بازارهای فوق خاص بدون 
آمادگی قبلی می‎ش��ود. چنین امری هرگز از س��وی مشتریان با استقبال 

مناسب همراه نخواهد شد.
یک��ی از نکات منفی در م��ورد بازارهای خاص مربوط ب��ه ناتوانی برای 
بازگشت دوباره به آنها در صورت مواجهه با شکست است. این امر ناشی از 
ماهیت کوچک بازارهای موردنظر اس��ت بنابراین در عمل مشکلات بسیار 
زیادی به همراه خواهد داش��ت. تمرکز بر روی برخی از مش��کلات روزمره 

مش��تریان شروع مناسبی برای یافتن ایده‎های جذاب خواهد بود. بسیاری 
از اوقات کس��ب و کارها با پاس��خگویی به چنین پرس��ش‎هایی در عمل 
حوزه‎های تازه‎ای از فعالیت را پیدا می‎کنند. بنابراین در صورت مواجهه با 
بن بست در زمینه ایده برای تغییر یا بهبود نحوه زندگی مشتریان باید به 

دنبال راهکارها و حتی حوزه‎های تازه برای فعالیت باشیم. 
3. مطالعه و پژوهش در حوزه بازارهای فوق خاص

حضور در بازارهای فوق خاص هرگز س��اده نیس��ت. برندها باید اطلاع 
دقیق��ی از وضعیت چنین بازارهایی داش��ته باش��ند. در غی��ر این صورت 
مشکلات بسیار زیادی برای آنها در زمینه رقابت با شمار اندک شرکت‎ها و 
همچنین جلب نظر مشتریان روی خواهد داد. برخی از توصیه‎های مناسب 

در این زمینه به شرح ذیل است:
• مطالعات رس��می و غیررسمی از بازار: مطالعات رسمی شامل مراجعه 
به پژوهشگران حرفه‎ای و ثبت درخواست برای طراحی مدل‎های مطالعاتی 
و در نهایت اس��تفاده از نتایج آنهاست. این امر دارای اهمیت بسیار زیادی 
برای کسب و کارهاست. اگر این مرحله به خوبی طی شود، کسب و کارها 
فرصت کافی برای بررس��ی وضعیت‎ش��ان و همچنین حضور بهتر در بازار 
را خواهند داش��ت. مطالعات غیررس��می در این حوزه شامل تلاش برای 
اس��تفاده از نظرات کارآفرینان در این حوزه اس��ت. شاید این امر در ابتدا 
بس��یار ساده به نظر برسد، اما تاثیرگذاری بس��یار زیادی بر روی وضعیت 

کسب و کارها در بازار دارد. 
• اس��تفاده از گوگل ترندز: اس��تفاده از ابزارهای گوگل نقش مهمی در 
به‎روز رس��انی اطلاعات برندها دارد. بسیاری از کسب و کارها برای بهبود 
س��طح اطلاعات‎ش��ان اقدام به اس��تفاده از ابزارهای گوگل به طور مداوم 
می‎کنند. این امر موجب بروز مش��کلات بسیار عمیقی در زمینه کسب و 
کار خواهد ش��د بنابراین برندها باید نسبت به استفاده درست از بازارهای 
در دسترس‎ش��ان از طریق گوگل اق��دام نمایند. گوگل ترندز امکان یافتن 
ایده‎ه��ای تازه برای تولید محصولات و حتی تغییر جهت کس��ب و کار را 
فراهم می‎سازد. نکته مهم در این میان مراجعه به داده‎های گوگل براساس 
یک پس‎زمینه از حوزه مورد علاقه برای فعالیت است. در غیر این صورت 

در میان داده‎های وسیع این پلتفرم گم خواهیم شد. 
4. توجه به سطح رقابت

ش��اید شما به عنوان یک کس��ب و کار تازه دارای ایده‎های جذابی برای 
فعالیت باشید. نکته مهم در این میان اطمینان از توانایی برای فعالیت در 
بازار موردنظر است. بسیاری از کسب و کارها دارای ایده‎های مناسب برای 
فعالیت در یک بازار هستند، اما در مقیاسی گسترده امکان حضور در بازار 
براساس واقعیت‎های کسب و کار و عرصه تجارت را ندارند. پاسخگویی به 
برخی از پرس��ش‎های ذیل برای ارزیابی توانایی کس��ب و کار و همچنین 

کسب بازار فوق خاص موردنظر ضروری خواهد بود:
• آیا بازار فوق خاص مدنظر ش��ما جای کافی برای حضور 2، 4 یا حتی 

15 برند مختلف را دارد؟
• آیا ش��ما توانایی ایجاد تمایز میان کسب و کارتان با دیگر رقبا را دارد؟ 
بسیاری از کسب و کارها در عمل بیش از اندازه شبیه رقبای‎شان می‎شوند. 

این امر مشکلات بسیار گسترده‎ای برای برندها به همراه خواهد داشت. 
• آیا بازار مدنظر ش��ما در طول س��ال‎های اخیر کوچک‎تر ش��ده است؟ 
بازارها وقتی تمایل مش��تریان برای خرید کمتر ش��ود، به شدت کوچک 
می‎شوند. بنابراین باید به طور مداوم در تلاش برای استفاده از مزیت‎های 

بازارهای استاندارد و رو به رشد باشیم. 
• حضور در بازار موردنظر چگونه وضعیت کسب و کار شما را بهتر خواهد 

کرد؟
5. آزمایش اولیه

ش��ما نیاز به ورود به بازاره��ای فوق خاص به ص��ورت ناگهانی ندارید. 
بسیاری از برندها پس از مدت‎‏ها آزمایش و ارزیابی بازارها اقدام به فعالیت 
در آنها می‎کنند. این امر از نظر کنترل ریسک‎های مالی ایده مناسبی است. 
بسیاری از برندها با عجله بسیار زیادی اقدام به حضور در بازارهای مختلف 
می‎کنند. این امر در بلندمدت مشکلات بسیار زیادی برای چنین کسب و 

کارهایی به همراه خواهد داشت. 
ورود ان��دک و در مقیاس خرد به بازارهای فوق خاص همیش��ه باید در 
دس��تور کار برندها قرار داشته باش��د. در غیر این صورت کسب و کارها با 
مش��کلات بسیار زیادی برای آشنایی با بازار موردنظر مواجه خواهند شد. 
امروزه برخی از برندها در مسیر فعالیت در بازارها با مشکلات ناشی از عجله 
برای ورود به بازار دست و پنجه نرم می‎کنند. این امر شاید در نگاه نخست 
بسیار ساده باشد، اما در بلندمدت توانایی تاثیرگذاری برند بر روی بازار را 

محدود خواهد کرد. 
امروزه برخی از کسب و کارها برای ورود به بازارها اقدام به سرمایه‎گذاری 
مح��دود یا حتی همکاری با برخی از ش��رکت‎های دیگر می‎کنند. این امر 
موج��ب بهبود توانایی چنین برندهایی ب��رای فعالیت بهینه در این حوزه 
می‎شود. ورود محدود به بازارهای فوق خاص همیشه بهتر از سرمایه‎گذاری 
کامل و سپس مواجهه با شکس��ت‎های مالی هنگفت خواهد بود بنابراین 
باید برنامه‎ریزی سلس��له‎مراتبی و بلندمدتی ب��رای موفقیت در این حوزه 

داشته باشیم. 
6. استفاده از تجربیات قبلی دیگران

اگر ش��ما رویای تولید محصولی کاربردی را در سر دارید، باید نسبت به 
تلاش‎های قبلی برای عرضه چنین محصولی اطلاع حاصل نمایید. بسیاری 
از ایده‎ه��ای مربوط به تولید محصولات پیش از این از س��وی کارآفرینان 
بزرگ مورد آزمایش قرار گرفته اس��ت. گاهی اوق��ات کارآفرینان حتی با 
شکست‎های اساسی در زمینه طراحی یک محصول برای بازار‎های مواجه 
می‎ش��وند. اگر ش��ما قصد طراحی دوباره چنین محصولی را دارید، باید از 
شکس��ت‎های قبلی به خوب��ی درس بگیرید. در غیر این صورت درس��ت 
همان اش��تباهات و شکست‎ها را تجربه خواهید کرد. استفاده از تجربیات 
دیگر کارآفرینان به طور معمول فرآیند دش��واری نیست. مهمترین نکته 
جست‎وجو برای سابقه طراحی و عرضه محصولات مشابه با ایده‎تان است. 
س��پس امکان برنامه‎ریزی بهینه برای طراحی دوب��اره یا عرضه محصول 

موردنظر فراهم خواهد شد. 
ام��روزه بازاریابی در عرصه بازارهای فوق خاص س��ختی‎ها و مزیت‎های 
خاص خود را دارد. بسیاری از برندها تمایل به حضور در این عرصه دارند، 
اما در عمل شناخت درستی از عرصه فعالیت‎شان ندارند. این امر مشکلات 
بس��یار زیادی برای برندها فراهم خواهد کرد. استفاده از توصیه‎های مورد 
بحث در این مقاله کمک شایانی به برندها برای فعالیت بهینه در این حوزه 

خواهد کرد. 
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موج‎سواری برندها روی مونولیت ناشناخته
 Southwest( »جیپ، مک دونال��د و خطوط هوایی »جنوب غرب��ی
Airlines( از جمله برندهایی به ش��مار می‎روند که به شکلی خلاقانه از 
مونولیت اسرارآمیز دیده شده در دره‎ای در جنوب ایالت یوتا بهره تبلیغاتی 
بردن��د. به گ��زارش ام بی ای نیوز، یک مونولیت فل��زی که اخیرا به طور 
اسرارآمیزی در نقاط مختلف جهان از جمله ایالات یوتا در آمریکا مشاهده 

شده، در حال حاضر به خوراک مردم در توییتر تبدیل شده است.
تا پیش از این به نظر می‎رسید که سال 2020 از این عجیب و غریب‎تر 
نمی‎تواند باش��د، اما مقامات مربوطه موفق به کش��ف یک مونولیت فلزی 
ناش��ناخته در صحرای یوتا ش��دند. چندی بعد اخباری از مشاهده نمونه 
مش��ابهی از آن در شهر »پیاترا نیمت« واقع در رومانی به دست رسانه‎ها 
رس��ید. آیا بابت وج��ود این مونولیت‎های فلزی باید سپاس��گزار آدم‎های 
فضایی باشیم؟ این سازه ناشناخته دستمایه توییت‎های جالب و خنده‎دار 

کاربران در توییتر شده و در دنیای اینترنت توفانی به پا کرده است.
برندها در زمینه استفاده هدفمند از موج‎ها و الگوهای رفتاری مد روز، 
سابقه‎ای بس بلندمدت دارند و طبق معمول این بار نیز با اقدامات خلاقانه 
خود بر جذابیت بصری این پدیده افزوده‎اند. مک دونالد این سازه فلزی را 
به یک کیوس��ک سفارش و دریافت غذا داخل خودرو تبدیل کرده است. 
خطوط هوای��ی Southwest Airlines نیز تصویری از یک فالوور را با 
دیگران به اشتراک گذاشت که در آن این مونولیت عجیب و غریب به گیت 
خطوط هوایی تبدیل شده است. بنا بر ادعای والمارت همه موجودات حتی 
آدم‎های فضایی نیز نیاز به آینه قدی دارند. در این میان جیپ بهتر از بقیه 
عمل کرده اس��ت. پست اخیر این خودروساز با همکاری آژانس تبلیغاتی 
»Highdive«، اس��تفاده از سازه فلزی فوق به عنوان یک ایستگاه شارژ 
خودروی هیبریدی مدل » Wrangler PHEV« را به تصویر می‎کشد. 
این پست در فیس‎بوک، اینستاگرام و توییتر بین کاربران دست به دست 
می‎چرخد. در کمتر از 24 ساعت پس از انتشار آن در فیس‎بوک، از لحاظ 
آماری به محبوب‎ترین پس��ت جیپ در شبکه‎های اجتماعی تبدیل شد و 
در مقایسه با سال گذشته، عناوین بیشترین واکنش‎ها )بیش از 102 هزار 
واکنش(، بیشترین دفعات به اشتراک‎گذاری )نزدیک به 15 هزار مرتبه( و 

دومین پست پر کامنت )حدود 15 هزار کامنت( را دریافت کرد.
در اینستاگرام این پست را 257 هزار نفر پسندیدند و با بیش از 3 هزار 
کامنت، به سومین پست محبوب در سال 2020 در صفحه جیپ تبدیل 
شد. در توییتر نیز همین اتفاق تکرار شد. با بیش از 3 هزار لایک، نزدیک 
به 400 مرتبه ری توییت و بیش از 300 کامنت، این توییت عنوان سومین 

توییت محبوب جیپ در سال 2020 را به دست آورد.
ای��ن مونولیت فلزی ش��اید از بین رفته باش��د اما همچنان ش��اهد به 
اش��تراک‎گذاری گسترده آن با دیگران توسط کاربران هستیم. برای مثال 
یک توییت خودروی م��دل »Wrangler 4xe« جدید جیپ با قابلیت 

شارژ مجدد را فراجهانی خواند.

کریسمس و خطر گرسنگی کودکان جهان
کریس��مس امس��ال از هر پنج کودک یک نفر در سراسر جهان ممکن 
 Dole« بندی شرکت دل اروپا‎است گرسنه بماند. شرکت غذاهای بسته
Unstuffe d#( »های گرس��نه‎اندازی کمپین »خرس‎با راه »Europee
Barars( در صدد کمک به افزایش آگاهی و تامین بودجه موردنیاز برای 
تغذیه خانواده‎های نیازمند در انگلس��تان است. به گزارش ام بی ای نیوز، 
Dole قصد دارد که به وعده خود مبنی بر دسترس��ی یک میلیارد نفر به 
مواد غذایی مغذی تا س��ال 2025 در سراس��ر جهان عمل کند. کمپین 
بین‎المللی »خرس‎های گرسنه« در قالب یک فیلم در شبکه‎های اجتماعی 
 Save« های مالی به سازمان بشردوستانه‎با تشویق دیگران به اعطای کمک
the Children« به داد آن دس��ته از کودکان در انگلستان می‎رسد که 
ممکن است کریس��مس امسال گرسنه بمانند. همه منافع حاصل از این 
حرکت نصیب خانواده‎ها در این کشور می‎شود. Dole در ادامه یک سری 
محصولات خود - ژله، آبمیوه پالپ دار و ژله پالپ دار – را به موسس��ات 
 )St. Mungo’s( »انگلس��تان و »سنت مانگوز »FareShare« خیریه
اهدا خواهد کرد. ایده راه‎اندازی کمپین تاثیرگذار »خرس‎های گرس��نه« 
توسط آژانس تبلیغاتی »سنت لوکز« )St. Luke’s(، واقع در لندن، محقق 
شده است. این کمپین در کنار تصاویری زیبا از خرس‎های عروسکی شاد، 
سیر و دارای زندگی پرزرق و برق در خانه‎های اشرافی و در صحنه‎ای دیگر 
یک خرس عروس��کی کاملا لاغر و گرس��نه را نش��ان می‎دهد که از روی 
درماندگی بر روی پله‎ها نشسته است. کمپین فوق با ملایمت این نکته را 
به ما یادآوری می‎کند که از هر پنج کودک یک نفر در انگلستان به مواد 

مغذی مناسب، لازم و ضروری برای رشد دسترسی ندارد.

نیوزیلند و »جنگل امید«
نیوزیلند امیدوار اس��ت که بتواند با راه‎اندازی کمپینی موسوم به »جنگل 

امید«، در سال 2021 تا حدی حس مثبت به مردم تزریق کند.
به گزارش ام بی ای نیوز، سازمان جهانگردی نیوزیلند از همه مردم جهان 
دعوت می‎کند ت��ا ناامیدی‎های خود در س��ال 2020 را به صورت آنلاین با 
دیگران به اشتراک بگذارند. به ازای هر احساس بدبختی که به اشتراک گذاشته 
می‎شود، این سازمان از کاربران می‎خواهد تا با اهدای یک درخت به جنگل 
امید چرخشی مثبت را در وضعیت فعلی خود به وجود بیاورند. به گفته سارا 
هندلی، مدیرکل گردشگری نیوزیلند، این جنگل جدید پر از درختان بومی از 

امید و رشد مجدد در سال 2021 حکایت دارد.
در نیوزیلند، ارزش‎های جامعه »تی رئو مائوری« با فرهنگ‎های »مناکی« 
و »تیاکی« امروزه به طور خارق‎العاده‎ای مطرح شده‎اند. مناکی از اهمیت زیاد 
حس همدلی صحبت می‎کند و تیاکی الهام‎بخش ما می‎شود تا از مردم جهان و 
کره زمین مراقبت کنیم. در شرایطی که مرزهای کشور بر روی بازدیدکنندگان 
خارجی بسته است، هدف از انجام این کار توسعه فرهنگ مناکی و القای حس 
همدلی نهفته در فرهنگ تیاکی به انسان‎هایی است که در سال 2021 نیاز 

دارند کمی خوشبین باشند.
سازمان جهانگردی نیوزیلند با همکاری موسسه خیریه حفاظت از محیط 
زیست این کشور موسوم به »درختانی که شمرده می‎شوند« دست به اجرای 
طرح مبتکرانه »جنگل امید« زده اس��ت. در راس��تای اجرای آن، یک سری 
درخت در شهر »کویینز تاون« و منطقه »نورتلند« کاشته می‎شوند. افراد پس 
از اهدای درخت می‎توانند لحظه به لحظه شاهد رشد درخت خود در وب‎سایت 
»درختانی که شمرده می‎شوند« باشند. آنها همچنین پس از کاشت درخت 

خود، در راستای اطلاع‎رسانی یک ایمیل را دریافت می‎کنند.
علاقه‌مندان می‎توانند ناامیدی‎های خود در س��ال 2020 را در وب‎سایت 

سازمان جهانگردی نیوزیلند با دیگران به اشتراک بگذارند.

معرفی حوزه‏ای منحصر به فرد برای فعالیت کسب و کارهاBRANDکارگاه برندینگ

از بازارهای فوق خاص چه می‎دانیم؟

تبلیغات و برندینگ تلفن مستقیم: 1086073290 www.forsatnet.ir

HubSpot به قلم: سوندرا ولفر کارشناس بازاریابی در موسسه
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این مقاله یک مقاله حماس��ی است! در زمان‌های نه چندان دور، فردی برای صاحب کسب 
و کار داستان ما، خبر آورد که جای معجون جادویی زیر و رو کننده کسب و کار را پیدا کرده 
است؛ این معجون در بالاترین اتاق قلعه‌ای است و یک اژدهای بزرگ از آن محافظت می‌کند! 

او متوجه شد که برای رسیدن به این قلعه باید راه دراز و پرپیچ و خمی را طی کند، با دشمنان 
بسیاری بجنگد، طلسم موجودات افسانه‌ای را بشکند و از دام‌های زیادی جان سالم به در ببرد.

 با اینکه این راه بس��یار س��خت و دشوار به نظر می‌آمد، صاحب کسب و کار، که حالا دیگر 
خودش را جنگجوی بازاریابی محتوایی می‌نامید، تصمیم خودش را گرفته بود. او می‌خواست به 
معجون اعتماد و رضایت مشتریان دست پیدا کند، بنابراین زره جنگی‌اش را پوشید و به سراغ 
سلاح‌هایش رفت، او یک گرز، یک شمشیر و یک تیروکمان، یک خنجر داشت. همه آنها را با 

خود برداشت چون می‌دانست هر کدام در جایی به کار می‌آیند و به راه افتاد.
اگر از ما بپرسید می‌گوییم بازاریابی محتوایی آنقدر هم پیچیده نیست، کافی است بدانید کدام 

محتوا در چه زمانی به کار می‌آید و باید چطور از آن استفاده کنید.
در این مقاله با ماتریس بازاریابی محتوایی آشنا می‌شوید، کاربرد انواع محتوا را یاد می‌گیرید 

و می‌توانید در مسیر رسیدن به اهداف بازاریابی محتوایی‌تان به درستی از آنها استفاده کنید.
ماتریس بازاریابی محتوایی

برای رسیدن به اهداف بازاریابی محتوایی باید یک برنامه محتوایی دقیق داشته باشید تا در 
این راه سرگردان نشوید. باید بدانید که بهترین راه برای برقراری ارتباط با مخاطب‎تان چیست؟ 
کدام نوع از محتوا بیشترین تاثیر را روی او دارد؟ کدام محتوا بیشتر به کارشان می‌آید؟ هدف از 

هر نوع محتوایی که می‌خواهید تولید کنید، چیست؟
ماتریس محتوا چارچوبی اس��ت که به کمک آن می‌توانید بهترین استراتژی محتوا را برای 
رس��یدن اهداف بازاریابی‌ محتوایی خود داشته باشید. محتوای درست را در زمان درست و در 

رسانه درست منتشر کنید.
ای��ن ماتریس کمک می‌کند تیم محتوای ش��ما روی تولید محتوای درس��ت تمرکز کند؛ 
این موضوع تولید انواع محتوا را برای آنها اولویت‌بندی می‌کند؛ از طرفی، باعث می‌ش��ود تیم 
محتوا روی فاکتورهای تاثیرگذار و مهم برای مشتری در مسیر خرید متمرکز شود، در نتیجه 

سرمایه‌گذاری شما در بازاریابی محتوایی به حداکثر بازدهی می‌رسد.
ابتدا یک توضیح مختصر درباره قیف بازاریابی بدهیم؛ قیف یعنی تقسیم‌بندی مراحل تبدیل 

افراد ناآشنا با برند به مشتری طرفدار و مدیریت آنها با هدف افزایش فروش.
 با استفاده از ماتریس بازاریابی محتوایی و انتخاب محتوای درست، می‌توانید در اولین مواجهه 

به مخاطب‎تان سرنخ بدهید، به او نشان دهید که راه‌حل مشکلش در دستان برند شما است.
به روند خرید مخاطب س��رعت دهید و نرخ تبدیل را در مسیر خرید، هر بار افزایش دهید. 
نسبت بین تمام کسانی که در هر مرحله از سفر مشتری، کار مورد نظر شما را انجام می‌دهند، 
به تمام کسانی که به این مرحله وارد شده‌اند را نرخ تبدیل می‌گویند؛ مثلاً: 50 درصد از کسانی 

که از برند شما آگاه شده‌اند به داشتن ارتباط بیشتر با شما علاقه‌مند می‌شوند.
افزایش نرخ تبدیل یعنی هر بار افراد بیشتری تمایل دارند همراه با شما به مرحله بعدی از 
مسیر خرید بیایند و شما را به اهداف‎تان نزدیک‌تر می‌کند. در هر مرحله می‌توانید نرخ تبدیل را 
با ساختن محتوای هدفمند و ارزشمند افزایش دهید، این محتوای هدفمند به مشتریان کمک 

می‌کند تا سفر خود را با اطمینان و راحتی بیشتری طی کنند. 
شما و تیم محتوا باید بدانید، در یک نقطه مشخص از سفر خریداران خاص، چه محتوایی 
را با آنها به اشتراک بگذارید. این موضوع به افزایش اثربخشی بازاریابی محتوایی و فروش کمک 
می‌کند و مش��خص می‌کند آیا محتوایی که در یک بخش خاص از آن استفاده کرده‌اید مؤثر 

بوده است یا خیر؟
بخش‌های ماتریس بازاریابی محتوایی

ماتریس بازاریابی محتوایی، انواع محتوا را از دو بعُد کلیدی بررسی می‌کند، تا بهترین مسیر 
خرید را برای شما و مخاطب‎تان بسازد. 

1. مح��ور افقی: مراحل قیف بازاریابی محتوایی از آگاهی تا خرید روی محور افقی ماتریس 
نشان داده می‌شود.

2. محور عمودی: محتوا براساس تأثیری که روی مخاطب می‌گذارد، از منطقی تا احساسی، 
روی محور عمودی نشان داده می‌شود.

دو محور ماتریس مسیر رسیدن به اهداف بازاریابی محتوایی را با قالب‌های مختلف محتوا 
نشانه‌گذاری می‌کند. با کمک قالب‌های محتوا می‌توانید در مراحل مختلف، مخاطبان گوناگونی 

را با خود همراه کنید.
محتواهای بصری و تعاملی برای ایجاد محرک‌های خرید احساس��ی در بالای ماتریس قرار 
می‌گیرند و محتواهایی که بر تصمیم‌گیری منطقی تاثیر دارند در پایین ماتریس قرار می‌گیرند.

برُدار عمودی مشخص می‌کند محتوا می‌تواند چه تاثیری روی مخاطب بگذارد و بردار افقی 
نشان می‌دهد که این محتوا را باید در کدام قسمت از مسیر مشتری منتشر کنیم.

این دو بردار ماتریس محتوا را به چهار بخش تقسیم می‌کند. هدف محتواهایی که در هر یک 
از این بخش‌ها قرار می‌گیرد، متفاوت است. گفتیم که ماتریس بازاریابی محتوایی به شما کمک 
می‌کند که مشتریان‎تان را در مسیر خرید به مؤثرترین روش راهنمایی کنید. این چهار بخش، 

چهار ابزاری هستند که با استفاده از آنها می‌توانید به این هدف‎تان برسید:
 • قسمت آموزش: آگاهی + منطقی

محتوای آموزش��ی مخاطبان را از برند ش��ما آگاه می‌کند و روی تصمیم منطقی آنها تاثیر 
می‌گذارد. در ازای محتوای آموزشی رایگانی که در اختیار مخاطبان‎تان قرار می‌دهید، اعتماد آنها 
را به دست می‌آورید. پست‌های آموزشی وبلاگ، راهنماها و رپرتاژها در این بخش قرار می‌گیرند.

• قسمت سرگرمی: آگاهی + احساسی
هدف محتوای س��رگرم‌کننده درگیرکردن احساس��ات مخاطبان است. به کمک محتوای 
س��رگرم‌کننده، جذاب و حتی ویروس��ی می‌توانید س��ر و صدا به پا کنید و عده‌ای را از وجود 
برندتان آگاه کنید. محتواهایی مثل مسابقه‌ها، بازی‌ها و ویدئوها باعث می‌شود مخاطبان‎تان با 
برند شما درگیر شوند و درباره شما با دیگران صحبت کنند. مثلاً پست‌های شبکه اجتماعی، 

مسابقه‌ها و اینفوگرافیک.
 • قسمت الهام‌بخش: خرید + احساسی 

هدف این نوع محتوا این است که طوری روی احساسات مخاطبان برند شما تاثیر بگذارد که 
در نهایت آنها دست به خرید بزنند. در این مرحله با مخاطبان‎تان رابطه تعاملی برقرار کنید و  
به آنها نشان دهید که بقیه مخاطبان‎تان درباره شما چطور فکر می‌کنند. برای مثال: کمپین‌ها، 

انجمن‌ها و کمک از افراد تاثیرگذار صنعت از این دسته هستند.
 • قسمت متقاعدکننده: خرید + منطقی 

این نوع محتوا می‌خواهد مخاطبان‎تان را برای خرید متقاعد کند. با استفاده از این نوع محتوا 
به مخاطب‎تان نش��ان دهید که محصول شما واقعا کار می‌کند، ویژگی‌های محصول‎تان را به 
مخاطب‎تان نش��ان دهید و به آنها ثابت کنید که محصول ش��ما واقعا به دردشان می‌خورد، با 
استفاده از حساب و کتاب، آنها را متقاعد کنید که محصول شما از سایر رقبا به صرفه‌تر است. 

وبینار و چک‌لیست‌ها از این گروه هستند.
 انواع محتوا

می‌توانی��د محت��وا را در انواع و قالب‌های متنوعی منتش��ر کنید. هر ن��وع محتوایی به ما 
انتخاب‌هایی برای تعیین قالب می‌دهد؛ چیزی که مهم است هدف شما از این محتواست، قرار 

است به چه چیزی برسید و چه نیازی را از مخاطبان رفع کنید؟
 محتوای متنی 

محتوای متنی پرچمدار انواع محتواست، حتی برای تولید انواع دیگر محتوا به متن نیاز دارید! 
محتوای متنی بخش جدایی‌ناپذیر تولید محتوا در هر شکلی است.

این کلمات هستند که ارتباطات را ایجاد و یک پیوند قوی میان انسان‌ها برقرار می‌کنند. در 
تولید محتوا هم نمی‌توانید منکر نقش تأثیرگذار محتوای متنی شوید. 

با س��ئوی محتوای متنی به موتورهای جست‎وجو س��رنخ‌هایی از محتوای خود و هدف‎تان 
می‌دهید. نوشته‌های شما می‌تواند در قالب‌های مختلف تولید و ارائه شود. بگذارید به شما چند 

شکل از محتوای متنی را معرفی کنیم.
پست‌های وبلاگ

تولی��د پس��ت‌های وبلاگ از م��وارد ضروری برای رش��د در دنیای اینترنت اس��ت، چون با 
بهینه‌کردن مقالات اس��ت که می‌توانیم ترافیک ورودی از گوگل و ش��انس‎مان برای دریافت 
بک‌لینک را افزایش دهیم. درواقع چیزی که مخاطبان هدف و مشتری‌های بالقوه را به سمت 
شما روانه می‌کند پست‌های وبلاگی شماست. از طرفی هر چقدر محتوای شما ارزشمندتر باشد 
آمادگی مخاطب برای خرید بیشتر می‌شود و همینطور می‌توانید یک ارتباط خوب و سازنده با 

مخاطبان و مشتری‌های فعلی داشته باشید.
توجه داشته باشید که بدنه پست‌های وبلاگی تنها از متن تشکیل نمی‌شود. شما می‌توانید 

برای افزایش اثربخشی محتوای‎تان بر مخاطبان 
و جذب آنها از محتواهای چندرسانه‌ای مرتبط 

با موضوع استفاده کنید.
 ،Orbit Media براس��اس نظرس��نجی
وبلاگ‌نویسانی که به طور منظم محتوا منتشر 
می‌کنند، در مقایس��ه با آنهای��ی که به ندرت 
چیزی منتشر می‌کنند، نتایج بهتری می‌گیرند.

)E-book( کتاب الکترونیکی
کتاب‌های الکترونیکی غول نیستند؛ آنها را 
نوعی مقاله در نظر بگیرید که در وبلاگ خود 
پست می‌کنید، تنها تفاوتش طولانی‌‌تربودن آن 
است. تولید آنها اصلا سخت نیست اما نمونه‌ای 
مؤثر از محتوای طولانی است و میان مخاطبان 

هم محبوب است.
در کت��اب الکترونیک��ی ی��ک آگهی چند 
صفحه‌ای منتشر نمی‌کنید، هدف ارائه اطلاعات 
ارزشمند و مفیدی‌ است که نیازها و چالش‌های 
مخاطب را برطرف می‌کند، مثلاً: »صفر تا صد 
تولید محتوای وب‌سایت« می‌تواند تبدیل به 
یک کتاب الکترونیکی شود و در ازای دریافت 

ایمیل برای مخاطب ارسال شود.
اگر می‌خواهید اطلاعات خوبی از مخاطبان 
هدف خود بگیرید روی کتاب‌های الکترونیکی 
حساب کنید، مخاطبان حاضرند برای دریافت 
یک کتاب ب��اارزش اطلاعات تماس خود را به 

شما بدهند.
مطالعات موردی

مطالعه موردی نشان می‌دهد چگونه برند شما به مشتری‌ها در حل مشکل‎شان کمک کرده 
است. این نوع محتوا برای مخاطب جذاب است، مخاطب در حال ارزیابی شماست و شما هم او 

را با نمونه‌های موفق و واقعی فروش خود مواجه می‌کنید. 
این نوع محتوا به مخاطب هدف کمک می‌کند درک بهتری از شما و برندتان به دست بیاورد 

و به شما اعتماد کند و از این طریق تصمیم‌گیری را برای او آسان می‌کنید.
در استفاده از مطالعه موردی، حواس‎تان باشد کدام مشتری را به عنوان یک نمونه انتخاب 
می‌کنید،  مشتری‌هایی را انتخاب کنید که از خدمات شما بهترین استفاده را کرده‌اند و حتی 

آمار و نقل‌قول‌هایی باشد که نشان بدهد محصول شما چطور باعث موفقیت آنها شده است.
کپشن در شبکه‌های اجتماعی

با شناخت مخاطبان هر شبکه اجتماعی سعی کنید متناسب با آنها محتوای موثر تولید کنید، 
افرادی که در شبکه‌های اجتماعی شما را دنبال می‌کنند به شما و برندتان علاقه دارند، پس شما 
باید محتوایی منتشر کنید که توسط آنها به اشتراک گذاشته شود و افراد جدیدی به سمت شما 
جذب کند. از طرفی باید بتوانید دنبال‌کننده‌های خود را به صفحات سایت خود هدایت کنید و 

کم‌کم آنها را برای مراحل بعدی سفر مشتری آماده کنید.
در ادامه با هم شبکه‌های اجتماعی محبوب و محتوای مناسب آنها را بررسی می‌کنیم.

• لینکدین: این پلتفرم برای بازاریابی B2B عالی است‌. لینکدین فضایی حرفه‌ای برای افراد 
متخصصی ا‌ست که به دنبال پیشرفت و ترقی هستند. در این شبکه می‌توانید مقالات تخصصی 
منتشر کنید. با اضافه‌کردن یک تصویر مرتبط به پست‌های خود شانس دیده‌شدن آن را بیشتر 

می‌کنید.
• توئیتر: یکی از تعاملی‌ترین شبکه‌های اجتماعی دنیاست. در توئیتر معمولاً با کاربران جوان 
روبه‎رو هس��تید. اگر می‌خواهید در این فضا خوب دیده شوید بر موج ترندها و اخبار داغ سوار 

شوید و فراموش نکنید پاسخ کاربران را به خوبی بدهید. 
• اینستاگرام: کاربران این شبکه را افراد جوان تشکیل می‌دهند و در میان ایرانیان از محبوبیت 
بیشتری برخوردار است. سعی کنید از تصاویر و ویدئوهایی استفاده کنید که در میان کاربران 
دست به دست بچرخد و به آگاهی از برند شما کمک کند. به موضوعات توجه کنید و متناسب 

با مخاطبان هدف خود پیش بروید. 
در تمام شبکه‌های اجتماعی بهتر است ساعت فعالیت کاربران خود را با آزمون و خطا پیدا 

کنید و بهترین زمان را برای انتشار پست‌های خود را انتخاب کنید.
)UGC( محتوای تولید‌شده توسط کاربر

. وظیفه شما این است شرایطی ایجاد کنید که مخاطبان هدف و مشتری‌های شما برای‎تان 
محتوا تولید کنند چون از موثرترین انواع محتواست.

بخش نظرات در فروشگاه‌ها معمولاً بسیار مورد توجه کاربران است. آنجاست که مخاطبان 
بخشی از تردید خود برای خرید را کنار می‌گذارند و با خواندن تجربه خرید دیگر افراد تصمیم 

می‌گیرند. 
در انتهای مقالات خود، مخاطب را ترغیب کنید تا نظراتش را بنویسد. این نظرات هم برای 
شما و هم برای سایر مخاطبان راهگشا هستند. به شما کمک ‌می‌کند تا مخاطب و نیازهایش را 
بیشتر بشناسید و در نتیجه بهتر بتوانید به او کمک کنید. حتما برای شما هم اتفاق افتاده که 
با خواندن نظرات مشتریان درباره کیفیت یک محصول، تصمیم‎تان درباره خرید آن محصول را 

قطعی کنید و یا کاملا منصرف شوید.
 در بالا چند نمونه از محتوای UGC را مش��اهده می‌کنید. مش��تریان برای یک محصول 
نظ��رات خود را درج کرده‌اند؛ تصور کنی��د این کامنت‌های مثبت چه تاثیری روی فروش این 

محصولات می‌گذارد!
ش��کل دیگری از این نوع محتوا را در ش��بکه‌های اجتماعی می‌بینیم. جایی که مخاطب از 
محصول شما تصویری به اشتراک می‌گذارد یا تجربه خرید خود را توییت می‌کند در واقع برای 
شما محتوا تولید کرده است، بدون اینکه کار خاصی کرده باشید. البته شما می‌توانید با کمپین‌ها 

و چالش‌هایی که برگزار می‌کنید زمینه تولید محتوای UGC را فراهم کنید.
چک‌لیست‌ها

چک‌لیست‌ها در واقع لیستی از کارها برای انجام مرحله‌به‌مرحله یک کار هستند که اجرای 
آنها با این ترتیب، احتمال رس��یدن به نتیجه دلخواه را بیش��تر می‌کند. ایجاد و ترویج این نوع 
محتوا کار س��اده‌ای اس��ت و از طرفی چون مورد توجه مخاطب است، می‌تواند برای برند شما 

ارزش‌آفرینی کند.
 خواندن این لیس��ت‌ها معمولاً برای کاربران راحت اس��ت و به همان نس��بت ارزش زیادی 

برای آنها دارد. 
مثلا چک لیستی که تصویر آن را بالاتر می‌بینید، چک‌لیست اطلاعات لازم برای نوشتن یک 

مقاله است. مخاطبان هدف شما همیشه به دنبال چنین محتوایی هستند!
راهنماها

اگر همین حالا در کادر جست‎وجوی گوگل تایپ کنید »چگونه« با پیشنهادات بی‌شماری 
روبه‏‏رو می‌شوید. این نوع محتوا هرگز محبوبیت خود را از دست نمی‌دهد و در طول 15 سال 

گذشته چنین جستوجوهایی 140 درصد افزایش داشته است!
 خودتان را به جای مخاطب بگذارید و ببینید آنها در چه کارهایی به دنبال راهنما هستند. 
چه راه‌هایی وجود دارد که راهنمای شما تبدیل به یک محتوایی ویروسی شود و دست‌به‌دست 
میان مخاطبان‎تان بچرخد؟ در کنار متن قوی، از چه آیتم‌هایی می‌توانید برای افزایش قدرت 

محتوای خود استفاده کنید؟
به س��ؤالات مت��داول مش��تری‌های خود 
برگردید و اش��کالات اساسی آنها را پیدا کنید 
و راهنمای گام‌به‌گامی برای رفع آن پرسش‌ها 
بیابید. راهنماها در شکل‌های مختلفی تولید 
و منتش��ر می‌ش��وند و نوع رایج آن به صورت 
متن است. این راهنماها را می‌توانید به صورت 
دیجیت��ال و یا به ص��ورت واقعی به مخاطبان 

ارائه دهید.
 ی��ک راهنما برای اس��تفاده از محصول یا 
خدمت‎ت��ان باعث می‌ش��ود در ذهن مخاطب 

بمانید.
محتوای ویدئویی

این روزها یک س��وم فعالیت‌ه��ای آنلاین 
صرف تماش��ای محتوای ویدئویی می‌ش��ود و 
می‌بینی��م که مخاطبان چقدر به س��مت این 
نوع محتوا جذب می‌شوند. فارغ از اینکه در چه 
صنعتی فعال هستید، ویدئو برای شما یکی از 

بهترین ابزارهای بازاریابی محتوایی‌ست.
 INSIVIA طب��ق مطالعاتی که توس��ط
انجام ش��ده اس��ت، نرخ تبدی��ل در صفحات 
فرودی که محتوای ویدئویی دارند تا 80 درصد 

افزایش پیدا می‌کند. 
کاربران دوس��ت دارند مطالب را سریع یاد 
بگیرن��د و در ذهن‎ش��ان بماند؛ اف��راد زیادی 
هستند که دوست دارند یک محتوای آموزشی 

1000 کلمه‌ای را در یک ویدئوی یک دقیقه‌ای و به صورت عملی ببینند.
 ویدئوها را می‌توانید در قالب‌های واقعی، استاپ‌موش��ن و موش��ن‌گرافیک منتش��ر کنید. 
استاپ‌موش��ن و موشن‌گرافیک ویدئوهایی هس��تند که با تکنیک‌های گرافیکی و انیمیشنی 

ساخته می‌شود.
در ادامه به شما چند نمونه محتوای ویدئویی پرطرفدار را معرفی می‌کنیم.

مصاحبه‌ها
مصاحبه با کارشناسان معتبر صنعت‎تان و یا حتی مشتری‌ها، می‌تواند بازدهی زیادی برای 
شما داشته باشد. این نوع محتوا اطلاعاتی را در اختیار مخاطبان شما می‌گذارد که به او در حل 
دغدغه‌هایش کمک می‌کند، نکته طلایی در تولید و ارائه مصاحبه‌ها این است که کم‌کم شما را 

به متخصص حوزه کاری‏تان تبدیل می‌کند.
دقت کنید که چه سوالاتی می‌پرسید، این پرسش‌هاست که بینش شما را به مخاطب نشان 
می‌دهد. سعی کنید سؤالاتی بپرسید که پاسخ آنها اطلاعات مفیدی از موضوعات مورد علاقه 

مخاطب و حتی رهبران صنعت شما باشد.
مصاحبه‌ه��ا را می‌توانید به صورت پخش زنده و در پلتفرم‌های مختلفی عرضه کنید، مثلًا 
به صورت لایو در اینس��تاگرام؛ حتی می‌توانید آن را ضبط کرده و در سایت و دیگر کانال‌های 

انتشار خود نشر دهید. 
پرسش و پاسخ

ویدئوهای پرسش و پاسخ برای رفع سؤالات و ابهامات کاربران بسیار کاربردی ا‌ست و تاثیر 
زیادی بر مشتری‌ها و مخاطبان هدف شما دارد. 

این پرسش و پاسخ می‌تواند به صورت زنده و یا یک ویدئوی ضبط شده باشد. مثلا آخر ماه به 
صورت لایو اینستاگرامی با دنبال‌کننده‌های خود صحبت کوتاهی داشته باشید یا از آنها بخواهید 

سوالات خود را بپرسند و یک ویدئو تهیه کرده و در سایت خود آپلود کنید.
معرفی و بررسی محصولات

این روزها کس��انی که بدون جس��ت‎وجو در اینترنت به سراغ خرید محصولی بروند خیلی 
کم هس��تند؛ باید پاسخی قانع‌کننده و کامل برای این دسته از کاربران داشته باشید. ویدئوی 
بررسی محصول حس خوبی به مخاطبان می‌دهد و به آنها القا می‌کند فردی که در حال ارزیابی 

محصول است، زمانی مثل آنها به دنبال پاسخ بوده و حالا نتیجه آن را گرفته است. 
برای اینکه از این نوع محتوا نتیجه بهتری بگیرید سعی کنید از ویدئوهایی که واقعا توسط 
یک مشتری ساخته شده استفاده کنید یا در کانال‌هایی آن را منتشر کنید که ارتباط مستقیم با 

شما نداشته باشد، مثلاً: در پیج مشتریان یا صفحه افراد تاثیرگذار صنعت‎تان.
فروش��گاه‌های اینترنتی می‌توانند از این قالب به خوبی اس��تفاده کنند چون شانس خرید 

محصولات را به شدت افزایش می‌دهد.
اگر محصول و خدمت شما دیجیتالی است، می‌توانید با استفاده از ویدئو آن را به مخاطب 
معرفی کنید. مثلاً برای نش��اندادن بخش‌های مختلف اپلیکیشنی که به تازگی ساخته‌اید، از 

صفحه ویدئو تهیه کنید و همه قسمت‌های آن را معرفی کنید.
)Webinar( وبینار

ای��ن محتوا کاملا تعاملی‌ اس��ت و فرقی که با دیگر انواع ویدئ��و و رویدادهای زنده دارد این 
اس��ت که افراد برای دسترسی به این محتوا باید ثبت‌نام کنند و آمادگی لازم برای شرکت در 

آن را داشته باشند.
با برگزاری وبینار می‌توانید اعتبار خود را به عنوان یک برند متخصص افزایش دهید.

از مزایای وبینار می‌توانیم به: 
• دسترسی آسان‌تر نسبت به رویدادهای حضوری

• صرفه‌جویی در هزینه‌های اضافی
• پاسخ‌دهی خوب به سؤالات مخاطبان

اشاره کنیم و نکته قابل‌توجه این است که می‌توانید وبینارها را ضبط کرده و مجدداً از آنها 
برای جذب مخاطب استفاده کنید.

محتوایی که تولید کرده‌اید می‌تواند یک وبینار رایگان باشد یا هزینه‌ای برای مخاطبان‎تان 
داش��ته باشد، همه‌چیز به این بستگی دارد که قرار است چه چیزی ارائه دهید و با چه هدفی 

این کار را می‌کنید.
محتوای تصویری

با پیشرفت کسب و کارها در پیاده‌کردن تکنیک‌های تولید محتوا، رقابت در این بازار روزبه‌روز 
سخت‌تر می‌شود. اگر از بیشترین ظرفیت خود برای جذب مخاطبان استفاده نکنید، زودتر از 

آنچه که فکرش را بکنید نام‎تان از یادها پاک خواهد شد. 
استفاده از تصاویر در مقالات و کانال‌های مختلف محتوایی توجه مخاطبان را جلب می‌کند. 

کاربر زمانی که به محتوای شما نگاهی می‌اندازد به دنبال چیزی ا‌ست که او را نگه دارد. در واقع 
شما باید طعمه‌ای داشته باشید تا بتوانید او را به دام بیندازید! زمان شما برای جذب او کمتر از 

چیزی ا‌ست که فکرش را می‌کنید!
محتواهای تصویری زیر را در ذهن داش��ته باش��ید و سعی کنید متناسب با اهداف خود از 

آنها استفاده کنید. 

اینفوگرافیک 
اینفوگرافیک‌ها ناجی ش��ما در بازاریابی دیجیتال هستند! اینفوگرافیک‌ به مخاطب کمک 

می‌کند مباحث را بهتر تجسم کند و اطلاعاتی که به او می‌دهید را به سادگی بفهمد.
وقتی می‌خواهید مس��ائل پیچیده را توضیح دهید، برای ایج��اد ارزش در محتوا، آماری را 
ارائه دهید، می‌خواهید مطالب را سریع‌تر منتقل کنید و یا نموداری مرتبط با موضوع دارید از 

اینفوگرافیک استفاده کنید.
این نوع محتوا سرگرم‌کننده است و ظاهر زیبا و رنگارنگ آن معمولاً توجه مخاطب را جلب 

می‌کند. از اینفوگرافیک‌ها فقط در دنیای دیجیتال استفاده نمی‌شود. 
دو تصویر بالا نمونه‌ای از این نوع محتواست. می‌بینید که توضیحاتی طولانی‌‌ در یک تصویر 

به صورت مختصر و قابل‌‌فهم بیان شده است. 
اینفوگرافیک‌ها پتانسیل لازم برای تبدیل‌شدن به یک محتوای ویروسی را دارند، دقت کنید 

که چه محتوایی را انتخاب می‌کنید و از چه مسائلی در آن صحبت می‌کنید.
)meme( میم

Memeها نوعی ایده و مفهوم هس��تند که به صورت آنلاین به اش��تراک گذاشته می‌شود. 
دقت کنید که هر میمی نمی‌تواند برای کاربران جذابیت لازم را داشته باشد. شما باید بتوانید با 
شوخی و طعنه پیام‌های ساده را به مخاطب برسانید. قرار نیست در یک میم راهنمای قدم به 

قدم نوشتن سند استراتژی بازاریابی محتوایی را توضیح بدهید!
سعی کنید متناسب با برند و موضوع از این نوع محتوا استفاده کنید و به موقع آن را نشر 
دهید. حواس‎تان باشد که استفاده بیش از حد از میم ممکن است چندان کار درستی نباشد. 
ترندها را بشناس��ید و از قافله عقب نمانید. از میم‌ها بیش��تر در شبکه‌های اجتماعی، توییتر و 

اینستاگرام استفاده کنید.
این یک نمونه میم است که ما در مقاله »بازاریابی محتوایی چیست؟« از آن استفاده کردیم. 
)پیش��نهاد می‌کنیم که این مقاله را بخوانید، نکات مهم و کاربردی زیادی در آن پیدا خواهید 

کرد.(
این میم تفاوت میان بازاریابی محتوایی و بازاریابی محتوا را نشان می‌دهد و می‌گوید که این 

دو کلمه آنقدر شبیه‌اند که عده زیادی آنها را به جای هم استفاده می‌کنند.
نمودار و جدول

نمودارها و جداول هم مانند اینفوگرافیک، محبوب مخاطبان هستند. یک تصویر که داده‌های 
زیادی به همراه دارد و به خاطر فرم مقایسه‌ای آن فهم مطالب برای کاربران راحت‌تر است، به 

نظر شما یک نمودار که گویای بحث باشد از دو پاراگراف متن بهتر نیست؟
وقتی قصد دارید اطلاعات خود را با آمار به مخاطب برسانید و یک تصویر درست از شرایط 
به او بدهید از نمودارها استفاده کنید. مرسوم‌ترین نوع آنها نمودارهای میله‌ای و دایره‌ای است. 
در جدول‌ها هم با کنارهم‌قرار‌دادن طرفین مقایسه و اطلاعات هر کدام، صحبت‌های‎تان به 

خوبی در ذهن مخاطب طبقه‌بندی می‌شود، در نتیجه بهتر می‌تواند تصمیم بگیرد.
اسکرین‌شات

این نوع از تصاویر در راهنماها کاربرد زیادی دارد، اگر محصولات و خدمات شما به صورت 
دیجیتال است، حتما نیاز پیدا می‌کنید از این نوع محتوا استفاده کنید. مثلاً اگر یک اپلیکیشن 
ساخته‌اید و قصد دارید در سایت خود تصاویری از محیط برنامه بگذارید یا طرز استفاده از یک 
بخش خاص در آن را گام‌به‌گام و به همراه تصویر توضیح دهید، در کنار ویدئو گرفتن، بهترین 

راه، استفاده از اسکرین‌شات است.
اعتبار خود را با اسکرین‌شات‌های متناسب و مرتبط بیشتر کنید و به مخاطب این اطمینان 

را بدهید که ادعای توخالی نیستید! 
GIF تصاویر متحرک یا

اس��تفاده حرفه‌ای از تصاویر متحرک مانند گیف‌ها برای رس��اندن مفه��وم به مخاطب در 
کوتاه‌ترین زمان، عالی اس��ت. در ش��بکه‌های اجتماعی از گیف‌ها استفاده کنید. اگر به دنبال 
افزایش تعامل با مخاطبان خود هستید هرچند وقت یکبار در تقویم محتوایی خود یک محتوای 

تصویری متحرک داشته باشید.
از GIFه��ا می‌توانید ب��رای نمایش گام‌به‌گام انجام یک فرآیند پیچیده یا نمایش داده‌ها به 

صورت متحرک )مثلاً نمودار متحرک( هم استفاده کنید.
محتوای صوتی

کاربران این روزها سعی می‌کنند از وقت خود بهترین استفاده را کنند، زمان‌های مرده خود 
را برگردانند و از هر موقعیتی برای یادگیری استفاده ‌کنند. زمانی که در مسیر هستند یا وقتی 

در اتاق انتظار نشسته‌اند و حتی قبل از خواب. 
برای محتوای صوتی باید توجه کنید لحن و بیان خوبی داش��ته باشید و با حرف‌های خود 
مخاطب را متقاعد کنید که چیزی برای ارائه دارید. سرگرم‌کننده‌بودن کلید موفقیت شما در 

دنیای محتوای صوتی است.
 پادکست

پادکست یکی از انواع محتوای صوتی‌ است که این‌ روزها بسیار محبوب شده است؛ در دنیا 
حدود 112 میلیون نفر از این نوع محتوا استفاده می‌کنند.

تقریبا در همه زمینه‌ها پادکست‌های خوبی وجود دارد، از مباحث روانشناسی گرفته تا قصه 
و داس��تان! اگر می‌خواهید در این بخش هم خودی نش��ان بدهید دیگر تنها رقبای شما افراد 
صنعت‎تان نیس��تند. باید به حدی جذاب باش��ید که مخاطب از میان تمام پادکست‌ها شما را 

انتخاب کند.
در انتخاب موضوع برای پادکست باید دقت کنید. خود شما چه زمانی برای این نوع محتوا 
وقت می‌گذارید؟ معمولا افراد زمان استراحت و در طول مسیر وقت خود را با پادکست صوتی 
پر می‌کنند. پس باید محتوایی که ارائه می‌دهید نه تنها مفید باشد بلکه سرگرم‌کننده هم باشد. 
پادکست به شما کمک می‌کند به خوبی در ذهن مخاطب جایگاه کسب کنید و کاری کنید 

که شما را فراموش نکنند.
کتاب صوتی 

در کنار پادکست‌ها تمایل به کتاب‌های صوتی هم بیشتر شده است، شما می‌توانید کتاب‌های 
مرتبط با صنعت خود را پیدا کنید و به صورت کتاب صوتی منتشر کنید. کتاب را به صورت 

خلاصه‌ای برای مخاطب توضیح دهید یا کامل و فصل‌به‌فصل ارائه دهید.
لحن خود را متناس��ب با موضوع تغییر دهید و با یک روخوانی خس��ته‌کننده مخاطب را از 

خود دور نکنید.
حالا زمان آن رسیده که دست به کار شوید ...

بهترین سلاح‌ها را برای مبارزه در راه بازاریابی محتوایی انتخاب کنید.
در این مقاله درباره انواع محتوا گفتیم، سعی کردیم راهکارهای عملی برای استفاده از آنها 
بدهیم و ماتریس بازاریابی محتوایی را توضیح دادیم تا بدانید که پا به چه میدان گس��تره‌ای 

گذاشته‌اید؛ حالا این گوی و این میدان، زمان آن رسیده که دست به کار بشوید! 
استراتژی بازاریابی محتوایی‌تان را به بهترین نحو بچینید و آن را به موثرترین شیوه اجرا کنید، 
در این راه اگر به سوال، ابهام یا مشکلی برخورد کردید، حتما با ما در میان بگذارید. ما در روزنام 

فرصت امروز سعی می‌کنیم بهترین پاسخ‌ها را برای شما پیدا کنیم.
لطفا این مقاله را با تمام کسانی که فکر می‌کنید به خواندن آن نیاز دارند به اشتراک بگذارید، 

نکته آخر اینکه انتقادات شما، برای ما بی‌نهایت بااهمیتند.

انواع محتوا: بیشتر از چیزی که فکرش را می‌کردید!

11بازاریابی و فروش www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
دوشنبه
24 آذر 1399

شماره 1684



بزرگ‎ترین چالش‎های زنان کارآفرین 

کارآفرینی ابدا امری س��اده نبوده ولی این مس��ئله برای زنان 
به معنای قدم گذاش��تن در مس��یری دو برابر س��خت‎تر خواهد 
ب��ود. همین امر نیز یکی از دلای��ل اصلی کم‎بودن تعداد آنها در 
برابر کارآفرین‎های مرد محس��وب می‎شود. در این راستا اگرچه 
اف��راد با یکدیگر تفاوت‎هایی دارند، با این حال طی تحقیقی که 
از چندین کارآفرین زن به عمل آمده اس��ت، چند مورد انتخاب 

شده که در ادامه به بررسی آنها خواهیم پرداخت. 
1-تاثیر اولیه 

معمولا افراد سابقه همکاری با یک زن کارآفرین را نداشته‎اند. 
به همین خاطر شما از همان روز اول ممکن است چندان جدی 
تلقی نش��وید. درواقع شاید بتوان بزرگ‎ترین چالش این گروه را 
ایجاد تاثیر اولیه دانس��ت. در کنار این مس��ئله نکته دیگری که 
باید به آن توجه داش��ته باشید این اس��ت که مشکل بودن این 
امر به معنای عدم وجود راه حل نبوده و نباید ناامید ش��وید. در 
این راس��تا توصیه می‎ش��ود که آرامش و اعتم��اد به نفس خود 
را حف��ظ کرده و در تلاش برای کپی‎برداری از ش��یوه‎های رایج 
نباش��ید. بدون شک اصالت، بهترین تاثیرات را به همراه خواهد 
داش��ت. همچنین فراموش نکنید که ش��ما مس��ئول طرز تفکر 
س��ایرین نبوده و دلیلی وجود ندارد که تمامی افراد، نس��بت به 
ش��ما دیدگاه خوبی را داشته باش��ند، با این حال شما باید برای 
خود سبک رفتاری خاصی را داشته باشید. این امر باعث خواهد 
شد تا سهولت بالاتری را در جمع‎های مختلف، احساس نمایید.

2-تعادل میان کار و زندگی شخصی
این مس��ئله خصوصا برای زنانی که تش��کیل خانواده داده‎اند، 
بسیار شایع است. درواقع این تصور وجود دارد که یک نفر الزاما 
باید خود را فدای تربیت فرزندان نماید. در این راستا چه کسی 
اعلام کرده اس��ت که این امر بای��د از جانب زنان صورت گیرد؟ 
درواقع اگر ش��ما هم در زمینه‎های اقتصادی فعالیت داشته و به 
کار خود علاقه‎مند هس��تید، لازم اس��ت تا توافقی صورت گیرد 
که از فش��ار بیش از حد بر روی ش��ما جلوگیری شود. در کنار 
صحبت با ش��ریک زندگی خود، لازم است تا گزینه‎های کمکی 
خ��ود را پیدا کنید. برای مثال یک��ی از اعضای خانواده می‎تواند 
حداقل یک روز در هفته، نگهداری از فرزند شما را برعهده گیرد. 
همچنین با توجه به اضافه ش��دن ی��ک نقش جدید در زندگی، 
لازم اس��ت تا اولویت‎بندی بهتری را داش��ته باشید. از پرداختن 
ب��ه اقدامات کم‎اهمیت، خودداری نمایی��د. برای مثال می‎توانید 
تمیز کردن منزل را به فردی دیگر بس��پارید تا زمان بیش��تری 
را برای در کنار فرزند خود بودن، داش��ته باش��ید. در این رابطه 
توصیه می‎ش��ود که به دنبال راهکاره��ای خلاقانه برای افزایش 

تاثیر حضور خود و افزایش سرعت انجام کارها باشید. 
3-مسئولیت بیش از حد

حتی در بهترین حالت ممکن نیز احتمال بروز اتفاقاتی وجود 
دارد که امکان حضور در شرکت طبق برنامه همیشگی را مختل 
کن��د. تحت این ش��رایط اگر از مدت‎ها قبل ف��ردی را به عنوان 
جانش��ین تعیین کرده باشید، مش��کلات کاری به مراتب کمتر 
خواهد ش��د. تحت این ش��رایط ش��ما قادر خواهی��د بود که در 
ش��رایط خاص، اقدامات را تا ح��د امکان از طریق دورکاری جلو 
ببری��د. در کن��ار این موضوع مطالعه م��داوم مقالات، کتاب‎ها و 
پادکس��ت‎های مرتبط با این موضوع، به ش��ما کمک بسیاری را 

خواهد کرد. 
4-افسردگی

بس��یاری از افراد به علت انتظ��ارات بیش از حدی که از خود 
دارند، سلامت خود را به خطر انداخته و این امر یکی از دلایلی 
است که باعث ش��ده تا میزان افسردگی بین کارآفرین‎های زن، 
به مراتب بیشتر از مردان باشد. در این راستا فراموش نکنید که 
شما باید به دنبال آرامش برای خود باشید. در این راستا بهترین 
بودن، تنها شما را خسته خواهد کرد. به همین خاطر لازم است 
ت��ا طرز فکر خ��ود را تغییر داده و هی��چ‎گاه فراموش نکنید که 
ش��ما پیش از هر چیزی، به خودتان تعل��ق دارید. درواقع نباید 
از وقت گذاش��تن برای خود و استراحت، احساس بدی را داشته 
باشید. همچنین این نکته را فراموش نکنید که روزهای سختی 
را ممکن است سپری نمایید، با این حال این مسئله نباید باعث 
ش��ود تا به توانایی‎های خود و شایستگی‎ها تردید کنید. درواقع 

هیچ دلیلی برای اشتباه نکردن شما وجود ندارد. 
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انس��ان موجودی اجتماعی اس��ت که هر روز با اطرافیان خود گفت‎وگو 
می‌کند، اما گاهی اوقات از مذاکره در محل کار، منزل یا صحبت کردن با 
دوس��تان و آشنایان رضایت نداریم. برای آنکه گفت‎وگویی نتیجه‎بخش با 

دیگران داشته باشیم باید جلسه مذاکره را به خوبی طراحی کنیم.
مدیر مدرسه برای گفت‎وگو با والدین به دنبال راهکارهای جدیدی است. 
مدیرعامل یک ش��رکت ب��زرگ باید بتواند با گفت‎وگویی س��ازنده و موثر 
پرسنل را به سمت انجام مسئولیت موردنظرش هدایت کند. مادر خانواده 
قصد دارد از طریق گفت‎وگو با فرزندش ارتباط بهتری برقرار کند. جلس��ه 

هیأت مدیره است و مدیریت می‌خواهد جلسه نتیجه‎بخش باشد.
در تمامی این س��ناریوها، گفت‎وگوی س��ازنده می‌تواند به عنوان ابزاری 
قدرتمند مسائل را به سمت حل شدن پیش ببرد. از ابتدایی‌ترین ابزارهای 

ارتباطی انسان‌ها با یکدیگر می‌توان به گفت‎وگو کردن اشاره کرد.
چگونه می‌توان مس��ائل را ب��ا گفت‎وگو حل کرد؟ چگون��ه می‌توان در 
س��خت‌ترین ش��رایط کاری گفت‎وگویی را طراحی کرد که همه مسائل را 

حل و فصل کند؟
طراح��ی مکالمه می‌توان��د نقش مهمی در موفقیت م��ا در محل کار و 
زندگی شخصی داشته باشد. وقتی گفت‎وگویی به خوبی طراحی شود، به 

درستی پیش می‌رود و نتایج ارزشمندی دربر خواهد داشت.
جلسه مذاکره را از قبل طراحی کنید

ش��اید برای ش��ما هم پیش آمده باش��د که بخواهید با کسی در مورد 
موضوعی صحبت کنید، اما این کار آنقدر برای‎تان سخت است که ترجیح 

می‌دهید فردی به عنوان واسطه به شما کمک کند.
در واقع ش��ما قدرت طراحی کردن مذاک��ره را ندارید و از دیگران برای 
طراح��ی آن کمک می‌گیرید. باید س��اختاری منس��جم و درس��ت برای 
مذاک��ره خود ترتیب دهید. همه چیز را به خوبی طراحی کنید. روی همه 
سناریوهای احتمالی که ممکن است در جلسه مذاکره پیش بیاید از قبل 
فکر کنید و برای هر مورد ایده‌ای داشته باشید. تمام احتمالات را بسنجید. 
با این کار فرصت‌های جدیدی برای شما به وجود می‌آید و می‌تواند نتیجه 

جلسه مذاکره را به دلخواه خود تغییر بدهید.
خلاقیت به خرج بدهید و جلس��ه مذاکره را به خوبی طراحی کنید. اگر 
طراحی خوبی برای مذاکره در نظر بگیرید، برای ش��ما صحبت کردن در 

مورد هیچ موضوعی سخت نخواهد بود.
محورهای اصلی و مهم مذاکره را مشخص کنید

در قدم اول باید ببینید چه موضوعاتی در بحث شما از اهمیت بیشتری 
برخوردار است. برخی محورهای مذاکره از اهمیت بالایی برخوردار هستند 

و باید با تمرکز بیش��تری روی آنها بحث کنید. برخی مواقع باید خودتان 
تغییراتی اساسی در میدان مذاکره به وجود بیاورید.

وقت��ی اختلاف نظری با طرف مقابل دارید، مش��خص کردن محورهای 
اصلی صحب��ت از اهمیت بالایی برخوردار اس��ت. آگاهانه وارد بحث‌هایی 
شوید که در آنها با طرف مقابل اختلاف نظر دارید. تفاوت‌ها می‌تواند حتی 

تفاوت نسل‌ها، جنسیت، قومی یا نژادی باشد.
گاهی تشخیص اختلاف نظرها ساده نیست. به همین دلیل یک جلسه 
آرام می‌تواند در شرایطی بسیار پرتنش برگزار شود. در چنین شرایطی باید 

با هوشیاری کامل وارد جلسه شوید.
برای جلس��ات خاص از قبل خودتان را آماده کنید. مثلا اگر قرار اس��ت 
ب��رای عده‌ای کار تحلیل فیلم انجام دهید. باید از قبل محورهای صحبت 
خود را مش��خص کرده باش��ید. در این حالت بهتر است همه چیز از قبل 

طراحی شده باشد.
گاهی اوقات نیز مذاکره به خوبی پیش می‌رود و ظاهرا طرفین با یکدیگر 
اتف��اق نظر دارند، اما تا زمانی که اقدام عملی صورت نگیرد، نمی‌توانیم به 
نتیجه مذاکره دلخوش کرد. معمولا در چنین جلس��اتی توافق‌های خوبی 
انجام می‌ش��ود و ایده‌های جذابی مطرح می‌شود ولی ضمانت اجرایی آنها 
مهم اس��ت. در نتیجه برای چنین جلس��اتی نیز باید هم��ه چیز به دقت 

شفاف شود.
وقتی مذاکره خوب پیش نمی‌رود

گاهی اوقات مذاکره به خوبی پیش نمی‌رود. مثلا گاهی در بحث علائمی 
مثل عدم تعادل و پویایی دیده می‌شود. مثلا ممکن است در جلسه مذاکره 
افرادی متخصص در کنار افراد غیرمتخصص حضور داشته باشند و همین 

مسئله باعث ایجاد اختلال در پیشبرد مذاکره شود.
گاهی نیز حضار در جلس��ه از هدف اصلی تشکیل جلسه اطلاع دقیقی 
ندارن��د. به همین دلیل بحث به خوبی پیش نمی‌رود. در برخی جلس��ات 
نیز کس��ی نس��بت به بحث نقطه نظر متفاوتی مطرح نمی‌کند و جلسه از 
پویایی کافی برخوردار نیست. باید برای چنین وضعیت‌هایی تدابیر خاصی 

در نظر گرفته شود.
طراحی مکالمه

برای تجربه بحث و گفت‎وگویی سازنده باید مولفه‌های مختلفی از جمله 
متعه��د بودن، خوب گوش دادن، ش��فافیت، توجه به محدودیت‌ها، ایجاد 

تغییرات لازم و توجه به موضوع بحث را در نظر بگیریم.
متعهد بودن: گاهی در برخی جلس��ات هدف‌مان این است که هر طور 
ش��ده ایده خودمان را عملی کنی��م در این صورت هدفمند وارد گفت‎وگو 

می‌ش��ویم،  بقیه را متقاعد می‌کنیم و کار را پیش می‌بریم، اما می‌توانیم 
رویکرد دیگری را در پیش بگیریم و به جای پافشاری روی ایده خودمان، 

نظرات دیگران را بشنویم و به موضوع جلسه و دیگران متعهد باشیم.
جلسه باید با روال منطقی و درستی پیش برود. اگر می‎خواهیم محصول 
نهایی جلس��ه خوب باش��د باید به ت��ک تک افراد حاضر جلس��ه و هدف 
بزرگ‌تری که در پیش گرفته‌ایم متعهد باش��یم. در این صورت در جلسه 
می‌توانیم ش��نونده خوبی باش��یم تا بقیه هم نظرات خود را مطرح کنند و 

بهترین ایده انتخاب شود.
شنونده خوبی باشیم: در جلسات کاری باید بتوانیم شنونده خوبی باشیم، 
با این کار روند مذاکره بهتر پیش می‌رود. باید بتوانیم خلاقانه نقطه نظرات 
دیگران را بشنویم. وقتی دیگران صحبت می‌کنند، روی صحبت آنها تأمل 
کنیم و واکنش متناس��ب نش��ان دهیم. در این صورت جلسه بهتر پیش 

می‌رود.
وقتی به صحبت دیگران در جلسه به صورت خلاقانه گوش می‌دهیم آنها 

هم در طرح نقطه نظرات خود بهتر عمل می‌کنند.
ش��فافیت: نکته بعدی این اس��ت که باید منظور خودمان را به صورت 
شفاف و واضح مطرح کنیم. از بیان اصطلاحات پیچیده و فنی که دیگران 
قادر به درک آن نیس��تند خ��ودداری کنید. با زبان مش��ترک جمع باید 

صحبت کنیم و کار را پیش ببریم.
محتوای مکالمه: جلس��ات مختلف مذاکره فضای خاص خودش را دارد. 
گاهی اوقات لازم اس��ت تغییری در فضا و جو جلس��ه ایجاد کنیم. محل 
برگزاری جلسه و حال و هوایی که دارد روی نتیجه بحث می‌تواند تاثیرگذار 

باشد.
تعیین محدودیت‌ها: هر مکالمه قوانینی دارد، اما اغلب اوقات این قوانین 
نادیده گرفته می‌شوند. مثلا در برخی جلسات همه حضور فعالی ندارند و 
فق��ط عده‌ای خاص صحبت می‌کنند یا جلس��ه به صورت مونولوگ پیش 

می‌رود.
ایجاد تغییرات لازم: وضع قوانین مناس��ب برای جلس��ه کمک می‌کند 
ت��ا کار بهت��ر و موثرتر پیش برود. در برخی جلس��ات مذاکره لازم اس��ت 
تغییراتی ایجاد ش��ود. چنین تغییراتی امکان پی��ش بردن بهتر مذاکره را 

فراهم می‌کنند.
از ایده تا عمل: برخی ایده‌ها در جلسات مذاکره مطرح می‌شوند ولی هیچ 
وقت به مرحله اجرا درنمی‌آیند. جلس��ه خوب، جلسه‌ای است که فرصتی 

برای تبدیل کردن ایده‌ها به اجرا در آن فراهم شود.
fastcompany/digiato :منبع

چطور یک جلسه اثربخش داشته باشیم؟

بنیانگذاری اس��تارت‏آپ هدف بلندپروازانه‌ای است که می‌تواند مزایایی 
همچ��ون برجای گذاش��تن می��راث طولانی مدت، پرس��تیژ، جلب توجه 
س��رمایه‎گذاران و البته ثروتمندی را به دنبال داش��ته باشد. استارت‎آپ‌ها 
معمولاً محصول یا س��رویس نوآورانه و مجذوب‎کننده‌ای را ارائه می‌کنند 
و نام بنیانگذار یا بنیانگذاران آنها در صدر اخبار و ش��بکه‌های اجتماعی به 

چشم می‌خورد.
با این تفاس��یر به نظر می‌رس��د بنیانگذاران استارت‎آپ‌ها در حال لذت 
بردن از یک زندگی بی‌دغدغه هستند که هر فردی آرزوی دستیابی به آن 
را دارد، اما واقعیت این است که مؤسس استارت‎آپ بودن مشکلات خود را 

دارد و معمولاً به مشکلات روانی آن کمتر پرداخته شده است.
مطالعه اخیر مؤسسه ملی سلامت روان آمریکا )NIMH( نشان می‌دهد 
که ۷۲ درصد کارآفرینان به طور مستقیم یا غیرمستقیم با مشکلات روانی 
دست و پنجه نرم می‌کنند. احساس تنهایی، تحمل فشار و تردید در تمام 
تصمیم‎گیری‌ها و ترس از شکس��ت، تنها چند مورد از مش��کلاتی هستند 
که مؤسس��ان اس��تارت‎آپ‌ها با آنها دست و پنجه نرم می‌کنند. اگر به این 
مش��کلات بی‌توجهی ش��ود فرد با آس��یب‌های روانی ویران‎کننده مواجه 

خواهد شد.
رکود اقتصادی جهانی و دورکاری ناشی از کرونا در سال ۲۰۲۰، شرایط 
را برای اس��تارت‎آپ‌ها بیش از پیش س��خت‌تر کرده‌اند. بدتر اینکه ترویج 
سبک زندگی ناسالم و کار کردن‌های شبانه‎روزی در شبکه‌های اجتماعی 
به عنوان یکی از عوامل پیش��ی گرفتن اس��تارت‎آپ‌ها مطرح شده است. 
تعدادی از بنیانگذاران اس��تارت‎آپ‌ها پس از مقایس��ه خود با کارآفرینان 
موفق که ۷ روز هفته و ۲۴ س��اعت ش��بانه روز کار می‌کنند و درآمدهای 
میلی��ون دلاری دارند، احس��اس گناه و کم کاری پی��دا کرده‌اند، اما برای 

کاهش فشارهای روانی چه راهکارهایی وجود دارد؟
صحبت کردن

در گام اول باید در مورد مشکلات گفت‎وگوی صادقانه انجام داد. صحبت 
کردن با یک مؤسس دیگر در مورد مشکلات شخصی و نه تجاری می‌تواند 
ت��ا حدی از فش��ارها بکاهد. گفت‎وگو با کارآفرین��ان دیگر و مطرح کردن 
مشکلات مشابه نشان خواهد داد که فرد تنها نیست و نگرانی‌ها، اضطراب‌ها 

و تردیدها را تقریباً تمام مؤسسان تجربه می‌کنند.
بنیانگذاران کهنه‌کار و باتجربه می‌توانند تجربیات ارزشمند و داستان‌های 

موفقیت و شکس��ت خود را با تازه‎کاران به اش��تراک گذاش��ته و برخی از 
راهکارهای خود برای کاهش فش��ارهای روانی را توضیح دهند. می‌توانید 
همانطور که برای مس��ائل تجاری از منتورها و مؤسس��ان استارت‎آپ‌های 
دیگر کمک می‌گیرید، برای مشکلات روانی نیز از این دو گروه درخواست 

مشورت کنید.
واقع‌بینی

در گام بعدی باید با واقعیت روبه‎رو ش��د و این نکته را در نظر داش��ت 
که ممکن است دستیابی به موفقیت‌های استثنایی استارت‎آپ‌های رقیب 
با وجود تلاش امکان‎پذیر نباش��د. همچنین نباید برخی شیوه‌های کاری 
بعضاً ناس��الم استارت‎آپ‌های دیگر را برای موفقیت تقلید کرد. برای مثال 
برخی از مؤسس��ان معتقدند تنها راه پی��روزی در میدان رقابت کار کردن 
شبانه‎روزی است، این در حالی است که ممکن است این روش برای تمام 

استارت‎آپ‌ها جواب ندهد.
موفقیت در حوزه استارت‎آپی نسبی است؛ برای برخی داشتن یک کسب 
و کار کوچک با درآمد معقول و با توازن مناس��ب بین زندگی و کار کافی 
اس��ت و برای برخی دیگر استارت‎آپ محلی است برای تلاش کردن برای 
اهداف بلندپروازانه و کار کردن بدون چشمداشت به پول. تعداد بسیار کمی 
از مؤسسان استارت‎آپ‌ها میلیونر می‌شوند و تعداد بسیار کمتری می‌توانند 
فیس‎بوک بعدی را راه‎اندازی کنند بنابراین مؤسسان استارت‎آپ‌های جدید 
باید با توجه به ظرفیت‌های خود هدف‎گذاری کرده و از مقایسه کردن خود 

با دیگران بپرهیزند.
فراموشی توانایی‌های ابرانسانی

در بین بس��یاری از بنیانگ��ذاران این عقیده وج��ود دارد که تعدادی از 
بزرگ‌تری��ن ش��رکت‌های فناوری دنی��ا کار خ��ود را از گاراژ خانه و بدون 
هیچ سرمایه‌ای شروع کردند و بعد به کمک نبوغ و تفکرات مافوق بشری 
توانستند شرکت کوچک خود را به یک شرکت چندملیتی و بزرگ تبدیل 

کنند.
واقعیت این اس��ت که اکثر ش��رکت‌های فناوری که حالا بس��یار بزرگ 
 )Seed Capital( شده‌اند، کار خود را با سرمایه اولیه یا مرحله کاشت ایده
از طرف خانواده یا اطرافیان ش��روع کرده‌اند. این دس��ته از کارآفرینان به 
سرعت توسط افراد بسیار مستعد که بیشتر بار کاری روی دوش آنها بوده 
احاطه شدند و البته فوق‎العاده »خوش‌شانس« بودند. به عبارت کوتاه، ایده 

بنیانگذار اس��تارت‎آپ با توانایی‌های مافوق بش��ری، در تقریباً تمام موارد، 
وجود خارجی ندارد.

تعریف درست موفقیت و شکست
موفقیت تقریباً در تمام موارد با توجه به اعداد و ارقام سنجیده می‌شود. 
برچس��ب »یونیکورن« که بس��یاری از اس��تارت‎آپ‌ها با آن فخرفروش��ی 
می‌کنند، در واقع نمادی برای ارزش‎گذاری است که توسط سرمایه‎گذاران 
داده می‌شود و میزان موفقیت استارت‎آپ در پول‌سازی را نشان نمی‌دهد. 
معمولاً در حوزه اس��تارت‎آپی بهای زیادی به مؤسس��ان استارت‎آپ‌های 
یونیکورن داده می‌ش��ود و آنه��ا را در صدر اخبار می‌بینی��م، اما در مورد 
شرکت‌های کوچکی که فعالیت بالایی در استخدام افراد دارند، پتنت‌های 
فناوری توسعه می‌دهند، درآمد نس��بتاً خوبی دارند و مالیات می‌پردازند، 

کمتر صحبت می‌شود.
دوری از اعتماد به نفس کاذب

مشکل دیگری که حوزه استارت‎آپی با آن روبه‎روست، کم اهمیت جلوه 
دادن شکست است. متأسفانه نام استارت‎آپ با شکست گره خورده و یکی 
از افتخارات بزرگ این صنعت محس��وب می‌ش��ود. این طرز تفکر س��بب 
می‌ش��ود تا بنیانگذار بدون ترس از شکس��ت خوردن هر کاری را امتحان 

کرده و به اصطلاح بی‌گدار به آب بزند.
مؤسسان با این طرز تفکر تبعات پس از شکست استارت‎آپ در دنیای واقعی 
را فراموش می‌کنند. از بین رفتن س��ال‌های ارزش��مند زندگی، صرف هزینه 
هنگفت و شرمندگی در برابر کارمندانی که اعتماد کرده بودند، تنها چند مورد 
از مشکلات روانی هستند که مؤسسان استارت‎آپ‌های شکست‎خورده با آنها 
روبه‎رو هس��تند. داشتن این طرز تفکر که شکست جزوی از فرآیند راه‎اندازی 
استارت‎آپ است، تبعات ویران‎کننده‌ای خواهد داشت. متأسفانه رهایی از این 
طرز تفکر چندان آس��ان نیست. برای راهیابی به صدر اخبار و قرار گرفتن در 
کانون توجهات، بنیانگذار استارت‎آپ باید خود را فردی نترس جلوه دهد، در 
غیر این صورت با نمایش دادن آس��یب‌پذیری‎های روانی یک شکست‎خورده 
تلقی خواهد ش��د. حوزه اس��تارت‎آپی با وجود کاستی‌ها، یکی از صنعت‌های 
پیشرونده، باز و با فرصت‌های متعدد است. برای تبدیل شدن به یک بنیانگذار 
موفق باید با فراموش��ی داستان‌های ساختگی، مش��ورت کردن و واقع‌بینی، 

فشارهای روانی را کاهش داد.
Tech Crunch/digiato :منبع

بهای سنگین و پنهانی که بنیانگذاران استارت‎آپ‌ها‌ می‌پردازند
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اخبار

ساری - دهقان: مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی 
منطقه ساری گفت : تامین سوخت زمستانی و جایگزین با ذخیره 
کافی در انبارهای منطقه ساری برای فصل سرما و شرایط بحرانی 
بدون مشــکل انجام می شود . به گزارش خبرنگار مازندران به نقل  
روابط عمومی ، سبحان رجب پور مدیر شرکت ملی پخش فرآورده 
های نفتی منطقه ســاری  در نشست شورای معاونین و مسئولین 
ســتادی که به منظورارائه گزارش ذخیره سازی و سوخت رسانی 
در شــش ماهه دوم ۹۹ برگزار شــد، بیان کرد : با توجه به ذخیره 
ســازی کافی انواع فــرآورده های نفتی در انبار نفت ســاری هیچ 
مشکلی در سوخت رسانی وجود ندارد .رجب پوربه تعامل وارتباط 
لازم با مسئولان محلی ونمایندگان ، نظارت بیشترمنطقه درتحویل 
سوخت به بخشهای مختلف مصرف وآمادگی برای تامین سوخت 
مورد نیازدر منطقه کوهســتانی اشــاره کرد وافزود: با تلاش های 
صورت گرفته توســط منطقه ساری ونواحی تابعه ، این شرکت در 
شش ماهه دوم امسال با ذخیره سازی مطلوب درماههای قبل هیچ 
دغدغه ای برای توزیع سوخت زمستانی ندارد. سبحان رجب پور با 

اشــاره به اینکه سوخت رسانی باید با کنترل دقیق صورت پذیرد ، 
افزود : حضور موثر روســای نواحی وهمکاران آنها در ارائه خدمات 
مطلوب به مردم در مناطق صعب العبور با بازدیدها و نظارت کافی 
بر عملکرد توزیع کنندگان سوخت ، همچنین بازدید از امکانات و 
آماده بودن تجهیــزات جایگاهها ، هماهنگی با وانت نفتکش ها و 
شــرکتهای موزع گاز مایع در فصل سرما و بحرانی ضروری است . 
مدیرشرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری بر نظارت 

کارشناســان منطقه در تحویل مقدار سوخت به بخشهای مختلف 
استان تاکید کرد و افزود : با ذخیره سازی سوخت دوم در انبارهای 
نفت منطقه ساری ، ابلاغ کتبی به متولیان جهاد کشاورزی و صمت 
به منظور اطلاع رســانی به مصرف کنندگان سوخت جایگزین در 
شــرایط بحرانی ضرورت دارد . مدیر منطقه ساری گفت : با برنامه 
ریزی انجام شــده تدابیری برای سوخت رسانی مطلوب به مناطق 
سردســیروبرف گیرقبل ازشروع فصل سرما انجام شده است ولازم 
است کارشناسان این شرکت مسیرهای دوم منتهی به مناطق صعب 
العبور را شناسایی کرده تا در زمانهای لازم سوخت این مناطق از این 
راهها تامین شود و روستاهای ییلاقی و صعب العبور نگران تامین 
سوخت نیمه دوم سال خود نباشند . رجب پور در ادامه با اشاره به 
سختی های سوخت رسانی به مناطق صعب العبور نواحی ساری ، 
نکا ، بهشهر، سوادکوه وآمل ، بیان کرد : مصرف کنندگان نفت سفید 
با ثبت نام در سامانه سدف ، نسبت به دریافت سوخت از فروشندگی 
های محل سکونت خود اقدام کنند و این کار را به ماه های پایانی 

سال موکول نکنند.

آذربایجان شــرقی - فلاح: رئیس کل دادگســتری استان 
آذربایجان شرقی، گفت: با توجه به اینکه هر فردی در حیطه کاری و 
تکلیفی خود باید اظهار نظر کند کارشناسان باید در حیطه موضوعی 
که به آنها ارجاع شده، نظر داده و از اظهار نظرهای قضایی خودداری 
کنند. موســی خلیل الهی در مراســم اتیان ســوگند کارشناسان 
جدید کانون کارشناسان رســمی دادگستری استان با بیان اینکه 
امر کارشناســی شان و منزلت محسوب شــده و باید رعایت شود، 
اظهار داشت: از لحظه ای که ارجاع داده می شود کارشناسا مربوطه 
باید با مســئولیت این موضوع را بپذیرند. وی افزود: امر کارشناسی 
نباید یک مساله عادی و روزمره تلقی شود چرا که در صورت عادی 
انگاری و روزمره محســوب کردن این مساله موجب بی توجهی در 

پرداختن به پرونده ارجاعی می شود. رئیس کل دادگستری استان 
آذربایجان شرقی با تاکید بر در نظر گرفتن صلاحیت بررسی توسط 

کارشناسان، ادامه داد: کارشناسان رسمی دادگستری باید نسبت به 
بررسی پرونده ارجاعی صلاحیت خود را در نظر بگیرند و در صورتی 
که نســبت به پرونده ارجاعی صلاحیت ندارنــد مراتب را به مقام 
محترم قضایی اعلام کنند. وی با بیان اینکه گاها کارشناسان رسمی 
دادگستری نسبت به پرونده ارجاع شده به منظور بررسی اظهار نظر 
قضایی می کنند، تصریح کرد: با توجه به اینکه هر فردی در حیطه 
کاری و تکلیفی خود باید اظهار نظر کند کارشناسان باید در حیطه 
موضوعی که به آنها ارجاع شده، نظر داده و از اظهار نظرهای قضایی 
خودداری کنند. خلیل الهی گفت: همانگونه که دســتگاه قضایی 
موظف به رعایت شان کارشناسان هستند در مقابل کارشناسان نیز 

باید در مکاتبات و رفتار خود شان قضات را رعایت کنند.

اهواز - شــبنم قجاوند: مراســم آغازین گرامیداشت هفته 
پژوهش شــرکت برق منطقه ای خوزستان با حضور مدیرعامل و 
معاونین این شرکت و اســاتید دانشگاه برگزار شد. محمود دشت 
بزرگ مدیرعامل این شــرکت در این مراسم با گرامیداشت هفته 
پژوهش، گفت: نحقیقات و پژوهش یک اقدام اکتشافی برای تعیین 
نیازمندی های شــرکت ها و ســازمان ها است که از طریق مراکز 
علمی به ویژه دانشــگاه ها بررسی و به نتیجه می رسد. وی افزود: 
مراکز علمی لازم است که به سمت رفع نیازمندی های موجود گام 
بردارند و پژوهش های کاربردی که برای حل یک مشکل، راه حلی 
را ارائه می کند توســعه دهند. مدیرعامل شــرکت برق منطقه ای 
خوزستان بیان کرد: از همکاری با دانشگاه و حضور اساتید دانشگاه 
در مراحل تصمیم ســازی شرکت استقبال می کینم. دشت بزرگ 

ادامه داد: لازم است که استعدادهای درون شرکت نیز شناسایی و از 
آنها حمایت های لازم برای انجام فعالیت های پژوهشی انجام شود. 
بر اساس این گزارش، در این مراسم یک تفاهم نامه همکاری علمی 
مابین شرکت برق منطقه ای خوزستان و دانشگاه آزاد اسلامی واحد 

شوشــتر منعقد شد. همچنین از ســه کتاب منتشره شرکت برق 
منطقه ای خوزستان، اثرات گرد و غبار بر سطوح عایقی شبکه برق 
خوزستان به مولفی احمد حبیبیان کارمند بازنشسته این شرکت، 
تجزیه و نحلیل مدارهای الکتریکی با نرم افزا متلب به مولفی فواد 
شرفی از پرســنل امور بهره برداری و کناب طراحی سیستم های 
انرژی تجدید پذیر در شبکه قدرت هوشمند ترجمه حسن براتی و 
محمد نصیر اساتید دانشگاهی، رونمایی شد و با اهدای لوح تقدیر 
از این پژوهشگران تقدیر شد.با برنامه ریزی های معاونت تحقیقات 
و برنامه ریزی شــرکت برق منطه ای خوزستان، برنامه های هفته 
پژوهش امســال از تاریخ ۲۲ تا ۲۷ آذر ماه برگزار می شــود که به 
دلیل محدودیت های کرونایی، به صورت وبینار برای علاقمندان در 

دسترس خواهد بود.

اولین جلســه  امروز:  رشــت - خبرنگار فرصت 
کارگروه اجرایی مدیریت پاسخگوئی به شکایات براساس 
استاندارد بین المللی ایزو ۱۰۰۰۲روز دوشنبه مورخ ۱۷ 
آذر ماه ســال جاری در شرکت ملی پخش فرآورده های 
نفتی منطقه گیلان برگزار شد . به گزارش مرجع آنلاین 
به نقل از روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های 
نفتی منطقه گیلان ؛ هدف از تشکیل این کارگروه رشد 
میزان رضایت مندی مردم و ارتقاءروند پاســخگوئی به 
شــکایات و حل مشکلات آنان براســاس استانداردهای 
بین المللی اســت که این مهم به صورت متمرکز توسط 

کارگروه اجرایی مدیریت پاســخگوئی به شکایات منطقه 
انجام می شــود . این کارگروه از واحدهای برنامه ریزی ، 

بازرســی ، حراست ، روابط عمومی ، مالی و امور حقوقی 
تشکیل شــده است و دریافت کل شکایات از درگاههای 
اینترتی ، تلفنی و حضوری ، تجمیع کل شکایات ، ثبت 
و رســیدگی و در نهایت بررسی و تعیین میزان رضایت 
مندی مشتری ، از روند اجرایی این کارگروه می باشد. با 
توجه به اینکه تامین ، نگهداشت ،توزیع مطلوب فرآورده 
های نفتی در الویت کار شــرکت ملــی پخش فرآورده 
های نفتی منطقه گیلان قرار دارد ؛ مشــتری مداری و 
رضایت ارباب رجوع نیز مهمترین ماموریت و اســترتژی 

این شرکت است. 

آذربایجان شــرقی - فلاح: با وجود بارش برف و برودت هوا، 
شبکه هاي گاز شمالغرب کشور از پایداري انتقال گاز برخوردار مي 
باشد. مدیر منطقه 8 عملیات انتقال گاز ایران با اعلام این خبر گفت: 
با توجه به بارش برف و برودت هوا، تاسیســات و مراکز بهره برداري 
خطــوط لوله این منطقه همچنان با ضریب اطمینــان بالا در مدار 
سرویس قرار داشته و گاز مورد نیاز مبادي مصرف، تامین مي شود. 
فیروز خدائي با اهمیت بخشي به ضریب ایمني بالاي انتقال گاز در 
منطقه شمالغرب کشــور، افزود: با اقدامات انجام یافته شرایط براي 
انتقال پایدار گاز طبیعي و جلوگیري از افت فشار در ماههاي سرد سال 
در منطقه فراهم گردیده و تاسیسات و مراکز بهره برداري خطوط لوله 
این منطقه جهت تامین گاز مورد نیاز همه بخشهاي مصرف، با ضریب 

اطمینان بالا بر روي مدار قرار دارند. مدیر منطقه 8 عملیات انتقال گاز، 
هدف از اجرایي کردن تمهیدات زمستانی را افزایش پایداري انتقال گاز 
و جلوگیري از افت فشار گاز در فصول سرد سال عنوان و خاطرنشان 

کرد: براي بهبود فرایند انتقال پایدار گاز طبیعي در تأسیسات تقویت 
فشــار در سطح این منطقه عملیاتي، بازرسي هاي دوره اي و سالانه 
در بخش هاي مکانیک، برق و ابزار دقیق انجام و در حال حاضر تداوم 
پایداری انتقال گاز در خطوط این منطقه برقرار اســت. وي رعایت 
اصول صرفه جویي هموطنان را زمینه ساز انتقال پایدار و مستمر گاز 
طبیعي برشمرد و تصریح کرد: با کاهش شدید دماي هوا در کشور، 
همواره مصرف گاز طبیعي بخصوص درمناطق سردســیر بصورت 
غیرمنتظره اي از سیر صعودي برخوردار است که احتمال افت فشار 
گاز در سرشاخه هاي مصرف را تشدید مي نماید، به همین منظور از 
مردم عزیز کشورمان انتظار دارد با رعایت اصول صرفه جویي و مصرف 

بهینه، تداوم بهره مندی از این نعمت الهی را تضمین نمایند. 

مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری خبر داد :

آمادگی توزیع سوخت جایگزین در شرایط بحرانی

رئیس کل دادگستری استان آذربایجان شرقی:

کارشناسان رسمی دادگستری از اظهارنظر قضایی پرهیز کنند

مراسم گرامیداشت هفته پژوهش برگزار شد

رونمایی از سه کتاب در برق منطقه ای خوزستان

روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ؛

تشکیل کارگروه اجرایی مدیریت پاسخگوئی به شکایات در پخش فرآورده های نفتی منطقه گیلان

علیرغم برودت هوا و حاکمیت سرما؛

خطوط انتقال گاز شمالغرب کشور از پایداري برخوردار است

قم - خبرنگار فرصت امروز: به مناســبت شهادت دانشمند 
هسته ای شهید محسن فخری زاده، فراخوان نخستین یادواره شعر 
فخر ایران منتشر شد. به گزارش روابط عمومی اداره کل فرهنگ و 
ارشاد اسلامی استان قم، در راستای بزرگداشت شهید فخری زاده 
و دیگر شهدای هسته ای، یادواره کشوری شعر فخر ایران در اراک و 
هنرمندان تا پایان آذرماه فرصت دارند آثار شعرشان را برای یادواره 
ارسال کنند. حجت الاسلام دانشی مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی 
اســتان مرکزی گفت: این یادواره با مشارکت جامعه هنرمندان و 
شعرا با هدف فعالیت های صلح آمیز هسته ای برگزار می شود و مدت 
فراخوان یادواره تا پایان آذرماه اســت. حجت الاسلام دانشی افزود: 
پس از اتمام فراخوان تلاش می شــود آثار از ســوی سه داور ملی 
و برجســته کشور داوری شده و کتاب آثار تا چهلمین روز شهادت 

شهید فخری زاده منتشر شود.او اضافه کرد: محور های یادواره شامل 
"شهیدان هسته ای، سند عزت و پیشــرفت کشور و لزوم ادامه با 
اقتدار راه آنها"، "صنعت هســته ای کشور و لزوم صیانت و توسعه 
آن توســط دولت و ملت"، "ماهیت و اهداف دشمن و بویژه رژیم 
صهیونیســتی از ترور دانشمندان هسته ای کشور"، "شخصیت و 
خدمات شــهید فخری زاده به کشــور در زمینه های مختلف" و 
"شخصیت و خدمات علمی شــهدای هسته ای کشور" می شود. 
مدیرکل فرهنگ و ارشــاد اسلامی استان مرکزی با بیان اینکه در 
کنار ایــن یادواره، گروه جهادی هنرمندان در حوزه ســلامت کار 
خود را از هفته آینده در اســتان آغاز می کننــد و هدایای هنری 
خود را تقدیم کادر درمان می کنند ادامه داد: یادواره فخر ایران این 
ظرفیت را دارد که در سال های آینده هم برگزار شود. علاقه مندان 

تا پایان آذرماه ۱۳۹۹ می توانند اشعار خود را در قالب آزاد به آدرس
farhangarak@gmail.com   ارسال کنند.

پایان آذر ماه آخرین مهلت ارسال آثار به نخستین یادواره کشوری شعر فخر ایران

مدیرکل حراست شهرداری تبریز:
ولایتمداری محض سردار سلیمانی به خوبی در جامعه تبیین شود

آذربایجان شرقی - فلاح: مدیرکل حراست شهرداری تبریز گفت: برجسته 
ترین ویژگی سپهبد شهید قاسم سلیمانی عمق ولایتمداری ایشان بود که باید این 
ارزش در جامعه به ویژه برای نسل جوان به خوبی تبیین شود. اسماعیل فتحیان 
در جلسه هماهنگی گرامیداشت سالگرد شهادت سپهبد حاج قاسم سلیمانی اظهار 
کرد: توجه ویژه و همه جانبه به ویژگی ولایتمداری سردار سلیمانی در گرامیداشت 
سالگرد شهادت ایشان، ماندگارترین  اقدام فرهنگی در این خصوص خواهد بود. 
او ادامه داد: سپهبد شهید سلیمانی با ولایتمداری خود، به ایران اسلامی ادای دین کرد و ما نیز باید با تبیین این ویژگی بارز، دین 
خود را به ایشان ادا کنیم. فتحیان افزود: در کنار ولایت مداری، باید به بصیرت، شجاعت و شهامت سردار شهید حاج قاسم سلیمانی 

توجهی ویژه داشت و نسل آتی کشور به شکل توانمند و عمیق، آگاه، بابصیرت و شجاع تربیت شوند.

 ارتقا سطح کیفی و کمی خدمات با انجام پروژه های 
متعدد پژوهشی در شرکت گاز استان بوشهر

بوشهر- خبرنگار فرصت امروز: مدیر عامل شرکت گاز استان بوشهر گفت: 
امور پژوهش و فناوری شــرکت گاز استان بوشــهر همزمان با تاسیس شرکت 
فعالیتهای تحقیقاتی و پژوهشی خود را در زمینه پروژه های مرتبط با صنعت گاز 
آغاز نمود و پروژه های تحقیقاتی - پژوهشی متعددی را بصورت کاربردی با هدف 
ارتقاء سطح کیفی و کمی خدمات و نوآوری به اجرا در آورده است. "  به گزارش 
روابط عمومی شرکت گاز استان بوشــهر مدیر عامل شرکت گاز استان بوشهر 
گفت: حرکت در مسیر بهبود مستمر و مدیریت به موقع تغییرات از طریق پرورش خلاقیت و نوآوری از جمله مصادیق حرکت 
به سوی تعالی به شمار می آید که واحد پژوهش شرکت گازاستان بوشهر با انجام اقدامات متعدد، ضمن ایجاد ارزش افزوده برای 
سازمان، با انجام پروژه های پژوهشی متعدد گام های موثری را دراین زمینه برداشته است. رحمانی گفت: واحد پژوهش و فناوری 
در یک سال گذشته با همکاری مراکز علمی و تحقیاتی موفق به اتمام سه پروژه پژوهشی، هشت پایان نامه تحصیلات تکمیلی و 
همچنین تالیف 6 مقاله علمی و پژوهشی ISI و بین المللی گردید، همچنین دو محصول دستگاه ردیاب آکوستیک لوله های پلی 
اتیلین به مرحله تدوین استاندارد و ثبت اختراع رسانده است. وی در ادامه تصریح کرد: علاوه بر دستگاه نشت یاب نقطه ای گاز 
موفق به اخذ تاییده استاندارد IGS و ارجاع به مرحله تجاری سازی نیز شده ایم. رحمانی همچنین در مورد همکاری این شرکت 
با دانشگاه تهران خبر داد و گفت: طی یک پروژه پژوهشی موفق به دستیابی به نرم افزار کامپیوتری جهت پیش بینی عمر بلند 
مدت لوله های کامپوزیتی شده ایم.مدیرعامل شرکت گاز استان بوشهر در پایان گفت: شرکت گاز استان بوشهر با همکاری واحد 

پژوهش دو پروژه پژوهشی را در مرحله تست میدانی را پشت سر گذاشته که امید است مورد تایید نهایی واقع شود.    

شهردار رشت خبر داد:
 پروژه نصب دوربین های ترافیکی و نظارتی شهر رشت 

در دهه فجر امسال به بهره برداری می رسد
رشــت - خبرنگار فرصت امروز: شــهردار رشــت خبر داد: پروژه نصب 
دوربین های ترافیکی و نظارتی شهر رشــت در دهه فجر امسال به بهره برداری 
می رســد  به گزارش واحد خبر مدیریت ارتباطات و امور بین الملل شــهرداری 
رشــت، سید محمد احمدی شهردار رشت امروز در جلسه با مدیرعامل شرکت 
فناپ تلکام اظهار داشت: پروژه نصب دوربین های ترافیکی و نظارتی شهر رشت 
در دهه مبارک فجر امســال به بهره برداری می رسد. شهردار رشت بهره برداری 
از دوربین های ترافیکی و نظارتی را گامی بســیار ارزشمند در این شهر خواند و اذعان کرد: فرآیند نصب دوربین های ترافیکی و 
نظارتی در ســطح شهر رشت با سرعت خوبی در دست انجام است و انتظار داریم این طرح در موعد مقرر تکمیل شود.احمدی 
نصب دوربین  های نظارتی و ثبت تخلفات را از جمله نیازهای بسیار اساسی این کلانشهر اعلام کرد و بیان داشت: راه اندازی چنین 
فناوری هایی علاوه بر ارتقاء شاخص های توسعه یافتگی شهر رشت، مزایای بسیار فراوانی هم در حوزه های مختلف دارد. وی با تاکید 
بر اینکه شــرکت فناپ تلکام تاکنون کارهای بزرگی در سطح ملی انجام داده است عنوان کرد: روند نصب دوربین های ترافیکی 
و سامانه های ثبت تخلف در سطح کلانشهر رشت تاکنون مطلوب نبوده است و امیدواریم این روند با مشارکت همه بخش های 
مرتبط ســرعت بگیرد. شهردار رشت در ادامه ضمن اشاره به کارنامه موفق و تجربیات خوب شرکت فناپ تلکام تصریح کرد: با 
این همکاری مطلوبی که بین شهرداری و شرکت فناپ تلکام شکل گرفته امیدواریم بتوانیم در کوتاه ترین زمان ممکن به تعهدات 
طرفین جامه عمل بپوشــانیم و از این خدمات در عرصه های مختلف نهایت استفاده را ببریم. شهردار رشت پیگیری موضوعات 
مربوط به پیشبرد پروژه های فیبر نوری و پایش تصویری شهر رشت را هم مورد توجه و بررسی قرار داد و عنوان کرد: حداکثر طی 

دو هفته آینده فرآیند تجهیز کانال های ارتباطی به فیبر نوری توسط شرکت فناپ تلکام انجام می شود.
 

توضیحات شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه هرمزگان درباره عرضه سوخت
بندرعباس - خبرنگار فرصت امروز: شــرکت ملــی پخش فرآورده های 
نفتی منطقه هرمزگان در خصوص شایعه هایاخیر در فضای مجازی درباره عرضه 
ســوخت در این استان به منظور تنویر افکار عمومی توضیحاتی را ارائه کرد. به 
گزارش شانا، متن توضیحات روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی 
منطقه هرمزگان به شرح زیر است:  با تمهیدات اندیشیده و تلاش های خانواده 
بزرگ صنعت نفت در هرمزگان، همه جایگاه های عرضه سوخت و فرآورده های 
نفتی در استان فعال هستند و به اندازه کافی موجودی سوخت برای تحویل به هموطنان گرامی، ذخیره و توزیع شده است. باوجود 
قطعی چند ساعته ارتباط جاده ای بین چند شهرستان در شرق و غرب استان؛ عرضه سوخت در هیچ بخشی از هرمزگان حتی 
برای لحظه ای متوقف نشده است. شهروندان گرامی مستحضر باشند که دستورعمل های ایمنی و حفاظتی لازم به جایگاه های 
عرضه سوخت داده شده و تنها در مواقع اورژانسی مانند رعد و برق شدید به دلیل امنیت مشتریان و خودروها یا بارندگی بسیار 
شدید به دلیل حفاظت از تجهیزات الکترونیکی و برقی ممکن است سوختگیری برای دقایقی متوقف شود. در غیر این صورت حتی 
در صورت قطع برق شبکه سراسری هم با استفاده از توان ژنراتورهای برق که در همه جایگاه های عرضه سوخت وجود دارد، به 
راحتی سوختگیری خودروها امکان پذیر است و ادامه می یابد. موجودی سوخت همه جایگاه ها در همه استان هر لحظه به صورت 

برخط )آنلاین( رصد می شود و در صورت لزوم، فرآورده جایگزین بلافاصله ارسال می شود«.

 75 درصد کلیه خطوط تغذیه، شبکه و انشعابات 
در شرکت گاز استان ایلام نشت یابی شدند

ایلام - هدی منصوری: عباس شمس اللهی مدیرعامل شرکت گاز استان ایلام گفت: طبق برنامه زمانبندی و بصورت مستمر و 
منظم از ابتدای سال جاری تا کنون، ۲5۰۰ کیلومتر شبکه پلی اتیلن و 45۰ کیلومتر خط تغذیه فولادی و 865۰۰ انشعاب علمک 
در سطح استان مورد بازرسی و نشت یابی قرار گرفته است که معادل ۷5 درصد کلیه خطوط و انشعابات استان است.  وی افزود: 
تأسیسات تقلیل فشار موجود در استان که تعداد آنها ۲۰4 ایستگاه می باشند نیز از ابتدای سال تا کنون بصورت ۱۰۰ درصد نشت 
یابی و بازرسی شده اند.  شمس اللهی تصریح کرد: واحد بازرسی فنی شرکت گاز استان ایلام از ابتدای شهریور ماه امسال با استقرار 
و راه اندازی سامانه هوشمند نشت یابی اقدام به ارسال گزارش ها بصورت آنلاین برای مدیران سیستم نموده که پس از رفع نشتی 
گزارش مکتوب و مصور آن در سامانه مذکور تغذیه می گردد.  وی از کنترل و مدیریت نشتی ها از طریق سامانه هوشمند نشت یابی 
به عنوان ابزار مدیریتی در جهت افزایش بهره وری و خدمات دهی به مشترکین نام برد و اظهار داشت: براساس پایش آمار نشتی 
های شبکه، تأسیسات و انشعابات در سال جاری نسبت به مدت مشابه سال گذشته 8 درصد کاهش در تعداد نشتی ها و هدرفت 
گاز را داشته ایم که ناشی از کنترل و پایش دقیق و نیز رفع نشتی ها در کوتاهترین زمان و براساس فراوانی گزارشات دریافتی نشتی 
ها از سیستم مذکور بوده است.  شمس اللهی تصریح کرد: در سال جاری و علی رغم محدودیتهای ایجاد شده ناشی از بیماری کرونا، 

نشت یابی در اکیپ های مختلف با رعایت پروتکل های بهداشتی نسبت به نشت یابی طبق برنامه زمانبندی صورت گرفته است.

دیدار مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب استان گلستان با امام جمعه 
شهرستان بندر ترکمن

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: مهندس هرمزی رئیس هیئت مدیره و مدیر عامل شرکت آب و فاضلاب استان گلستان با 
امام جمعه شهرستان بندرترکمن دیدار و گفتگو کردند.در ابتدای این  دیدار ،  مهندس هرمزی  گزارشی از فعالیت های شرکت 
و اقدامات انجام گرفته را در حوزه آب و همچنین اجرای  طرح جامع فاضلاب در شهرستان بندرترکمن پس از یکپارچه سازی 
شرکت های آب و فاضلاب شهری و روستایی ارائه نمودند. امام جمعه شهرستان بندرترکمن نیز در بیاناتی عملکرد شرکت آب 
و فاضلاب استان گلستان را ستود و نسبت به پیشرفتهایی که در این دوره کوتاه پس از یکپارچه سازی شرکتهای آب و فاضلاب 
حاصل شده ابراز رضایت کرد.ایشان در ادامه نیز ضمن تشکر از اقدامات انجام شده از سوی آبفا استان گلستان، آمادگی خود را 

در راستای حمایت از اقدامات این شرکت در زمینه پیشبرد اهداف و تامین رفاه شهروندان در حد توان و اختیارات اعلام کرد.

دو شنبه
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توانایی قانع کردن دیگران، همیش��ه یک مهارت کلیدی در ارتباطات و 
رهبری بوده است، مخصوصا برای رهبران تحول‌آفرین. پیشرفت تکنولوژی 
و تغییر مس��یر زندگی انس��ان‌ها، باعث افزایش نیاز به این مهارت ش��ده 
اس��ت. آیا ش��ما می‌توانید بدون مهارت قانع کردن، تغییری ایجاد کنید؟ 
آی��ا می‌توانید بدون همراه کردن دیگران ب��ا ایده‌های‎تان، الهام‌بخش آنها 
برای شروع فعالیت‌های جدید و روش‌های نوین باشید؟ آیا بدون تاثیرگذار 
بودن، می‌توانید کسی را به سمت و سویی که می‌خواهید هدایت کنید؟ 

قانع کردن، فقط به معنای مطرح کردن ایده‌های‎مان نیس��ت، بلکه در 
واقع، چگونگی رویکرد ما هنگام بیان ایده‌های‎مان اس��ت. اگر می‌خواهید 
که دیگران از ایده‌های‎تان استقبال کنند، باید از سوالاتی که برای مخاطب 
هنگام گوش دادن به ش��ما ایجاد می‌شود، مطلع باشید. با انجام این پنج 

فعالیت، قطعا در هنر قانع کردن موفق‌تر خواهید بود.
1.  دلیلی پیدا کنید که دیگران به شما گوش دهند

کس��ی که حاضر نیست به شما گوش دهد، قابل قانع کردن نیز نیست. 
باید ببینید وقتی یک ایده، ارائه یا توصیه‌ جدیدی دارید، مخاطبان مشتاق 
ش��نیدن آن هس��تند یا نه. چون آنها قطعا از خودش��ان می‌پرسند که آیا 

حرف‌های شما ارزش شنیده شدن دارد یا نه.
همه مشغول کاری هستند و خیلی اوقات حتی فرصت سر خاراندن هم 
ندارند. پس شما باید بتوانید آنها را قانع کنید که ایده‌های شما مهم است 
و به دردش��ان می‌خورد. اگر نتوانید نشان دهید که ایده‌های‎تان بر زندگی 

مخاطب، تأثیرگذار است، فرصت بیان دلیل‎تان را نخواهید داشت.
2.  به مردم نشان دهید که به آنها و نیازهای‎شان اهمیت می‌دهید

حتی بعد از اینکه مردم شروع به شنیدن حرف‌های‎تان کردند، همچنان 
از خودش��ان می‌پرسند که اصلا چرا باید به حرف‌های‎تان اهمیت بدهند؟ 
درس��ت برخلاف ظاهرشان که با شما تماس چشمی برقرار می‌کنند و به 
ظاهر سروپا گوشند، در واقع از درون با خودشان درگیرند و به هیچ عنوان 
به شما گوش نمی‌دهند، مگر اینکه به آنها نشان دهید که برای‎تان مهمند.
بهترین راه برای اینکه نش��ان دهید مخاطبین‎تان واقعا برای‎تان اهمیت 
دارند‌، این است که به حرف‌های‎شان گوش دهید. برای قانع کردن مردم، 
باید نیازها، چالش‌ها، مش��کلات و سایر اتفاقات مهم زندگی‎شان را بدانید. 
در عین حال، باید س��وال‌هایی فکرشده بپرسید و مکالمه را به سمتی که 

می‌خواهید، بکشانید.
وقتی که مخاطب باور کند ش��ما به او اهمیت می‌دهید، بیشتر و بیشتر 
همه چیز خودش را به اشتراک می‌گذارد. هنگامی که شنونده‌ خوبی باشید، 
شخص مقابل از اهدافش به شما می‌گوید، اما وقتی شنونده »فوق‌العاده‌ای« 
باش��ید، ش��خص با اهداف شما نیز همگام می‌ش��ود. البته شما به اهداف 

مشترک هم نیاز دارید. نکته‌ اصلی اینجا، این است که قبل از اینکه توقع 
داشته باشید کسی به حرف‌های‎تان اهمیت دهد، باید به او اهمیت دهید‌، 
وگرنه کسی به شما اعتماد نمی‌کند و اگر نتوانید در قدم اول پیروز باشید، 

خواندن قدم بعدی بیهوده است.
3.  برای جلب اعتماد مخاطب‎تان، دلیل و منطق بیاورید

حال آنکه آنها به این باور رس��یدند که ش��ما به خواس��ته‎ها و نیاز‌های 
آنها اهمیت می‌دهید، به این فکر می‌افتند که آیا واقعا می‌توانند به ش��ما 
اعتماد کنند یا نه. این مسئله برای‎شان بسیار مهم است. همانطور که دارید 
با اطمینان این متن را می‌خوانید، ش��ک نکنید باز هم ش��نوندگان ش��ما 
در درون خود، اطمینان و اعتبار ش��ما را زیر س��وال می‌برند. اینکه چطور 
خودتان را مطرح می‌کنید، مهم‌ترین بخش ماجرا است، چراکه مخاطبین 
شما باید در کار و همکاری با شما کاملا اطمینان خاطر داشته باشند. آنها 
به دنبال تایید و به‌گونه‌ای یک تضمین‌نامه، اعتبارسنجی و هرگونه تاییدیه‌ 
دیگری هستند که به پشتوانه‌ آن، بتوانند تصمیم بگیرند که به شما اعتماد 

کنند و اینکه تا چه حد به شما اعتماد و اطمینان داشته باشند.
 اینکه که هس��تید، شهرت و آوازه‌تان به چیست، چه شواهد و مدارکی 
برای ایده‌های‎تان دارید، چه چیزی باعث می‌ش��ود که از ش��ما به عنوان 
یک متخصص در زمینه‌ خودتان یاد ش��ود و ... از معدود س��والاتی درباره‌ 
شما اس��ت که از ذهن مخاطب‎تان عبور می‌کند و این برعهده‌ شما است 
که از قبل، تک‌تک این س��والات را پیش‌بینی کرده باش��ید، چراکه امکان 
دارد مخاطبین‎تان، هیچ‎وقت هیچ کدام از این سوالات را به طور مستقیم 
از شما نپرسند. بهتر است به موضوع توجه داشته باشید که بین اعتماد و 
تاثیرگذاری و همچنین بین اعتماد و ترغیب کردن، رابطه‌ای حتمی وجود 
دارد. هرچ��ه احتمال و تمایل افراد پیش‌روی‌تان برای اطمینان به ش��ما 
بیش��تر باشد، میل و رغبت‎شان برای ارتباط برقرار کردن با شما و بررسی 
ایده‌های‎تان نیز بیشتر خواهد شد. هیچ چیز به اندازه‌ اعتماد، از موانع سر 

راهِ پذیرش یک ایده‌ جدید و متفاوت، نمی‌کاهد.
اگر برای جلب اعتماد ش��نوندگان خود با شکس��ت مواجه شدید، دیگر 
برای درخواست انجام کار خاصی از آنها، تغییر در رفتارشان و بازخوردشان، 
خود را به زحمت نیندازید و توقع حمایت و پش��تیبانی از هدف و انگیزه 
خ��ود یا پذیرش و انجام توصیه‌ها، نظرات و پیش��نهادات خود را از جانب 
آنها نداش��ته باش��ید. با اینکه ممکن است آنها از بیرون به حرف‌های شما 
گوش بدهند و با شما مکالمه کنند، از درون صدای شما را در ذهن خود 
خاموش می‌کنند و به محض اینکه نتوانید اعتمادش��ان را کس��ب کنید، 
شانس برقراری ارتباط دوجانبه و ارائه‌ تمام و کمال ایده‌های‎تان را از دست 

خواهید داد. 

4.  ایده‌ه��ا و نظ��رات خود را به گونه‌ای معرفی کنید که نش��ان دهید 
پذی��رش آن، مزایایی در پیش دارد و برعکس، عدم حمایت از ایده‌ ش��ما، 

معایب و عواقبی به دنبال دارد
اگه مخاطب خود را تا به این مرحله رس��انده‌اید، یعنی شما کار خود را 
عالی انجام داده‌اید، چراکه توانس��ته‌اید توج��ه کامل آنها را به خود جلب 
کنید. آنها به این باور و اطمینان رسیده‌اند که شما به آنها اهمیت می‌دهید 
و تصمیم گرفته‌اند که بی‌کم و کاس��ت به ش��ما اعتماد کنند، اما هیچ‌گاه 
ریس��ک نکنید و در این مرحله دس��ت از تلاش برندارید. هنوز باید برای 

ادامه‌، بار سنگینی را بلند کنید.
اینجا، درس��ت همان نقطه‌ای اس��ت که خریدار برای انتخاب ایده‌های 
بزرگ‎تان، پیش��نهادات و توصیه‌های شما، به بازار آمده. همان جایی است 
که شما باید خود را برای هر کار هر فردی، آماده کنید. این درست همان 
جایی است که شما می‌توانید به درستی درک و پذیرش‎تان را از خواسته‌ها 
و علایق مخاطبین خود‌، به تصویر بکش��ید. در اینجا ش��ما خواس��ته‌ها و 
چالش‌ه��ای پیش ‌رو را ب��ا راهکار مربوطه تطبی��ق می‌دهید و این باعث 
پیشرفت اهداف آنان شده و حلال مشکلات‎شان خواهد بود. با این وجود، 
حضار ش��ما با خود فکر می‌کنند که اصلا چرا باید اقدامی از س��مت آنها 
ص��ورت بگیرد. توصیه‌ها و ایده‌هایی که پیش��نهاد می‌دهی��د، از نظر آنها 
قابل‌قبول است، اما با این حال هنوز یک سری تردیدات نهفته‌ای در خود 

دارند و هنوز دو به ‌شک هستند.
برای برطرف کردن این ش��ک و تردید‌های درون��ی، باید به طور کامل 
توصیف کنید که توصیه‌های شما، چگونه به نفع هر فرد، کل گروه و کل 
تشکیلات است. شما باید به آنها بفهمانید که چرا باید دست به اقدام بزنند 
)چیزی را تغییر دهند یا کاری را به طور متفاوتی انجام دهند( و همچنین 
مزای��ا و معایبش را برای آنها روش��ن کنید. به اصطلاح باید به دو س��وال 
ب.م.چ.س.د )برای من چه س��ودی دارد( و ب.س.م.چ.س.د )برای سازمان 
من چه س��ودی دارد( پاسخ دهید. باید برای مخاطب خود شرح دهید که 
این ایده دقیقا برای آنها و کل تشکیلات سازمان‌، چه سود و منفعتی دارد.

اگر ش��نوندگان شما از س��ود و منفعت‌هایی که شامل حال خودشان و 
سازمان‎ش��ان می‌شود‌، آگاه نش��وند، حتی اگر نظرات شما را بپذیرند نیز 
اقدامی نخواهند کرد. به طور مشابه، اگر از عواقب منفی نپذیرفتن ایده‌تان 
خبر نشوند، اقدامی از جانب آنها صورت نخواهد گرفت. از این زمان برای 
فراه��م کردن یک دلیل و منطق برای ایده‌های‎تان، حفظ پیش��نهادات و 
توجیه کامل توصیه‌های‎تان استفاده کنید. اگر این قدم را به درستی انجام 
دهی��د، خواهید دید که آنها به انجام کار و عمل��ی کردن ایده‌تان، تمایل 

نشان خواهند داد.

مراحل کار را توضیح دهید و پروسه‌ کاری را برای‎شان روشن سازید
حال بعد از اینکه حضار ش��ما تشویق شده‌اند تا به ایده‌تان عمل کنند، 
ش��ما باید ب��ه آنها در درک مراحل و پروس��ه‌ کاری که قرار اس��ت انجام 
دهند، کمک کنید. اینجای داستان، به خاطر تلاش‌هایی که برای ترغیب 
شنوندگان خود کرده‌اید، آنها آماده‌ پذیرش ایده‌ها، توصیه‌ها و پیشنهادات 
شما هستند، اما هنوز درباره‌ مراحل و پروسه‌ اقدامات شما‌ اطلاعی ندارند و 

مرددند و شما نمی‌توانید به آنها برنامه‌ کاری‌شان را توضیح ندهید.
هنر متقاعدس��ازی، فقط به ارائه‌ یک ایده ختم نمی‌ش��ود‌، بلکه ترغیب 
مردم به تغییر رفتار و تشویق‎شان به انجام عمل مربوطه نیز جزو این هنر 
اس��ت. آنها را در حالی که کاملا انگیزه‌ نتای��ج جدید و متفاوت را دارند و 
منتظرند که مراحل انجام کار را بدانند‌، بدون توضیح رها نکنید. با توضیح 
گام‌ب��ه‌گام مراحل کار، از دلهره و گنگ ب��ودن افکار آنها جلوگیری کنید 
و هنگامی که پروس��ه‌ کار را واضح ش��رح دادید، در واقع دارید به کاهش 

ریسک‌های احتمالی کمک می‌کنید.
اگر در توضیح مراحل کار و شفاف‌س��ازی پروسه، با شکست مواجه شدید، 
همه تلاش‌های شما هدر خواهد رفت. بله‌، ممکن است که حضار از چیزی که 
برای‎شان گفتید و نحوه‌ بیان‎تان حمایت کنند، اما بدون نقشه‌ اجرای آن ایده‌، 
پیگیر ادامه‌ داستان نخواهند شد. بعد از اینکه کسی را متقاعد به انجام کاری 

متفاوت کردید، باید در درک چگونگی دستیابی به آن کار‌، کمکش کنید.
خلاصه کلام

 این پنج قدم، به نمونه‌های کاری متقاعدسازی و ارزیابی هر کسی که به 
دنبال ایجاد تغییر و ترغیب دیگران به انجام کاری است، نیاز دارد. این یک 
روش حیله‌گری نیست. شما چه درخواست‌دهنده‌ شغلی باشید و سعی در 
متقاعدکردن مس��ئول و مدیر استخدام داشته باشید، مدیر فروشی باشید 
که می‌خواهد روش‌های ارتباطی جدیدی را روی کار بیاورد، مسئول عمده‌ 
تغییرات باشید که سعی داشته باشد هم‎رده‌های خود به تغییر در راه منافع 
سازمان ترغیب کند، یا مسئول اجرایی بازاریابی باشید که طرح جدیدی را 

به اجرا درمی‌آورد، باید در هنر قانع‌کنندگی، استاد شوید.
قانع کردن فقط به معنای مطرح کردن ایده‌های‎مان نیست، بلکه رویکرد 
ما هنگام رویارویی با مخاطب، برای ایجاد تغییر نیز هست. این مسئولیت 
ماس��ت که از سوال‌هایی که برای مخاطب هنگام گوش دادن به ما پیش 
می‌آید، از پیش مطلع باشیم. در نظر نگرفتن نیازهای مخاطب هنگام بیان 
ایده‌ها، فقط به شکس��ت ختم می‌شود. اگر شما ایده‌های خود را براساس 
پن��ج قدمی که در این متن معرفی ش��د، مطرح کنید، ب��رای قانع کردن 

مخاطب‎تان، شانس بیشتری خواهید داشت.
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آیا خجالت ش��ما زبانزد محافل اجتماعی و حرفه‌ای شما 
ش��ده؟ آیا اغل��ب از تعامل با افراد جدید یا ش��روع مکالمه 
می‌ترس��ید؟ خب، نگران نباشید، چون می‌توانید مشکلات 
مکالمه‌ای خود را از بین ببرید و در برقراری ارتباطات، بهتر 
ش��وید. نیازی نیس��ت که ارتباط برقرار کردن از همان اول 
در وجودتان باشد؛ یادگیری و توسعه‌ مهارت‌های ارتباطی، 
بسیار آسان است. این مقاله 9 نکته برای بهبود مهارت‌های 
ارتباطی ش��ما را، هم از طری��ق گوش دادن و هم از طریق 

صحبت کردن، مورد بررسی قرار می‌دهد. 
1.  پذیرای بازخور‌دها باشید

ب��رای اینکه در این دنیا جایگاهی داش��ته باش��ید، باید 
پذی��رای بازخورد همس��الان خ��ود، بزرگتره��ا و منتقدان 
باش��ید. در ضم��ن، این نکته ب��رای تبدیل ش��دن به یک 
ف��رد با ارتباطات قوی هم بس��یار ضروری اس��ت. هر وقت 
سخنرانی می‌کنید یا ایده‌های خود را با دیگران به اشتراک 
می‌گذارید، حتما بگذارید هر کسی که می‌خواهد‌، در مورد 
س��خنرانی شما نظرش را بازگو کند. قطعا وقتی ببینید که 
چگونه این انتقادها می‌تواند جای پیش��رفت ش��ما را نشان 

دهد‌، شگفت‌زده خواهید شد.
2.   تلاش کنید تا دیگران شما را بفهمند

هدف این اس��ت که درک شوید، نه اینکه پیچیده به نظر 
برس��ید. حواس‎تان باشد که قبل از جواب دادن به دیگران، 
زمان��ی را صرف گ��وش دادن به آنها و درک دیدگاه‎ش��ان 
کنی��د. اگر به ان��دازه‌ کافی صبور باش��ید و به بحث گوش 
دهید، همیش��ه می‌توانید در ذهن خود، به حرف‌های آنها 
جواب کامل بدهید و در صورتی که پاسخ‎تان بد تعبیر شد، 
وظیف��ه‌ خود بدانید که حرف‎ت��ان را واضح‌تر بیان کنید یا 

جمله‌بندی خود را عوض کنید.
3.   نشان دهید که مخاطبان‎تان را می‌شناسید

انتخاب کلمات مناس��ب برای مخاطبان مناس��ب، کلید 
برق��راری ارتباط موثر اس��ت. برای همین هم ش��ما باید از 
وضعیت و جایگاه اجتماعی فرد مخاطب خود، قبل از بیان 
هر کلمه، آگاه باش��ید. بدانید که شنونده‌تان از کجا می‌آید 

و دیدگاه سیاس��ی، شخصیتش و تا حد ممکن سطح خلق 
و خوی عاطفی‎اش را درک کنید. راه‌حل این است که قبل 
و حین یک مکالمه، اطلاعات بیشتری در مورد شنوندگان 

خود کسب کنید.
4.   اگر چیزی را متوجه نشدید‌‌، سوال کنید

هنگام��ی که طرف‎تان حرف‌هایی می‌زند که برای ش��ما 
نامفهوم اس��ت، با خودتان حدس و گمان نکنید که س��عی 
دارد چه بگوید. بهتر اس��ت درباره‌ مفهومی که طرف مقابل 
س��عی در انتق��ال آن را دارد، س��وال و پرس��ش کنید و از 
آنجایی که انس��ان‌ها، موجوداتی اجتماعی هستند، وقتی از 
کسی که دارد با شما صحبت می‌کند سوالی بپرسید، قطعا 
احساس قدردانی می‌کند. سوال پرسیدن، مطمئن‌ترین راه 
برای نشان دادن این اس��ت که به حرف‌های طرف مقابل، 

علاقه‏‏مند هستید.
5.   به ارتباطات منفی‌ای که در گذشته داشتید‌، فکر 

نکنید
ممکن است گه‌گاهی با مخاطبانی مخالف و غیردوستانه 
برخ��ورد ‌کنید، اما نگذارید حرف‌ها و رفتارش��ان ش��ما را 
ناامید کن��د. اگر می‌خواهی��د بعد از آن، تجرب��ه ارتباطی 
بهتری داشته باشید، بهتر است که تعاملات منفی گذشته 

را فراموش کنید.
6.   روی ارتباط غیرکلامی خود‌، کار کنید

مردم احساسات شما را از زبان غیرکلامی شما می‌خوانند. 
بدن شما حتی چیزی را که زبان‎تان نمی‌خواهد بگوید را فاش 
می‌کند. مثلا وقتی مطمئن نیستید، مردم از تغییرات صدای 
شما یا نحوه‌ حرکت‎تان روی صحنه‌، متوجه آن می‌شوند. اگر 
بتوانید مواظب زبان بدن‌‌تان باشید‌، خیلی بهتر است. هوشیار 
باش��ید و از اتفاقاتی که در اطراف شما می‌افتد آگاه باشید. به 
نحوه‌ نشس��تن، حرف زدن و تلفظ کلمات خود، دقت کنید. 
قبل از یک جلس��ه‌ مهم، یاد بگیرید که چط��ور با اعتماد به 
نفس بنشینید و لباس مناسب بپوشید. زمانی که می‌خواهید 
صحبت کنید، همیشه فضا را با یک شوخی جالب اما مرتبط، 

صمیمی‌تر کنید.

7.   کمک بگیرید
سخنگویان بسیار شناخته‌ مردمی که شما آنها را تحسین 
می‌کنید هم اوایل حرفه‌ خود عیب و نقص‌هایی داش��تند. 
برخ��ی از آنها در مورد چگونگی نوش��تن پیام‌های واضح و 
مرتبط برای مخاطبان مناس��ب، مطالعات زیادی کرده‌اند. 
مانند آنها باش��ید و از ش��رکت‌هایی که مشکلات گفتاری 
دیگران را حل می‌کنند، کمک بگیرید. این شرکت‌ها برای 
هر مش��تری‌، برنامه‌ خاصی ارائه می‌دهن��د. زمانی که زیر 
نظر و آموزش آنها باش��ید، یک س��خنران عمومی حرفه‌ای 

خواهید شد.
8.   ریلکس باشید، دیگران شما را قضاوت نمی‌کنند

شاید دلیل مشکل ارتباطی شما با افراد جدید، این باشد 
که احس��اس می‌کنید آنها همه حرف‌های ش��ما را قضاوت 
می‌کنند. اگر این مش��کل را دارید، احتمالا زمانی که مردم 
برای شما دست می‌زنند یا هنگامی که یک نکته‌ی کلیدی 
را ارائ��ه می‌دهید و آنها با یکدیگر پچ‌پچ می‌کنند، عصبانی 
می‌ش��وید. چیزی که نمی‌دانید این است که نحوه‌ صحبت 
کردن شما، برای بسیاری از مردم اهمیتی ندارد. آنها حتی 
متوجه جزییات کوچکی که ش��ما بابتش تا این حد نگران 
هستید هم نمی‌شوند. آرام باشید و کار خود را انجام دهید.

9.   مخاطبان‎تان را درگیر گفت‎وگو کنید
توجه مخاطبین ش��ما، محدود است. حتی باتجربه‌ترین 
سخنرانان عمومی نیز می‌دانند که بدون بحث‌های تعاملی 
و اندیشه‌های ناگهانی، ارتباط موثر، رخ نخواهد داد. همیشه 

مخاطبین خود را با گفت‎وگوی خود‌، درگیر نگه دارید.
جمع‌بندی

ارتباط موث��ر، جزو مهم‌ترین مهارت‌هایی اس��ت که هر 
کس��ی باید داشته باش��د. امیدوارم که 9 نکته بالا، به شما 
کم��ک کند تا با اس��تفاده از نش��انه‌های غیرکلامی، خوب 
ارتباط برقرار کنید. همچنین به خاطر داش��ته باش��ید که 
ب��رای پ��رورش مهارت‌های ارتباطی خود، بای��د با دقت به 

حرف دیگران گوش دهید.
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9 نکته برای بهبود مهارت‌های ارتباطی

7 اشتباه رایج در هنگام شروع یک کسب و کار

در هنگام شروع یک کسب و کار، معمولا افراد رفتارهایی را از خود نشان می‎دهند که باعث بروز مشکلات 
بسیاری می‎شود. این موارد را می‎توان تحت عنوان رایج‎ترین اشتباهات معرفی کرد. بدون شک اگر نسبت به 
آنها آگاهی داش��ته باشید، شانس موفقیت بالاتری را نیز خواهید داش��ت. در ادامه 7 مورد منتخب را بررسی 

خواهیم کرد. 
1-ترس از شکست 

واقعیت این اس��ت که هر فردی احتمال دارد که با شکس��ت مواجه شود، با این حال این امر نباید منجر به 
ایجاد حس ترس باشد. در این راستا فراموش نکنید که در بازار به شدت رقابتی حال حاضر، در صورتی که خود 
را محدود کنید، فرصت‎ها را به دیگران واگذار خواهید کرد. همچنین شکست ابدا موردی منفی نبوده و تنها 
نشانه آماده نبودن محسوب می‎شود. تحت این شرایط بدون شکست، شما هیچ‎گاه متوجه کمبودهای موجود 
نخواهید شد. به همین خاطر ضروری است تا بدون ترس از شکست اقدام کرده و در صورت مواجهه با این امر، 

سریعا به دنبال تحلیل دلایل و ادامه مسیر خود باشید. 
2-عدم توجه به برنامه تجاری

در این رابطه دو حالت وجود خواهد داش��ت، یا ش��ما ابدا چنین برنامه‎ای را ایجاد نکرده‎اید و یا نسبت به آن 
بی‎توجه هستید. بدون شک هر دو این موارد کاملا مضر بوده و لازم است تا چنین طرحی را از همان ابتدای 
ش��روع کار خود، ایجاد نمایید. برطبق آن ش��ما آینده شرکت را مش��خص کرده و نحوه رسیدن به آن را شرح 
خواهید داد. تحت این شرایط اتخاذ استراتژی ها، با دقت عمل بالاتری همراه می شود. در این راستا فراموش 
نکنید که شما باید طرحی واقع‎بینانه را داشته باشید. در غیر این صورت ممکن است بودجه شرکت را به قدری 
هدر دهید که دیگر امکان ادامه فعالیت، وجود نداشته باشد. در صورتی که در نحوه ایجاد این طرح با مشکلاتی 

مواجه هستید، توصیه می‎شود که مقالات مرتبط با آن را مطالعه کرده و چند نمونه را بررسی نمایید. 
3-عدم ایجاد یکپارچگی

ممکن اس��ت ش��ما برنامه‎ریزی خوبی را داشته باشید با این حال نتوانید تا بخش‎های مختلف را با یکدیگر 
هماهنگ سازید. تحت این شرایط ضروری است تا به خوبی فکر کرده و حتی جلساتی را برگزار نمایید. درواقع 
اگر نتوانید بخش‎های مختلف را به مانند پازل در کنار هم قرار دهید، نتیجه لازم را به دس��ت نخواهید آورد. 
برای مثال اگر بخش تولید و واحد فروش با یکدیگر هماهنگی و یکپارچگی نداشته باشند، ابدا نتیجه خوبی را 

به دست نخواهید آورد. 
4-عدم شناخت بازار و مشتری

اگرچه به نظر بیش از حد ساده به نظر می‎رسد، با این حال واقعیت این است که تعداد زیادی از برندها، ابدا 
به این دو بخش توجه نداش��ته و این امر باعث می‎شود تا نتوانند محصولی را تولید نمایند که درخشان ظاهر 
شود. در این راستا شما حتی ممکن است به ماه‎ها مطالعه مداوم نیاز داشته باشید. برای شناخت بازار، تحلیل 
اقدامات انجام شده از سوی رقبا نیز بسیار مهم است. تحت این شرایط حتی ممکن است از اقدام در بازار مدنظر، 
خودداری نمایید. درواقع در یک حوزه بیش از حد شلوغ، شانس موفقیت بسیار کم خواهد بود. این امر در حالی 
است که در صورتی که آگاهی خوبی را داشته باشید، می‎توانید موارد جدید و کمبودها را شناسایی کرده و با 

انتخاب آنها، شانس موفقیت بسیار بالایی را داشته باشید. 
5-اعتقاد به تک‎گرایی

بر طبق این مقوله، یک برند می‎خواهد که تمامی اقدامات را به تنهایی انجام دهد. این امر در حالی است که 
برای موفقیت شما باید تا حد امکان، اقدامات را تقسیم نمایید. در این رابطه به هر میزان که مشغله کاری خود 
را کاهش دهید، فرصت برای عمیق شدن نسبت به اقدامات مهم، مهیاتر خواهد بود. به همین خاطر نیز بسیاری 
از برندها اقداماتی نظیر بازاریابی را به شرکت‎های دیگر واگذار می‎کنند. در این راستا شما باید بتوانید اقدامات 
اصلی و فرعی را شناسایی کرده و به دنبال همکاری‎های متعدد باشید. تحت این شرایط شما حتی قدرت انجام 

اقدامات به مراتب بیشتر را به دست می‎آورید. 
6-استخدام سریع 

اگرچه در اختیار داشتن افراد زیاد و تشکیل هرچه سریع‎تر تیم شرکت در ظاهر امری کاملا سودمند محسوب 
می‎ش��ود، با این حال واقعیت این اس��ت که تیم ش��ما باید از بهترین‎ها تشکیل شده باشد. در غیر این صورت 
نتیجه‎ای را به دست نخواهید آورد. در این راستا توصیه می‎شود که زمانی را برای تخمین افراد قرار دهید. برای 
مثال 2 ماه فعالیت آزمایشی با حقوق روزمرد، می‎تواند راهکار بسیار خوبی باشد. تحت این شرایط شما می‎توانید 
نسبت به درست بودن استخدام‎های خود، اطمینان بالاتری را داشته باشید. در کنار این مسئله شما باید تمامی 

افراد را نسبت به فرهنگ کاری شرکت آگاه سازید تا از بروز مشکلات، جلوگیری شود. 
7-عدم توجه به بودجه 

یکی از اشتباهات بسیار رایج برندها این است که تصور می‎کنند که در ابتدای کار خود نباید از خرج کردن 
واهمه داش��ته باش��ند. درواقع تصور آنها این است که این هزینه‎ها، زمینه رشد بیشتر را مهیا کرده و در مذت 
زمانی کوتاه، تمامی آنها جبران خواهد ش��د. این امر در حالی است که شما باید از همان روز اول بودجه‎بندی 
مشخصی را داشته باشید. این امر باعث خواهد شد تا همواره به دنبال راهکارهای خلاقانه‎تری باشید و برطبق 
یکس��ری اصول رفتار نمایید، با این اقدام حتی اگر برخی از طرح‎ها با نتیجه لازم همراه نباش��د، شما وارد یک 

بحران نخواهید شد. 
در آخر مشورت گرفتن و مطالعه داستان برندهای موفق حوزه شما، کمک خواهد کرد تا شروعی با دردسرهای 
به مراتب کمتری را داشته باشید. در این راستا فراموش نکنید که بسیاری از کسب و کارها، در همان سال اول 

کنار می‎روند. به همین خاطر بسیار مهم است که شروعی قدرتمند و حرفه‎ای داشته باشید. 
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