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اوراق اختیار فروش تبعی با هدف حمایت از سهامداران خرد منتشر می‎شود

جزییات حمایت بورس 
از سهامداران خرد

فرصت امروز: بازار س��رمایه در بیس��ت و پنجمین روز اسفندماه نیز همچون روزهای قبل بر مدار مثبت حرکت 
کرد و با رش��د 9 هزار واحدی از میانه کانال یک میلیون و 200 هزار واحد گذش��ت. ش��اخص کل بورس در روز 
دوش��نبه 9 هزار و ۶۶ واحد رش��د داشت و در ارتفاع یک میلیون و ۲۵۴ هزار واحد ایستاد. همچنین شاخص کل 
)هم‌وزن( با ۵۴۵ واحد افزایش به ۴۳۴ هزار و ۸۳۶ واحد و ش��اخص قیمت )هم‌وزن( با ۳۵۵ واحد رش��د به ۲۸۳ 
هزار و ۶۱۷ واحد رسید. شاخص بازار اول 4هزار و ۹۱۸ واحد و شاخص بازار دوم ۲۴ هزار و ۲۶۸ واحد افزایش 
داشت. در معاملات این روز بیش از 7 میلیارد و ۸۸۶ میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش ۶۴ هزار...

چرا سهامداران به رفتارهای توده‎ای و هیجانی روی می‎آورند؟

خطای رفتاری در بازار سهام
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وقتی کرونا نمی‌تواند معجزه رشد آسیایی را متوقف کند

کارخانه دنیا از کار نایستاد

چه کسانی در ایران بیمه عمر می‎شوند؟
برداشت‌های نادرست از توصیه‌های‌ سرمایه‎گذاری بافت
بازاریابی در شبکه‎های اجتماعی و مسئله زمان بارگذاری محتوا

بازاریابی با تمرکز بر اخبار مهم
کاهش التهاب، طول‌ عمر را افزایش می‌دهد

چند نکته مهم در زمان راه‌اندازی کسب و کار

8 تا 16

مدیریت و کسب‌و‌کار

مدیرعامل تویوتا علاوه بر تسلا، 
اپل را هم دست‎کم گرفته است

مجید ارغنده‎پور
کارشناس اقتصادی

سرمقاله
بازرسی و نظارت بدون تامین 

هدفمند نیست

ایام  سال‎هاست که وقتی به 
پایانی س��ال نزدیک می‎شویم، 
بحث افزای��ش تقاضا برای کالا 
و خدم��ات و به تبع آن، گرانی 
داغ‎ت��ر می‎ش��ود. از یک س��و، 
مطابق س��نت تجاری کش��ور، 
سال مالی شرکت‎های دولتی و 
غیردولتی به اتمام می‎رس��د و 
منابعی که هنوز استفاده نشده 
اس��ت، ب��رای خری��د نیازهای 
آتی مصرف می‎شوند. از سوی 
دیگر، مردم نیازهای خود را با 
حضور در بازارهای ش��ب عید 
با لباس‎های  تامین می‎کنند و 
ن��و ب��ه اس��تقبال فص��ل بهار 
می‎روند بنابراین بازار به جنب 
و جوش می‎افتد و به اصطلاح، 
تن��ور خریدها گرم می‎ش��ود، 
هرچند ش��رایط ایجادشده در 
ط��رف تقاض��ا، خیلی ب��ه نفع 
مصرف‎کنندگان تمام نمی‎شود 
و مردم از ق��رار گرفتن در این 

شرایط راضی نیستند.
دولت به طور س��نتی با تقاضا 
در تهیه اقلام و کالاهای اساسی 
نظیر مرغ، گوش��ت، تخم مرغ، 
روغن، ش��کر، می��وه و مرکبات 
)پرتق��ال و...( مواجه می‎ش��ود 
و همچنی��ن کالاهای��ی مانن��د 
پوشاک، کیف، کفش و شیرینی 
با افزایش قیمت روبه‎رو می‎شود. 
ادامه در همین صفحه
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ادامه از همین صفحه
دولت نیز برای جلوگیری از سوءاستفاده سودجویان با 
برنامه‎ریزی و طرح‎های نظارتی ویژه شب عید، توان خود 
را در س��ازماندهی بازار و نظارت بر آن قرار می‎دهد، اما 
سوال اینجاس��ت که آیا این نظارت تاکنون موثر بوده و 
آیا در پایان این طرح، مردم از اجرای آن راضی خواهند 

بود؟
در پاس��خ به این سوال، به یاد اتفاقی افتادم که سال‎ها 
پیش در ش��مال تهران رخ داد. در یک روز بارانی، مردم 
تجریش حجم عظیمی از آب را در میدان )پل تجریش( 
و ب��ازار منتهی به آن دیدند. کس��ی جلودار این حجم از 
آب نب��ود و در نتیج��ه خرابی زیادی به ب��ار آورد. بعدها 
مش��خص ش��د که موضوع، پیچیدگی زیادی نداش��ته و 
کنترل آب در آب‎بندهای بالادس��ت، به صورت درس��ت 
مهار نش��ده اس��ت. یقینا نظارت در پایین‎دست رودخانه 
و در میدان تجریش در س��یل آن س��ال، به هیچ عنوان 
درس��ت نبود و رضایت هیچ کس��ی را به دنبال نداشت. 
البته تلاش دس��تگاه‎های خدمت‎رس��ان، ممکن اس��ت 
مقداری از رنج گرفتاران در س��یل را کاهش داده باشد. 
هرچند موضوع اقتصاد به ش��فافیت اتفاق سیل تجریش 
نیس��ت، اما لزوم نظارت درست به همان اندازه بااهمیت 

است.
نظارت در اقتصاد، تعریف سیستمی دارد که مبنای آن 
قرار گرفته اس��ت. قدم نخست، نظارت، مدیریت زنجیره 

تامی��ن و بهره‎گی��ری از اطلاعات ش��فاف و دقیق در هر 
مرحله از آن اس��ت. به عن��وان مثال، در کمبود کالاهای 
اساس��ی، میزان دقیق تامین نهاده‎های موردنیاز و توزیع 
و تولید آن، رقم مشخصی وجود ندارد و بین دستگاه‎های 
مختلف در هر یک از موضوعات، اختلاف نظر وجود دارد.
بحث اصلی، تامین درس��ت کالا و خدمات بازار است. 
به عبارت دیگر، بازار یک سیستم پویاست که طرف‎های 
عرضه و تقاضا در آن هوش��مند رفت��ار می‎کنند. تامین 
کالا و پش��تیبانی آن در ش��بکه توزیع نیز ش��رط تعادل 
بازار اس��ت. لذا نظارت مناسب از تامین درست، دقیق و 
مس��تمر فراهم می‎شود. البته این موضوع یکی از شروط 
لازم برای تعادل بازار است، ولی تجربه ثابت کرده شرط 
کافی نیس��ت، چراکه در بازار انتظ��ارات آتی در تعیین 
قیم��ت و تامین کالا و امکان قاچاق )خروجی یا ورودی( 

تاثیر بسیار زیادی دارد. 
نکت��ه دیگ��ر، قیمت کالا و خدمات و ت��وان جامعه در 
خری��د آن اس��ت. وقتی رون��ق در بازار ایجاد می‎ش��ود، 
مش��تری تلاش می‎کند تا مایحت��اج خود را تامین کرده 
و فروش��نده امکان می‎یابد که هم��ه کالاهای خود را به 
چرخ��ه فروش وارد نماید. در بازار، قیمت کالاها را نظام 
عرضه و تقاضا تعیین می‎کند، اما برخی از ش��اخص‎های 
اقتصادی در گران شدن کالا تاثیر دارد؛ به عنوان نمونه، 
ارزش پول ملی و قیمت ارزهای اصلی، رش��د نقدینگی، 
تورم و قیمت کالاهای وارداتی یا کالاهایی که وابستگی 

به مواد اولیه وارداتی دارند، از جمله مواردی است که در 
تعیین قیمت کالا و خدمات موثر هستند.

موضوع��ات گفت��ه ش��ده و بس��یاری از فاکتوره��ای 
تاثیرگذار ک��ه مجال بحث آن در این یادداش��ت فراهم 
نش��د، الزامات ی��ک نظارت درس��ت و موثر اس��ت، اما 
نظ��ارت در تعری��ف عامه، حضور بازرس��ان و ناظران در 
ب��ازار و برخورد با اخلالگران آن اس��ت. از طرفی، برخی 
از تولیدکنن��دگان و نظام صنفی و طرفداران اقتصاد آزاد 
و رقابت��ی نیز مخالف حضور دس��تگاه‌های ناظر در بازار 
هس��تند و در مقابل این نظارت مقاومت کرده و از تمام 
ابزار خود برای ایجاد چالش در نظارت استفاده می‎کنند. 
اس��تدلال این گروه آن اس��ت که رقابت، بهترین گزینه 
برای ایجاد تعادل اس��ت و مداخل��ه دولت، نظام طبیعی 

بازار را به هم می‎ریزد.
در کشورهای توسعه‎یافته و پویا هرچند در رقابت بین 
عرضه و تقاض��ا، حقوق مصرف‎کنن��دگان دیده و تامین 
می‌شود، اما نظارت در ش��رایط عالیه وجود دارد، ضمن 
آنکه دو ش��رط مهم در رقابت یعنی برندس��ازی و ایجاد 
نظام خودکنترلی نیز به چشم می‎آید.  برند )نام تجاری( 
اعتبار یک بنگاه اس��ت و حفظ و توسعه برند در اقتصاد 
جهانی به حدی تاثیرگذار است که کمتر بنگاهی چالش 
به مخاطره انداختن آن را با منافع موقت برای خود ایجاد 
می‎کند. به عبارت بهتر، سلب اعتماد مصرف‎کنندگان با 

هیچ منفعتی جبران نمی‎شود.

خودکنترل��ی ه��م در همین راس��تا ایجاد می‎ش��ود. 
اهمیت مش��تری در یک بازار رقابتی تا اندازه‎ای اس��ت 
ک��ه نظام کیفیت، تامین، توزی��ع و عرضه کالا با بهترین 
نظ��ام خودکنترل��ی، آزمایش��گاه‎های بررس��ی کیفیت، 
تش��کل‎های زنجیره تامین و توزیع رصد می‎ش��ود. این 
نظام خودکنترلی مانع از ایجاد عیب، نقص و آش��فتگی 
در نظام بازار می‎شود. این نظام خودکنترلی با رسانه‎های 
هوشیار و تشکل‎های مردم‎نهاد قوی، بازار تولید و مصرف 

را متعادل می‎کند.
در ایران »نظارت« در بیان، نگارش و ادبیات موضوعی، 
مش��مول مقررات پی��ش گفته می‎ش��ود، ام��ا در عمل 
و برنامه‎ه��ای نظارت��ی به حضور بازرس��ان در بازار ختم 
می‎ش��ود و سازمان‎های نظارتی از جمله سازمان حمایت 
مصرف‎کنن��دگان و تولیدکنندگان تا حد توان خود با به 
کارگیری امکانات و نیروهای موجود در بازار حضور یافته 
و ش��رایط بازار را با انتظارات مصرف‎کنندگان هماهنگ 
می‎کنن��د، اما در پایان این چرخه عموما نظارت با قدرت 
قهریه همراه می‎شود و نتیجه نهایی، وابستگی زیادی به 

امکانات، قوانین و مقررات بازدارنده در برخوردها دارد.
در ح��ال حاضر، بی��ش از 2 ه��زار و 500 بازرس در 
سراس��ر کش��ور در غالب طرح نظارتی ن��وروز هماهنگ 
شده‌اند تا بخشی از شبکه 3 میلیونی صنفی کشور را که 
وظیفه توزیع کالاهای موردنی��از خانوارها در ایام پایانی 
سال را برعهده دارند، مورد نظارت، بازرسی و کنترل قرار 

دهند. این طرح از پانزدهم بهمن‌ماه آغاز شده و تا نیمه 
فروردین‌ماه س��ال آینده ادامه خواهد داش��ت. همزمان 
واحدهای بازرس��ی و نظارت اصناف هم امکانات خود را 
فعال کرده تا ش��بکه صنفی کشور نیز کالاها را با شرایط 

مشخص شده در اختیار مردم قرار دهند.
اما مجددا این س��وال مطرح اس��ت که آی��ا این نظام 
کنترل��ی، مصرف‎کنندگان را راضی می‎کند؟ در پاس��خ 
باید گفت، سازمان حمایت تلاش کرده است تا امکاناتی 
نظیر طرح‎های نظارتی گفته ش��ده و اعلام شرایط لازم 
برای کنترل بازار در مراجع تصمیم‎گیر، پیشنهاد تدوین 
قوانین و مقررات پیش��گیرانه اخلال در فضای اقتصادی، 
هماهنگ��ی ب��ا تش��کل‎ها و نهاده��ای مردمی، تش��ویق 
تولیدکنن��دگان برتر در رعایت حقوق مصرف‎کنندگان و 
اهدای نش��ان و تندیس به آنها برای برندسازی و معرفی 
برترین‎ها به مصرف‎کنن��دگان و تدوین برنامه‎های نظام 
کنترل و بازرسی برای مقابله با سودجویان را برنامه‎ریزی 
و اجرا نماید، اما نتیجه مطلوب زمانی ایجاد می‎ش��ود که 
هماهنگی‎ها و نظارت‎های پیشگیرانه در تمام بخش‎های 
مختلف به درس��تی اعمال شود و مدیریت زنجیره تامین 
صورت پذیرد، اما به س��بب کاستی‎ها و ناهماهنگی‎های 
موجود و ش��رایط ویژه کش��ور و وجود بیم��اری کرونا، 
متاس��فانه تلاش‌های ماه‌های اخیر نتوانس��ته انتظارات 
عموم��ی را برآورده کند و نظارت انجام ش��ده با س��طح 

انتظار جامعه، فاصله زیادی پیدا کرده است.

وضعیت بازار کالاهای اساس��ی به وی��ژه مرغ، تخم مرغ و روغن 
در ماه‌های گذش��ته متلاطم بوده اس��ت. با وجود اینکه مسئولان 
وزارت صنع��ت، معدن و تجارت )صم��ت( از افزایش ۲۵ درصدی 
تولید روغن خبر می‌دهند، گزارش‌های میدانی نشان می‌دهد هنوز 
مردم برای تامین روغن به‌ ویژه روغن جامد با مش��کل مواجه‌اند و 
حتی گزارش‌هایی از فروش روغن جامد با کارت ملی منتشر شده 
اس��ت. از س��وی دیگر، مرغ حداقل ۱۰ هزار تومان گران‌تر از نرخ 
مص��وب عرضه می‌ش��ود و مردم برای تهیه م��رغ ۲۰ هزار و ۴۰۰ 
تومانی باید ریسک ابتلای کرونا را بپذیرند و در صف‌های طولانی 
بایس��تند تا شاید مرغ تنظیم بازاری به دست‌شان برسد. میوه هم 
به حدی گران اس��ت که اخی��را گزارش‌هایی از خرید دانه‌ای میوه 
منتش��ر شده است. این در حالی است که حداقل برای تولید مرغ، 
تخم مرغ و روغن از ارز دولتی اس��تفاده ش��ده است و دو دستگاه 
متول��ی کالاهای اساس��ی یعنی وزارت جهاد کش��اورزی و وزارت 
صمت نیز همواره انگش��ت اتهام را به س��مت دیگری گرفته‌اند. از 
یک طرف وزارت صمت می‌گوید وزارت جهاد تامین نمی‌کند و از 
طرف دیگر وزارت جهاد می‌گوید مشکل از نظارت صمت است. به 
تازگی رئیس‌جمهور هم دوباره بحث وزارت بازرگانی را مطرح کرده 
و تشکیل نشدن آن را عامل برای برهم خوردن بازارها دانسته است.

حال در شرایطی که دستگاه‌های متولی تامین کالاهای اساسی، 
تقصیر گرانی و تامین نامناسب کالا را به گردن یکدیگر می‌اندازند، 
یک کارش��ناس اقتصادی از تصمیمات نادرس��ت و نادیده گرفتن 
تخصص، تجرب��ه و علم در تنظیم بازار می‌گوید و اینکه مش��کل 
اصلی، ربطی به مسئله تحریم ندارد. داوود چراغی، استادیار موسسه 
مطالعات و پژوهش‌های بازرگانی در این باره به »ایسنا« می‌گوید: 
اینکه مشکلات را به نبود وزارت بازرگانی مرتبط بدانیم بسیار ساده 
اس��ت، اما تنظیم بازار به این معناست که مجموعه دولت تشکیل 
ش��ده تا کالاها و خدمات در کشور تنظیم شود و هر بخش متولی 
یکی از کالاهاس��ت. وقتی افرادی بدون داش��تن تخصص، سابقه، 
دان��ش و کارایی لازم در ح��وزه‌ای فعالیت می‌کنند، نتیجه خوبی 
ندارد. این اتفاقی است که در سال‌های اخیر در حوزه تنظیم بازار 
افتاده است؛ به طوری که بررسی مصوبات این ستاد نشان می‌دهد 
مصوبات پر از تناقض است و بخشی از آنها اصلا اجرایی و عملیاتی 

نشده است.
او با بیان اینکه در مصوبات س��تاد تنظی��م بازار از علم، دانش و 
تجربیات ایران و سایر کشورها استفاده نشده است، ادامه می‎دهد: 
در م��واردی ب��رای تنظیم بازار ی��ک کالا، عرضه آن کم ش��ده و 
تقاضای آن زیاد ش��ده است و این در حالی است که باید اقدامات 

درس��تی برای افزایش عرضه و عقلایی شدن تقاضا انجام شود؛ نه 
اینکه قیمت به شکل نادرستی تعیین شود که تقاضا بیش از حد 
ایجاد ش��ود.  چراغی با بیان اینکه نتیجه موارد یادشده این است 
که در پایان س��ال در تامین و تنظیم بازار برخی کالاها مشکلاتی 
ایجاد ش��ود، می‎افزاید: در حال حاضر شاهد هستیم که مسئولان 

نتوانسته‏اند برخی از کالاها را به اندازه کافی توزیع کنند.
استادیار موسس��ه مطالعات و پژوهش‌های بازرگانی با اشاره به 
اینکه رانت بالا در بخش‌های مختلف باعث می‌ش��ود منافع مردم 
در نظر گرفته نش��ود، می‎گوید: بنابراین در مورد مسائلی که قابل 
پیش‎بینی اس��ت هم مشکل ایجاد می‌شود. این در حالی است که 
مس��ائل مربوط به حوزه تنظیم بازار دهه‌ها تکرار شده است. برای 
مثال، در حوزه میوه و تره‌بار همواره دخالت دولت مشکلاتی را در 
بازار ایجاد کرده اس��ت؛ چراکه معمولا دولت اواخر سال حدود ۴۰ 

هزار تن از بازار خرید می‌کند.
وی سپس با اشاره به وابستگی بخش اعظمی از کالاهای اساسی 
نظیر روغن، ش��کر، ذرت، کنجاله و ... به بازار خارج ادامه می‎دهد: 
از گذش��ته به صورت برنامه‎ریزی‎شده این کالاها خریداری شده و 
حت��ی با وجود محدودیت‌ه��ا ارز موردنیاز این کالا تخصیص پیدا 
کرده است، اما سال گذشته یکی از مسئولان پیشنهاد تامین کالا 

از بازارچه‎ه��ای مرزی را ارائه داده بود که نش��ان می‌دهد برخی از 
مدیران نه تنها با مس��ائل و چالش‌ها آش��نا نیستند، بلکه اگر این 
تصمیم��ات اجرایی ش��ود فاجعه ب��ه بار می‌آی��د؛ چراکه به دلیل 
تخصیص یارانه و رانت به کالاهای اساس��ی قطعا در بازارچه مرزی 

این کالاها از کشور خارج می‌شود.
چراغی همچنین درباره تنظیم بازار نان می‎گوید: تعداد زیادی 
بیکار در کش��ور وجود دارد که ممکن است در این حوزه تخصص 
داشته باشند و می‌توانند در بازار نان رقابت کرده و نان بهتری تولید 
کنند، اما همواره جلوی زیاد ش��دن تولید نان گرفته می‌شود. این 
در حالی است که همیشه در نانوایی‌ها صف وجود دارد و نانوایی‌ها 
فکر می‌کنند با هر کیفیتی نان بپزند خریدار وجود دارد. در صورت 
افزایش عرضه نان، مصرف هم کاهش پیدا می‌کند، چراکه در حال 
حاضر بخش زیادی از مصرف آرد تبدیل به ضایعات و خوراک دام 
می‌شود. عده‌ای هم از یارانه آرد سوءاستفاده، آن را صادر یا تبدیل 
به خوراک دام می‌کنند بنابراین عام بودن یارانه زمینه سوءاستفاده 

را فراهم می‌کند و داشتن نانوایی خود تبدیل به رانت می‌شود.
او با بیان اینکه استفاده نکردن از راهکارهای علمی و کارشناسی 
باعث شده بخش اعظمی از کار وزیران صرف جلسات تنظیم بازار 
مرغ، تخم مرغ و کنجاله ش��ود، می‎گوید: علم ایجاد شده است که 

از دیدگاه‌های شخصی استفاده نشود. به عنوان مثال، در چند سال 
گذشته مبالغ زیادی ارز به واردات گوشت قرمز تخصیص پیدا کرد 
که بر نقدینگی جامعه تاثیر گذاش��ت. تورم سهم مردم شد و فقط 

۱۰ تا ۱۵ درصد جامعه از آن استفاده کردند.
ب��ه گفته چراغی، به طور کلی مس��ئولان زمانی که مش��کلات 
به درجه آخر می‌رس��د وارد می‎ش��وند و با مبالغ زیادی ارز، اقلام 
و کالاهایی را به کش��ور وارد می‌کنن��د. در مجموع ضرر این‎گونه 
تصمیمات چندین و چند برابر س��ودی است که به کشور می‌رسد 
بنابراین مس��ئولان تصمیم‎گیرنده حالا باید پاسخگوی برنامه‌های 
خود باشند، چراکه از سال‌های اول انقلاب این محصولات در کشور 
توزیع ش��ده و در دهه 60 نیز کالاهای یارانه‌ای با وجود ش��رایط 
جنگ تحمیلی به خوبی توزیع می‌ش��د، اما حالا همه مشکلات به 

گردن تحریم‌ها می‎افتد.
استادیار موسس��ه مطالعات و پژوهش‌های بازرگانی در پایان با 
اش��اره به بررسی‌های علمی انجام ش��ده در این موسسه می‌گوید: 
ام��ور مربوط به تامین و توزیع حداقل ۲۰ کالای اساس��ی در این 
موسسه بررسی شده، با بررسی چالش‌ها راهکارها تهیه شده و برای 
مسئولان قابل استفاده است. راهکار حل این مشکلات هم استفاده 

از دانش و تجربه است.

چرا مسئولان عالی‎رتبه درگیر مرغ و تخم مرغ شدند؟

مصوبات متناقض ستاد تنظیم بازار

بازرسی و نظارت بدون تامین هدفمند نیست



آمارهای رسمی نشان می‎دهد شاخص‌های تولید صنعتی و خرده‌فروشی 
چین در دو ماهه نخس��ت سال 2021 نسبت به دوره مشابه سال قبل به 

ترتیب 35 درصد و 33 درصد افزایش پیدا کرده است.
ب��ه گزارش »رویترز«، اقتصاد چین به لطف بهبود چش��مگیر و فراتر از 
انتظ��ار فعالیت کارخانه‌ها و بخش خرده‌فروش��ی این کش��ور در دو ماهه 
نخس��ت سال 2021 میلادی همچنان در مس��یر بهبود از بحران جهانی 
ناش��ی از همه‌گیری ویروس کرونا گام برمی‌دارد. براساس گزارش رسمی 
اداره آمار چین که روز دوشنبه 15 مارس )25 اسفند( منتشر شد، شاخص 
تولید صنعتی چین در دو ماهه نخس��ت سال جاری میلادی 35.1 درصد 
نسبت به دوره مشابه سال قبل افزایش نشان می‌دهد. این در حالی است 
که تحلیلگرانی که در نظرسنجی اخیر »رویترز« شرکت داشتند، نرخ رشد 
ش��اخص تولید صنعتی چین در این دوره دو ماهه را به ‌طور متوسط 30 

درصد پیش‌بینی کرده بودند.
علاوه بر این، ش��اخص فعالیت خرده‌فروش��ی در چین نیز طی دوره دو 
ماهه نخست سال 2021 در مقایسه با دوره مشابه سال قبل 33.8 درصد 
افزایش یافته اس��ت که این رقم نیز 1.8 واح��د درصد فراتر از پیش‌بینی 

تحلیلگران شرکت‌کننده در نظرسنجی اخیر رویترز است.
لوئی��س کوجیس، مدی��ر بخش اقتصاد آس��یا در مؤسس��ه تحقیقات 
اقتص��ادی آکس��فورد اکونومیکس، درخصوص تداوم رون��د بهبود اقتصاد 
چین با سرعتی فراتر از انتظار کارشناسان می‌گوید: »ما چشم‌انداز مثبتی 
برای سرمایه‌گذاری در بخش‌های تولیدی و صادراتی چین در سال جاری 
متصور هستیم. ما همچنین انتظار داریم که از سه ‌ماهه دوم امسال با بهبود 
شاخص‌های اطمینان و کاهش محدودیت‌های سفر، مصرف خانوارها نیز 
به میزان قابل‌توجهی افزایش یافته و به محرکی کلیدی برای افزایش نرخ 

رشد اقتصادی چین تبدیل شود.«
موفقیت چین در مهار همه‌گیری کووید19- قبل از سایر اقتصادهای بزرگ 

جهان به اقتصاد این کش��ور کمک کرد تا سریع‌تر بهبود یابد. در سال 2020 
اقتصاد چین تنها اقتصاد بزرگ جهان بود که توانست به رشد اقتصادی مثبت 
)2.3 درصد( دس��ت یابد. این بهبود اقتصادی در سایه تجارت قوی، تقاضای 
صعودی و محرک‌های اقتصادی دولت حاصل ش��ده است. در ماه فوریه نرخ 
رشد صادرات چین به یک رکورد تاریخی رسید و شاخص قیمت تولیدکننده 

نیز بیشترین رشد ماهانه خود از اواخر سال 2018 را تجربه کرد.
ش��اخص‌های تولید و مصرف در چین طی دو ماهه نخست سال 2021 
در مقایس��ه با دوره مش��ابه سال 2019 )آخرین س��ال قبل از آغاز بحران 
جهان��ی کرونا( نیز افزایش قابل‌توجهی نش��ان می‌دهند. طی این دوره دو 
ماهه، ش��اخص تولید صنعتی و ش��اخص فعالیت خرده‌فروشی نسبت به 

دوره مشابه سال 2019 به ترتیب 16.9 و 6.4 درصد افزایش یافته است.
اما لیو آیهوا، سخنگوی اداره ملی آمار چین، هشدار می‌دهد که علی‌رغم رشد 
شاخص‌های خرد و کلان اقتصاد چین، پایه و اساس بهبود اقتصاد این کشور 
هنوز به اندازه کافی مستحکم نیست. پس از انتشار آمارهای اقتصادی اخیر، 
وی در یک نشست خبری در پکن اعلام کرد: »کووید19- همچنان در سراسر 
جهان وجود دارد و شرایط اقتصاد جهانی پیچیده و دشوار است. در داخل کشور 

نیز عدم توازن در شاخص‌های بهبود کاملا مشهود است.«
نرخ بیکاری در چین از ابتدای امسال رو به افزایش نهاده است، به‌طوری 
که نرخ بیکاری در این کش��ور که در ماه پایانی سال گذشته میلادی 5.2 
درصد بود، در ماه فوریه سال جاری به 5.5 درصد رسیده است. این افزایش 
نرخ بیکاری از تشدید فشار بر بازار کار چین حکایت دارد. سالانه میلیون‌ها 
کارگر چینی در روزهای تعطیلات س��ال نو چینی به شهرها و روستاهای 
زادگاه خود سفر می‌کنند، اما امسال به دلیل نگرانی از شیوع ویروس کرونا 
بس��یاری از آنها قید سفر به زادگاه‎شان را زدند. این وضعیت باعث شد که 
فعالیت بس��یاری از کارخانه‌ها در روزهای تعطیلات ادامه پیدا کند، اما در 

عین حال مخارج مصرفی را نیز تحت تأثیر قرار داد.

تحلیلگران مؤسسه تحقیقاتی کپیتال اکونومیکس در یادداشتی تاکید 
کرده‌اند که آمارهای ماهانه نشان می‌دهد که شاخص فعالیت خرده‌فروشی 
در چی��ن طی م��اه فوری��ه کاهش یافته اس��ت که این کاه��ش احتمالا 
ناش��ی از محدودیت‌های س��فر و افزایش نرخ بیکاری بوده است. از طرفی 
س��رمایه‌گذاری در دارایی‌های ثابت در چین طی دو ماهه نخس��ت س��ال 
جاری میلادی 35 درصد نس��بت به دوره مش��ابه سال قبل افزایش یافته 
اس��ت که این رقم به میزان محسوس��ی کمتر از پیش‌بینی 40 درصدی 
تحلیلگ��ران حاضر در نظرس��نجی »رویترز« اس��ت. س��رمایه‌گذاری در 
دارایی‌های ثابت در چین طی س��ال 2020 تحت تأثیر بحران کرونا تنها 

2.9 درصد نسبت به رقم آن در سال 2019 افزایش یافته بود.
سرمایه‌گذاری در دارایی‌های ثابت بخش خصوصی چین )که 60 درصد 
کل س��رمایه‌گذاری در این کش��ور را تش��کیل می‌دهد( در دوره دو ماهه 
نخس��ت سال 2021 نسبت به دوره مشابه سال قبل 36.4 درصد افزایش 
یافته است. دولت چین اخیرا در گزارشی محتاطانه پیش‌بینی کرده است 
که نرخ رشد اقتصادی این کشور در سال جاری میلادی بالاتر از 6 درصد 
خواهد بود؛ این در حالی اس��ت که بس��یاری از کارشناسان اقتصادی نرخ 
رشد اقتصادی چین در سال 2021 را بیش از 8 درصد پیش‌بینی می‌کنند. 
هفته گذشته لی‌ککیانگ، نخس��ت‌وزیر چین اعلام کرد که امسال تمرکز 

دولت چین بر تثبیت بهبود اقتصاد این کشور خواهد بود.
ژانگ یی، اقتصاددان ارشد شرکت مدیریت سرمایه ژونگهای شنگرانگ 
چین، معتقد اس��ت که برخی شاخص‌های اقتصادی چین در ماه فوریه به 
نقطه اوج خود رس��یده‌اند و انتظار می‌رود که از این پس روند رش��د آنها 
کُندتر شود. او در عین حال خاطرنشان می‌کند که با توجه به سیاست‌های 
مالی دولت و باز شدن اقتصاد جهانی، انتظار می‌رود که سرمایه‌گذاری در 
زیرساخت‌های چین و رشد صادرات این کشور در ماه‌های آتی نیز با شتاب 

کنونی ادامه پیدا کند.

وقتی کرونا نمی‌تواند معجزه رشد آسیایی را متوقف کند

کارخانه دنیا از کار نایستاد

دول��ت چین صراحتا اعلام ک��رده که مقابله راهبردی با پیر ش��دن 
جمعیت، یکی از اولویت‌های برنامه پنج‌س��اله جدید این کشور خواهد 

بود.
به گزارش »سی‌ان‌بی‌س��ی«، در هفته‌های اخی��ر دولتمردان چینی 
س��یگنال‌های متفاوتی درباره احتمال لغو سیاس��ت‌های محدودکننده 
تعداد فرزندان در آینده نزدیک و یا تداوم این سیاست‌ها صادر کرده‌اند. 
در س��ال 2016 دولت چین سیاس��ت تک‌فرزندی را لغو و سیاست دو 
فرزن��دی را جایگزین آن ک��رد تا خانواده‌های چین��ی بتوانند فرزندان 
بیش��تری داش��ته باش��ند، اما اقتصاددانان می‌گویند ب��ا توجه به افت 
فرزندآوری در چین و تسریع روند سالخوردگی جمعیت در این کشور، 

تغییرات بیشتری برای افزایش نرخ رشد جمعیت در چین لازم است.
ژی وی ژانگ، اقتصاددان ارش��د شرکت مدیریت دارایی‌ها و مشاوره 
سرمایه‌گذاری پین‌پوینت، در این خصوص می‌گوید: »برای پرداختن به 
این مسئله دو راه وجود دارد. یک راه این است که کنترل جمعیت به‌ کلی 
لغو شود، اما حتی با لغو کامل کنترل‌ جمعیت نیز معکوس کردن روند 
کنونی دش��وار خواهد بود. راه دیگر این است که از طریق سیاست‌های 
اقتصادی برای رفع مش��کل اقدام شود؛ یعنی وابستگی اقتصاد چین به 
بخش‌های دیگر )که نیاز به نیروی انسانی کمتری دارند( افزایش یابد.« 
اقتصاد چین در دهه‌های اخیر به‌ شدت وابسته به صنایعی بوده است که 
نیاز به تعداد زیادی نیروی کار ارزان دارند، اما افزایش دستمزدها باعث 
شده است که جذابیت کارخانه‌های چینی )برای شرکت‌های خارجی( 
کاه��ش یاب��د. از طرفی نیاز به افزایش مهارت‌ه��ای کارگران چینی به 

‌منظور ارتقای سطح نوآوری در این کشور نیز کاملا احساس می‌شود.
به گفته آلیشیا گارس��یا، اقتصاددان ارشد حوزه آسیا و اقیانوسیه در 
شرکت خدمات مالی و بانکداری ناتیکزیس، مشکل بزرگتر برای چین 
این اس��ت که روند س��الخوردگی جمعیت آن با یک مشکل مهم دیگر 
نیز همراه شده است؛ کاهش نرخ رشد بهره‌وری نیروی کار. اکنون این 
سؤال مطرح است که آیا چین طی سال‌های آینده شاهد رشد بیشتری 
در بخش‌های س��رمایه‌بر که نیاز به س��رمایه‌گذاری بیشتری در حوزه 

اتوماسیون دارند، خواهد بود یا خیر.
در اواخ��ر ده��ه 1970 میلادی بود که دولت چین برای مهار رش��د 

سریع جمعیت این کش��ور، سیاست تک‌فرزندی را وضع کرد. براساس 
آمارهای رسمی، جمعیت چین که در دهه 1940 میلادی بیش از 500 
میلیون نفر بود، در دهه 1980 از یک میلیارد نفر فراتر رفت، اما پس از 
آن ظرف 40 س��ال جمعیت چین تنها 40 درصد رشد داشته و به 1.4 
میلیارد نفر رس��یده است. علی‌رغم اعلام سیاست‌های جمعیتی جدید 
در چین که به خانواده‌ها اجازه می‌دهد که دو فرزند داشته باشند، نرخ 
فرزندآوری در چین در س��ال 2020 برای چهارمین سال متولی نزولی 
بوده اس��ت. تحلیل‌های انجام شده برمبنای یک گزارش امنیتی دولت 
چین حاکی از این است که در سال 2020 حدود 10 میلیون نوزاد در 
چین متولد ش��ده‌اند که این رقم در مقایس��ه با نوزادان متولد شده در 
س��ال قبل از آن 15 درصد کاهش نش��ان می‌دهد. در چین نیز مانند 
س��ایر اقتصادهای بزرگ جهان، عواملی همچون قیمت بالای مسکن و 
هزینه‌های تحصیلی سنگین طی س��ال‌های اخیر باعث شده است که 

خانواده‌ها تمایل چندانی به فرزندآوری نداشته باشند.
دان وان��گ، اقتصاددان ارش��د ش��رکت خدمات مالی هانگ‌س��نگ 
چی��ن، در این رابطه می‎گوید: »ب��ه‌ طور کلی من فکر نمی‌کنم که لغو 
سیاس��ت‌های کنترل فرزندآوری تأثیر چندانی داشته باشد زیرا پایین 
بودن نرخ رشد جمعیت حداقل در 20 سال اخیر ناشی از سیاست‌های 

محدودکننده نبوده است.«
با توجه به تجربیات دیگر کش��ورها، مؤثرترین سیاست برای کشوری 
در مقیاس چین پذیرش مهاجرین بیشتر است که البته چنین تغییری 
در آینده نزدیک محتمل نیس��ت. سیاست‎گذاران در چین پیش از این 
گزینه‌های دیگری از جمله افزایش سن بازنشستگی، افزایش مهارت‌های 
نیروی کار موجود از طریق ارتقای سطح تحصیلات آنها، استفاده بیشتر 
از ماشین‌آلات و بهره‌گیری از هوش مصنوعی به جای نیروی کار انسانی 

را دنبال کرده‌اند.
هفته گذش��ته پس از آنکه کمیسیون ملی سلامت چین در بیانیه‌ای 
اع�الم کرد ک��ه مجوز انج��ام تحقیقات درب��اره منافع اقتص��ادی لغو 
سیاس��ت‌های کنترل جمعیت در منطقه دانگ‌بی در شمال شرقی این 
کش��ور )متشکل از سه استان جی‌لین، لیائونینگ و هیلونگ‌جیانگ که 
پایین‌ترین نرخ رش��د جمعیت در چین را به خود اختصاص داده‌اند( را 

صادر کرده است، سیاست‌های جمعیتی چین بار دیگر در کانون توجه 
قرار گرفت.

تنها دو روز بعد این کمیس��یون با انتش��ار بیانی��ه دیگری اعلام کرد 
که علی‌رغم گمانه‌زنی‌های مطرح ش��ده در رس��انه‌ها و فضای مجازی، 
بیانیه قبلی به ‌منظور تست کردن واکنش‌ها به احتمال لغو سیاست‌های 
کنترل جمعیت در چین صادر نشده است. با این حال، اقتصاددانان در 
گفت‏وگو با »سی‌ان‌بی‌س��ی« معتقدند که درخصوص لغو سیاست‌های 
کنترل جمعیت در چین صرفا بحث زمان مطرح است و دیر یا زود این 

کار انجام خواهد شد.
یی فوکژیان، نویسنده کتاب »کشوری بزرگ با آشیانه‌ای خالی« که 
از منتقدان سرس��خت سیاست تک‌فرزندی در چین محسوب می‌شود، 
با اش��اره به اینکه نتایج سرشماری عمومی چین )که هر 10 سال یک 
بار انجام می‌گیرد( در ماه آینده میلادی منتش��ر خواهد شد، می‌گوید: 
»فکر می‌کنم که دولت تا پایان امسال )درخصوص سیاست جمعیتی( 

تصمیم‌گیری خواهد کرد.«
دولت چین صراحتا اعلام کرده که اجرای راهبردی برای پاسخگویی 
به چالش پیر شدن جمعیت، یکی از اولویت‌های برنامه پنج‌ساله جدید 
این کش��ور )که بررس��ی آن به ‌تازگی در کنگره مل��ی خلق چین آغاز 
شده است( خواهد بود. از سوی دیگر، نسلی که پیش از اتخاذ سیاست 
تک‌فرزندی در چین متولد شده است، در 10 سال آینده بخش مهمی 
از جامعه چین را تش��کیل خواهد داد. براس��اس مطالعات کارشناسان 
مورگان اس��تنلی، ظرف 10 سال آینده 123.9 میلیون نفر از جمعیت 
چین وارد گروه سنی 55 سال و بالاتر خواهند شد که این رقم در بین 

تمامی گروه‌های سنی چین یک رکورد خواهد بود.
به گفته لی��و ژیاندونگ، معاون دپارتمان تحقیق��ات اقتصادی مرکز 
تب��ادلات اقتص��اد بین‌الملل چین، ای��ن تغییرات جمعیت��ی در آینده 
الزام��ات تازه‌ای را پی��ش روی چین قرار خواه��د داد. او می‌گوید: »در 
س��ال‌های آینده به کارگران بیشتری برای مراقبت از افراد مسن‌تر نیاز 
خواهیم داش��ت. از طرفی نیاز به ایجاد مؤسس��ات بازنشستگی و سایر 
زیرساخت‌های مرتبط با پیرتر شدن جمعیت نیز بیش از پیش احساس 

خواهد شد.«

اژدهای زرد چطور چالش پیر شدن جمعیت را حل می‎کند؟

کشوری بزرگ با آشیانه خالی

باشگاه اقتصاددانان

تغییرات اقلیمی، دنیا را به نابودی می‎کشاند
کازینوی اقلیم به روایت نوردهاس

چه موضوعی در دو س��ه سال گذشته در صدر اخبار سیاسی جهان 
قرار داش��ته است؟ بله، درست است. جنگ تجاری و تغییرات اقلیمی. 
جنگ تجاری که به وضوح یک پایه آن در سیاست بین‏الملل قرار دارد 
و اقتصاد، مسائل زیست محیطی و بحران تغییرات اقلیمی هم پایه‏ای 
بس��یار مهم در اقتصاد دارند. گویا اقتصاد آن نخ نامرئی اس��ت که این 
جهان را به هم پیوند داده است. حالا تصور کنید اقتصاددانی پیدا شده 
که مدل‏سازی‏هایش در زمینه تغییرات اقلیمی باعث شده برنده جایزه 
نوبل اقتصاد شود. او کسی نیست جز ویلیام نوردهاس که هشدارهایش 

نسبت به تغییرات اقلیمی، توجهات زیادی را جلب کرده است.
ویلیام نوردهاس در تاریخ 31 ماه مه سال 1941 در ایالت نیومکزیکو 
به دنیا آمد و امس��ال 80 س��اله می‎ش��ود. او برای تحصیل در مقطع 
کارشناسی به دانشگاه ییل رفت و ادامه تحصیلش در مقطع کارشناسی 
ارش��د را هم در همین دانشگاه گذراند، اما برای گرفتن دکترای خود 
ب��ه MIT رفت. او که تاکنون بیش از 20 عنوان کتاب در حیطه‎های 
مختلف اقتصادی نوش��ته و همواره قلمی جذاب و گیرا دارد، در حال 
حاضر به همان دانش��گاه دوران کارشناس��ی خود بازگشته و مشغول 
تدریس اس��ت. در س��ال 2018 به واس��طه »یکپارچه‎سازی تغییرات 
اقلیمی با تحلیل اقتصاد کلان« موفق به دریافت نوبل اقتصاد در کنار 
پائول رومر شد. تاثیر نظرات او باعث شده بسیاری از اقتصاددانان نسل 
جدیدتر به س��راغ مسائل زیست محیطی بروند و این تاثیر با دریافت 

نوبل، تشدید هم شده است.
نوردهاس تاکنون در زمینه‎های نس��بتا گسترده‏ای از اقتصاد، کتب 
پرشماری نوشته و تاثیر زیادی بر ادبیات اقتصادی جهان گذاشته است. 
یکی از کتاب‏های بس��یار مشهوری که او نوشته، کتاب آموزشی »علم 
اقتصاد« است که با اقتصاددان مشهور و برنده نوبل، پائول ساموئلسون 
به رشته تحریر درآمده و تاکنون به چاپ نوزدهم رسیده و به بیش از 
17 زبان ترجمه ش��ده است. یکی از زمینه‎های فرعی که نوردهاس را 
بس��یار مشهور کرده است، ایرادات بس��یار جالبی است که او به روش 
محاسبه درآمد ملی گرفته است. به گفته خود نوردهاس، »اگر بخواهیم 
تخمینی دقیق از رشد درآمدهای واقعی طی قرن اخیر داشته باشیم، 
باید به ش��کلی شاخص‏های قیمت را بس��ازیم که بتوانند پاسخگوی 
تغییرات گس��ترده در کیفیت و گس��تره کالاها و خدماتی باشند، که 
مصرف می‎کنیم. باید این عملیات به شکلی صورت بگیرد که بتوانیم 
خدمات یک اسب را با خودرو مقایسه کنیم، خدمات کاغذ کربنی را با 
کاغذ فتوکپی مقایسه کنیم. در نهایت بتوانیم شب‎هایی تاریک و تنها را 
با شب‏هایی مقایسه کنیم که دور هم نشسته‏ایم و تلویزیون دیده‎ایم.«

پالدا اهمیت دیدگاه‏های نوردهاس را به این شکل جمع‎بندی می‎کند 
که »درس عملی به دس��ت آمده از این دیدگاه‎های جذاب این اس��ت 
که روش محاسبه شاخص‎های قیمتی که ما استفاده می‎کنیم، بسیار 
معیوب هستند. به جای اینکه هر کالا و خدماتی را به طور مستقیم وارد 
شاخص قیمت کنیم، ابتدا باید آن را به ویژگی‎های سازنده‎اش بشکنیم. 
سپس باید حساب کنیم که این کالاها را چطور می‎توان ترکیب کرد تا 
هزینه مصرف این ویژگی‎ها به حداقل برسد. با چنین رویکردی خواهیم 
توانست که کالاهای جدید را وارد شاخص قیمت مصرف‎کننده کنیم، 
بدون اینکه نگران باشیم که آیا این شاخص امروزی قابل مقایسه با 10 
سال پیش، یعنی زمانی که آن کالا وجود نداشته، هست یا نه. با چنین 
رویکردی دولت‎ها هم می‎توانند با دقت بیشتری محاسبه کنند که چه 

نرخ‎هایی را باید برای بهبود رفاه و اندازه‎گیری آن به کار ببرند.«
نورده��اس در زمینه مبانی اقتص��ادی تغییرات اقلیمی هم قلم زده 
است. او توسعه‎دهنده اصلی مدل‎های »DICE and RICE« است و 
چندین مدل یکپارچه‎سازی ارزیابی اقتصادی هم هست. با این مدل‎ها 
می‎ت��وان اندرکنش درونی اقتصاد، مصرف انرژی و تغییرات اقلیمی را 
شبیه‎س��ازی و محاسبه کرد. این مس��ئله اندرکنش جزییات مختلف 
اقتصادی همواره پرسش اصلی مدل‎هایی بوده که برای ارزیابی وضعیت 
استفاده شده‎اند و اتفاقا اگر تاریخچه این مدل‎ها را بررسی کنیم، متوجه 
خواهیم ش��د که آنها پس از یک دوره ابهام که تا انتهای قرن نوزدهم 
کش آمده بود، در قرن بیستم دچار تفکیک شدند و از نیمه دوم قرن 
بیستم مجددا یکپارچه‎سازی می‎شوند، منتها این بار با شفافیتی بیشتر.

نوردهاس در کتاب »تأملاتی در باب اقتصادِ تغییرات اقلیمی« چنین 
می‎نویس��د که »بشر در حال تاس انداختن با محیط طبیعی از خلال 
مداخله‎هایی پرش��مار اس��ت، مانند وارد کردن گازهای مخرب مانند 
گازهای گلخانه‎ای به اتمس��فر و موادی شیمیایی که برای لایه اوزون 
مضر هستند، تغییرات وس��یع در زمین و جنگل‎زدایی‎های گسترده، 

توسعه سلاح‎های هسته‎ای و از بین بردن تمدن و...«
نورده��اس در مدل‎های��ی که ب��رای تغییرات اقلیمی توس��عه داده 
اس��ت، اینطور جمع‎بندی می‎کند که آن بخش‎هایی از اقتصاد که به 
اکوسیس��تم‎های مدیریت نشده تکیه س��نگینی دارند )مثلا به بارش 
طبیع��ی باران ی��ا عوامل دمایی( در مقابل تغییرات زیس��ت محیطی 
آسیب‏پذیرتر هم هستند. کش��اورزی، جنگلداری و بازسازی‎هایی که 
در فضای خارجی انجام می‏شود یا هر نوع فعالیتی که در محیط‏های 
ساحلی صورت می‏گیرد در این زمینه می‎گنجند. به همین خاطر است 
که نوردهاس اشاره خاصی به نتایج فاجعه‌بار تغییرات اقلیمی می‎کند 
و نیمه دوم عمر حرفه‎ای‎اش را بیشتر بر این موضوع متمرکز ساخته. 
حالا که نوردهاس در آس��تانه 80 سالگی خود قرار دارد، جهان بیش 
از پی��ش به اهمی��ت آرا و نظرات او پی برده اس��ت و در واقع می‎توان 
باجدیت گفت، در حال حاضر دوران اقتصاددان‎هایی رسیده است که 
درباره مشکلات مختلف بشری مانند محیط زیست و بهداشت و درمان 

نظریه‏پردازی کنند.
ازجمله آثار نوردهاس، کتاب »کازینوی اقلیم« اس��ت که در س��ال 
2013 منتشر شد. این کتاب که درباره رویکرد غلط و قماربازانه مردم 
و سیاستمداران نسبت به مشکلات زیست محیطی و به طور مشخص 
تغییرات اقلیمی به انتقاد پرداخته، ش��رایط را به این ش��کل تش��بیه 
می‎کند: ما وارد یک کازینوی اقلیم ش��ده‌ایم که در آن با تأسی به نام 
»گرمایش زمین« بازی می‎کنیم. نوردهاس در این کتاب، که خواندنش 
بسیار جذاب است و به سادگی جریان پیدا می‎کند، هشدار می‎دهد که 
ما هم در مقیاس‎های کلان تصمیم‎گیری و سیاس��ت‎گذاری اقتصادی 
و هم در س��طح اجتماعی باید به این مش��کل رسیدگی کنیم، وگرنه 
حاصلش چیزی در حد نابودی زندگی بس��یاری افراد روی کره زمین 
خواهد شد. پیشنهاد او در سطح سیاست‎گذاری هم همان پیشنهادی 
است که سالیان سال، تکرارش کرده: اعمال مالیات بر فعالیت‏هایی که 

مشکلات زیست محیطی ایجاد می‎کنند.
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فرصت امروز: رصد بازارهای مالی ایران در س��الی که گذش��ت، نش��ان 
از رفتاره��ای توده‎ای و گله‎ای س��رمایه‎گذاران دارد. هرچند این رفتارهای 
هیجانی در تمام بازارهای س��رمایه‌گذاری قابل ردیابی اس��ت، اما در بازار 
سهام 99 و با ورود چشمگیر سهامداران تازه‎وارد، این اتفاق بیشتر به چشم 
آمد. تا آنجا که کارشناسان، یکی از دلایل ریزش بازار سرمایه در نیمه دوم 
امس��ال را رفتارهای هیجانی تازه‎واردان عنوان کردند که درک و شناخت 

درستی از قواعد بازار نداشتند.
رفت��ار ت��وده‌وار ی��ا گل��ه‎ای )Herding Behavior( رفتاری اس��ت 
که خواس��ته یا ناخواس��ته فرد را مجبور به تبعیت از اکثریت می‌کند. در 
یک س��ال گذشته که بورس تهران رش��د زیادی کرده و سرمایه‌های خرد 
زیادی روانه بورس شده، مطالعه درباره رفتار توده‌ای سهامداران به اولویت 
سیاس��ت‎گذاران و پژوهشگران تبدیل شده است. زمانی که سهامداران به‌ 
جای تصمیم‎گیری منطقی از س��ایر سرمایه‌گذاران پیروی می‌کنند و نظر 
دیگ��ران تصمیم آنها را تغییر می‌دهد، رفت��ار توده‌ای پدید می‌آید. گاهی 
رفتار توده‌ای برای سرمایه‌گذارانی که دانش و تجربه کمتری دارند، تاحدی 
منطقی و عقلایی اس��ت، اما وجود رفتار توده‌ای گس��ترده در بازار ممکن 
اس��ت به نوسان‌های بازده و بی‌ثباتی بازار سرمایه منجر شود که به ‌نوعی 
منبع ریسک شناخته می‌شود. در این راستا، پژوهشگران در یک مطالعه به 
بررسی ریشه‌های رفتار توده‌ای سرمایه‌گذاران در بورس تهران پرداخته‎اند.

ریشه‌های رفتار توده‌ای در بازارهای مالی
در این مطالعه که با عنوان »بررسي رفتار توده‌ای در بورس اوراق بهادار 
تهران با مدل چيانگ و ژنگ« در فصلنامه »تحقیقات مالی« دانشگاه تهران 
منتشر شده، رفتار توده‌ای سرمایه‌گذاران بورس تهران در یک دوره زمانی 
چهارساله )از 2 خردادماه 1394 تا 31 اردیبهشت‌ماه 1398( بررسی شده 
است. یافته‎های این پژوهش نش��ان می‎دهد رفتار توده‌ای سرمایه‌گذاران 
تغییر شایان‌توجهی را در قیمت سهام شرکت‌ها ایجاد می‌کند. بحران‌های 
مال��ی اخیر از جمله حباب دات‎کام و بحران مالی 2008، به‌وضوح نش��ان 
داد که قیمت بازار س��هام می‌تواند انحراف چش��مگیری با ارزش بنیادی 
آن داش��ته باش��د. به ‌طور کلی، رفت��ار توده‌ای زمانی ایجاد می‌ش��ود که 
س��رمایه‌گذاران به‌ جای اتکا به اطلاعات منتشرشده و تحلیل‌های خود، از 

تصمیم سایر سرمایه‌گذاران تقلید می‌کنند.
رفت��ار توده‌ای به دو صورت در نظر گرفته می‌ش��ود. اگر س��رمایه‌گذار 
بخواهد از دیگران تقلید کند، باید از سرمایه‌گذاری‌های آنها مطلع باشد و 
تحت تاثیر آنها قرار گیرد. بروز رفتار توده‌ای می‌تواند به این صورت باشد 
که شخص بدون اطلاع از نظر دیگران، تصمیم می‌گیرد که سرمایه‌گذاری 
کن��د ولی زمانی که مطلع می‌ش��ود دیگران این س��رمایه‌گذاری را انجام 
نمی‌دهند، از تصمیم خود منصرف می‌ش��ود. البته صورت برعکس آن نیز 
امکان‌پذیر است؛ یعنی فرد پس از اینکه تصمیم گرفت سرمایه‌گذاری انجام 
ندهد، می‌فهمد که دیگران این س��رمایه‌گذاری را انجام می‌دهند بنابراین 
نظر خود را تغییر می‌دهند و تصمیم می‌گیرند که س��رمایه‌گذاری کنند و 

یک سهام را بخرند.
در بسیاری از کشورهای جهان از جمله آمریکا، چین، هنگ‌کنگ، یونان، 
ترکیه و پاکس��تان وجود رفتار توده‌ای سرمایه‌گذاران در بازارهای سرمایه 
بررسی شده و نتایج این بررسی‌ها گویای بروز این پدیده در شرایط خاصی 
از بازار و بازه‌های تاریخی معین است. در بازار بورس تهران نیز در سال‎های 

گذش��ته ش��اهد تلاطم‌های ش��دید در نتیجه اتفاق‌های مختلف از قبیل 
تحریم‌ه��ای اقتصادی و افزایش قیمت ارز بوده‌ایم. از آنجا که به بررس��ی 
ای��ن موضوع با رویکرد پیش رو در بازار بورس تهران توجه زیادی نش��ده، 
مطالعه این بازار در بازه‌های زمانی مختلف و بررسی تغییرات قیمت سهام 
به نس��بت ارزش بنیادی آنها در کنار بررسی وجود رفتار توده‌ای گسترده 
میان س��رمایه‌گذاران، گام مهمی در راستای بهبود استراتژی‌های مالی و 

سرمایه‌گذاری شرکت‌ها و سرمایه‌گذاران فردی است.
درخصوص اهمیت مطالع��ه در این زمینه، برخی محققان معتقدند که 
معام�الت مرتبط با همبس��تگی زیادی به تضعیف پای��داری مالی منجر 
می‌ش��وند و رفتار توده‌ای برای سیاس��ت‌گذاران نگرانی ایجاد می‌کند زیرا 
رفتارهای متعارف س��رمایه‌گذاران، به‌ ویژه در وضعیت بحران، نوسان‌های 
بازده را افزایش می‌دهد و بازارهای مالی را تضعیف می‌کند. آ‌نها معتقدند 
که پژوهش‌های بیشتری لازم است تا مشخص شود که برای سایر بازارهای 

نوظهور نیز به نتایج مشابهی دست می‌یابیم یا نه.
الگوهای تصمیم‎گیری در رفتارهای مالی

عوامل بسیاری وجود دارند که تاثیر آنها در نظریه‌های اقتصاد کلاسیک 
نادیده گرفته می‌شود، اما پژوهش‌های اخیر توانسته‌اند وجود این ارتباط را 
با محاسبات عددی نشان دهند. در رفتارهای مالی چون این عوامل به‌ظاهر 
بی‌ربط در تصمیم‌گیری سرمایه‌گذاران به‌خصوص سرمایه‌گذاران حقیقی 
تاثیر می‌گذارد، بازدهی و قیمت سهام نیز تحت تاثیر آنها دستخوش تغییر 
خواهد ش��د. تاثی��ر روز هفته یا روز ماه بر معاملات، اث��ر ژانویه و روزهای 
بدیمن و اثر اعتماد به نفس بیش از حد مدیرعامل، چند نمونه از مواردی 
است که بر تصمیم‌گیری سرمایه‌گذاران و بازدهی شرکت‌ها و متعاقب آن، 

بر بازدهی بازار تاثیر می‌گذارد.
برخی از محققانی همچون بوروفسکی با مطالعه هفت شاخص بین‌المللی 
س��هام به‌ منظور بررسی میزان تکرارش��وندگی اثر روزهای بدیمن، به این 
نتیجه رسید که در روزهای چهارم و سیزدهم هر ماه و روزهای سه‌شنبه 
یا جمعه‌ای که تاریخ س��یزدهم یک ماه باشند، بازدهی این هفت شاخص 
کاهش می‌یابد و تاثیر روزهای یادشده بر بازده در بازده زمانی بررسی‌شده 
ب��ه ‌صورت معناداری تکرار ش��ده‌اند. یا برخی محققان دیگ��ر در ایران با 
بررس��ی داده‌های 142 شرکت پذیرفته‌شده در بورس تهران، دریافتند که 
اعتماد به نفس بیش از حد مدیرعامل، چه عضو هیأت‌مدیره باش��ند چه 
نباش��ند، بر بازده سهام ش��رکت تاثیر مثبت دارد زیرا غالب این مدیران از 
فرصت‌های رش��د شرکت بهتر استفاده می‌کنند. در مقابل، بیش‌اعتمادی 
مدیرعامل،‌ درصورتی‌که عضو هیأت‌مدیره نباش��د، ریس��ک سیستماتیک 
شرکت را افزایش می‌دهد و چنانچه عضو هیأت‌مدیره باشد،‌ کاهش ریسک 

سیستماتیک را برای شرکت در پی دارد.
از آنجا که در س��ال‌های اخیر، تعداد زیادی س��هامدار خرد جدید وارد 
بورس اوراق بهادار تهران شده‌اند، ممکن است الگوهای تصمیم‌گیری آنها 
در انتخاب سهام بر بازده بازار تاثیر نسبی داشته باشد. سرمایه‌گذاران خرد 
معمولا به ‌جای بررس��ی و تحلیل هر یک از س��هام‌، بیش��تر از سبک‌های 
صنعت، اندازه شرکت و ارزش بازار به ارزش دفتر برای انتخاب سهم استفاده 
می‌کنند. بدین صورت که ابتدا گزینه‌های سرمایه‌گذاران را برمبنای ویژگی 
مشترک آنها مثلا شرکت‌های با اندازه متوسط دسته‌بندی می‎کنند و پس 

از تحلیل شرکت‌های آن گروه، سهام مدنظر خود را انتخاب می‌کنند.

در م��دل قیمت‌گ��ذاری عقلایی دارایی‌ها، حساس��یت تک‌س��هم‌ها و 
تک‌صنعت‌ها در برابر تغییرات میانگین بازار با یکدیگر متفاوت اس��ت. بر 
همین اس��اس، اگر بازار، چه در راس��تای کاهش و چه در راستای افزایش 
بازده شاخص، تغییرات ش��دیدی داشته باشد پراکندگی بازده سهام باید 
به‌ص��ورت ش��ایان‌توجهی افزایش پیدا کن��د بنابراین یک��ی از را‌ه‌ها برای 
تش��خیص وجود رفتار توده‌ای در بازار سنجیدن اختلاف بازده هر سهم یا 
هر صنعت با بازده شاخص بازار )میانگین بازده بازار( است. در این صورت 
اگر شدت افزایش پراکندگی بازده تک‌سهم‌ها یا تک‌صنعت‌ها بسیار کمتر 
از پراکندگی پیش‌بینی‌ش��ده با مدل قیمت‌گذاری منطقی باشد یا اینکه 
پراکندگی کاهش پیدا کند، می‌ت��وان ادعا کرد که رابطه این دو برخلاف 
فرض مدل قیمت‌گذاری منطقی، غیرخطی است و به همین خاطر در آن 
بازه زمانی، رفتار توده‌ای در بازار وجود داشته و مدل قیمت‌گذاری عقلایی 

توان توضیح تغییرات قیمتی را در آن بازه ندارد.
3 دلیل برای بروز رفتارهای توده‌ای

پژوهش‌ه��ای صورت‌گرفته به ‌منظور توضی��ح دلایل بروز رفتار توده‌ای 
بر س��ه مفهوم اس��توارند. دس��ته اول که مبتنی بر روان‌شناس��ی معامله 
اس��ت، بیان می‌کند که در اغلب انس��ان‌ها این ویژگی دیده می‌ش��ود که 
ناخودآگاه با تبعیت از اکثریت، احس��اس امنی��ت ذهنی پیدا کنند. رفتار 
توده‌ای غیرمنطقی یا غیرعقلایی نیز در همین دسته قرار می‌گیرد و زمانی 
بروز می‌کند که س��رمایه‌گذاران اعتقادهای قبلی خود را نادیده می‌گیرند 
و کورکورانه از س��رمایه‌گذاران دیگر پیروی می‌کنند. دس��ته دوم، بر تاثیر 
مسائل اطلاعات‌محور مبتنی است. یافته‌های حاکی از آن است که اقدامات 
سرمایه‌گذاران و تحلیلگران آگاه‌تر می‌تواند منبع اطلاعاتی مناسبی برای 
س��رمایه‌گذاران با اطلاعات کمتر باشد. دسته سوم بر پایه تاثیر شهرت در 
این زمینه اس��توار است. نتایج تحقیقات نش��ان می‌دهد که با استفاده از 
اس��تراتژی رفتار توده‌ای، مدیران صندوق‌های پوششی می‌توانند شهرت 
خود را حفظ کنند. دیدگاه منطقی رفتار توده‌ای به‌لحاظ مفهومی در این 
دس��ته جای می‌گیرد و بر مس��ئله نمایندگی متمرکز است که مدیران با 
نادیده‌گرفتن اطلاعات خود، اقدامات دیگران را تقلید می‌کنند تا شهرت و 
اعتبارشان را حفظ کنند. بخشی از بروز این مسئله از نظام پاداش‌دهی به 
مدیران نشأت گرفته است و همچنین می‌دانیم که رفتار توده‌ای ترکیبی از 

رفتارهای منطقی و غیرمنطقی فعالان در بازار سرمایه است.
یافته‌های این پژوهش حاکی از تایید هر دو فرض این پژوهش مبنی بر 
وجود رفتار توده‌ای میان سرمایه‌گذاران در حالت کلی و شدت بیشتر آن 
در دوره‌های رونق بازار اس��ت که این یافته‌ها با نتایج پژوهش‌های پیشین 
داخلی با سایر روش‌ها هم مطابقت دارد، هرچند که بررسی رفتار توده‌ای 
در بازارهای سرمایه کشورهای مختلف نتایج متفاوتی را نشان داده است. 
نظ��ر به اینکه وجود رفتار توده‌ای در بازار س��رمایه ایران می‌تواند موجب 
افزایش مومنتوم یا سقوط بازار شود، رصد و سنجش و سیاست‌گذاری در 
راستای کاهش رفتارهای توده‌ای برای جلوگیری از ایجاد حباب و سقوط 
بازار س��هام اهمیت دارد. پیشنهاد می‌شود که دلایل مبرهن برای توجیه 
تفاوت وجود یا میزان بروز رفتار توده‌ای در بازار سرمایه کشورهای مختلف 
بررسی شود و با شناسایی عوامل ایجاد و تشدید رفتار توده‌ای، راهبردهایی 
برای مواجهه با این خطای شناختی به سیاست‌گذاران پیشنهاد شود تا با 

اخذ راهبردهای صحیح، تاب‌آوری بازار بهبود یابد.

چرا سهامداران به رفتارهای توده‎ای و هیجانی روی می‎آورند؟

خطای رفتاری در بازار سهام

رون��د نزولی قیمت‎های پیش��نهادی مس��کن در ش��هر ته��ران که از 
اواخر آبان ش��روع ش��ده کماکان ادامه دارد و آخرین آمارها از نیمه اول 
اس��فندماه، اف��ت ۲۲ درصدی قیمت‎های موردنظر مال��کان در کمتر از 

چهار ماه را نشان می‎دهد.
به گزارش ایس��نا، به دنبال افت قیمت‎های پیشنهادی فروش مسکن 
که از اواخر آبان آغاز شده قیمت‎های عرضه‎کنندگان در تهران طی ۱۵ 
روز ابتدای اس��فندماه نیز با مقداری کاهش مواجه شد. بیشترین نزول 
قیم��ت نس��بت به اواخر بهمن م��اه به ترتیب در منطق��ه ۲۲ بالغ بر ۶ 
درصد، منطقه ۴ به میزان ۶ درصد، منطقه ۱۷ بالغ بر ۴ درصد، مناطق 
۸، ۹ و ۱۶ ه��ر ی��ک به می��زان ۲ درصد رخ داد. از ط��رف دیگر قیمت 
موردنظ��ر مالکان در منطقه ۱۲ بالغ ب��ر ۱۱ درصد، منطقه ۷ بالغ بر ۴ 

درصد و منطقه ۲۰ به میزان ۲ درصد افزایش داشت.
اطلاع��ات س��امانه کیلید حاکی اس��ت که قیمت ه��ر مترمربع واحد 
مس��کونی در آگهی‎های منطقه یک در اوایل اسفندماه به ۷۵ میلیون و 
۹۳۵ هزار رس��ید که کاهش محسوسی نس��بت به اواخر بهمن نداشت. 
این در حالی اس��ت که هفته آخر آبان قیمت‎های پیشنهادی در منطقه 
یک ۸۱ میلیون و ۶۲۷ هزار تومان بود که نرخ‎های کنونی در مقایس��ه 
با آن مقطع ۷ درصد کاهش نشان می‎دهد. در منطقه ۵ نیز که همواره 

بیش��ترین تعداد معاملات را داش��ته، نرخ آگهی‎ها از متری ۴۰ میلیون 
تومان در اواخر آبان به ۳۸ میلیون تومان رسید. قیمت‎های این منطقه 

در مقایسه با ۱۵ روز دوم بهمن نیز 1.5 درصد کاهش یافت.
همچنین بررسی قیمت آگهی‎ها در منطقه ۴ که معمولا رتبه‎های دوم 
تا چهارم را از نظر تعداد معاملات دارد نش��ان‎دهنده آن است که نرخ‎ها 
از ۵۱ میلیون تومان در هر متر مربع در اواخر آبان به ۴۲ میلیون تومان 
در اس��فندماه رس��ید. این منطقه در ۱۵ روز ابتدای اسفندماه نسبت به 
۱۵ روز قب��ل از آن رتب��ه دوم افت قیمت پس از منطقه ۲۲ را به میزان 

۶ درصد به خود اختصاص داد.
در منطق��ه ۲ تهران نیز که از نظر تعداد قراردادها در بهمن امس��ال 
در جایگاه چهارم قرار داش��ت قیمت عرضه مسکن از متری ۵۸ میلیون 
تومان در اواخر آبان ماه به متری ۵۴ میلیون تومان در اوایل اس��فندماه 
رس��ید. قیمت آگهی‎های منطقه ۲ نسبت به نیمه دوم بهمن البته 1.1 

درصد افزایش نشان می‎دهد.
منطقه ۱۰ نیز جزو مناطق پرتقاضا در بازار مسکن پایتخت محسوب 
می‎شود. این منطقه در بهمن رتبه دوم را از نظر تعداد معاملات به خود 
اختصاص داد. نرخ‎های پیش��نهادی مس��کن در منطقه ۱۰ از متری ۲۶ 
میلی��ون تومان در اواخر بهمن به متری ۲۲ میلیون تومان در نیمه اول 

اسفندماه رسید.
به طور کلی، قیمت آگهی‎ها در نیمه اول اس��فند نسبت به نیمه دوم 
بهمن ماه امسال در ۱۵ منطقه شامل منطقه یک به میزان 0.12 درصد، 
منطق��ه ۴ بالغ بر ۶ درصد، منطقه ۵ ب��ه میزیان 1.2 درصد، منطقه ۸ 
بال��غ بر 1.6 درصد، منطقه ۹ به می��زان 1.7 درصد، منطقه ۱۵ بالغ بر 
1.6 درص��د، منطق��ه ۱۶ به میزان 2.4 درصد، منطق��ه ۱۹ بالغ بر 1.3 
درصد، منطقه ۲۱ به میزان 0.5 درصد و منطقه ۲۲ بالغ بر 6.4 درصد 

کاهش یافت.
از س��وی دیگر در هفت منطقه شامل منطقه ۲ به میزان 1.1 درصد، 
منطقه ۶ بالغ بر 2.6 درصد، منطقه ۷ به میزان 4.2 درصد، منطقه ۱۰ 
بالغ بر ۲ درصد، منطقه ۱۱ به میزان 3.4 درصد، منطقه ۱۲ بالغ بر ۱۱ 
درصد، منطقه ۱۳ به میزان 2.2 درصد قیمت‎های پیشنهادی طی نیمه 

اول اسفند در مقایسه با نیمه دوم بهمن با افت مواجه شد.
کاهش نرخ‎های پیش��نهادی در شرایطی رخ داده که معاملات قطعی 
براس��اس آمار بانک مرکزی نه تنها افت نداش��ته بلکه از آبان تاکنون با 
۵ درصد افزایش مواجه ش��ده اس��ت؛ به طوری که طبق گزارش بانک 
مرک��زی نرخ‎های معاملات از 27.1 میلی��ون تومان در هر متر مربع در 

آبان به 28.4 میلیون تومان در بهمن رسیده است.

طی 4 ماه گذشته در شهر تهران اتفاق افتاد

افت ۲۲ درصدی قیمت‎های پیشنهادی مسکن

خبرخوان

وزیر اقتصاد از تصمیم‏گیری درباره دامنه نوسان خبر داد
واریز سود سهام عدالت تا پنجشنبه

وزیر اقتصاد با بیان اینکه تلاش می‌کنیم س��ود س��هام عدالت را 
به طور کامل تا پنجش��نبه واریز کنیم، گفت روز سه‎شنبه در مورد 
دامنه نوسان بورس تصمیم‌گیری خواهد شد که از سه حالت خارج 

نیست.
فرهاد دژپس��ند در مورد واریز س��ود س��هام عدالت به »فارس«، 
گفت: از ۱۰ روز قبل در تلاش��یم که س��ود را از شرکت‌ها بگیریم و 
قبل از عید پرداخت کنیم. س��عی می‌کنیم چهارش��نبه و پنجشنبه 
س��ود سهام عدالت به حساب افراد واریز شود. رقم سود عدد خوبی 
اس��ت؛ مثلا برای ی��ک خانواده چهار نفره ح��دود ۸۰۰ هزار تومان 
واری��ز می‎ش��ود. می‌خواهیم آن را ب��ه طور کامل به اف��راد بدهیم. 
می‌توانیم الان نفری ۱۰۰ هزار تومان بدهیم اما تلاش‎مان این است 

که تا آخر همین هفته به طور کامل پرداخت شود.
او همچنی��ن در م��ورد اینکه دامنه نوس��ان ب��ورس تغییر کرده، 
افزود: قرار اس��ت در جلس��ه سه‎شنبه ش��ورای عالی بورس در این 
مورد تصمیم‌گیری ش��ود. براس��اس مصوبه قرار شد یک ماه پس از 
اج��رای دامنه فعلی، ارزیابی و بررس��ی صورت بگیرد و در مورد آن 

تصمیم‎گیری شود.
به گفته وزیر اقتصاد، حرفه‌ای‌ها به دنبال این هستند که از دامنه 
نامتقارن عبور کنیم، اما توده س��هامداران موافق نیستند. باید بحث 
ش��ود که کدام دامنه را انتخاب کنی��م. البته تصمیم‎گیری در مورد 
دامنه سه حالت دارد؛ یا دامنه نوسان نامتقارن یک ماه دیگر تمدید 
می‌شود، یا به حالت قبل برمی‌گردد و یا حالت جدید مثبت و منفی 

بالاتری در نظر گرفته خواهد شد.

به دلیل گرانی اقلام غذایی ازجمله مرغ
وزیران جهاد کشاورزی و صمت احضار شدند

با توجه به مش��کلات به وج��ود آمده در روزهای پایانی س��ال و 
گرانی برخ��ی از اقلام غذایی نظیر مرغ، وزرای جهاد کش��اورزی و 
صمت برای بیان توضیحات به دادس��رای دیوان محاس��بات کشور 

احضار خواهند شد.
دیوان محاس��بات کش��ور در اطلاعیه‎ای اعلام کرد: با توجه به 
مش��کلات به وجودآمده در روزهای پایانی س��ال و گرانی برخی 
اقلام غذایی از جمله گوش��ت مرغ و محصولات کشاورزی، وزرای 
جهاد کشاورزی و صنعت، معدن و تجارت جهت بیان توضیحات 
در این باره به دادس��رای دیوان محاسبات کشور احضار خواهند 
ش��د. این تصمیم پس از برگزاری جلس��ه بررسی مشکلات بازار، 
تولید، توزیع و افزایش قیمت کالاهای اساسی و مصرفی مردم به 
ریاس��ت دادستان دیوان محاسبات کشور با معاونان وزارت جهاد 
کش��اورزی و وزارت صنعت، معدن و تجارت و مدیرعامل سازمان 
شهرداری تهران اتخاذ شده اس��ت. در جلسه مذکور، توضیحات 
معاونان وزرا در چرایی علل گرانی‌های اخیر قانع‎کننده به حساب 
نیامد و مقرر ش��ده اس��ت وزرای مربوطه با حضور در دادس��رای 
دیوان محاس��بات کش��ور، نس��بت به علل ناهماهنگی‌ها و بروز 
مشکلات معیشتی برای مردم و ترک فعل در این زمینه، پاسخگو 

باشند.

رئیس سازمان توسعه تجارت ایران:
عضویت ناظر ایران در اوراسیا به تصویب 

دولت رسید
رئیس سازمان توسعه تجارت ایران گفت موضوع بررسی عضویت 
ناظر ایران در اوراس��یا در نشس��ت هیأت دولت به تصویب رس��ید. 
حمی��د زادبوم با بیان اینکه پیش��نهاد وزارت صمت برای بررس��ی 
عضوی��ت ناظر ایران در اتحادیه اوراس��یا، رأی مثبت هیأت وزیران 
را اخ��ذ کرد، افزود: اتحادیه اقتصادی اوراس��یا که از س��ال 2015 
تشکیل ش��ده در حال حاضر شامل فدراس��یون روسیه، قزاقستان، 
بلاروس، ارمنس��تان و قرقیزستان اس��ت و علاوه بر این، کشورهای 
مولداوی، ازبکس��تان و کوبا نیز به عنوان عضو ناظر در این اتحادیه 

حضور دارند.
به گفته زادبوم، اعضای ناظر تعهدی در قبال این اتحادیه ندارند، 
ام��ا از امکان حض��ور در بخش عم��ده‎ای از نشس��ت‎های اتحادیه 
برخوردارن��د. هرچن��د اعضای ناظ��ر در فرآین��د تصمیم‎گیری‎های 
داخلی اتحادیه اوراس��یا وارد نمی‎ش��وند، اما از نزدیک می‎توانند در 
جریان امور اتحادیه قرار گرفته و دسترس��ی به اس��ناد و مستندات 

این اتحادیه داشته باشند.
مع��اون وزی��ر صنعت، معدن و تج��ارت ادامه داد: ش��ورای عالی 
کمیسیون اتحادیه اقتصادی اوراسیا به عنوان عالی‎ترین مرجع این 
اتحادیه متشکل از سران کشورهای عضو، درخواست کشورها برای 
عضویت ناظر در این اتحادیه را بررس��ی و نسبت به اعطای وضعیت 

ناظر تصمیم‎گیری می‎کند.
او در تش��ریح تعاملات میان ایران و اتحادیه اقتصادی اوراسیا نیز 
گفت: وزارت صنعت، معدن و تجارت بلافاصله پس از تش��کیل این 
اتحادی��ه یعنی از س��ال 1394 وارد مذاکرات ب��ا اتحادیه اقتصادی 
اوراسیا شد تا نسبت به عقد موافقت‎نامه تجاری بین دو طرف اقدام 
کند. نهایتا پس از دو س��ال و نیم مذاکره، موافقت‎نامه تجاری بین 
ایران و اوراس��یا در 27 اردیبهش��ت 1397 در آلماتی قزاقستان به 

امضا رسید و از 5 آبان 1398 اجرایی شد.
به گفته وی، مدت اعتبار این موافقت‎نامه س��ه س��ال است و از 5 
آبان 1401 ج��ای خود را به موافقت‎نامه تج��ارت آزاد خواهد داد. 
مطاب��ق موافقت‎نامه تجارت ترجیحی ایران و اتحادیه اوراس��یا، دو 
طرف متعهد ش��ده‎اند که یک س��ال پس از اجرای این موافقت‎نامه 
وارد مذاکرات برای تبدیل ای��ن موافقت‎نامه به موافقت‎نامه تجارت 

آزاد شوند.
رئیس کل سازمان توسعه تجارت ایران اضافه کرد: بر همین اساس 
اخیرا طی نشستی در 29 بهمن ماه امسال اولین دور مذاکرات  بین 
دو ط��رف برای تبدیل موافقت‌نامه فعلی به موافقت‎نامه تجارت آزاد 
برگزار ش��د. در این نشست که با حضور مذاکره‎کننده ارشد سازمان 
توس��عه تجارت برگزار ش��د، خطوط کلی مذاکرات مورد بحث قرار 
گرف��ت و طرفین تب��ادل نظر لازم را به عم��ل آورده و عزم خود را 

نسبت به آغاز عملی مذاکرات اعلام کردند.
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مدیرعامل فناپ مطرح کرد
تبعات برخورد قهری با رمزارزها

پس از آنکه رئیس کل بانک مرکزی در سخنانی استفاده از رمزارزها برای 
واردات کالا را مجاز برشمرد و مبادله آن را میان افراد غیرقانونی عنوان کرد، 
ش��بکه الکترونیکی پرداخت کارتی که با عنوان ش��اپرک شناخته می‌شود، 
در میانه اس��فندماه در نامه‎ای از شرکت‌های پرداخت‌یار خواست تا خدمات 
پرداخت الکترونیک کس��ب‌وکارهای نامتعارف و خ�الف قوانین جمهوری 
اس�المی ایران و بانک مرکزی را قطع کنند و در این نامه »فروش رمزارز« 
را نیز در کنار س��ایر فعالیت‌های غیرقانونی نظیر فروش VPN، سایت‌های 
ش��رط‎بندی و قمار قرار داده اس��ت. این نامه البته با واکنش‎های بسیاری از 
سوی صاحبان کسب‌وکارهای حوزه دیجیتال مواجه شده و آنها معتقدند که 
این نوع برخوردهای قهری منجر به کاهش نظارت‎پذیری و زیان‌های مادی 
و معنوی می‌شود. ازجمله شهاب جوانمردی، مدیرعامل فناپ و نایب رئیس 
کمیس��یون اقتصاد نوآوری و تحول دیجیتال ات��اق تهران به تبعات چنین 
تصمیماتی اشاره کرد و گفت: نکته اساسی این است که چرا در نامه شاپرک، 
نام شرکت‌های مبادله‎کننده رمزارز که شرکت‌های تجاری قانونی و ثبت شده 
در کش��ور هستند و همه اقدامات خود را گام به گام با نهادهای حاکمیتی، 
بانک مرکزی یا انجمن‌های صنفی و تخصصی مربوطه در میان گذاشته‌اند، 
در کنار س��ایت‌های شرط‎بندی قرار گرفته ‌است؛ ضمن آنکه این شرکت‌ها 
نظرات خود را نس��بت به پیش‎نویس قانونی که بانک مرکزی به اصرار آنها 
روی سایت خود قرار داد، اعلام کردند و اصولا خود به این مسئله باور دارند 

که باید تحت نظارت نهادهای دولتی یا حاکمیتی فعالیت کنند.
 او ادام��ه داد: حال نام این ش��رکت‌ها در کن��ار فعالیت‌هایی نظیر قمار و 
ش��رط‌‌‌‎بندی مورد اشاره قرار گرفته ‌است. فعالیت‌های غیرقانونی که نه تنها 
اثر مثبتی بر اقتصاد ندارند که اثرات منفی آنها بر اقتصاد و س��رمایه مردم، 
مش��هود است. به اعتقاد جوانمردی، مسئله‌ دیگری که وجود دارد، اظهارات 
غیرمسئولانه برخی مسئولان است؛ اینکه گفته می‌شود، سودآوری رمزارزها 
منجر به خروج سرمایه از بورس شده ‌است. درحالی که این مسئله مورد توجه 
قرار نمی‌گیرد که آنچه بازار سرمایه را در معرض آسیب قرار داد، سوءمدیریت 
بود. در واقع، مس��ئولان فرافکنی کرده و عوامل دیگری را در کاهش رش��د 
بازار سرمایه دخیل می‌دانند. مدیرعامل فناپ با انتقاد از برخوردهای قهری 
با صاحبان کس��ب وکارهای نوآفرین به وب‎سایت اتاق تهران گفت: برخورد 
قهری به این معنا که صاحبان این کسب‌وکارها را دستگیر کرده یا فعالیت 
آنها را متوقف کنند. درحالی که کسب‌وکار به مثابه یک موجود زنده است و 
توقف آن به منزله ذبح این موجود زنده خواهد بود. ضمن آنکه این برخوردها، 
نوعی عدم اطمینان را در میان نخبگان و سرمایه‎گذاران و سایر نوآفرینانی که 

در عرصه اقتصاد نوآوری فعالیت می‌کنند، پدید می‌آورد.
ای��ن عضو هیأت نماین��دگان اتاق تهران اف��زود: در نتیجه این برخوردها 
اکنون کسانی که در این عرصه سرمایه‌گذاری کرده و از رمزارز برای تسهیل 
مبادلات تجاری بهره گرفته‌اند، در حال انتقال دارایی‎های دیجیتالی خود از 
بستر صرافی‌های ایرانی به صراف‎های خارجی هستند. این بدان معناست که 
هم نظارت‌پذیری از دست می‌رود و هم اینکه دارایی‌های آنها مانند آنچه در 
س��ال‌های گذش��ته رخ داد، با خطر ضبط شدن از سوی دولت‌های خارجی 
مواجه می‌شود. پرسش قابل تأمل این است که چرا مردم باید به دلیل عدم 
اطمینانی که به صرافی‌های ایرانی ایجاد ش��ده، دوباره ریسک کرده و داد و 
ستدهای خود را از طریق صرافی‌های خارجی انجام دهند و این‎گونه، خطر 

زیان مضاعف همراه با عدم نظارت‎پذیری را به جان بخرند.

نگاه

فرصت امروز: سال 99 به جرأت پرنوسان‎ترین سال در تاریخ بازار سرمایه 
ایران بوده است. پس از آنکه شاخص بورس تهران در نیمه نخست امسال 
به قله 2 میلیون واحدی رسید، در ادامه سال دچار ریزش شد و پله پله از 
کانال‎هایی که فتح کرده بود، پایین آمد. شاخص کل بورس در آخرین گام 
نیز روز گذشته )دوشنبه 25 اسفندماه( با رشد بیش از 9 هزار واحدی به 
میانه کانال یک میلیون و 200 هزار واحد رسید. از سوی دیگر، صدور کد 
بورسی نیز در سال 99 رشد چشمگیری داشت و با احتساب سهام عدالت 
هم‎اکنون نزدیک به 50 میلیون ایرانی س��هامدار هس��تند. هرچند بورس 
تهران در این روزهای آخر اس��فند عموما س��بزپوش بوده و هفته گذشته 
برای چندمین بار به کانال یک میلیون و 200 هزار واحد بازگشت، اما اینکه 
بازار سرمایه در آخرین سال قرن چگونه دچار چنین فراز و فرود سهمگینی 

شد، سوالی است که نیاز به تحلیل و بررسی دارد.
بررس��ی‎ها نشان می‎دهد که در س��ه ماهه منتهی به بهمن ماه امسال، 
میزان مشارکت بورس از سمت اشخاص حقیقی به سمت اشخاص حقوقی 
در حال تغییر است و این امر به معنای تشدید خروج سرمایه افراد حقیقی 
و سرمایه‎گذاران خرد از بورس است؛ کما اینکه در هفته‎های گذشته خیل 
عظیمی از شهروندان از بازار سرمایه به بازار ارزهای دیجیتال کوچ کرده‌اند.

در گزارش تحلیلی که معاونت کس��ب‌و‌کار ات��اق تهران از عملکرد بازار 
س��رمایه در بهمن‌ماه امسال منتش��ر کرده، آمده است که مجموع ارزش 
ب��ازاری بورس ته��ران از دوره زمان منتهی به بهمن ماه 98 تا دوره زمانی 
منتهی به بهمن ماه 99، به میزان 185 درصد رش��د داش��ته است. با این 
حال، میزان افزوده شده به ارزش بازار در پایان بهمن‌ماه امسال به نسبت 
میزان افزوده ش��ده به ارزش بازار در پایان بهمن ماه سال گذشته کاهش 
داش��ته است. این اتفاق می‌تواند نش��ان‌دهنده این مهم باشد که با اینکه 
همچنان ارزش بازار رو به افزایش اس��ت، اما از میزان ش��تاب آن کاس��ته 

شده است.
ای��ن مه��م در زمینه ارزش اوراق از نوع س��هام در این ب��ازار نیز صدق 
می‎کند. به عبارت دیگر، ش��تاب افزایش ارزش سهام در بورس تهران نیز 
کم ش��ده است. صندوق‎های »ETF« اما روندي خلاف این مورد را دارند. 

ارزش بازاري صندوق‎هاي از نوع »ETF« با شتاب مثبت در حال افزایش 
اس��ت. این مسئله می‎تواند نش��ان‎دهنده افزایش رجوع سرمایه‎گذاران به 
سرمایه‎گذاري غیرمستقیم و به واسطه صندوق‎ها باشد. عموما کسانی که 
رو به س��مت خرید س��هام »ETF« می‎کنند، کمتر میل به نوس��انگیري 
دارند و با احتمال بیش��تري از دسته افرادي هستند که هدف‎شان کسب 
عایدي ناش��ی از توزیع س��ود این صندوق‎ها باش��د. این مهم می‎تواند به 
سیاس��ت‎گذاران کمک کند تا به کمک بررس��ی دقیق‎تر، اقدام به تسهیل 
ام��ور ب��ه گونه‎اي نمایند که این میل و رغبت حفظ ش��ده و افزایش یابد. 
البته سرمایه‎گذاري غیرمستقیم افراد با تخصص کم در زمینه بازار سرمایه، 
منج��ر به افزایش فضاي تحلیلی در کلیت بازار می‎ش��ود. یکی از اقدامات 
پیشنهادي، ایجاد کسب وکارهاي نوپا و فناوري‎محور )مانند استارت‎آپ‎ها( 
با هدف تس��ریع و تسهیل در زمینه تحلیل و مبادله انواع »ETF« باشد. 
نمونه‎های موفق بین‎المللی وجود دارند که به افراد اجازه می‎دهند در حد 

توان مالی خود، از این صندوق‎ها سهم داشته باشند.
رون��دي که براي بورس تهران وجود داش��ت در زمین��ه فرابورس ایران 
صدق نمی‎کند؛ کما اینکه ارزش بازاري فرابورس ایران با ش��تاب مثبت رو 
به افزایش است. با توجه به تفاوتی که در شرایط شرکت‎هاي پذیرفته شده 
در این دو بازار وجود دارد، عموما شرکت‎هاي موجود در فرابورس ایران با 
مقدار بیشتري از انواع ریسک مواجه هستند. شتاب مثبت در زمینه افزایش 
ارزش این بازار می‎تواند نشأت گرفته از افزایش رجوع سرمایه‎گذاران به این 
بازار و در نتیجه افزایش ریس��ک‎پذیري آنها باش��د. چنانچه این فرض را 
بپذیریم، وجود ابزارهاي مناسب تحلیل و مدیریت ریسک، وجود مشاوران 
سرمایه‎گذاري مجرب و نیز تشویق به سرمایه‎گذاري غیرمستقیم، می‎تواند 
موجب افزایش جذابیت این بازار براي سرمایه‎گذاران شود. افزایش ارزش 
انواع  »ETF« موجود در این بازار در قیاس با افزایش ارزش سهام موجود 
در این بازار، می‎تواند نشان دهد که سرمایه‎گذاران در این بازار نیز میل به 

سرمایه‎گذاري غیرمستقیم بیش از سرمایه‎گذاري مستقیم یافته‎اند.
افزایش در ارزش بازاری اوراق قرضه موجود در فرابورس در مقایس��ه با 
بورس تهران به مراتب بیش��تر اس��ت. با توجه به اینکه اوراق قرضه دولتی 

)اوراق خزانه اسلامی یا اخزا( در فرابورس ایران منتشر می‎شوند، اینچنین 
به نظر می‎رس��د که میل س��رمایه‎گذاران به خرید این نوع از اوراق قرضه، 
نسبت به س��ایر انواع اوراق قرضه افزایش چشمگیري یافته است. افزایش 
ارزش اوراق قرضه از طرفی می‎تواند نش��ان‎دهنده کاهش در نرخ بهره آنها 
باش��د. به بیان بهتر، احتمال اینکه سرمایه‎گذاران در این ماه تصور مثبتی 
از آینده رش��د اقتصادي )کاهش نرخ بهره و در نتیجه کاهش هزینه پول 
یا به بیان دیگر سیاست اقتصادي انبساطی( و افزایش تورم داشته باشند، 

بیشتر است.
براس��اس این گزارش، سیاس��ت‎گذاري درس��ت نیازمند شناخت انواع 
بازیگران و ذي‎نفعان درگیر است. ذي‎نفعان به دنبال استفاده از محصولی 
هستند که بهره‎مندي موردنیاز را برای‎شان به ارمغان بیاورد. سیاست‎گذاران 
می‎توانند به توجه به نگاهی که ذي‎نفعان و بازیگران نسبت به یک محصول 
دارند، اقداماتی را در زمینه هدایت و جهت‎دهی به سمت و سوي حرکت 
ایشان به منظور رسیدن به یک هدف مشخص انجام دهند. به بیان ساده‎تر، 
چنانچه سیاست‎گذار بازار سرمایه تمایل دارد که این بازار را براي اشخاص 
حقیقی و حقوقی جذاب نماید، بایستی انواع اولویت‎هاي میان این اشخاص 

را شناسایی کرده و براي هر یک تدبیري بیندیشد.
البت��ه این تدابیر لزوما مس��تلزم انجام س��رمایه‎گذاري‎هاي مالی کلان 
نیس��ت؛ بلکه سیاس��ت‎گذار می‎تواند با تس��هیل ش��رایط و فراهم‎سازي 
زیرس��اخت‎ها و الزام��ات قانونی، جریان را به گون��ه‎اي رقم زند که فعالان 
اقتصادي بخش خصوصی وارد این بازار شده و اقدام به سرمایه‎گذاري‎هاي 
کلان کنند. همچنین این مهم بستر رقابت میان انواع سرمایه‎گذاران )در 
بخش خصوصی( را فراهم می‎کند که خود منجر به این می‎ش��ود تا براي 
حفظ و افزایش س��هم از بازار خود، در راس��تاي کسب رضایت مشتریان و 
مصرف‎کنندگان، دائما به بهب��ود کیفیت محصولات خود بپردازند. بهبود 
مس��تمر کیفیت محصولات براي مش��تریان به معنای افزایش رضایت از 
س��ودمندي محصول مدنظر و در نتیجه ترغیب به اس��تفاده بیشتر از آن 
خواهد بود. اینچنین می‎توان در میان اشخاص گوناگون برای سرمایه‎گذاري 

در بازار سرمایه رغبت ایجاد کرد.

کوچ دسته‎جمعی از بورس به سوی بیت‎کوین

بهمن بازار سرمایه چگونه گذشت؟
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خبرخوان

فرص��ت امروز: بازار س��رمایه در بیس��ت و پنجمین روز اس��فندماه نیز 
همچون روزهای قبل بر مدار مثبت حرکت کرد و با رشد 9 هزار واحدی از 
میانه کانال یک میلیون و 200 هزار واحد گذشت. شاخص کل بورس در 
روز دوشنبه 9 هزار و ۶۶ واحد رشد داشت و در ارتفاع یک میلیون و ۲۵۴ 
هزار واحد ایس��تاد. همچنین شاخص کل )هم‌وزن( با ۵۴۵ واحد افزایش 
به ۴۳۴ هزار و ۸۳۶ واحد و ش��اخص قیمت )هم‌وزن( با ۳۵۵ واحد رش��د 
به ۲۸۳ هزار و ۶۱۷ واحد رس��ید. ش��اخص بازار اول 4هزار و ۹۱۸ واحد و 
شاخص بازار دوم ۲۴ هزار و ۲۶۸ واحد افزایش داشت. در معاملات این روز 
بیش از 7 میلیارد و ۸۸۶ میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش 

۶۴ هزار و ۵۷۸ میلیارد ریال داد و ستد شد.
نمادهای صنایع پتروشیمی خلیج فارس )فارس( با 2هزار و ۵۶۰ واحد، 
نفت و گاز پتروش��یمی تامین )تاپیکو( با یک ه��زار و ۳۶ واحد، معدنی و 
صنعت��ی چادرملو )کچاد( با یک هزار و دو واحد، توس��عه معادن و فلزات 
)ومعادن( با ۵۷۵ واحد، فولاد خوزستان )فخوز( با ۵۲۴ واحد، پالایش نفت 
اصفهان )شپنا( با ۴۶۱ واحد و بانک ملت )وبملت( با ۴۶۱ واحد به ترتیب 

بیشترین تاثیر مثبت را بر شاخص بورس داشتند.
در س��وی مقابل، نمادهای مخابرات ایران )اخابر( ب��ا ۲۲۷ واحد، ایران 
خ��ودرو )خودرو( با ۲۰۱ واحد، بانک پارس��یان )وپارس( ب��ا ۱۷۴ واحد، 
فولاد خراس��ان )فخاس( با ۱۵۶ واحد، کشتیرانی جمهوری اسلامی ایران 
)حکش��تی( با ۱۳۹ واحد، مبین انرژی خلیج فارس )مبین( با ۱۳۰ واحد، 
پتروشیمی فناوران )شفن( با ۹۵ واحد، پالایش نفت بندرعباس )شبندر( 
با ۹۵ واحد، ش��رکت ارتباطات سیار ایران )همراه( با ۹۴ واحد، باما )کاما( 
با ۵۷ واحد، نفت سپاهان )شسپا( با ۵۵ واحد و پارس خودرو )خپارس( با 

۵۰ واحد تاثیر منفی بر شاخص گذاشتند.
همچنین نماده��ای گروه دارویی برکت )برک��ت(، صنعتی زر ماکارون 
)غ��زر(‌، فرآوری معدنی اپ��ال کانی پارس )اپال(، ایران خ��ودرو )خودرو(، 
پالایش نفت اصفهان )ش��پنا(، س��ایپا )خس��اپا( و ملی صنایع مس ایران 
)فملی( در گروه نماده��ای پرتراکنش قرار گرفتند. گروه مواد دارویی هم 
صدرنشین برترین گروه‌های صنعت شد و در این گروه ۱۶۹ میلیون و ۵۱۴ 

میلیون برگه سهم به ارزش 5 هزار و ۷۲۶ میلیارد ریال داد و ستد شد.
در آن س��وی بازار سرمایه نیز شاخص فرابورس بیش از ۱۹۸ واحد افزایش 
داشت و بر روی کانال ۱۷ هزار و ۴۷۰ واحد ثابت ماند. در این بازار 2 میلیارد و 
۵۸۸ میلیون برگه سهم به ارزش ۴۴۷ هزار و ۴۰۹ میلیارد ریال داد و ستد شد. 

نمادهای پتروشیمی مارون )مارون(، پتروشیمی زاگرس )زاگرس(، پلیمر آریای 
ساس��ول )آریا(، بیمه پاسارگاد )بپاس(، پتروشیمی تندگویان )شگویا(، بانک 
دی )دی(، شرکت سرمایه‎گذاری صبا تامین )صبا(، هلدینگ صنایع معدنی 
خاورمیانه )میدکو(، گروه توسعه مالی مهر آیندگان )ومهان(، فولاد هرمزگان 
جنوب )هرمز( و شرکت آهن و فولاد ارفع )ارفع( تاثیر مثبت بر شاخص این 
بازار داش��تند. همچنین نمادهای بیمه تجارت نو )بنو(، مدیریت انرژی تابان 
هور )وهور(، اعتباری ملل )وملل(، توسعه مولد نیروگاهی جهرم )بجهرم(، برق 
و انرژی پیوند گس��تر )بپیوند(، سهامی ذوب آهن اصفهان )ذوب(، تولید برق 
ماهتاب کهنوج )بکهنوج(، زرین معدن آسیا )فرزین( و گروه کارخانجات صنعتی 
تبرک )تبرک( و مجتمع صنایع لاستیک یزد )پیزد( تاثیر منفی بر شاخص 

فرابورس به همراه داشتند.
در این روز همچنین مدیریت ابزارهای نوین مالی ش��رکت بورس اوراق 
به��ادار تهران در اطلاعی��ه‎ای، از عرضه اوراق اختی��ار فروش تبعی حامی 
1401 خبر داد و اعلام کرد: اوراق اختیار فروش تبعی با هدف حمایت از 
س��هامداران خرد دارای پرتفوی )ارزش سبد سهام( زیر ۱۰ میلیون تومان 
توسط صندوق سرمایه‌گذاری مشترک توسعه بازار سرمایه منتشر می‌شود.

به گ��زارش پایگاه خبری بازار س��رمایه ایران، صندوق س��رمایه‎گذاری 
مشترک توسعه بازار سرمایه در نظر دارد اوراق اختیار فروش تبعی با هدف 
حمایت از س��هامداران خرد منتش��ر کند، عرضه این اوراق از روز دوشنبه 
)۲۵ اسفند( تا روز چهارشنبه )۲۷ اسفند( در بورس تهران انجام می‌شود. 
بر این اس��اس، س��رمایه‎گذاران حقیقی )شامل س��بدهای سرمایه‎گذاری 
اش��خاص حقیقی( که در سال ۱۳۹۹ وارد بازار س��رمایه شده‌اند و ارزش 
دارایی ایش��ان در بازار سرمایه )تمامی دارایی‌ها از جمله سهام، حق تقدم 
س��هام، صندوق‎های سرمایه‎گذاری، اوراق بدهی، انواع گواهی سپرده و ...( 
در تاریخ ۱۲ اس��فند امسال کمتر از ۱۰میلیون تومان باشد واجد شرایط 
خری��د اوراق اختیار فروش تبعی حامی۱۴۰۱ بوده و می‎توانند نس��بت به 

خرید این اوراق اقدام کنند.
همچنین دارایی پایه اوراق اختیار فروش تبعی حامی۱۴۰۱ شامل سبد 
س��هام و حق تقدم س��هام پذیرفته ش��ده در بورس اوراق بهادار تهران یا 
فرابورس ایران )به جز بازار پایه( و همچنین صندوق‎های س��رمایه‎گذاری 
در س��هام )مبتن��ی بر صدور و ابطال یا ETF( به ج��ز دارا یکم و پالایش 
با احتس��اب تعداد و قیمت تعدیل ش��ده ناش��ی از اقدامات شرکتی طی 
دوره اوراق مذکور اس��ت. همچنین دارایی پایه اوراق اختیار فروش تبعی 

حامی۱۴۰۱ ش��امل عرضه اولیه‎هایی که بازدهی بیش��تر از ۳۰ درصد از 
ابتدای سال ۱۳۹۹ داشته‌اند، نمی‎شود.

س��رمایه‎گذارانی که واجد شرایط خرید اوراق حامی۱۴۰۱ بوده و تمایل 
به استفاده از این اوراق دارند، باید در دوره عرضه نسبت به خرید تنها یک 
ورقه از اوراق مذکور اقدام کنند. در صورت انجام خرید اوراق حامی۱۴۰۱ 
توسط سرمایه‎گذاران، دارایی پایه برای ایشان مطابق بند ۲ در نظر گرفته 
خواهد ش��د. البته خرید بیش از یک ورق��ه از اوراق حامی۱۴۰۱ برای هر 
کد معاملاتی مجاز نبوده و کارگزاران باید اقدام لازم نسبت به رعایت این 

محدودیت را در سیستم‎های معاملاتی آنلاین خود اعمال کنند.
ش��رط معتبر بودن اوراق اختیار فروش حامی۱۴۰۱ در سررسید، عدم 
فروش دارایی پایه موضوع بند ۲ تا سررسید اوراق است )نگهداری دارایی 
پایه تا سررس��ید(. در صورتی که سرمایه‎گذار هر یک از سهام، حق تقدم 
 ) ETF گذاری )مبتنی بر صدور و ابطال یا‎های س��رمایه‎س��هام و صندوق
موجود در پرتفو خود را طی دوره تا سررسید اوراق حامی۱۴۰۱ به فروش 
برساند به گونه‌ای که تعداد آن سهم از تعداد سهم موجود در دارایی پایه 

وی کمتر شود، اوراق حامی۱۴۰۱ معتبر نبوده و اعمال نخواهد شد.
ارزش اعم��ال برای هر ک��د معاملاتی برابر با ۱.۲۵ براب��ر ارزش دارایی 
پای��ه وی )با توجه ب��ه تعدیلات مربوط به اقدامات ش��رکتی( خواهد بود. 
لذا در صورت رعایت نکات بندهای فوق توس��ط س��رمایه‎گذاران، بازدهی 
اش��خاص طی دوره اوراق حداقل به میزان ۲۵ درصد خواهد بود. بازدهی 
۲۵ درصدی پس از کس��ر سود تقسیمی تعلق گرفته برای هر سبد سهام 
در تاریخ ۳۱ اردیبهشت ۱۴۰۱ به مشمولان پرداخت می‎شود. از آنجا که 
مبنای تضمین قیمت تعدیل شده است، در صورت افزایش سرمایه، قیمت 
تعدیل ش��ده و تعداد س��هام پس از مجمع برای تضمی��ن در نظر گرفته 
می‎ش��ود. در صورت افزایش س��رمایه از محل آورده نقدی، قیمت سهام و 

تعداد با فرض شرکت کردن سهامدار در افزایش سرمایه فرض می‎شود.
در صورتی که ثبت افزایش س��رمایه در تاریخ بعد از اردیبهشت ۱۴۰۱ 
باش��د، در سررس��ید اوراق تبعی فرض می‎شود که س��هام ثبت نشده در 
پرتفوی س��رمایه‎گذار قرار دارد و به قیمت پایانی روز محاس��به در ارزش 
پرتفو لحاظ می‎ش��ود. احراز شرایط مش��مولان طرح، بررسی معتبر بودن 
اوراق حام��ی۱۴۰۱ طی دوره و سررس��ید و همچنین انجام فرآیند اعمال 
توسط شرکت س��پرده‎گذاری مرکزی و تس��ویه وجوه و شرکت مدیریت 

فناوری بورس تهران انجام خواهد شد.

اوراق اختیار فروش تبعی با هدف حمایت از سهامداران خرد منتشر می‎شود

جزییات حمایت بورس از سهامداران خرد
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رئیس کمیته فقهی سازمان بورس خبر داد
طراحی صندوقی برای جلوگیری از زیان 

سهام عدالت
رئیس کمیته فقهی س��ازمان ب��ورس و اوراق بهادار گفت ممکن 
اس��ت در برخ��ی از موارد حجم عظیمی از س��هام عدالت توس��ط 
دارندگان این سهام در بازار عرضه شود که این امر موجب خسارت 
افراد می‎ش��ود بنابراین برای جلوگیری از ضرر و زیان‌ها صندوقی با 

دو نوع واحد سرمایه‌گذاری طراحی شده است.
به گزارش ایرنا، غلامرضا مصباحی مقدم در نشس��تی خبری که 
در محل ش��رکت س��پرده‌گذاری مرکزی برگزار ش��د، با بیان اینکه 
کمیته فقهی بازار سرمایه در سال ٨٦ راه‌اندازی شد، گفت: از سال 
٨۶ تاکنون ٢٢۴ جلس��ه برگزار شده است و در سال ٩٩ حدود ٢١ 

نشست هر در هفته یک بار برگزار شده است.
مصباحی مقدم ادامه داد: تاکنون ابزارهای مالی اسلامی جدیدی 
طراحی و اجرا ش��ده است که بازار س��رمایه را عمق بخشیده است. 
ازجمله دولت در بودجه سالانه خود اسناد خزانه را به کار می‌گیرد 
که در س��ال جاری حدود ٨٠ هزار میلیارد تومان پیش‌بینی انتشار 
اس��ناد خزانه داشته اس��ت. اوراق دیگر مربوط به اوراق مرابحه عام 
اس��ت که برای خریده��ای دولت مورد اس��تفاده ق��رار می‌گیرد و 

شرکت‌ها هم قادر به استفاده از این اوراق هستند.
او به مصوبات س��ال ۹۹ اش��اره ک��رد و افزود: نخس��تین مصوبه 
طراحی ابزارهای مالی جدید تح��ت عنوان اوراق منفعت مبتنی بر 
عوارض آزادراه‌ها اس��ت، بر این اساس سازنده آزادراه می‌تواند آن را 
به ش��رکت بهره‌برداری واگذار کند. ای��ن اوراق این امکان را فراهم 
می‌کند تا منافع ش��رکتی که واگذار ش��ده اس��ت از طریق عوارض 
عبور و مرور خودروها تامین شود که تاکنون استفاده زیادی از این 
ابزار مالی شده اس��ت. به گفته رئیس کمیته فقهی سازمان بورس، 
اب��زار دیگر، اوراق مرابحه برای تامی��ن مالی فعالیت‌های پیمانکاری 
است، دارایی پایه این اوراق عبارت از فعالیت‎های پیمانکاری است، 
اصل اوراق مرابحه در س��ال ٩١ در بازار سرمایه به کار گرفته شد و 

موضوع از این اوراق نوعی خدمت پیمانکاری است.
وی با بیان اینکه س��ومین ابزار، پذیره‌نویس��ی اوراق مرابحه برای 
ش��رکت است، تاکید کرد: برای اینکه در بازار سرمایه مشوقی ایجاد 
شود تا اوراق خریداری شود اوراق مرابحه را به کسر عرضه می‌کنند 
یعن��ی قیمت آن پایین‌تر از قیمت اس��می اس��ت تا مش��وقی برای 

خریداران ایجاد شود.
مصباحی مق��دم چهارمین اوراق را مربوط به اوراق س��لف اعلام 
کرد و افزود: در گذش��ته از ای��ن اوراق برای محصولاتی مانند نفت، 
گندم، خودرو و مرغ منتش��ر ش��ده اس��ت حالا قرارداد سلف برای 
س��اخت و فروش مس��کن به قیمت معین در سررس��ید مش��خص 
طراحی ش��ده است. شرکت‎هایی که به دنبال ساخت و ساز هستند 
می‎توانند از این ابزار در بازار س��رمایه اس��تفاده کنند، از این طریق 
مس��کن پیش‎فروش می‎ش��ود که باید نس��بت به متراژ موردنظر یا 
واحد ساخته شده باشد که به صورت تدریجی ساخته می‎شود و به 
متقاضیان واگذار می‎ش��ود. او سپس به پنجمین اوراق اشاره کرد و 
گفت: اوراق منفعت برای تامین مالی شرکت نفت است، شرکت نفت 
برای اینکه از منابع مالی اس��تفاده کند و یک میدان گازی را مورد 
اس��تخراج و بهره‎برداری قرار دهد تقاضا کرده اس��ت تا از این اوراق 
برای میدان گازی فاز ۱۲پارس جنوبی اس��تفاده کند که با انتش��ار 
این اوراق موافقت شده اس��ت. رئیس کمیته فقهی سازمان بورس، 
شش��مین ابزار را اوراق منفعت مبتنی بر سهام معرفی کرد و گفت: 
پیش��نهاددهنده آن شرکت تامین اجتماعی است که 3هزار میلیارد 
تومان تقاضا برای انتش��ار اوراق منفعت داشتند. سهام همچنان که 
دارای مالکیت است قابل اجاره هم است، سهام دارای منافعی است 
که قابل انتقال به غیر است بنابراین بدون اینکه سهام فروخته شود 
سهام در اختیار شرکت سرمایه‎گذاری تامین اجتماعی قرار می‎گیرد 

اما منافع آن با انتشار اوراق به خریداران منتقل می‎شود.
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ترخیص پارچه‏های رومبلی دپوشده آغاز شد 
مع��اون فنی گمرک ایران از تعیین تکلیف پارچه‏های رومبلی در 

گمرک و آغاز ترخیص آنها طبق شرایط تعیین‏شده خبر داد.
به گزارش ایسنا، پارچه‏های رومبلی از جمله اقلام مربوط به گروه 
۲۷ کالایی با اولویت ارزی غیرفعال بود که از مدت‎ها قبل حواش��ی 
و اختلاف نظرهایی در رابطه با ترخیص آنها وجود داشت و با وجود 

دپو در گمرک تعیین تکلیف نشده بود.
ام��ا تازه‎ترین اعلام مه��رداد جمال ارونقی-مع��اون فنی گمرک 
ایران- به ایس��نا از این حکایت دارد که با تش��کیل جلسات متعدد  
بین دس��تگاه‎ها و مس��ئولان مربوطه س��رانجام وضعیت این کالاها 

مشخص و ترخیص آنها در دستور کار قرار گرفته است.
وی ب��ا بی��ان اینکه پارچه‎ه��ای رومبلی حلقوی مش��مول تعرفه 
۶۰۰۱۲۲۰۰ موج��ود در بن��ادر و گمرکات کش��ور، که دارای ثبت 
س��فارش و قب��ض انب��ار قب��ل از اول دی ماه ۱۳۹۹ باش��ند، پیرو 
صورتجلس��ه ۲۰ اس��فند ۱۳۹۹ معاون امور صنایع، وزارت صنعت، 
معدن و تجارت و ضمائم متعلقه تعیین تکلیف و به گمرکات اجرایی 
ابلاغ شده است جریان ترخیص این کالا با شرایط مختلف را تشریح 

کرد.
اظهارنشده‏ها اول اظهار شوند

این مقام مس��ئول در گمرک ایران با اشاره به پارچه‏های رومبلی 
که ثبت س��فارش ش��ده ولی هنوز به گمرک اظهار نشده‏اند، گفت: 
در ای��ن خص��وص صاح��ب کالا باید ابتدا نس��بت به اظه��ار آن به 
گم��رک اقدام کند و درصورت اظه��ار این پارچه‎ها به گمرک تحت 
ردیف تعرفه ثبت س��فارش ش��ده، گمرکات اجرایی پس از دریافت 
درخواس��ت صاحبان کالا ضمن بررسی تاریخ ثبت سفارش و قبض 
انبار، در صورتی که این اقلام دارای ثبت سفارش و قبض انبار قبل 
از اول دی ماه ۱۳۹۹ باش��ند، ضمن ارزیابی کالا و ارسال نمونه‎های 
مربوط به اظهارنامه به آزمایش��گاه مورد تأیید استاندارد، اگر ردیف 
تعرفه اس��تنباطی گمرک ۶۰۰۱۲۲۰۰ باشد مشخصات کامل را به 
دفت��ر تعرفه گم��رک ایران اعلام تا به قید فوری��ت این اطلاعات به 

دفتر نساجی وزارت صمت جهت ادامه فرآیند منعکس شود.
تکلیف گمرک در قبال پارچه‎های دارای کد ساتا

ارونق��ی در مورد پارچه‎های رومبلی حلقوی که در بازه زمانی 
۱۷ دی ماه تا س��وم اس��فند ۱۳۹۹ کد رهگیری بانک دریافت 
کرده‎ان��د، گفت: اگر این پارچه‎ها با وجود دریافت کد س��اتا در 
حال حاضر تعلیق هس��تند لازم اس��ت گمرکات اجرایی ضمن 
احراز اینکه تاریخ ثبت سفارش و قبض انبار قبل از اول دی ماه 
۱۳۹۹ باش��د، نس��بت به اعلام مشخصات ثبت سفارش و قبض 
انبار این کالاها متعاقب درخواس��ت صاحب کالا، به دفتر تعرفه 
گم��رک ایران اقدام تا دفتر مزبور به قید فوریت اطلاعات واصله 
را ب��ه دفتر مقررات صادرات و واردات وزارت صمت جهت ادامه 

فرآیند اعلام کند.
شرایط پارچه‎های دارای ثبت سفارش ویرایشی که اظهار نشده‎اند
مورد دیگر به ثبت س��فارش‎های پارچه رومبلی که در بازه زمانی 
۱۷ دی ماه تا سوم اسفند ۱۳۹۹ ویرایش شده ولی به دلیل تعلیق 
در سیستم قابلیت اظهار به گمرک ندارند مربوط بود که معاون فنی 
گمرک در این رابطه یادآور ش��د: صاحبان کالا با ارائه درخواس��ت 
انوانت��ر )تعیین تعرف��ه( به گمرک اجرایی )گم��رک محل(، پس از 
نمونه‎برداری و اخذ نظر آزمایشگاه، در صورت تایید گمرک اجرایی 
مبن��ی بر اینکه تاریخ ثبت س��فارش و قبض انب��ار کالا قبل از اول 
اس��فند ۱۳۹۹ است و تطبیق ردیف تعرفه مندرج در ثبت سفارش 
با نظر آزمایشگاه و اعلام آن به دفتر تعرفه گمرک ایران، اقدام لازم 
جهت انعکاس مشخصات اعلامی به دفتر مقررات صادرات و واردات 
وزات صمت و رفع تعلیق آنها جهت اظهار و ادامه مس��یر از س��وی 

دفتر تعرفه گمرک ایران انجام می‎شود.

واردات ۵۰ هزار تن مرغ برای تنظیم بازار ماه 
رمضان

وزی��ر صنع��ت، معدن و تج��ارت )صمت( پیش��نهاد داد تا 
نمایندگانی از س��ه کمیس��یون صنایع و معادن، کشاورزی و 
اقتصادی مجلس شورای اسلامی در ستاد تنظیم بازار حضور 
یابند تا از نزدیک در جریان تصمیمات اتخاذش��ده و مصوبات 

ابلاغی از سوی این ستاد، قرار بگیرند.
به گزارش ایس��نا به نقل از ش��اتا، علیرضا رزم حسینی در 
نشس��ت فوق‎العاده کمیسیون‎های صنایع و معادن، کشاورزی 
و اقتص��ادی مجل��س درخصوص تمهیدات انجام ش��ده برای 
بازار ش��ب عید و ماه مبارک رمضان، گفت: جهاد کش��اورزی 
مس��ئولیت تأمین مرغ در کل کشور را برعهده دارد و وزارت 
صمت براساس وظیفه ابلاغ شده، مرغ را از کشتارگاه براساس 
مصرف و نیاز تحویل می‌گیرد تا در شبکه تشکل‌ها، اصناف و 

فروشگاه‌های سراسر کشور توزیع کند.
وی همچنی��ن تصریح ک��رد: در تنظیم هرچ��ه بهتر بازار، 
هماهنگی و تعامل تمامی دستگاه‌های مرتبط و ذی‎ربط حائز 

اهمیت است.
ب��ه گفته وزیر صنع��ت، معدن و تجارت ب��رای تأمین مرغ 
در م��اه مبارک رمضان مج��وز واردات ۵۰ هزار تن مرغ برای 
شرکت پش��تیبانی امور دام صادر شده است تا در کنار تولید 

داخل بتوانیم بازار را تنظیم نماییم.
گفتنی اس��ت که جلس��ه فوق‎العاده کمیس��یون اقتصادی 
مجلس دیروز با دعوت رئیس مجلس ش��ورای اس�المی و با 

حضور وزرای صمت و جهاد کشاورزی برگزار شد.
محمدباق��ر قالیباف نیز در این جلس��ه فوق‎الع��اده با بیان 
اینکه مش��کل توزیع مرغ نماد مشکلات متعدد زنجیره توزیع 
و بی‎عملی اس��ت، گفته که عدم توزیع مناس��ب ارز دولتی و 
کاهش قدرت خرید مردم گوشت قرمز و مرغ را از سفره مردم 

حذف کرده است.
گفتنی اس��ت که براساس اطلاعیه دیوان محاسبات کشور، 
با توجه به مش��کلات به وجود آمده در روزهای پایانی س��ال 
و گرانی برخی اقلام غذایی وزرای جهاد کش��اورزی و صمت 
جه��ت بی��ان توضیح��ات در این ب��اره، به دادس��رای دیوان 

محاسبات کشور احضار خواهند شد.

اخبـــار

رئیس اتاق اصناف ایران، اصلاح قانون نظام صنفی را اولویت اصلی اتاق 
اصناف در سال ۱۴۰۰ دانست و گفت که در پی شیوع ویروس کرونا و وارد 
شدن خسارت به صنوف، بسته‎های حمایتی از سوی دولت مصوب شد، اما 
به دلیل ش��رایط تحریم شرایط به گونه‎ای رقم خورد که حداقل انتظارات 

اصناف نیز به سختی تامین شد.
به گزارش ایسنا به نقل از اتاق اصناف ایران، سعید ممبینی در هفتمین 
اج�الس هفتمین دوره هیأت نمایندگان اتاق اصن��اف ایران که با حضور 
اعضای هیأت رئیس��ه اتاق اصناف ایران و نمایندگان اتاق اصناف کش��ور 
به صورت ویدئوکنفراس برگزار ش��د، اظهار کرد: تا این لحظه هنوز برخی 
از واحدهای صنفی در س��طح کشور و در بعضی از استان‎ها همانند استان 
خوزستان تعطیل هستند و برخی صنوف مانند تالارهای پذیرایی به دلیل 
افزایش مجدد ش��یوع کرونا بازگشایی نش��دند که به موازات آن مشکلات 

زیادی برای اصناف ایجاد شد.
وی تصری��ح کرد: در یک س��ال اخیر تلاش‎ه��ا و پیگیری‎های زیادی با 
رایزنی مجلس و دولت در راس��تای حل مشکلات صنوف و کسب وکارها 
صورت گرفت و بسته‎های حمایتی از سوی دولت مصوب شد که متاسفانه 
به دلیل ش��رایط تحریم شرایط به گونه‎ای رقم خورد که حداقل انتظارات 

اصناف نیز به سختی تامین شد و در برخی موارد نیز تامین نشد.
ممبینی با بیان اینکه برخی از حوزه‎ها در فضای مدیریتی کسب وکارها 

نیاز به بازنگری دارند، افزود: یکی از موضوعات خوبی که امس��ال رخ داد، 
بحث ممنوعیت نمایشگاه‎های عرضه مستقیم کالا بود و این موضوعی بود 
که همیش��ه درخواس��ت اصلی اصناف بوده و همه ساله اصناف نسبت به 
کیفیت برگزاری نمایش��گاه‎ها و صدماتی که به بازار وارد می‌کرد، اعتراض 
داشتند و با تدبیری که از سوی اتاق اصناف ایران اتخاذ شد تلاش کردیم 
جش��نواره فروش فوق‎العاده را در راس��تای خلأ مربوط به نمایشگاه برگزار 
کنی��م و با گزارش‌هایی که تا به امروز از س��وی اتاق‎های اصناف کش��ور 
ارسال شده است شاهد استقبال خوب واحدهای صنفی در حوزه برگزاری 

جشنواره فروش ویژه نوروزی بودیم.
رئی��س ات��اق اصناف ایران ب��ا تاکید بر نقش اصلی اتاق‎ه��ای اصناف و 
اتحادیه‌های صنفی در تنظیم بازار پایان س��ال و خرید شب عید با تمرکز 
بر خرید میوه تصریح کرد: انتظار این اس��ت که تنظیم بازار با همان روال 
مصوب شده از سوی وزارت کشور اجرایی شود و عرضه میوه نیز با قیمت 
مصوبی که از س��وی س��تاد تنظیم بازار عنوان شد با نظارت و بازرسی در 

اختیار استان‎ها قرار گیرد و به دست مصرف‎کننده برسد.
اصلاح قانون نظام صنفی و بهبود وضعیت بازرسان در سال ۱۴۰۰

ممبینی تصریح کرد: اتاق اصناف ایران برنامه‎های متعددی را در س��ال 
جدید خواهد داشت که اصلاح قانون نظام صنفی در اولویت برنامه‎های اتاق 
اصناف ایران اس��ت تا دغدغه‎هایی که به خصوص در مورد محدودیت دو 

دوره‎ای وجود دارد برطرف شود و با همکاری مشاوران حقوقی اتاق اصناف 
ای��ران اقدامات موثری صورت گرفته که تا حدود زیادی امیدوار به اصلاح 
قانون نظام صنفی هستیم و برنامه دیگر تقویت استقلال بخش خصوصی 
در قانون است و اینکه بتوانیم حمایت‎های لازم را از جامعه صنفی و بخش 

خصوصی داشته باشیم.
وی افزود: یکی دیگر از موضوعاتی که در دس��تور کار اتاق اصناف ایران 
در س��ال ۱۴۰۰ اس��ت، بحث تقویت توان تشکل‎های صنفی با استفاده از 
امکان��ات مدرن با تاکید بر فناوری اطلاعات و تمرکز بر حوزه بازرس��ی و 
نظارت است و در حال حاضر برای به دست آوردن آمار، اطلاعات و عملکرد 
واحدهای صنفی، بازرس��ی و نظارت با مش��کلات عدیده‎ای روبه‎رو است و 
برای اخذ برخی اطلاعات باید زمان صرف کرد و ایجاد س��امانه بازرس��ی 
و نظارت با اس��تفاده از ابزارهای به روز از اهمیت بالایی برخوردار اس��ت و 
از برخی ابزارهای جدید بازرس��ی که در اتاق‎های اصناف اعمال ش��ده نیز 

استفاده خواهیم کرد.
رئی��س اتاق اصناف ایران بیان کرد: موضوع دیگر بحث تعیین تکلیف و 
بهبود وضعیت بازرسان اصناف است که در حال حاضر به دلیل نبود بودجه 
حوزه بازرسی و نظارت بسیاری از بازرسان در استان‎ها به لحاظ معیشتی 
با مشکل مواجه هستند تا جایی که توانستیم تلاش کردیم منابع مالی به 

اتاق‎های اصناف تزریق کنیم.

بسته‌های حمایتی کرونایی فقط حداقل نیاز اصناف را تامین کرد

رئیس سازمان هواپیمایی کشوری اعلام کرد هر پروازی را مسئولان 
حوزه بهداشتی از ما بخواهند، کنسل می‌کنیم و پول بلیت‌های لغوشده 
به مردم باز می‌گردد، اما اگر مس��افری با تست کرونای مثبت پروازش 

لغو شود، به او بهایی پرداخت نخواهد شد.
تورج دهقان زنگنه در گفت‌وگو با ایس��نا، اظهار کرد: در حال حاضر 
تنها برای پروازهای خوزس��تان محدودیت‌هایی از س��وی ستاد ملی 
مقابله با کرونا و وزارت بهداشت، درمان و آموزش پزشکی اعلام شده 
اس��ت که شامل اجباری بودن ارائه نتیجه منفی تست PCR از سوی 

مسافران است و به دقت بر روند اجرای درست این پروتکل بهداشتی 
نظارت می‌کنیم.

وی افزود: تاکنون هیچ دستور یا ابلاغیه‌ای از سوی ستاد ملی مقابله 
با کرونا یا وزارت بهداش��ت، درمان و آموزش پزشکی برای محدودیت 
یا ممنوعیت پروازهای مس��افری نیامده اس��ت، اما اگر در این زمینه 
مصوبه‌ای داشته باشیم و ابلاغ شود، تابع دستورات هستیم و آن را به 

سرعت اجرایی خواهیم کرد.
رئیس س��ازمان هواپیمایی کش��وری ادامه داد: تاکنون و براس��اس 

پروتکل‎های ابلاغی تنها رعایت محدودیت پذیرش ۶۰ درصدی مسافر 
در پروازهای داخلی و رعایت الزامات بهداشتی دیگر وظیفه شرکت‌های 
هواپیمایی است که در این راستا نیز نظارت‎های لازم صورت می‌گیرد.

زنگن��ه تاکید کرد: در این روزها و ایام نوروز به ش��دت نظارت‌ها 
و ارزیابی‌های خود را تش��دید می‌کنیم و به هیچ شخص یا شرکتی 
اجازه تخطی از پروتکل‌های بهداشتی را نمی‌دهیم. اگر ایرلاینی هم 
مرتکب تخلف ش��ود مانند گذش��ته و به صورت جدی با او برخورد 

خواهیم کرد.

در حال��ی که دس��تگاه‌های متولی تامین کالاهای اساس��ی همواره 
تقصیر گرانی و تامین نامناس��ب کالا را به گ��ردن یکدیگر می‌اندازند، 
یک کارش��ناس از تصمیمات نادرست و نادیده گرفتن تخصص، تجربه 
و علم در تنظیم بازار می‌گوید. به گفته وی مشکل فوق ارتباط چندانی 

با تحریم‎ها ندارد.
به گزارش ایس��نا، در ماه‌های اخیر وضعیت بازار کالاهای اساس��ی، 
به وی��ژه مرغ، تخم مرغ و روغن متلاطم بوده اس��ت. ب��ا وجود اینکه 
مس��ئولان وزارت صنع��ت، معدن و تج��ارت )صم��ت( از افزایش ۲۵ 
درصدی تولید روغن خبر می‌دهند، گزارش‌های میدانی نشان می‌دهد 
هنوز مردم برای تامین روغن، به‌ویژه روغن جامد با مش��کل مواجه‌اند 
و حتی گزارش‌هایی از فروش روغن جامد با کارت ملی منتش��ر ش��ده 
است. مرغ حداقل ۱۰ هزار تومان گران‌تر از نرخ مصوب عرضه می‌شود 
و م��ردم برای تهیه مرغ ۲۰ هزار و ۴۰۰ تومانی باید ریس��ک بیماری 
کووید- ۱۹ را بپذیرند و در صف‌های طولانی بایس��تند تا ش��اید مرغ 
تنظیم بازاری به دست‎ش��ان برس��د. میوه هم به حدی گران است که 
اخیرا گزارش‌هایی از خرید دانه‌ای میوه منتش��ر ش��د. این شرایط در 
حالی است که حداقل برای تولید مرغ، تخم مرغ و روغن از ارز دولتی 

استفاده شده است.
در این میان دو دس��تگاه متولی کالاهای اساسی یعنی وزارت جهاد 

کش��اورزی و وزارت صمت همواره انگش��ت اتهام را به س��مت دیگری 
گرفته‌اند. وزارت صمت می‌گوید وزارت جهاد تامین نمی‎کند و وزارت 
جهاد می‌گوید مش��کل از نظارت صمت است. اخیرا هم رئیس جمهور 
دوب��اره بحث وزارت بازرگانی را مطرح کرده و تش��کیل نش��دن آن را 
عامل برای برهم خوردن بازارها دانسته است، اما یک کارشناس معتقد 

است مشکل اصلی نبود علم و تخصص‎گرایی است.
مصوبات پر از تناقض ستاد تنظیم بازار

در این رابطه داوود چراغی، اس��تادیار موسسه پژوهش‌های بازرگانی 
در گفت‌وگو با ایس��نا، اظه��ار کرد: اینکه مش��کلات را به نبود وزارت 
بازرگانی مرتبط بدانیم بس��یار س��اده اس��ت، اما تنظیم ب��ازار به این 
معناس��ت که مجموعه دولت تش��کیل ش��ده تا کالاه��ا و خدمات در 
کشور تنظیم شود و هر بخش متولی یکی از کالاهاست. وقتی افرادی 
بدون داشتن تخصص، سابقه، دانش و کارایی لازم در حوزه‌ای فعالیت 
می‌کنند نتیجه خوبی ندارد. این اتفاقی اس��ت که طی سال‌های اخیر 
در حوزه تنظیم بازار افتاده؛ به طوری که بررس��ی مصوبات این س��تاد 
نشان می‌دهد مصوبات پر از تناقض است و بخشی از آنها اصلا اجرایی 

و عملیاتی نشده است. 
وی ب��ا بیان اینکه در مصوبات س��تاد تنظیم ب��ازار، از علم، دانش و 
تجربیات ایران و س��ایر کشورها اس��تفاده نشده است، تصریح کرد: در 

مواردی برای تنظیم بازار یک کالا، عرضه آن کم ش��ده و تقاضای آن 
زیاد ش��ده و این در حالی است که باید اقدامات درستی برای افزایش 
عرضه و عقلایی ش��دن تقاضا انجام ش��ود؛ نه اینکه قیمت به ش��کل 

نادرستی تعیین شود که تقاضای بیش از حد ایجاد شود. 
چراغی با بیان اینکه نتیجه موارد یادشده این است که در پایان سال 
در تامین و تنظیم بازار برخی کالاها مشکلاتی ایجاد شود، اظهار کرد: 
در حال حاضر شاهد هس��تیم که مسئولان نتوانستند برخی کالاها را 
به اندازه کافی توزیع کنند یا به صورت رانت در اختیار یک عده کالای 

بیشتری قرار گرفته است. 
رانت، عامل نادیده گرفته شدن منافع مردم 

اس��تادیار موسس��ه پژوهش‌های بازرگانی با بیان اینکه رانت بالا در 
بخش‌های مختلف باعث می‌ش��ود منافع مردم در نظر گرفته نش��ود، 
تصریح کرد: بنابراین در مورد مس��ائلی که قابل پیش‏بینی اس��ت هم 
مش��کل ایجاد می‌ش��ود. این در حالی است که مسائل مربوط به حوزه 
تنظیم بازار دهه‌ها تکرار شده است. برای مثال در حوزه میوه و تره‌بار 
هم��واره دخالت دولت مش��کلاتی در بازار ایجاد کرده اس��ت؛ چراکه 
معمولا دولت اواخر س��ال حدود ۴۰ هزار ت��ن از بازار خرید می‌کند و 
از آن برای هدف‌های س��فته‌بازی و رانت‎جویی مثل خرید محصولات 

بنجل و ارزان قیمت با قیمت بالاتر سوءاستفاده می‌شود. 

آمادگی برای لغو پروازهای نوروزی 

پول بلیت هواپیما به کرونایی‌ها برنمی‌گردد

گرانی‌ مواد غذایی و مصوبات پرتناقض ستاد تنظیم بازار

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir
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گرایش به قطرهای بزرگتر حتی در تایر 
خودروهای سدان

هزینه تایر خودروها افزایش یافته و ش��اید دلیل خیلی ساده آن 
بزرگ‎تر شدن چرخ‌های خودروها است.

به گزارش پایگاه خبری »عصر خودرو« به نقل از سایپانیوز، روند 
افزایش��ی گرایش مردم به خودروه��ای اس یو وی نیاز به تایرهای 
بزرگتر را باعث ش��ده اس��ت که معمولا قیمت آنه��ا بالاتر از تایر 
چرخ‎های خودروهای عادی اس��ت. دلیل دیگر افزایش هزینه‎های 

مربوط به تایر، می‎تواند افزایش جدید تعرفه‎های تجاری باشد.
در مطالع��ه‎ای که کانزومر ریپورتس در س��ال 2019 انجام داده 
معلوم ش��ده اس��ت که مش��تریان به طور متوس��ط برای تایر هر 
خودروی س��دان، هاچبک، کوپه و مینی ون 137 دلار می‎پردازد 
که ش��امل دس��تمزد تعویض و نصب نمی‎ش��ود و این دس��تمزد 
بس��تگی زیادی به موقعی��ت جغرافیایی دارد، ام��ا قیمت هر تایر 
ب��رای خودروهای اس ی��و وی 162 دلار اس��ت. وانت‎های پیکاپ 
هم از این گران‎تر اس��ت و تقریبا هر حلقه به طور متوس��ط 175 
دلار آب می‎خورد. البته عوامل متعددی روی قیمت‎گذاری تایرها 
مؤثرند. ج��ان هیلی John Healy از مؤسس��ه تحقیقاتی نروث 
کس��ت  Northcoast می‎گوید سهم کوچک اما قابل توجهی از 
فروش تایرها به صورت آنلاین انجام می‎شود و خرده‎فروشانی مثل 

وب‎سایت آمازون تأثیر »ملایمی« روی فروش تایر دارند.
برندهای خوش��نامی مثل میشلن، گودیر و بریجستون به تولید 
تایرهای با قطر بزرگتر را در دس��تور کار خود دارند چون علاوه بر 
خودروه��ای اس یو وی، وانت‎ها و پیکاپ‎ه��ا، گرایش به قطرهای 

بزرگتر در خودروهای سدان هم بیشتر شده است.
چهار کش��ور در آس��یای جنوب ش��رقی، تعرف��ه واردات تایر را 
افزای��ش داده‎اند تا به صنایع داخلی خود کمک کنند و همین امر 

باعث افزایش قیمت تایرها خواهد شد.
جیمز پیکاریل��و )James Picariello( از تحلیلگران کیبانک 
)Keybanc( می‎گوید: »تعرفه وضع ش��ده 30 درصد است و این 
تعرف��ه روی حداقل 30 درصد از بازار مص��رف تایر ایالات متحده 
تأثیر می‎گذارد. تأثیری که موقت نیست و در این صنعت می‎ماند.«

قفل سنگین در بازار خودرو!
رصد بازار پرطرفدارهای سایپا نشان‎دهنده تداوم ثبات قیمت در 
بازار اس��ت. از جمله محصولات سایپا که امروز قیمت آنها را مورد 
بررس��ی قرار داده‌ای��م، می‎توان به »پرای��د ۱۱۱«، »پراید ۱۳۱«، 
»تیبا صندوقدار«، »تیبا۲« و »س��اینا« اشاره کرد. خودروهایی که 
در میان پرتیراژها در بازار بیش��ترین تقاض��ا را به خود اختصاص 
داده‌اند و همه س��اله در هفته‎های پایانی سال مشتریان را یا برای 
خری��د و یا تبدیل خودرو به بازار می‎کش��اندند، ام��ا این رویه در 
س��ال جاری تغییر کرده و ثبات قیمت در بازار خودرو در روزهای 
پایانی س��ال جاری رقم خورده اس��ت. به گفته فعالان بازار خودرو 
کاهش س��فرهای نوروزی در س��ال جاری به دلی��ل اعمال برخی 
محدودیت‎های کرونایی موجب شده تا تقاضا در بازار کاهش یابد.

آرام��ش در حال��ی در ب��ازار خودروهای پرطرفدار س��ایپا مدل 
۹۹ حاکم ش��ده که قیمت خودروهای مدل ۱۴۰۰ در بازار رش��د 
داش��ته‎اند. در این راستا برای س��ال ۱۴۰۰ » تیبا صندوقدار« که 
۱۲۲ میلی��ون توم��ان قیمت خورده بود ام��روز و تنها ۴ روز پس 
از اع�الم نرخ جدید با رش��د ی��ک میلیونی در بازار مواجه ش��د و 
قیم��ت آن به ۱۲۳ میلیون تومان در بازار رس��ید. از س��وی دیگر 
قیمت در نظر گرفته ش��ده برای »تیبا۲ معمولی« مدل ۱۴۰۰ نیز 
۱۳۱میلی��ون تومان بوده که این خودرو نیز امروز رش��د 2میلیون 
تومانی قیمت داشت و در بازار با ۱۳۳ میلیون تومان معامله شد.

برندهای بزرگ پخش قطعات یدکی باید 
تقویت شوند

عض��و هیأت مدیره انجمن تخصص��ی صنایع همگن نیرومحرکه 
و قطعه‌س��ازان خودرو کشور گفت برندهای معتبر به منظور حفظ 
اعتب��ار خود هیچ‎گاه لوازم یدکی دس��ت دوم و ی��ا بی‌کیفیت در 
بس��ته‌بندی‌ قطعات قرار نمی‌دهند. ابراهیم احمدی در گفت‎وگو با 
خبرنگار خبرخودرو، درخصوص اقدامات لازم برای کاهش قطعات 
یدکی تقلبی در بازار اظهار داش��ت: می‌بایست از برندهای بزرگ و 
مطرح پخش قطعات یدکی در کشور نظیر ایساکو و سایپایدک که 
می‌توان گفت، برندهای دولتی هس��تند و یا حتی برندهای بزرگ 
بخش خصوصی حمایت ش��ود. وی افزود: تاکید بر فروش براساس 
برنده��ا، ناش��ی از اعتباری اس��ت که این برنده��ا از آن برخوردار 
هس��تند بنابراین هیچ‎گاه قطعات دس��ت دوم و ی��ا بی‌کیفیت در 
بس��ته‌بندی‌ها قرار نمی‌دهند. عضو هیأت مدیره انجمن تخصصی 
صنایع همگن نیرومحرکه و قطعه‌سازان خودرو کشور ضمن اشاره 
ب��ه لزوم خری��د از مراکز برند پخش قطعات یدک��ی گفت: برندها 
می‌بایست تقویت ش��ده و در داخل زنجیره و براساس یک چرخه 
درس��ت عرضه ش��وند که در این ص��ورت خریداران دیگر س��راغ 
قطع��ات خارج از محدوده برندها نمی‌روند که بهترین راهکار برای 

پیشگیری از فروش قطعات بی‌کیفیت در بازار است.
احم��دی درخص��وص اقدامات انجام ش��ده در راس��تای نصب 
شناس��ه ملی و همکاری قطعه‌سازان با ش��رکت شناسا بیان کرد: 
کلیه قطعاتی که از طریق زنجیره OEM )تولیدکنندگان قطعات 
موردنیاز خودروسازی‌ها( یا حتی در زنجیره افترمارکت و از طریق 
برندها به بازار عرضه می‌شوند، از شناسه ملی برخوردار هستند به 

ویژه آنهایی که در خط تولید به فروش می‌رسند.
وی تصری��ح کرد: برخ��ی قطعات نیز از اس��تاندارد اجباری و یا 
تش��ویقی بهره می‌برند و همین موضوع به فروش بیش��تر و بهتر و 

همچنین جلوگیری از قاچاق کمک می‌کند.
عض��و هیأت مدیره انجمن تخصص��ی صنایع همگن نیرومحرکه 
و قطعه‌س��ازان خودرو کش��ور در پایان با تاکید بر اینکه برندهای 
پخش قطعات پاس��خگوی نیاز بازار به قطعات باکیفیت هس��تند، 
خاطرنش��ان کرد: بسیاری از قطعات موجود در بازار نیز برند نبوده 
و ب��ا قیمت‌های زیرپله‌ای و بدون توجه ب��ه کیفیت و عوارض آن 
در بلندمدت در بازار توزیع می‌ش��ود ک��ه نیازمند ورود ارگان‌های 

نظارتی یا اداره استاندارد است.

 دی��وان عدالت اداری با صدور یک رأی، مراجعه به دفتر اس��ناد 
رسمی برای ثبت معاملات خودرو را اختیاری دانست.

به گزارش گروه اجتماعی خبرگزاری تس��نیم، رأی جدید هیأت 
عموم��ی دی��وان عدال��ت اداری مبنی ب��ر »ابطال بنده��ای 2 و 3 
بخش��نامه شماره 147204/94 – 1394/8/27 معاونت امور اسناد 
سازمان ثبت اسناد و املاک کشور« روز گذشته صادر و منتشر شد.

بن��ا بر اع�الم این خبر، ش��اکی به موج��ب دادخواس��تی ابطال 
بخش��نامه شماره 147204/94 – 1394/8/27 معاونت امور اسناد 
سازمان ثبت اسناد و املاک کشور را خواستار شده بود. متن مقرره 
مورد ش��کایت که از س��وی معاون امور اسناد سازمان ثبت و اسناد 
کش��ور به مدیران کل استانی این س��ازمان ابلاغ شده بود، به این 

شرح است:
»با توجه به پیش��نهادهای مدیر پیشگیری‌های معاونت اجتماعی 
و پیشگیری از وقوع جرم قوه قضائیه و به منظور کاهش آسیب‌های 
ناش��ی از وکالت‌های تعویض پلاک و فروش خودرو دستور فرمایید 

مراتب ذیل به دفاتر اسناد رسمی ابلاغ گردد؛
1- هن��گام تنظیم وکالت تعویض پ�الک و نقل و انتقال خودرو، 
طرفین به پیش‌بینی مهلت مناس��ب برای انج��ام مورد وکالت که 

ترجیحا از یک ماه تجاوز ننماید راهنمایی شوند و در صورت توافق 
آنها این موضوع در سند درج شود.

2- به منظور پیش��گیری از نقل و انتق��ال خودروها بدون تنظیم 
س��ند رسمی ضمن تذکر به طرفین و ارش��اد آنها حتی‌الامکان در 
وکالت‌ه��ای تعویض پلاک و وکالتنامه‌های ف��روش خودرو از ذکر 

اختیار تفویض وکالت خودداری شود.
3- در اجرای ماده 29 قانون رس��یدگی به تخلفات رانندگی و با 
توجه به ضرورت قانونی ثبت رسمی نقل و انتقال خودرو کسانی که 
تعویض پلاک به نام آنها انجام ش��ده تنها پس از ثبت سند رسمی 
انتقال می‌توانند به عنوان مالک خودرو را به دیگری منتقل نمایند 
یا ب��رای تعویض مجدد پلاک و انتقال مالکیت خودرو به ش��خص 

دیگری وکالت دهند.«
رأی هیأت عمومی در این شکایت بر این اساس است:

»اولاً: قانونگ��ذار در م��واد 46 و 47 قانون ثبت اس��ناد و املاک 
مصوب سال 1310 موارد ثبت اجباری معاملات را ذکر کرده است 
و سایر موارد از جمله ثبت معاملات راجع به اموال منقول اختیاری 

بوده و الزامی برای مراجعه به دفاتر اسناد رسمی وجود ندارد.
ثانی��اً: مطابق قان��ون اصلاح ماده 22 قانون حم��ل و نقل و عبور 

کالاه��ای خارجی از قلمرو جمهوری اس�المی ایران مصوب س��ال 
1388، مسئولیت صدور گواهینامه رانندگی، اسناد مالکیت و پلاک 
خودرو در قلمرو جمهوری اس�المی ای��ران برعهده نیروی انتظامی 

جمهوری اسلامی ایران است.
ثالث��اً: انعقاد عقد وکالت و حق توکیل ب��ه غیر، از جمله حقوقی 
اس��ت که قانونگذار در م��اده 656 قانون مدنی و م��واد بعد به آن 

تصریح کرده است.
بنابراین بند دوم بخش��نامه مورد ش��کایت، ک��ه متضمن تکلیف 
دفاتر اس��ناد رس��می به خودداری از درج اختیار تفویض وکالت در 
وکالت‎ه��ای تعویض پ�الک و وکالتنامه‌های فروش خودرو اس��ت، 
همچنین بند س��وم بخش��نامه یادش��ده مبنی بر اینکه کسانی که 
تعویض پلاک به نام آنها انجام ش��ده تنها پس از ثبت سند رسمی 
انتقال می‌توانند به عنوان مالک، برای تعویض مجدد پلاک و انتقال 
مالکی��ت خودرو به ش��خص دیگ��ری وکالت دهن��د، مغایر قوانین 
یادشده است و از آن حیث که محدودیتی برای توکیل به غیر مقرر 
کرده مخالف حقوق مدنی اش��خاص است و بندهای مذکور مستند 
به بند 1 ماده 12 و ماده 88 قانون تشکیلات و آیین دادرسی دیوان 

عدالت اداری مصوب سال 1392 ابطال می‌شود.«

دیوان عدالت اداری ثبت محضری خودرو را الزامی ندانست

معاون حمل و نقل ترافیک شهردار تهران گفت با افتتاح ۱۲ ایستگاه 
تعداد ایستگاه‌های مترو تهران به ۱۴۰ عدد می‌رسد.

به گزارش پایگاه خبری»عصر خودرو« به نقل از باشگاه خبرنگاران، 
سید مناف هاشمی معاون حمل و نقل ترافیک شهردار تهران با اشاره 
به افتتاح ایس��تگاه‌های متعدد مترو برای ش��هر تهران اظهار کرد: دو 
ایستگاه مترو دولاب و میدان قیام که از جمله ایستگاه‌های پرتردد، در 
منطقه مرکزی تهران هس��تند هفته گذش��ته به دستور رئیس جمهور 

افتتاح شد.
وی تصریح کرد: ما می‌توانیم تا پایان سال چهار ایستگاه دیگر را هم 

افتتاح کنیم، زیرا تمام اقدامات زیرساختی، پله‌برقی و سیگنالی انجام 
ش��ده است و در مرحله نهایی کار قرار داریم، اما شاید این تفکر وجود 
داشته باش��د که برخی از آنها در فروردین ماه به جهت مناسب‎سازی 
آسانس��ور و پله برقی افتتاح ش��وند. هاشمی در پاسخ به این سوال که 
وضعیت 12 ایس��تگاهی که برای افتتاح در دس��تور کار قرار داشته به 
کجا رسیده است، بیان کرد: با تمام تاخیر‌هایی که در حوزه منابع مالی 

وجود داشت خدا را شاکریم که اکنون  آنها به انتهای کار رسیده‌اند.
هاش��می با اشاره به ایستگاه‌های سطح پایتخت ادامه داد: امیدواریم 
با افتتاح این 12 ایس��تگاه، تعداد ایستگاه‌های تهران به 140 ایستگاه 

برسد و بتوانیم در سایر حوزه‌های حمل و نقل عمومی مانند اتوبوسرانی 
و تاکسیرانی هم، اقدامات در دستور کار خود را نهایی کنیم.

معاون حمل و نقل ترافیک ش��هرداری تهران با اش��اره به واگن ملی 
گف��ت: با رونمایی از واگن مل��ی قرارداد انبوهی را دنبال می‌کنیم تا از 

آن طریق 105 واگن ساخته شوند.
وی درب��اره حوزه اتوبوس��رانی بیان کرد: 40 دس��تگاه مینی‌بوس و 
اتوب��وس آماده هس��تند و در روز‌ه��ای آینده به ن��اوگان حمل و نقل 
عمومی اضافه خواهند ش��د. همچنین طی قراردادی که منعقد ش��ده 

105 واگن جدید ملی ساخته خواهد شد.

یک کارشناس صنعت خودرو گفت اگر دستیابی به بسته جهش 
تولی��د در صنعت خ��ودرو مقطعی باش��د تنها نقش یک مس��کن 
مقطعی را خواهد داشت اما اگر این اهداف در راستای سیاست‎های 
چشم‎انداز 20 ساله صنعت خودرو تدوین شود، می‎تواند این صنعت 

را به نقطه مطلوبی برساند.
ب��ه گ��زارش پدال نیوز، امی��د رضایی در گفت و گ��و با خبرنگار 
خودروکار، با تاکید بر اینکه رش��د تولید در صنعت خودرو نیازمند 
هماهنگی در زنجیره تامین اس��ت، اف��زود: تحقق جهش تولید در 
صنعت قطعه به معنای رس��یدن به نقطه‎ای اس��ت که در گذش��ته 
وجود داش��ته چراکه سابقه تولید یک میلیون و 500 هزار دستگاه 

خودرو در کش��ور نش��ان می‎دهد انجام اقداماتی برای دستیابی به 
این میزان تولید به معنای دستیابی به شرایط گذشته خواهد بود.

وی تصریح کرد: پیش‎بینی تیراژ تولید، نیروی انس��انی و زنجیره 
تامین در صنعت قطعه و خودرو از ضرورت‎های تحقق جهش تولید 
است تا به عدد گذشته رسیده و پس از آن نسبت به تحقق جهش 

تولید اقدام شود که این امر نیازمند زیرساخت‎هایی خاص است.
رضایی با اش��اره به بندهای پیش‌بینی‌شده در بسته جهش تولید 
اظه��ار کرد: تحقق این بندها نیازمند همه دس��تگاه‎های اجرایی از 
جمله گمرک اس��ت و باید قوانین دست و پا گیر گمرک رفع و این 
نهاد به کمک تولید بش��تابد تا جهش تولید محقق شود. در همین 

حال پرداخت تعهدات قطعه‎س��ازی براساس قرارداد منعقد شده از 
دیگر ضرورت‎های اجرایی ش��دن این بسته است چراکه در غیر این 

صورت قطعه‎ساز در درازمدت دچار مشکل خواهد شد.
این کارش��ناس صنعت خودرو با تاکید ب��ر اینکه ثبات مدیریتی 
موردی اس��ت که در بس��ته جهش تولید به آن بی‎توجهی ش��ده، 
ادام��ه داد: وقت��ی برای تولید ی��ک میلیون و 500 هزار دس��تگاه 
ظرفیت‎س��ازی شده اما از آن اس��تفاده‌ای نمی‌شود بخش زیادی از 
این تجهیزات مس��تهلک ش��ده که نیاز به بروزرسانی دارد بنابراین 
جهش تولید بدون تجهیزات، اتوماس��یون و خطوط تولید خطرساز 

خواهد بود.

اضافه شدن ۴۰ دستگاه مینی‌بوس و اتوبوس به ناوگان حمل و نقل عمومی

پیش‎نیازهای رونق تولید در صنعت قطعه چیست؟
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یک شرکت دانش‌بنیان یک محصول پلیمری را با قیمت بسیار کمتر از نمونه 
مشابه خارجی بومی‌سازی کرد.

محمد آکو، مدیرعامل شرکت دانش‌بنیان پترو تحلیل آوا گفت: این شرکت 
در پارک علم و فناوری دانش��گاه تهران مستقر 
اس��ت و به نوعی می‌توان گفت شرکتی برآمده 
از دل دانشگاه و تحقیقات است. مطالعات ما نیز 
در زمینه مواد شیمیایی مورد استفاده در صنعت 

نفت و پتروشیمی متمرکز است.
مدیرعامل ش��رکت پترو تحلی��ل آوا در ادامه 
افزود: با توجه به اینکه یک شرکت جوان هستیم، 
تلاش کردیم تا با شناس��ایی نیازه��ای فناورانه 
در حوزه مواد ش��یمیایی، محص��ولات موردنیاز 
ش��رکت‌ها را تولید کنیم. یکی از این محصولات 
آنت��ی فوم اس��ت. ای��ن محصول در ب��رج آمین 
پالایشگاه گازی مورد استفاده قرار می‌گیرد و از 

تشکیل کف در میعانات جلوگیری می‌کند.
این فعال دانش‌بنیان در ادامه ضمن اشاره به روند فعالیت‌های شرکت، گفت: 
تلاش کرده‌ایم تا این محصول و س��ایر محصولات ش��رکت را با قیمتی بسیار 
کمت��ر از نمونه مش��ابه خارجی عرضه کنیم. هرچند، برخ��ی از مدیران هنوز 

تمایل به استفاده از محصولات خارجی دارند و با وجود کیفیت برابر، به دلایل 
فرهنگی و دیگر مسائل، کمتر از محصول دانش‌بنیان ایرانی استفاده می‌کنند.

وی همچنی��ن بی��ان ک��رد: امیدوار هس��تیم معاون��ت علم��ی و فناوری 
ریاس��ت‌جمهوری از طری��ق مذاک��ره ب��ا این 
شرکت‌ها، آنها را ترغیب کند که از محصولات 
دانش‌بنی��ان ایرانی اس��تفاده کنند. یکی دیگر 
از محصولات این ش��رکت نی��ز آمیزه پلیمری 
است. این محصول با فوم‌های مورد استفاده در 
تشک‌های خواب یا فوم‌های ساختمانی ترکیب 
می‌ش��ود و آنها را به فوم‌های ضدآتش تبدیل 

می‌کند.
مدیرعامل شرکت دانش‌بنیان  پترو تحلیل 
آوا، ضمن توضیح دیگر فعالیت‌های تحقیقاتی 
این شرکت گفت: در حال حاضر با یک شرکت 
دانش‌بنیان دیگر در حال همکاری هس��تیم تا 
محصول آمیز پلیمری را به مرحله تولید انبوه 
برسانیم. این محصول توسط این شرکت آزمایش شده است و توانسته است از 
این امتحان‌های فنی سربلند بیرون بیاید، به همین دلیل آنها حاضر شده‌اند که 

در تولید انبوه آن مشارکت کنند.

ایرلند متعهد شده است روابط مستمر و ارتباطات عمیق‌تر را برای پذیرش 
دانشجویان بین‌المللی ایجاد کند.

دولت این کش��ور در بیانیه‌ای، ضمن تكمی��ل راهبرد آموزش عالی خود به 
دنبال ایجاد بس��تر تعاملی میان دانش��كده‌ها و 
مراک��ز آموزش عالی در ایرلند و انگلیس اس��ت 
تا زمینه را برای جذب دانش��جویان بین‌المللی و 

بهبود روابط به شکلی عمیق‌تر فراهم كند.
ای��ن طرح همچنی��ن بر روابط با کش��ورهای 
اروپایی متمرکز اس��ت و مجموع��ه‌ای از اهداف 
راهب��ردی را از جمله جذب اس��تعدادهای برتر، 
ن��وآوری و ایج��اد ظرفیت‌های فناوران��ه را دربر 

می‌گیرد.
پنج هدف اصلی در ابعاد بین‌المللی این طرح، 
ش��امل تبدیل ش��دن به یک اقتصاد دانش��ی و 
پیش��رو، ایجاد یک چارچوب استراتژیک روزآمد 
شده برای آموزش و تحقیقات بین‌المللی، پیشبرد 

مشارکت با اتحادیه اروپا برای افزایش همکاری بین شمال و جنوب اروپا و ایجاد 
ارتباطات عمیق‌تر با شرکای انگلیسی است.

یکی از نگرانی‌ها برای توسعه این تعامل‌ها به ویژه در حوزه جذب استعدادها 

و دانشجویان بین‌المللی، شیوع ویروس کرونا است و براساس همین نگرانی‌ها، 
فرصت‌ها و مشکلات پیش رو مورد بررسی قرار گرفت.

فناوری، تعاملات دانشگاهی، فناوری‌های نوین و تحول در آموزش بین‌المللی 
ایرلند جزو گام‌های اساسی این کشور است که 
در راستای افزایش دامنه فعالیت‌های علمی و 

فناورانه ایرلند در عرصه بین‌المللی می‌شوند.
 

توسعه همکاری‌های دانشی و فناورانه
بیانیه جدید راهبردی برای س��ال تحصیلی 
2021 تا 2023 یک نقش��ه راه کوتاه مدت تا 
میان مدت است و با توجه به شرایط اقتصادی 
موجود ایجادش��ده توس��ط وی��روس کرونا و 
مشکلات بی‎س��ابقه اتحادیه اروپا، به طور قابل 
توجه��ی ب��ر افزای��ش ظرفیت‌ه��ای آموزش 

بین‌المللی تمرکز دارد.
شورای استقبال دانشجویان بین‎المللی ایرلند 
نی��ز با رویکرد آینده‎نگرانه و بلندپروازانه این حوزه را دنبال کرد و با این حال، 
جزییات بیش��تری در مورد چگونگی این طرح برای دستیابی به اهداف مورد 

توجه، مدنظر قرار گرفته است.

ایرلند زمینه‌های لازم را برای مهاجرت دانشجویان بین‌المللی ایجاد می‌کنددانش‌بنیان‌ها تولید فوم‌های ضدآتش را ایران‌ساخت کردند

»اریک یوآن«، بنیانگذار ش��رکت ارتباطات تصویری »زوم« از زمان تاسیس 
آن در س��ال ۲۰۱۱ یکی از موفق‌ترین اپلیکیش��ن‌های چند س��ال اخیر را در 
اختیار مش��اغل مختلف قرار داده. زوم با بیش از ۴۰۰ هزار کاربر، درآمد س��ه 
ماهه بیش از ۶۰۰ میلیون دلار و ارزش بازار معادل ۱۰۰ میلیارد دلار در زمان 
همه‌گیری س��ال ۲۰۲۰، خدمات بسیار زیادی را در دسترس مشاغل مختلف 
قرار می‌دهد، اما در ابتدا چندان موردعلاقه سرمایه‌گذاران نبود. زمانی که یوآن 
در س��ال ۲۰۱۲ مشغول دریافت سرمایه اولیه بود، بسیاری از شرکت‌هایی که 
س��رمایه‌گذاری‌های اولیه استارت‌آپ‌ها و شرکت‌های نوپا را انجام می‌دهند، از 
ایده زوم استقبال نکردند، اما س��رمایه‌گذاران و کارآفرینان از این موضوع چه 

درسی می‌توانند بگیرند؟
روزهای اولیه زوم

یوآن در س��ال ۲۰۱۱ از س��مت خود در شرکت وبکس سیسکو استعفا داد 
تا ش��رکت زوم را با عن��وان Saasbee راه‌اندازی کند. وی پ��س از راه‌اندازی 
شرکت، موفق شد با کمک انجمن خیریه TEEC و سرمایه‌گذارانی به نام‌های 
»بیل تای«، »س��وبرا ایار«، »مت اوكو«، جیم و دن ش��اینمن ۳ میلیون دلار 
س��رمایه اولیه جمع‌آوری‌ کند. در ماه دسامبر سال ۲۰۱۲ این شرکت که نام 
آن ب��ه زوم تغییر پیدا کرده بود، توانس��ت از »ج��ری یانگ«، بنیانگذار یاهو و 
صندوق سرمایه‌گذاری استراتژیک کوالکام ونچرز به همراه ایار، اوکو و شاینمن 
به س��رمایه اولیه ۶ میلیون دلار دس��ت پیدا کند. اما در آن زمان، بس��یاری از 
ش��رکت‌هایی که سرمایه‌گذاری‌های اولیه اس��تارت‎آپ‌ها و شرکت‌های نوپا را 

انجام می‌دهند، یوآن و ایده او را نادیده گرفتند. دلیل این اتفاق چه بود؟
درک اشتباه از بازار ویدئوکنفرانس

س��رمایه‌گذارانی که سرمایه‌های خود را صرف توسعه کسب‌وکارهای جدید 
می‌کنند، همیش��ه به دنب��ال روش‌های منحص��ر به فردی ب��رای حضور در 
فرصت‌های اس��تفاده نش��ده بازار هستند. با این وجود، س��رمایه‌گذاران تصور 
می‌کردند که بازار تله‌کنفرانس توس��ط شرکت‌های بزرگ و کوچکی از جمله 

مایکروسافت، گوگل و سیسکو به خوبی اداره می‌شود.
جیم شاینمن در این رابطه توضیح می‌دهد: »در آن زمان زوم در بازار رقابتی 
کنفرانس ویدئویی یک اندیشه نو محسوب می‌شد و بیشتر سرمایه‌گذاران تصور 
می‌کردند اپلیکیشن‌هایی مانند اسکایپ و وبکس این مشکل را به خوبی حل 

کرده‌اند.«
س��رمایه‌گذاران در آن زم��ان احس��اس می‌کردند که ب��ازار کنفرانس‌های 
ویدئویی به بلوغ رسیده. با این وجود بنا به گفته بیل تای، بیشتر سرمایه‌گذاران 

هزینه‌های خود را برای واردشدن به یک بازار کامل صرف نمی‌کنند.
با این حال، یوآن براساس ۱۴ سال حضورش در وبکس و افزایش درآمدش تا 
بیش از ۸۰۰ میلیون دلار، از یک فرصت بزرگ در بازار اطلاع داشت. از طرفی 
طبق گفته شاینمن، بازار کنفرانس ویدئویی به محصول جدیدی برای ارتباط 
بین افراد سراسر جهان در اکوسیستم جدید موبایل نیاز داشت بنابراین چگونه 

این فرصت خاص در سال ۲۰۱۲ توسط سرمایه‌گذاران شناخته نشد؟
همانط��ور که بیل تای توضیح می‌دهد، س��رمایه‌گذاران متوجه ش��دند که 
رایانش ابری می‌تواند اوضاع را کمی کارآمدتر کند، اما به عقیده آنها این تغییر 

بسیار جزئی بود و نقطه اوجی برای این بازار محسوب نمی‌شد.
نادیده گرفتن الگوی صعودی زوم

یکی از دلایل رش��د چشمگیر زوم در زمان همه‌گیری ویروس کرونا، الگوی 
صعودی آن بود. قدرت این مدل در سال ۲۰۱۲ و با حرکت شرکت‌هایی مانند 

دراپ‌باکس، یامر، سروی‌مانکی و کلودفلر کاملا مشهود بود.
با وجود این موفقیت‌های آش��کار، طبق گفته تای سرمایه‌گذاران اولیه برای 
در نظر گرفتن زوم به عنوان یک مهره قابل قبول در این بازار مشکل داشتند، 

چراکه بازار کنفرانس‌های ویدئویی در آن زمان در حال تثبیت شدن بود.

از نظر او س��ایر شرکت‌هایی که از الگوی صعودی پیروی می‌کنند از جمله 
دراپ‌باک��س و یامر، به عنوان اولین ش��رکت‌های این بازار نوظهور محس��وب 
می‌شوند. تای در توضیح این مسئله که چرا سرمایه‌گذاران تلاش زیادی برای 
بهب��ود خدمات زوم نکردند، عنوان می‌کند که در بین س��رمایه‌گذاران تردید 
بس��یار زیادی وجود داش��ت که زوم از ارزش‌آفرینی کافی برخوردار باشد. در 
واقع بس��یاری از آنها تصور می‌کردند با وجود محصولات رایگان ش��رکت‌های 
مایکروس��افت و گ��وگل، زوم هرگز ق��ادر نخواهد بود در ب��ازار کنفرانس‌های 

ویدئویی موفق شود و مشتریان بیشتری کسب کند.
»پاتریک اگن«، شریک سابق کوالکام ونچرز می‌گوید: »هرچند این موضوع 
مانع س��رمایه‌گذاری اولیه آنها برای زوم نشد، اما نگرانی‌های قابل توجهی در 

مورد کمبود قدرت زوم در بازار و بازاریابی وجود داشت.«
این برداش��ت‌های اشتباه از پتانسیل واقعی زوم و نگرانی‌ها درباره چگونگی 
جذب مشتری توسط این برنامه، کافی بود تا سرمایه‌گذاران از مشارکت در این 

شرکت منصرف شوند.
دست‎کم گرفتن اریک یوآن و تیمش

یوآن با تأمل در مورد چالش‌های اولیه خود برای جمع‎آوری کمک‌های مالی‌، 
عنوان می‌کند: »هنگامی که از سیس��کو خارج ش��دم، با خود فکر کردم... من 
بخشی از داستان موفقیت وبکس بودم و حالا راه‌حل جدیدی را ایجاد خواهم 
کرد. مطمئنا برای این تصمیم با سرمایه‌گذاران صحبت خواهم کرد و همه آنها 

در این زمینه سرمایه‌گذاری خواهند کرد. هرچند خیلی اشتباه می‌کردم.«
با این وجود شاینمن در رابطه با یوآن توضیح می‌دهد که: »یوآن همیشه یک 
رهبر ماهر و غرق و ش��یفته محصولات جدید بود که می‌خواست یک شرکت 
جدید با فرهنگ خاص و تیم اولیه عالی تش��کیل دهد.« با این حال، یوآن در 

سال ۲۰۱۲ کاملا ناشناخته بود.
گس��تردگی و عمق مهارت‌ها و توانایی‌های یوآن و تیم مهندسان و مدیران 
محصولات او باعث ش��د تای، ش��اینمن و اگن توجه بسیار زیادی به او داشته 
باشند. اما با وجود چنین توانایی‌های ستایش‌شده‌ای، در آن زمان چرا بسیاری 

از سرمایه‌گذاران اولیه آنها را نادیده گرفتند؟
اگن در مصاحبه خود با بیزینس اینس��ایدر عنوان می‌کند: »نادیده گرفتن 
اریک کمی س��اده بود زیرا زبان انگلیس��ی او عالی نبود، او در دهه دوم یا سوم 
زندگی خود نبود و پیش از این س��ابقه مدیرعاملی شرکتی را نداشت.« علاوه 
بر این، سرمایه‌گذاران برای ارزیابی کامل نقاط قوت تیم یوآن و محصول آنها، 
فرصت‌های بازار و جزییات محصول را به صورت کامل مورد ارزیابی قرار ندادند. 
تای در این رابطه توضیح می‌دهد: »نظر جامعه سرمایه‌گذاران اولیه درباره روند 

بازار به قدری منفی بود که حتی برای شناختن تیم یوآن تلاشی نکردند.«
موفقیت مداوم در نهایت به منابع مالی قابل توجهی منجر شد

بیش از دو س��ال از این موضوع گذشت. زوم تعداد مشتریان تجاری خود را 
تا ۶۵ هزار نفر افزایش داد و یک میلیارد دقیقه جلس��ه توسط آن برگزار شد. 
این کمپانی پس از این بازه زمانی اولین دور جذب سرمایه قابل توجه خود را 

با موفقیت پشت سر گذاشت.
چهار س��ال پس از تاس��یس زوم، یوآن در فوریه ۲۰۱۵ سرمایه‌گذاری دور 
جدید خ��ود را به رهب��ری Emergence Capital و به ارزش ۳۰ میلیون 
 Sequoia( »دلار انجام داد. س��ایر سرمایه‌گذاران از جمله »س��کویا کپیتال
Capital‎( نیز در جمع س��رمایه‌گذاران حضور داشتند. از آن زمان روند رشد 
زوم به خوبی انجام شد و مورد توجه بسیاری از سرمایه‌گذاران دیگر قرار گرفت.
زوم در حال حاضر به عنوان س��ریع‌ترین محصول در حال رشد ارائه‌کننده 
خدمات کنفرانس ویدئویی و رهبر قطعی این بازار ش��ناخته می‌ش��ود. نتایج 
حاصل ش��ده از این س��رمایه‌گذاری ب��رای یوآن، تیمش و گ��روه کوچکی از 

سرمایه‌گذاران اولیه از اهمیت بسیار زیادی برخوردار است.

ش�رکت خودروس�ازی تسال که به عن�وان ی�ک اس�تارت‎آپ جدید توس�ط ایلان 
ماس�ک تاس�یس ش�د، تقریبا در دو دهه پیش، هرگز تهدیدی جدی برای کمپانی‌های 
خودروس�ازی بزرگ دنیا نبوده اس�ت، اما در جولای 2020 ب�رای اولین بار، این کمپانی 
کالیفرنیایی توانس�ت با عبور از تویوتا، عنوان ارزش�مند‌ترین خودروس�از جهان را به 
دست بیاورد. ارزش تقریبی تسلا را چیزی معادل با 206 بیلیون دلار تخمین زده‎اند، اما 
ظاهرا مدیرعامل تویوتا هنوز تسلا را جدی نگرفته است و حتی تهدید خودروسازشدن 

اپل را نیز مدنظر قرار نمی‎دهد.
ب�ه گزارش دیجیات�و، کمپانی تویوتا که در همان م�اه، 202 بیلیون دلار ارزش‎گذاری 
ش�ده بود، چندان این ش�رکت نوپای آمریکایی را جدی نمی‌گیرد. اخیرا آکیو تویودا، 
مدیر عامل کمپانی بزرگ تویوتا، در یک نشس�ت خبری با بلومبرگ گفته بود که تسلا 

یک خودروس�از واقعی نیست. حتی اگر تسلا را هم نادیده بگیریم، نمی‌توانیم از تلاش 
دیگر شرکت تکنولوژی آمریکایی برای ورود به عرصه خودروسازی چشم‎پوشی کنیم. 
به خصوص زمانی که این شرکت، یکی از باارزش‌ترین برندهای جهان باشد. درباره اپل 
صحبت می‌کنیم، شرکتی که در سال گذشته، مجموعا 242.2 بیلیون دلار قیمت‎گذاری 
شد. در حالی که از ابتدای امسال، شایعاتی پیرامون همکاری هیوندای با اپل در ساخت 
خودرو به گوش می‌رس�ید، اما با گذر زمان، این شایعه‌ها از سوی دو طرف تکذیب شد. 
سپس رسانه‌ها از تماس اپل با نیسان برای آغاز همکاری در ساخت خودرو خبر دادند، 

اما این برنامه هم تا به امروز به هیچ نقطه مشخصی نرسیده است.
نکته جالب اینجاست که مقامات تویوتا بعد از واکنش تند نسبت به تسلا، این بار هم 
ورود اپ�ل به حوزه خودرو را مورد تمس�خر قرار داده‎اند، ب�ه گونه‌ای که در مصاحبه‌ای 

چرا بسیاری از شرکت‌های خطرپذیر علاقه‌ای به سرمایه‌گذاری در زوم نداشتند؟

مدیرعامل تویوتا علاوه بر تسلا، اپل را هم دست‎کم گرفته است

دریچــه

توانمندی‌های فناورانه ش��رکت‌های دانش‌بنیان و خلاق داخلی با همکاری 
ناحیه نوآوری پردیس معاونت علمی به صنایع و فناوری‌های نیکاراگوئه پیوند 

می‌خورد.
با ایجاد زمینه‌های همکاری‌های فناورانه در عرصه بین‌المللی، ظرفیت‌های 
ناحیه نوآوری پردیس معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری در حوزه‌های 
فن��اوری و ن��وآوری، به انعق��اد تفاهم‌‌نامه‌ای منجر ش��د ک��ه توانمندی‌های 
دانش‌بنی��ان و خلاق کش��ور در نیکاراگوئه ارائه ش��ود و مس��یر تعامل میان 
ش��رکت‌های دانش‌بنیان و خلاق، فعالان دانش��گاهی و پژوهشگران دو طرف 

را هموار می‌کند.

توانمندی شرکت‌های دانش‌بنیان و خلاق به اولویت‌های 
فناورانه در عرصه بین‌المللی پاسخ می‌گوید

سه‌شنبه
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یک شرکت دانش‌بنیان موفق شده است با تولید خودرو خورشیدی رکابی، 
یک محصول جدید به سبد خودروهای دارای سوخت غیر‌فسیلی اضافه کند.

مهران صفدار، مدیرعامل شرکت دانش‌بنیان مهندسی کویر خودرو سپاهان، 
گفت: این شرکت محصولات فناورانه‌ مختلفی را 
طراحی و تولید کرده اس��ت. یکی از محصولات 
جدید ما نیز که به تازگی آزمون‌های فنی را پشت 
سر گذارده است، خودرو خورشیدی رکابی است. 
مدیرعامل ش��رکت دانش‌بنیان مهندسی کویر 
خودرو س��پاهان، گفت: این خودرو با استفاده از 
انرژی خورشیدی کار می‌کند و حرکت انسانی و 
پدال زدن نیز در ترکیب با این انرژی خورشیدی 
قرار می‌گیرد. این خودرو هوش��مند و مسقف و 
دارای چهار چرخ است. صفدار با اشاره به رویکرد  
صنعت خودروس��ازی بین‌الملل به خودروهای با 
س��وخت غیرفس��یلی، بیان کرد: رانندگی تا سه 
س��اعت با اس��تفاده از انرژی خورشیدی، نشان 

دادن میزان انرژی باقیمانده در باتری، مش��خص کردن زمان استفاده از انرژی 
حرکتی به جای انرژی خورشیدی و مشخص کردن مسافت طی شده از جمله 
برخی ویژگی‌های این خودرو اس��ت. وی با بیان اینکه دس��تگاه خوددریافت 

پسماند یکی دیگر از محصولات شرکت است، گفت: با توجه به اهمیت بازیافت 
پسماند این دستگاه می‌تواند نقش قابل توجهی در این فرآیند ایفا کند.

مدیرعامل ش��رکت دانش‌بنیان مهندس��ی کویر خودرو س��پاهان، در ادامه 
افزود: این دس��تگاه انواع پس��ماند خش��ک را 
دریافت می‌کند. از آنجا که دس��تگاه هوشمند 
است، پسماند دریافتی را مشخص و آن را پرس 
می‌کند و براس��اس وزن و جنس آن، در مقابل 
اقلامی مانند بلیت اتوبوس و مترو را در اختیار 

کاربر قرار می‌دهد.
ای��ن فعال صنای��ع دانش‌بنیان ضم��ن ارائه 
توضیح بیش��تر در مورد این دس��تگاه، گفت: 
نهادهایی مانند شهرداری‌ها، می‌توانند با خرید 
این دس��تگاه، ش��هروندان را تشویق کنند که 
زباله‌های خش��ک خود را از مبدأ تفکیک کرده 
تا نقش بیش��تری در حفاظت از محیط زیست 
داش��ته باشند. صفدار با تاکید بر نقش فناوری 
در حفظ محیط زیس��ت، گفت: با توجه به اینکه باید فرهنگ‌سازی لازم برای 
ترویج اس��تفاده از این دستگاه میان شهروندان انجام گیرد، از نهادهایی مانند 

شهرداری‌ها، درخواست داریم تا بیشتر به این مقوله توجه کنند.

شرکتی دانش‌بنیان با استفاده از فناوری‌های نوین ارتباطات و اطلاعات، ارائه 
خدمات در صنعت هوایی و گردشگری کشور را ارتقا داد.

ش��رکت فرانگر پارس سیس��تم پوی��ا از مجموعه‌های فناوری اس��ت که با 
طراحی و تولي��د نرم‌افزارهاي جديد و مبتنی بر 
فناوری‌های اطلاعات و ارتباطات، به تس��هیل و 
کارایی فعالیت خطوط هواي��ی و دفاتر خدمات 

مسافرتی در بخش‌های مختلف کمک کرد.
یکی از صنایع بزرگ و مهم در کشور، صنعت 
هوایی اس��ت. این عرصه را از جمله شاخص‌های  
توس��عه‌یافتگی کش��ورها می‌دانن��د ب��ه همین 
دلیل ادامه حی��ات و ارتقای این صنعت یکی از 
مهمترین اهدافی اس��ت که همه کشورها دنبال 
می‎کنن��د و با اس��تفاده از فناوری‌ه��ای نوین و 
پیشرفته س��عی دارند خدمات ارائه‌شده در این 

عرصه را بهینه‌سازی کنند.
بر همین اساس هم شرکتی دانش‌بنیان با تکیه 

بر نیروهای متخصص و جوانش اقدام به تولید و طراحی نرم‌افزارهاي جديد و 
مبتنی بر فناوری‌های اطلاعات و ارتباطات کرده است. به گفته علی تیماج‌چی 
مدیرعامل این ش��رکت دانش‌بنیان، استفاده از سیس��تم ایرانی برای خطوط 

هوایی داخلی حدود 302 میلیون تومان تمام می‌شود. این در حالی است که 
بهره گرفتن از خدمات ش��رکت‌های خارجی 715 هزار دلار ارز از کشورخارج 
می‌کند. این یعنی اس��تفاده از سیستم ایرانی برای شرکت‌های متقاضی یک 

دهم مشابه خارجی تمام می‌شود.
وی اف��زود: یک��ی از مهمتری��ن اهداف 
ش��رکت از فعالی��ت در این زمین��ه، رفع 
مشکلات و کاستي‌هاي موجود در صنعت 
هواي��ي و گردش��گری ب��ود. فعالیت‌های 
مجموع��ه در زمين��ه طراح��ي و تولي��د 
نرم‌افزاره��اي تخصص��ي از لحاظ کيفيت، 
حج��م ف��روش، پش��تيبانی محصولات و 
رضايت مشتريان است. ما تلاش کرده‌ایم 
با ای��ن اقدام��ات گامي نو برای پيش��برد 
اه��داف صنعت هواپيمايي و گردش��گري 

کشور برداریم.
ای��ن فعال فن��اور ادامه داد: این ش��رکت به 
دنبال یافتن راه‌های س��اده و فناورانه برای رفع مشکلات و چالش‌های صنعت 
گردشگری و هوانوردی است. مثلا گزارش فروش ایرلاین‌های ایران ایر، ماهان، 

آسمان، قشم ایر، آتا و ... به صورت رایگان توسط فرانگر ارائه می‌شود.

فعالیت خطوط هوايی با نرم‌افزارهای داخلی کارآمدتر شد و این خدمات خودروی هوشمند خورشیدی به تولید رسید
ارزان‌تر به دست کاربران رسید

ارائه خدمات آزمایش��گاهی در حوزه شناس��ایی سموم و آلاینده‌ها 
نقشی اساسی در حفظ آب و خاک دارند؛ نعمت‌هایی که اگر قدردان 

آنها نباشیم و پاسداری‎شان نکنیم، خودمان متضرر خواهیم شد.
تجزیه و بررس��ی خاک به مجموعه‎ای از آنالیزها گفته می‌شود که 
پارامترهایی مانند کیفیت ش��یمیایی خاک، شناس��ایی آلاینده‌های 
خاک و مقاومت مکانیکی خاک را بررس��ی می‌کنند. آنالیز و سنجش 
عناصر س��نگین ترکیبات و عناص��ر موجود در مواد غذایی، گیاهان و 
فرآورده‌های کشاورزی در کشور ضروری است و ارتباط مستقیمی با 

سلامت جامعه دارد.
آنالی��ز خاک برای بررس��ی میزان آلاینده‎های��ی همچون ترکیبات 
هیدروکربنی، فلزات س��می و انواع س��موم انجام می‎ش��ود. خاک به 
صورت طبیعی ممکن اس��ت در م��وارد نادر حاوی این مواد باش��د، 
اما غالبا این مواد مس��تقیم یا غیرمس��تقیم در اثر فعالیت‎های بش��ر 
وارد خ��اک می‎ش��وند. اندازه‎گی��ری این مواد در خاک از گس��ترش 

آلودگی‌ه��ا جلوگیری می‌کند. این خدمات نقش��ی موثر در افزایش و 
ارتقای س�المت مردم دارد. چون این آزمایشات برای کسب اطمینان 
از س�المت محصولات مورد اس��تفاده در جامعه انجام می‎ش��ود و به 
دنبال ایجاد اطمینان در مصرف‌کنندگان این محصولات اس��ت. این 
آزمایش��ات می‌تواند اطمینان به مصرف محصولات داخلی را افزایش 

دهد و آزمایشگاه‌های کشور و تجهیزات آنها را به میدان بیاورد.
ام��ا انجام همه این آزمایش��ات به دس��تگاه‌ها و تجهیزات مدرن و 
دقیق��ی نیاز دارد تا نتایج حاصل از آنها کاملا قابل اس��تناد و مقبول 
باش��د. این تجهیزات در کش��ور وجود دارد و با اش��تراک‌گذاری آنها 
شرایط برای اس��تفاده از آنها در کش��ور فراهم خواهد شد. مجموعه 
دانش‌بنیان خاک آزما نگین یکی از ش��رکت‎هایی اس��ت که می‌تواند 
دامنه وسیعی از آزمایشات حوزه شناسایی سموم و آلاینده‌ها را ارائه 

کند.
در این آزمایش��گاه، آنالیز و س��نجش عناصر س��نگین، ترکیبات و 
عناصر موج��ود در مواد غذای��ی، گیاهان و فرآورده‌های کش��اورزی 
انجام می‌ش��ود. در زمینه تولید مواد غذایی و میکروبیولوژی کارهای 
تحقیقاتی با همکاری پژوهشگران و همچنین شرکت‌های دانش‌‎بنیان 

انجام شده است.

دهمین مس��ابقه ملی فناوری نانو در دو مرحله میان صاحبان 
ایده‌های نوآورانه برگزار می‎شود.

این رویداد نوآورانه با حمایت ستاد توسعه فناوری نانو معاونت 
علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری، زمین��ه‌ای فراهم می‌کند تا 
ضمن آشنایی و ترغیب علاقه‎مندان به ایده‌پردازی و خلاقیت در 

حوزه نانو، راه توسعه فناوری‌های این حوزه هموار شود.
نخس��تین مرحله مس��ابقه ملی فناوری نانو، مردادماه ۱۴۰۰ 
به ص��ورت غیرحضوری و مرحله دوم آن به صورت حضوری در 

شهریورماه ۱۴۰۰ میزبان شرکت‏کنندگان است.
س��تاد توس��عه فناوری نانو معاونت علمی و فناوری ریاس��ت 
جمه��وری در راس��تای تحق��ق اه��داف ترویج��ی و آموزش��ی 
تدوین‌شده در سند راهبردی فناوری نانو، در مسیر برگزاری این 

رویداد گام برداشته است.
این مسابقه بزرگترین رقابت علمی در حوزه فناوری نانو است 
که هر ساله توسط کارگروه ترویج و آموزش عمومی این ستاد با 

حضور علاقه‌مندان به فناوری نانو برگزار می‌شود.
مس��ابقه مل��ی فن��اوری نانو ع�الوه بر ایج��اد رقاب��ت میان 
ش��رکت‌کنندگان، زمین��ه را ب��رای دریافت گواه��ی توانمندی 
تدریس و دریافت مجوز شرکت در نانواستارت‎آپ فراهم می‌کند.

ایجاد فضای رقابتی سالم برای آشنایی محققان با فناوری نانو، 
گس��ترش آموزش فناوری نانو در دانشگاه‌ها و دیگر مراکز علمی 
و آموزش��ی کشور، شناس��ایی برترین‌های این حوزه از فناوری، 
حمایت از آنها و جهت‌دهی فعالیت‌های آموزشی و حمایت‌های 
تشویقی صورت‌گرفته از سوی ستاد توسعه فناوری نانو معاونت 
علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری از اهداف این رویداد به شمار 

می‌رود.

تمامی دانش��جویان علاقه‌مند به ح��وزه نانو در تمامی مقاطع 
و رش��ته‌های مرتبط دانشگاهی، امکان ش��رکت در این مسابقه 
را دارند. فارغ‌التحصیلان دانشگاهی علاقه‌مند به شرکت در این 
مس��ابقه در صورتی که حداکثر دو س��ال از پایان آخرین مقطع 

تحصیلی‌ آنها نگذشته باشد، امکان شرکت در مسابقه را دارند.
 2 مرحله آزمون تا موفقیت

۳۰۰ نف��ر برتر از ش��رکت‌کنندگان در این مرحل��ه به‌ عنوان 
برگزیدگان مرحله اول انتخاب خواهند ش��د. در مرحله دوم که 
ب��ه ‌صورت حضوری و در قالب س��والات چه��ار گزینه‌ای برگزار 
خواهد ش��د، این برگزی��دگان در حوزه‌های آزمون منتخب پنج 
حوزه در کشور حضور پیدا می‌کنند و در مدت زمان تعیین‌شده 

به سوالات دفترچه پاسخ می‌دهند.
در مرحله نخس��ت این رویداد که به صورت آنلاین و روزهای 
۹ ت��ا ۱۱ مردادم��اه ۱۴۰۰ برگزار می‌ش��ود، ش��رکت‎کنندگان 
می‌بایس��ت س��ه مرحل��ه آزم��ون‌ در ح��وزه مفاهی��م پای��ه و 
نانوس��اختارها، روش‌های ساخت و سنتز نانوساختارها و روش‌ها 
و تجهیزات شناس��ایی و آنالیز و همچنی��ن کاربردهای فناوری 
نانو، تجاری‌سازی فناوری نانو و محصولات ساخت ایران را پشت 
س��ر بگذارند. با برگزاری این س��ه آزمون، براس��اس امتیازهای 
کسب‏ش��ده ۳۰۰ نفر برگزیده اول اعلام شده و واجد شرکت در 
مرحله دوم مس��ابقه ملی فناوری نانو می‌شوند. مرحله دوم این 
مرحل��ه به ‌صورت آزمون چهار گزینه‌ای و در حوزه‌های منتخب 

سراسر کشور برگزار می‌شود.
۳۰۰ نف��ر از برگزیده‌های مرحله نخس��ت ب��ه مرحله دوم راه 
یافته و برگزیده مرحله اول، می‌توانند در شش آزمون که توسط 
دبیرخانه انتخاب شده است، در آزمون مرحله دوم شرکت کنند.

مسابقه ملی نانو به ایستگاه دهم رسید تا نوآوران این حوزه به عرصه رقابت پا ‌گذارند

یک خودروس�از واقعی نیست. حتی اگر تسلا را هم نادیده بگیریم، نمی‌توانیم از تلاش 
دیگر شرکت تکنولوژی آمریکایی برای ورود به عرصه خودروسازی چشم‎پوشی کنیم. 
به خصوص زمانی که این شرکت، یکی از باارزش‌ترین برندهای جهان باشد. درباره اپل 
صحبت می‌کنیم، شرکتی که در سال گذشته، مجموعا 242.2 بیلیون دلار قیمت‎گذاری 
شد. در حالی که از ابتدای امسال، شایعاتی پیرامون همکاری هیوندای با اپل در ساخت 
خودرو به گوش می‌رس�ید، اما با گذر زمان، این شایعه‌ها از سوی دو طرف تکذیب شد. 
سپس رسانه‌ها از تماس اپل با نیسان برای آغاز همکاری در ساخت خودرو خبر دادند، 

اما این برنامه هم تا به امروز به هیچ نقطه مشخصی نرسیده است.
نکته جالب اینجاست که مقامات تویوتا بعد از واکنش تند نسبت به تسلا، این بار هم 
ورود اپ�ل به حوزه خودرو را مورد تمس�خر قرار داده‎اند، ب�ه گونه‌ای که در مصاحبه‌ای 

دیگر از مدیران این ش�رکت با بلومبرگ، آکیو تویودا گفته اس�ت: »فرض بر اینکه آنها 
بتوانن�د خودرو بس�ازند، خیلی دوس�ت دارم ببینم ک�ه چگونه می‌توانند تا 40 س�ال 

مشتریان خود را حفظ کنند.«
اگرچ�ه آینده خودرو اپل، فعال در هاله‌ای از ابهام قرار دارد، ام�ا به احتمال زیاد در 
همین دهه پیش رو، ش�اهد معرفی آن به بازار خواهی�م بود و با توجه به نفوذ زیاد این 
برند در بین مردم کشورهای مختلف، می‌توان وقوع یک انقلاب جدید در صنعت و بازار 

خودرو را پیش‎بینی کرد.
با این حس�اب، بهتر است غول‌های خودروس�ازی جهان هم بیشتر ورود شرکت‌های 
فناوری به حوزه خودروس�ازی را جدی بگیرند و زیاد به دارایی‌ها و اعتبار خود، مغرور 

نباشند، چرا که هیچ‎کس از فردا خبر ندارد.

احیای آب و خاک

مدیرعامل تویوتا علاوه بر تسلا، اپل را هم دست‎کم گرفته است

یادداشـت

تامین قطعات یدکی کش��تی‌ها یکی از الزامات برای توسعه صنعت دریایی 
است. به همین دلیل با کمک توان متخصصان، نیاز این صنعت تامین می‌شود.
صنعت دریایی یکی از صنایع مادر و استراتژیک در کشور محسوب می‌شود 
به همین دلیل تامین نیازهای این صنعت در کش��ور ضروری است؛ کاری که 

تنها با استفاده از ظرفیت‌های دانشی و تخصصی امکانپذیر است.
س��تاد توس��عه فناوری‌های فضایی و حمل‌ونقل پیش��رفته معاونت علمی و 
فناوری ریاس��ت جمهوری در این زمینه یک��ی از مهمترین اولویت‌های خود 
را هوشمندس��ازی صنعت دریایی قرار داده اس��ت. این کار را هم با تش��کیل 
کارگروه هوشمندسازی اجرایی کرده است تا اقدامات در این حوزه با استفاده 
از توان متخصصان در مسیری درست و منطبق با نیازهای کشور پیش برود.

قطعات یدکی کشتی‌ در داخل تولید می‌شود 
تا گسترش صنعت دریا شتاب گیرد

محمدعلی مرشدی
مدیر شرکت دانش‌بنیان خاک آزما نگین عضو شبکه آزمایشگاهی فناوری‌های راهبردی 

معاونت علمی و فناوری



بهتری��ن زمان ب��رای بارگ��ذاری محت��وای بازاریابی در ش��بکه‎های 
اجتماعی کدام اس��ت؟ این پرسش برای بس��یاری از بازاریاب‎ها مطرح 
اس��ت. متاس��فانه هنوز پاسخ دقیق و مش��خصی برای این پرسش ارائه 
نشده است. بسیاری از کارش��ناس‎های حوزه بازاریابی نسبت به تعیین 
زمان‎ه��ای حدودی ب��رای بارگذاری محت��وا در ش��بکه‎های اجتماعی 
توصیه‎های��ی را مطرح کرده‎اند، با این حال عدم تعیین تفاوت‎های میان 
ش��بکه‎های اجتماعی و همچنین نامش��خص بودن زم��ان دقیق در این 

رابطه مشکلات بازاریاب‎ها را پابرجا گذاشته است. 
اس��تفاده از داده‎ه��ای معتبر ب��رای بررس��ی وضعی��ت بازاریابی در 
شبکه‎های اجتماعی دارای اهمیت بس��یار زیادی است. متاسفانه اغلب 
اوقات برندها به این نکته مهم توجه لازم را نشان نمی‎دهند بنابراین به 
طور مداوم با مش��کلاتی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف مواجه 
می‌ش��وند. هدف اصلی در این مقاله بررس��ی برخ��ی از مهمترین نکات 
در زمینه زمان مناس��ب برای بارگذاری محتوا در ش��بکه‎های اجتماعی 
با اس��تفاده از داده‎های معتبر اس��ت، با این حال پی��ش از پرداختن به 
موضوع اصلی باید به برخی از پرسش‎ها و تردیدهای مهم در این رابطه 

را پاسخ دهیم. 
آیا واقعا زمان مناسبی برای بارگذاری محتوا در شبکه‎های 

اجتماعی وجود دارد؟
تعیین زمان مناس��ب برای بارگذاری محتوا در شبکه‎های اجتماعی امر 
مهمی اس��ت. بسیاری از برندها به دنبال تعیین زمان مناسب برای انتشار 
محتوای‎شان هستند. اختصاص زمان و هزینه قابل ملاحظه از سوی کسب 
و کارها بحث انتخاب زمان را حساس می‎کند. انتشار محتوا یکی از گام‌های 
پایانی در زمینه بازاریابی محسوب می‎شود. با این حساب حساسیت برندها 

و تیم‎های بازاریابی نسبت به این نکته طبیعی خواهد بود. 
امروزه تمام شبکه‌های اجتماعی از الگوریتم‎های دارای هوش مصنوعی 
اس��تفاده می‎کنند. معن��ای این امر تغییر وضعیت برندها براس��اس نحوه 
واکنش کاربران به آنهاس��ت. این امر حتی کوچکتری��ن بازخورد کاربران 
و همچنین فعالیت‎های برندها را نیز ش��امل می‎ش��ود بنابراین برندها در 
وضعیت بس��یار حساس��ی برای مدیریت س��ئو و بازاریابی در شبکه‎های 
اجتماعی قرار دارند. افزایش سطح رقابت بازاریابی در شبکه‎های اجتماعی 
نیز از س��وی دیگر وضعیت برندها را دشوار می‎س��ازد. بارگذاری محتوای 
بازاریابی در زمان‎هایی که کاربران بیشتری آنلاین هستند، شانس تیم‎های 
بازاریاب��ی برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف را به ش��دت افزایش 

می‎دهد. 
نکت��ه مهم درخصوص تعیین زمان مناس��ب برای بارگ��ذاری محتوای 
بازاریابی مربوط به سختی تعیین‎اش است. معیارهای بسیار مهمی در این 
میان تاثیرگذار هستند. برخی از برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف بر روی الگوهای رایج و توصیه‏های عمومی تاکید دارند. این امر شاید 
کاربردی نسبی داشته باشد، اما یک نکته مهم را به حاشیه می‎راند. نکته 
مهم در این میان وضعیت منحصر به فرد هر برند است. بدون تردید هیچ 
توصی��ه بازاریابی واحدی برای برندهایی با ش��رایط گوناگون وجود ندارد 
بنابراین در زمینه بارگذاری محتوا در زمان مناس��ب نیز امکان بیان زمان 
دقیق برای تمام کس��ب و کارها وجود ندارد. این امر ش��امل بیان تقریبی 
زمان مناسب برای بارگذاری محتواست. همچنین باید نسبت به تفاوت‎های 
ش��بکه‎های اجتماعی نیز دقت نظر داش��ته باشیم بنابراین مشکل تفاوت 
میان وضعیت کس��ب و کارها و همچنین شبکه‎های اجتماعی کار تعیین 

زمان دقیق برای انتشار محتوای بازاریابی را سخت خواهد کرد. 
بدون تردید چنین صحبت‎هایی در ابتدای یک مقاله مربوط به بررس��ی 
زمان مناس��ب برای بارگذاری محتوای بازاریابی عجیب خواهد بود. نکته 
مهم در این میان تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف براساس 
داده‎های معتبر است. این امر بیان چنین نکاتی در ابتدای مقاله را ضروری 
می‎س��اخت. باتوجه به بحث‎های مطرح ش��ده در این بخ��ش در ادامه به 
بررس��ی وضعیت هر شبکه اجتماعی و همچنین توصیه‎هایی برای یافتن 
وضعیت برند به منظور شخصی‎س��ازی زمان انتش��ار محتوای بازاریابی را 

مورد بررسی قرار خواهیم داد. 
بهترین زمان برای بارگذاری محتوا در فیس‎بوک

فیس‎ب��وک هنوز هم یکی از پلتفرم‎های بس��یار مهم ب��رای بازاریاب‎ها 
محس��وب می‎ش��ود. دلیل این امر س��ابقه طولانی فیس‎ب��وک در حوزه 
شبکه‎های اجتماعی و همچنین شمار بالای کاربران فعالش است. براساس 
پژوهش تیم بازاریابی موسسه Hootsuite بهترین زمان برای بارگذاری 
محت��وای بازاریاب��ی در فیس‎بوک به طور کلی میان س��اعت 6.15 دقیقه 
صبح تا 12.15 دقیقه نیمه شب است. ما در این میان با استفاده از نظرات 
و پیش��نهادهای براید کوهن، کارش��ناس بازاریاب��ی و طراحی محتوا، به 

توصیه‎های جالبی برای بازاریابی در این پلتفرم دست یافته‎ایم.

وقتی صحبت از فیس‎بوک می‎ش��ود، توجه به زمان اوج فعالیت کاربران 
و همچنین عملکرد گذش��ته آنها اهمیت پیدا می‎کند. کسب و کارها باید 
توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف در بهترین ش��رایط را داش��ته 
باشند. در غیر این صورت شانسی برای جلب نظر مخاطب هدف نخواهند 
داش��ت. خوشبختانه فیس‎بوک در زمینه انتش��ار عملکرد کاربران به طور 
کلی و همچنین تفکیک داده‎های مختلف عملکرد بسیار مطلوبی دارد. این 
امر به معنای دسترسی اکانت‎های تجاری در فیس‎بوک به داده‌های بسیار 
مهمی است. استفاده از چنین داده‌هایی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 

هدف امر بسیار مهمی خواهد بود. 
اگر اکانت فیس‌بوک برند شما هنوز در حالت تجاری قرار ندارد، تا همین 
حالا نیز اطلاعات بس��یار مهمی را از دست داده‎اید بنابراین باید نسبت به 
تغییر وضعیت اکانت‎تان در سریع‎ترین زمان ممکن اقدام نمایید. فیس‎بوک 
یکی از پلتفرم‎های مورد علاقه کارآفرینان است. بدون تردید میزان حضور 
کارآفرینان در این پلتفرم به طور تخصصی قابل مقایسه با لینکدین نیست، 
ام��ا حجم بالای کاربران فضای مناس��ب برای تعامل می��ان کارآفرینان و 

مشتریان را فراهم کرده است. 
رونمای��ی فیس‎بوک از اپ موبایلی و همچنین مس��نجر ویژه کار با این 
شبکه اجتماعی را ساده‎تر از هر زمان دیگری کرده است بنابراین کاربران 
نس��بت به حضور در فیس‎ب��وک در هر زمانی اق��دام می‎کنند. این امر به 
معنای امکان بارگذاری محتوای بازاریابی در این پلتفرم به صورت دوگانه 
است. زمان ظهر و شب برای بارگذاری محتوا در فیس‎بوک اهمیت ویژه‎ای 
دارد. کارمندان در طول روز به طور معمول یک ساعت وقت استراحت در 
ظه��ر را دارند. این امر به معنای امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

براساس استفاده از زمان استراحت میان روز است. 
اگر هدف اصلی تیم‎های بازاریابی انتشار محتوا در تعطیلات پایان هفته 
در فیس‎بوک است، باید با احتیاط بسیار بیشتری اقدام نمایند. این امر به 
دلیل تمایل کاربران فیس‎بوک برای استفاده از سایر شبکه‎های اجتماعی 
در پایان هفته است بنابراین شاید میزان استفاده از این پلتفرم در تعطیلات 
آخر هفته به ش��دت کاهش پیدا کند. این امر باید به طور ویژه‎ای مدنظر 

برندها قرار داشته باشد. 
بارگذاری محتوا برای مخاطب هدف در فیس‏بوک همیشه میان ظهر و 
ش��ب در جریان است. نکته مهم در این میان بررسی وضعیت ساعت‎های 
ابتدایی صبح است. بدون تردید اغلب برندها نسبت به بارگذاری محتوا در 
این زمان احتیاط به خرج خواهند داد. دلیل این امر نیز تردیدها نسبت به 
مش��اهده محتوای بازاریابی و به طور کلی مراجعه به شبکه‎های اجتماعی 
در ابتدای صبح است. وضعیت بازاریابی ایمیلی در این میان بسیار روشن 
است. اغلب مردم در ابتدای روز به سراغ وضعیت ایمیل‎های‎شان می‎روند، 
اما آی��ا چنین نکته‎ای در مورد ش��بکه‎های اجتماعی و ب��ه طور دقیق‎تر 
فیس‎بوک صحت دارد؟ پاسخ به این پرسش مثبت است، با این حال میزان 
مراجعه کاربران به فیس‎بوک در ساعت‎های ابتدایی صبح به اندازه ظهر و 

شب نیست بنابراین برندها باید این نکته مهم را مدنظر قرار دهند. 
برخی از آمارهای کلیدی در مورد فیس‎بوک به شرح ذیل است:

• براس��اس گ��زارش موسس��ه Pew Research، 74درصد از کاربران 
آمریکای��ی فیس‎بوک در طول روز دس��ت‎کم یک بار به این پلتفرم س��ر 

می‎زنند.
• براس��اس گ��زارش دیگری از همین موسس��ه 51 درص��د از کاربران 

فیس‎بوک چندین بار در طول روز این پلتفرم را چک می‎کنند. 
• براس��اس گزارش انجمن کارآفرینان ایالات متحده کاربران آمریکایی 

روزانه به طور میانگین 34 دقیقه در فیس‌بوک زمان می‎گذرانند. 
• براساس گزارش فیس‌بوک، 80 درصد از کاربران این پلتفرم با استفاده 
از اپ‎های موبایلی اقدام به اتصال به سرورهای این شبکه اجتماعی می‎کنند. 

بهترین زمان برای بارگذاری محتوا در اینستاگرام
بازاریابی حرفه‎ای در اینس��تاگرام نیازمند ایجاد حس��اب پش��تیبان در 
فیس‎بوک است، با این حال چنین امری به معنای شباهت‎های گریزناپذیر 
می��ان اینس��تاگرام و فیس‌بوک نیس��ت. تفاوت‌های میان اینس��تاگرام و 
فیس‎بوک بسیار واضح است. اینستاگرام یکی از اپ‎های محبوب در زمینه 
به اش��تراک‎گذاری محتوای بصری است بنابراین برندها باید به این نکته 
 ،Hootsuite ای نش��ان دهند. براساس ارزیابی کلی تیم‎مهم توجه ویژه
بهترین زمان برای بارگذاری محتوا در این پلتفرم میان 12 ظهر و 4 تا 5 
بعدازظهر است. بدون تردید زمان پایانی شب نیز برای بارگذاری محتوا در 
اینس��تاگرام مهم است، اما برتری نسبی در این میان با ساعت‎های پایانی 

صبح و ظهر است. 
اینس��تاگرام نیز یکی از پلتفرم‎های مناس��ب برای بازاریاب‎ها محسوب 
می‎شود. دلیل این امر امکان استفاده از داده‎های معتبر تیم اینستاگرام به 
طور رایگان از س��وی اکانت‎های تجاری است بنابراین در اینجا نیز برندها 

باید نسبت به تبدیل وضعیت اکانت‎شان اقدام نمایند. 
اگر کس��ب و کارها نس��بت به زمان مناس��ب برای بارگذاری محتوای 
بازاریاب��ی تردی��د دارند، باید به داده‎های مناس��ب در زمینه س��اعت‎های 

اصل��ی آنلاین بودن کاربران در اینس��تاگرام توجه نماین��د. تیم بازاریابی 
Hootsuite در بررس��ی‎های دقیق‌اش س��اعت‎های پایانی صبح تا 4-5 
بعدازظهر را بهترین زمان برای انتشار محتوای بازاریابی ارزیابی کرده است. 
دلیل این امر ش��روع حضور گس��ترده کاربران در اینستاگرام از زمان‌های 
موردنظر است. اگر این امر مدنظر برندها قرار نداشته باشد، تاثیرگذاری بر 

روی مخاطب هدف به شدت دشوار خواهد شد. 
بدون تردید س��اعت‎های پایانی شب نیز برای بازاریابی مهم است. این 
امر مدنظر بس��یاری از برندها قرار دارد. نکته مهم در این میان اهمیت 
انتشار محتوا پیش از زمان موردنظر است. این امر امکان دریافت لایک 
و کامن��ت در بعدازظهر را فراهم می‎کند. امروزه الگوریتم اینس��تاگرام 
دیگر محتوای مختلف را براس��اس زمان بارگذاری برای کاربران نش��ان 
نمی‎ده��د. میزان علاقه کلی کاربران به یک محتوای یکی از نکات مهم 
برای نمایش محتوای موردنظر است بنابراین یکی از توصیه‌های اساسی 
در این میان انتشار زودتر محتوای بازاریابی در این پلتفرم است. این امر 
ام��کان تاثیرگذاری اولیه بر روی کاربران و دریافت واکنش بس��یار بهتر 

را فراهم خواهد کرد. 
اینس��تاگرام در ط��ول یک دهه اخیر به طور م��داوم در زمینه جذب 
کاربران موفق عمل کرده اس��ت. یکی از نکات مهم در این میان تفاوت 
میان وضعیت اکانت‌های س��رگرمی در این شبکه اجتماعی و اکانت‎های 
مربوط به برندهاست. ش��اید اکانت‎های سرگرمی امکان تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف در هر س��اعتی از نیمه ش��ب را داش��ته باشند، اما 
وضعیت در مورد اکانت‎های مربوط به برندها متفاوت اس��ت. این برندها 
تمای��ل بالایی برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب ه��دف دارند، اما در 
س��اعت‎های پایانی ش��ب در عمل بازدیدی دریافت نمی‎کنند بنابراین 
باید بر روی س��اعت‎های دیگر سرمایه‎گذاری نمایند. در غیر این صورت 

شانسی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نخواهند داشت. 
متاس��فانه بس��یاری از برندها برای بازاریابی و انتشار محتوا ساعت‏های 
پایانی روز را انتخاب می‎کنند. این امر یکی از اش��تباهات بزرگ در زمینه 
بازاریابی محس��وب می‌ش��ود بنابراین برندها باید نس��بت به پرهیز از آن 
واکنش نش��ان دهند. در غیر این صورت شانسی برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف نخواهند داشت. این امر باید به طور دقیق از سوی برندها و 

تیم‎های بازاریابی مدنظر قرار داشته باشد. 
برخی از مهمترین نکات در مورد اینس��تاگرام براساس گزارش‏های تیم 

بازاریابی Hootsuite به شرح ذیل است:
• 63 درص��د از کارب��ران آمریکایی دس��ت‎کم یک بار در ط��ول روز از 

اینستاگرام بازدید می‎کنند. 
• 42 درصد از کاربران اینستاگرام در طول روز چندین بار از این پلتفرم 

بازدید می‎کنند. 
• کاربران اینس��تاگرام به طور میانگین در طول روز 30 دقیقه زمان در 

این پلتفرم صرف می‎نمایند. 
• نکت��ه جالب در م��ورد زمان حضور کاربران در اینس��تاگرام مربوط به 
حضور میانگین هفت دقیقه‎ای کاربران در این ش��بکه اجتماعی در س��ال 
2019 اس��ت. با این حس��اب در طول س��ال 2020 و با توجه به وضعیت 
کرونایی میزان حضور کاربران در اینس��تاگرام به شدت افزایش پیدا کرده 

است. 
بهترین زمان برای بارگذاری محتوا در توییتر

توییتر به عنوان یکی از پلتفرم‎های متن‎محور در طول سال‎های اخیر 
ش��اهد توجه دوباره کاربران بوده است. ابتدای دهه گذشته برای توییتر 
یکی از بازه‎های زمانی بس��یار دشوار بود. دلیل این امر کاهش استفاده 
کاربران از این پلتفرم نس��بت به س��ال نخس��ت تاسیس‎اش بود. همین 
امر تیم توییتر را نس��بت به ایجاد تغییرات قابل ملاحظه در پلتفرم‎اش 
مجاب ک��رد. اکنون توییتر یکی از پلتفرم‎های ج��ذاب برای بازاریابی و 
همچنین حضور کاربران محس��وب می‎ش��ود. نکته جالب در این میان 
بازنشر بسیاری از توییت‎های کاربران این پلتفرم در اینستاگرام در قالب 
اسکرین‎شات است. این امر نکته بسیار مهمی در رابطه با نفوذ توییتر بر 

اینستاگرام را نشان می‎دهد. 
بهترین زمان بارگذاری محتوای بازاریابی در توییتر به طور کلی مربوط 
به ساعت‎های ابتدایی صبح است. بارگذاری محتوای بازاریابی بین ساعت 
6 تا 9 صبح برای برندها بیش��ترین تاثیرگذاری را به همراه خواهد داشت. 
بدون تردید این زمان برای بسیاری از برندها عجیب به نظر می‎رسد، اما در 

ادامه به تشریح این موضوع خواهیم پرداخت. 
توییتر یکی از پلتفرم‎های متن‎محور و محبوب در میان کاربران اس��ت. 
اگر به ماهیت توییت‎ها توجه نمایید، اغلب‎شان شامل پیامی کوتاه هستند 
بنابراین مشاهده‎ش��ان از س��وی کاربران در کمترین زمان ممکن صورت 
می‎گیرد. کس��ب و کارها برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به 
انتخاب س��اعت‎های پایان��ی روز ندارند. دلیل این ام��ر تمایل بالای مردم 
برای مراجعه به توییتر در طول روز و س��اعت‎های کاری است. این امر در 
زمان اس��تراحت ظهرهنگام کارمندان به اوج خود می‎رسد بنابراین انتشار 

محتوا در ساعت‎های ابتدایی روز اهمیت بسیار زیادی دارد. این امر موجب 
مشاهده توییت‎ها از سوی کاربران در بهترین زمان ممکن خواهد شد. 

اس��تفاده از محتوای بصری برای بازاریابی در توییتر ایده بدی نیست. 
مهمتری��ن نکته در این میان ت�الش برای ایجاد تمای��ز میان برندمان 
و اکانت‎های س��رگرمی اس��ت. اغلب اکانت‎های س��رگرمی در توییتر از 
ایده‎هایی نظیر اس��تفاده از محتوای بصری سود می‎برند بنابراین برندها 
در ص��ورت تمایل برای انتش��ار چنی��ن محتوایی باید نس��بت به ایجاد 
تمایزهای مش��خص اق��دام نماین��د. در غیر این صورت شانس��ی برای 
تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف نخواهند داش��ت. کاربران توییتر به 
طور معمول در ساعت‎های پایانی شب اقدام به مشاهده محتوای مربوط 
به اکانت‎های س��رگرمی می‎کنند بنابراین ت�الش برای حضور بازاریابی 

برندمان در میان چنین صفحات جذابی ایده جالبی نخواهد بود. 
برخی از مهمترین نکات بازاریابی در مورد توییتر و آمارهای مهم در این 

رابطه به شرح ذیل است:
• براس��اس گ��زارش موسس��ه Pew Research، 42درصد از کاربران 
آمریکایی توییتر در طول روز دست‎کم یک بار به این پلتفرم سر می‎زنند.

• براس��اس گزارش همین موسسه، 25 درصد از کاربران توییتر به طور 
م��داوم در طول روز محتوای این پلتفرم را چک می‎کنند. با این حس��اب 
توییتر یکی از پلتفرم‎های مهم برای بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی مخاطب 

هدف محسوب می‌شود.
• کارب��ران به طور میانگین 11 دقیق��ه در روز اقدام به حضور در توییتر 

می‎کنند. 
بهترین زمان برای بارگذاری محتوا در لینکدین

وضعیت لینکدین نسبت به دیگر پلتفرم‎های اجتماعی دارای تفاوت‎های 
بس��یار زیادی اس��ت. این پلتفرم به طور انحصاری میزب��ان کارآفرینان از 
 B2B سراسر دنیاست. درست به همین خاطر بیشتر مدنظر بازاریاب‌های
قرار می‎گیرد. تفاوت‎های آش��کار این پلتفرم با دیگر شبکه‎های اجتماعی 
موجب دش��واری‎های زیادی برای بازاریابی می‎ش��ود. بهترین زمان برای 
بارگذاری محتوای بازاریابی در این پلتفرم بین 8 تا 11 صبح اس��ت. دلیل 
این امر نیز حضور کارآفرینان در این پلتفرم در ساعت‎های اداری است. این 

امر باید به طور ویژه‎ای مدنظر برندها قرار داشته باشد. 
اگر کسب و کارها به دنبال بازاریابی B2C هستند، استفاده از لینکدین 
گزینه جذابی نخواهد بود بنابراین باید نس��بت به ش��یوه بازاریابی در این 
پلتفرم ارزیاب��ی دوباره‎ای صورت گیرد. یکی دیگر از نکات جالب در مورد 
لینکدین حضور گس��ترده کاربران آمریکای ش��مالی در آن است بنابراین 
برندهای س��ایر نقاط باید نسبت به فقدان کاربران گسترده از منطقه‎شان 
در این پلتفرم اطلاع داشته باشند. این امر تمایل بازاریابی برندها را به طور 

قابل ملاحظه‌ای تحت تاثیر قرار می‎دهد. 
اغلب برندها برای بازاریابی در لینکدین بیشتر به فکر جلوه حرفه‎ای‎شان 
هستند. این امر بدون تردید مشکلات بسیار زیادی برای برندها به همراه 
خواهد داشت. بنابراین کسب و کارها باید بیش از هر زمان دیگر در زمینه 
بازاریابی در لینکدین به نکات حرفه‎ای به جای تلاش برای ایجاد چهره‎ای 

جذاب از برندشان توجه نمایند. 
بازاریابی در لینکدین در تلاش برای جلب نظر کارمندان تازه ایده بسیار 
جذابی است بنابراین برندها باید با استفاده از این راهبرد اقدام به بازاریابی 
در پلتفرم موردنظر برای تکمیل تیم کاری‎شان نمایند در غیر این صورت 

شرایط برای بازاریابی این برندها به شدت دشوار خواهد شد. 
لینکدین در طول س��ال‎های اخیر دامنه بس��یار زیادی از کاربران را به 
خود جلب کرده است. شاید این امر به معنای توسعه لینکدین باشد. بدون 
تردید توجه به این پلتفرم از سال ابتدایی تاسیس‎اش به شدت بیشتر شده 
است، با این حال نکته مهم تعداد بالای اکانت‎عای غیرفعال در این پلتفرم 
اس��ت. بس��یاری از کاربران عادی پس از ایجاد اکانت در این پلتفرم از سر 
کنجکاوی دیگر تمایلی برای مراجعه به آن نشان نمی‎دهند بنابراین نباید 
لینکدین را یک ش��بکه اجتماعی عموی تلق��ی نماییم. این امر بزرگترین 

اشتباه برندها در مواجهه با لینکدین خواهد بود. 
برخی از نکات آماری مربوط به لینکدین به شرح ذیل است:

• براس��اس گزارش موسس��ه Pew Research، 9 درص��د از کاربران 
لینکدین دست‌کم روزی یک بار این پلتفرم را چک می‎کنند.

• براساس گزارش همین موسسه، 12 درصد از کاربران لینکدین به طور 
روزانه چندین بار آن را چک می‌نمایند. 

• 57 درص��د از کارب��ران لینکدین از طریق موبای��ل اقدام به جلب نظر 
مخاطب هدف می‌نمایند. 

بازاریابی در شبکه‌های اجتماعی دارای اهمیت بسیار زیادی است. هدف 
اصلی در این مقاله بررسی برخی از نکات اساسی برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف در س��اعت‎های مناسب بود. اس��تفاده از توصیه‎های مورد 
بح��ث در این مقاله نقش مهمی ب��رای بهبود عملکرد برندها به طور کلی 

خواهد داشت. 
blog.hootsuite.com :منبع
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اس��تفاده از اخبار جنجال��ی در زمین��ه بازاریاب��ی از گرایش‎های رایج 
بازاریاب‎ها محس��وب می‎ش��ود. امروزه اخبار بس��یار زیادی در حوزه‎های 
مختلف در دس��ترس قرار دارد. بسیاری از بازاریاب‎ها فقط به دنبال تولید 
محتوا با اس��تفاده از اخبار مربوط به برندش��ان هس��تند. این امر شاید در 
نگاه نخس��ت رفتار بسیار حرفه‎ای محس��وب شود، اما در بلندمدت امکان 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را کاهش می‎دهد. مش��تریان در زمینه 
تعامل با برندها سلیقه بسیار متفاوتی در مقایسه با چند دهه پیش دارند. 
این امر ش��امل تمایل برای مش��اهده حضور برنده��ا در رویدادهای مهم 

اجتماعی و همچنین موضع‎گیری‌های صریح‏شان است. 
برخی از برندهای مهم در سراس��ر دنیا با استفاده از اخبار مهم و ایجاد 
ارتب��اط میان برندش��ان و آنها در تلاش برای جل��ب نظر مخاطب هدف 
هس��تند. ش��اید این امر بیش از اندازه عجیب به نظر برس��د، اما برخی از 
برندها با اس��تفاده از این شیوه توانایی تاثیرگذاری بالایی بر روی مخاطب 
ه��دف پیدا کرده‎اند. مهمترین نکت��ه در این میان انتخاب یک موضوع به 
اندازه کافی جنجالی و مورد توجه مخاطب هدف است. در غیر این صورت 

امکان تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب هدف از بین خواهد رفت. 
نخس��تین تجربه در زمینه اس��تفاده از اخبار مهم برای توسعه برند در 
ابت��دای دهه گذش��ته میلادی نمایان ش��د. اغلب برنده��ا در آن زمان از 
زمان‎هایی نظیر مسابقه سوپربال و همچنین مراسم اسکار برای جلب نظر 
مشتریان به برندشان استفاده می‌کردند. این امر با واکنش مثبت کاربران به 
کمپین‏های برندها همراه شد. درست به همین خاطر تا به حال در زمینه 

بازاریابی به عنوان یک الگوی رایج شناخته شده است. 
بدون تردید بس��یاری از برندها نسبت به ش��یوه‎های استفاده از الگوی 
بازاریابی مورد بحث در این مقاله آگاهی دقیقی ندارند. همین امر مشکلات 
بس��یار زیادی برای چنین برندهایی به هم��راه دارد. برخی از برندها برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به استفاده از اخبار جنجالی و مهم 
دارند. این امر برندها را برای مدت زمانی مناس��ب در کانون توجه برندها 
قرار می‌دهد. یکی از جالب‌ترین نمونه‎های این اقدام بازاریابی از سوی موزه 
مادام توسو انجام شده است. بدون تردید اغلب ما اخبار مربوط به اختلاف 
میان خانواده س��لطنتی انگلستان را شنیده‎ایم. این امر مربوط به اختلاف 
میان پرنس هری و مگان مارکل با خانواده س��لطنتی و مهاجرت این زوج 
به ایالات متحده است. موزه مادام توسو در این میان با استفاده از فرصت 
ایجادش��ده اقدام به حذف تندیس هری و مگان از مجموعه مجسمه‎های 
موم��ی موزه‎اش ک��رد. این امر به نوعی موزه موردنظ��ر را در کانون توجه 
رس��انه‏ها قرار داد. شاید این امر عجیب به نظر برسد، اما موزه مادام توسو 
پ��س از تعطیلی طولانی مدت در دوره کرونا موفق به تاثیرگذاری بر روی 
رسانه‎ها شد. بسیاری از برندها در زمینه تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

درست به دنبال چنین امری هستند. 
یک��ی از نکات مهم در زمینه تلاش ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف با اس��تفاده از الگوی بازاریابی با اس��تفاده از اخبار مربوط به انتخاب 
رویدادهای مهم اس��ت. برخی از رویدادها امکان ش��وخی یا ریس��ک‎های 
بازاریابی را کاهش می‎دهد. این امر باید به دقت مدنظر برندها قرار گیرد. 
در غیر این صورت مش��تریان به دلیل ش��وخی نامناس��ب برند با واکنش 
شدید شما را تنبیه خواهند کرد. متاسفانه شمار بسیار زیادی از برندها در 
طول زمان با این مشکل مواجه می‎شوند. اگر این نکته مدنظر برندها قرار 
داشته باشد، شانس‏شان برای بازاریابی با استفاده از این شیوه و تاثیرگذاری 
مناسب بر روی مشتریان به شدت افزایش خواهد یافت. در ادامه برخی از 
مهمترین نمونه‎های بازاریابی با استفاده از الگوی اخبار مهم را مورد بررسی 
قرار خواهیم داد. این نمونه‏ها تجربه مناسبی برای برندها در زمینه بازاریابی 

و تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را فراهم خواهد کرد. 
کمپین سال در جست‎وجویِ گوگل

برند گوگل یکی از مهمترین غول‏های دنیای آنلاین محسوب می‎شود. 
این برند س��الانه ش��مار بالایی از کاربران را در زمینه جست‎وجوی محتوا 
و همچنین استفاده از س��رویس‎های کاربردی راهنمایی می‎کند بنابراین 
مش��اهده نام این برند به عنوان نخستین برند فعال در این حوزه بازاریابی 
ام��ر عجیبی نخواهد بود. گوگل در طول یک دهه گذش��ته به طور مداوم 
خدمات بازاریابی و تبلیغاتی‎اش را توس��عه داده است. بسیاری از برندهای 

ب��زرگ دنیا به طور مداوم با گوگل دارای همکاری بازاریابی هس��تند. این 
امر درآمد بس��یار بالایی برای این شرکت به ارمغان آورده است. همچنین 
موجب تاثیرگذاری بالا بر روی مشتریان و همچنین افزایش اعتبارش نیز 

شده است. 
گوگل در س��ال 2020 در واکنش به ش��یوع ویروس کرونا برنامه بسیار 
منظمی را دنبال کرد. این برند به طور مداوم در تلاش برای اطلاع‎رس��انی 
نس��بت به وضعیت بیماری موردنظر و کشورهای مختلف بود. همین امر 
موجب جلب نظر دامنه وس��یعی از کاربران به سرویس اخبار گوگل شد. 
ای��ن امر در کنار ش��وخی با برخ��ی از رویدادهای ب��زرگ در دنیا موجب 
برتری گوگل بر دیگر س��رویس‎های خبری در طول س��ال‎های اخیر شده 
اس��ت. س��ابقه فعالیت گوگل به عنوان یک برند فعال در زمینه بازاریابی 
با اس��تفاده از رویدادهای مهم به چند س��ال اخیر برمی‎گردد. این برند در 
زمینه واکنش‎ها نسبت به تغییرات اقلیمی، مرگ کوبی برایانت و همچنین 
انتخاب دونالد ترامپ به ریاست جمهوری و شکستش در سال گذشته نیز 
فعالیت بسیار زیادی داشته است. همین امر گوگل را بدل به یکی از منابع 

مطمئن و جذاب اخبار و اطلاعات برای کاربران کرده است. 
گوگل به عنوان یک برند بزرگ با رویدادهای مختلف در سراس��ر جهان 
از زاویه شوخی نیز برخورد می‎کند. این امر در کمپین سال در جست‎وجو 
از س��وی این برند به خوبی نمایان است. این کمپین با هدف تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف روانه بازار ش��د. شاید در نگاه نخست تلاش گوگل 
ب��رای تولید محتوای بازاریابی عجیب به نظر برس��د. ای��ن برند به اندازه 
کاف��ی دارای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف هس��ت بنابراین فعالیت 
بازاریابی‎اش بیش از هر برند دیگری عجیب خواهد بود. نکته مهم در این 
میان تلاش گوگل برای ایجاد رابطه‏ای نزدیک با مخاطب هدف و کاربرانش 
اس��ت. همین امر فعالیت بازاریابی این برن��د را توجیه می‏نماید. بنابراین 
مش��اهده ویدئوهای بازاریابی گوگل در یوتیوب، پلتفرم تحت مالکیتش، 

امری طبیعی خواهد بود. 
کمپین بازاریابی گوگل تحت عنوان س��ال در جست‎وجو به تلاش‎های 
این پلتفرم ب��رای ارائه اطلاعات دقیق در مورد اخبار کرونایی و همچنین 
تحولات جهان در سالی که اغلب مردم در خانه‎های‎شان بوده‎اند، پرداخته 
اس��ت. یکی از اهداف گوگل برای نمایش چنین محتوایی تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف براس��اس نمایش محتوای بازاریابی هیجان‎انگیز بود. 
بدون تردید بسیاری از مردم در طول یک سال اخیر با رویدادهای ناگواری 
مواجه بوده‎اند. این امر از س��وی گ��وگل به خوبی در کمپینش به نمایش 
درآمده است. پیام اصلی گوگل در این میان ضرورت همراهی مردم با هم 
برای بهبود شرایط است. این امر یکی از جذاب‎ترین کمپین‎های گوگل در 

رابطه با اخبار روز و اتفاقات جاری را به نمایش گذاشته است. 
گوگل ب��ه خوبی از ماهی��ت حرفه‎ای زمینه اطلاع‎رس��انی و همچنین 
مش��کلات مربوط به بحران کرونا آگاهی دارد. این امر در کمپین بازاریابی 
این برند به خوبی منعکس شده است. همکاری نزدیک گوگل با رسانه‎های 
خبری در سراسر دنیا بر هیچ کاربری پوشیده نیست. گوگل در کمپینش 
بر روی همکاری گسترده با خبرگزاری‎ها و تلاش برای اطلاع‎رسانی سریع 
و دقیق اخبار به کاربران تمرکز داشته است. باتوجه به میزان بازخوردهای 
مثبت این کمپین ارزیابی موفقیت‌آمیز از کمپین گوگل امری دور از ذهن 

نیست. 
برگرکینگ و کمپین منوی بیک مکیش

اس��تفاده از نام‌ه��ای تجاری خاص ب��رای برنده��ا و همچنین انحصار 
کاربردشان از سوی برندهای مختلف امر عجیبی نیست. بسیاری از برندها 
ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاط��ب هدف اقدام به اس��تفاده از الگوهای 
متنوعی می‎کنند. برخی از کس��ب و کارها در این میان از نام‎هایی شبیه 
به برندهای بزرگ برای جلب نظر مشتریان سود می‎برند. بدون تردید این 
امر در بسیاری از کشورها با وجود قوانین مربوط به مالکیت معنوی دشوار 
است. نکته مهم در این میان پرونده مک دونالد در کشور اسکاتلند است. 
یکی از رستوران‎های محلی در اسکاتلند با استفاده از نام سوپرمک شباهت 
بسیار زیادی با مک دونالد دارد. این امر موجب شکایت رسمی مک دونالد 
از رستوران موردنظر شد. دادگاه عالی اسکاتلند در رسیدگی به این پرونده 
حق را به رستوران اسکاتلندی داد. دلیل این امر استفاده صاحب رستوران 
از پس��وند مک به عنوان بخش��ی از نام خانوادگی‎اش در نام رستوران بود 

بنابراین مک دونالد در رسیدگی به این پرونده با شکست مواجه شد. 
برگرکینگ با مش��اهده وضعیت مک دونالد دست به اقدامی جالب زد. 

ای��ن برند یکی از نام‎های ش��بیه به برندش تحت عن��وان بیگ مک را در 
سراس��ر اروپا ثبت کرد. این امر به معنای حق انحصاری برگرکینگ برای 
استفاده از این نام تجاری در اروپاست. برنامه این برند استفاده از شعبه‎های 
اروپایی‎اش در آینده تحت عنوان بیگ مک است بنابراین دیگر امکانی برای 
بروز مش��کلات مالی و حقوقی میان این غول فست فود و برندهای محلی 

وجود نخواهد داشت. 
امروزه بس��یاری از برندها نیاز به برنامه‎های بازاریابی و تاثیرگذاری بر 
روی مش��تریان درست مانند مک دونالد دارند. این امر یکی از ایده‎های 
رایج در حوزه‎های بازاریابی را بازنمایی می‎کند. پیش��گیری از مشکلات 
بازاریابی و حقوقی یکی از مهمترین نکات در زمینه تعامل با رقباس��ت. 
برگرکینگ در منوی ش��عبه های اروپایی‎اش از چند سال گذشته اقدام 
به نام گاری براس��اس بیک مکیش کرده اس��ت بنابراین مش��تریان این 
برند در پایان نام هر س��اندویچ این برند پسوند بیگ مکیش را مشاهده 
می‎کنن��د. این امر نوعی تلاش برای پیش��گیری از نامگذاری مش��ابه از 

سوی رقبا محسوب می‎شود. 
بدون تردید بس��یاری از برندها در زمینه بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب ه��دف از برندهای بزرگی نظیر برگرکینگ الگوبرداری می‎کنند. 
مهمتری��ن مس��ئله در کمپی��ن بیگ مکی��ش در این می��ان الگوبرداری 
برگرکینگ از مسئله مک دونالد است. بدون تردید مک دونالد با شکست 
در پرونده حقوقی در اس��کاتلند شمار بالایی از مشتریانش را از دست داد. 
نکته مهم دیگر در این میان افزایش ش��هرت رقیب محلی مک دونالد در 
پی این رویداد بود. بسیاری از برندها در سراسر دنیا نسبت به تکرار چنین 
رویدادی برای کس��ب و کارشان نگران هستند. این امر بسیاری از برندها 
را نس��بت به پیش��گیری از رویدادهای مش��ابه ترغیب کرد. شاید در این 
میان هیچ برندی به ان��دازه برگرکینگ دارای توانایی تاثیرگذاری بر روی 
مشتریانش نباشد. این امر یکی از بهترین تجربه‎های بازاریابی با استفاده از 

اخبار و رویدادهای مهم را نمایش می‎دهد. 
بدون ش��ک در مورد مسئله پیش آمده برای مک دونالد امکان مشاهده 
ارتباط میان حوزه کاری برگرکینگ و مس��ئله موردنظر مشهود است. این 
امر مسیر پیش روی برگرکینگ را بسیار ساده‎تر ساخت، با این حال سایر 
کسب و کارهای فعال در زمینه بازاریابی با حوزه‎های متفاوت فعالیت نیز 
از این رویداد اس��تفاده کردند. این ام��ر در طول یک دهه اخیر موج قابل 
ملاحظه‎ای از تلاش برای ثبت نام تجاری برند را به همراه داش��ته اس��ت. 
بسیاری از برندها این روند را به طور گسترده در تمام بازارها دنبال کرده‎اند. 

NBA تعامل تیم مایکروسافت و لیگ
ویروس کرونا هرگونه فعالیت ورزش��ی در سراس��ر دنیا را برای مدت 
زمانی طولانی لغو کرد. بسیاری از لیگ‎های معتبر دنیا برای مدت زمانی 
طولانی تعطیل بودند. این امر واکنش‎های بس��یار زیادی در سراسر دنیا 
نس��بت به وضعیت ویروس کرونا را به همراه داشت. مسئله موردنظر در 
نهایت پس از چند ماه با ش��روع دوباره مسابقات ورزشی بدون تماشاگر 
پیگیری شد. این امر مشکلات مربوط به کرونا را همچنان در پی داشت، 
اما دست‎کم مسابقات ورزش��ی به عنوان یک سرگرمی به زندگی مردم 
بازگش��ته بود. مهمترین مس��ئله در این میان ال��زام لیگ‌های معتبر و 
باشگاه‎های ورزش��ی برای رعایت نکات مربوط به بهداشت و پیشگیری 
از کرونا بود. بس��یاری از طرفداران نسبت به ش��یوه برگزاری مسابقات 
ورزش��ی در این میان تردیدهای بسیار جدی داشتند. درست در همین 
ش��رایط برند مایکروس��افت وارد عرصه ش��د. این برن��د در همکاری با 
لیگ حرفه‎ای NBA اقدام به فراهم‎س��ازی تجربه حضور مجازی برای 

طرفداران ورزش بسکتبال کرد. 
حضور مجازی در رویدادهای مهم از چندین سال قبل به لطف فناوری 
واقعیت مجازی امکان‎پذیر ش��ده اس��ت، با این حال تا زمان بحران کرونا 
کمتر کاربر و برندی به آن توجه ویژه‎ای نشان می‎دهد. برند مایکروسافت 
با ش��یوع ویروس کرونا از این فناوری برای حض��ور مجازی طرفداران در 
ورزش��گاه‎های مختلف اس��تفاده کرد. این امر موجب بهبود وضعیت مالی 
لیگ حرفه‎ای NBA و میزان تعاملش با طرفداران شد. بدون تردید بلیت 
فروش برای حضور طرفداران به صورت مجازی ایده جالبی نیست. درست 
به همین خاطر مایکروسافت و NBA در همکاری مشترک‎شان اقدام به 
جم��ع‎آوری کمک‎های مالی طرفداران برای تامین مالی لیگ و همچنین 
کمک به بیمارستان‎ها برای مقابله با کرونا کردند. این امر نقش مهمی در 

استقبال طرفداران از لیگ NBA در سال جدید داشته است. 

بس��یاری از برندها در تعامل با مخاطب ه��دف در زمینه بازاریابی بر 
روی ایده‎ه��ای قدیمی تاکی��د دارند. نکته مهم در ای��ن میان ضرورت 
ن��وآوری و تعامل با مخاطب هدف به طور هماهنگ با ش��رایط کرونایی 
اس��ت. مایکروس��افت به خوبی نس��بت به کاربس��ت یک فناوری نوین 
در زمینه مس��ابقات ورزش��ی به همکاری با لیگ NBA پرداخت. این 
همکاری در دوران اوج کرونا موجب حضور مجازی و بی‎خطر طرفداران 
در سالن‎های برگزاری مسابقات بس��کتبال شد. ایده موردنظر در مدت 
زمانی کوتاه از س��وی مایکروس��افت برای دیگر رویدادهای ورزشی نیز 
دنبال ش��د. این امر اهمیت بس��یار زی��ادی برای برنده��ا از نقطه نظر 
بازاریابی و همچنین بهبود وضعیت مالی لیگ‎های ورزشی داشته است. 

ژیلت و کمپین بهترین مردی که می‎توان بود
س��ال‎های 2018 و 2019 یکی از مهمترین بازه‎های زمانی برای طرح 
مس��ائل مربوط به آزار و اذیت جنس��ی در کشورهای غربی و به طور کلی 
سراس��ر دنیا بود. این امر با رس��وایی اخلاقی هاروی وینستین و راه‎اندازی 
کمپین »من هم« شروع شد. این کمپین در تلاش برای دعوت از زنان در 
سراسر دنیا به منظور بیان تجربه‎شان از آزار و اذیت جنسی راه‎اندازی شد. 
در این میان برند ژیلت تلاش عمده‎ای برای ایجاد ش��رایط مناس��ب کرد. 
بدون تردید مردان در زمینه چنین آزارهایی فقط متهم نیس��تند بنابراین 
ژیل��ت با کمپین بهتری��ن مردی که می‌توان بود در ت�الش برای نمایش 
واقعیت‎های این حوزه بود. این امر مورد اس��تقبال بس��یاری از کاربران در 

سراسر دنیا قرار گرفت. 
بدون تردید مقابله س��خت با کمپین »من هم« برای بسیاری از برندها 
امری غیرممکن محسوب می‎شود. برند ژیلت به جای دامن زدن بر دوگانه 
می��ان مردان و زنان در تلاش برای نمایش تجربه‎های مش��ترک آنها بود. 
درس��ت به همین خاطر از س��وی دامنه وسیعی از مشتریان مورد تایید و 
تحس��ین قرار گرفت. دعوت از مردم برای بیان مشکلات‎شان باید از سوی 
تمام نهادها و همچنین بدون توجه به تفاوت‎ها صورت گیرد. این امر محور 

اصلی کمپین ژیلت در سال‎های 2018 و 2019 را شکل داد. 
تمایل برای ایجاد تغییر در وضعیت مشتریان یکی از اهداف اصلی ژیلت 
در طول س��ال‎های اخیر بوده اس��ت. این امر به خوبی از س��وی برخی از 
مش��تریان این برند درک شده اس��ت. با توجه به موفقیت این کمپین در 
طول سال‎های اخیر شاید مشاهده نمونه‎های دیگر از آن در طول سال‎های 

آتی نیز امری طبیعی باشد. 
توییت اورئو درباره منطقه 51

منطق��ه 51 نام یکی از امنیتی‎ترین مناطق در ایالات متحده اس��ت. 
اط�الع چندان زیادی از نحوه فعالیت دول��ت و نهادهای نظامی آمریکا 
در منطقه موردنظر در دسترس نیست. درست به همین خاطر شایعات 
در ای��ن رابطه افزایش پیدا کرده اس��ت. یکی از بازه‎های زمانی مهم در 
این میان پاییز 2019 بود. در این زمان شایعات و بحث‎ها در مورد این 
منطق��ه عجیب به نظر قابل ملاحظ��ه‎ای افزایش پیدا کرد. برند اورئو به 
عنوان یکی از کس��ب و کارهای مهم در این میان تمایل بس��یار زیادی 
ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با اس��تفاده از بحث‎های مورد 
نظر نش��ان داد. در این میان اروئو با طرح یک پرس��ش عجیب خبرساز 

شد: »به نظر شما در منطقه 51 از چه ترکیباتی استفاده می‎کنند؟« 
بدون تردید پرسش فوق در ابتدا به ادعاها و شایعات درباره آزمایش‎های 
انس��انی خطرناک در این منطقه اشاره دارد، با این حال اگر از طرفدارهای 
محصولات��ی نظیر کلوچه و کیک باش��ید، به خوبی از ش��وخی اورئو آگاه 
خواهید ش��د. اغلب مشتریان این برند به خوبی از شوخی موردنظر اطلاع 
پیدا کردند بنابراین در مدت زمانی اندک شوخی‎های بسیار زیادی نسبت 
به این امر در منطقه 51 صورت گرفت. موفقیت اورئو در استفاده از رویداد 
موردنظر مثال‎زدنی اس��ت. این برند بدون تلاش برای ایجاد حاش��یه‎های 

گسترده بر روی مخاطب هدف تاثیرگذاری داشته است. 
بس��یاری از برندها در زمینه اس��تفاده از الگوی بازاریابی با اس��تفاده از 
رویدادهای مهم در عمل به سوی حاشیه‌های زیادی گرایش پیدا می‎کنند. 
این امر یکی از مهمترین اش��تباهات ممکن محس��وب می‎ش��ود. هرگونه 
کمپینی در این حوزه باید در نهایت آرامش و تلاش برای تعامل بیشتر با 
مخاطب هدف صورت گیرد. در غیر این صورت ش��اید عواقب بسیار بدی 
برای کسب و کارها به همراه داشته باشد. استفاده از تجربیات مورد بحث 

در این مقاله راهکار مهمی برای برندها محسوب می‎شود. 
منبع: هاب اسپات
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برداشت‌های نادرست از توصیه‌های‌ 
سرمایه‎گذاری بافت

وارن بافت یکی از موفق‎ترین سرمایه‎گذاران تاریخ است. مردم 
هم��واره در حال مش��اوره گرفتن از او هس��تند و او هیچ وقت 
در صحبت‎های هوش��مندانه و صادقانه کم نم��ی‎آورد. با وجود 
مش��اوره‎های س��رمایه‎گذاری وی بدون پیش‎زمینه قبلی امکان 

دارد افراد از حرف‎های وی برداشت‎های نادرستی کنند.
پیش از آنکه عجله کنید و س��خنان او را از حفظ کنید، توجه 
ش��ما را به لیست زیر - که گزیده‎ای از برداشت‎های نادرست از 

حرف‎های بافت است- جلب می‎کنیم.
1-سرمایه‌گذار بی‎سواد!

چی��زی که وارن بافت می‎گوید: »موفقیت در س��رمایه‌گذاری 
با میزان آی کیو وقتی بالاتر از س��طح 25 باشد، ارتباطی ندارد. 
همی��ن که هوش‌تان در حد متداول باش��د؛ تنها چیزی که نیاز 
داری��د این اس��ت که تمایل ش��دید به رفتارهای نامناس��ب در 
سرمایه‎گذاری را کنترل کنید. چیزی که مردم برداشت می‌کنند 
این اس��ت: »نیازی نیس��ت تحصیلات داش��ته باشید همین که 

معقول باشید کافی است.«
قطعا برای اینکه یک سرمایه‎گذار موفق باشید نیاز به تحصیلات 
دارید. بافت در مجله »The Week«گفت که 80درصد از کار 
روزانه‎اش مطالعه کردن اس��ت. همچنین، معمولی بودن شما را 
از دردس��ر نجات نمی‎دهد، چراکه مغز انسان دوست دارد که به 
م��ا دروغ بگوید. ما همواره به دنبال الگوهای مختلفی می‌گردیم 
ت��ا بتواند به م��ا در تصمیم‎گیری کمک کن��د و گاهی به همان 
سادگی که می‎اندیشیم نیست. سرمایه‎گذاران موفق به تحصیل 
ادامه می‎دهند تا علاوه بر عقل در تصمیمات سرمایه‎گذاری خود 

از دانش خود نیز استفاده کنند.
2-تنوع‎بخشی

چیزی که بافت می‎گوید: »تنوع‎بخشی محافظی است در برابر 
بی‎خبری ممکن اس��ت این برای کس��انی که می‏دانند در حال 
انجام چه کاری هستند چندان ملموس نباشد.« چیزی که مردم 

می‎شنوند: »نیازی به تنوع‎بخشی در سرمایه‎گذاری نیست.«
اکثر مردم وقتی به سرمایه‎گذاری می‎رسند، نمی‎دانند در حال 
انجام چه کاری هستند به همین دلیل است که هنوز برنامه‎ریزان 
مالی، تحلیلگران اصلی در عرصه حرفه‎ای هس��تند. اس��تراتژی 
بافت چیز دیگری است. برای سرمایه‎گذاران متوسط تنوع‎بخشی 
می‎تواند در مقابل ریس��ک غیرسیستماتیک از سرمایه‌گذاری‌ها 
محافظت کن��د. دارایی‌های مختل��ف عکس‌العمل‌های متفاوتی 
نس��بت به اتفاقات بازار دارند بنابراین تنوع‌بخش��ی پرتفوی‌تان 
می‌تواند در مقابل نوسانات بازار حساسیت کمتری داشته باشد. 
تنوع‎بخش��ی از زی��ان جلوگیری نمی‌کند ام��ا می‌تواند تاثیرات 

منفی بالقوه بازار را تا حدی کمتر کند.
3-تجزیه و تحلیل اعداد

چیزی که بافت می‎گوید: »باید مراقب حرف‎های غیرمنطقی‌ای 
باشیم که در قالب فرمول و عدد بیان می‎شود«؛ چیزی که مردم 

برداشت می‌کنند: »اصلا به اعداد توجهی نکنید.«
ای��ن نقل ق��ول از نامه‌ای اس��ت که در س��ال 2009 که بعد 
از تاس��یس ش��رکت باف��ت -Berkshire Hathaway- ب��ه 
س��هامداران داده ش��ده بود. این نامه نمایانگر افت 62 درصدی 
در درآم��ده س��الانه قبلی بود. او به بحران مس��کن اش��اره کرد 
که براس��اس مدل‎های ریاضی، س��ناریوهای بدبینانه را مدنظر 
ق��رار نداده ب��ود. بافت دقیقا نگفته بود که بای��د از تمامی اعداد 
چشم‎پوش��ی کنیم. تنها بر این باور بود که زمان آن رس��یده که 
آمریکایی‎ه��ا با نگاه��ی تردیدآمیز به اعداد بنگرن��د و از اعتماد 

بیش از حد به متغیرهایی چون بتا، گاما، زیگما و ... بپرهیزند.
4-خلاقیت

چی��زی که بافت می‎گوی��د: »رویکرد ما از عدم تغییر بس��یار 
س��ودآورتر از خود تغییر اس��ت.« چیزی که افراد ممکن است، 
برداش��ت کنند: »اینکه یک شرکت خلاق نیست اشکالی ندارد، 

در واقع این شرکت می‏تواند یک سرمایه‏گذاری خوب باشد.«
فهرس��ت ش��رکت‎هایی که ب��ه دلیل عدم خلاقی��ت به زمین 
خوردند بس��یار طولانی اس��ت. شرکت‎هایی که بس��یار آرام به 
تغییرات بازار عکس‎العمل نش��ان می‎دهد به سرعت می‎توانند از 
رده خارج ش��وند. باید متناسب با تغییرات بازار تمام بخش‎های 

شرکت با خلاقیت و نوآوری به‎روزرسانی شوند.
5-خرید سهام از شرکت‎های درگیر مشکلات مالی

چیزی که باف��ت می‎گوید: »بهترین چیزی که ممکن اس��ت 
نصیب‎مان ش��ود این است که یک شرکت بزرگ دچار مشکلات 
موقتی شود... می‎خواهیم ش��رکت را زمانی خریداری کنیم که 
روی تخت عمل جراحی اس��ت.« چیزی که مردم ممکن اس��ت 
برداشت کنند: »سهام شرکت‎هایی را خریداری کنید که درگیر 
مش��کل ش��ده‎اند.« مهم است که بین ش��رکت خوب و شرکت 
ضعیفی که دچار مش��کل شده‎اند تمایز قائل شویم. هرگز اقدام 
به خرید سهام ش��رکت‎هایی نکنید که ش��انس برگشت دوباره 
ندارند. بافت با دقت در شرکت‎هایی سرمایه‎گذاری می‎کند که از 
لحاظ بنیادی قوی‎اند، قطعا این کار برای‎تان مشکل نخواهد بود.
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این یک سوال اساسی است: مشتریان بیمه عمر چه کسانی هستند؟ در 
پاسخی ابتدایی می‎توانیم بگوییم در یک تعریف کلی بیمه عمر شامل همه 

افراد یک جامعه می‎شود.
اما از نگاه مش��تری‎یابی یک فروش��نده بیمه عمر باید زوایای دیگر این 
س��وال را بررسی کند یا شاید بهتر باشد که طبق آمار موجود در سازمان 

بیمه با طبقه‎بندی درست‎تر به این سوال پاسخ داده شود.
این سوال مهمی برای فروشندگان بیمه عمر است: مشتریان بیمه عمر 
چه کس��انی هستند؟ چه کسانی قرار اس��ت بیمه عمر شوند و از مزایای 
کوتاه‎مدت و بلندمدت آن استفاده کنند. تا زمانی که شما مشتریان هدف 

خود را شناسایی نکنید امکان دسترسی به آنها آسان نخواهد بود. 
ش��ما به عنوان فروشنده باید بدانید با چه کسانی سر و کار دارید. شاید 
مدیر ش��ما بگوید همه افراد جامعه از کوچک تا بزرگ می‎توانند مشتریان 
هدف ش��ما باش��ند، اما این پاسخ کلی، شما را در یک جامعه متکثر دچار 
س��ردرگمی می‎کند. اگر ش��ما به دنبال نتایج خوبی در فروش بیمه عمر 
هستید باید در اولین اقدام مشتریان خود را شناسایی کنید و سپس برای 

آن گروه مشخص طبق اطلاعات به دست آمده برنامه‎ریزی کنید.
آیا مشتریان بیمه عمر با بقیه بیمه‎ها تفاوتی ندارند؟ شاید بهتر باشد به 
مدیر مجموعه مراجعه کنید و بپرسید: آیا آماری با نموداری مشخص وجود 
دارد تا به ش��ما در این زمینه کمک کند تا شما براساس داده‏های موجود 
وارد بازار کار شوید؟ فرضا وقتی تعداد  بیمه‎شدگان کودکان زیر پنج سال 
بیشتر از بیمه‎شدگان بالای 50 سال است شاید بهتر باشد تمرکز خود را 
روی این گروه از افراد بگذارید و یا اگر کارمندان از بیمه عمر در مقایس��ه 
با کارآفرینان بیش��تر استفاده می‎کنند بهتر است با این گروه از مشتریان 

هدف ارتباط برقرار کنید.
وقتی زنان بیش از مردان از مزایای بیمه عمر اس��تفاده می‌کنند ش��ما 
می‎توانید  روی زنان خانه‎دار یا زنان شاغل به طور اختصاصی تمرکز کنید. 
البت��ه این نکته را فراموش نکنید که اطلاعات ش��ما باید ب��ه‎روز و ایرانی 
باشد. بسیاری از اطلاعاتی که مدیران بیمه عمر در دنیا عرضه می‎کنند به 
دلیل تفاوت‎های اجتماعی و اقتصادی قابل اس��تناد و اعتنا نیستند. شاید 
در جامعه اروپایی یا آمریکایی سرمایه‎گذاران از بیمه عمر بیشتر استقبال 
کنند، اما این دلیلی نیس��ت که در ایران نیز چنین باش��د. اطلاعات شما 
در برنامه تحقیقاتی باید کاملا ایرانی و حتی منطقه‎ای باش��د. مثلا استان 
کردس��تان با اس��تان تهران دارای موقعیت‎های اقتصادی و اجتماعی برابر 

نیستند و طبعا رویکرد آنها به بیمه و مزایای آن نمی‎تواند یکسان باشد.
وقتی اطلاعات کلی مشتریان را پیدا کردید، می‎توانید به بررسی جزئی‎تر 
خواسته‎ها و نیازهای آنها بپردازید. اگر مشتریان بالقوه شما برای بیمه عمر 
زنان هستند شما باید سن، تحصیلات، محیط زیستی، توانایی مالی، شغل 

و امثالهم را بررسی کنید و سپس با اطلاعات درست وارد بازار شوید. 
در  وضعیت کنونی گروهی از افراد بدون آگاهی و داش��تن آمار و ارقام 
وارد بازار بیمه ش��دند و براس��اس تجربه گروه‏های پیشین سعی می‎کنند 

افراد را راضی کنند تا بیمه عمر شوند. 
یک فروش��نده حرفه‎ای بیمه عمر کس��ی نیس��ت ک��ه در خیابان‎ها و 
س��ازمان‎ها هر روز حضور پیدا کند بلکه با هوش��مندی و درایت وضعیت 
اجتماعی و اقتصادی جامعه را نیز رصد می‎کند تا براساس آن اقدام کند. 
ایران در زمان تحریم و رکود اقتصادی دارای شرایط برابر با دورانی نیست 
که با رش��د اقتصادی کس��ب و کار روبه‎رو اس��ت بنابراین باید با درایت از 
فرصت‎ها به درستی استفاده کند چراکه گاه تهدیدهای موجود خود خالق 
یک فرصت تازه برای فضای جدید اس��ت تا مش��تریان جدیدی بیمه عمر 

شوند.
گاهی برخی از فروش��ندگان بیمه عمر نس��بت به وضعیت اقتصادی و 
اجتماع��ی موجود در ایران اعتراض می‎کنند و ش��رایط را برای بیمه عمر 
مناسب نمی‌دانند  در صورتی که در هر زمان  گروهی از افراد مایلند بیمه 
عمر شوند. کار ما شناسایی این گروه از افراد است تا بدانیم در هر دوره‎ای 
کدام گروه‎ها از بیمه عمر ش��دن اس��تقبال می‎کنند، مثلا تحریم و رکود 

اقتصادی و ترس ناشی از وضعیت بد اقتصادی بر کدام گروه اجتماعی تاثیر 
بیش��تری دارد. آیا کارمندان تمایل بیشتر دارند یا کارآفرینان. آیا پزشکان 

ابراز تمایل می‎کنند یا کارگران. 
در ح��ال حاض��ر گ��روه تحقیقات بازار به ش��کل حرفه‎ای در ش��عبات 
بیمه‎های عمر فعال نیس��تند، اما مدیران حرفه‎ای به شیوه‎های مختلف به 
این اطلاعات دسترس��ی پیدا می‎کنند و براساس آن اقدام می‎کنند چراکه 
اگر غیر از این باشد هزینه‎های زیادی اعم از زمان و انرژی و سرمایه برای 

رسیدن به هدف اتلاف می‎شود. 
طبق یک دستورالعمل س��اده برای رسیدن به اهداف می‎توان نکاتی را 

بیان کرد: 
1- طبق آمار ش��رکت‎های بیمه‎های عمر بیش��تر س��راغ چه کس��انی 
می‌رون��د؟ ی��ا به زبانی دیگر چه کس��انی از بیمه عم��ر در وضعیت فعلی 

استقبال می‎کنند؟ 
2- مش��تریان ش��رکت بیمه عمر شما چه کس��انی‎اند؟ زیرا امکان دارد 
به دلایل مختلف گروهی از جامعه از یک ش��رکت به دلیل س��ابقه خوب، 

کیفیت بالا، مشتری‌مداری و... استقبال بیشتری کنند. 
3- مش��تریان ش��رکت برای بیمه عمر در چه رده سنی قرار دارند؟ آیا 
جوانان از بیمه عمر اس��تفاده کردند و یا پیران و بازنشستگان؟ کودکان و 

زنان در این آمار چه جایگاهی دارند؟
4- فروش س��ازمانی بیمه عمر شرکت شما چگونه است؟ آیا تا به حال 
موفقیت‎های چش��مگیری داشته اس��ت؟ آیا در بیمه گروهی موفق بوده 

است؟ اگر پاسخ مثبت است، بیشتر کدام سازمان‎ها بیمه عمر شدند؟ 
5- دسترس��ی به اطلاعات موج��ود در بانک اطلاعاتی ش��عبه مربوطه 
شرکت بیمه عمر مهم است. مدیر باید این اطلاعات را بنا به خواسته شما 

در اختیار شما قرار دهد تا با آمار درست وارد بازار کار شوید. 
آیا شرکت شما به سازمان‎های دولتی و یا خصوصی مراجعه کرده است؟ 
آیا پاسخ‎های منفی آنها آسیب‎شناسی شده است؟ چرا فلان سازمان هیچ 
استقبالی از بیمه عمر شرکت شما نکرده است؟ و یا چرا سازمان‌هایی اصلا 
پرزنت حضوری نشدند؟ از زمان آخرین پرزنت سازمان در زمینه بیمه عمر 

چند سال می‌گذرد؟
6- آیا از ظرفیت‎های موجود در سمینارها و کنفرانس‌ها برای بیمه افراد 
استفاده شده است؟ اگر پاسخ منفی است شما می‎توانید با یک برنامه‎ریزی 
و هماهنگ��ی در این زمینه ورود کنید و با گرفتن وقت قبلی در کنفرانس 
چن��د دقیقه‎ای درباره مزایای بیمه عمر ش��رکت خود صحبت کنید و در 

همان روز ده‎ها بیمه بفروشید.
7- آیا شرکت از امکان بیمه کردن افراد مشهور در زمینه سینما و ورزش 
و استفاده کرده است؟ و آیا شما می‎دانید که بیمه کردن یک فرد مشهور 
می‎تواند بار تبلیغاتی عالی برای ش��ما داش��ته باشد و میزان اعتماد مردم 
به ش��ما و شرکت بیمه‎گذار را ده‎ها برابر کند؟ حتما از این ظرفیت به هر 

شکلی که می‎دانید استفاده کنید تا به اهداف خود برسید. 
8- اس��تفاده از امکان��ات ش��بکه‎های اینترنتی و مج��ازی برای جذب 
مش��تریان بیمه عمر عالی اس��ت. اگرچه بیمه عمر عموما در یک مذاکره 
رو در رو صورت می‎گیرد اما ظرفیت‎های فراوان ش��بکه‎های مجازی برای 
معرفی دقیق امکانات بیمه شرکت شما مهم است. آیا شرکت شما از این 

ظرفیت به درستی استفاده می‎کند؟
 بس��یاری از افراد در همین اواخر دهه 90 شمس��ی نیز با ش��بکه‎های 
اینترنتی و مجازی بیگانه‎اند و معتقدند که فروشنده باید کوچه به کوچه به 
دنبال مشتری باشد. در صورتی که شما می‎توانید با برنامه‎سازی حرفه‎ای 
زمین��ه را ب��رای جذب افراد زی��ادی جهت بیمه عمر فراه��م و در نهایت 

حضوری قرارداد را منعقد کنید. 
9- بی‎تردید امروزه  اجرای مسئولیت‎های اجتماعی از سوی سازمان‎ها و 
شرکت برای جلب اعتماد مردم بسیار اهمیت دارد. اگر شرکت شما در این 
زمینه کارهایی انجام داد ش��ما از عملکرد مناسب شرکت بیمه عمر خود 
برای جلب اعتماد مشتری استفاده کنید، اما اگر هنوز کاری صورت نداده 
شما یک اقدام موثر برای جلب نظر مردم و اعتماد بیشتر فراهم کنید. مثلا 
بیمه کردن کودکان س��یل‎زده به صورت رایگان می‎تواند تصویر خوبی از 
بیمه عمر شرکت شما فراهم کند و زمینه‎هایی برای بیمه عمر شدن بقیه 

افراد را فراهم سازد. 
10- یک��ی از دلایل آمار پایین بودن بیمه‎ش��دگان عم��ر در ایران نبود 
آگاه��ی و دانایی لازم در این زمینه اس��ت. هنوز خیلی از مردم فرق بیمه 
تامین اجتماعی با بیمه عمر را نمی‎دانند. اگر شما با راه‎اندازی یک شبکه 
اجتماعی به س��هم خود در ب��الا بردن آگاهی مردم تلاش کنید چه‌بس��ا 
تع��دادی از افراد از همین دریچه با ش��ما برای بیمه ش��دن ارتباط برقرار 
کنند و بیمه شوند. شرکت شما برای جذب مشتری از این کانال اقداماتی 

کرده است؟ 
11- شاید کمی خنده ‎ار باشد که بگویم بخشی از مشتریان شما می‎تواند 
افراد بیکار جامعه باشد. در حال حاضر بیش از چند میلیون افراد بیکار در 
ایران حضور دارند. اینها مشتریان بالقوه‌ای هستند که اگر بتوانید به شبکه 

جمعی آنها حضور پیدا کنید طیفی از آنها حاضرند بیمه عمر شوند. 
شاید س��وال کنید فرد بیکار چگونه می‎تواند هزینه بیمه عمر بدهد؟ 
بخشی از این افراد بیکار یک روزی سرکار بودند و احتمال دارد از بیمه 
بیکاری اس��تفاده کنند. دوم اینکه احس��اس نیاز و ت��رس در این گروه 
از افراد به مراتب بیش��تر از دیگران اس��ت. به دلیل پایین بودن ضریب 
امنی��ت مال��ی حاضرند با بیمه عمر بخش��ی از دغدغه‎های مالی خود را 
پوش��ش دهند. کارگری که زن و فرزند دارد بیکار اس��ت و  بیمه عمر 
ن��دارد در معرض خطر ق��رار دارد. او با یک بیمه عم��ر می‎تواند امنیت 
مالی خانواده خود را تامین کند. آیا شرکت شما در این زمینه مطالعاتی 

انجام داده است؟ 
12-یکی از گروه‎های خوب مشتریان بیمه عمر کسانی هستند که یکی 
از اعضای خانواده آنها بیمه عمر است، اما بقیه افراد بیمه عمر ندارند. شما 
می‎توانید با داش��تن اطلاعات این گروه از افراد از طریق مدیریت شعبه به 
ت��ک تک این افراد تلفن کنید. این افراد چون یک بار تجربه چنین کاری 
را دارند احتمال اینکه همس��ر و یا فرزندان خود را بیمه عمر کنند خیلی 
زیاد است. هزینه‎های احتمالی برای جذب مشتری در این گروه از افراد به 

مراتب کمتر از مشتریان جدید است.
اگر یک ش��عبه بیمه عمر فرضا 20 هزار بیمه‎گذار دارد ش��ما می‎توانید 
حداق��ل یک چهارم این اف��راد را دوباره با اعضای خانواده بیمه عمر کنید. 
یعنی حدود 5 هزار نفر. آیا تاکنون به چنین ظرفیت بالقوه‎ مشتریان بیمه 

عمر شرکت خود فکر کرده‌اید؟ 
13- اگ��ر به تازگی وارد دنیای ثروت‎س��از بیمه عمر ش��دید یکی از 
گروه‎های مش��تری ش��ما می‎تواند دوس��تان و اقوام و همسایه‎های شما 
باش��د. اگر هنوز تجربه کار در بیمه عم��ر ندارید قبل از هر کاری برای 
دس��ت‎گرمی، فامیل و دوست و آشنای خود را که به شما اعتماد دارند، 
بیمه کنید. اگر برادر ش��ما حرف ش��ما را نمی‎خرد اگر دوس��ت نزدیک 
ش��ما، حرف ش��ما را نمی‌خرد اگر عمو و دایی حرف ش��ما را نمی‎خرند 
ش��ما باید در خود تغییراتی به وجود بیاورید چراکه آس��ان‌ترین کار در 
بیمه متقاعدکردن افرادی اس��ت که سال‎هاست شما را می‎شناسند و به 
ش��ما اعتماد دارند. بدون تردید در این مرحله شما موفقیت‎های خوبی 

همراه با تجربه‎های نو به دست می‎آورید.
 14- اگر تازه کار هستید یک لیست از شماره تلفن افراد تهیه کنید و از 
طریق شبکه‎های مجازی با آنها ارتباط برقرار کنید. یکی از کارهای روزانه 
شما ارتباط‎سازی با افرادی است که نمی‎شناسید، اما از طریق شبکه‎های 

مجازی خدمات بیمه عمر شرکت خود را به آنها معرفی می‎کنید. 
شما در شبکه‎های اجتماعی می‎توانید با سلیقه و علاقه و شغل و سواد 
افراد آشنا شوید. ممکن است مرا نشناسید اما وقتی وارد صفحه اینستاگرام 
من می‎شوید مثلا متوجه شوید که من یک تولیدکننده مبل هستم که به 
مطالعه علاقه دارم، گاهی فوتبال بازی می‌کنم، لباس اسپورت می‎پوشم و 
اهل تفریح هستم. این اطلاعات که به سادگی به دست شما می‎رسد امکان 
خوبی برای ارتباط‌سازی اولیه است. اگر هر روز با 10 نفر این ارتباط برقرار 
شود، شما ماهی 300 ارتباط برقرار کردید که احتمال موفقیت شما برای 
بیمه کردن 10 تا 20درصد از این افراد با توجه به نوع ورود شما زیاد است. 
مشتریان بیمه عمر می‎توانند همه افراد یک جامعه باشند، اما شما برای 
ی��ک ورود ‌‌‌حرفه‌ای نیاز به مطالعات و تحقیقات اولیه‎ای دارید تا با هزینه 

کمتر، وقت کمتر و انرژی کمتر، افراد بیشتری را بیمه عمر کنید.

سخنی کوتاه با فروشندگان بیمه عمر

چه کسانی در ایران بیمه عمر می‎شوند؟

محمدرضا محمدی
کارشناس اقتصادی
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اخبار

آذربایجان شرقی – ماهان فلاح: استاندار آذربایجان 
شرقی با بیان اینکه نگران تنش آبی تبریز هستیم، گفت: 
اگر تدبیر اساســی نکنیم در سال ۱۴۰۰ با مشکل مواجه 

خواهیم شد.
به گزارش خبرنگار ما در تبریز، محمدرضا پورمحمدی 
پس از امضای تفاهم نامه واگذاری پساب خروجی تصفیه 
خانه فاضلاب شهری تبریز به پتروشیمی افزود: پیشقدم 
شــدن صنایع بزرگ در چنین مواردی الگوســازی برای 
اســتفاده درســت از منابع اســت. وی ادامه داد: چنین 
اقداماتــی در صورت عدم تنش آبی نیز ضروری اســت و 
اقدامات پتروشیمی تبریز در جهت محیط زیست و توسعه 
پایدار قابل تقدیر اســت. پورمحمدی با اشاره به افزایش 
محدودیت های آبی اظهار کرد: این امر در راستای آینده 

نگری است. اســتاندار آذربایجان شرقی با بیان اینکه هیچ چیز در 
دنیــا دور انداخته نمی شــود، حتی زباله، گفــت: آب که کالای با 
ارزشــی است علاوه بر اینکه رها کردن آن به محیط باعث آلودگی 
می شــود و بدون بازیافت نیز هدر می رود. معاون عمرانی استاندار 
آذربایجان شرقی نیز گفت: منابع جایگزین نداریم و مجبوریم چاه 
هــا را افزایش دهیم تا کمبود را جبران کنیم. جواد رحمتی با بیان 
اینکه با دیگر صنایع استان هم چنین تفاهمی منعقد خواهد شد، 
افزود: این اقدام از جمله گام های مهم برای توسعه پایدار بوده و در 

کوتاه مدت بخشی از مشکل را حل می کند. وی با تاکید بر اینکه 
باید صنایع را به ســمت استفاده درست از پساب سوق داده شوند، 
ادامــه داد: از این طریق علاوه بر اینکه می توان پروژه ها را تکمیل 
کرد، اســتفاده درست از پساب نیز در جامعه جا می افتد. رحمتی 
گفت: نباید صنایع آب بر در مناطق کم آب مستقر شوند و استفاده 
از پساب می تواند به مدیریت مصرف آب نیز کمک کند. تفاهم نامه 
همکاری تخصیص و واگذاری پساب خروجی تصفیه خانه فاضلاب 
شــهری تبریز به پتروشیمی بین شرکت های آب منطقه ای و آب 

و فاضلاب آذربایجان شرقی و پتروشیمی تبریز در حضور 
استاندار آذربایجان شرقی امضا شد. این تفاهم نامه در سه 
ماده با هدف کاهش تنش آب شرب تبریز و ایجاد پایداری 
در تامین آب مورد نیاز مجتمع پتروشــیمی تبریز، سایر 
شرکت ها و واحدهای وابسته منعقد شده است. تسهیل در 
تامین و هماهنگی در انتقال پساب خروجی تصفیه خانه 
فاضلاب شــهری تبریز به پتروشیمی توسط شرکت آب 
منطقه ای و آبفا و اجرای طرح توسط شرکت پتروشیمی 
تبریز به منظور جایگزینی آب تحویلی از خط زرینه رود به 
پتروشیمی موضوع این تفاهم نامه است. در راستای تحقق 
هدف مورد نظر در این تفاهم نامه شــرکت آب منطقه ای 
اســتان ملزم به پیگیری، تامیــن و تخصیص میزان پنج 
میلیون مترمکعب در سال پساب خروجی از تصفیه خانه 
شهری تبریز در شرایط بالفعل و اولویت بخشی به افزایش تخصیص 
در سنوات آتی بر اساس اعلام نیاز پتروشیمی شد. همچنین شرکت 
آب و فاضلاب اســتان نیز مکلف به تحویل پســاب تصفیه شده و 
تامین استاندارد تخلیه پســاب از نظر کیفیت و کمیت می باشد. 
شرکت پتروشیمی تبریز نیز متعهد به تهیه و ارائه گزارش های فنی 
و اخذ تاییدیه از شرکت آب منطقه ای، اجرای تاسیسات برداشت و 
انتقال حداکثر طی مدت هشت ماه و انجام تعهدات مالی و حقوقی 

بر اساس قرارداد می باشد.

اهواز - شبنم قجاوند: مدیرعامل شرکت ملی مناطق نفتخیز 
جنــوب از تبادل موفق ۴ گرید کیفی نفت خام در تاسیســات این 

شرکت برای نخستین بار در سال ۹۹ خبر داد.
مهندس احمد محمدی اظهار داشــت: با توجه به نیاز کشور و با 
اجرای چندین اصلاحیه فرآیندی در تاسیسات این شرکت طی سال 
۱۳۹۹، برای نخستین بار امکان مبادله و انتقال ۴ گرید نفتی سبک،  
سنگین، فوق سنگین و نفت سنتزی از کریدور خطوط انتقال نفت 

شرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب به مبادی مصرف فراهم شد.
وی گفت: پیش از این فقط نفت ســبک و ســنگین تولیدی از 
مخــازن و میادین تحت راهبری این شــرکت ونفــت دریافتی از 
سایرشرکتها توسط زنجیره ی تاسیسات و خطوط لوله ی این شرکت 
انتقال داده می شــد که با طراحی و اجرای اصلاحیه های فرآیندی 
متعدد، امکان دریافت و انتقال نفت فوق ســنگین تولیدی میادین 

غرب کارون و نفت سنتزی دریافتی از پایانه بهرگان فراهم و از نیمه 
دوم ســال ۱۳۹۹ این مهم در حال انجام است. مهندس محمدی 
افزود: برای دریافت و انتقال نفت فوق سنگین میادین غرب کارون 

اصلاحیه هایــی در تلمبه خانه نفت امیدیه انجام شــد و این مرکز 
متناسب با مشخصات نفت فوق سنگین توسعه داده شد و ظرفیت 
مورد نیاز ایجاد گردید. وی ادامــه داد: برای دریافت و انتقال نفت 
ســنتزی از پایانه بهرگان نیز اصلاحیه های فرآیندی در تاسیسات 
شــرکت های بهره برداری تابعه مناطق نفتخیز جنوب در مســیر 
ارســال این نوع نفت ، به ویژه شــرکت نفت و گاز آغاجاری انجام و 
امکان انتقال نفت سنتزی به پالایشگاه های اصفهان و آبادان فراهم 
شده است. مدیرعامل شرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب در پایان از 
تمامی  همکارانی که در ستاد این شرکت و شرکتهای بهره برداری 
تابعه بویژه شــرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری، کار طراحی ، 
اجرای  اصلاحیه های فرآیندی مربوط به این تغییرات و همچنین 
پایش و کنترل کیفیت این ۴ نوع گرید نفتی را به انجام رســاندند، 

قدردانی کرد.

آذربایجان شرقی – ماهان فلاح: مدیرعامل شرکت گاز استان 
آذربایجان شــرقی گفت: نظام پیشنهادات منجر به صرفه و صلاح 
شــرکت گاز شده است و مشارکت بالای کارکنان در امور سازمان، 
مزیتی مهم برای نیل به بهره وری می باشــد. به گزارش خبرنگار 
ما در تبریز، ســیّدرضا رهنمای توحیدی با اعلام این مطلب گفت: 
شرکت گاز استان آذربایجان شرقی از لحاظ میزان مشارکت جویی 
کارکنان در ارائه پیشــنهادات سازمانی در رتبه مطلوبی قرار داشته 
و از ابتدای ســال جاری تا پایان بهمن، بیش از ۱28۱6 پیشــنهاد 
توســط همکاران ارائه گردیده که گواه بر مشارکت بالای کارکنان 

در امور سازمان است. 
وی ادامــه داد: در این مدت، ۱68۴ مورد از پیشــنهادات مصوب 
همکاران، اجرایی گردیده و اجرای سایر پیشنهادات مصوب نیز تداوم 
دارد. توحیدی با اشــاره به مزیت های مهم پیشــنهاد کارکنان در 
شرکت گاز استان، اظهار داشت: نظام پیشنهادات علاوه بر ایجاد حس 
تعلق و تعهد سازمانی در کارکنان به عنوان افراد دخیل در تصمیمات 
سازمانی، با بهبود فرآیندهای اجرایی منجر به صرفه و صلاح شرکت 
گردیده و کاهش چشــمگیر هزینه ها و راهکارهای نوین در اجرای 
امور را به همراه داشته است. مدیرعامل شرکت گاز آذربایجان شرقی 
با اشــاره به اقدامات مهم شرکت در حوزه نظام پیشنهادات تصریح 

کرد: ارزیابي عملکرد کمیته هاي بررسي کننده پیشنهادها و ارزیابي 
عملکرد کارکنان پیشنهاد دهنده در تمامي بخش ها و تقدیر از کمیته 
ها و پیشنهاد دهندگان برتر در مراسم برگزار شده، پرداخت پاداش 
به پیشنهاد دهندگان برتر درطول سال، اجراي طرح نظرسنجي از 
کارکنان در خصوص عملکرد نظام پیشنهادات و اقدامات مربوط به 
عارضه یابی و رفع عارضه هاي شناسایي شده و نیز تقویت نقاط قوت 
شناسایي شده و... از مهم ترین رویکردهای اجرایی نظام پیشنهادات 

در سال جاری بوده است.

نشت یابی و ایمن سازی شبکه گازرسانی آذربایجان 
شرقی

مدیرعامل شــرکت گاز استان آذربایجان شرقی همچنین گفت: 
امسال ۳2272 کیلومتر شبکه گازرسانی در استان آذربایجان شرقی، 
مورد نشــت یابی و ایمن سازی قرار گرفته است. سیدرضا رهنمای 
توحیدی اظهار کرد: نشــت گاز، پدیده خطرآفرینی می باشــد که 
همواره امکان بروز آن در تاسیسات و مسیر شبکه گازرسانی وجود 
دارد، علی الخصوص در تأسیســات زیرزمینی و مدفون، تشخیص 
نشــتی به راحتی امکان پذیر نبوده و در صورت عدم کنترل، حادثه 
آفرین خواهد بود. این مقام مسوول افزود: شرکت گاز استان با تجهیز 
دستگاه های پیشرفته و استاندارد هر ساله با مدیریت ریسک های 
موجود، تمامی تأسیسات و تجهیزات گاز را مورد بررسی و نشت یابی 
قرار داده و نسبت به ایمن سازی شبکه گاز اقدام می کند. وی اظهار 
داشت: شرکت گاز اســتان علاوه بر نشت یابی تأسیسات مدفون و 
زیرزمینی، تأسیســات و انشعابات گاز در آذربایجان شرقی را نیز به 
تعداد 87785۴ عدد، مورد نشــت یابی قرار داده است. مدیرعامل 
شرکت گاز استان تصریح کرد: ضخامت سنجی تعداد 68۳ ایستگاه 
گازرسانی نیز در راستای حفظ ایمنی تأسیسات گاز موجود، از جمله 

اقدامات ایمن سازی در سال ۱۳۹۹ بوده است.

قم - خبرنگار فرصت امروز: دومین دوره جشنواره ملی »داستان قم« 
در سه بخش داستانک، داستان کوتاه و داستان مصور، فراخوان داد.

به گزارش روابط عمومی اداره کل فرهنگ و ارشــاد اسلامی استان 
قم ، مژگان زینلی پور دبیر دومین جشنواره ملی »داستان قم« و عضو 
هیئت مؤســس انجمن ادبی »پیرنگ« درباره جشنواره ملی »داستان 
قم« گفت: این جشــنواره با محورهای زندگی و سیره کریمه اهل بیت 
حضرت فاطمه معصومه )سلام الله علیها(،  آداب، رسوم، فرهنگ و اقلیم 
قم، کرونا در جاریِ زندگی و معرفی و پاسداشــت مدافعان ســلامت 

برگزار می شود.
وی اضافه کرد: بخش  های جشنواره از داستانک )حداکثر ۳۰۰ کلمه(، 
داستان کوتاه )حداکثر 5۰۰۰ کلمه( و داستان مصوّر )فتو رمان( تشکیل 

شــده است که هر شرکت کننده می تواند در هر بخش حداکثر سه اثر 
ارسال کند و نباید آثار ارسالی در سایر جشنواره ها حائز رتبه شده باشد.

دبیر دومین جشــنواره ملی»داســتان قم« درباره شرایط هر بخش 
توضیح داد و گفت: در بخش داستان کوتاه و داستانک آثار ارسالی باید 
به صورت مجزا و در قالب فایل word با قلم B Nazanin و اندازه قلم 
۱۴ باشد و در بخش داستان مصوّر هر اثر حداقل 7 و حداکثر ۱5 فریم 
عکس داشــته باشد که عکس ها با دوربین حرفه ای یا موبایل با کیفیت 

گرفته شود.
زینلی پور تصریح کرد: مهلت ارسال آثار تا ۱5 اردیبهشت ۱۴۰۰ است 
و اختتامیه جشنواره در دهه کرامت و همزمان با میلاد حضرت فاطمه 
معصومه)سلام الله علیها( برگزار می شــود. وی به نحوه  ارسال آثار نیز 
اشاره کرد و یادآور شد: علاقه مندان می توانند آثار خود را به ایمیل 
جشنواره به نشانی dastaneqom@gmail.com ارسال کنند.

استاندار آذربایجان شرقی:

نگران تنش آبی در تبریز هستیم

مهندس محمدی از یک دستاورد مهم سال 1۳۹۹ خبر داد:

تبادل موفق ۴ گرید كیفی نفت در تاسیسات مناطق نفت خیز جنوب برای نخستین بار

مدیرعامل شركت گاز آذربایجان شرقی اعلام كرد؛

نظام پیشنهادات موجب صرفه و صلاح شركت گاز شده است

اعلام فراخوان دومین جشنواره ملی »داستان قم«

در مراسمی با حضور استاندار هرمزگان و نمایندگان هرمزگان در مجلس انجام شد:
 دو آب شیرین كن جدید در قشم و یک آب شیرین كن 

در سرخون احداث می شود
بندرعباس - خبرنگار فرصت امروز: در مراسمی با حضور فریدون همتی 
استاندار، دریانورد رئیس سازمان مدیریت و برنامه ریزی استان، محمد آشوری، 
منصور آرامی، احمد مرادی نمایندگان هرمزگان در مجلس شــورای اسلامی، 
نصری فرماندار قشــم و جمعی از مسئولان عملیات احداث دو آب شیرین کن 
در رمچاه و با سعیدو جزیره قشم و یک آب شیرین کن در سرخون بندرعباس 

آغاز شد.
به گزارش روابط عمومی و آموزش همگانی شرکت آب و فاضلاب هرمزگان، 
امین قصمی مدیرعامل شــرکت آب و فاضلاب هرمزگان در مراسم کلنگ زنی 
این پروژه با اشاره به اینکه قشم بویژه غرب این جزیره با چالش جدی آب مواجه است، افزود: با طرح های در دستور کار آبرسانی، تحول 
بزرگی در حوزه آب قشــم بوجود خواهد آمد. وی همراهی و همکاری اســتاندار هرمزگان و نمایندگان مجلس شورای اسلامی را ستود و 
گفت: پروژه هایی که امروز آغاز شد با انسجام نمایندگان و استاندار و پیگیری اعتبارات آن محقق شد. قصمی بیان داشت: این پروژه قرار 
است با سرمایه گذاری بخش خصوصی با اعتباری بالغ بر ۱5۰ میلیارد تومان احداث و مورد بهره برداری قرار گیرد که با تکمیل آن برخی 

روستاها طعم آب مستمر را خواهند چشید.
مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب هرمزگان با بیان اینکه سرمایه گذار این پروژه ها تانا انرژی یکی از بزرگترین سرمایه گذاران آب شیرین 
کن در استان هرمزگان است، تصریح کرد، یکی از اقدامات بزرگ و ماندگار این شرکت، احداث آب شیرین کن یکصد هزار متر مکعبی 

بندرعباس است که بهترین و با کیفیت ترین آب را تولید و تحویل شرکت آب و فاضلاب هرمزگان می دهد.
قصمی افزود: این آب شیرین کن هادر مدت زمان یک سال احداث و تحول بزرگی در حوزه آبرسانی رقم خواهد زد. به گفته وی، این 
آب شیرین کن ها هر کدام به ظرفیت سه هزار متر مکعب در شبانه روز تولید خواهد داشت که می تواند بخش عمده ای از مشکلات آبی 
بویژه جزیره را مرتفع و مدت زمان انتظار برای دریافت آب را تا حد زیادی کاهش دهد. مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب هرمزگان با اشاره 
به آب شیرین کن های جزیره ادامه داد، تاسیسات این آب شیرین کن ها در روستاهای رمچاه و باسعیدو اجرا خواهد شد. به گفته وی، 
با احداث آب شیرین کن رمچاه هفت روستای رمچاه، تورگان، کابلی، دفاری، حمیری، طولاو تلمبو با ۱6 هزار نفر جمعیت از آب تولیدی 

این سایت بهره مند می شوند.

پیام مدیر منطقه ۹ عملیات انتقال گاز به مناسبت روز بزرگداشت شهدا
ســاری – دهقان : سلام بر شــهدا و درود به روح بلند و رفیعشان که با از 
خودگذشتگی و جان فشانی در راه اسلام و میهن، نقشینه عظمت و شکوه ایران 

عزیزمان را با قلم سرخ خود نگاشتند.
حرکت رو به  جلوی انقلاب شکوهمند اسلامی و پیشرفت ها و دستاوردهای 
آن در عرصه هــای مختلف مرهون خون های پاک و مطهر شــهدای گران قدر، 
ایثارگران و خانواده های بزرگوار آنان است. وظیفه ما ادای احترام به مقام شهدا، 
زنده نگه داشــتن نام و یاد شهدا، پیروی و ادامه راه آنان و تکریم خانواده معظم 
شهیدان اســت. این جانب ضمن ادای احترام به روح بلند شهدای والامقام، 22 
اســفند سالروز بزرگداشت شهدا را به امت شــهیدپرور ایران اسلامی و به ویژه 
خانواده های معظم شهدا، جانبازان و ایثارگران منطقه ۹ عملیات انتقال گاز تبریک عرض می نمایم. امیدوارم به یاری پروردگار متعال بتوانیم 

آرمان های شهدای عزیز را الگوی خدمت رسانی بهتر به مردم عزیزکشورمان قرار دهیم.

مدیرعامل شركت شهركهای صنعتی گیلان گفت:
یکی از مولفه های اقتصاد مقاومتی حمایت از صنایع كوچک و متوسط است

رشت - خبرنگار فرصت امروز: کمک به صنایع کوچک در حقیقت کمک 
به توسعه صنایع و ترویج عدالت اقتصادی است.

به گزارش روابط عمومی ، فریبرز سعیدی کیا مدیرعامل و رئیس هیئت مدیره 
شــرکت شهرک های صنعتی استان گیلان با اشاره به اینکه یکی از مولفه های 
اقتصاد مقاومتی حمایت از صنایع کوچک و متوسط است، تاکید کرد: استفاده 
بهینه از امکانات و جلوگیری از اتلاف سرمایه های ارزشمند صنعتی و تغییر در 
رویکرد تولید ازجمله سیاست هایی است که در توسعه واحدهای صنعتی کوچک 

باید دنبال شود.
وی در ادامه افزود: کمک به صنایع کوچک در حقیقت کمک به توسعه صنایع 
و ترویج عدالت اقتصادی است. کمک به توسعه جوامع، توجه به صنعتی شدن و ایجاد فرهنگ کار و تولید محوری و صادرات محوری از 
ارکان این جریان است. مدیرعامل شرکت شهرکهای صنعتی گیلان گفت: توجه به خوشه های کسب و کار و صنایع تبدیلی که از پتانسیل 
های اقتصادی و نقاط قوت گیلان اســت باعث افزایش تکنولوژی و ارتقاء و بهبود کیفیت تولیدات صنعتی در اســتان شده که این امر به 

توسعه اقتصادی گیلان کمک می کند.
سعیدی کیا در پایان بیان داشت: خوشه های کسب و کار چای و زیتون و شالیکوبی و شیلات در ایجاد عدالت اقتصادی سهم به سزایی 

دارد که توسط شرکت شهرکهای صنعتی انجام می گیرد.

 همزمان با آغاز سال 1۴00 عملیات اجرایی گاز رسانی به روستاهای بخش 
شنبه و طسوج آغاز خواهد شد

بوشهر - خبرنگار فرصت امروز: مهندس رحمانی گفت: شرکت گاز استان 
بوشــهر با افتخار و طی ســنوات اخیر در راستای محرومیت زدایی و گسترش 
عدالت در سطح استان و همچنین اجرای سیاست های اقتصاد مقاومتی به ۴5۳ 

روستای استان گاز رسانی انجام داده است."
به گزارش روابط عمومی شــرکت گاز استان بوشهر مدیر عامل شرکت گاز 
اســتان بوشهر  گفت: گاز رسانی به سراسر اســتان به عنوان زیر ساختی برای 
توسعه به شمار می رود و در حال حاضر ضریب نفوذ گاز در بخش روستایی به 

7/۹8 درصد رسیده است.
وی گفت: پیرو درخواســت های مردم روســتاهای بخش شــنبه و طسوج 
شهرستان دشتی و با پیگیری هایی که از سوی شرکت گاز استان در سال ۹8 صورت گرفت، مجوز گازرسانی از سوی هیئت مدیره شرکت 
ملی گاز ایران درابتدای سال ۹۹صادر شد و با انجام اقدامات مهندسی و انتخاب پیمانکار بومی به امید خدا و با همت مهندسان توانمند 
شرکت گاز استان، ازابتدای سال ۱۴۰۰ عملیات اجرایی گاز رسانی به روستاهای بخش شنبه و طسوج آغازخواهد شد، که با گاز رسانی به 
این روستا ها ضریب نفوذ گاز روستایی به بیش از ۹۹ درصد خواهد رسید. مهندس رحمانی در ادامه گفت: در راستای گاز رسانی روستایی 
در استان بوشهر بالغ بر سه هزار و 6۰۰ کیلومتر شبکه اجرا و 76 هزار انشعاب نصب شده است . رحمانی افزود: با تحول عظیم گاز رسانی 

روستایی که در استان بوشهر رخ داد است تا کنون بیش از52 هزار مشترک روستایی از نعمت گاز بهرمند شده اند.      

مدیرعامل آبفا هرمزگان خبر داد
در حوزه منابع سطحی و زیرسطحی محدویت آبی داریم/ ضرورت همراهی 

مردم در مدیریت مصرف آب
بندرعباس - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل آبفا هرمزگان در خصوص انتشار 
جدول جیره بندی آب شــهر بندرعباس که در شبکه های اجتماعی دست به 
دست می شود، اظهار داشــت: در حال حاضر قطعی آب برنامه ریزی شده ای 
نداریم مگر اینکه حادثه ای بر روی خطوط انتقال و یا تاسیســات آب رخ داده 

باشد که در این صورت به مردم اطلاع رسانی خواهد شد.
امین قصمی تاکید کرد: با توجه به کاهش ۹5 درصدی بارندگی ها در سال 
۹۹ نســبت به متوسط سال گذشته، در شهر بندرعباس با محدودیت آبی و در 
برخی مناطق با کاهش افت فشار و یا قطعی آب مواجه ایم که برای گذر از آن 

همراهی مردم را نیاز داریم.
وی تصریح کرد: علی رغم کاهش ۹5 درصدی بارندگی ها، با وارد مدار شــدن ظرفیت آب شــیرین کن ها تامین فعلی نیاز آبی کلان 
شــهر بندرعباس با کمترین چالش در حال انجام است. وی یادآورشــد: علاوه بر کاهش شدید بارندگی های امسال، در صورت ادامه ی 
بارش حداقلی باران در بهار سال آینده باز هم خبرهای خوبی در حوزه آب نخواهیم داشت و در بخش منابع آبی سطحی و زیرسطحی با 
چالش هایی مواجه خواهیم بود. قصمی در ادامه با بیان اینکه، آبفا تلاش دارد ضمن جلساتی با شرکت آب منطقه ای استان، مدیریت ویژه 

ای جهت تامین نیاز آبی مردم اعمال کند، خواستارهمکاری بیشتر مردم با آبفا برای مدیریت مصرف آب و گذر از تابستان پیش رو شد.
مدیرعامل آبفا استان اظهارداشت: در بخش آب شیرین کن ها به عنوان یکی از منابع تامین آب شهر بندرعباس هیچ گونه نگرانی ای 
وجود ندارد و بر اساس برنامه ریزی های انجام شده ظرفیت دو آب شیرین کن این شهر تا اردیبهشت ماه سال آینده به طور کامل وارد 

مدار بهره برداری می شود.
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رشت - خبرنگار فرصت امروز: به گزارش دفتر روابط عمومی 
و آموزش همگانی شرکت آب و فاضلاب گیلان؛ رئیس هیات مدیره 
و مدیرعامل این شرکت امروز با اعلام این خبر گفت: با بهره برداری 
از مدول دوم تصفیه خانه آب گیلان ۳ هزار لیتر بر ثانیه به ظرفیت 
تولید آب این تصفیه خانه افزوده می شود که در مجموع میزان تولید 
آب تصفیــه خانه در مــدول اول و دوم به 6 هزار لیتر بر ثانیه ارتقاء 

خواهد یافت.
سید محسن حسینی افزود: با ورود مدول دوم این تصفیه خانه، 
منابع تامین کننده آب های زیر زمینی با دبی حدود ۱2۰۰ لیتر بر 
ثانیه از مدار بهره برداری خارج و آب با کیفیت و مطلوب جایگزین 

آن خواهد شد.
وی با اشاره به اینکه در مدول اول این تصفیه خانه، آب شرب ۱۴ 
شــهر و ۱۹8 روستای استان با جمعیتی بالغ بر یک میلیون و ۳6۰ 

هزار نفر تامین شده است، تصریح کرد: پس از ورود کامل مدول دوم، 
این برخورداری شامل ۱8 شهر و 568 روستا خواهد بود. وی اعتبار 
هزینه شده برای مدول دوم تصفیه خانه آب گیلان را بیش از یکهزار 
و 682 میلیارد ریال اعلام کرد و گفت: عملیات اجرایی این طرح از 

سال ۱۳۹۳ آغاز شــد که مرحله اول مدول دوم در مرداد ماه سال 
جاری با ظرفیت 8۹۰ لیتر بر ثانیه در مدار بهره برداری قرار گرفت. 
مدیرعامل شــرکت آب و فاضلاب گیلان افزود: در افق این طرح در 
سال ۱۴25 ، تأمین آب آشامیدنی 2 میلیون و ۴۴۰ هزار نفر در ۱8 
شهر و 568 روستای استان پیش بینی شده است. حسینی همچنین 
از افتتاح یک پروژه فاضلاب در شهرســتان صومعه سرا در روز سه 
شــنبه خبر داد و گفت: در هفته چهل و پنجم پویش #هرهفته- 
الف-ب-ایران ، پکیج تصفیه فاضلاب مسکن مهر شهر صومعه سرا با 
هزینه ای بالغ بر ۳۰ میلیارد ریال به بهره برداری خواهد رسید. وی 
افزود: این پکیج، ظرفیت تصفیه فاضلاب به حجم 2۰۰ مترمکعب در 
شبانه روز را دارد. حسینی، جمعیت بهره مند از این پکیج را یکهزار و 
2۰۰ نفر اعلام کرد و گفت: روش تصفیه فاضلاب در این پکیج از نوع 

هوادهی گسترده با قابلیت حذف نیتروژن است.

در هفته چهل و پنجم پویش #هرهفته- الف-ب-ایران؛ مدول دوم تصفیه خانه 
آب گیلان به صورت ویدئوكنفرانس با حضور ریاست جمهوری افتتاح می شود
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ویروس کووید-19 ، عضوی از خانواده‌ ویروس کرونا اس��ت که به 
خودی خود معمولا فقط باعث س��رماخوردگی می‌شود. مشکل این 
است که کووید-19، کارش از این حرفا گذشته و باعث مرگ و میر 
می‌ش��ود. با این حال، نکاتی وجود دارد که اگر رعایت‎ش��ان کنیم‌، 
از این پاندمیک )Pandemic( جان س��الم به در می‌بریم و اولین 

موردش هم این است که یاد بگیریم زنده بمانیم.
راه‌حل

نشانه‌های موجود چیست؟ بیش از 90 درصد افرادی که به دلیل 
ابتلا به کووید-19 جان خود را از دس��ت داده‌اند، بیماری‌های حاد 
دیگری نیز داشتند. در این موقعیت، بدن به دلیل داشتن مشکلات 
دیگر، با آمدن کووید-19 به س��ادگی مغلوب می‌شود. بیماری‌های 
قبلی بدن درمان نش��ده و در نتیجه‌، ف��رار از کووید-19 غیرممکن 

است. این فکر تا حدود زیادی درست است.
تم��ام علائم مزمن التهاب بالای بدن، به خاطر واکنش به خطرها، 
چه فیزیولوژیکی و چه روان‌شناختی است. واسطه‌ مهم این واکنش، 
سیس��تم ایمنی بدن اس��ت. خطرات روانی مشکل‌ساز، از آن دسته 
خطرهای فیزیکی‌ اس��ت که ش��ما نمی‌توانید از افکار و احساس��ات 
مزاحم خود فرار کنید و علاوه بر آن، سرکوب کردن این احساسات 
شرایط‎تان را حتی بدتر هم می‌کند. در نتیجه، هر انسانی تا حدودی 

از هورمون‌های استرس بالا و التهاب، رنج می‌برد.

بس��یاری از مردم یاد گرفته‌اند تا خطر را به روش��ی که کمترین 
آس��یب وارده را به همراه داشته باش��د، دفع می‌کنند. با این حال، 
بس��یاری از م��ا مهارت‌ه��ای لازم را آموزش ندیده‌ای��م و در نتیجه 
سلول‌های التهابی ما مزمن‌تر و حادتر می‌شوند. همین پایه و اساس 
بیماری مزمن است. در سال 2014، بیش از 150 میلیون آمریکایی 
از حداقل یک بیماری مزمن با هزینه‌ سالانه‌ 7/3 هزار میلیارد دلار 

)تقریبا معادل 20 درصد تولید داخلی کشور( رنج می‌بردند.
محیط��ی،  ع��روق  بیماری‌ه��ای  قلبی-عروق��ی،  بیماری‌ه��ای 
بیماری‌ه��ای خودایمن��ی، چاق��ی، دیاب��ت بزرگس��الی، اضطراب، 
افسردگی، اختلال وس��واس اجباری، اختلال دوقطبی، همه و همه 
ش��رایط مزمن مرتبط با التهاب و نابودی متابولیک بافت هس��تند. 
ای��ن یک روند بالینی اس��ت و باعث ش��ده که بس��یاری از مردم از 

بیماری‌های متعددی رنج ببرند.
پلن ایِ: التهابات زندگی‌تان را کاهش دهید

مس��تند »پلَ��ن‌ ایِ« )Plan A(، 12 مدل اقدامات مختلف را که 
سطوح تورم و التهاب شما را کاهش می‌دهد، ارائه می‌دهد. راه‌هایی 
مثل درک و درمان اضطراب، به کار انداختن تکنیک‌های آرام‌بخش، 
نوش��تن، خواب کافی، شناس��ایی خش��م، رس��یدگی به مشکلات 
خانوادگی، رس��یدگی به مشکلات پزش��کی، رسیدگی به سلامت و 
تغذیه، ورزش کردن، بازی کردن، بخشیدن و به دست آوردن دوباره‌ 

دیدگاه ما نسبت به زندگی خود‌، در این مستند ارائه شده‌اند.
اگر اکثر موارد ح��اد کووید-19 به بیماری‌های مزمن ربط دارند، 
پ��س باید آنها را بررس��ی کنید. س��طوح پایین‌تر التهاب، ش��انس 
کمت��ری ب��رای درمان دارد و در آن فرآین��د تقریبا از کنترل خارج 
می‌ش��ود، به اندام‌های مختلف آس��یب زیادی وارد می‌کند و ریه‌ها 

را با مایع پر می‌کند.
این طرح توس��ط گروهی از پزشکان و دانشمندانی گردآوری شد 
که احس��اس می‌کردند این رویکرد در کاهش شدت بیماری مرگبار 
کووید-19، تاثیر بس��یاری دارد. در حال حاضر، چندین متخصص 
دارند روی همین رویکرد کار می‌کنند. راهکار یک گروه، اس��تفاده 
از داروهای پیش��گیری بود‌، اما ای��ن کار را می‌توان از راه‌های دیگر 

نیز انجام داد.
ش��ادی، یک مهارت اکتسابی اس��ت و واضح است که آنهایی که 
می‌دانن��د چط��ور روابط معن��ا‌دار و غنی‌ را تجرب��ه کنند و در حال 
زندگی کنند، عمر بیش��تر و باکیفیت‌تری خواهند داش��ت. برخورد 
ب��ا کووید-19، دقیق��ا نیازمند همان برخوردی اس��ت ک��ه باید با 
بیماری‌های مزمن داشته باشیم. آن هم این است که سطح خطر و 
تورم را کاهش داده و ایمنی را بالا ببریم. بدیهی اس��ت که س��رعت 

بیماری کووید-19، به مراتب بیشتر از بیماری‌های مزمن است.
لطفا برای همه‌ دوس��تان، خان��واده و همکاران خود، »پلن ای« را 

پخش کنید و آنها را تش��ویق کنید که این مستند را میان دوستان 
و اطرافیان خودش��ان نیز پخش کنند. این مستند همچنین الگو‌ی 
مراقبت‌های بهداش��تی از یک بیماری، برای رفاه آینده اس��ت. این 
یعن��ی ایجاد ایمنی به جای قرار گرفت��ن در معرض خطرات جانی. 
اغلب بیماری‌های روانی و فیزیکی مزمن، قابل پیشگیری‌اند و برخی 
حتی قابل‌ بازگشت هستند. مستند »پلن ای«، نمایانگر تلاش بسیار 
عده‌ای برای تغییر اوضاع کووید-19 و نیز روشی است که در آن به 

مراقبت‌های بهداشتی و بیماری‌های مزمن می‌پردازیم.
همچنی��ن طب��ق این پروس��ه، هر ف��رد برای نقش خ��ودش در 
س�المت خود، کاملا مسئول است. بله‌، اینکه برای پیدا کردن پاسخ 
مش��کلات‎مان، دست دیگران را نگاه کنیم و از آنها تقلید کنیم‌‌‌، کار 
آس��انی است، اما پاس��خ هر ش��خصی با دیگری متفاوت است. اگر 
همه تلاش کنیم تا مس��ئولیت ش��خصی هر جنبه از زندگی خود را 
بپذیریم، می‌توانیم این روند بی‌رحمانه‌ بیماری کووید-19 و ماهیت 
خدم��ات بهداش��تی را تغییر دهیم. یادتان نرود ک��ه ما می‌توانیم با 
ایجاد تغییرات کوچک در جامعه، کیفیت زندگی خود و نس��ل‌های 
آینده را افزایش می‌دهیم. ما هر کدام باید به وظایف ش��خصی خود 
عمل کنیم تا جامعه بتواند از این بیماری مزمن، جان س��الم به در 

ببرد.
PsychologyToday/ucan :منبع 

مستند پلن اِی: کاهش التهاب، طول‌ عمر را افزایش می‌دهد
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استفنی سنت کلر، یک معلم موفق برای موفقیت در کار توصیه‌هایی 
دارد که می‌توانید از آنها برای هر ش��غلی اس��تفاده کنی��د. با ما همراه 
باش��ید تا چند نکته‌ مهم که در زمان راه‌اندازی کسب و کار باید بدانید 

را یادآور شویم.
موفقیت کاری استفنی سنت کلر

من اس��تفنی س��نت کلر، یک کارآفرین بدون س��رمایه هستم. مدت 
هفت س��ال است که در یک کسب و کار فعالیت می‌کنم. برای رسیدن 
به این جایگاه با اتفاقات حس��اس زندگی )طلاق( و یافتن مجدد هدف 
اصلی‌ام مواجه ش��ده‌ام. در واقع عزم خود را جزم کردم، یک کس��ب و 
کار به راه انداخت��م و درنهایت دریافتم چطور می‌توانم تلاش‌هایم را به 
س��وددهی برسانم، اما تجربیات زیادی به دست آوردم؛ تجربیات زیادی 
که خیلی از آنها در کتاب »چه کسی پنیر من را جابه‌جا کرد« گنجانده 

نشده بود.
هن��گام ترک ش��غلم در ی��ک س��ازمان رواب��ط عمومی، چش��مانم 
می‌درخش��ید. بس��یار خوش‌بین بودم، در نیویورک س��کونت داشتم و 
بین گروهی از دوس��تانم بودم که آنها هم در حال راه‌اندازی کس��ب و 
کاری جدید بودند. فکر کردم حالا بهترین زمان برای حرکت به س��وی 
کارآفرینی اس��ت. در آن زمان به دنبال رویاهایم بودم و برای خودم کار 
می‌کردم؛ یعنی خود را مسئول سرنوشت مالی و راهنمای آینده‌ روشنم 

می‌دانستم.
خوش‌بینی بیش از حد من را میان رضایتمندی و ناامیدی نگه داشته 
ب��ود، اما به تدریج مجبور ش��دم خوش‌بینی را کنار بگذارم و به س��وی 

کارزار جنگ کسب و کار به حرکت درآیم.
من در یادگیری بسیار مشتاقانه عمل می‌کردم، ساعات زیادی وبینار 
تماش��ا کردم، پنجشنبه ش��ب‌های زیادی را به جس��ت‌وجوی محتوای 
کپی‌ش��ده در سایت‌ها پرداختم، هر آنچه لازم بود درباره HTML یاد 
می‌گرفت��م، اما باز ه��م چیزهایی بود که نمی‌توانس��تم درک کنم. من 
مجب��ور بودم برای رس��یدن به »مدرک ارش��د بق��ا در زندگی« که هر 

کارآفرینی در طول حرکت خود به دست می‌آورد، بارها زمین بخورم.
در ادامه‌ مقاله، 11 نکته‌ کلیدی را بیان می‌کنم که آرزو داش��تم آنها 
را در زمان ش��روع کسب و کارم می‌دانس��تم. بدون شک، این نکات در 
وقت ش��ما صرفه‌جویی می‌کند و کمی از استرس و اندوه‌تان می‌کاهد، 

چراکه دانستن تجربیات دیگران راهنمای بسیار خوبی می‌تواند باشد.
مدیریت کسب‌وکار مهم‌ترین اولویت شماست

وقت��ی در کارت��ان ب��ه موفقیت می‌رس��ید ک��ه از مدیری��ت ماهرانه 
کسب‌وکار برخوردار باشید. باید بدانید کپی‌کردن محتوا، بازسازی برند 
وب‌سایت مشتری، آموزش یوگا، انتشار دادن پادکست و ... هیچ کمکی 
به ش��ما نخواهد کرد. حقیقت این اس��ت، 15درص��د وقت‌تان را صرف 
کاری می‌کنید که عاش��قش هس��تید )همان کاری که در آن استعداد 
داری��د( و 85درصد دیگر را به بازاریابی، مدیریت، فروش، تدوین اهداف 
و پاسخ به حجم انبوه ایمیل‌ها اختصاص می‌دهید. بقا در دنیای کسب و 
کار به این بستگی دارد که اول با چه سرعتی با نقش مالک یک کسب و 

کار کنار می‌آیید و بعد با چه سرعتی چیزهای زیبا می‌آفرینید. 
من در این مورد موفق نبودم چون نمی‌خواس��تم ارتباطی با مدیریت 
یک کس��ب و کار داشته باشم. من تنها سعی می‌کردم نویسنده و مربی 
زندگی‌ام باش��م؛ فردی که تمام وقت می‌نویسند. چون دیر به این درک 

رسیدم موفقیتم به تعویق افتاد.
تصویر واقعی خود را بپذیرید

کارآفرینی شغلی است که بیشترین تغییر را در زندگی شما به وجود 
می‌آورد؛ درس��ت مانند ازدواج. ش��ما بارها با ترس‌، ناامنی‌، محدودیت‌، 
مدیریت نادرست زمان و صداقت‌های بی‌مورد رو‌به‌رو می‌شوید. برنامه‌ای 
ک��ه قب��ل از راه‌اندازی کس��ب و کار جدید ب��رای روز کاری‌تان در نظر 
گرفته بودید و با آن مدیریت زمان می‌کردید در زمان خودش به اندازه‌ 
کافی خوب بوده اس��ت اما با آن در راه‌اندازی کس��ب و کار خودتان به 

نتیجه‌ای نمی‌رسید.
زمانی می‌توانید از جای‌تان بلند شوید و به درآمد برسید که بین تمام 
ای��ن ناملایمات خودت��ان را بپذیرید. در هر حال ط��ی فرآیند پذیرش؛ 
همان زمانی که با وجود تمام نقص‌ها خودتان را به س��ختی می‌اندازید 
تا بالاخره کاری را انجام دهید، نقطه ضعف‌های‌تان به دارایی‌تان تبدیل 
می‌ش��ود. پس س��عی کنید حتما عاش��ق خودتان باش��ید. البته این به 
معنای آن نیس��ت که غرق در خودشیفتگی شوید، بلکه به آرامی عشق 

وجودی‌تان را دریابید.
مس��یر موفقیت در کار ش��ما هم به اندازه‌ دیگران زمان‌بر است، حتی 

اگر خیلی باهوش باشید
وقتی در راه‌اندازی کس��ب و کاری جدید قدم گذاشتم، فکر می‌کردم 
برخلاف دیگران که طی دو س��ال به بازدهی می‌رس��ند، من طی شش 
ماه به نتیجه خواهم رس��ید. با تمام وجود باور داش��تم با داش��تن تعهد 
کاری، - 15 س��اعت کار مفید در تمام روزهای هفته- استعداد، مهارت‌ 
و توانایی‌های ش��خصی‌ام می‌توانم با سرعت بیشتری به سمت موفقیت 
حرکت کنم. اما این تنها یک باور قلبی بود؛ باوری که برای محقق شدن 

نیاز به دریافت امدادهای غیبی از آسمان داشت.
بی‌پول‌شدن را بپذیرید چون امری کاملا عادی است

ش��اید فکر می‌کنید چون قدم در یک مس��یر طولانی گذاشته‌اید، وام 
گرفته‌اید، س��رمایه‌گذار پیدا کرده‌اید، تم��ام اموال‌تان را فروخته‌اید، به‌ 
اندازه‌ یک س��ال پس‌انداز دارید و براساس آن برنامه‌ریزی کرده‌اید پس 

نباید انتظار بی‌پول‌شدن را هم داشته باشید.
باید بدانید که میان مسیری که فکر می‌کنید به خوشبختی می‌رسید 
ناگهان هواپیمای کوچک کارآفرینی‌تان دچار نقص فنی می‌شود و آمپر 
سوخت عدد صفر را نشان می‌دهد. اینجاست که تنها یک انتخاب دارید 
و آن ف��رود هواپیما روی باند یک فرودگاه جنگلی و متروکه اس��ت؛ نام 
این فرودگاه خطرناک مانده‌ حس��اب بانکی برابر با 14 دلار اس��ت. این 
همان جایی اس��ت که تصورش را نداش��تید و ش��ما را مجبور به فرود 

اضطراری می‌کند.
البت��ه نباید در این ف��رود خطرناک خودت��ان را ببازید چون وقتی از 
بی‌پولی نجات پیدا کردید متوقف‌نشدنی هستید. شما با بدترین موانع و 
بزرگترین ترس‌ها مواجه ش��دید و توانستید خود را حفظ کنید بنابراین 
درجا نزنید. روز بعد را شروع کنید، سراغ پیشنهاد بعدی‌تان بروید، تمام 

ایمیل‌ها را با حساب بانکی صفر پاسخ دهید. 
هیچ چیز بهتر از این نیس��ت که در عین بی‌پولی کس��ب و کارتان را 
ادامه دهید چون این کار نش��ان‌دهنده مصمم‌بودن شماست. زمانی که 

هیچ نش��انه‌ای از امنیت نیست و شما از شدیدترین ترس‌های‌تان عبور 
می‌کنید و ادامه می‌دهید. چون ش��ما عاش��ق کاری هس��تید که انجام 

می‌دهید حتی اگر مجبور باشید رایگان انجامش دهید.
شغل دومی برای درآمدزایی داشته باشید

اگر داشتن شغل دوم باعث آرامش ذهنی‌تان می‌شود، یک شغل دیگر 
پیدا کنید. هیچ‌وقت احس��اس نکنید کس��ب و کارتان در حال شکست 
خوردن اس��ت؛ این همان اشتباهی است که من داشتم، بنابراین توصیه 
می‌کن��م از تجربه‌ م��ن درس بگیرید. من در مقابل ه��ر کاری که فکر 
می‌کردم تعهدم را نس��بت به موفقیت در نویسندگی و مربی‌گری تحت 
تاثیر قرار می‌دهد، مقاومت می‌کردم. فکر کنم می‌توانید تصور کنید در 
چه چاله‌ای گیر کرده بودم. من فکر می‌کردم با داش��تن ش��غل دوم، به 
کائنات این پیام را می‌رس��انم که برای موفقی��ت در کارم خیلی جدی 
نیس��تم. من اجازه دادم استرس مالی س�المت روانم را تحت تأثیر قرار 

دهد و با مشکل حادتری مواجه شوم.
اکنون به ش��ما پیشنهاد می‌کنم اگر داشتن یک درآمد ثابت از شغلی 
نیمه‌وق��ت به آرام��ش ذهنی‌تان کمک می‌کند حتما در کنار کس��ب و 

کارتان آن را هم داشته باشید. 
من اکنون به این باور رس��یدم که پ��ول، آرامش، بقا و مدیریت زمان 
در کنار هم به نتیجه می‌رس��ند و در کنار کس��ب و کارم ش��غل دومی 
هم انتخاب کردم؛ بدین ترتیب مس��یرم به سوی آزادی و خودکفایی را 
آس��ان کردم. به این ترتیب که دیگر فکرم درگیر پول نبود و توانس��تم 
با این کار بخش خلاق‌تری از مغزم را برای پرداختن به کس��ب و کارم 

در نظر بگیرم.
کتاب »کار را انجام بده« از استیون پرسفیلد بخوانید

اصلی‌ترین چالشی که در مدیریت کسب و کار با آن برخورد می‌کنید 
مقاومت خودتان اس��ت. پی��ش از اینکه در مورد بازاریابی، ش��بکه‌های 
اجتماع��ی، پول یا مدیریت زمان بخوانید، کتاب اس��تیون پرس��فیلد را 

مطالعه کنید.
در کت��اب کار را انجام بده! نکات ارزش��مندی اس��ت؛ یادتان باش��د 
دشمن اصلی ش��ما نبود آمادگی نیست. سختی پروژه، وضعیت بد بازار 
یا خالی‌بودن حس��اب بانکی‌تان هم نیس��ت. دشمن اصلی شما مقاومت 
خودتان اس��ت. دشمن شما مغزی اس��ت که مدام حرف می‌زند، مغزی 
که اگر تنها یک ثانیه به آن مجال دهیم شروع به بهانه‌تراشی می‌کند و 

میلیون‌ها دلیل می‌آورد برای اینکه نمی‌تواند، نباید، نمی‌شود. 
زم��ان کمت��ری را ص��رف پژوهش و زمان بیش��تری را ص��رف انجام 

کارهای‌تان کنید
تحقیق، مطالعه و خوان��دن صفحات اجتماعی دیگران نوعی مقاومت 
است. برای رس��یدن به اهداف‌تان باید اقدام کنید. شفافیت با یادگیری 
بیش��تر حاصل نمی‌شود، پس به ندای درون‌تان گوش کنید و دست به 
کار شوید، حتی اگر واقعا نمی‌دانید چه کار می‌کنید از یک جایی شروع 

کنید و آنچه در ذهن دارید را عملی کنید. 
عوامل حواس‌پرتی را از خود دور کنید

تمام ابزارهایی که باعث حواس‌پرتی‌تان می‌ش��ود مثل گوشی موبایل، 
شبکه‌های اجتماعی و شبکه‌های پیام‌رسان حتی نوتیفیکیشن ایمیل‌ها. 
س��راغ کارهایی بروید که برای‌تان ملموس و قابل سنجش هستند. یک 
زم��ان 25 دقیقه‌ای در نظر بگیرید و برای انجام کاری به ش��هر بروید. 
به اطراف خود نگاه نکنید. به دنبال خوراکی‌های یخچال نباشید. حتما 
کاری را انج��ام دهی��د، حتی اگ��ر فکر می‌کنید داری��د کاری بیهوده و 
بی‌نتیج��ه انجام می‌دهید. چهار بار در روز کار بیهوده انجام دهید تا در 

درآمد خالص‌تان تفاوت ایجاد کنید.
تنها در پروژه‌هایی مشارکت کنید که از آنها مطمئن هستید

هر پروژه‌ مشترکی را با دقت بررسی کنید و فردی را که می‌خواهید با 
او همکاری کنید زیر ذره‌بین ببرید؛ حتی اگر دوست صمیمی‌تان است 
و در شبکه‌های اجتماعی هم محبوبیت زیادی دارد. پیش از اینکه وارد 
پروژه ش��وید همه چیز را مکتوب کرده و زمان‌بندی‌ها را به طور دقیق 
تعیین کنید. قطعا س��ودها را تقسیم خواهید کرد، پس همیشه دو عدد 
در ذهن‌تان باشد: رقمی که باید برای پرداخت هزینه‌ وقت‌تان به دست 
بیاورید و رقمی که دوس��ت دارید به دس��ت بیاورید. مهلت مالی را زود 
تعیین کنید تا اگر پروژه‌تان س��ودآور نبود هر دوی ش��ما مختار باشید 
آن را رها کنید. حتی یک اس��تراتژی انتقال در نظر بگیرید تا اگر یکی 
از شما خواس��ت پروژه را ادامه دهد، راهی برای محول‌کردن وظایف به 

‌طور مطلوب وجود داشته باشد.
بای��د در مورد هم��ه چیز تبادل‌نظ��ر کنید، حتی اگر با هم دوس��ت 
هستید، حتی اگر عاشق هم هستید، حتی اگر به یکدیگر اعتماد دارید، 
حتی اگر در یک ش��رکت با هم کار کرده‌اید، زیرا گاهی پروژه‌ها مطابق 

میل‌تان پیش نمی‌رود و باعث ترس شما می‌شود.
کمی وقت صرف کنید تا یک بازاریاب باهوش شوید

ش��اید بخواهید تمام روزتان را ص��رف کارهای بیهوده کنید، مثلا لبه‌ 

بالش‌ها را برای فروش��گاه اینترنتی صنایع دس��تی Etsy س��وزن‌دوزی 
کنید، برای نوجوانان رمان زامبی بنویسید، کارآفرینان را برای موفقیت 
فرازمینی راهنمایی کنید، اما اگر برای بازاریابی وقت نگذارید هیچ پولی 

به دست نخواهید آورد.
این بزرگ‌ترین نقطه ضعف من در ش��روع کار بود. تصور من این بود، 
بازاریابی یعنی ایمیل‌های مختصر با فلش‌های بزرگ یا کادرهای بزرگ 
ب��رای ثبت‌نام در خبرنامه و با این تصور اش��تباه نتوانس��تم به موفقیت 

برسم.
شاید برای‌تان جالب باشد بدانید چه چیزی من را نجات داد؟ دریافتم 

شخصیت بازاریابی من چیست.
بازاریابی به 3دسته کلی تقسیم می‌شود:

1. معلم معنوی، کسی که روش بازاریابی‌اش با جسارت تمام می‌گوید: 
»به من گوش کنید. جواب‌ها پیش من است.«

2. مش��اور دانایی، کسی که ش��یوه‌ بازاریابی‌اش می‌گوید: »این همان 
چیزی اس��ت که فهمیده‌ام بهترین جواب را می‌دهد. بیایید در کنار هم 
توف��ان فکری به راه بیندازیم و من به ش��ما کمک می‌کنم بفهمید چه 

چیزی برای‌تان به جواب می‌رسد.«
3. متصل‌کننده، کسی که شما را به افراد و منابع دیگر وصل می‌کند.
وقت��ی به ش��خصیت بازاریابی‌تان پی بردید، فروش به مش��تریان‌تان 
بسیار آس��ان‌تر خواهد شد. پس ببینید دوس��ت دارید چگونه بازاریابی 
کنید و به آن پایبند باشید. لازم است وب‌سایت‌تان به‌روز و جدید باشد، 
پس یاد بگیرید چگونه با وردپرس و کدهای HTML کار کنید. بدین 

صورت می‌توانید به تمام اجزای وب‌سایت‌تان مسلط شوید.
ایمیل، دوست جدیدتان خواهد بود که چندان از او خوش‌تان نمی‌آید

صندوق دریافت ایمیل‌تان س��ر به فلک زده است. شما به همه توجه 
می‌کنی��د اما نمی‌توانید ب��ه همه کمک کنید؛ زی��را فکر می‌کنید همه 
مش��تری شما نیس��تند. صندوق اینباکس ایمیل پر از افرادی است که 
می‌خواهند تش��کر کنند، به دنبال محصولات رایگان هستند و خدمات 
ش��ما را می‌خواهند. وظیفه شما این است به سرعت تشخیص دهید هر 

کسی چه می‌خواهد و به بهترین نحو ممکن پاسخ دهید.
بهتر اس��ت هرچه س��ریع‌تر به دریافت و ارس��ال ایمیل با مش��تریان 
احتمالی خاتمه دهید. اگر کس��ب و کار شما مشاوره‌ای است و وقت‌تان 
را در اختیار آنها قرار می‌دهید، پیش��نهاد می‌کنم دو نامه آماده داش��ته 

باش��ید ک��ه بتوانید آن را برای ه��ر موقعیتی تنظیم کنی��د: یکی برای 
مش��تریان احتمالی و دیگری برای کس��انی که احتمالا مش��تری شما 

نیستند.
اگر برای بازاریابی وقت نگذارید، هیچ پولی به دست نخواهید آورد

از درخواس��ت یا مشکل افرادی که مشتری‌تان هستند مطلع شوید و 
آنها را به یک ملاقات 20 دقیقه‌ای دعوت کنید. تاریخ، ساعت و شماره 

تلفن را در ایمیل بگنجانید.
از درخواس��ت یا مشکل افرادی که مشتری‌تان نیستند مطلع شوید و 
منابع دیگری چون وبلاگ‌ها، مقالات یا کارشناس��ان را معرفی کنید که 

به آنها کمک خواهند کرد.
من خیلی دوست دارم شخصا با مشتریانم ارتباط برقرار کنم و معمولا 
در این حوزه مس��تقل عمل می‌کنم. اغلب تلفن را برمی‌دارم و با آنها به 
صورت زنده حرف می‌زنم. تمام تماس‌ها را در یک روز یا بعد از جلسات 
مرتب با مراجعانم برنامه‌ریزی می‌کنم. من به این درک رس��یدم که این 

روش زمان زیادی را صرفه‌جویی می‌کند.
من در یک تماس 20 دقیقه‌ای تمام کارهای زیر را انجام می‌دهم

- از گذشته و مسائل فعلی‌شان اطلاع می‌یابم.
- نحوه‌ عملکرد مشاوره و قیمت‌گذاری را توضیح می‌دهم.

- اطمینان به دس��ت می‌آورم که من برای آنها مشاور خوبی هستم یا 
نه و آیا آنها برای مشاوره آماده هستند یا نه.

- به سوالات اساسی آنها پاسخ می‌دهم.
- در تماس تلفنی از طریق تن و لحن صدا، به آنها می‌گویم کار کردن 

با من چه احساسی دارد.
- صورت‌حساب مشتری را آماده می‌کنم.
- تاریخ اولین جلسه را مشخص می‌کنم.

حتما می‌دانید انجام این کارها با ایمیل چقدر زمان‌بر اس��ت، چیزی 
در ح��دود پن��ج روز تا یک ماه. پس تلف��ن را بردارید و وقت خودتان را 

هدر ندهید.
برای موفقیت در کار، همه کار بکنید

تم��ام روزهای هفته به دنبال کس��ب و کارتان نباش��ید. از همان روز 
اول ب��رای مش��کلات قانونی تدبیری بیندیش��ید. قیم��ت محصولات و 
خدمات‌تان را براس��اس توانای��ی پرداخت خودتان تعیی��ن نکنید، زیرا 
شما مشتری ایده‌آل خودتان نیستید. اگر بتوانید مسائل پیچیده‌ کسب 
و کارت��ان را رف��ع کنید، از پس مش��کلات موج��ود در دیگر حوزه‌های 
زندگی‌ت��ان هم برمی‌آیید. با دیگر کارآفرین��ان ارتباط برقرار کنید و از 
طریق اس��کایپ با آنها در تماس باش��ید. هر روز وق��ت ناهار پیاده‌روی 
کنید. اگر می‌خواهید در کس��ب و کارتان باهوش باشید، از کارآفرینان 

موفق الگو بگیرید.

چند نکته مهم که در زمان راه‌اندازی کسب و کار باید بدانید
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فعالیت تبلیغاتی ونس با هدف توسعه خلاقیت

برن��د ونس کمپی��ن تبلیغاتی تازه‎ای تحت عنوان »این پروژه‎های تبلیغاتی برای خلاقیت اس��ت« را به 
طور رس��می رونمایی کرده اس��ت. هدف اصلی ونس از طراحی این کمپین نمایش خلاقیت و نوآوری در 
عرصه کسب و کار و توسعه‎اش در میان مردم به بهترین شکل ممکن است. برهمین اساس ونس از تمام 
طرفداران برندش برای ارسال تصاویر و ویدئوهای مربوط به آثار هنری و خلاقانه‏شان دعوت به عمل آورد. 
ونس در نمایش خلاقیت مش��تریانش بر روی نوآوری‏های س��اده و جذاب تاکید داشته است. شاید این 
امر بس��یار س��اده به نظر برسد، اما برای کسب و کارها نکته بس��یار مهمی محسوب می‎شود. اغلب اوقات 
نسبت به کاهش میزان خلاقیت در میان مردم با توجه به سبک زندگی مدرن اعتراض‎هایی بیان می‎شود. 
ونس در این میان با وعده حمایت از نوآوری‎های مختلف در زمینه کسب و کار و زندگی کمپین تبلیغاتی 
متفاوتی را راه‏اندازی کرده اس��ت.  یکی از نکات مهم درخصوص کمپین تازه ونس حضور ش��مار بالایی 
از کس��ب و کارها و کارآفرینان اس��ت. این امر به معنای تاثیرگذاری بالای کمپین ونس در میان مخاطب 
هدفش اس��ت. اغلب اوقات جلب نظر دیگر کس��ب و کارها از سوی یک برند امر عجیبی ارزیابی می‎شود. 
ونس در این میان موفقیت بس��یار زیادی برای جلب نظر کس��ب و کاره��ای کوچک و کارآفرینان محلی 
داش��ته اس��ت.  ونس کمپین تبلیغاتی تازه‎اش را برای یک س��ال ادامه خواهد داد بنابراین با دریافت آثار 
و توضیحات مربوط به نوآوری از س��وی مخاطب هدف برخ��ی از جذاب‎ترین‎ها و بهترین نمونه‎ها به طور 
رس��می از س��وی ونس انتش��ار داده خواهد ش��د. همچنین حمایت مالی ونس نیز شامل حال طراح‎های 

برگزیده خواهد شد. 
brandingforum.org :منبع

عذرخواهی برگرکینگ به خاطر توییت توهین‎آمیز به زنان

برند برگرکینگ بدون تردید یکی از فست‎فودهای محبوب در سراسر دنیا محسوب می‎شود، با این حال 
ای��ن برند محبوب در عرصه بازاریابی همیش��ه بی‎عیب عمل نمی‎کند. این برند به طور رس��می به خاطر 
انتش��ار توییت توهین‎آمیز به زنان در حس��اب کاربری‎اش عذرخواهی کرده اس��ت. توییت برگرکینگ به 
تعلق زنان به آش��پزخانه پرداخته بود. همین امر در مدت زمانی کوتاه موج اعتراض‎ها نس��بت به عملکرد 

برگرکینگ را به همراه داشت. 
منظور اصلی برند برگرکینگ از انتشار توییت موردنظر اشاره به تقویت نقش زنان به عنوان سرآشپز در 
رستوران‌های بزرگ بود، با این حال لحن نامناسب و برداشت متفاوت مشتریان موجب بروز مشکلاتی در 
مورد این پیام ش��د. البته این امر با عذرخواهی رس��می برگرکینگ تا حدودی حل و فصل شده است، اما 
تاثیر منفی‎اش بر روی ش��هرت عمومی این کسب و کار تا مدت زیادی باقی خواهد ماند. برند برگرکینگ 
در عذرخواهی عمومی‎اش بر روی مس��ئله حضور شمار اندکی از زنان به عنوان سرآشپز در رستوران‏های 
بزرگ اش��اره کرده اس��ت. بر این اساس آنها نس��بت به حضور هرچه پررنگ‏تر زنان به عنوان سرآشپر در 

رستوران‎های بزرگ ابراز امیدواری کرده‎اند. 
businessinsider.com :منبع
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