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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

»اکونومیست« نسبت به رونق زودهنگام پس از همه گیری کرونا هشدار داد

 خطوط گسل
در اقتصاد جهانی

رشد جهانی به سرعت دارد بازمی گردد، اما بهبودی از همه گیری کرونا هنوز شکننده است. به گزارش هفته نامه 
»اکونومیس��ت«، با وجود اینکه همه گیری کرونا رکود اقتصادی وحش��تناکی را در سراسر جهان رقم زد، اما حالا 
رونقی عجیب و ش��گفت انگیز اوج گرفته اس��ت؛ قیمت های جهانی نفت افزایش یافته اند، درحالی که رستوران ها 
و ش��رکت های حمل ونقل برای اس��تخدام نیروی کار باید رقابت کنند و پیشنهادهای بهتری ارائه کنند. بازارهای 
س��هام نیز با افزایش س��ود شرکت های بورس��ی به بالاترین س��طح خود در سال جاری، بس��یار موفق بوده اند...

حذف مالیات ارزش افزوده طلا چه تاثیری در بازار سکه و طلا دارد؟

حذف مالیات از اصل طلا از 12 دی ماه
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 عرضه خودرو در بورس
با اعمال تغییراتی در سازوکارها امکان پذیر است

چرخه فروش چیست و چگونه کار می کند؟
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مدیریتوکسبوکار
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 فرصت امروز: بازار سـرمایه هفتـه جدید را با روندی نزولی آغاز کرد و شـاخص بورس تهران بیش از
11 هزار واحد کاهش یافت. شـاخص کل بورس در معاملات روز شـنبه با افت 11 هزار و 308 واحدی به 

سطح بیش از یک میلیون و 2۷0 هزار واحد رسید. در معاملات نوزدهمین روز تیرماه بیش از 
5 میلیارد و 8۷0 میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش 43 هزار و ۹85 میلیارد...

افت شاخص بورس تهران در نخستین روز هفته

خودرو در صدر معاملات تالار شیشه ای

یادداشت
تغییر دولت و بزنگاه 

بودجه 1400

مسعود نیلی
اقتصاددان

در کش��ورمان ی��ک جن��اح 
ای��ن  ب��ا  تابه ح��ال  سیاس��ی 
تمرین مواجه نشده که تحقق 
آرمان ه��ا و اه��داف بلندمرتبه 
خ��ود مانند رونق در ش��رایط 
تحریم همه جانبه، رفع فقر در 
نبود منابع، ثب��ات بازار ارز در 
ش��رایط کاهش ش��دید عرضه 
ارز و حف��ظ ت��وازن بودجه در 
ش��رایط قطع درآمدهای نفتی 
محدودیت ه��ای  قال��ب  در  را 
مال��ی دنب��ال کند. ب��رای این 
جناح تنه��ا یک بار امکان ورود 
ب��ه ق��وه مجری��ه رخ داده که 
آن هم در ش��رایط وفور منابع 
بوده اس��ت. سیاس��ت تنها در 
کوره اقتصاد اس��ت که آبدیده 
می ش��ود و مادام��ی ک��ه این 
آبدیدگی اتفاق نیفتاده باش��د، 
سیاس��ت ورزی جای خود را به 
خیال پ��ردازی می دهد. یادمان 
باش��د که جناح دیگر سیاسی 
در حال��ی که تا قبل از ورود به 
عرصه اجرایی، تندترین مواضع 
را در عرصه ه��ای بین الملل��ی 
و حت��ی داخل��ی داش��ت، ب��ا 
ورود ب��ه ق��وه مجریه و آش��نا 
ش��دن با واقعیت ه��ای مرتبط 
ب��ا محدودی��ت مناب��ع، دچار 

دگرگونی بنیادی شد. 
ادامه در همین صفحه

30 ذوالقعده 1442 - س�ال هفتم
شماره   1818

8 صفحه - 5000 تومان

Sun.11 jul 2021

ادامه از همین صفحه
بخش بزرگی از این تحولات ناشی از آشنایی با موضوعی است 
به نام »کمیابی منابع«. ش��اید تش��کیل دولت سیزدهم، فرصتی 
مغتنم باش��د که در ادامه مس��یر، امکان این یادگیری مهم برای 
جناح دیگر سیاس��ی هم فراهم و باعث شود که گفتمان سیاسی 
در کشور ما تا این اندازه واگرا نباشد. فراز اول: نگاهی به دوره های 
مختلف ریاست جمهوری در سال های بعد از جنگ تحمیلی نشان 
می دهد معمولا هر رئیس جمهوری که انتخاب شده، اوج فعالیت و 
تحرک خود را که همان اقدامات مهم و نوآورانه ای بوده که مدنظر 
داش��ته، عمدتا در دو س��ال اول کار خود انجام داده است. به  طور 
طبیعی از سال سوم، ملاحظات انتخابات ریاست جمهوری دور بعد 
پررنگ می شود. همچنین به تجربه می توان گفت روسای  جمهور در 
دور دوم کار خود عملا گرفتار اس��تهلاک سیاسی بالا می شوند و 
معمولا در موضع انفعالی قرار می گیرند. به این ترتیب ابتکار عمل 
از آنها گرفته می ش��ود و در نهایت در یک ش��رایط نامساعد دوره 
هشت  س��اله را به  اتمام می رسانند. شاید بتوان دوره هشت  ساله 
آقای خاتمی را از این نظر استثنا تلقی کرد، اما در بقیه موارد مسیر 
تقریبا همین بوده اس��ت. دو سال اول، سال های تحرک همراه با 
شور و هیجان و امید روسای جمهور است. برای نمونه در دو سال 
نخست ریاست جمهوری مرحوم هاشمی رفسنجانی، رشد بالای 
سرمایه گذاری، درجاتی از آزادسازی اقتصادی و حذف دونرخی   ها 
صورت گرفت. ایش��ان انرژی انباشته  شده  س��ال های جنگ را در 
عرصه اقتصاد آزاد کرد و توانست رشد اقتصادی دورقمی سال های 
1369 و 1370 را رقم بزند. پس از آن هر موقع از ایش��ان س��وال 
می شد که چه کاری انجام دادید، بیشتر به سال های اول دوره اول  
ریاست جمهوری خود ارجاع می دادند که آن رشدها حاصل شده 
بود؛ در حالی که اقتصاد در دور دوم ریاست جمهوری ایشان گرفتار 

بحران بدهی های خارجی و تورم بالای سال 1374 شد.
در سال های ابتدایی دولت اول آقای خاتمی به دلیل افت شدید 
قیمت نفت، شرایط خاصی به وجود آمد. علاوه بر این، عامل اصلی 
متمایزکننده ایش��ان بیش از آنکه اقتصادی باشد، سیاسی بود. با 
روی کار آمدن خاتمی، انتظار اجتماعی بالایی برای انجام اقدامات 
مهم اقتصادی وجود نداشت و تحرک زیاد دولت ایشان در دو سال 
اول معطوف به تحولات سیاسی و فرهنگی بود. آقای احمدی نژاد 
در همان سال 1384 که رئیس جمهور شد، یک متمم بودجه داد 
و س��قف مخارج دولت را یک پله بزرگ بالا برد و سال 1385 هم 
این مخارج را بیش��تر افزایش داد که در قالب س��فرهای استانی 
و توزیع منابع هزینه ش��د. عمده اقدامات متمایزکننده ایشان در 
همان دو سال نخست بودجه انبساطی شدید بود. دستاورد اصلی 
آقای روحانی هم که به آن اتکا و اس��تناد کرده و می کنند، تغییر 
انتظارات و ش��کل دهی به یک چشم انداز امیدوارکننده از پیشبرد 
مشکل هسته ای در همان دو سال اول بود. در واقع روسای جمهور 
وقت��ی روی کار می آیند، انرژی زیادی دارند و می خواهند به همه 
ثابت کنند که با آمدن آنها قرار است تغییراتی بزرگ »حول محور 
مزی��ت اصلی آنها« اتفاق بیفتد. این پدیده به خصوص با توجه به 
غیرحزبی بودن انتخابات و قرار گرفتن همه بار سیاسی عملکردی 

بر شخص انتخاب شده بسیار بارز است.
حالا این س��وال پی��ش می آید که اگر همین قاع��ده در مورد 

آقای رئیس��ی هم برقرار باشد، ایش��ان قرار است چه کار متمایز 
و متفاوتی انجام دهند؟ براس��اس آنچه گفته ش��د، هر کسی که 
تازه انتخاب می ش��ود لازم است از عملکردهای متفاوتی رونمایی 
کند. قاعدتا هم ش��خص ایشان و هم کس��انی که به ایشان رأی 
داده اند انتظار دارند که وجه متمایزکننده عملکرد رئیسی در حوزه 
اقتصاد باشد. به خصوص که ایش��ان هم با مواضع جدی انتقادی 
نس��بت به دولت کنونی همیشه گفته اند این تحریم ها نیست که 
ش��رایط نابس��امان موجود را به وج��ود آورده بلکه ضعف عملکرد 
باعث چنین شرایطی شده اس��ت. پس ایشان قاعدتا باید تمرکز 
اصل��ی را بر اقتص��اد بگذارند و همه اینها حکای��ت از آن دارد که 
دول��ت جدید گرایش به انجام اقدامات خاصی پیدا می کند. البته 
طولانی شدن کرونا و مسئله واکسیناسیون عمومی از یک طرف و 
خشکسالی از طرف دیگر هم به این مسئله دامن می زند. ترجمه 
این اقدامات نیز مخارج بیشتر دولت و فشار به بودجه  خواهد بود. 
از آنجا که قرار اس��ت اقدام دولت جدید یک اقدام متمایز باش��د، 
پس از عددهای کوچکی صحبت نمی کنیم و از طرف دیگر برای 
ایش��ان قابل قب��ول نخواهد بود که تیم اقتص��ادی ای که انتخاب 
می کنند، در اولین جلسه دور میز تصمیم گیری بگویند که منابع 
نداریم و کار عمده ای نمی ش��ود انجام داد. این پارادوکس بزرگی 
اس��ت. آرزوهای بزرگ و جیب خالی! بنابراین دولت جدید یا باید 
مناب��ع جدید بیاورد، یا باید کارایی منابع موجود را بالا ببرد، یا به 
مردم بگوید فشار را تحمل کنید و یا سراغ انبساط پولی برود. راه 
دیگری متصور نیست. آدرس اقدام اول در سیاست خارجی است. 
اقدام دوم یعنی اصلاحات س��اختاری در اقتصاد. اقدام سوم یعنی 
بودجه ریاضتی و اقدام چه��ارم به معنای داغ ترکردن تنور تورمی 
اس��ت که خودش چند سالی اس��ت داغ شده است. پس صحبت 
من تا اینجا با اش��اره به مبانی رفتاری روسای جمهور جدید، این 
بود که »در ش��روع فعالیت« دست به اقدامات انبساطی می زنند 
و این احتمال در شرایط دولت جدید بالاتر است. حالا می خواهم 
توجه ش��ما را به مطلب دیگری جلب کن��م و آن، مبانی رفتاری 
روس��ای جمهور »در سال پایانی فعالیت شان« است. تجربه نشان 
می دهد روس��ای جمهور در ماه های پایانی فعالی��ت خود و برای 
بالا بردن نمرات کارنامه شان تمایل بیشتری به خرج کردن دارند. 
معمولا اصرار دارند که پروژه های عمرانی در زمان خودشان به اتمام 
برسد، پس باید منابع بیشتری را در یک سال آخر اختصاص دهند. 
در هزینه های رفاهی ه��م مانند حقوق ها همین کار را می کنند. 
کافی است نگاهی به بودجه های 1399 و 1400 بیندازید و میزان 
افزایش حقوق کارکنان دولت، اعضای هیأت علمی و بازنشستگان 
را در این دو سال با هم مقایسه نمایید. بنابراین فصل مشترک سال 
هشتم رئیس جمهور قبلی و سال اول رئیس جمهور جدید انبساط 
بودجه است. این فصل مشترک، سال مالی ای است که تقریبا شش 
ماه اول آن را رئیس جمهور قبلی و شش ماه بعدی را رئیس جمهور 
جدید با ویژگی هایی که اش��اره کردم مدیریت می کند. سالی که 
نیم��ه اولش پایان حضور یک رئیس جمه��ور و نیمه دومش آغاز 
به کار رئیس جمهور بعدی است، خطرناک ترین دوره برای بودجه 

است؛ سالی مانند همین سال 1400.
رش��د مخارج قانون بودجه در س��ال 1400 قابل توجه است در 
حالی  که برای بخش های درآمدی بودجه اتفاق جدیدی رخ نداده 

اس��ت؛ همچنان از نظر صادرات نفت مشکل داریم، مسئله برجام 
حل نش��ده و سال 1400 به نیمه رس��یده است. در حالی  که در 
بودجه 2 میلیون و 300 هزار بشکه صادرات نفت دیده شده است. 
در نیمه  دوم سال هم رئیس جمهور جدید روی کار می آید که باید 
س��ریع به دنبال خرج کردن برود در حالی که منابعی ایجاد نشده 
است. اینجاست که نگرانی ها مطرح می شود که انبساط بودجه ای 
به انبس��اط پول��ی بینجامد. لازم هم نیس��ت ای��ن کار به صورت 
استقراض آشکار باشد، حالا همه راهش را یاد گرفته اند و از طریق 
بانک ها بدون اینکه در بودجه تغییری بدهند از بانک  مرکزی پول 

می گیرند و انتهای این مسیر افزایش نقدینگی است.
به نظر می رسد اگر مراقبت صورت نگیرد، رشد نقدینگی می تواند 
پیامدهای بسیار نامطلوبی دربر داشته باشد. رشد نقدینگی در سال 
1399 بس��یار بالا بوده و تداوم این رشد در سال 1400 خطرناک 
خواهد بود. علاوه بر این، آمار رش��د حجم پول قابل تأمل و البته 
نگران کننده است. طی دهه های اخیر، اقتصاد ایران رشد حجم پول 
بیش از 40 درصد را فقط در س��ال 1357 تجربه کرده بود. رش��د 
بیشتر حجم پول نسبت به نقدینگی، شاخصی از این است که مردم 
احساس بی ثباتی می کنند. در پیشینه  عملکرد اقتصاد ما نادر است 
که رش��د حجم پول طی یک س��ال از 40 درصد بیشتر برود و در 
سال های قبل از انقلاب هم فقط در سال 1353 این اتفاق افتاده که 
س��الی خاص به لحاظ افزایش شدید قیمت نفت بوده است، اما اگر 
به نماگرهای اقتصادی بانک  مرکزی نگاه کنید مشاهده می کنید 
که در س��ه س��ال متوالی 97، 98 و 99 رشد حجم پول بالای 40 
درصد بوده است. این نشان می دهد باید نسبت به هر سیاستی که 
به  نوعی تحریک پولی در آن نهفته اس��ت، محتاطانه برخورد کرد. 
نمی خواهم بگویم حتما اتفاقات بدی خواهد افتاد، اما بهتر اس��ت 
سیاس��ت گذار جانب احتیاط را بگیرد. اگر سیاست گذار می خواهد 
در بدو ورود خود به مردم میوه ای بدهد نباید یک قلم به سفره شان 
اضاف��ه کند و به طور همزمان از طریق ت��ورم، چندین قلم مهم را 
حذف کند. این مس��ئله به معنای فشار زیاد به زندگی مردم و بروز 
ش��رایط بی ثبات در اقتصاد کشور است. شاید مهمترین توصیه ای 
که می توان به دولت داش��ت، این اس��ت که هر تحرک چشمگیر 
اقتصادی یا رفاهی را که مدنظر دارد، این ملاحظه را در نظر بگیرد 
ک��ه تحریک نقدینگی مانند بازی با آتش اس��ت و باید مراقب آن 
بود. متاسفانه بعضی ها این گونه مطرح می کنند که رشد نقدینگی 
خودش مهم نیس��ت و مهم این است که نقدینگی کجا برود؛ این 
صحبت خطرناکی اس��ت، چرا؟ چون حتی اگر فرضیه مطرح شده 
درست باش��د و این نقدینگی باعث رش��د تولید شود، رشد صفر 
به عددهای��ی در حدود 2 تا 3 درصد که ظرفیت اقتصاد ماس��ت 
می رسد. بقیه نقدینگی چه می شود؟ تولید ناخالص داخلی واقعی 
که 30 یا 40 درصد رش��د نمی کند! وقتی نقدینگی با نرخ 30 تا 
40 درصد رشد می کند، حالا 4درصد هم رشد ایجاد شود بقیه این 
سیل نقدینگی به تورم تبدیل می شود و فشار را بر مردم دوچندان 
می کند. تجربه این چند دهه بعد از انقلاب نشان می دهد در اقتصاد 
ما سرانجام نقدینگی به تورم تبدیل می شود. این قاعده دیر و زود 
داشته اما سوخت وسوز نداشته است. در نتیجه هشدار مهم من این 

است که دولت سیزدهم مراقب رشد نقدینگی باشد.
مهمترین متغیر اقتصاد سیاسی اقتصاد ایران »نقدینگی« است، 

در حالی که در کشورهای دیگر »بودجه« است. سیاست مداران ما 
به دنبال تامین پولی رفاه بوده اند و ناچار ش��ده اند این را این گونه 
توجی��ه کنند که نقدینگی خودش مش��کل ندارد و اش��کال در 
هدایت نقدینگی است. در نتیجه اگر کاری فقط با خلق پول انجام 
می شود، ما آن را با خلق و هدایت نقدینگی انجام می دهیم. پس 
این طور تبلیغ ش��ده که نقدینگی عامل تورم نیس��ت بلکه خوب 
هدایت نکردن آن موجب تورم شده است. اینجا بحث دیگر بر سر 
خلق نقدینگی نیست و بر سر این است که چه کسی بهتر می تواند 
نقدینگی را هدایت کند. متاس��فانه امتح��ان این دیدگاه مجانی 
نیس��ت و اقتصاد ما هم در ش��رایط باثباتی نیست. اینکه در سه 
سال متوالی رشد حجم پول بالای 40 درصد است، نشان می دهد 
که ما در یک نقطه  ش��کننده قرار داریم و نباید ریس��ک جدی به 
اقتصاد وارد کنیم. بنابراین باید توجه دولت جدید را به این مسئله 
جلب کرد که در کنار تمام خدمات و اقداماتی که می خواهد انجام 
دهد، یک قی��د را لحاظ نماید که این اقدامات »حتما غیرتورمی 
حداقل نسبت به سطح بالای تورم موجود باشد«. دولت باید حتما 
بتواند نقدینگی را کنترل کند وگرنه پیامدهای نامطلوبی خواهد 
داش��ت. این امکان هم وج��ود دارد که به طور موقت عاملی چون 
توافق هسته ای و آزادشدن منابع، هزینه و سوخت اقدامات دو سال 
اول را فراهم کند. البته این تصویر به ویژه در دو س��ال اول، بسیار 
متفاوت با تصویر قبلی خواهد بود که اگر با تفکر اصلاح ساختاری 
در اقتصاد همراه شود می تواند نویدبخش باشد، اما اگر پول جدید 
نفت بخواهد در چارچوب ساختار ناکارای موجود هزینه شود، در 
نهایت با توجه به ش��رایط کنونی اقتص��اد، این عامل صرفا مانند 
کورتون عمل می کند. یعنی اصل مسئله را از بین نمی برد اما آن را 
برای مدتی خاموش می کند و پس از مدتی مشکل با تبعات جانبی 

منفی بسیار بالایی دوباره برمی گردد.
ف��راز دوم: »اصلاح س��اختار اقتصاد« گزاره ای اس��ت که خود 
به تنهایی چندان بیانگر محتوایش نیست. یعنی هر کسی ممکن 
اس��ت برداشت خود را از اصلاحات ساختاری داشته باشد. منظور 
از »اصلاح��ات س��اختاری در اقتصاد« این اس��ت ک��ه ما بتوانیم 
عدم تعادل ه��ای اقتصاد کلان را به ص��ورت پایدار کاهش دهیم و 
سپس به  طور نسبتا کامل تحت کنترل درآوریم. اصلا اصلاحات 
ساختاری در واکنش به عدم تعادل های پایدار اقتصاد کلان صورت 
می گیرد. منظ��ور از عدم تعادل های اقتص��اد کلان مواردی چون 
کس��ری بودجه، ناترازی نظام بانکی یا کس��ری تراز پرداخت های 
غیرنفتی است. همچنین می دانیم که هر اصلاحی در مقابل یک 
انحرافی ق��رار دارد؛ یعنی یک انحرافی وجود دارد که می خواهیم 
آن را اص��لاح کنیم. بنابراین اول باید یک اتفاق نظری روی اینکه 
آن انحرافات چیست که حالا قرار است اصلاح شود، به وجود آید.

فراز سوم: یک جناح سیاسی تاکنون با این تمرین مواجه نشده 
که اهداف بلندمرتبه خود را در ش��رایط محدودیت شدید منابع 
محقق کن��د. برای این جن��اح یک بار و آن هم در ش��رایط وفور 
منابع این اتفاق رخ داده اس��ت، اما جناح مقابل سیاس��ی این را 
چندبار تجربه کرده و با این محدودیت ها به درجاتی آش��نا شده 
اس��ت. بنابراین شاید تشکیل دولت س��یزدهم، فرصتی باشد که 
البته در ادامه مس��یر، امکان این یادگیری مهم برای جناح دیگر 
سیاس��ی هم فراهم شود و باعث شود که گفتمان سیاسی تا این 

اندازه واگرا نباش��د. پس اگر بخواهیم واقع بینانه نگاه کنیم، بیش 
از اندازه خوش بینانه اس��ت که انتظار داش��ته باشیم در بدو ورود 
آنقدر بلوغ اقتصادی و سیاس��ت خارجی و داخلی بالا باش��د که 
»اصلاحات ساختاری اقتصاد« محور کار قرار بگیرد. به خصوص که 
اساسا هیچ وقت اصلاح ساختاری در اقتصاد ما اتفاق نیفتاده است. 
آنچه صورت گرفته برخی تصمیم های موردی بوده که نتوانس��ته 
عدم تعادل ه��ای اقتصاد کلان را به صورت پایدار و ماندگار برطرف 

کند و به همین دلیل همچنان درگیر این مسائل هستیم.
کش��ور به ناچ��ار باید هزینه ی��ک یادگیری مهم را بپ��ردازد تا 
سیاس��یون ما بیاموزند که چرا نمی ش��ود برخ��ی اهداف را وقتی 
عدم تعادل ه��ای اقتص��اد کلان به ط��ور ج��دی و در مقیاس های 
بزرگ وجود دارند، محقق کرد. متاس��فانه بس��یار کم دیده ام که 
سیاس��ت مداری در ای��ران متوجه این نکته ش��ود که متغیرهای 
اقتصادی لزوما از دس��تورات سیاس��ت مدار تمکی��ن نمی کنند. 
سیاس��ت مدارهای ما اصلا ای��ن را قبول ندارن��د و فکر می کنند 
متغیره��ای اقتصادی حتما باید از دستورات ش��ان تمکین کنند. 
مثلا وقتی آنها می گویند ت��ورم باید پایین بیاید، پس باید پایین 
بیاید. سیاست مدار تصمیم هایی می گیرد که همگی باعث افزایش 

نقدینگی است اما بعد انتظار دارد تورم هم کنترل شود.
ف��راز چهارم: بعید اس��ت دول��ت جدید حداقل در س��ال های 
ابتدایی فعالیتش سراغ اصلاحات ساختاری اقتصادی برود و فکر 
نمی کنم واقع بینانه باش��د که انتظار داشته باشیم رویکرد دولت 
جدید، اصلاحات ساختاری باشد؛ آن هم اصلاحاتی که هیچ کدام 
از دولت های قبلی حاضر نش��دند درگیرش ش��وند. ضمن اینکه 
اصلاحات س��اختاری در اقتصاد در کنار گشایش های بین المللی 
صورت می گیرد وگرنه فشار داخلی را بالا می برد و آن موقع ممکن 
اس��ت اصلا اجرای این اصلاحات قابل تحمل نباش��د. در نتیجه 
انجام اصلاحات س��اختاری در اقتصاد، نیازمند مجموعه کاملی از 
بلوغ سیاست خارجی، اقتصادی و سیاست داخلی است که بتواند 
س��رمایه اجتماعی مناس��بی فراهم کند. اکثر روسای جمهور در 
شروع کار س��رمایه سیاسی بزرگی داشتند که معمولا در انتهای 
دوره  کمرنگ و متزلزل ش��د. می دانیم که این شرایط شروع برای 
دولت موجود ضعیف تر اس��ت. بنابراین این دولت حتما محتاط تر 
از دولت ه��ای قبلی در زمینه  اقتصاد خواهد ب��ود و از حوزه هایی 
که فکر می کند ممکن اس��ت ریس��ک در آن وجود داشته باشد، 
اجتن��اب می کند. به همین خاطر اس��ت که می گویم مهمتر این 
است که روی »نباید«ها تاکید کنیم، وگرنه انتظار انجام کارهایی 
که می دانیم اصلا نمی ش��ود خیلی منطقی نیست. البته همیشه 
گفته ام ک��ه باید فرهنگ ضرورت انجام اصلاحات س��اختاری در 
اقتص��اد را ترویج کنیم و توضیح دهیم که کارکرد صحیح اقتصاد 
چیس��ت و باید سازوکارهای مناسب در سطح اقتصاد خُرد، کلان 
و در س��طح روابط بین الملل را معرفی کنیم. یادگیری در س��طح 
بین الملل بسیار خوب اتفاق می افتد. حتی در روابط روسای جمهور 
و نخس��ت وزیران کشورهای مختلف این انتقال تجربه و یادگیری 
منتقل می شود. اما زمانی که کلا با کسی آمدوشد ندارید، در داخل 
هم تمرین نکرده اید که چگونه می توان این شرایط را در کنار هم 

قرار داد، این انتظار منطقی نیست. 
منبع: کانال تلگرامی نویسنده، به نقل از شماره 412 هفته نامه تجارت فردا(

تغییر دولت و بزنگاه بودجه 1400

فروش بالا برای هر برندی هدف اصلی محس��وب می ش��ود. بسیاری از کسب و کارها در بازار به دنبال اهداف 
مختلف هستند، اما معیار اصلی برای موفقیت در زمینه دستیابی به تمام اهداف با فروش بالا مشخص می شود. 
هر برندی در بازار به دنبال تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدفش اس��ت. اگر در این میان خبری از فروش 
نباشد، هیچ برندی امکان ادامه فعالیت در بازار را نخواهد داشت. بنابراین کسب و کارها در تلاش برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف باید همیشه فروش بالاتر را مدنظر قرار دهند.  متاسفانه فروش بالا همیشه گزینه ای در 
دسترس برای برندها محسوب نمی شود. بسیاری از کسب و کارها در زمینه دستیابی به اهداف شان با مشکلات 
بس��یار زیادی رو به رو هس��تند. همین امر امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور قابل ملاحظه ای 

کاهش می دهد. اگر کسب و کار شما هم در این مسیر با مشکلات بسیار زیادی رو به رو است، چرخه فروش...



رشد جهانی به سرعت دارد بازمی گردد، اما بهبودی از همه گیری کرونا 
هنوز ش��کننده اس��ت. به گزارش هفته نامه »اکونومیست«، با وجود اینکه 
همه گیری کرونا رکود اقتصادی وحش��تناکی را در سراسر جهان رقم زد، 
اما حالا رونقی عجیب و ش��گفت انگیز اوج گرفته است؛ قیمت های جهانی 
نفت افزایش یافته اند، درحالی که رستوران ها و شرکت های حمل ونقل برای 
اس��تخدام نیروی کار باید رقابت کنند و پیش��نهادهای بهتری ارائه کنند. 
بازارهای س��هام نیز با افزایش س��ود شرکت های بورسی به بالاترین سطح 
JPMo -  وود در س��ال جاری، بسیار موفق بوده اند. شاخصی که توسط

gan Chase و HIS Markit ایجاد ش��ده نش��ان می دهد رشد جهانی 
از زمان روزهای پررونق س��ال 2006 میلادی در بالاترین سطح خود قرار 
دارد. ه��ر نوع خلاصی از ویروس کووید19- می تواند دلیلی برای جش��ن 
و خوش��حالی باش��د؛ ولی اقتصاد پررونق امروز باعث نگرانی نیز می شود، 
چراکه در پس این رونق سه مشکل پنهان قرار دارد، مشکلاتی که مشخص 
می کنند در آینده چه کسی رشد خواهد کرد و آیا غیرمعمول ترین بهبود 

اقتصادی می تواند در خاطرات زنده باقی بماند یا خیر.
3 مشکل پنهان کرونایی در اقتصادها

اولین مشکل پنهان، کشورهای واکسینه شده را از واکسینه نشده ها جدا 
می کند. تنها کشورهایی که واکسیناسیون را به پیش برده اند قادر به مهار 
کردن کووید19- خواهند بود. در این شرایط مغازه ها، کافه ها و دفاتر کاری 
می توانند به طور دائمی باز باش��ند و مش��تریان و کارمندان برای خروج از 
خانه های شان احساس اطمینان می کنند. ولی تنها یک نفر از هر چهار نفر 
از مردم جهان اولین دز واکسن را دریافت کرده و تنها یک نفر از هر هشت 
نفر به طور کامل با واکسن محافظت شده است. حتی در آمریکا نیز برخی از 
ایالت های کمتر واکسینه شده در مقابل جهش جدید این ویروس موسوم 
به دلتا آس��یب پذیر هستند. دومین مشکل پنهان اما میان عرضه و تقاضا 
در جریان اس��ت. کمبود ریزتراشه ها تولید لوازم الکترونیکی و خودروها را 
در زمانی که تقاضا برای آنها بالا رفته و مصرف کنندگان خواهان زیاده روی 
در خرید آنها هس��تند، مختل کرده اس��ت. هزینه حمل کالاها از چین به 
بنادر غربی آمریکا نسبت به قبل از همه گیری کرونا چهار برابر شده است. 
حتی در صورت برطرف شدن این مشکلات نیز اقتصادهایی که به تازگی 
بازگشایی شده اند عدم تعادل های جدیدی را ایجاد کرده اند. به نظر می رسد 
در برخی کش��ورها مردم تمایل بیشتری به رفتن به کافه ها دارند تا اینکه 
در آنجا کار کنند، به طوری که بخش خدمات با کمبود نیروی کار ساختاری 
مواجه شده اس��ت. قیمت های مسکن افزایش یافته اند که گویای افزایش 
قریب الوقوع قیمت های اجاره است. این مسئله می تواند تورم را ماندگار کند 

و سبب عمیق تر شدن حس استطاعت ناپذیری مسکن شود.

مش��کل پنهان آخر نی��ز مربوط به پای��ان دادن به بس��ته های محرک 
اقتصادی و خروج از آنهاس��ت. حمایت های دولتی که از س��ال گذش��ته 
آغاز ش��ده اند باید زمانی پایان پیدا کنند. بانک های مرکزی در کشورهای 
ثروتمند از زمان ش��روع همه گیری کرونا دارایی های��ی به ارزش 10 هزار 
میلیارد دلار خریداری کرده اند و با نگرانی در این فکر هس��تند که چگونه 
بدون ایجاد نوس��انات بالا در بازارهای س��رمایه از آن رها شوند. چین که 
اقتصادش در س��ال 2020 دچار رکود نش��د، گویای اتفاقی است که پس 
از برداش��ته شدن سیاس��ت های حمایتی خواهد افتاد: چین سیاست های 

اعتباری اش را سخت تر کرد و رشد اقتصادی اش کاهش یافت.
در همین حال، مهل��ت برنامه های کمک مالی فوری دولتی چون بیمه 
بی��کاری و افزای��ش مهلت های قانونی، رو به اتمام اس��ت. پرداخت مجدد 
مشوق های اقتصادی به خانوارها در سال 2022 نامحتمل است. کسری ها 
افزای��ش خواهند یافت و رش��د را کاهش خواهند داد. ت��ا امروز اقتصادها 
توانس��ته اند تا حد زی��ادی از موج مخرب ورشکس��تگی ها اجتناب کنند، 
ول��ی هیچ کس نمی داند وقتی زمان بازپرداخت وام های ضروری برس��د و 
کارمندان دیگر نتوانند ب��ه هزینه مالیات دهندگان به مرخصی بروند، چه 
خواهد ش��د. ممکن اس��ت فکر کنید اتفاقی به بزرگی همه گیری کرونا و 
پاسخ غیرقابل اجتناب دولت ها به آن، سرانجام واکنشی اقتصادی به همان 
ش��دت به دنبال خواهد داشت. تحلیلگران بدبین نگران بازگشت به تورمی 
شبیه به تورم دهه 1970، یا یک سقوط مالی یا کاهش انرژی سرمایه داری 
هستند. چنین نتایج آخرزمانی ای ممکن هستند، ولی محتمل نیستند. در 
عوض راه بهتر برای فکر کردن درباره چشم انداز غیرمعمول آینده، بررسی 

نحوه تعامل متفاوت این سه مشکل پنهان در اقتصادهای مختلف است.
با آمریکا آغاز کنیم. واکسن های فراوان و محرک های بسیار بزرگ سبب 
شده این کشور در معرض بیشترین ریسک برای رشد تورم قرار گیرد. در 
ماه های اخیر تورم در این کشور تا حدی بالا رفته است که از دهه 1980 
تاکنون بی سابقه بوده اس��ت. با تغییر فعالیت های اقتصادی، بازار کار این 
کش��ور تحت فشار قرار گرفته اس��ت. حتی پس از ایجاد 850 هزار شغل 
و موقعیت های ش��غلی فراوان، تعداد افرادی که در تنبلی و خوش��گذرانی 
کار می کنند نس��بت به قبل از همه گیری 12درصد کمتر است. کارمندان 
تمایلی به بازگش��ت به صنایعی که دس��تمزدها را افزایش داده اند، ندارند. 
دستمزد ساعتی نسبت به فوریه سال 2020 حدود 8 درصد افزایش یافته 
اس��ت. ولی کشورهایی که چنین طرح هایی را اجرا نکرده اند نیز با کمبود 
نیروی کار مواجه ش��ده اند. رویکرد به کار نه فقط در میان متخصصانی که 
روی��ای قایق های تفریحی را دارند، بلکه در پایین ترین طیف های درآمدی 
چون پیشخدمت ها و نظافتچی ها نیز در حال تغییر است. تمام این موارد 

نش��ان می دهند که با فشار ممتد بر سیس��تم ذخیره فدرال برای افزایش 
وجوه دولتی، تورم در اقتصاد آمریکا درحال افزایش است.

در اقتصادهای ثروتمند دیگر اما این فراوانی وجود ندارد. برخی کشورها 
که در واکسیناس��یون عقب هس��تند از جمله این مواردند، مانند ژاپن که 
تابه حال تنها 15 درصد از جمعیتش را به طور کامل واکسینه کرده است. 
اروپا نیز با تاخیر در حال پیش��برد واکسیناس��یون است، ولی محرک های 
اقتصادی کوچک تر آن به معنای این است که تورم در آنجا به اندازه آمریکا 
افزایش نیافته است. در بریتانیا، سوئیس و فرانسه حدود 8 تا 13 درصد از 
کارمن��دان تا پایان ماه مه  در برنامه های مرخصی باقی مانده اند. در تمامی 
این اقتصادها این خطر وجود دارد که سیاستگذاران به تورم موقت واکنش 
تندی نش��ان دهند و حمایت ها را به سرعت بردارند. اگر این اتفاق بیفتد 
اقتصادهای ش��ان آسیب خواهد دید؛ مانند آسیبی که منطقه یورو پس از 

بحران مالی 2007 تا 2009 متحمل شد.
عملکرد کشورهای مختلف در بحران کرونا

کشورهای با درآمد کم و متوسط اما در شرایط بسیار دشواری هستند. 
درحالی که این کشورها باید در حال سود بردن از شرایط افزایش تقاضای 
جهانی کامودیتی ها و کالاهای کارخانه ای باش��ند، همچنان در کشاکش 
مبارزه با کرونا هستند. اندونزی با موج کرونای دیگری مبارزه می کند و از 

صنعت گرفته تا بیمارستان ها با کمبود اکسیژن مواجه شده اند.
پیش بینی می ش��ود فقیرترین کش��ورها، که به ط��ور ناامیدکننده ای با 
کمبود واکسن مواجه هستند، در سال 2021 برای سومین بار در طول 25 
سال، نسبت به کشورهای ثروتمند رشد آهسته تری داشته باشند. حتی با 
وجودی که کووید19- روند بهبود در اقتصادهای نوظهور را تضعیف کرده 
است، این کشورها با چشم انداز افزایش نرخ های بهره در ماه فوریه مواجه 
هستند. با خرید دلار توسط سرمایه گذاران و افزایش ریسک بی ثباتی مالی، 
این مس��ئله فشار کاهش��ی به ارزش پول این کش��ورها وارد خواهد کرد. 
بانک ه��ای مرکزی اقتصادهای نوظهور گزین��ه لوکس نادیده گرفتن تورم 
موقت را ندارند. برزیل، مکزیک و روسیه به تازگی نرخ های بهره را افزایش 
داده اند و کش��ورهای دیگری نیز ممکن اس��ت همین کار را انجام دهند. 
تلفیقی از واکسیناسیون دیرهنگام و افزایش محدودیت های دسترسی به 
پول ش��رایط دردناکی ایجاد خواهد کرد. چرخه اقتصادی بسیار باسرعت 
عمل کرده و در عرض یک  سال رکود اقتصادی را پشت سر گذاشته است. 
تابس��تان 2022 بیشتر مردم واکسینه خواهند شد، کسب وکارها با الگوی 
جدی��د تقاضا خو خواهند گرفت و کمک های مال��ی یکی پس از دیگری 
برداشته می شوند. در این رونق عجیب و غریب مراقب آن مشکلات پنهان 

باشید.

»اکونومیست« نسبت به رونق زودهنگام پس از همه گیری کرونا هشدار داد

خطوط گسل در اقتصاد جهانی

بازار مسکن شهر تهران فصل بهار را با رکود تورمی که از اواخر پاییز 
و زمستان سال گذشته آغاز کرده بود، گذراند به طوری که در سه ماهه 
نخست امسال نه تنها قیمت مسکن کاهشی نداشت بلکه معاملات ملکی 
نیز س��یر نزولی خود را سرعت بخش��ید. بر پایه آخرین آمارهای بانک 
مرکزی در خردادماه امس��ال تعداد آپارتمان های معامله شده نسبت به 
ماه قبل )اردیبهش��ت( 29.6 درصد و نسبت به خردادماه پارسال 52.7 
درصد کاهش داشت. این در حالی است که متوسط قیمت هر متر مربع 
آپارتمان مسکونی در شهر تهران در همین ماه 29 میلیون و 670 هزار 
تومان بود که نس��بت به اردیبهش��ت ماه 3درصد و نسبت به خردادماه 

پارسال 57 درصد رشد یافته است.
با این اوصاف در بهار امس��ال به ترتیب 2 هزار و 100 واحد مسکونی 
در فروردی��ن، 3 ه��زار و 900 واحد در اردیبهش��ت و 5 ه��زار و 100 
واحد در خرداد ماه در تهران معامله شده است و فقط در فروردین ماه 
امس��ال 68 درصد نسبت به فروردین پارسال افزایش داشته و مشاوران 
ام��لاک پایتخت در اردیبهش��ت ماه 65 درص��د و در خرداد 52 درصد 
کاهش معاملات را شاهد بوده اند. این در حالی است که طبق آمارهای 
وزارت راه و شهرس��ازی، در حال حاضر سقف وام بانکی در تهران تنها 
20 درصد از هزینه س��اخت مسکن را پوش��ش می دهد. براساس آمار 
وزارت راه و شهرسازی با فرض در نظر گرفتن بالاترین سقف تسهیلات 
بانکی کل تسهیلات بانکی در تهران حدود 20 درصد و در سایر مناطق 
شهری حدود 17 درصد از هزینه ساخت یک واحد 75 متری را پوشش 

می دهد. 
کاهش معاملات مس��کن و در عین ح��ال روند افزایش قیمت ها مهر 
تایی��دی بر تعمیق رکود تورمی بازار مس��کن در ش��هر تهران اس��ت؛ 

موضوعی که بر حواش��ی این ب��ازار از جمله بازار اجاره آن هم در فصل 
جابه جایی ها تاثیر مستقیم دارد. کارشناسان بازار مسکن علل متعددی 
را در بروز این وضعیت فهرس��ت می کنند؛ از شرایط کرونایی حاکم بر 
تهران، تاثیرپذیری از بازارهای موازی چون بورس و ارز و عوامل سیاسی 
همچون انتخابات ریاس��ت جمهوری که خردادماه برگزار شد اما اینکه 
آینده این بازار به کدام سو می رود، پرسشی است که شاید برای بسیاری 
از ش��هروندان که سودای خرید مسکن در ماه های آینده را دارند، مورد 

توجه باشد.
در پاس��خ به این س��وال، حس��ام عقبایی نایب رئی��س اول اتحادیه 
مش��اوران املاک تهران بر وجود رکود تورمی در بازار مس��کن پایتخت 
صحه می گذارد و بر این باور اس��ت که این شرایط از پارسال آغاز شده 
و در س��ه ماهه اول امسال نیز تداوم یافته است. او به »ایرنا« می گوید: 
رکود تورمی در نیمه دوم پارس��ال در بازار مس��کن تهران بروز کرد به 
طوری که هم قیمت مس��کن در تهران تصاعدی ش��د و هم معاملات 
کاهش یافت. این شرایط در سه ماهه اول امسال نیز استمرار داشت به 
دلیل آنکه در فروردین ماه به دلیل شرایط کرونایی با تعطیلی کسب و 
کارها مواجه بودیم و محدودیت های بیشتری برای جلوگیری از شیوع 

کرونا وضع و اعمال شد.
در حالی که س��ه هفته از اردیبهشت ماه با ماه مبارک رمضان مقارن 
بود و این امر بر کاهش معاملات تاثیر داشت، اما عقبایی اعتقاد دارد: در 
اردیبهشت ماه کشور در آستانه انتخابات ریاست جمهوری قرار گرفت و 
بسیاری از معادلات به نتایج این انتخابات گره خورد تا چه کسی پیروز 
انتخابات می شود. سپس در ماه خرداد فضای سیاسی و انتخاباتی کاملا 
بر کشور حاکم شد و متأثر از آن، در کنار شرایط کرونایی، بازار مسکن 

باز هم دوره رکودی را پشت سر گذاشت به طوری که در مجموع در سه 
ماهه نخست امسال بازار مسکن در رکود به سر برد.

او با بیان اینکه خروج بازار مسکن از شرایط رکودی، زمانبر است، در 
عین حال این نوید را می دهد که میزان مراجعه مردم به بنگاه های ملکی 
در روزهای اخیر افزایش یافته است. هرچند شرایط انجام معامله در بازار 
مسکن با سایر بازارها متفاوت و زمانبر است و خرید یک ملک و قطعی 

شدن آن حدود یک تا سه ماه زمان می برد.
عقبای��ی همچنین »ری��زش قیمت« را به معن��ای »کاهش قیمت« 
نمی داند و می افزاید: کاهش یعنی نرخ ها از قیمت واقعی مسکن پایین تر 
بیاید در حال��ی که وقتی ریزش قیمت رخ می دهد، حباب های قیمتی 
موجود در بازار کم می شود  که این امر یکباره نیست و در طول زمان رخ 
می دهد. باید اذعان کرد که بازار مسکن یکی دو سالی است که در رکود 
مطلق به س��ر می برد هرچند که پیش از آن نیز در رکود بود. بس��یاری 
از مالکان در ماه های اخیر توقع داش��تند که بعد از انتخابات ملک خود 
را با قیمت های بالاتری بفروشند، اما دیدند که نقدینگی و کشش بازار 

مسکن این افزایش را برنمی تابد.
وی بخش دیگری از آینده بازار مسکن را منوط به سیاست های دولت 
سیزدهم در حوزه مسکن می داند و می گوید: رئیس جمهوری منتخب 
بحث ساخت سالی یک میلیون واحد مسکونی را مطرح کرده است که 
حتی بیان آن از نظر روانی بر بازار مس��کن اثرگذار اس��ت و اگر عملی 
ش��ود نیز با تقویت عرضه می تواند بر قیمت ها اثرگذار شود. پیش بینی 
می ش��ود در نیمه دوم امسال شاهد ریزش قیمت ها و افزایش معاملات 
ملکی در تهران خواهیم بود و تا پایان امسال با یک شیب ملایم قیمت ها 

رشد یابد.

وام بانکی تنها 20 درصد از هزینه ساخت مسکن را پوشش می دهد

تعمیق رکود تورمی در بازار مسکن پایتخت

دریچــه

اروپایی ها کمبود برق را چطور مدیریت می کنند؟
تفاوت قیمت گذاری برق در ایران و آلمان

قطعی گس��ترده برق در روزهای اخیر باعث نارضایتی فراوان مردم 
ش��ده و این نارضایتی زمانی تشدید می شود که وضعیت کشورمان با 
شرایط کشورهای توسعه یافته جهان مقایسه شود. کما اینکه این سوال 
ب��رای مردم مطرح ش��ده که چرا قطعی برق متعلق به ایران اس��ت و 
بسیاری از کشورهای جهان درگیر مسئله قطعی برق نمی شوند؟ این 
سوال زمانی اهمیت پیدا می کند که عامل اصلی معرفی شده به عنوان 
دلیل قطعی برق یعنی مسئله گرمای هوا و به دنبال آن، افزایش قابل 
توجه مصرف مرتبط با ایران نبوده و دامنه وس��یعی از سطح جهان از 

جمله کشورهای توسعه یافته اروپایی را نیز دربر می گیرد.
به گزارش »فارس«، برای یافتن پاس��خ این س��وال که چرا برق در 
کشورهای توس��عه یافته قطع نمی ش��ود و مردم این کش��ورها دچار 
خاموشی نمی شوند، در گام ابتدایی باید دید کشورهای توسعه یافته در 
مواجهه با افزایش مصرف چه اقداماتی انجام می دهند. در این راس��تا، 
مطالعه شبکه برق کشور آلمان در هفته های اخیر می تواند زمینه پاسخ 

به سوال طرح شده را مهیا کند.
موج گرما در تابستان امسال علاوه بر ایران به تمامی مناطق نیمکره 
ش��مالی س��رایت کرده و مردم آلمان نیز از موج افزایش دما بی نصیب 
نماندند، به طوری که همزم��ان با ورود موج گرما دمای هوا در برلین 
به 30 درجه س��انتیگراد رس��ید. ب��ا توجه به این مس��ئله که منطقه 
اروپای غربی و اروپای مرکزی میانگین دمای بسیار کمتری نسبت به 
خاورمیانه دارد، لذا تحمل گرمای 30 درجه برای ساکنان این مناطق 

بسیار دشوار است.
اما با وجود افزایش دمای قابل توجه اتفاق افتاده در آلمان، هیچ گونه 
پدیده قطعی برقی در این کش��ور اتفاق نیفتاد، زیرا صنعت برق آلمان 
یک تفاوت اساس��ی با صنعت برق ایران دارد. این تفاوت اساسی میان 
صنعت برق کشورهای توسعه یافته از جمله آلمان با کشور ایران، نظام 
تعرفه گذاری است. در ش��رایطی که قیمت برق در ایران ثابت است و 
از قیمت تمام ش��ده تولید و توزیع برق بس��یار ارزان تر تلقی می شود، 
همچنین مابه التفاوت قیمت تمام شده و قیمت فروش توسط دولت و 
در قالب یارانه انرژی تامین می شود،  قیمت برق در کشور آلمان تنها از 
دو فاکتور مستقیم عرضه و تقاضا تاثیر گرفته و شناور است. به عبارت 
دیگر زمانی که تقاضای برق در کش��ور آلمان افزایش پیدا کند، شاهد 

افزایش قیمت برق هم هستیم.
به استناد اطلاعات به دست آمده از پایگاه آماری انرژی چارت میزان 
نیاز مصرف برق در هفته های اخیر از 9.45 تراوات س��اعت عبور کرده 
و همین مس��ئله یکی از دلایل افزایش قیمت برق در آلمان است. در 
واقع، آمار افزایش مصرف برق در آلمان س��بب ش��ده تا قیمت برق به 
بیشترین میزان قیمت برق هفتگی در طول 12 سال گذشته برسد و 
همین مسئله زمینه توقف فعالیت بسیاری از صنایع و همچنین کاهش 

مصرف مردم را فراهم کند.
مش��ترکان خانگی آلمانی نیز از این افزای��ش برق در امان نبودند و 
میزان هزینه برق این مشترکان از 30 سنت برای هر کیلووات ساعت 
مصرف برق فراتر رفته است. به عبارت دیگر هزینه برق یک مشترک 
آلمانی با فرض قیمت دلار 25هزار تومانی برای هر کیلووات س��اعت 
معادل 7.5 هزار تومان اس��ت. در حقیقت یک مش��ترک آلمانی برای 
300 کیل��ووات مصرف برق باید 2.7 میلی��ون تومان هزینه برق برای 
هر ماه را پرداخت کند. این در حالی است که با قیمت های فعلی برق، 
مش��ترکان با مصرف 300 کیلووات در مناطق ایران به طور متوس��ط 
معادل 22 هزار تومان پرداخت می کنند. یعنی قیمت برق در کش��ور 
آلمان با ش��رایط در نظر گرفته ش��ده  123 برابر قیمت برق در ایران 
است. در شرایطی که حداقل حقوق در کشور آلمان معادل 1600 یورو 
در یک ماه در نظر گرفته شود، یک آلمانی باید 5 درصد از حقوق ماهانه 

خود را برای هزینه برق کنار بگذارد.
این درحالی  است که اگر حداقل حقوق کارگری در ایران 3.7 میلیون 
تومان در نظر گرفته شود، تنها 0.6 درصد از حقوق ماهانه یک ایرانی 
صرف هزینه برق می شود. به عبارت بهتر، با در نظر گرفتن قدرت خرید 
خانوارها، هزینه برق یک خانوار آلمانی 5 درصد از درآمد ماهانه و هشت 
برابر یک خانوار ایرانی با ش��رایط مشابه است که 0.6 درصد از درآمد 

خود را برای هزینه برق می پردازد.
براس��اس نکات بیان ش��ده، زمانی که ش��بکه ب��رق آلمانی ها با 
افزایش مصرف مواجه می شود، قیمت برق با توجه به میزان عرضه 
و تقاضا افزایش می یابد. همین افزایش قیمت برق موجب می ش��ود 
تا مشترکان برق آلمانی اعم از مشترکان خانگی، مشترکان صنعتی 
و مشترکان کش��اورزی متحمل هزینه قابل توجه شده و برای فرار 
از ای��ن هزین��ه از میزان مصرف برق خود بکاهند. این س��ازوکار به 
کار گرفته ش��ده برای تعرفه گ��ذاری در یکی از توس��عه یافته ترین 
کش��ورهای جهان زمین��ه جلوگیری از بحران قطع��ی برق در این 
کشور را به وجود آورد و بدون هیچ قائده یا دستوری شاهد مدیریت 
مصرف برق در ش��رایط افزایش دمای هوا هس��تیم. به عبارت دیگر 
س��ازوکار نوین تعرفه گ��ذاری صنعت برق آلمان را از خاموش��ی و 

قطعی برق نجات می دهد.
این در حالی است که قیمت برق ثابت و یارانه ای در ایران سبب شده 
تا مشترکان هیچ احساسی نسبت به افزایش مصرف برق نداشته باشند 
و انگیزه ای نیز برای کاهش مصرف ایجاد نشود. بنابراین میزان تقاضای 
برق بدون کنترل با سرعت نجومی اضافه شده و همین مسئله زمینه 
قطعی گس��ترده برق را به وجود می آورد. نمونه این افزایش مصرف را 
می توان نصب تعداد زیادی کولرگازی پرمصرف در شهرهایی مشاهده 
کرد که نه با گرمای شدید مواجه هستند و نه شرایط شرجی هوا مانع 

استفاده از کولرهای آبی می شود.
یکی از مهمتری��ن رویکردهایی که می تواند از بروز خاموش��ی های 
گس��ترده در صنعت ب��رق جلوگیری کند، تغییر نگرش در س��ازوکار 
تعرفه گذاری صنعت برق و اس��تفاده از تجربیات کشورهای پیشرفته 
در ای��ن حوزه اس��ت. راه اندازی بازار عرضه و تقاضای برق از یک س��و 
به س��رمایه گذاران خصوصی و عمومی برای سرمایه گذاری در صنعت 
برق انگیزه می دهد و از سوی دیگر مصرف کنندگان خانگی، کشاورزی 
و صنعت��ی را به س��مت مدیریت مصرف برق و اس��تفاده از تجهیزات 

کم مصرف تر هدایت می کند.
در اغلب مطالعات اقتصادی انجام گرفته در جهان، نظام تعرفه گذاری 
اولین عامل حرکت به س��مت صرفه جویی در مصرف انرژی محسوب 
می ش��ود و تنها پس از اصلاح نظام تعرفه گذاری است که انگیزه لازم 
برای اقدامات غیرقیمتی، تغییر تکنولوژی و استفاده از رویه ها و مقررات 

کاهنده مصرف فراهم می شود.
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فرصت ام��روز: قانون جدید مالیات بر ارزش اف��زوده و حذف مالیات از 
اصل طلا، هفته گذش��ته ابلاغ شد، اما اجرای آن طبق گفته سازمان امور 
مالیاتی به ش��ش ماه آینده موکول ش��ده اس��ت. مالیات بر ارزش افزوده، 
مالیات غیرمستقیمی است که مصرف کننده )خریدار( آن را به همراه بهای 
خرید کالا و خدمات می پردازد و دریافت کننده )فروش��نده( موظف است 
مقدار مالیات دریافتی را به خزانه دولت واریز کند. قانون مالیات بر ارزش 
افزوده در 53 ماده و 47 تبصره در هفدهم اردیبهشت 1387 در کمیسیون 
اقتصادی مجلس تصویب شد تا در مدت آزمایشی پنج ساله از اول مهرماه 
1387 به اجرا گذاش��ته شود. این قانون پس از پنج سال نخست هر سال 
مجددا تمدید و تا 9 درصد افزایش یافت، اما با گذشت 10 سال از اجرای 
ای��ن قان��ون و اعتراض فعالان صنف طلا و جواهر، در جلس��ه 30 دی ماه 
1398 نمایندگان مجلس بر معافیت اصل طلا، جواهر و پلاتین در لایحه 
اصلاح این قانون رأی دادند. پس از ایرادات شورای نگهبان به موارد دیگر 
ای��ن قانون، نهایتا اص��لاح قانون مالیات بر ارزش افزوده تایید ش��د و 12 
تیرماه امسال از سوی رئیس جمهور ابلاغ گردید. البته طبق ماده 26 قانون 
مالی��ات بر ارزش افزوده مصوب س��ال 1400، فقط اصل طلا از مالیات بر 
ارزش افزوده معاف ش��د و در نتیجه تنها از اجرت و س��ود مصنوعات طلا 
مالیات دریافت می ش��ود. نکته دیگر اینکه قانون به شرطی اصل طلا را از 
مالی��ات بر ارزش افزوده معاف کرده که طلافروش��ان معاملات خود را در 
سامانه جامعی که سازمان امور مالیاتی موظف به طراحی و ایجاد آن شده 

است، ثبت نمایند.
مصوبه ای که صنعت طلا را متحول می کند

با اعلام این خبر بسیاری تصور کردند که از ابتدای این هفته مالیات اصل 
طلا از این پس حذف خواهد شد، اما واقعیت آن است که حذف مالیات از 

اصل طلا به شش ماه آینده موکول شده است. با توجه به تاریخ ابلاغ این 
مصوبه از سوی دولت )12 تیرماه(، حذف مالیات ارزش افزوده طلا از شش 

ماه آینده یعنی از تاریخ 12 دی ماه امسال خواهد بود.
در این باره، ابراهیم محمدولی رئیس اتحادیه طلا و جواهر تهران با اشاره 
به حذف مالیات بر ارزش افزوده از اصل طلا و اجرایی شدن آن از شش ماه 
آینده می گوید: صنف طلا و جواهر بیش از همه برای حذف مالیات از اصل 
طلا مشتاق و امیدوار است اجرایی شدن این قانون سرآغاز فصل جدید و 
مبارکی برای رشد و ارتقای صنعت کهن طلا و جواهر در کشور و زمینه ساز 

توسعه و پیشرفت تولید و صادرات باشد.
او ب��ا تاکید بر اینکه زمان اجرای این قانون براس��اس اعلام مس��ئولان 
سازمان امور مالیاتی، دی ماه س��ال جاری خواهد بود، می افزاید: علی  رغم 
نهایی ش��دن قان��ون جدید مالیات بر ارزش اف��زوده و ابلاغ آن طی هفته 
گذش��ته، این قانون تا ایجاد بسترهای لازم توسط سازمان امور مالیاتی و 

اجرایی شدن، قانون قبلی کمافی السابق لازم الاجراست.
به گفته وی، صنف طلا و جواهر بیش از همه برای حذف مالیات از اصل 
طلا مشتاق است، اما تا اجرایی شدن این قانون توسط نهادهای ذی ربط و 
ابلاغ به طلافروشان، قانون قبلی بایستی اجرا گردد؛ لذا پیش بینی می شود 

تا شش ماه آینده معاملات طلا با همان قانون قبلی اجرا گردد.
رئی��س اتحادیه طلا و جواهر تهران با بی��ان اینکه مالیات 9 درصدی از 
کل طلا موجب کاهش تقاضا ش��د، ادام��ه می دهد: صنف طلا و جواهر با 
توجه به اش��کالاتی که در ای��ن قانون بود، برای اص��لاح مالیات بر ارزش 
افزوده بیش از 10 سال تلاش و با بسیاری از مسئولان کشور در رده های 
مختلف، دیدار و گفت وگو کرد تا این صنف را از رکود و ورشکستگی اجرای 
ناقص این قانون نجات دهد. در این مدت با اجرای این قانون و دریافت 9 

درصد مالیات بر ارزش افزوده از کل طلا، قیمت تمام ش��ده برای خریدار 
طلا بالا رفت و تقاضا برای خرید کاهش یافت و رکودی بی س��ابقه  صنف 
و صنعت طلا و جواهر را فرا گرفت که موجب تعطیلی بخش وس��یعی از 
تولیدکنندگان و فروشندگان این حوزه گردید. امیدوارم اجرایی شدن این 
قانون سرآغاز فصل جدید و مبارکی برای رشد و ارتقای صنعت کهن طلا 
و جواهر در کش��ور گردیده و زمینه توسعه و پیشرفت تولید و صادرات را 

به دنبال داشته باشد.
رونق بخشی به بازار نیمه جان طلا و جواهر

همانطور که اش��اره ش��د، موضوع اصلاح بخشی از قانون اخذ مالیات بر 
ارزش افزوده از س��ال 1398 در دس��تور کار مجلس بود، اما تا نهایی شده 
و به دولت ابلاغ ش��ود بیش از یک س��ال و نیم به طول انجامید و بالاخره 
12 تیرماه امسال بود که ابلاغ شد، اگرچه که براساس گفته های مسئولان 
سازمان مالیاتی تا اجرای آن چیزی در حدود شش ماه زمان باقی است و 
در دی ماه باید منتظر اجرایی شدن آن باشیم. به این ترتیب، بعد از مدت ها 
کش وقوس بالاخره طرح اصلاح بخش��ی از قانون مالیات بر ارزش افزوده به 
دولت ابلاغ ش��د و براساس آن ستاندن مالیات ارزش افزوده از اصل طلا تا 
چندی دیگر متوقف خواهد شد. موضوعی که به گفته رئیس انجمن صنفی 
کارفرمای��ان صنعت طلا و جواهر می تواند محرکی برای رونق بازار رکودی 
طلا در حال حاضر باشد. نکته قابل توجه در این تحول جدید که بازار طلا 
مدت ها در انتظار آن بوده اس��ت این است که در بخشی از اصلاح صورت 
پذیرفته در قانون مذکور دیگر اصل طلا از شمول این مالیات کنار گذاشته 
می شود؛ موضوعی که به گفته فعالان بازار طلا اجرایی شدن آن می تواند به 
کاهش قیمت طلا و همین طور رونق بخشی به بازار نیمه جان فعلی کمک 

شایان توجهی کند.

حذف مالیات ارزش افزوده طلا چه تاثیری در بازار سکه و طلا دارد؟

حذف مالیات از اصل طلا از 12 دی ماه

پس از آنکه طالبان توانس��ت بیش��تر مناطق افغانستان را تصرف کند و 
پشت مرزهای شرقی ایران حضور یابد، این سوال پیش آمد که این اتفاق 
چ��ه اث��ری بر قیمت دلار در ایران دارد؟ با توجه ب��ه ارتباط ارزی هرات و 
تهران برخی گمان می کنند که بازار ارز ایران در کوتاه مدت از این اتفاق اثر 
می گیرد. پیشروی طالبان در کشور افغانستان در حالی همچنان ادامه دارد 
که این امر می تواند وضعیت بازار ارز ایران را تحت تاثیر قرار دهد. شماری 
از معامله گران باور دارند، خط هرات برای بازار ارز مش��هد و تهران اهمیت 
زیادی دارد و در صورتی که دلاری از افغانستان به سوی این شهرها سرازیر 
نش��ود، تا حدی کمبود عرضه ایجاد خواهد شد. این دسته از معامله گران 
اعتقاد دارند که  در واکنش به گس��ترش کنترل طالبان در افغانس��تان و 
حضور در مرزهای مش��ترک با ایران، قیمت دلار تا اندازه ای روند صعودی 
خواهد گرفت. اما چرا دلار از هرات به ایران می آید؟ براساس صحبت های 
فعالان بازار، به طور سنتی قیمت دلار در منطقه هرات افغانستان پایین تر 
از بازار مش��هد اس��ت و همین مسئله موجب می ش��ود که اسکناس سبز 
آمریکای��ی از منطق��ه ارزان تر به بازار داخلی جا به جا ش��ود. در کنار این، 
کالاهای ایرانی زیادی به س��مت افغانستان می رود و براساس صحبت های 

معامله گران، هزینه آن به صورت اسکناس نقدی دریافت می شود.
در این میان، برخی از معامله گران اعتقاد دارند که پیشروی های طالبان 

می تواند موجب شود که تجارت ایران با افغانستان نیز دچار مشکل شود و 
ارزآوری کشور کاهش پیدا کند. با این حال، بخشی از معامله گران اعتقاد 
دارند که حتی پیشروی های طالبان نیز تغییر معناداری بر بازار ارز داخلی 
نخواهد داش��ت. از نگاه آنها، در شرایط کنونی سطح تقاضای اسکناس در 
بازار چندان بالا نیس��ت و به دلیل محدودیت های کرونایی تا حدی تمایل 
خرید نیز کاهش پیدا کرده است. به همین دلیل، از نظر این معامله گران، 
تغییرات سیاسی همسایه شرقی ایران نمی تواند وضعیت بازار ارز را چندان 
تحت تاثیر قرار دهد. افزون بر این، س��طح عرضه بازارس��از معنادار است و 
به نظر می رسد که تمایلی ندارد اجازه رشد بیشتر را به قیمت دلار بدهد.

در همین حال، قیمت طلا، سکه و دلار در اولین روز هفته در بازار تهران 
ریزشی ش��د. در نوزدهمین روز تابس��تان دلار آمریکا کاهش 50 تومانی 
قیمت را در بازار آزاد تجربه کرد و دوباره وارد کانال 24 هزار تومانی ش��د. 
ه��ر دلار آمریکا در حال حاضر 24 هزار و 969 تومان قیمت دارد. قیمت 
دلار در صرافی های بانکی نیز با 118 تومان افزایش در روز ش��نبه به رقم 
24 هزار و 468 تومان رسید. قیمت فروش یورو هم با 138 تومان کاهش 
ب��ه 29 هزار و 354 تومان رس��ید. قیمت خرید ه��ر دلار 23 هزار و 984 
توم��ان و نرخ خری��د هر یورو نیز 28 هزار و 773 تومان بود. علاوه بر این، 
نرخ خرید دلار در بازار متش��کل ارزی 24 هزار و 47 تومان و نرخ فروش 

آن 24 هزار و 265 تومان اعلام شد. نرخ خرید یورو در این بازار 28 هزار 
و 518 تومان و نرخ فروش آن نیز 28 هزار و 777 تومان گزارش شد.

همچنین قیمت هر قطعه س��که تمام بهار آزادی ط��رح جدید در بازار 
تهران با کاهش 50 هزار تومانی در روز ش��نبه به رقم 10 میلیون و 660 
هزار تومان رسید. سکه تمام بهار آزادی طرح قدیم نیز 10 میلیون و 450 
هزار تومان معامله ش��د. نیم سکه بهار آزادی 5میلیون و 650 هزار تومان، 
ربع س��که 3میلیون و 600 هزار تومان و سکه یک گرمی نیز 2 میلیون و 
250 هزار تومان قیمت خورد. در بازار طلا هم نرخ هر گرم طلای 18 عیار 
به یک میلیون و 62 هزار تومان رسید. قیمت هر مثقال طلا نیز 4 میلیون 
و 602 هزار تومان ش��د. هر اونس جهانی طلا نیز یک هزار و 808 دلار و 

85 سنت قیمت خورد.
مهمترین رویداد درخصوص بازار سکه و طلا طی روزهای گذشته، حذف 
ابلاغ قانون جدید مالیات بر ارزش افزوده اس��ت. براساس این قانون از این 
پس مالیات بر ارزش افزوده از س��ود و اجرت طلا اخذ می ش��ود و دیگر از 
اصل طلا کسر نمی شود. این قانون قرار است از شش ماه آینده یعنی از 12 
دی ماه امسال اجرا شود. پیش بینی می شود با اجرای قانون حذف مالیات 
بر ارزش افزوده صنعت طلا مجدد در کشور رونق یابد و در واقع این قانون 

به مصرف کننده برای خرید طلا کمک می کند.

سیر نزولی کاهش نرخ س��ود بین بانکی که از ماه های قبل آغاز شده است 
در حال��ی ادام��ه دارد که طبق تازه تری��ن گزارش بانک مرک��زی وارد کانال 
17درصدی شده است. جدول تغییرات نرخ سود بین بانکی نشان می دهد که 
نرخ س��ود در این بازار از 19.76 درصد در اردیبهش��ت ماه امسال به 17.95 
درصد در 17 تیرماه کاهش یافته اس��ت. هفته قبل نرخ س��ود بین بانکی در 
دامنه 18.12 درصدی در نوسان بود اما گزارش جدید بانک مرکزی از عملکرد 
بازار بین بانکی نشان می دهد که مانند ماه های قبل نرخ سود بین بانکی روند 
کاهشی را طی می کند و بر همین اساس به تازگی نیز وارد کانال 17درصدی 
شده است. نرخ سود بین بانکی از خردادماه به زیر 19 درصد رسیده و در کانال 

18درصدی در نوسان بود ولی در نهایت با ادامه مسیر نزولی این نرخ در 17 
تیرماه وارد کانال 17درصدی شد. نرخ سود بین بانکی براساس جریان عرضه 
و تقاضا تعیین می ش��ود و ثابت نیس��ت. این نرخ نوسان دارد به گونه ای که با 
افزایش تقاضا برای دریافت وام بین بانکی و از سوی دیگر عدم عرضه متناسب 
ب��ا آن، نرخ س��ود بالاتر م��ی رود و برعکس. برخی از کارشناس��ان اقتصادی 
معتقدند که کاهش نرخ سود بانکی می تواند نقش مهمی در حرکت نقدینگی 
از بانک ها به سمت بازار سرمایه داشته باشد و سبب رونق بازار سرمایه گردد. 
پیش از این هم البت��ه رئیس کل وقت بانک مرکزی یکی از اهداف این بانک 
را برای کنترل تورم و مهار رش��د نقدینگی، کاهش نرخ سود بین بانکی اعلام 

کرده بود، این در حالی است که گروه دیگری از کارشناسان اقتصادی معتقدند 
که نرخ بهره بین بانکی نباید کاهش یابد زیرا اثرات تورمی شدیدی دارد و اگر 
نرخ بهره بین بانکی خیلی کاهش پیدا کند، موجب کاهش س��ود سپرده های 
بانکی می ش��ود. گفتنی است بازار بین بانکی یکی از ارکان بازار پول محسوب 
می شود که در آن بانک ها و مؤسسات اعتباری جهت تأمین مالی کوتاه مدت 
و ایج��اد تعادل در وضعیت نقدینگی خود، با یکدیگر معامله می کنند. وجود 
چنین بازاری موجب می شود که بانک ها برای تأمین نقدینگی به بانک مرکزی 
مراجعه نکنند؛ ضمن اینکه تغییرات نرخ سود بین بانکی می تواند در افزایش و 

کاهش نرخ سود بانکی مؤثر باشد.

اثر طالبان بر بازار دلار ایران

دلار از هرات به تهران می آید؟

نرخ سود بین بانکی به کانال 1۷درصدی رسید

خبر خوش برای بورسی ها

بـــانکنامـه

خطر در کمین کاربران صرافی های بایننس و کوینکس
دارایی کاربران ایرانی بلوکه می شود

با س��اختار جدید احراز هوی��ت که توس��ط صرافی های خارجی 
در حال اجراس��ت، به محض شناس��ایی کیف پول خریداران ایرانی 

رمزارزها، حساب موجود در آن مسدود خواهد شد.
ب��ه گزارش خبرآنلاین، تع��داد قابل توجهی از خری��داران ایرانی 
رمزارزه��ا، از صرافی های خارجی برای خری��د و نگهداری رمزارزها 
اس��تفاده می کنند و بنابر بررس��ی ها، بایننس یکی از محبوب ترین 
صراف��ی خارجی بین کاربران ایرانی  اس��ت. کوینک��س نیز صرافی 

دیگری است که اخیرا فعال شده و مدعی است که خارجی است.
اگرچه در گذش��ته نیز موارد متعددی ثبت ش��ده که صرافی های 
خارجی حس��اب و دارایی کاربران ایرانی را مسدود ساخته بودند یا 
حساب های خود آنها به واسطه اقدامات مشکوک مسدود شده و در 
نتیج��ه میلیون ها دلار دارایی کاربران ایرانی از بین رفته یا به خطر 
افتاده، اما به نظر می رس��د این  بار، خطر مس��دود کردن حساب ها 
جدی تر از قبل اس��ت و ایرانی ها باید س��ریع تر به فکر پیش��گیری 

باشند.
بر این اس��اس، صرافی بایننس اخیرا اعلام کرده که یکی از اولین 
صرافی هایی است که سیستم CipherTrace Travel را با هدف 
کنت��رل انطباق با قوانین و مقررات ش��بکه مقابل��ه با جرایم مالی و 

گروه ویژه اقدام مالی پیاده سازی کرده است.
ش��رکت سایفرتریس در ماه گذش��ته، گزارشی را منتشر کرد که 
براس��اس آن، 4.5 میلی��ون آدرس کیف پ��ول بیت کوین مرتبط با 
72000 آدرس IP منحصر به فرد ایرانی را شناس��ایی کرده است و 
پیوس��تن بایننس به این سیستم، بدین معنا است که این صرافی با 
اتصال و پیاده سازی سیستم تراول، قصد دارد از این موضوع مطمئن 
ش��ود که جرایم مالی و قوانین FATF در تمام فرآیندها، معاملات 
و تراکنش هایش ب��ه صورت کامل اجرایی می ش��ود. افزون بر این، 
یکی از الزاماتی که تحت مقررات FATF در گذشته ابلاغ شده این 
است که در صورت انتقال رمزارزها باید اطلاعات هر دو طرف اعم از 
گیرنده و فرس��تنده به صورت کامل و واقعی باشد و با بهره گیری از 
سیستم تراولر، شناسایی هویت کاربران و تطابق با قوانین مذکور در 
صرافی بایننس انجام و اجرایی می ش��ود. این موضوع یک هشداری 
جدی برای فعالان و خریداران رمزارز در ایران برای ادامه اس��تفاده 
از صرافی های خارجی اس��ت و به زودی تمام صرافی های خارجی و 
ش��به خارجی کوینکس که همچنان ب��ا مدارک ایرانی احراز هویت 
می کنند، چنانچه در کشوری مستقر باشند که به FATF پیوسته 
باش��د در یک ب��ازه زمانی ملزم به اجرای این مورد و شفاف س��ازی 
هویت کاربران ش��ان خواهند بود و در این روند هویت کاربران ایران 

فاش می شود و حساب های شان مسدود یا محدود خواهد شد. 
طبق آمارها تاکنون حدود 200 کش��ور دنیا به FATF پیوسته اند 
ل��ذا با شناس��ایی موقعیت مکانی کارب��ران با بهره گیری از سیس��تم 
ت��راول آدرس، به محض انتقال رمزارزها از کیف پ��ول کاربران ایرانی 
به صرافی های متمرکز خارجی، این دس��ته از کاربران با مشکل مواجه 
و موج��ودی کیف های پول آنان در داخل کیف پول ش��ان قفل خواهد 
شد. باید توجه داشت که این محدودیت ها طبق FATF تنها مربوط 
به افرادی که تابعیت یک کش��ور را دارند نیس��ت بلک��ه به هر دلیلی 
حس��ابی مشکوک باش��د یا تبادلات آن با حساب های مشکوک انجام 
شود می تواند دچار مسدودسازی یا سایر محدودیت ها شود. بحث بلوکه 
شدن س��رمایه کاربران ایرانی در اکسچنج ها و صرافی های بین المللی 
بحث جدیدی نیس��ت و از لوکال بیت کوینز گرفته تا اکس��چنج های 
بزرگی نظیر بیترکس، بارها دارایی کاربران ایرانی به بهانه های مختلف 

بلوکه شده و این صرافی ها از ارائه خدمات به ایرانیان امتناع کرده اند.
س��رویس تراولر شرکت س��ایفرتریس یک سامانه پیشرفته جدید 
اس��ت ک��ه تراکنش ها در هر موسس��ه، ش��رکت یا س��ازمانی که با 
دارایی ه��ای رمزنگاری ش��ده مرتبط هس��تند از جمل��ه صرافی ها، 
OTC ها، بانک ها و یا سایر موسسات مالی مثل تتر با هدف کنترل 
  )FinCen( انطباق با قوانین و مقررات شبکه مقابله با جرایم مالی
و گروه ویژه اقدام مالی )FATF( متصل و بررسی می شوند. افزون 
ب��ر این نهادهای رگولاتوری در کان��ادا، کره جنوبی، ژاپن، بریتانیا و 
چند کشور دیگر نسبت به الزام صرافی ها به استفاده از فناوری ها و 

فرآیندهای ذکرشده اقدام کرده اند.

بازگشت بیت کوین و اتریوم به مسیر صعودی
بیت کوین و اتریوم به مسیر صعودی برگشتند.

به گزارش سی ان بی س��ی، در یک تصمیم عجیب و بی سابقه، شبکه 
اجتماع��ی تیک تاک اعلام کرد ممنوعیت های جدیدی برای تبلیغات 
در نظر گرفته که یکی از آنها ممنوعیت تبلیغ ارزهای دیجیتالی بوده 
اس��ت. صرف نظر از اینکه کاربر این شبکه اجتماعی در کدام نقطه از 
زمین سکونت داشته باشد، طبق تصمیم گیری جدید اجازه اظهارنظر 
یا تبلیغ درخصوص ارزهای دیجیتالی را نخواهد داش��ت. این ش��بکه 
اجتماعی از ش��بکه های محبوب برخی کاربران به ویژه دوج کوین بود.   
اظهارات سناتور بانفوذ آمریکایی در نقد ارزهای دیجیتالی باعث وحشت 
معامله گران از اتخاذ رویکرد سختگیرانه تر در آمریکا نسبت به رمزارزها 
ش��ده است. الیزابت وارن از سناتورهای ارشد دموکرات در نامه خود به 
گری گنس��لر، رئیس کمیسیون بورس و اوراق بهادار آمریکا با انتقاد از 
عدم وجود قانون گذاری در این حوزه گفته است که نوسانات بسیار بالا 
در بازار رمزارزها در نهایت ثبات همه بازارهای مالی را به خطر می اندازد 

و باید فکری به حال آن کرد.  
بع��د از محدودیت های ش��دید بانک مرک��زی و دولت چین علیه 
فعالیت ه��ای مرتب��ط ب��ا رمزارزها، اکن��ون اس��تخراج کنندگان به 
دنبال یافتن مقاصد جدید هس��تند. قزاقس��تان، کان��ادا و آمریکا به 
اصلی ترین مقاص��د جذب ماینرها تبدیل ش��ده اند و انتظار می رود 
با از س��رگیری فعالیت آنها، به تدریج ش��اهد بهبود ضریب سختی 
استخراج بیت کوین باش��یم. برخی از تحلیلگران توانایی بیت کوین 
برای شکستن سقف 40 هزار دلاری در کوتاه مدت را بعید می دانند.

مجم��وع ارزش بازار جهان��ی ارزهای دیجیتال��ی در حال حاضر 
1400 میلیارد دلار برآورد می ش��ود که این رقم نسبت به روز قبل 
2.5 درصد بیش��تر شده اس��ت. در حال حاضر 50 درصد کل بازار 
ارزهای دیجیتالی در اختیار بیت کوین و 17 درصد در اختیار اتریوم 
است. بیت  کوین 12 سال پیش توسط گروه گمنامی از معامله گران 
بر بس��تر بلاک چین ایجاد شد و از س��ال 2009 معاملات اولیه آن 

شکل گرفت.
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وزیر ارتباطات هشدار داد
فعالیت دوباره مهاجمان سایبری

وزیر ارتباطات از فعالیت مهاجمان سایبری در حمله به درگاه مدیریتی 
سرورهای HP خبر داد که پیش از این در اردیبهشت 97 هم اتفاق افتاده 
ب��ود. محمدجواد آذری جهرم��ی در کانال تلگرامی خود نوش��ت: مجددا 
هش��دار اردیبهش��ت 1397 در مورد حملات باج افزاری با سوءاستفاده از 
درگاه مدیریتی iLo سرورهای HP را یادآوری می کنیم. تحرکات جدیدی 
توسط مهاجمان سایبری برای طراحی حملات سایبری با استفاده از این 
نقیصه، رصد و گزارش شده است. مرکز ماهر )مدیریت امداد و هماهنگی 
رخدادهای رایانه ای( اردیبهشت ماه سال 1397 با اعلام هشدار درخصوص 
انتشار باج افزار با سوءاس��تفاده از درگاه مدیریتی iLO سرورهای شرکت 
HP گ��زارش داده بود: رصد فضای مجازی نش��ان دهنده حملاتی مبتنی 
بر آس��یب پذیری های موجود در سرویس iLo سرورهای HP بوده است. 
سرویس iLo یک درگاه مستقل فیزیکی است که جهت مدیریت و نظارت 
سرورهای شرکت HP از سوی مدیران شبکه استفاده می شود. این سرویس 
حتی در صورت خاموش بودن سرورها به مهاجم قابلیت راه اندازی مجدد و 
دسترسی غیرمجاز را می دهد. این حملات روی نسخه های مختلف مانند 
iLO 2 و iLO 3 و iLO 4 مشاهده شده است. مرکز ماهر با اعلام حمله 
باج افزاری از سوی یکی از قربانیان از وقوع نوع جدیدی از حمله باج افزاری 
روی درگاه های iLO اطمینان حاصل کرده و برای شناسایی قربانیان حمله 
انجام  شده و با تعدادی از قربانیان در ایران و کشورهای دیگر برای بررسی 
بیشتر، تماس حاصل ش��د. رصد فضای آدرس IP کشور روی درگاه های 
iLO انجام گرفت و س��رورهای آس��یب پذیر شناسایی شدند. همچنین با 
شماری از صاحبان این سرویس روی بستر اینترنت که در معرض تهدید 
بودند تماس گرفته شده و هشدار لازم ارائه شد. مرکز ماهر در این زمینه 
توصیه کرده بود دسترس��ی درگاه های iLo از طریق شبکه اینترنت روی 
سرورهای HP مسدود شود، در صورت نیاز و استفاده از iLO، با استفاده 
از راهکاره��ای امن نظیر ارتباط VPN اتصال مدیران ش��بکه به این گونه 
سرویس دهنده ها برقرار شود و همچنین در صورت مشاهده هرگونه موردی 
نظیر پیام باج خواه��ی در iLo Security Login Banner ، تغییر در 
Boot Order، بهم ریختگی یا پاک شدن بی دلیل پیکربندی و اطلاعات 

یا هر مورد مرتبط و مشکوک دیگر با مرکز ماهر تماس گرفته شود.

گزارش مرکز آمار از نرخ اجاره بها در شهرها
گران ترین و ارزان ترین شهرها برای مستاجران

براس��اس آخرین داده ه��ای آماری در بهار 1400، می��زان اجاره بها در 
کرمانشاه 10.5 درصد بیشتر و سیستان و بلوچستان 15.2 درصد کمتر از 

متوسط کشوری برای اجاره بها هزینه  کرده اند.
با توجه به اینکه مسکن یکی از بخش های مهم در بحث شاخص قیمت 
مصرف کننده اس��ت، مرکز آمار گزارش نرخ ت��ورم اجاره  بهای خانوارهای 
ش��هری در سراسر کشور را منتشر کرد. طبق این گزارش در بهار 1400، 
ش��اخص قیمت اجاره بهای واحدهای مسکونی در مناطق شهری، به عدد 
226 رسید که نسبت به فصل قبل  7.7 درصد افزایش داشته است. در این 
فصل استان کردستان با 8.9 درصد بیشترین و استان لرستان با 6.0 درصد 

کمترین نرخ تورم فصلی را در بین استان های کشور داشته اند.
نرخ تورم اجاره بها در بهار 1400 نسبت به فصل مشابه سال قبل )تورم 
نقطه به نقطه(، 29.1 درصد است که نسبت به فصل زمستان 1399 )28.9 

درصد(، 0.2 واحد درصد افزایش نشان می دهد.
در این فصل بیشترین نرخ تورم نقطه به نقطه  با 6.39 درصد مربوط به 
استان کرمانشاه و کمترین نرخ تورم نقطه به نقطه با 13.9 درصد مربوط به 
استان سیستان و بلوچستان است. به عبارتی در فصل بهار1400 خانوارهای 
استان کرمانشاه به طور متوسط 5.10 واحد درصد بیشتر از میانگین کل 
کش��ور و خانوارهای استان سیستان و بلوچس��تان به طور متوسط 2.15 
واحد درصد کمتر از میانگین کل کشور در بخش اجاره بها هزینه کرده اند.

ن��رخ تورم اجاره به��ا در چهار فصل منتهی به فصل به��ار 1400 برابر 
28.8 درصد اس��ت که استان همدان با 38.3 درصد بیشترین نرخ تورم و 
استان سیستان و بلوچستان  با 6.13 درصد کمترین نرخ تورم را داشته اند. 
همچنین در فصل بهار 1400متوس��ط افزایش هزینه اجاره بها برای کل 

خانوارهایی که تمدید قرارداد داشته اند، برابر با 39.8 درصد بوده است.

روحانی در ستاد ملی مقابله با کرونا:
ویروس هندی وارد عمق کشور شده

رئیس جمهوری گفت متاس��فانه ویروس هندی به اس��تان های جنوبی و 
ش��رقی اکتفا نکرد و وارد عمق کشور شده اس��ت، البته ورود آن به استان ها 
متفاوت است و در مجموع شرایط، شرایط نامناسب تری نسبت به هفته های 
گذشته بوده است. حسن روحانی در جلسه ستاد ملی مدیریت بیماری کرونا با 
بیان اینکه متاسفانه در سال 1400 با ویروس های خطرناکی که از کشورهای 
دیگر وارد ایران شده، مواجه شدیم، افزود: آن مقطع از غرب کشور و عمدتا از 
عراق وارد شد که ویروس انگلیسی بود و در این ایام و ماه های اخیر گرفتاری 
ما از ویروس هندی است که از مرزهای شرقی وارد کشور شده است. او ادامه 
داد: همه تلاش این بود که این ویروس  در استان های جنوبی و شرقی کشور 
محبوس بمانند و جلوی آن را به داخل کش��ور بگیریم. تلاش زیادی ش��د و 
تاخیر هم انجام ش��د، اما متاسفانه این ویروس به استان های جنوبی و شرقی 
اکتفا نکرد و وارد عمق کش��ور شده است؛ البته ورود آن به استان ها متفاوت 
اس��ت و در مجموع شرایط، شرایط نامناسب تری نسبت به هفته های گذشته 
بوده اس��ت. روحانی اف��زود: در آمار و ارقام دیدیم به بیماران س��رپایی اضافه 
می ش��ود که علامتی برای اضافه شدن تعداد بیماران بستری  است. بستری ها 
ه��م علامتی برای فوتی ها می ش��ود. نکته مثبتی که در آم��ار و ارقام دیدیم 
این اس��ت که معمولا در اکثر اس��تان هایی که این ویروس هندی وارد شده 
اس��ت، فاصله بین ابتلا و بس��تری زیاد است،  فاصله بس��تری و فوت هم زیاد 
است. علی رغم اینکه مردم مبتلا می شوند، هم به خاطر تجهیزات و امکانات و 
مراقبت های ویژه و تجربه بیشتری که امروز اندوخته شده است الحمدالله در 
مرگ و میر شرایط بهتر از گذشته داریم. البته واکسن هم بسیار موثر است. اگر 
واکسن ها توسعه پیدا کند مشکلات ما کمتر خواهد شد. با همه تمهیدات به 
پیک پنجم وارد یا نزدیک شدیم. اگرچه این پیک هنوز سراسری نیست و هنوز 
هم می شود جلوی افزایش و گسترش این پیک را گرفت که به تلاش همگانی 
در سراسر کشور نیاز دارد. رئیس جمهوری با بیان اینکه تست ها باید افزایش 
پیدا کند و پروتکل ها دقیق تر اجرایی و عملیاتی شود، اظهار کرد: علاوه بر این 
مقرراتی که نسبت به مناطق قرمز و نارنجی هست نیز باید مورد مراعات قرار 
بگیرد، پایش ها بیشتر شود و فاصله ها، کاهش ترددها و تجمع ها باید صورت 

بگیرد و این موارد اموری است که همیشه ما به آن تاکید می کنیم.

خبرنــامه

فرصت امروز: بازار س��رمایه هفته جدید را با رون��دی نزولی آغاز کرد و 
ش��اخص بورس تهران بیش از 11 هزار واحد کاهش یافت. ش��اخص کل 
بورس در معاملات روز شنبه با افت 11 هزار و 308 واحدی به سطح بیش 
از یک میلیون و 270 هزار واحد رسید. در معاملات نوزدهمین روز تیرماه 
بیش از 5 میلیارد و 870 میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش 
43 هزار و 985 میلیارد ریال داد و ستد شد. همچنین شاخص کل با معیار 
ه��م وزن با 96 واحد کاهش به 392 هزار و 489 واحد و ش��اخص قیمت 
هم وزن با 61  واحد افت به 250 هزار و 271 واحد رس��ید. ش��اخص بازار 
اول 8 هزار و 104 واحد و شاخص بازار دوم 23 هزار و 433 واحد کاهش 
داشتند. گروه خودرو با حدود 3 هزار و 588 میلیارد ریال بیشترین ارزش 
معاملات روز گذشته را به خود اختصاص داد و پس از آن گروه شیمیایی 
و گروه فلزات اساسی به ترتیب رتبه دوم و سوم را در این خصوص به خود 
اختصاص دادند. همانطور که گفته شد، روز شنبه طی حدود 820 هزار و 
508 نوبت معاملاتی، حدود 5 میلیارد و 870 میلیون برگه اوراق بهادار به 

ارزش حدود 43 هزار و 985 میلیارد ریال در بورس معامله شد.
کدام سهم ها شاخص کل را پایین کشیدند؟

در جریان معاملات روز شنبه نمادهای گروه مپنا )رمپنا( با 767 واحد، 
پتروشیمی پارس )پارس( با 276 واحد، مبین انرژی خلیج فارس )مبین( 
با 238 واحد، مخابرات ایران )اخابر( با 199 واحد، توسعه معدنی و صنعتی 
صبان��ور )کنور( با 199 واحد، بورس اوراق به��ادار تهران )بورس( با 178 
واحد، نفت پارس )شنفت( با 158 واحد، پتروشیمی بوعلی سینا )بوعلی( 
با 148 واحد، گروه دارویی برکت )برکت( با 145 واحد، باما )کاما( با 115 
واحد و توسعه صنایع بهشهر )وبشهر( با 107 واحد تاثیر مثبت بر شاخص 
بورس داش��تند. در سوی مقابل صنایع پتروشیمی خلیج فارس )فارس( با 
2 هزار و 129 واحد، شرکت سرمایه گذاری تامین اجتماعی )شستا( با یک 
هزار و 634 واحد، فولاد مبارکه اصفهان )فولاد( با یک هزار و 499 واحد، 
پالایش نفت اصفهان )شپنا( با یک هزار و 88 واحد، ملی صنایع مس ایران 
)فملی( با یک هزار و 74 واحد، نفت و گاز پتروش��یمی تامین )تاپیکو( با 
938 واحد، پالایش نفت تهران )شتران( با 575 واحد و معدنی و صنعتی 

چادرملو )کچاد( با 567 واحد تاثیر منفی را بر شاخص بورس داشتند.

همچنین نماده��ای لیزینگ کارآفری��ن )ولکار(، گ��روه دارویی برکت 
)برک��ت(، پالایش نفت اصفهان )ش��پنا(، ش��رکت س��رمایه گذاری تامین 
اجتماعی )شستا(، صنعتی غذایی کورش )غکورش(، ملی صنایع مس ایران 
)فمل��ی( و فولاد مبارکه اصفهان )فولاد( در گروه نمادهای پرُتراکنش قرار 
داشتند. گروه خودرو هم در معاملات این روز صدرنشین برترین گروه های 
صنعت ش��د و در این گروه یک میلیارد و 164 هزار برگه س��هم به ارزش 
3 هزار و 588 میلیارد ریال دادوس��تد ش��د. گروه شیمیایی و گروه فلزات 

اساسی هم به ترتیب رتبه دوم و سوم را به خود اختصاص دادند.
در آن س��وی بازار س��رمایه نیز ش��اخص فرابورس بیش از 58 افزایش 
داشت و بر روی کانال 18 هزار و 426 واحد رسید. در معاملات نخستین 
روز هفت��ه فراب��ورس ایران بیش از 2 میلیارد و 337 میلیون س��هم، حق 
تقدم و اوراق بهادار به ارزش 208 هزار و 159 میلیارد ریال دادوستد شد. 
نمادهای پتروش��یمی مارون )مارون(، تولید نیروی برق دماوند )دماوند(، 
مدیریت انرژی تابان هور )وهور(، صنعتی مینو )غصینو(، توسعه مسیر برق 
گیلان )بگیلان(، توس��عه مولد نیروگاهی جهرم )بجهرم(، توسعه و عمران 
اس��تان کرمان )کرمان( و تولید برق عس��لویه مپنا )بمپنا( تاثیر مثبت بر 
ش��اخص فرابورس داشتند. همچنین پتروشیمی زاگرس )زاگرس(، پلیمر 
آریا ساس��ول )آریا(، فولاد هرمزگان جنوب )هرمز(، پتروشیمی تندگویان 
)شگویا(، گروه سرمایه گذاری میراث فرهنگی )سمگا(، بیمه کوثر )کوثر(، 
ش��رکت س��رمایه گذاری صبا تامین )صبا(، سرمایه گذاری مسکن پردیس 
)ثپدیس( و س��هامی ذوب آهن اصفهان )ذوب( با تاثیر منفی بر ش��اخص 

فرابورس همراه بودند.
وضعیت تولید و فروش محصولات صنایع بورسی

بررس��ی ها از جدیدترین وضعیت شرکت های صنعتی پذیرفته شده در 
بورس حاکی از تداوم رش��د ش��اخص  تولید صنعتی آنه��ا دارد و از میان 
شرکت های مورد بررسی تنها محصولات شرکت های خودروسازی افزایش 
یافته است. طبق اعلام پژوهش��کده پولی و بانکی، در ادامه روند صعودی 
تولید در بخش صنعت، ش��اخص تولید صنعتی ش��رکت های بورس��ی در 
اردیبهش��ت ماه س��ال جاری نسبت به مدت مشابه س��ال قبل رشد 6.1 
درصدی داشته که رشد تولید صنعت خودروسازی مانند دوره های گذشته 

بیشترین اثر مثبت را بر رشد شاخص کل داشته است. از سوی دیگر، تولید 
صنعت محصولات شیمیایی نیز بعد از 9 ماه رشد مثبت در اردیبهشت  ماه 
رش��د منفی را تجربه کرد و کمترین رش��د تولید در این ماه نیز مربوط به 
صنعت دستگاه های برقی و صنعت ماشین آلات و تجهیزات بود که هر دو 

صنعت تولیدکننده کالاهای سرمایه ای بود.
در ای��ن بین، برای تحلیل جامع از چرای��ی تغییرات در تولید، تغییرات 
در موجودی انبار محصولات نیز مورد بررس��ی قرار گرفته اس��ت، زیرا هم 
شاهدی از وضعیت بازار و تقاضا ارائه می کند و هم می تواند در پیش بینی 
روند آتی تولید نیز کمک کند. تغییر در موجودی انبار به معنای تفاوت در 
رش��د تولید و فروش است که اگر رشد تولید بیشتر از رشد فروش باشد، 
موجودی انبار در آن دوره افزایش یافته و اگر رش��د تولید کمتر از رش��د 

فروش باشد، موجودی انبار کاهش داشته است .
طب��ق بررس��ی ها در فروردی��ن و اردیبهش��ت ماه تغیی��ر در موجودی 
انبار ش��رکت های صنعتی تحت تاثیر تغییر قابل توجه اس��تراتژی فروش 
ش��رکت های خودروس��از قرار گرفت. به گونه ای که از مردادماه 1399 تا 
اس��فند 1399 به طور متوس��ط در هر ماه 12.8 درص��د از تولید صنعت 
خودروس��ازی به موجودی انبار اضافه می ش��د و در اردیبهش��ت ماه سال 
جاری رش��د فروش حدود 27درصد بیش��تر از تولید ب��وده که به معنای 

کاهش موجودی انبار انباشته شده در ماه های قبلی است.  
از س��وی دیگر، صنایع محصولات شیمیایی که در ماه آخر سال 1399 
کاه��ش در موجودی انبار داش��ته در فروردین افزای��ش موجودی انبار به 
می��زان 1.2 درص��د از تولید فروردین را تجربه کرده اس��ت که همین امر 
نشانه های کمبود تقاضا در بازار و کاهش تولید این صنعت در اردیبهشت 
ماه را می داد که به همین صورت نیز محقق شد و رشد تولید این صنعت 
در اردیبهش��ت نسبت به مدت مشابه کاهش یافت. در اردیبهشت ماه نیز 
این صنعت با افزایش موجودی انبار مواجه ش��د و کاهش فروش بیشتر از 
کاهش تولید بوده که به این معناس��ت که ممکن اس��ت رشد منفی این 
صنعت در ماه های آتی نیز ادامه داش��ته باشد. همچنین در صنعت فلزات 
اساسی از اردیبهشت ماه تا بهمن ماه 1399 رشد فروش محصولات کمتر 

از رشد تولید در این صنعت بود.

افت شاخص بورس تهران در نخستین روز هفته

خودرو در صدر معاملات تالار شیشه ای

به اعتقاد یک کارشناس بازار سرمایه، رشد بازار سهام نباید به طور دائم ادامه دار 
باش��د. نرخ ارز به عنوان یکی از مس��ائل مهم در بازار به مرحله ثبات رسیده است 
و بنابرای��ن می توان انتظار ایجاد روندی معقول را در بازار داش��ت. عظیم ثابت به 
اقدامات تاثیرگذار در بهبود روند فعلی معاملات بورس اشاره کرد و به ایرنا، گفت: 
یکی از مسائل قابل توجه در فضای فعلی معاملات بورس مدیریت دامنه نوسان در 
بازار است، اینکه وضعیت بازار سهام به گونه ای باشد که معاملات آن به سمت صف 

محوری پیش برود به هیچ عنوان رویه درستی نیست.
او ب��ه علت مدیریت دامنه نوس��ان بورس تاکید کرد و افزود: در بازار س��هام یا 
افراد حرفه ای حضور دارند که نس��بت به انتخاب س��هام ارزشمند بورس آشنایی 
دارند و می توانند براساس دانشی که دارند معاملات خود را در بازار انجام دهند یا 
سهامدارانی در این بازار فعال هستند که اطلاعی از این بازار ندارند و باید از طریق 
صندوق های سرمایه گذاری و با کمک کارشناسان حرفه ای نسبت به سرمایه گذاری 
در ای��ن بازار تصمیم گیری کنند. به گفته ثابت، صحبت های فعالان حاضر در بازار 
درباره دامنه نوس��ان از این باب نیس��ت که به دنبال رشد پرشتاب شاخص بورس 
باش��ند بلکه در صدد هستیم تا با اتخاذ روش های درست و عدم صف محوری، به 
راحتی امکان خرید و فروش سهام در بورس برای سرمایه گذاران وجود داشته باشد. 
باید مس��ائلی مانند عرضه اولیه و مکانیزم بازار به س��متی پیش بروند که تحلیل، 
ملاک معاملات آنها باشد و نباید اینگونه باشد که سهامداران صف خرید را ملاک 
تصمیم گیری خود برای س��رمایه گذاری در این بازار قرار دهند زیرا این موضوع به 

هیچ عنوان ارزیابی دقیقی از سهام حاضر در بازار نیست.
این کارشناس بازار سرمایه با اعتقاد بر اینکه رشد بازار سهام نباید به طور دائم 
ادامه دار باش��د، ادامه داد: گاهی ش��رکت ها گزارش��ی را از عملکرد و فعالیت خود 
در بازه زمانی مش��خص ارائه کردند که س��هامداران باید براساس تحلیل نسبت به 
ارزندگی شرکت ها تصمیم گیری کنند. معاملات بورس در صورت مدیریت فضای 
کلان اقتصادی کشور و عدم اتخاذ تصمیمات لحظه ای می تواند روند معقولی را به 
خود بگیرد و دیگر در آن زمان خطر چندان جدی معاملات این بازار را مورد تهدید 
قرار نمی دهد. ثابت با بیان اینکه خارج از بازار س��رمایه انتظار حاکمیت عقلانیت 
وج��ود دارد، گفت: در فضای خارج از بورس باید از تصمیمات لحظه ای جلوگیری 
ش��ود تا اقتصاد کش��ور پیش بینی پذیر باشد، در فضای داخلی هم مشکل چندانی 
بازار را تهدید نمی کند بلکه به دلیل تصمیمات درست اعضای شورای عالی بورس، 
نظارت س��ازمان بورس و ریزساختارهای موجود سرمایه گذاران دغدغه چندانی را 
در بازار نخواهند داشت. به گفته وی، این صحبت بارها و از سوی همه فعالان بازار 

مطرح شده است که بازار سهام، بازار کوتاه مدت نیست و سهامداران نباید با نگاه 
کوتاه مدت یا دو هفته ای نسبت به سرمایه گذاری در این بازار اقدام کنند و انتظار 
کس��ب بازدهی های کلان را در این مدت کوتاه داش��ته باشند. سهامدارانی که در 
طول این دو سال وارد بازار شده اند باید این موضوع را مدنظر داشته باشند که روند 
صعودی و نزولی بازار سهام دائمی نیست و نباید به محض اصلاح شاخص بورس با 

رفتارهای هیجانی خود باعث روند نزول سنگین شاخص بورس شوند.
او با بیان اینکه به دنبال نقدش��وندگی، ش��فافیت و اصلاح قوانین مرتبط با بازار 
سهام هستیم، گفت: چه دلیلی وجود دارد که سود مجامع شرکت ها هشت ماه بعد 
از تعیین سود به س��هامداران واریز شود، براساس ارزش زمانی پول، ارزش کنونی 
پول با هشت ماه آینده یکسان نیست به همین دلیل باید تصمیماتی برای اصلاح 
آن صورت گیرد که در این راس��تا برخی از قوانین بازار س��رمایه نیازمند بازبینی و 
اصلاح اس��ت. اگر در بازار سرمایه به دنبال این هستیم که روند معاملات مطلوب 
باشد و منابع موجود به سمت تولید و اشتغال سوق داده شوند باید قوانین بالادستی 

بازار مانند قانون تجارت یا مالیات مورد اصلاح قرار بگیرند.
این کارشناس بازار س��رمایه اظهار امیدواری کرد تا تصمیماتی که اکنون برای 
کش��ور اتخاذ می شود منطقی و درست باشند زیرا دیگر در فضای اقتصادی کشور 

فرصتی برای انجام آزمون و خطا وجود ندارد.
ثابت با اش��اره به اینکه مکانیزم معاملات بورس به صورت کامل مشخص است، 

اف��زود: با توجه به اینکه قیمت ها براس��اس عرضه و تقاضا، تحلیل کارشناس��ان و 
مدیران صندوق ها ارزیابی می ش��ود؛ بنابراین نمی توان انتظار داش��ت که معاملات 
بازار سهام برای همیشه رو به رشد و دارای صف خرید باشند. طی چند ماه گذشته 
مس��ائلی مانند نرخ ارز، برجام و انتخابات ریاس��ت جمهوری روند معاملات بازار را 
تحت الشعاع قرار داده بود، اما بعد از برگزاری انتخابات به دلیل ثبات بازار ارز دیگر 
چندان خطری معاملات بازار را تهدید نمی کند و بازار در حال حرکت به س��مت 
ثبات است، اما یکی از مسائلی که در وضعیت فعلی برای معاملات بازار از اهمیت 

ویژه ای برخوردار است انتخاب کابینه دولت سیزدهم است.
این کارشناس بازار سرمایه افزود: به دنبال انتخاب تیم کابینه جدید، معاون اول 
رئیس جمهوری که هماهنگ کننده وزرا است و انتخاب رئیس کل بانک مرکزی از 
جمله افرادی هستند که می توانند با تصمیم گیری های خود در کشور تعیین کننده 
مسیر بازار باشند. با توجه به اینکه شاخص بورس از کانال یک میلیون و 250 هزار 
واحد عبور کرده اس��ت و نرخ ارز به عنوان یکی از مس��ائل مهم در بازار به مرحله 

ثبات رسیده است؛ بنابراین می توان انتظار ایجاد روندی معقول را در بازار داشت.
او در انته��ا ب��ا بیان اینک��ه وضعیت معقول قیمت جهانی، رش��د قیمت نفت و 
برگزاری مجامع جزو مسائل روز بازار هستند که تاثیر خود را در معاملات خواهند 
گذاشت، گفت: با توجه به موقعیت فعلی، این پارامترها در بازار شاهد تاثیر مثبت 

آن در معاملات این بازار خواهیم بود.

یک کارشناس بازار سرمایه پیش بینی کرد

رشد معقول بورس با ثبات قیمت ارز

بــــورس تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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آغاز واکسیناسیون ۶8 ساله ها از دوشنبه 
 روند صعودی کرونای دلتا در 25 استان کشور

س��خنگوی س��تاد ملی مقابله با کرونا با ابراز نارضایتی از س��طح رعایت 
پایین و 66درصدی پروتکل های بهداش��تی در کش��ور، در عین حال از آغاز 
واکسیناسیون گروه سنی 68 سال به بالا از دوشنبه هفته جاری خبر داد. به 
گزارش ایسنا، دکتر علیرضا رئیسی در حاشیه جلسه ستاد ملی مقابله با کرونا 
و در بخش نخست صحبت هایش گفت: جلسه امروز با ریاست رئیس جمهور 
و حضور همه اعضا تشکیل شد. مروری بر وضعیت ویروس جهش یافته دلتا 
در س��طح دنیا داش��تیم. بیش از 65 کشور دنیا هس��تند که این ویروس در 
آنها شناس��ایی شده است و همچنان کشورهای دیگر را هم در برمی گیرد و 
ویروسی با قدرت سرایت بالاتر است و در حال حاضر در کل کشور ما نیز در 

حال چرخش است و در استان های مختلف رد پایش وجود دارد.
روند صعودی کرونای دلتا در 25 استان کشور

وی گفت: وضعیت فعلی در دنیا نشان می دهد  بیشترین ابتلا و مرگ و میر 
ناشی از کرونا  در کشور برزیل بعد هند و بعد اندونزی و سپس روسیه است 
که درگیری زیادی عمدتا با ویروس دلتا دارند. در ایران نیز 25 اس��تان روند 

صعودی دارند و تقریبا اکثر شهرهای شان دارد درگیر می شود.
وضعیت شهرهای درگیر کرونا

رئیس��ی با اش��اره به آخرین وضعیت رنگ بندی کرونایی کش��ور و با بیان 
اینکه در حال حاضر 143 شهرس��تان قرمز، 186 شهرستان نارنجی و 119 
شهرس��تان نیز در وضعیت زرد قرار دارند، گفت: بیش��ترین شهرهای درگیر 
بیماری شامل کرمان که 16 شهر درگیر، فارس با 13 شهر، تهران با 13 شهر، 
مازندران 13 شهر، هرمزگان 12 شهر، سیستان و بلوچستان 10 شهر، بوشهر 
8 ش��هر و یزد 8 ش��هر درگیر بیماری دارند. سایر استان ها مانند گلستان و 
گیلان و همچنین اصفهان بین پنج تا شش شهرشان درگیر است. در برخی از 
استان ها یک یا دو شهر هستند که به معنای تغییر رنگ به سمت قرمز است.

رعایت ۶۶ درصدی پروتکل های بهداشتی در کشور
وی با ابراز نگرانی از عدم رعایت پروتکل های بهداشتی در کشور نیز گفت: 
باید این نکته را مدنظر قرار دهیم یکی از جاهایی که باید عدم رضایت خود 

را اعلام کنیم بحث عدم رعایت پروتکل ها است.
رئیس��ی گفت: متاسفانه با این هشدارهایی که داده می شود میزان رعایت 
پروتکل ها حدود 66 درصد است که بسیار جای تأسف است و نیاز است که 
مراقبت بیش��تری انجام دهیم و پروتکل ها اگر زیر 85 درصد رعایت ش��ود 
قطعا کارساز نخواهد بود. رئیسی تاکید کرد: ما نه تنها شاهد افزایش رعایت 
پروتکل ها طی هفته های گذشته نیستیم بلکه علی رغم شیوع بیماری، میزان 
رعایت پروتکل ها پایین می آید و نیازی به ذکر عدد و رقم نیس��ت و ش��اید 
خود مردم هم متوجه هستند که عادی انگاری ایجاد شده است و مردم کمتر 
ماسک می زنند یا تجمع بیشتر است که این می تواند آسیب زا باشد و از مردم 

خواهش می کنم اوضاع را جدی بگیرند.
افزایش سرعت واکسیناسیون در کشور از هفته جاری

رئیسی همچنین درباره واکسیناسیون کرونا نیز گفت: خبر خوب اینکه از 
این هفته روند واکسیناس��یون در کشور بسیار بهتر خواهد شد. میزان قابل 
توجهی واکس��ن دیروز و امروز به دست ما رس��یده و در این هفته هم خبر 
خوبی هس��ت که واکسن دوباره خواهد رسید و سرعت واکسیناسیون بالاتر 

خواهد رفت.
واکسیناسیون سنین ۶8 سال به بالا از دوشنبه

وی همچنین گفت: از روز دوش��نبه از گروه 70 س��اله هایی که قبلا برای 
واکسیناس��یون فراخوان شده بودند، دو س��ال پایین تر خواهیم آمد و به این 
ترتیب واکسیناسیون گروه سنی 68 سال به بالا، از دوشنبه شروع خواهد شد.

بدون پیامک به مراکز واکسیناسیون مراجعه نکنید
رئیسی تاکید کرد: البته از مردم خواهش می کنیم افرادی به مراکز مراجعه 
کنند که پیامک برای آنها ارسال شده است و بدون فراخوان حضور پیدا کنند؛ 
چراکه قاعدتا تجمع ایجاد می ش��ود. مراکز تجمیعی واکسیناسیون را زیاد و 
ظرفیت تزری��ق را بالا برده ایم، اما تاکیدمان این اس��ت که بدون نوبت دهی 
مراجعه نکنند و اینکه دو و س��ه صبح بروند و اسم بنویسند، روشی منسوخ 
ش��ده است و آن را توصیه نمی کنیم. مردم بدانند اگر واقعا نوبت داده نشده 
مراجعه نکنند و به تدریج همه افراد را برای واکسیناس��یون دعوت خواهیم 

کرد.
80 مرکز تجمیعی واکسیناسیون در تهران

معاون بهداش��ت وزارت بهداش��ت همچنین گفت: کُندی هایی در  تامین 
واکس��ن داش��تیم که خوشبختانه با ورود واکس��ن داخلی و خارجی جبران 
می ش��ود و فیلم ها و عکس هایی که در زمینه ازدحام در مراکز پخش ش��د 
فقط از تهران بود. ما در استان های مختلف مشکلی نداشتیم و در تهران دو 
یا سه مرکز بود که افراد بدون نوبت مراجعه کرده بودند، اما الان بیش از 80 
مرکز تجمیعی در تهران راه ان��دازی کردیم و مردم با خیال راحت می توانند 

واکسن بزنند.

نماگربازارسهام

عضو کمیس��یون اقتصادی مجلس شورای اسلامی با بیان اینکه قیمت 
پایه کالا براساس قیمت تمام شده با محاسبه یک سود حداقلی در بورس 
تعیین می شود، گفت براساس اظهارات مدیران بازار بورس، عرضه خودرو 

در بورس کالا پس از اعمال تغییراتی در سازوکارها امکان پذیر است.
مهدی طغیانی در گفت وگو با خبرنگار خبرخودرو، درخصوص دستوری 
بودن قیمت خودرو در طرح عرضه در بورس کمیس��یون صنایع مجلس و 
همچنین مخالفت مجلس با آزادس��ازی قیمت خودرو و تعارض آن با این 
موضوع که بورس مبتنی بر قیمت گذاری آزاد است، اظهار داشت: سازوکار 
بورس مبتنی بر عرضه دس��توری کالا نیست، به طوری که پس از تعیین 
قیمت پایه براس��اس قیمت تمام ش��ده با محاس��به یک سود حداقلی در 

بورس، خرید براساس قاعده حراج اتفاق می افتد.
وی افزود: هرچند سازوکار عرضه کالایی نظیر خودرو، پیش تر در بورس 
کالا دیده نشده و به طور معمول، خریداران عمده و قراردادهای بزرگ در 

موضوعات خاص، در بورس کالا حضور داشته اند، براساس اظهارات مدیران 
بازار بورس، عرضه خودرو در بورس کالا پس از اعمال تغییراتی، امکان پذیر 
است. نماینده مردم اصفهان در مجلس شورای اسلامی گفت: پس از عرضه 
خ��ودرو در بورس کالا، قیمت حراج و نرخی که در بازار نهایی می ش��ود، 

تعیین کننده قیمت خواهد بود.
طغیانی عرضه خودرو در بورس را در مقایس��ه با ب��ازار خودرو، اقدامی 
مثبت دانست و تصریح کرد: براساس سازوکار بورس، امکان کنترل کامل 

میزان عرضه و خرید مشروط وجود دارد.
وی درخصوص تقس��یم مابه التفاوت قیمت پای��ه و فروش در بورس به 
چند بخش و واریز آن به حس��ابی غیر از حس��اب خودروسازان به عنوان 
یکی از موانع تولید و احتمال بروز فساد و با توجه به اختلاف نظرات میان 
نمایندگان و همچنین اعتراض خودروس��ازان نسبت به این موضوع گفت: 
پیشنهاد مطرح شده از سوی نمایندگان کمیسیون صنایع مبتنی بر نگاه 

توسعه ای است و مشکل اصلی در صنعت خودروی کشور در حال حاضر، 
مسائلی نظیر سرمایه گذاری و پرداخت بدهی قطعه سازان است.

عضو کمیسیون اقتصادی مجلس شورای اسلامی تصریح کرد: متاسفانه 
پرداخت کامل مابه التفاوت حاصله به خودروس��ازان، عملا ممکن اس��ت، 
تحقق بخش��ی از اه��داف قانون گذار را نیمه تمام گذارد و در مس��یرهایی 
هزینه ش��ود که مدنظر قانون گذار نباشد. لذا پیش��نهاداتی مبنی بر واریز 
مستقیم سود حاصل از فروش به حساب قطعه ساز، هزینه آن در بخش های 

سرمایه گذاری و R&Dمطرح شده که مثبت ارزیابی می شود.
طغیانی در پایان خاطرنشان کرد: البته اگر بنگاه های خودروسازی خود، 
مس��تقیما و به ش��کل باورمند در این جهت اقدام می کردند، بهتر از این 
ب��ود که قانون گذار به موضوعاتی نظیر پرداخت بدهی قطعه س��ازان ورود 
نماید و بدین وسیله، خودروسازان را در دریافت سود حاصل از فروش شان 

محدود کند.

عرضه خودرو در بورس با اعمال تغییراتی در سازوکارها امکان پذیر است

نایب رئیس اتحادیه لوازم یدکی خودرو گفت اتحادیه امس��ال عزم خود 
را جزم کرده اس��ت تا بازار را از وجود قطعات تقلبی خودرو از جمله لنت، 

بلبرینگ و تسمه تایم پاکسازی کند.
غلامحس��ین حمزه در پاسخ به سوالی مبنی بر اینکه چرا با کارگاه های 
غیرمجازی که به طور گس��ترده اقدام به س��اخت قطع��ات تقلبی خودرو 
می کنند، برخ��ورد نمی کنید؟ افزود: آنقدر این کار وس��عت دارد که ما با 
امکاناتی که در اتحادیه داریم به طور کامل نمی توانیم پاکس��ازی را انجام 

دهیم.
وی گفت: البته بنای ما امس��ال پاکسازی بازار از قطعات تقلبی خودرو 
از جمله تس��مه تایم، بلبرینگ و لنت اس��ت و ما در این خصوص نیازمند 

هم��کاری اتاق اصناف، صنع��ت، معدن و تجارت، رس��انه ملی و تعزیرات 
هستیم. حمزه از مردم خواست در زمان خرید قطعات یدکی خودرو حتما 
از اصالت آن اطمینان کس��ب کنن��د چراکه برخی از این قطعات می تواند 
موجب صدمات جبران ناپذیری از جمله مرگ راننده و سرنش��ینان ش��ود 
که نمونه آن تسمه تایم های تقلبی است که اگر ماشین هایی که با سرعت 

می روند تسمه تایم ببرند بلافاصله ماشین قفل و سقوط می کند.
نایب رئیس اتحادیه لوازم یدکی خودرو افزود: ما از اتحادیه چاپخانه داران 
هم تقاضا می کنیم که نظارت ش��ان را بیشتر کنند چراکه جعبه های لوازم 

یدکی تقلبی همه در این چاپخانه ها چاپ می شود.
رئیس گشت های مشترک تعزیرات حکومتی تهران هم در همین ارتباط 

گفت: چرا مردمی که اینقدر به س��ختی خودرو تهیه می کنند باید گرفتار 
شیادانی شوند که نه تنها به مال شان بلکه به جان شان هم رحم نکنند.

ناص��ر مدیحی افزود: ما از همکاران نیروی انتظامی که در محله هایی از 
جمله پامنار مرتب تردد دارند درخواس��ت می کنیم که نظارت خودش��ان 
را بیش��تر کنند و حتما دس��تگاه های ناظر مانند صنعت، معدن و تجارت، 
سازمان حمایت از حقوق مصرف کنندگان و اتاق اصناف هم موارد را به ما 
اعلام کنند. وی به فروشندگان قطعات یدکی هشدار داد که این قطعات را 
از افراد مطمئن خریداری کنند چراکه مردم هیچ گناهی ندارند و متخصص 
این کار نیس��تند و انتظار از فروش��ندگان این اس��ت که حتما کالا های با 

اصالت خریداری کنند و در اختیار مردم قرار دهند.

طی س��ال های اخی��ر بارها در بخش های مختلف گلایه هایی نس��بت به اعمال 
محدودیت بی ضابطه در واردات برخی کالاها به استناد تولید داخل، در شرایطی که 
این میزان تولید کفاف مصرف را نمی دهد مطرح شده و بعضا این شرایط منجر به 
افزایش شدید قیمت برخی کالاها و رونق گرفتن بازار قاچاق شده؛ موضوعی که با 

پیگیری ایسنا با پاسخ از سوی وزارت صمت مواجه شده است.
به گزارش ایس��نا، از سال 1396 با خروج آمریکا از برجام، کاهش فروش نفت و 
در نتیجه کاهش منابع ارزی، دولت مجبور به مدیریت منابع ش��د و در این راستا 
واردات بسیاری از کالاهای لوکس ممنوع شد.  سیاست دیگری که در همین راستا 
در دستور کار قرار گرفت تعمیق ساخت داخل بود. برگزاری میزهای تعمیق ساخت 
داخل از تابس��تان س��ال 1398 آغاز شد و تاکنون منجر به بیش از یک میلیارد و 

230 میلیون یورو صرفه جویی ارزی شده است. 
در همین راستا سال 1398 قانون ممنوعیت ورود کالا به کشور با امکان تولید 
داخل به تصویب رسید که البته نقدهایی هم به آن وارد شد. چراکه برخی فعالان 
اقتصادی معتقدند این ممنوعی��ت نه تنها به بازار و تولید داخل کمکی نمی کند، 
بلکه فس��اد و قاچاق را افزایش می دهد. همچنین عده ای با اشاره به زیان انباشته 
صنعت خودروسازی، آن را محصول ممنوعیت حضور رقبای خارجی عنوان کردند. 
همچنین قانون »حداکثر اس��تفاده از توان تولیدی و خدماتی کش��ور و حمایت از 
کالای ایرانی« که در س��ال 91، در جهت حمایت از کالای داخلی و افزایش توان 
تولیدکنندگان تصویب و ابلاغ ش��ده بود، در س��ال 98 در مجلس اصلاح شد. این 
قانون می گوید که کننده کار و محل رجوع کار باید ایرانی باش��د، اما اگر شرکتی 
ایرانی – خارجی بود یعنی 51 درصد ایرانی و 49 درصد خارجی باید هیأت نظارت 
بر قانون آن را تایید کند و اگر سهم طرف خارجی بیش از 49 درصد بود، علاوه بر 

تایید هیأت نظارت باید نظر مثبت شورای اقتصاد نیز کسب شود.
ام��ا موضوع م��ورد بحث در این گزارش قانون ممنوعیت ورود کالا به کش��ور با 

امکان تولید داخل اس��ت که طبق گفته بخش خصوصی در حوزه های مختلف به 
درستی اجرا نمی شود. به طوری که تاکنون حداقل در حوزه شش کالای مختلف 
اعلام شده که ممنوعیت ورود کالا در شرایطی اعمال شده که تولید داخل کشور 

کفاف نیاز را نمی دهد.
نابسامانی گاه و بیگاه در واردات کالاهای آی تی

اولین بار این موضوع در حوزه کالاهای آی تی خبرس��از ش��د.  اوایل اردیبهشت 
ماه پارس��ال اخباری از بسته شدن ثبت سفارش کالاهای ضروری IT منتشر شد 
که هرچند بعد از مدتی این ش��کل تا حدودی برطرف ش��د، اما در سال جدید نیز 
بار دیگر وضعیت مش��ابهی برای واردات س��وئیچ پیش آمد. گذشته از مواردی که 
مش��کل آنها تا حدودی برطرف شده، واردات مودم از سال 1396 برای حمایت از 

تولید داخل، ممنوع است که باعث افزایش 4برابری قیمت انواع مودم شده است.
به گفته محمدرضا فرجی، رئیس اتحادیه صنف فناوران رایانه، اخیرا گفته بود که 
واردات مودم همچنان ممنوع است که تنها نتیجه این ممنوعیت، به جای حمایت 

از تولیدکننده، حمایت از قاچاقچی بوده است.
گلایه ها از اعمال محدودیت در واردات کالاهایی که تولید آنها کفاف نیاز داخل 
را نمی دهد در س��ال گذش��ته محدود به کالاهای آی تی نبود بلکه رئیس اتحادیه 
تزئینات داخلی ساختمان با بیان اینکه تولید داخل این محصول حدود 30 درصد 
نیاز بازار را برطرف می کند، از اعمال محدودیت در ثبت سفارش کاغذ دیواری در 
سال 1399 خبر داده بود. بخشی از ممنوعیت های وارداتی نیز مربوط به سال های 
گذش��ته است، برای مثال از اردیبهشت ماه سال 1398 واردات بیش از 80 درصد 
لوازم آرایشی و بهداشتی به غیر از عطریات، متوقف شد و در پی آن دست اندرکاران 
واردات این محصولات نسبت به افزایش قاچاق لوازم آرایشی هشدار دادند؛ چراکه 
به گفته آنها تولید لوازم آرایشی در کشور پاسخگوی نیاز نیست و ممنوعیت واردات 

این محصولات باعث افزایش کالای تقلبی و قاچاق در بازار شده است.

دبیر کانون های انجمن های صنفی حمل کالای کشور گفت برندهای 
پرمصرف و باکیفیت تایر پس از ورود به سامانه جامع، با استفاده از سند 
کامی��ون و ب��دون اطلاع دارنده آن و بدون محدودی��ت در تعداد حلقه ، 

بلافاصله توسط عاملان توزیع برداشت می شوند.
احمد کریمی در گفت وگو با خبرنگار خبرخودرو، درخصوص چگونگی 
تامین لاس��تیک موردنیاز کامیونداران و مشکلات موجود در این بخش 
اظهار داش��ت: از زمانی که عرضه تایر با ارز دولتی در سامانه حمل ونقل 
جاده ای به حداقل رس��ید، رانندگان، لاستیک موردنیاز خود را از طریق 

ارز نیمایی و از بازار آزاد تهیه می کنند.
وی افزود: متاسفانه به دلیل بی برنامگی و عدم اطمینان واردکنندگان 

نسبت به نرخ ارز نیمایی، ثبت سفارش لاستیک حتی با ارز نیمایی نیز 
انجام نمی شود و ناوگان برای تامین این کالا، روانه بازار آزاد شده اند.

دبی��ر کانون های انجمن های صنفی حمل کالای کش��ور با اش��اره به 
دو بحث در این خصوص گفت: برخی از لاس��تیک های عرضه ش��ده در 
سامانه جامع تجارت که با ارز نیمایی تامین شده اند، قیمت های بالاتری 
در مقایس��ه با بازار آزاد دارند و برنده��ای پرمصرف و باکیفیت نیز پس 
از ورود به س��امانه جامع تجارت، بلافاصله توسط عاملان توزیع برداشت 
می ش��وند، به نحوی که س��ند کامیون ها، بدون اط��لاع دارنده کامیون، 
پس از هماهنگی با عوامل فروش و لاستیک فروش��ان، در اختیار عوامل 

توزیع قرار می گیرد.

کریمی تصریح کرد: مشکل دیگر این است که با استفاده از سند یک 
کامیون، چند جفت لاس��تیک از سامانه جامع تجارت برداشت می شود 
در حال��ی که تنها دو حلقه از این تایره��ا، در اختیار دارنده ناوگان قرار 
می گیرد، بدون اینکه مالک، از تعداد تایرهای برداش��تی با اس��تفاده از 
س��ند خودرو وی، مطلع باش��د. اکنون محدودیتی در تعداد حلقه های 
تایر برای عاملان توزیع وجود ندارد و در مجموع بر تامین تایر موردنیاز 

کامیون داران، شرایط مناسبی حاکم نیست.
وی در پای��ان خاطرنش��ان کرد: وزارت صم��ت در طراحی و مدیریت 
س��امانه جامع تجارت موفق نبوده و از س��وی دیگر افرادی نیز هستند 

که مترصد بهره برداری از فرصت های ایجادشده به نفع خود هستند.

امسال، سال پاکسازی بازار از قطعات تقلبی خودرو

چرا واردات گاهی بی ضابطه ممنوع می شود؟

مشکلات کامیون داران در تامین تایر از سامانه جامع تجارت تشریح شد
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به قلم: زک رَمدانی / کارشناس بازاریابی و مدیریت سئو
ترجمه: علی آل علی

بازاریاب��ی در یوتیوب برای بس��یاری از برندها و بازاریاب ه��ا گزینه ای جذاب و 
هیجان انگیز به حساب می آید. امروزه بسیاری از کاربران به جای مشاهده محتوای 
متنی یا عکس های مختلف به س��راغ فرمت ویدئو رفته اند. وقتی صحبت از فرمت 
ویدئو می ش��ود، هیچ پلتفرمی به اندازه یوتیوب توانایی جلب نظر کاربران را ندارد. 
درس��ت به همین خاطر اغلب کسب و کارها در زمینه تعامل با مخاطب هدف به 
س��راغ این پلتفرم می روند.  بازاریابی در یوتیوب به دلیل حضور گس��ترده برندها 
کار س��اده ای نیست. بسیاری از کسب و کارها در این میان مشکلات زیادی برای 
خودش��ان دارند. این امر اغلب اوق��ات کیفیت بازاریابی چنین برندهایی را به طور 
قابل ملاحظه ای کاهش می دهد. یکی از مش��کلات رایج در این میان ناتوانی برای 
استفاده از یک ایده خلاقانه است. اگر شما هم در زمینه بازاریابی با چنین مشکلی 

رو به رو هستید، راهکار پیشنهادی ما به شما برگزاری مسابقه در یوتیوب است.
بدون تردید برگزاری مسابقه در یوتیوب امر عجیب و حتی غیرمنتظره ای به نظر 
می رسد، اما شما به سادگی هرچه تمام تر امکان موفقیت در این حوزه را دارید. تنها 
نکته مهم در این میان تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با استفاده از 
تکنیک های درست و جذاب است. شما با چنین کاری یکی از مراسم های جذاب و 
به شدت تعاملی را برای مشتریان تان ایجاد خواهید کرد. نتیجه این امر نیز تعامل 
هرچه بهتر مشتریان با برندتان خواهد بود. بنابراین بدون هیچ مقدمه ای به سراغ 

تکنیک های برگزاری چنین مسابقه ای خواهیم رفت. 
تعیین اهداف هوشمندانه

هدف گذاری برای برگزاری مسابقه در یوتیوب اهمیت بسیار زیادی دارد. اگر شما 
بدون هیچ برنامه ای وارد این حوزه شوید، هیچ موفقیتی کسب نخواهید کرد. امروزه 
راهکارهای بس��یار زیادی برای تعیین هدف در دنیای کسب و کار وجود دارد، اما 
ش��یوه SMART هنوز هم معتبرترین آنها محسوب می شود. وقتی از این شیوه 
صحبت می کنیم، در حقیقت با یک عبارت خلاصه شده مواجه هستیم. این شیوه 
بر طراحی خاص )Specific(، قابلیت اندازه گیری کمپین )Measurable(، قابل 
دس��تیابی )Achievable(، مرتبط با موضوع کسب و کار )Relevant( و دقیق 
از نظر زمانی )Time Based( اشاره دارد. با این حساب شما با شیوه ای حرفه ای 
در اینجا مواجه هس��تید.  استفاده از شیوه SMART برای تعیین اهداف مسابقه 
برند ش��ما را به س��وی بهترین هدف ممکن سوق می دهد. این امر موفقیت بسیار 
گسترده ای برای کسب و کار شما به همراه خواهد داشت. بنابراین دیگر نیازی به 
احس��اس نگرانی در رابطه با شیوه تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و مشکلات 
ناش��ی از انتخاب یک هدف نادرس��ت نخواهد بود. وقتی شما هدف تان را براساس 
معیارهای فوق انتخاب کنید، در حقیقت هیچ هدف بهتری را مورد بی توجهی قرار 
نداده اید.  برخی از برندها در زمینه تعیین اهداف برای مس��ابقه یوتیوبی برندشان 
به ماهیت کس��ب و کار خود توجه نمی کنند. نتیجه این امر برگزاری یک مسابقه 
هرچند جذاب، مشارکت مشتریان و در نهایت پایان ماجرا بدون هیچ سودی برای 
شما خواهد بود. اگر مسابقه شما ربطی به کسب و کارتان نداشته باشد، مشتریان 
برای تعامل با شما جذب نخواهند شد. این امر مشکلات بسیار زیادی برای کسب 

و کارتان به همراه خواهد داشت. 
چرا مشتریان باید در مسابقه شرکت کنند؟

یکی از س��والات مهم در زمینه برگزاری مس��ابقات آنلاین مربوط به چرایی اش 
اس��ت. واقعا مش��تریان چرا باید در مسابقه شما شرکت نمایند. این امر چه سود و 
مزیتی برای آنها در پی خواهد داشت؟ برخی از برندها اینقدر درگیر هیجان ناشی 
از برگزاری مسابقه هستند که به طور کامل این امر را فراموش می کنند. بنابراین 
مش��اهده ناتوانی برندها برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان ش��ان در این میان امر 
عجیبی نخواهد بود.  مهمترین مسئله در این میان تلاش برای تعامل با مشتریان 
براس��اس بیان دقیق ماهیت و چیستی مس��ابقه است. یکی از دلایل برای ترغیب 
کاربران به ش��رکت در مسابقه یادآوری تجربه های خوش شان در زمینه مسابقه با 
دوستان شان است. شما به این ترتیب نه تنها مشتری موردنظر، بلکه دوستانش را 
نیز هدف قرار می دهید. این امر یکی از عالی ترین ش��یوه های بازاریابی و برگزاری 
مس��ابقه های آنلاین محسوب می ش��ود.  هرچه شما جزییات بیشتری در رابطه با 
مس��ابقه تان به مش��تریان بگویید، آنها انگیزه بالاتری برای شرکت در آن خواهند 
داشت. بنابراین شما باید از همان ابتدای مسیر در تلاش برای تاثیرگذاری مناسب 
بر روی آنها باشید. این امر مشتریان را برای شرکت در مسابقه برندتان آماده تر از 

هر زمان دیگری خواهد کرد. 
انتخاب جایزه ای مناسب

برخی از برندها مسابقه ش��ان را ب��دون تعیین جایزه برگ��زار می کنند. این امر 
انگی��زه اصلی مش��تریان را از بین خواهد برد. چنین امری تاثیرات بس��یار منفی 
بر روی وضعیت برندها به همراه دارد. وقتی مش��تریان اطلاعی از جایزه مس��ابقه 
نداش��ته باشند، تمایلی برای شرکت در آن هم نشان نمی دهند. این امر به معنای 
اتلاف وقت و س��رمایه برندتان در زمینه برگزاری مسابقه خواهد بود.  هر کسب و 
کاری برای انتخاب جایزه مس��ابقه اس��تدلال خاص خودش را دارد. نکته مهم در 
این میان انتخاب یک جایزه هیجان انگیز اس��ت. اگر شما جایزه ای کاملا معمولی 
برای شرکت کنندگان در نظر بگیرید، شاید در زمان برگزاری مسابقه کمتر کسی 
تمایل به حضور داش��ته باش��د. اینطوری تمام برنامه های کسب و کارتان نقش بر 
آب می ش��ود.  برخ��ی از نکات مهم در رابطه با تعیی��ن یک جایزه هیجان انگیز به 

شرح ذیل است:
• محصولی که ارزشمند و کاربردی برای مشتریان باشد تا آنها را به بهترین شکل 

ممکن ترغیب به شرکت در مسابقه نماید.
• قیمت هدیه بیانگر اهمیت مس��ابقه و همچنین مش��تریان از نگاه شماس��ت. 

بنابراین جایزه های ارزان قیمت را به طور کامل فراموش نمایید. 
• تلاش برای تهیه جایزه ها به هزینه هرچه کمتر ایده جذابی اس��ت. درست به 
همین خاطر برخی از برندهای محصولات لوکس خودشان را به عنوان جایزه تعیین 

می کنند. این امر هزینه بسیار کمتری برای برندها به همراه دارد. 
اگر شما نکات فوق در رابطه با تعیین جایزه برای مسابقه برندتان را مدنظر داشته 

باشید، تجربه ای جذاب و هیجان انگیز از برگزاری آن خواهید داشت. 
ساده سازی فرآیند شرکت در مسابقه

یوتیوب پلتفرم بس��یار ساده و سرراستی است. بنابراین مسابقه شما نیز باید در 
این پلتفرم به س��ادگی هرچه تمام تر برگزار شود، در غیر این صورت شاید انگیزه 
کاربران برای همکاری با برندتان به طور قابل ملاحظه ای  کاهش پیدا کند. توصیه 
ما در این بخش حذف بخش ثبت نام در مسابقه برند است. اینطوری شما شانس 
بس��یار عالی برای تعامل با مش��تریان بدون نیاز به تحمل دردسرهای گسترده را 
خواهید داشت.  امروزه مشتریان تمایل بسیار زیادی برای شرکت در مسابقه های 
راحت دارند. معنای این امر امکان برنده ش��دن همه نیس��ت، بلکه بیشتر باید به 
فکر ساده سازی شرابط ش��رکت مشتریان در مسابقه بود. اینطوری دامنه وسیعی 
از کاربران یوتیوب نس��بت به حضور در مس��ابقه تان تمایل نشان خواهند داد. اگر 

مس��ابقه برند شما دارای ماهیت به نس��بت تخصصی است، باید پیش از برگزاری 
رس��می اش اقدام به بیان توضیحات جانبی نمایید. این امر اهمیت بس��یار زیادی 
برای کسب و کارها دارد. بنابراین شما باید به بهترین شکل ممکن در تلاش برای 
تاثیرگذاری بر روی مش��تریان با طراحی یک راهنمای جامع باش��ید. این امر شما 

را نسبت به پیشبرد امور در زمینه طراحی مسابقه بسیار حرفه ای خواهد کرد. 
ایجاد

ش��رکت در مسابقه برند همیشه به معنای تولید محتوا در داخل یوتیوب از سوی 
کاربران نیس��ت. گاهی اوقات برندها اقدام به هدایت کاربران شان به بیرون از یوتیوب 
برای شرکت در مسابقه شان می کنند. این امر ایده بدی نیست، اما باید لینک جانبی 
را به ساده ترین شکل ممکن در دسترس کاربران قرار دهید، در غیر این صورت تجربه 
تعام��ل با کاربران به ط��ور قابل ملاحظه ای افت خواهد کرد.  گاه��ی اوقات کاربران 
لینک های مربوط به شرکت در مسابقه برندها را خیلی دیر مشاهده می کنند. این امر 
دردسرهای زیادی برای برگزارکننده مسابقه به همراه خواهد داشت. چنین امری آمار 
مشارکت در مسابقه برند را به طور قابل ملاحظه ای کاهش خواهد داد. بنابراین شاید 
استفاده از گزینه های تبلیغاتی برای نمایش هرچه بهتر مسابقه برند به مشتریان ایده 
بدی نباشد.  امروزه امکان همکاری تبلیغاتی با یوتیوب یا به عبارت بهتر گوگل ساده تر 
از هر زمان دیگری شده است. این امر کمپین شما را به ساده ترین شکل ممکن برای 
کاربران به نمایش خواهد گذاشت. اینطوری دامنه هرچه وسیع تری از کاربران نسبت 
به برگزاری مسابقه برندتان توجه نشان خواهند داد. معنای این امر امکان جلب نظر 
شمار بالاتری از کاربران خواهد بود.  بهترین ایده برای برگزاری مسابقه در یوتیوب در 
دعوت از کاربران برای دنبال کردن لینک جانبی استفاده از یک ویدئوی رسمی برای 
مسابقه موردنظر است. شما با چنین کاری به بهترین شکل ممکن کاربران را نسبت 
به تعامل با برندتان ترغیب خواهید کرد. بسیاری از برندهای بزرگ در ویدئوی رسمی 
مسابقه شان علاوه بر دعوت از مشتریان به بیان جزییات مسابقه نیز می پردازند. نکته 
مه��م در این میان ضرورت توجه به کوتاهی ویدئوهای موردنظر اس��ت، در غیر این 

صورت شاید کاربران حوصله مشاهده ویدئوی شما را نداشته باشند. 
همکاری با اینفلوئنسرها

امروزه اینفلوئنسرها تاثیر بسیار زیادی بر روی سرنوشت بازاریابی برندها دارند. 
اگر کسب و کار شما در این میان تجربه ای مناسب از تعامل با چنین افرادی داشته 
باشید، به بهترین شکل ممکن امکان توسعه مسابقه تان را خواهید داشت. مهمترین 
مس��ئله در این میان همکاری با اینفلوئنسرهای درست است. متاسفانه بسیاری از 
برندها در این زمینه عملکرد خوبی از خودش��ان نش��ان نمی دهند. این امر شامل 
توجه به اینفلوئنسرها فقط براساس تعداد فالوورهای شان است. این امر در بلندمدت 

موجب تاثیرگذاری هرچه کمتر کمپین های برند بر روی مشتریان خواهد شد. 
کس��ب و کار شما باید همیشه به دنبال تعامل با اینفلوئنسرها براساس مهارت 
و تخصص ش��ان باش��د. تعداد فالوورها هرگز معیار مناس��بی ب��رای داوری درباره 
اینفلوئنسرها نیس��ت. چه بسا یک اینفلوئنسر در مقیاس خُرد با تعداد فالوورهای 
بسیار کمتر توانایی تاثیرگذاری بالایی بر روی کسب و کار شما داشته باشد. چنین 
امری کسب و کار شما را به بهترین شکل ممکن به سوی موفقیت هدایت خواهد 
کرد. بنابراین ش��ما همیش��ه باید این نکته مهم را مدنظر قرار دهید، در غیر این 

صورت شاید فرصتی برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان تان پیدا نکنید. 
اندکی خلاقیت بد نیست

استفاده از ایده های خلاقانه برای نوآوری در زمینه برگزاری مسابقه برند همیشه 
جذابیت خاص خودش را دارد. مش��تریان اغلب اوقات به سوی مسابقه های تازه و 
هیجان انگیز جلب می شوند. بنابراین شما باید همیشه مسابقه تان را برای آنها جذاب 

و نوآورانه جلوه دهید. بهترین راهکار در این میان تلاش برای ایجاد تغییرات جزئی 
در مسابقه تان به منظور ایجاد تمایز با رقباست. اینطوری مسابقه شما بهترین گزینه 
ممکن برای مشتریان خواهد بود.  الگوبرداری از مسابقه برندهای بزرگ در یوتیوب 
همیشه گزینه مناسبی است. شما با ترکیب مسابقات مختلف برندها شانس ایجاد 
یک مس��ابقه نو و جذاب را خواهید داش��ت. بنابراین پیش از طراحی مس��ابقه تان 
اندکی درباره عملکرد رقبای تان تحقیق نمایید. اینطوری شانس بسیار بهترین برای 

موفقیت در دنیای کسب و کار خواهید داشت. 
همکاری با دیگر برندها

برگزاری مس��ابقه در یوتیوب همیشه کار ساده ای نیست. گاهی اوقات برندها به 
تنهایی فرصت و شانسی برای برگزاری یک مسابقه جذاب ندارند. شاید یک گزینه 
اولیه در این میان صرف نظر از برگزاری مسابقه باشد، اما نکته مهم امکان همکاری 
با دیگر برندها برای برگزاری مسابقه موردنظر است. اگر شما این امر را مدنظر قرار 
دهید، به بهترین ش��کل ممکن امکان اجرای مس��ابقه ای جذاب و هیجان انگیز را 
خواهید داشت.  بسیاری از برندها نسبت به هزینه های برگزاری مسابقه در یوتیوب 
دغدغه دارند. این امر همیشه نکته مهمی محسوب می شود. اگر کسب و کار شما 
برای اجرای یک مسابقه در میان مشتریان هزینه بسیار زیادی را متحمل شود، در 
نهایت ش��اید با کلی بدهی و بحران مالی مواجه شوید. همچنین مهارت های لازم 
برای برگزاری یک مسابقه جذاب نیز بسیار مهم است. شما باید همیشه این نکات را 
مدنظر قرار دهید، در غیر این صورت شاید پس از کلی هزینه و صرف زمان کارتان 
چندان مناسب از آب درنیاید. همکاری با دیگر برندها بهترین راهکار برای برگزاری 
یک مسابقه جذاب و هیجان انگیز خواهد بود. این امر شما را به بهترین شکل ممکن 

تبدیل به برندی محبوب برای مشتریان خواهد کرد. 
ایده هایی برای برگزاری مسابقه در یوتیوب

مسابقه استعدادیابی
امروزه مسابقه های بسیار زیادی در سراسر دنیا برای پیدا کردن استعدادهای تازه 

و جوان برگزار می شود. اگر برند شما نیز یکی از مسابقات موردنظر را دنبال کند، 
ش��انس اش برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان به شدت افزایش پیدا خواهد کرد. 
نکته مهم در این میان انتخاب حوزه ای مرتبط با کسب و کارتان برای استعدادیابی 

است، در غیر این صورت شاید هرگز توجه یک کاربر یوتیوب را نیز جلب نکنید. 
 TMS یکی از نمونه های موفق در زمینه برگزاری مس��ابقه اس��تعدادیابی برند
Productions اس��ت. این برند با برگزاری یک چالش مربوط به ویرایش تصاویر 
موفق به جلب نظر هزاران کاربر یوتیوب در سراسر دنیا شد. اگر شما هم در زمینه 
عکاس��ی یا ویرایش ویدئو فعالیت دارید، برگزاری چنین مس��ابقه ای ایده جذابی 
خواهد بود. با این کار شما حتی امکان شروع همکاری با افراد برتر در مسابقه تان 

به منظور تکمیل تیم کاری تان را خواهید داشت. 
مسابقه درج کامنت

یکی از مس��ابقه های ساده در یوتیوب درخواس��ت از کاربران برای درج بهترین 
کامنت است. شاید این امر به اندازه کافی ساده به نظر برسد، اما تاثیر بسیار بالایی 

روی کاربران دارد. به هر حال مگر درج یک کامنت چقدر طول می کشد؟ 
نکته مهم در زمینه درج کامنت از س��وی کاربران بی��ان دقیق انتظارات تان در 
مس��ابقه است. اغلب اوقات انتخاب کامنت به طور تصادفی در مسابقه مدنظر قرار 
می گیرد. یکی از ایده های دیگر در این میان تعیین جایزه برای خلاقانه ترین کامنت 
خواهد بود. این امر کاربران را برای نوآوری در زمینه درج کامنت تش��ویق خواهد 
کرد. اغلب اوقات افرادی که کامنت های جذابی در چنین مسابقاتی می گذارند، به 
طور طبیعی استعداد لازم برای تبدیل شدن به بازاریابی ماهر را نیز دارند. بنابراین 

شاید شما مایل به همکاری با چنین افرادی در ادامه مسیر برندتان باشید. 
هدیه دادن به مشتریان

مس��ابقات همیش��ه دلیل خاصی برای هدیه دادن به مش��تریان ندارند. ش��ما 
می توانید یک ویدئوی لایو در یوتیوب اجرا کرده و در طول آن به برخی از کاربران 
ب��ه طور تصادفی هدیه دهید. همچنین امکان انتخاب برخی از کاربران و برگزاری 
لایو به طور مش��ترک با آنها را خواهید داش��ت. اگر در این میان برخی از سوالات 
مرتبط با برند یا حوزه فعالیت تان را مطرح کرده و در نهایت به کاربران پرشماری 

هدیه دهید، تاثیر بسیار مثبتی بر روی مشتریان بر جای خواهید گذاشت. 
مهمترین مسئله در زمینه اجرای مسابقه توجه به برگزاری ساده مسابقه است. 
ش��ما قرار نیست کلی دردسر برای مش��تریان ایجاد کنید، بلکه باید فقط اندکی 
هیجان مس��یر اعطای هدیه به آنها را بالا ببرید. در نهایت مشتریان باید نسبت به 
دریافت هدیه از برند شما در صورت مشارکت مناسب در مسابقه مطمئن باشند، در 

غیر این صورت شاید هیچ توجهی به شما و مسابقه تان نشان ندهند. 
امروزه بازاریابی در یوتیوب ایده بس��یار جذابی اس��ت. یکی از نکات مهم در این 
میان توجه به برگزاری مس��ابقات هیجان انگیز اس��ت. اگر شما هم در تلاش برای 
برگزاری چنین مس��ابقه ای هس��تید، امکان اس��تفاده از توصیه های این مقاله را 

خواهید داشت. 
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اخبار

آذربایجان شــرقی – ماهان فلاح: مشکلات قطعی برق صنایع 
آذربایجان شرقی طی نشستی با حضور تعدادی از مسئولین و صاحبان 

صنایع حساس و پر مصرف استان در اتاق بازرگانی تبریز بررسی شد.
به گزارش خبرنگار ما در تبریز، رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و 
کشاورزی تبریز در این جلسه گفت: تصور اینکه با تعطیلی کارخانه ها و 
مراکز تولیدی و صنعتی چه مشکلاتی در شهر و استان به وجود خواهد 

آمد، بسیار دشوار است.
یونس ژائله ادامه داد: با توجه به این  که در سال های قبل نیز با مشکل 
قطعی برق مواجه بودیم، ســوال اصلی این است که چرا برای حل این 

مشکل اقدامی انجام ندادیم و چه  کار باید می کردیم که نکرده ایم.
وی افزود: اکنون با کمبود ۱۰ هزار مگاواتی برق مواجه هســتیم در 
حالی که اگر ۷۰ واحد پرمصرف استان را تعطیل کنیم چیزی حدود ۲۰۰ 
مگاوات خواهد شد که سهم بسیار ناچیزی از کمبود را جبران خواهد کرد 

لذا ما انتظار داریم برنامه ی مشخصی داده شود تا تکلیف بخش خصوصی 
و شهرک های صنعتی مشخص شود. ژائله تاکید کرد: باید تکلیف بخش 

خصوصی مشــخص شود؛ اگر برنامه ای برای تولید برق وجود دارد همه 
بایــد ورود پیدا کنیــم اما اگر قصد و نیتی وجــود دارد که تولید برق، 
انحصاری باشد در سال های بعد نیز با کمبود برق مواجه خواهیم شد که 
این  موضوع بی تدبیری محض است. رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن 
و کشــاورزی تبریز با بیان اینکه سدهای موجود برای تولید برق نبوده 
بلکه برای بحث تامین آب کشاورزی هستند، افزود: ما در بحث اورهال 
کردن کارخانجات تولید برق در کشور به  موقع اقدام نمی کنیم و در کنار 
این موضوع عواملی مانند تحریم، نرسیدن بودجه، و غیره، مشکلاتی را در 
بحث برق به وجود آورده  است. وی در پایان سخنان خود با اشاره به اینکه 
استاندار آذربایجان شرقی دلسوزانه پیگیر موضوع برق است، گفت: سال 
گذشته قرار بود به مقدار ۱۲۰ مگاوات برق در شهرک های صنعتی استان 
تولید شود حتی محل احداث نیروگاه نیز مشخص شد اما نمی دانیم به 

چه دلیل عده ای مخالف اجرای این مصوبه هستند.

اهواز - شبنم قجاوند: در راستای ایفای مسئولیت های اجتماعی 
شرکت بهره برداری نفت و گاز مارون، زمین چمن مصنوعی شهرستان 
 رامشیر با مساحت ۱۰۳۰ متر مربع در اختیار آموزش و پرورش این 
شهرستان قرار گرفت.  مدیرعامل این شرکت در آیین افتتاحیه این زمین 
 چمن مصنوعی گفت: عمل به مسئولیت های اجتماعی همواره اولویت 
اصلی این شرکت پس از رسالت تولید  است و اقدامات انجام شده در 
این حوزه را می توان برجسته توصیف کرد .  مهندس حمید کاویان با بیان 
اینکه مناطق نفتخیز جنوب طی سالهای اخیر پروژه های مهم و عمده ای 
را در بخش  مسئولیت های اجتماعی به انجام رسانده و پروژه بسیاری 
را نیز در دست اقدام دارد، افزود: شرکت بهره برداری  نفت و گاز مارون 
نیز به عنوان یکی از شرکت های تابع مناطق نفتخیز جنوب بر اساس 
ابلاغیه های معاونت عمرانی  این شرکت عمل کرده و در بخش هایی نیز 
با مشارکت بسیج سازندگی نفت و گاز مارون، پروژه هایی را در بخش 

 آموزش، بهداشت و عمران عمدتا روستایی به انجام رسانده است . 
وی ادامه داد: رفاه مجاوران تأسیسات فرایندی همواره دغدغه مدیران 

صنعت نفت بوده است و علیرغم وجود  موانع، هرآنچه توانسته ایم در 
راستای ارائه خدمات مختلف به مردم انجام داده ایم؛ به عنوان مثال، در 
بخشی از  پروژه هایی که مسئولیت های اجتماعی ما را نسبت به محیط 
زیست پیرامونی تبیین می کند، تقریبا ۱۰۰ درصد  پساب های نمکزدایی 

را تصفیه و به چاه های دفعی تزریق کرده ایم و در پروژه های کلان با 
همکاری شرکت های  داخلی، بخش عمده ای از گازهای ترش همراه را 
جمع آوری و از مشعل شدن آن جلوگیری کردیم .  در پایان نماینده مردم 
رامشیر و رامهرمز در مجلس شورای اسلامی و رئیس آموزش و پرورش 
رامشیر از مدیرعامل و  سایر کارکنان شرکت بهره برداری نفت و گاز مارون 
که در این پروژه و سایر پروژه های عمرانی انجام شده درمناطق  مجاور 

تأسیسات مشارکت داشته اند، تقدیر کردند. 
این آیین با حضور نماینده مردم رامشیر و رامهرمز در مجلس شورای 
اسلامی، مدیرعامل شرکت بهره برداری نفت و  گاز مارون، مسئول قرارگاه 
فرهنگی و ستاد اقامه نماز صنعت نفت جنوب، رئیس آموزش و پرورش 
رامشیر و تنی  چند از مسئولین این شهرستان و همچنین مشاور مدیر 
عامل مناطق نفتخیز جنوب در امور پیگیری و اجرایی، فرمانده پایگاه 
مقاومت بسیج سردار شهید قاسم سلیمانی شرکت بهره برداری نفت و گاز 
مارون و  تنی چند از مدیران این شرکت صبح روز پنجشنبه ۱۷ تیرماه 

۱۴۰۰ در محل کانون فرهنگی هنری امام خمینی )ره( برگزار  شد. 

همکاران  از  تجلیل  آیین  فلاح:  ماهان   – شرقی  آذربایجان 
بازنشسته و مراسم اختتامیه اولین جشنواره ایده ها در حوزه بازنشستگان 

و مستمری بگیران در آستانه هفته تامین اجتماعی برگزار شد.
به گزارش خبرنگار ما در تبریز، مدیرکل تامین اجتماعی آذربایجان 
شرقی، تجلیل و تکریم بازنشستگان را اقدامی در جهت ارتقای منزلت 
پیشکسوتان دانست و اذعان داشت: حضور فعال نهادهای مدنی از جمله 

کانون های بازنشستگی، موجبات بالندگی هر چه بیشتر سازمان است.
جعفر سمساری افزود: ارایه خدمت در سازمانهای مردم نهاد همچون 
سازمان تامین اجتماعی، مستلزم سعه صدر و دانش تخصصی و اداری 
است که همکاران سازمان نیز به این مهم مجهز بوده و اقدامات در خور 
شانی در دوران خدمت و بازنشستگی محقق نموده اند که جشنواره اخیر 

نیز نمونه ای از این اقدام است.
مدیرکل تامین اجتماعی آذربایجان شرقی، ارتقای سلامت و معیشت 
جامعه بازنشستگی را مورد توجه قرار داد و تصریح کرد: مطالبات صنفی 
از جانب کانونهای به جد دنبال شده و با تدبیر مدیران سازمان و همکاری 
دولت و مجلس شورای اسلامی بخش مهمی از این مطالبات پاسخ داده 
شده است. جعفر سمساری، با بیان اینکه بالغ بر ۲۱۴ هزار نفر بازنشسته 
و مستمری بگیر تحت پوشش تامین اجتماعی استان می باشد، اذعان 
داشت: متوسط حقوق و مستمری پرداختی به بازنشستگان تحت پوشش 
قبل از اجرای متناسب سازی در استان ۴۲۰ میلیارد تومان بوده که 

با اجرای بخشودگی به بیش از ۷۰۰ میلیارد تومان بالغ گردیده است.
وی امنیت درآمد، تامین معیشت و تامین حقوق کافی را از جمله 
منزلت  ارتقای  و  تکریم  جهت  در  سازمان  کارکردهای  مهمترین 
بازنشستگان دانست و ادامه داد: ضمن اقدامات انجام شده در  حوزه 
تضمین درآمد، ایجاد بستر مناسب در فضای عمومی به منظور ارتقای 
سلامت روحی و روانی بازنشستگان حائز اهمیت بوده و در این راستا 

اهتمام همه جانبه و تعامل بین دستگاههای ذیربط ضرورت دارد.
توسعه خدمات درمانی تامین اجتماعی با احداث بیمارستان 

۳۲۷ تختخوابی
این  در  نیز  آذربایجان شرقی  استان  اجتماعی  تامین  درمان  مدیر 
مراسم، انتقال دانش پنهان پیشکسوتان به نسل های آتی را مورد توجه 
قرار داد و اظهار داشت: کانون های بازنشستگی بستری مناسب برای 
انتقال این تجربیات و دانش بوده و امید است با تداوم جشنواره های 
مشابه ضمن بهره مندی از توان و ظرفیت بازنشستگان، از ایده ها و 
اندیشه این عزیزان به عنوان مغز متفکر سازمان، در تصمیم سازی ها 

استفاده گردد.
دکتر اسماعیل مقدس پور، با اشاره به پیشرفتهای تکنولوژیکی حوزه 
درمان، بیماریابی، پایش سلامت و ارتقای سواد سلامت را از اقدامات 
سازمان تامین اجتماعی در سنوات اخیر در حوزه سلامت دانست و افزود: 
امید است با احداث بیمارستان ۳۲۷ تختخوابی، شاهد توسعه هر چه 

بیشتر خدمات درمانی تامین اجتماعی در استان باشیم.

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: با حضور مدیر مخابرات منطقه 
گلستان ، عملکرد اداره برنامه ریزی و کنترل پروژه ها  بررسی شد .دکتر 
غلامعلی شهمرادی با اشــاره به اهمیت حوزه برنامه ریزی در سازمان 
گفت : اداره برنامه ریزی و کنترل پروژه از حوزه های کلیدی در مخابرات 
محسوب می شــود و نقش مهم رصد فعالیتها ، طرح ها و پروژه  ها از 

وظایف اصلی آن است .

مدیر مخابرات منطقه گلستان با اشاره به بررسی شاخص ها و کنترل 
پروژه ها در اداره برنامه ریزی گفت : نتایج حاصله از بررســیهای بعمل 
آمــده در این حوزه تاثیــر زیادی در اجرای موفقیــت آمیز پروژه ها و 
فرآیندهای کاری داشــته و لذا ضرورت دقت در رصد و ورود به جزئیات 

فرآیندی بسیار مورد اهمیت است .
وی با توجه به شرایط مخابرات ، افزایش درآمد و تدابیر اندیشیده شده 

در این زمینه را مورد توجه دانست و گفت : در همین راستا سه کارگروه 
افزایش درآمد در بخشهای ثابت ، دیتا و سیار تشکیل شده و ازاداره برنامه 
ریزی خواست تا با پیگیری های لازم از روند فعالیتها و تصمیمات اتخاذ 
شده در این کارگروهها ، نتایج بدست آمده و روند رشد درآمدی در این 
سه بخش را پیگیری نمایند و راهکارهای مناسب در اجرای درست طرح 
ها را ارائه دهند.دکتر غلامعلی شــهمرادی با قدردانی از کارکنان اداره 
برنامه ریزی در کســب رتبه برترکشوری در ارزیابی شاخص ها گفت : 
تلاش در جهت تحقق اهداف ســازمانی از نقاط قوت هر بخش اســت 
و ابراز امیدواری کرد با تداوم تلاشــهای صورت گرفته اهداف در زمان 

مشخص شده تحقق یابد.

رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تبریز:

استاندار آذربایجان شرقی دلسوزانه پیگیر موضوع برق است

در راستای عمل به مسئولیت های اجتماعی نفت و گاز مارون

زمین چمن مصنوعی شهرستان رامشیر افتتاح شد

مدیرکل تامین اجتماعی آذربایجان شرقی:

بالغ بر ۲1۴ هزار نفر بازنشسته و مستمری بگیر تحت 
پوشش تامین اجتماعی استان هستند

مدیر مخابرات منطقه گلستان :
 اداره برنامه ریزی و کنترل پروژه نقش مهمی در تحقق اهداف دارد

بندرعباس - خبرنگار فرصت امروز: مدیر کل بنادر و دریانوردی 
هرمزگان از اتمام پروژه روسازي و زیرسازي مسیر دسترسی به ایستگاه 
سامانه کنترل ترافیک دریایی )VTS ( جزیره هرمز خبر داد. به 
گزارش روابط عمومی اداره کل بنادر و دریانوردی استان هرمزگان، 
پروژه  از  جزئیاتی  تشریح  ران« ضمن  کرجی  محمدی  رضا  »علی 
روسازي و زیرسازي مسیر دسترسی به سایت VTS جزیره هرمز 
اظهار داشت: پشتیبانی و نگهداری از ایستگاه مخابراتی سامانه کنترل 
ترافیک دریایی این جزیره با هدف ارائه خدمات دائمی دریانوردی، 

همچنین در راستای رونق گردشگری دریایی و تأمین ایمنی تردد 
گردشگران، با اعتباری بالغ بر ۱۰۰ میلیارد ریال به اتمام رسیده و 
هم اکنون در حال بهره برداری است.  وی با اشاره به وجود گنبدهای 
نمکی متعدد در جزیره رنگین کمانی خلیج فارس، خاطر نشان کرد: 
معمولا پس از بارندگی ها بر اثر آب شستگی، حفره ها و چاله های 
خطرآفرینی در طول مسیر دسترسی سایت VTS جزیره هرمز به 
وجود می آمد که با اصلاح عملیات زیرسازی و انجام روسازی مسیر، 
با  دریانوردی هرمزگان  و  بنادر  مرتفع شد.  مدیر کل  این مشکل 

اشاره به ابعاد مختلف اهمیت اجرای این پروژه، تصریح کرد: با توجه 
به الزامات بین المللی، نقش حمل و نقل دریایي در رونق بخشی به 
معیشت ساحل نشینان و ساکنان جزایر خلیج فارس و همچنین لزوم 
دریانوردی ایمن، مراکز کنترل ترافیک دریایی نقش بسزایی در تأمین 
ایمنی ترددهای دریایی ایفا می نمایند.  وی یادآور شد: سامانه کنترل 
ترافیک دریایی در استان هرمزگان شامل ۱۲سایت و ایستگاه کاری در 
سواحل و جزایر و ۳ مرکز کنترل ترافیک دریایی واقع در بندر شهید 

رجایی، لنگه و کیش است.

مدیر کل بنادر و دریانوردی هرمزگان اعلام کرد:

مسیر دسترسی به ایستگاه کنترل ترافیک دریایی هرمز آماده بهره برداری است

تولید ۸55 خودروی ریلی در اراک هدفگذاری شد
اراک- فرناز امیدی: مدیر روابط عمومی شــرکت واگن پارس اراک بیان 
داشت: راهبرد تدوین شده برای محصولات ریلی امسال واگن پارس تولید ۷۰۰ 
دســتگاه انواع خودروهای ریلی بود اما با پشتیبانی شرکت مپنا در سالی که با 
عنوان مانع زدایی و پشتیبانی از تولید نام گرفته، افزایش ظرفیت تولید در دستور 
کار قرار دارد و این واحد صنعتی همه  توان را برای تحقق برنامه پیش بینی شده 
به کار می گیرد. واعظی افزود: ۵۳۲ دستگاه انواع واگن باری و مسافری پارسال 
در این واحد صنعتی تولید شد و این محصولات از سوی شرکت های بهره بردار در 
خطوط ریلی کشور به کار گرفته شده  که گامی مهم در بهبود کیفی ناوگان ریلی 
کشور بوده است. مدیر روابط عمومی شرکت واگن پارس اراک ادامه داد: مرتضی ملانژاد به عنوان مدیرعامل جدید این واحد واگن سازی 
از سوی مدیرعامل شرکت مپنا به عنوان سهامدار اصلی معرفی شده که از مدیران برجسته و باسابقه در زمینه تولید و بهره برداری ادوات و 
ماشین آلات ریلی است و امید است که با حضور حلقه مدیریتی جدید در این واحد صنعتی اجرای برنامه ها با سرعت و کیفیت بهتری پی 
گرفته شود.  واعظی عنوان کرد: معاونت فنی و مدیرکل واگن های راه آهن جمهوری اسلامی ایران، قائم مقام معاونت امور ناوگان راه آهن 
جمهوری اسلامی ایران، مدیر عامل شرکت احداث و توسعه ریلی مپنا، عضو هیات مدیره شرکت مهندسی و ساخت لکوموتیو مپنا و مشاور 
مدیر عامل گروه مپنا در امور ریلی از واگن پارس اراک واحد تولیدی مادر تخصصی در حوزه محصولات ریلی خاورمیانه است که در سال 
۱۳۵۴ آغاز به کار کرد و در سال ۱۳۶۴ با سرمایه گذاری سازمان صنایع و نوسازی ایران به یکی از زیر مجموعه های این سازمان پیوست. وی 
درپایان خاطرنشان کرد:کارگاه های تولیدی شرکت واگن پارس در فضایی به وسعت ۳۳ هکتار جانمایی شده  و به عنوان بزرگترین سازنده 

انواع لوکوموتیو، واگن های باری، مسافری و مترو در خاورمیانه، متولی اصلی تولیدات سیستم حمل و نقل ریلی ایران است. 

تجلیل از 16 واحد تولیدي حامیان حقوق مصرف کننده مستقر در 
شهرکهاي صنعتي قزوین

قزوین - خبرنگار فرصت امروز: دومین همایــش اعطای گواهینامه و 
تندیس رعایت حقوق مصرف کنندگان استان قزوین در شرکت گلدیران مستقر 
در شهرک صنعتی کاسپین برگزار شــد. دومین همایش اعطای گواهینامه و 
تندیــس رعایت حقوق مصرف کنندگان اســتان قزوین در شــرکت گلدیران 
مستقر در شهرک صنعتی کاسپین برگزار شد.به گزارش روابط عمومي شرکت 
شهرکهاي زصنعتي استان قزوین، این مراسم با حضور جمالی پور استاندار قزوین، 
تابش معاون وزیر و رئیس سازمان مصرف کنندگان و تولیدکنندگان، نمایندگان مردم قزوین در مجلس شورای اسلامی و جمعی از مدیران 
دستگاههای اجرایی استان برگزار شد.در پایان از واحدهای تولیدی حامیان حقوق مصرف کننده استان قزوین مستقر در شهرکهاي صنعتي 
استان قزوین تجلیل و تقدیر شد.صنعت پلاست آبیار تولید کننده پلی اتیلن تک لایه، گلدیران تولید کننده اسپیلت،  ویتانا تولید کننده 
انواع بیسکویت و کراکر، آراپوش گستر تولید کننده تیوپ های آرایشی و بهداشتی، سیلیکون ناب بسپار تولید کننده مواد اولیه سیلیکونی 
مستقر در شهرک صنعتی کاسپین .آسیاناما تولید کننده کپسول هایCNG، شیمیایی بهداش تولید کننده مواد اولیه شوینده ها، تاژ تولید 
کننده مواد شوینده ، صنایع غذایی مینای قزوین  تولید کننده آب معدنی و نوشابه های گاز دار با برند مانوش مستقر در شهرک صنعتی 
لیا .فراز دانه آوند تولید کننده خوراک دام و طیور، گروه خودروسازی مایان،  فولاد خرمدشت تاکستان تولید کننده میلگرد و هستی آرین 
تامین بسته بندی مواد غذایی با برند فامیلا مستقر در شهرک صنعتی خرمدشت.صنعت غذایی کورش تولید کننده روغن های خوراکی 

با برند فامیلا و اویلا ، هوا سلولز تولید کننده پد سلولزی و ابهر سیلیس تولید کننده مواد اولیه شیشه مستقر در شهرک صنعتی حیدریه.

مانور اقدام فراگیر ساماندهی، سرویس ، تست و  بازرسی لوازم اندازه 
گیری مشترکین دیماندی استان بوشهر برگزار شد.

بوشهر - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق استان 
بوشــهر گفت: مانور اقدام فراگیر ساماندهی، ســرویس ، تست و  بازرسی لوازم 
اندازه گیری مشترکین دیماندی استان بوشهر با کنترل مشترکین سایت پرورش 
میگوی شیف به اجرا در آمد. به گزارش روابط عمومی شرکت توزیع نیروی برق 
استان بوشهر، غلامرضا حشمتی روز *بک  شنبه مورخ ۱۳تیرماه* در بازدید از 
سایت پرورش میگو شیف اظهار داشت: بازرسی از مشترکان دیماندی با هدف 
کنترل میزان مصرف، سرویس و آماده سازی تجهیزات جهت استفاده مناسب تر  
مشترکان است. وی بیان کرد: ایجاد روحیه کار تیمی، آمادگی گروه های اجرایی 
در مواقع بحران، برنامه ریزی و تمرین جهت رعایت نظم و انضباط تیمی از دیگر اهداف این مانور بود. حشمتی اظهار داشت: رعایت ایمنی 
فردی و گروهی در اجرا عملیات، بازرسی مشترکان *دیماندی* براساس برنامه سالانه از دیگر اهداف مانور اقدام فراگیر بازرسی لوازم اندازه 
گیری مشــترکین دیماندی مزارع پرورش میگو شیف بود. وی عنوان کرد: در این مانور   که توسط معاونت فروش وخدمات  مشترکین 
شرکت برنامه ریزی شده بود، ۱۲ گروه، *۲۰دستگاه خودرو سبک و سنگین* و پرسنل اجرایی مشترکین و اتفاقات کلیه  مدیریت های  
برق شهرستان های استان بوشهر شرکت داشتند. وی اظهار امیدواری کرد: باتوجه به اینکه تعدادی از مزارع پرورش میگو با افزایش مصرف 
و تجاوز از دیماندقرارداد باعث افزایش بار تجهیزات شــبکه و اختلال در کیفیت برق ســایر مزارع میشوند با پایبندی به قرارداد و کنترل 

مصرف خود به تامین برق مطمئن و پایدار کمک نمایند و در صورت تجاوز از دیماند با اخطار و حتی قطع انشعاب مواجه خواهند شد.  

مسئول روابط عمومی منطقه ساری :
اقامه نماز منطقه ساری حائز رتبه برتر در بین دستگاههای اجرایی شد

ساری – دهقان : مسئول روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های 
نفتی منطقه ســاری گفت : منطقه ســاری با ارائه عملکرد در سامانه سجاده ) 
سیستم یک پارچه بررسی عملکرد اقامه نماز دستگاههای اجرایی ( حائز رتبه 

برتر استان مازندران شد .
عباس خلیل پور مسئول روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی 
منطقه ساری بیان کرد : بر اساس گزارشات و مستندات ارسالی در سامانه سجاده 
میزان پیشــرفت برنامه ها و فعالیتهای اقامه نماز دستگاههای اجرایی از سوی 
ستاد اقامه نماز استانداری مازندران مورد بررسی قرار می گیرد که شرکت ملی 
پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری در بین دستگاههای اجرایی استاد حائز رتبه برتر شد . وی افزود : ستاد اقامه نماز شرکت ملی پخش 
فرآورده های نفتی منطقه ساری با امتیاز ۷9۶ و با نمره توصیفی عالی در بین دستگاههای اجرایی سطح مازندران رتبه برتر را از آن خود 
کرد . مسئول روابط عمومی منطقه ساری با اشاره به اینکه امروز دشمن با جنگ نرم به میدان مبارزه آمده و ما باید ارزشهای اسلام و انقلاب 
را بیش از پیش در جامعه ، نسل جوان و فضای کاری گسترش دهیم ، افزود : امروز مسئله نماز و امر به معروف و نهی از منکر که علل 
اصلی قیام امام حسین ) ع ( بوده است باید به صورت جدی و پر رنگ تر از گذشته در میان آحاد جامعه مخصوصا نسل جوان دنبال شود 
زیرا پایبندی به این امور باعث تقویت ایمان و همچنین همدلی ، همراهی و رفاقت میان کارکنان می گردد . وی با اشاره به اینکه شخص 
نماز خوان اهل دروغ، نیرنگ و فتنه و ... نیست، اظهار کرد : انسان به واسطه روح انسانی قابلیت رسیدن به کمالات را دارد، باید فرصت ها و 

ابزارهای لازم در اختیار انسان باشد و نماز بهترین ابزار برای صعود انسان به قله معرفت خدا است .

مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی گیلان:
توانمندسازی ۲۷۰ نفر از زنان گیلانی سرپرست خانوار با مشاغل خانگی

رشت - خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی گیلان 
با اعلام این خبر ؛ اتصال به بازارهای سنتی، معرفی غرفه های الکترونیک رایگان 
در سطح کشور توسط جهاد دانشــگاهی و برگزاری نمایشگاه های فصلی را از 
جمله حمایت های انجام شده در طرح ملی توانمندسازی زنان سرپرست خانوار 
برای تولیدکنندگان مشاغل خانگی عنوان کرد. به گزارش روابط عمومی اداره کل 
تعاون،کار و رفاه اجتماعی استان گیلان، عباس علیزاده در گفتگو با ایسنا، اظهار 
کرد: طرح ملی توانمندسازی زنان سرپرست خانوار مطابق با الگوی نوین کسب و 
کار)مشاغل خانگی( به کارفرمایی دفتر امور بانوان و خانواده استانداری با نظارت 

اداره کل تعاون، کار و رفاه اجتماعی؛ توسط سازمان جهاد دانشگاهی استان گیلان به عنوان مجری این طرح دنبال می شود.
وی با بیان اینکه هدف از اجرای این طرح، توانمندسازی ۶۲۰۰ نفر از فعالان عرصه مشاغل خانگی و زنان سرپرست خانوار در سطح 
کشور است ؛ سهم استان گیلان در این طرح نوین را ۲۷۰ نفر اعلام کرد. علیزاده گفت : در فاز نخست طرح با پایش و ارزیابی تعداد ۳۸۴۳ 
نفر از زنان سرپرست خانوار، تعداد ۲۷۰ نفر از زنان سرپرست خانوار در ۱۱ مزیت اصلی شامل حصیربافی، قالیبافی، گلیم بافی، دوزندگی، 
چادرشــب، عروسک بافی، پرورش گل و گیاه زینتی، چرم دوزی، گلسازی، معرق، نقاشی و هنرهای تجسمی شناسایی و به فاز دوم طرح 
معرفی شدند. وی اضافه کرد: در فاز دوم نسبت به توانمندسازی افراد شرکت کننده از طریق ارایه آموزش های عمومی و تخصصی توسط 
معاونت آموزشی سازمان جهاد دانشگاهی گیلان اقدام شد. علیزاده گفت: اهم آموزش های ارایه شده شامل کارگاه آموزشی مفاهیم، کارگاه 
ایده پردازی و خلاقیت، کارگاه آموزشی شناسایی فرصت ها و نحوه راه اندازی کسب و کار، کارگاه آموزشی زنجیره ارزش و تولید و کارگاه 
آموزشی فروش و بازاریابی است. مدیرکل تعاون، کل و رفاه اجتماعی گیلان خاطرنشان کرد: پس از اجرای فاز دوم، افراد شرکت کننده به 
۱9 پیشران حمایت کننده مشاغل خانگی متصل شدند.  وی اضافه کرد: پیشرانان متقاضی جهت دریافت تسهیلات کم بهره در سال 99 

مورد حمایت قرار گرفتند و مصوبات دریافت تسهیلات به آنان ابلاغ شد.

رشت- خبرنگار فرصت امروز: مدیر عامل شرکت آب منطقه ای 
گیلان با اشاره به کاهش بیش از ۵۰ درصدی بارشها و به تبع آن کاهش 
آورد سد سفید رود گفت: تقویم زراعی جهاد کشاورزی با اصول علمی 
سازگار است و اگر آن را رعایت کنیم مشکلات بخش آبیاری کمتر خواهد 

شد.
به گزارش روابط عمومی آب منطقه ای گیلان، وحید خرمی شامگاه 
سه شنبه در گفتگوی ویژه خبری در صدا و سیمای مرکز گیلان ) شبکه 
باران(  با بیان اینکه اراضی کشاورزی در خارج از محدوده سد سفیدرود، 
سنتی آبخور هستند، اظهار کرد: این اراضی منابعی برای ذخیره ندارند و 
در حال حاضر مشکل ما این است که کشاورزان بالادست آب را مصرف 
کرده و به پایین دست نمی رسد ، البته با برنامه ریزی های صورت گرفته 
مسیرهای انحرافی را در بالادست بسته ایم تا این مشکلات برطرف شود.

مدیر عامل آب منطقه ای گیلان با اشــاره به اینکه بیش از ۸۰ درصد 
کشــاورزان طبق راهکارهای ارائه شده توســط جهاد کشاورزی استان 

کشت می کنند، افزود: بر اساس تقویم زراعی آبگذاری کانال های آبیاری 
تا پایان تیر ماه ادامه دارد و کسانی که از تقویم زراعی عقب ماندند و در 
کشت تأخیر دارند ، اگر شرایط اجازه دهد حداقل هایی را روی کانال ها 

قرار می دهیم تا کشاورزان بتوانند از آن استفاده کنند.

وی با بیان اینکه تقویم زراعی امسال بهتر از سال گذشته رعایت شده 
اســت، اضافه کرد: تقویم زراعی جهاد کشاورزی با اصول علمی سازگار 
است و اگر آن را رعایت کنیم مشکلات بخش آبیاری کمتر خواهد شد.

خرمی با اشــاره به وجود بیش از ۴۵۴ ایســتگاه پمپاژ آب در سطح 
اســتان، بیان کرد: حدود ۳۰۰ حلقه چاه خارج از شبکه تأسیس شده و 
تمام تجهیزات در مدار است و استفاده می شود و هیچ چاه آب خاموش 

نمانده و امیدواریم کشاورزان هم به یکدیگر کمک کنند.
وی با بیان اینکه کمیته منابع و مصارف آب استان شرایط را به صورت 
هفتگی پایش می کند، گفت: کسانی که جدول زراعی را به خوبی رعایت 
کنند تا پایان تیرماه مشکلی در زمینه آبیاری زمین های کشاورزی خود 
نخواهند داشــت. مدیر عامل آب منطقه ای گیلان با بیان اینکه حدود 
۱۰۰ میلیون متر مکعب آب به دلیل عدم لایروبی انهار بین مزارع تلف 
می شــود، افزود: اگر کشاورزان انهار خود را تمیز نگه دارند آب سریع تر 

به پایین دست می رسد.

مدیر عامل آب منطقه ای گیلان مطرح کرد؛

ضرورت رعایت تقویم زراعی برای حل مشکل کم آبی شالیکاران
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به قلم: پراوین سوامیناتان
کارشناس بازاریابی و فروش

ترجمه: علی آل علی

فروش بالا برای هر برندی هدف اصلی محس��وب می شود. 
بس��یاری از کس��ب و کارها در بازار به دنبال اهداف مختلف 
هس��تند، اما معیار اصلی برای موفقیت در زمینه دستیابی به 
تمام اهداف با فروش بالا مشخص می شود. هر برندی در بازار 
به دنبال تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدفش است. اگر 
در این میان خبری از فروش نباشد، هیچ برندی امکان ادامه 
فعالیت در بازار را نخواهد داش��ت. بنابراین کسب و کارها در 
تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف باید همیش��ه 
فروش بالاتر را مدنظر قرار دهند.  متاسفانه فروش بالا همیشه 
گزینه ای در دسترس برای برندها محسوب نمی شود. بسیاری 
از کسب و کارها در زمینه دستیابی به اهداف شان با مشکلات 
بس��یار زیادی رو به رو هستند. همین امر امکان تاثیرگذاری 
ب��ر روی مخاطب ه��دف را به طور قاب��ل ملاحظه ای کاهش 
می دهد. اگر کس��ب و کار شما هم در این مسیر با مشکلات 
بس��یار زیادی رو به رو است، چرخه فروش استراتژی مناسب 
برای رهایی از دردس��رها خواهد بود.  چرخه فروش ش��امل 
مجموعه ای از مراحل یا اقدامات از س��وی فروشندگان است 
تا فرآیند فروش به س��اده ترین شکل ممکن انجام شود. بدون 
تردید تجربه ناکامی در زمینه فروش برای هر برندی دش��وار 
و مشکل آفرین اس��ت. بنابراین کاهش تلاش های ناموفق در 
زمینه فروش برای هر برندی امر مهمی محس��وب می ش��ود. 
شما با طراحی مجموعه ای از اقدامات و عادت ها برای پیگیری 
از سوی کس��ب و کارها امکان ساماندهی فرآیند موردنظر به 
بهترین ش��کل ممکن را خواهید داشت.  هدف اصلی در این 
مقاله بررسی چرخه فروش به عنوان یک استراتژی کاربردی 
در زمینه فروش است. این امر به شما برای تاثیرگذاری بر روی 

مشتریان و بهبود درآمد برندتان کمک خواهد کرد. 
مراحل اجرای استراتژی چرخه فروش

چرخه فروش کار بس��یار سخت و دش��واری نیست، بلکه 
تلاش های شانس��ی و پراکنده هر کس��ب و کار را به بهترین 
ش��کل ممکن س��اماندهی می کند. ب��ه این ترتی��ب امکان 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان به طور قابل ملاحظه ای افزایش 
پیدا خواهد کرد. متاس��فانه امروزه بسیاری از برندها به جای 
تمرکز بر روی بازاریابی و فروش به طور دقیق بیشتر مایل به 
تلاش های پراکنده هستند. درست به همین خاطر در زمینه 
فروش کمتر برندی شانس��ی برای کسب موفقیت دارد. ما در 
این مقاله در تلاش برای تغییر نگاه شما به عرصه کسب و کار 
و فروش با اس��تفاده از چرخه فروش هستیم. در ادامه مراحل 

اجرای این استراتژی را مورد بررسی قرار خواهیم داد. 
توجه به دورنمای مشتریان

ش��ما برای ف��روش مناس��ب باید به س��راغ مش��تریان 
علاقه مند به کس��ب و کارتان بروید. بس��یاری از برندها از 
همان قدم اول در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مشتری 
راه را اش��تباه طی می کنند. این امر مشکلات بسیار زیادی 
برای هر کس��ب و کاری به همراه خواهد داش��ت. اگر شما 
در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان تان هس��تید، 
بای��د راهکاری ب��ه طور کلی متفاوت نس��بت به رقبای تان 
در پی��ش گیرید. امروزه بس��یاری از برنده��ا ابتدا اقدام به 
فروش می کنند و سپس در تلاش برای پیدا کردن مشتری 
هس��تند. این امر کاملا اشتباه است. شما باید از همان گام 
نخست در تلاش برای پیدا کردن مشتریان مناسب باشید. 
پیدا کردن مشتریان مناسب کار دشواری نیست. شما پیش 
از ش��روع فرآیند بازاریابی و فروش باید به دو نکته مهم توجه 
نشان دهید. نکته نخست، مشکلی است که محصول تان حل 
می کند. نکته دوم هم در ارتباط با تفاوت میان محصول تان با 
دیگر نمونه های در بازار خواهد بود. اگر شما توانایی ارائه نکات 
جذاب در قبال پاسخ های موردنظر را داشته باشید، وضعیت تان 
ب��ه طور قابل ملاحظه ای بهبود پیدا خواهد کرد. اغلب اوقات 
برندهای ک��ه دارای یک پرس��ونای دقیق از مشتریان ش��ان 
هستند، در این مرحله دردسرهای بسیار کمتری را پیش رو 
خواهند داشت. پرسونای مشتری شامل ویژگی های مشتری 
ایده آل شماست. وقتی شما یک ایده اساسی از مشتری مورد 
انتظارتان داشته باشید، امکان تعامل بسیار بهتر با مشتریان 
را پی��دا خواهید کرد. این امر برای کس��ب و کارهای مختلف 
اهمیت بسیار زیادی دارد. شما برای طراحی پرسونای مشتری 
در کس��ب و کارتان نیاز به استفاده از تجربه های تعامل قبلی 
برندتان با آنها و همچنین استفاده از داده های کاربردی دارد. 

خوشبختانه امروزه امکان دسترسی به داده های کاربردی 
به ساده ترین شکل ممکن وجود دارد. بنابراین شما در این 

مسیر با مشکلات چندانی رو به رو نخواهید شد. 
آمادگی برای برقراری ارتباط با مشتریان مناسب

وقتی شما مشتریان مناسب برای فروش محصولات تان را 
پیدا کردید، باید اقدام به ایجاد ارتباط نمایید. این امر اغب 
اوقات س��خت ترین بخش کار محسوب می شود. بسیاری از 
برندها در این رابطه عملکرد درخش��انی از خودش��ان ارائه 
نمی کنند. به هر حال همیشه برخورد اول از اهمیت بسیار 
زی��ادی برخوردار اس��ت. ب��ه همین خاطر ش��ما باید تمام 
تلاش ت��ان را در این بخش انجام دهید.  اطلاعات موردنیاز 
برای تعامل با مشتری شامل نکات پیچیده ای نیست. اغلب 
اوقات کس��ب و کاره��ا نیاز به تمری��ن و برنامه ریزی برای 
نحوه ارتباط با مش��تریان مدنظرشان دارند. اگر شما بدون 
هیچ آمادگی قبلی س��راغ این فعالیت بروید، کمتر شانسی 
ب��رای موفقیت بلندم��دت خواهید داش��ت. چنین نکته ای 
برای کس��ب و کارها اهمیت بس��یار زی��ادی دارد.  ارتباط 
با مش��تریان براس��اس الگوی تماس تلفنی، ایمیل و حتی 
برق��راری تم��اس ویدئویی صورت می گی��رد. نکته مهم در 
این میان ارزیابی دقیق ش��رایط برای بهینه س��ازی فعالیت 
برند و همچنین آگاهی از س��لیقه مشتریان است. اگر شما 
به س��لیقه مش��تریان تان در زمینه ارتباط احترام نگذارید، 

شانسی برای جلب نظرشان نخواهد داشت. 

ارزیابی مشتریان برای فروش
پ��س از تعام��ل اولی��ه ب��ا مش��تریان نوبت ب��ه ارزیابی 
وضعیت ش��ان می رس��د. بس��یاری از برندها ب��رای تعامل 
با مش��تریان همیش��ه ش��ک و تردید دارند. دلیل این امر 
تمایل برای ارتباط با بهترین مش��تریان اس��ت. مرحله ای 
که فروش��ندگان حرفه ای در اینجا پش��ت سر می گذارند، 
ش��امل تلاش برای ارزیابی وضعیت مش��تریان است. بدون 
تردید تمام مش��تریان مدنظر ش��ما به کار کسب و کارتان 
نخواهند آمد. اگر شما در این میان ارزیابی اولیه ای نسبت 
به مش��تریان داشته باشید، امکان س��رمایه گذاری بر روی 
بهترین مش��تریان فراهم خواهد ش��د.  امروزه بس��یاری از 
برندها برای تعامل با مشتریان شان شرایط ویژه ای طراحی 
می کنند. البته این امر بیش��تر در ارتباط با برندهای بزرگ 
در حوزه B2B مصداق دارد. بنابراین اگر کسب و کار شما 
در چنین حوزه ای فعالیت دارد، باید به طور ویژه ای بخش 
کنون��ی را مدنظر قرار دهی��د، در غیر این صورت خبری از 
موفقیت در زمینه فروش نخواهد بود. فروشندگان حرفه ای 
به سرعت خریداران واقعی را از کسانی که هنوز برای خرید 
نهایی ش��ک دارند، تشخیص می دهند. این امر به آنها برای 
تمرکز صرف بر روی خری��داران واقعی کمک خواهد کرد. 
بنابراین ش��ما همیش��ه باید در تلاش برای تعامل با چنین 
افرادی باشید. فروش��ندگان حرفه ای همیشه نکات تازه ای 

برای آموزش به شما دارند.

 بنابراین هم��کاری با آنها مهمتری��ن عامل موفقیت تان 
در فرآیند چرخ��ه فروش خواهد بود.  ام��روزه هزینه های 
مدیریت کس��ب و کار به ط��ور قابل ملاحظ��ه ای افزایش 
پیدا کرده است. بس��یاری از کسب و کارها در تلاش برای 
تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف باید هزینه های زیادی 
را متحم��ل ش��وند. نکته مه��م در این میان ت��لاش برای 
س��اماندهی وضعیت موردنظر براس��اس کاهش هزینه های 
برند اس��ت. اگر ش��ما در این زمینه مشکلات بسیار زیادی 
پیش رو دارید، س��اده ترین راهکار تلاش برای ارزیابی اولیه 
مش��تریان است. این امر به ش��ما امکان کاهش هزینه های 
برن��د با هدف گذاری ص��رف بر روی بهترین مش��تریان را 

می دهد. 
معرفی محصول برند

مهمترین بخ��ش در زمینه ف��روش در ارتباط با معرفی 
محصول معن��ا پیدا می کند. بس��یاری از برندها در فرآیند 
ف��روش و ارتباط ب��ا مش��تریان هیچ توجهی ب��ه کیفیت 
محصول و حتی معرفی اش به طور مختصر برای مش��تری 
ندارند. با این حس��اب چرا مشتری باید از شما محصولی را 

تهیه نماید؟ 
معرفی محصول به مش��تریان باید به طور ویژه و حرفه ای 
صورت گیرد، در غیر این صورت شاید مشتری موردنظر هیچ 
تمایلی برای خرید محصول نش��ان ندهد. امروزه بس��یاری از 
برندهای ب��زرگ برای فروش محصول به مش��تریان حتی تا 
جزئی ترین ویژگ��ی اش را نیز بیان می کنن��د.  تعیین دقیق 
ویژگی های محصول نقش مهمی در جلب نظر مشتریان دارد. 
بس��یاری از مردم به هنگام تلاش ب��رای خرید یک محصول 
دردسرهای زیادی را پشت سر می گذارند. این امر شامل تردید 
مداوم نس��بت به کیفیت محصولات و عدم آش��نایی دقیق با 
کیفی��ت و مزایای هر کدام اس��ت. اگر ش��ما در این میان به 
سادگی هرچه تمام تر روی مزایای محصول تان دست بگذارید، 
امکان تعامل با مش��تریان را خواهید داش��ت. این امر شما را 
بدل به برندی محبوب در میان مش��تریان می کند.  برخی از 
محصولات در عمل امکان صرفه جویی در هزینه های مشتریان 
در بلندم��دت را دارد. اگر ش��ما در تلاش برای فروش چنین 
محصولی هس��تید، باید از همان ابتدا مزیتش برای مشتری 
را بی��ان کنید، در غیر این صورت ش��اید هیچ کس به مزیت 
موردنظر توجه نکند. بسیاری از برندها در عمل نیاز به معرفی 
محصول به طور حرفه ای دارند. این امر به معنای بیان مزایای 
محصول به زبانی ساده و خودمانی است. بنابراین همیشه در 

فرآیند فروش این نکته مهم را مدنظر قرار دهید. 
مدیریت اعتراض های مشتریان

اعراضات مش��تریان همیش��ه وجود دارد. این امر شامل 
بخش های مختلف ش��رکت و به ویژه فرآیند فروش اس��ت. 
اگر کس��ب و کار ش��ما در تلاش برای فروش یک محصول 
با ش��کایت مشتریان و اعتراض های مختلف رو به رو نشود، 
بی تردی��د یک ج��ای کار ایراد دارد. تعام��ل میان برندها و 
مش��تریان همیش��ه همراه با بروز مش��کلاتی است. وظیفه 
اصلی شما در تیم فروش مدیریت اعتراضات و جلوگیری از 

تبدیل شدن آنها به بحران های بزرگ است. 
اغلب اوقات برندها ش��ناخت درس��تی از مشتریان ش��ان 

دارند. همین امر امکان مدیریت اعتراض ها به سادگی هرچه 
تمام تر را پیش می کش��د. اگر شما در تلاش برای مدیریت 
اعتراض مشتریان تان هس��تید، باید همیشه حق را به آنها 
دهید. در کنار این موضوع تلاش برای توضیح مسئله پیش 
آمده به زبانی س��اده اهمیت بالایی خواهد داش��ت، در غیر 
این صورت ش��اید شما هرگز شانس��ی برای رفع کدورت ها 
و پیگی��ری فرآین��د فروش به طور اس��تاندارد را نداش��ته 
باش��ید.  گاهی اوقات همینکه ش��ما به اعتراض مشتریان 
گ��وش دهید، برای آنه��ا کافی خواهد ب��ود. دلیل این امر 
تمایل مشتریان برای پیدا کردن یک برند است که فقط به 
حرف های شان گوش دهد. در کنار این امر اگر تغییراتی در 
برندتان براساس اعتراض و شکایت مشتریان صورت گیرد، 
وضعیت شما از این رو به آن رو خواهد شد. همه مشتریان 
در تمام بازاره��ای دنیا از برندهایی که براس��اس اعتراض 
مش��تریان دس��ت به تغییر وضعیت می زنند، خوش ش��ان 
خواهد آمد.  دست آخر یک برند برای تاثیرگذاری مناسب 
بر روی مش��تریان باید توضیح مش��خصی درباره اش��تباه 
صورت گرفته و روند جبرانش داشته باشد. به عنوان مثال، 
اگر برند ش��ما در زمینه بسته بندی سفارشات اشتباه کرده 
و بس��یاری از محصولات با شکس��تگی و وضعیت نامناسب 
به دست مشتری رس��یده، علاوه بر شنیدن شکایت ها باید 
اقدامی برای تغییر ش��رایط نیز ص��ورت دهید، در غیر این 
صورت مشتریان پیگیری حقوقی نسبت به خسارت صورت 
گرفته دنبال می کنند. این امر شهرت برندتان در بازار را به 
طور قابل ملاحظه ای دستخوش تغییر می کند.  اعتراضات 
مش��تریان در بازار امری طبیعی محس��وب می شود. نکته 
مهم در این میان مدیریت به موقع آنهاس��ت. اگر ش��ما در 
این رابطه اندکی تاخیر کنید، ش��اید تا سال های سال هم 
توانایی بازیابی مش��تریان تان را نداش��ته باشید. درست به 
همین خاطر باید همیش��ه سرعت عمل در فعالیت برندتان 

را مدنظر قرار دهید. 
جوش دادن معامله در پایان کار

وقتی شما تمام مراحل برای جلب نظر مشتریان را دنبال 
کردید، باید در نهایت یک معامله خوب را به انجام برسانید. 
بس��یاری از برنده��ا در جمع بن��دی و ج��وش دادن نهایی 
معامله مش��کل دارند. نتیجه این ام��ر تعامل طولانی مدت 
فروش��ندگان برند با مش��تریان بالقوه و در نهایت مشاهده 
خری��د آنها از یک برند دیگر اس��ت. ش��ما بای��د طوری با 
مش��تریان تان تعامل داش��ته باش��ید که هیچ کسب و کار 
دیگری حتی به چش��م آنها نی��ز نیاید.  یکی از راهکارهای 
جذاب در زمینه جمع بن��دی فرآیند فروش مربوط به ارائه 
س��رویس اس��تفاده رایگان برای مدت زمانی محدود است. 
این امر مش��تری را به بهترین ش��کل ممکن با ویژگی های 
محصول شما آشنا خواهد کرد. اگر محصول برندتان نوعی 
نرم افزار باش��د، راه��کار کنونی کاربرد بس��یار زیادی برای 
ش��ما به همراه خواهد داش��ت.  یکی دیگ��ر از راهکارهای 
مناسب در این میان تلاش برای ایجاد نوعی اضطرار است. 
اینکه مش��تریان فرصت خرید در لحظ��ه یا به طور کلی از 
دس��ت دادن ش��انس بهره مندی از محصول شما را داشته 
باشند، تاثیر روانی بسیار زیادی ایجاد می کند. چنین امری 
اغلب اوقات موجب افزایش فروش در کوتاه مدت می ش��ود.  
راهکار پایانی هم ش��امل ارسال فرم سفارش در کنار دیگر 
محتوای بازاریابی برای مشتری است. این امر امکان ترغیب 
مش��تریان مردد به خرید را به همراه دارد. اگر شما چنین 
نکت��ه ای را مدنظ��ر قرار ندهید، به س��رعت دچار مش��کل 
خواهید ش��د.  اغلب فروشندگان حرفه ای طوری معامله را 
پایان می دهند که حتی مش��تری مورد نظر نیز حیرت زده 
ش��ود. نکته مهم در این میان مشخص کردن بخش پایانی 
تعامل برای فروش اس��ت. اینطوری مش��تریان به خوبی از 
ض��رورت تصمیم گی��ری هرچه زودتر اط��لاع پیدا خواهند 
کرد. به هر حال ش��ما برای همیشه فرصت فروش ندارید و 

باید به مشتریان دیگرتان هم توجه نشان دهید. 
دنبال کردن مشتریان قبلی

پس از اینکه فروش موفقی را پش��ت سر گذاشتید، کارتان 
با مشتریان به پایان نرس��یده است. اگر شما به دنبال فروش 
دوباره و بسیار ساده هستید، سرمایه گذاری بر روی مشتریان 
قبلی ای��ده جذابی خواهد ب��ود. چنین مش��تریانی به دلیل 
امتحان کردن محصول ش��ما در گذشته تمایل بالاتری برای 
خرید دوباره خواهند داش��ت. این امر هزینه بسیار کمتری از 
نظر بازاریابی و تبلیغات برای ش��ما به همراه خواهد داش��ت.  
بسیاری از برندها پس از اینکه فرآیند فروش به پایان می رسد، 
به طور کامل مشتری ش��ان را فرام��وش می کنند. این امر به 
معنای صرف هزینه بالاتر برای پیدا کردن دوباره مش��تری و 
همچنین پشت کردن به یک فرصت عالی برای ایجاد مشتری 
وفادار اس��ت. ام��روزه بخش قابل ملاحظه ای از س��ود نهایی 
برندها از س��وی مشتریان وفادار تامین می شود. بنابراین شما 
باید همیش��ه هدف گذاری بر روی چنین مشتریانی را مدنظر 
داش��ته باش��ید، در غیر این صورت حضورتان در بازار بسیار 
کوتاه م��دت خواهد بود.  ب��دون تردید فرآیند فروش در طول 
س��ال های اخیر تغییر بسیار زیادی کرده است. چرخه فروش 
ه��م برای کمک به برندها به منظور مدیریت هرچه بهتر این 
بخش طراحی شده است. کلیدی ترین نکته برای موفقیت در 
اس��تفاده از این ش��یوه توجه به مرحله پایانی است. اگر شما 
پس از فروش دیگر سراغی از مشتری تان نگیرید، هیچ شهرت 
مثبتی در عرصه کس��ب و کار نخواهید داشت. بنابراین باید 
همیشه به دنبال راهکارهای درست برای تاثیرگذاری بر روی 
مشتریان باشید، در غیر این صورت شاید کوچکترین فرصتی 
برای تعامل با مشتریان پیدا نکنید.  تکرار چرخه فروش برای 
چند نوبت امری طبیعی محسوب می شود. نکته مهم در این 
میان تلقی کوتاه مدت از چنین اس��تراتژی ای است. شما قرار 
نیست همیشه مش��تریان تان را با چنین شیوه ای پیدا کنید. 
یکی از نکات اساسی در این میان تلاش برای تبدیل خریداران 
معمولی به مش��تریان وفادار برند اس��ت. ای��ن امر بزرگترین 

موفقیت شما در بازار محسوب خواهد شد. 
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چرخه فروش چیست و چگونه کار می کند؟ فروش بیشتر در بازار با بازاریابی در شبکه های اجتماعی

به قلم: الکس ادکانبی
کارآفرین و کارشناس بازاریابی

ترجمه: علی آل علی

ش��بکه های اجتماعی ابزار مهمی برای بازاریابی و فروش محس��وب می شود. بسیاری از برندها در طول 
سال های اخیر سرمایه گذاری بسیار زیادی بر روی این حوزه داشته اند. این امر موجب تعامل هرچه بیشتر 
کاربران ش��بکه های اجتماعی با برندها شده اس��ت. البته این امر همیشه نکته مثبتی محسوب نمی شود، 

زیرا گاهی اوقات محتوای بازاریابی برندها برای مخاطب هدف آزاردهنده می شود. 
اگر کس��ب و کار ش��ما به دنبال تجربه فرآیند فروش موفق در ش��بکه های اجتماعی اس��ت، باید نکات 
حرفه ای بازاریابی را مدنظر داش��ته باش��د، در غیر این صورت هیچ شانس��ی در بازار نخواهد داشت. هدف 
اصلی ما در این مقاله بررسی برخی از مهمترین نکات برای بازاریابی موفق و فروش مناسب در شبکه های 
اجتماعی است. این امر به شما فرصت عالی برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان و بهبود وضعیت مالی تان 
ب��ه هم��راه خواهد داش��ت. در ادامه چند تکنیک و توصی��ه کاربردی در این زمینه را مورد بررس��ی قرار 

خواهیم داد. 
توجه به مخاطب هدف

بازاریابی در ش��بکه های اجتماعی باید با هدف گذاری بر روی دامنه مش��خصی از مخاطب هدف صورت 
گیرد، در غیر این صورت تمام هزینه های شما در این فضا بی فایده خواهد بود. اگر یک برند در تلاش برای 
جلب نظر تمام مشتریان در بازار باشد، بدون تردید هیچ بازدهی ای از کمپین بازاریابی اش نخواهد دید. 

ش��ما باید همیش��ه به دنبال مشتریان دارای نقاط اش��تراک با کسب و کارتان باش��ید. این امر فرآیند 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و فروش را بهینه س��ازی می کند. همچنین به ش��ما فرصت عالی برای 
معرفی محصولات تان بدون هیچ دردس��ری می دهد. امروزه یکی از مش��کلات برندها بی حوصلگی مداوم 
مش��تریان برای مشاهده محصولات شان اس��ت. این امر دردسرهای بس��یار زیادی برای هر برندی ایجاد 
می کند. دلیل اصلی آن هم هدف گذاری بر روی مخاطب هدف نادرست است. بنابراین شما با هدف گذاری 

درست بر روی مخاطب هدف امکان بازاریابی بی دردسر و فروش بالا را پیدا خواهید کرد. 
انتخاب پلتفرم های مناسب

انتخاب بهترین پلتفرم های موجود برای بازاریابی همیش��ه نکته مهمی محسوب می شود. بی تردید هیچ 
برندی امکان سرمایه گذاری بر روی تمام شبکه های اجتماعی را ندارد. بنابراین شما باید دست به انتخاب 
هرچند ناخوش��ایند بزنید. توجه به تعداد کاربران هر پلتفرم و انطباق آن با ماهیت کس��ب و کارتان نکته 

بسیار مهمی محسوب می شود. 
پلتفرم هایی مثل اینس��تاگرام یا توییتر برای هر برندی مناس��ب اس��ت. با این حال چنین بحثی درباره 
تیک تاک یا اسنپ چت به طور کامل فرق می کند. اگر شما بدون توجه به ویژگی های چنین پلتفرم هایی 

اقدام به حضور در آنها کنید، شاید در نهایت چیزی به غیر از هزینه اضافی روی دست تان باقی نماند. 
یکی از معیارهای مهم برای انتخاب یک پلتفرم اجتماعی توجه به توانایی تان برای بهینه س��ازی محتوا 
در آن است. به عنوان مثال، اگر شما قصد حضور در تیک تاک را دارید، باید توانایی تان برای تولید محتوا 
با موسیقی متن را بسنجید. بدون تردید بسیاری از برندها به دلیل ماهیت فعالیت شان انطباق چندانی با 

این شرایط ندارند. بنابراین شما نباید بی جهت خودتان را خسته کنید. 
تولید مداوم محتوا

پ��س از اینک��ه پلتفرم های مدنظرت��ان را انتخاب کردید، نوب��ت به تولید محتوا می رس��د. بدون تردید 
برندهایی که هر چند ماه یک بار در شبکه های اجتماعی تولید محتوا می کنند، هرگز مورد توجه کاربران 
قرار نمی گیرند. این امر مش��کلات بس��یار زیادی برای چنین برندهایی از نقطه نظر بازاریابی و فروش به 
همراه خواهد داشت. یکی از ساده ترین مشکلات در این میان مربوط به فراموشی برند از سوی مشتریان 
اس��ت. این امر یعنی اینکه تمام زحمات بازاریابی ش��ما بر باد رفته است. همچنین در این وضعیت خبری 

از فروش مناسب نیز نخواهد بود. 
اگر ش��ما همیش��ه برای تولید محتوا دردسر دارید، اس��تفاده از یک تقویم محتوایی ایده جذابی خواهد 
بود. چنین تقویمی به ش��ما برای برنامه ریزی در فرآیند تولید محتوا کمک می کند. به عبارت ساده، شما 
با چنین تقویمی به راحتی هرچه تمام تر فرصت برنامه ریزی پیشینی برای تولید محتوا را خواهید داشت. 

استفاده از محتوای تولیدی کاربران
تولید محتوای بازاریابی برای پش��تیبانی از بخش فروش همیش��ه کار ساده ای نیست. گاهی اوقات شما 
حوصله کافی برای دنبال کردن این فرآیند را ندارید. در این صورت باید به س��اده ترین ش��کل ممکن به 
دنبال محتوا باشید. شاید این امر در نگاه نخست غیرممکن به نظر برسد، اما راهکارهایی برای دسترسی به 
محتوای رایگان و در عین حال جذاب برای بازاریابی نیز وجود دارد: استفاده از محتوای تولیدی کاربران.
محتوای تولیدی کاربران درباره برند شما یکی از منابع بسیار مناسب برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان 
محس��وب می شود. امروزه اغلب کاربران در شبکه های اجتماعی پس��ت های مربوط به کاربران حقیقی را 
بهتر قبول می کنند. بنابراین شما با بازنشر محتوای تولیدی دیگر کاربران به بهترین شکل ممکن بر روی 

مشتریان تاثیر خواهید گذاشت. 
اگر مش��تریان ش��ما از محصولات تان تعریف کرده اند، باید در اولین فرصت چنین محتوایی را بازنش��ر 
کنید. این امر به معنای یک فرصت عالی برای فروش بیشتر و تاثیرگذاری بر روی مشتریان خواهد بود. 

توجه به خدمات مشتریان
فروش بدون خدمات مشتریان یک امر بی معنا محسوب می شود. شما باید همیشه به دنبال تاثیرگذاری 
بر روی مش��تریان با اس��تفاده از این بخش باشید. متاسفانه بس��یاری از برندها هیچ توجهی به این بخش 
ندارند. بنابراین همیش��ه با مش��کلاتی در زمینه اجرای پروژه بازاریابی و فروش ش��ان دس��ت و پنجه نرم 

می کنند. 
وقتی مش��تریان خدمات منحصر به فردی از س��وی برندتان دریافت کنند، انگیزه شان برای همکاری با 
ش��ما به طور قابل ملاحظه  ای افزایش پیدا خواهد کرد. معمای ضمنی این امر امکان فروش بدون نیاز به 
صرف هزینه های گزاف در حوزه بازاریابی و تبلیغات خواهد بود. بی شک این امر آرزوی دیرینه هر برندی 
در حوزه فروش محسوب می شود. بنابراین شما با طراحی بخش خدمات مشتریان به طور مناسب امکان 

تاثیرگذاری حرفه ای بر روی آنها با هزینه کمتر را خواهید داشت. 
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