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ساخت سالی یك ميليون مسکن چقدر شدنی است؟

 سنجاق مسکن
به تسهیلات بانکی

فرصت امروز: یکی از مهمترین طرح های دولت س��یزدهم، س��اخت سالی یک میلیون مسکن است و مجلس و 
ش��وراي نگهبان نیز بر این طرح، مهر تایید زده اند. در طرح »جهش تولید مس��کن« قرار است 75 درصد از منابع 
مالی توس��ط بانک ها تامین ش��ود و این در حالی اس��ت که آخرین آمارها از سهم 5درصدی مسکن در تسهیلات 
بانکی حکایت دارد. یعنی از کل تس��هیلاتي که در س��ال 99 به بخش هاي مختلف اقتصادي پرداخت ش��د، سهم 

مسکن تنها 5.5 درصد یا 105 هزار میلیارد تومان از مجموع یک هزار و 898 هزار میلیارد تومان تسهیلات...

شاخص بورس تهران وارد فاز اصلاح شد

خودرویی  ها در صدر معاملات بورس
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چرا مقررات زدایی در ایران به نتيجه نمی رسد؟

خطای مجوزدهی در نقطه صفر

چگونه هزینه تبليغات برندمان در اینستاگرام را کنترل کنيم؟
بازاریابی در اینس��تاگرام گاهی اوقات هزینه بس��یار زیادی برای برندها به همراه دارد. اگر کسب و کار شما 
بودجه مناسبی برای بازاریابی داشته باشد، به احتمال زیاد افزایش هزینه های تبلیغات در اینستاگرام برای شما 
چندان نگران کننده نخواهد بود. با این حال در مورد کسب و کارهای کوچک و دارای بودجه های محدود این 
امر به طور کامل متفاوت است. اگر شما توانایی مدیریت هزینه های بازاریابی تان در این پلتفرم را نداشته باشید، 
به طور قابل ملاحظه ای با مشکل مواجه خواهید شد. بسیاری از برندها به دلیل صرف هزینه های بالا در عمل 
توانایی فعالیت مناسب شان را از دست می دهند. به علاوه، همیشه احتمال بروز مشکلات فراوان و ناتوانی برای 
مدیریت مالی برند نیز در کمین خواهد بود.  بدون تردید مدیریت هزینه های برند در فضای اینستاگرام یکی...
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دادسـتان کل کشـور در نامه ای خطاب به دادسـتان های کل کشـور بر تلقی برگ سبز خودرو صادره 
از شـرکت های توليدی به عنوان سـند مالکيت تأکيد کرد. به گزارش اقتصادآنلاین به نقل از تسـنيم، 
محمدجعفر منتظری دادسـتان کل کشـور در نامه ای خطاب به دادسـتان های کل کشور بر تلقی برگ 

سـبز خودرو صادره از شـرکت های توليدی به عنوان سـند مالکيت تأکيد کـرد. در این نامه 
تصریح شده است: »تلقی برگ سبز خودرو صادره از شرکت های توليدی به عنوان سند...

برگ سبز خودرو سند مالکیت است

یادداشت
 بانك مرکزی

و ریال دیجيتال

محمدرضا شرفی
تحلیلگر رمزارز

ایجاد پول دیجیتال یا رمزارز 
ملی، موضوع تازه ای در اقتصاد 
جهانی نیست. چین و آمریکا از 
س��ال های پیش، ایجاد یوآن و 
دلار دیجیتال را بررسی کردند. 
بانک مرکزی  تمای��ل  بنابراین 
ایران ب��ه ایجاد ریال دیجیتال، 
دور از ذه��ن نبود. با این حال، 
نمی ت��وان پول ه��ای دیجیتال 
ملی را رمزارز دانست چراکه به 
طور کلی، فن��اوری بلاک چین 
توس��ط بانک ه��ای مرکزی، به 
شیوه ای متفاوت در این زمینه 

به کار گرفته می شود.
در تاری��خ پ��ول، ب��روز ه��ر 
فن��اوری تغییرات��ی را ایج��اد 
کرده اس��ت. مدت هاس��ت که 
در اقتصاده��ا از پ��ول فیزیکی 
گرفتی��م.  فاصل��ه  فی��ات  و 
ش��دند،  ایج��اد  عابربانک ه��ا 
حس��اب های  ب��ه  دسترس��ی 
بانکی از راه دور ممکن ش��د و 
شرایط تبادلات مالی در بستر 
اینترنت به طور کلی، متفاوت 
از قرن های گذش��ته است. این 
روند در حال پیش��رفت اس��ت 
و اکن��ون فن��اوری بلاک چین، 
فرصت��ی را برای بانک ها فراهم 

ک��رده ت��ا هزینه های 
3مازاد برای انتقال پول...
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8 صفحه - 5000 تومان
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فرصت امروز: ایران همچنان با پاندمی کرونا دست وپنجه نرم می کند 
و ب��ا بیش از 2.7 میلیون مورد عفون��ت و 76 هزار مورد مرگ در 15 
مه 2021، مرگبارترین ش��یوع را در منطقه خاورمیانه و شمال آفریقا 
داشته است. کرونا همچنین جدا از بحران سلامتی، به مثابه یک متغیر 
اقتصادی عمل کرده و از جمله در بازار کار کشور باعث مرگ اشتغال، 
کاهش تعداد جمعیت فعال و همچنین مردانه تر شدن چهره کار شده 
است. به نظر می رسد واکسیناسیون همچنان مهمترین محرک رشد 
اقتصادی است و پس از کرونا، یکی از عواملی که رشد اقتصادی را به 
خودش وابسته کرده اس��ت، میزان واکسیناسیون کشورها در مقابل 
کرونا و بازگشایی اقتصادهاس��ت؛ وضعیتی که در ایران البته چندان 
خوب پیش نمی رود. در همین زمینه، بازوی پژوهش��ی وزارت صمت 
در یک گزارش تحلیلی به وضعیت رشد اقتصادی ایران در سایه کرونا 
پرداخته و گریزی به نگاه س��ازمان های بین الملل��ی به اقتصاد ایران 
نیز زده اس��ت. به گفته موسس��ه مطالع��ات و پژوهش های بازرگانی، 
ریس��ک های چش��م انداز اقتصادی ایران به مسیر بهبود از همه گیری 
کرونا و چش��م انداز تحولات ژئوپلیتیک وابسته است؛ هرچند سرعت 
واکسیناس��یون )خرید و توزیع(، تجدید حی��ات در تعداد موارد ابتلا 
نظیر س��ویه های جدید ویروس و اقدامات بعدی قرنطینه می تواند بر 
فعالیت های اقتصادی تأثیر بگذارد و مرحله حاد بحران را طولانی کند.

چالش های اقتصاد ایران؛ از تحریم تا کرونا
ب��ازوی پژوهش��ی وزارت صمت در این گ��زارش چهارگانه ابتدا به 
چشم اندازها و سیاست های جهانی در قبال پاندمی کرونا، پیامدهای 
بع��د از پاندمی کرونا و چش��م انداز خس��ارت اقتص��ادی میان مدت، 
چش��م انداز اقتصادی خاورمیانه و آس��یای مرکزی و نهایتا چشم انداز 
اقتصاد ایران از نگاه س��ازمان های بین المللی پرداخته و می نویس��د: 
طی دهه گذش��ته، عملکرد رشد اقتصادی ایران به دلیل نقش بخش 
نفت، بی ثبات بوده است. تولید ناخالص داخلی واقعی به همان سطح 
یک دهه قبل کاهش  یافته اس��ت و کش��ور از فرصت های رشد مانند 
دوره های قیمت بالای نفت )2010 تا 2014( و جمعیت تحصیلکرده 

جوان که می تواند بهره وری را افزایش دهد، بهره مند نشده است. ایجاد 
مش��اغل از س��مت عرضه نیروی کار کاسته شده است و با وجود نرخ 
مش��ارکت پایین بازار کار )میانگین 42 درصد( نرخ بیکاری دورقمی 
بوده است. بیکاری در بین جوانان، زنان و افراد تحصیلکرده بسیار بالا 
بوده است. علی رغم برخی پیشرفت ها در جهت تنوع بخشی به اقتصاد، 
س��هم بالای دولت در اقتصاد همچنان مانع ایجاد اشتغال و تشکیل 

سرمایه توسط بخش خصوصی شده است.
ایران تحت تأثیر بحران پاندمی کووید 19 دست وپنجه نرم می کند. 
ب��ا بیش از 2.7 میلیون مورد عفونت و 76 هزار مورد مرگ در 15 مه 
2021، ایران مرگبارترین شیوع را در منطقه خاورمیانه و شمال آفریقا 
)منا( تجربه کرده است. از زمان اولین موارد تاییدشده در فوریه 2020، 
بیم��اری همه گیر تحت چهار موج قرار گرفت. پس از اوج گیری موارد 
روزانه موج س��وم در نوامبر 2020، موارد روزانه در س��طح متوسط 7 
تا 8 هزار مورد جدی��د با نرخ مرگ ومیر دوگانه پس از اعلام اقدامات 
مهار جدید مانند منع رفت وآمد شبانه در سال ثابت ماند. از آن زمان، 
موج چهارم پس از دو هفته تعطیلات سال نو در ایران آغاز شد )از 21 
مارس( که باع��ث افزایش روزانه عفونت ها و مرگ ومیرها در بالاترین 
سطح خود شد. واحدهای مراقبت های ویژه در شهرهای بزرگ مانند 
تهران پس از آن به ظرفیت کامل رس��یدند. در اواس��ط آوریل 2021 
بیش از 85 درصد شهرها در معرض خطر بالا و 65 درصد در بالاترین 
سطح خطر ویروس قرار گرفتند و کشور اقدامات سخت گیرانه تری را 
برای مهار و قرنطینه به مدت دو هفته انجام داد که بیشتر تمدید شد. 
افزایش اخیر همچنین با ش��یوع بیشتر گزارش شده از انواع جدیدتر 
خطرناک ویروس همراه بود، درحالی که روند واکسیناس��یون ضعیف 

باقی ماند.
شیوع همه گیری کووید-19 و سال ها تحریم اقتصادی، چالش های 
اقتص��ادی قبلی اقتصاد ایران را تقویت کرده اس��ت. کاهش ش��دید 
درآمدهای هیدروکربوری از سال 2019 و 2020 همراه با هزینه های 
اقتصادی و بهداش��تی این بیماری همه گیر منجر به بار س��نگینی بر 

منابع مالی دولت و افزایش چالش های ساختاری موجود شد. تورم نیز 
از سال 2018/2019 بالا بوده است )به طور متوسط سالانه 36 درصد 
(. این بیماری همه گیر مش��اغل و درآمد را در بسیاری از فعالیت های 
کاربر از جمله خدمات با مخاطبان بالا و بخش غیررس��می به ش��دت 

تحت تأثیر قرار داده است.
تحلیل اقتصاد ایران در 2 سال گذشته

اقتصاد ای��ران با وجود تجربه نیمی از موج های کرونایی در س��ال 
2020/2021 بهبود نسبی را تجربه کرد. بهبود تولید ناخالص داخلی 
در سه ماهه دوم و سوم 2020/2021 در هر دو بخش نفت و غیرنفتی 
بی��ش از ح��د انتظار بود که ب��ه ترتیب 15.3 و 3.1 درصد در س��ال 
رشد کرد. کاهش تولید ناشی از بیماری کرونا نسبت به سایر کشورها 
کمتر بود، تا حدی به دلیل پایین بودن پایه اقتصادی پس از انقباض 
اقتصادی قبلی )تحریم های اقتصادی( اس��ت. تولید ناخالص داخلی 
واقع��ی پس از اعمال مج��دد تحریم های آمریکا در بخش نفت که به 
نصف کاهش یاف��ت، ط��ی دوره 2018/2019 و 2019/2020 برابر 
ب��ا 12 درصد کاهش یافت. همه گیری کرونا همچنین تا پایان س��ال 
2019/2020 تأثیر داش��ت و به انقباض س��الانه کمک کرد. انقباض 
اقتصادی ش��کاف بین ایران و همتایان منطق��ه ای را افزایش داد. در 
دو دهه گذش��ته نرخ بالقوه تولید ناخال��ص داخلی ایران از بیش از 4 
درصد در اوایل دهه 2000 به زیر 1 درصد در سال های اخیر کاهش 

یافته است.
براس��اس این گزارش، در حالی که اقتصاد از اواس��ط سال 2020 
ش��روع به رشد کرده است، بهبود در بخش ها نابرابر بود. فعالیت های 
اقتص��ادی در همه بخش ها در س��ه ماهه دوم و س��وم 2020/2021 
)س��الانه( با نرخ های مختلف افزایش  یافته است. این بهبود با افزایش 
ش��دیدتر از حد انتظ��ار در صنعت نفت )22.2 درص��د و 9.7 درصد 
در س��ه  ماهه دوم و سوم 2020/2021 سالانه( هرچند از پایه پایین 
و همچنین رش��د ارزش افزوده تولید انجام ش��د )7.9 و 7 درصد در 
س��ه ماهه دوم و س��وم 2020/2021 سالانه(. رش��د بخش خدمات 

به دلی��ل تأثیر مداوم کرون��ا و اقدامات مهارکنن��ده همچنان در جا 
می زند، درحالی که بخش کش��اورزی 4.6 درصد رش��د را در 9 ماهه 
2020/2021 ثب��ت کرده اس��ت. برآورد می ش��ود که تولید ناخالص 
داخلی در این بازه زمانی مذکور به میزان 1.7 درصد افزایش می یابد 

که ناشی از بخش های صنعتی )از جمله نفت( است.
بهبود اخیر عمدتا ناش��ی از رشد در صنایع بود. بخش نفت پس از 
هش��ت ماه متوالی انقباض علائم بهبود را نشان می دهد. این افزایش 
می تواند ناش��ی از سفارش��ات پیش بینی شده بیش��تر، قبل از بهبود 
تقاضای جهانی و داخلی باشد. افزایش مجدد بخش غیرنفتی توسط 
بخش تولید انجام شد زیرا کاهش ارزش پول داخلی باعث شد قیمت 
داخلی رقابتی تر ش��ود. ریال در سال 2020/2021 تا 65 درصد دیگر 
کاهش یافت. همچنین شاخص تولید صنعتی )IPI( صنایع منتخب 
در بازار سهام و بهبود شاخص مدیر خرید )PMI( نیز پس از کاهش 

شدید در اوایل سال 2020، وضعیت بهتری را به تصویر می کشد.
اجزای اصلی تولید ناخالص داخلی از جمله مصرف و سرمایه گذاری 
هنوز کاملا بازیابی نشده است. واردات و افزایش موجودی ها منجر به 
رشد در سه ماهه دوم و سوم 2020/2021 شد. پس از 9 فصل پیاپی 
انقباض س��الانه، مصرف خصوصی و س��رمایه گذاری در سه ماهه دوم 
و س��وم 2020/2021 افزایش یافت، اما س��هم کمی در رشد داشت. 
صادرات و واردات هرچند با س��رعت کندتری نسبت به سه ماهه های 
قبلی همچنان در حال کاهش اس��ت. از زمان بازگش��ت تحریم های 
ای��الات متحده )2017 تا 2020( تقلیل تقاضا در تجارت بیش��تر به 
چش��م می خورد زیرا صادرات و واردات به ترتی��ب بیش از 39 و 56 
درصد کاهش یافته اس��ت. مصرف خصوصی نی��ز بیش از 10 درصد 
به  صورت واقعی کاهش یافته و منجر به کاهش 12 درصدی س��رانه 
مصرف ش��ده است. در مدت مشابه، س��رمایه گذاری کل 17 درصد و 

سرمایه گذاری در ماشین آلات 28درصد کاهش یافت.
اقتصاد ایران به کدام سو می رود؟

چش��م انداز اقتصادی ایران به آثار همه گیری کرونا و سرعت بهبود 

اقتصاد جهانی بستگی دارد. پیش بینی می شود که بهبود تولید ناخالص 
داخلی به دلیل کندی واکسیناسیون و تقاضای ضعیف شرکای تجاری 
منطق��ه ای، کند و تدریجی باش��د. پیش بینی می ش��ود تورم کاهش 
یابد، اما در میان مدت به طور متوسط بالای 20 درصد باقی بماند. با 
محدودبودن فضای مالی و تورم بالا، فشارهای اقتصادی بر خانوارهای 
فقیر ادامه خواهد یافت. هدف گذاری بهتر کمک های نقدی می تواند به 
کاهش هزینه ها کمک کند. در صورت عدم افزایش درآمدهای نفتی، 
کسری بودجه در میان مدت بالا خواهد ماند. کندی بهبود اقتصادی به 
همان میزان به  کندی در درآمدهای غیرنفتی تبدیل می شود. اتکای 
بیشتر به انتشار اوراق بهادار، به ویژه در قالب اوراق کوتاه مدت، هزینه 
پرداخت سود و استهلاک را افزایش می دهد. صدور بدهی های دولتی 
و فروش دارایی های عمومی می تواند خطرات ناشی از سرایت مالی در 
بازار سهام را افزایش داده و بر بخش بانکی با سرمایه کمتر تأکید کند.
ریس��ک های چش��م انداز اقتصادی ایران مربوط به مس��یر بهبود 
از همه گی��ری و چش��م انداز تح��ولات ژئوپلیتیک اس��ت. س��رعت 
واکسیناس��یون )خرید و توزیع(، تجدید حیات در تعداد موارد مانند 
موارد جدید از س��ویه کووی��د 19 و اقدامات بعدی قرنطینه می تواند 
ب��ر فعالیت های اقتصادی تأثیر بگذارد و مرحله حاد بحران را طولانی 
کن��د. فقر و آس��یب پذیری یکی از قربانیان وخامت اقتصادی اس��ت. 
ریس��ک های بالقوه مربوط به  احتمال لغو بخشی از تحریم هاست که 
می تواند فعالیت اقتصادی را تقویت کند، زیرا اقتصاد به طور مزمن زیر 

ظرفیت بالقوه عمل کرده است.
طبق پیش بینی های صورت گرفته، وضعیت اقتصادی ایران به کندی 
و تدریجی )در میان مدت فراتر از 2.3 درصد نخواهد بود( و علت آن را 
باید در رشد محدود مخارج مصرفی خانوارها، دولت و تشکیل سرمایه 
ناخالص داخلی جست وجو کرد. تجارت خارجی نیز هرچند از وضعیت 
رش��دهای منفی خالص شده، لیکن رشد صادرات و واردات همچنان 
محدود اس��ت. پیش بینی می ش��ود تورم بعد از به قله رسیدن، روند 

نزولی به خود بگیرد، ولی همچنان بالا خواهد بود.

موسس��ه مطالعاتی »مک کنزی« در گزارش��ی به بررسی 
9 س��ناریوی محتمل در باب تاثیر کرونا بر حوزه س��لامت 
و اقتص��اد پرداخته و آثار مداخلات اقتصادی بر این حوزه ها 
را موش��کافی کرده اس��ت. این س��ناریوهای طراحی شده 
براساس نظرسنجی های مختلفی که از کشورهای گوناگون 
درباره انتظ��ارات آنان از هزینه های اقتص��ادی تحمیلی به 
دلیل همه گیری کرونا ایجاد ش��ده، ش��کل گرفته است. با 
توجه به داده های جمع آوری ش��ده، بیشتر پاسخ دهندگان، 
سناریویی را که براس��اس آن تولید ناخالص داخلی در سه 
ماهه اول 2021 به دوران پیش از همه گیری خواهد رسید، 

محتمل ترین سناریو برای اقتصاد کشور خود می دانند.
بنا بر س��ناریوی نخس��ت، کنت��رل آثار کرون��ا بر بخش 
س��لامت موثر واقع می شود اما مداخلات اقتصادی بر کشور 
بی اثر خواهد ماند. در این طرح، رشد اقتصادی در سه ماهه 
س��وم س��ال 2020 روندی نزولی داش��ته و تولید ناخالص 

داخل��ی در س��ه ماهه اول س��ال 2021 به س��طح پیش از 
بحران همه گیری یا به عبارتی به س��طح س��ه ماهه چهارم 
س��ال 2019 باز می گردد. در این وضعی��ت، تلاش ها برای 
کنترل ویروس س��بب موفقیت در بخش سلامت می شود، 
اما رش��د در سه ماهه س��وم 2020 به تحرک اقتصاد منجر 

نمی شود.
در دومین س��ناریوی محتمل، تاثی��رات کنترل ویروس 
کووی��د-19 بر بخ��ش بهداش��ت موثر اس��ت و مداخلات 
اقتص��ادی تنها ت��ا حدی موثر واقع خواهند ش��د. بنابر این 
س��ناریو، رشد اقتصادی که در س��ه ماهه سوم سال 2020 
آغاز ش��د، ادامه یافته و تولید ناخالص داخلی در س��ه ماهه 
چهارم 2020 به سطح پیش از بحران یا به عبارتی به سطح 
سه ماهه چهارم سال 2019 خواهد رسید. در نتیجه در این 
طرح، بخش سلامت از مهار موفق کووید-19 برخوردار بوده 

و حرکت اقتصادی همچنان ادامه دارد.

در س��ومین س��ناریوی محتم��ل که موسس��ه مطالعاتی 
»مک کن��زی« آن را پیش بینی کرده اس��ت، کنترل و مهار 
ویروس بر بخش سلامت موثر خواهد بود و به طور همزمان 
احی��ا و بازیابی اقتصاد با ش��تاب و قدرت صورت می پذیرد. 
در چنین ش��رایطی رش��د اقتصادی افزایش می یابد، تولید 
ناخالص داخلی در س��ه ماهه سوم 2020 به سطح پیش از 
بحران می رسد و به روند رشدی قدرتمند ادامه می دهد. در 
نتیجه بخش بهداش��ت موفق به مهار همه گیری می شود و 
رشد اقتصاد که توسط برنامه های پولی و مالی تقویت شده، 

استمرار پیدا می کند.
در چهارمین س��ناریو، مداخلات اقتص��ادی بی اثر خواهد 
بود و مهار ویروس در بس��یاری از نقاط موثر اس��ت، گرچه 
گاهی آثاری از عدم تاثیر نیز به چش��م می خورد. در چنین 
ش��رایطی، رشد دچار رکود می شود و تولید ناخالص داخلی 
تنها در س��ه ماهه چهارم 2023 به س��طح پیش از بحران 

خواهد رسید. به دلیل بحرانی که برای مشاغل ایجاد شده، 
ورشکس��تگی ها و بیکاری های طولانی مدت، آس��یب های 
س��اختاری جدی ب��ر اقتص��اد وارد خواهد ش��د، حتی اگر 
تاثیر وی��روس بر بخش س��لامت تا میزان زی��ادی کنترل 
ش��ود. می توان گفت که در این وضعیت رشد آهسته تولید 
ناخال��ص داخلی برای بهبود و احی��ای کامل اقتصاد، کافی 

نیست.
بنا بر س��ناریوی پنج��م، کنترل مهار همه گیری ناش��ی از 
ش��یوع کووید-19 بر بخش سلامت موثر، اما با افتان و خیزان 
ف��راوان توأم اس��ت و برخ��ی از مداخلات اقتص��ادی، بر روند 
احیای اقتصادی تاثیری مثبت خواهد داش��ت. در این سناریو 
که بس��یاری از افراد ش��رکت کننده در نظرس��نجی موسسه 
»مک کنزی«، آن را به عنوان ش��رایط جاری در کش��ور خود 
برآورد کردند، رش��د تولید ناخالص داخلی در نیمه دوم سال 
2021 ش��تاب خواهد گرفت و در س��ه ماهه چهارم 2021 به 

س��طح پیش از بحران خواهد رس��ید. در این برآورد، تا اواسط 
سال 2021، عوارض جانبی منفی ویروس تا حد زیادی کنترل 
می شود و با بازگشت مصرف کنندگان و مشاغل به سطح پیش 

از همه گیری، رشد اقتصادی احیا می شود.
در ششمین سناریوی محتمل، مهار کووید-19 با چالش 
همراه است، اما در برخی از نقاط موثر خواهد بود و همزمان 
فرآیند احیا و بازگش��ت اقتصاد پرقدرت دنبال خواهد شد. 
در چنین ش��رایطی، رشد در نیمه دوم سال 2020 افزایش 
خواهد یافت و تولید ناخالص داخلی در س��ه ماهه اول سال 
2021 به سطح پیش از بحران یا به عبارتی به سطح موجود 
در س��ه ماه��ه چهارم س��ال 2019 خواهد رس��ید. در این 
س��ناریو، تا پایان سال 2020 عوارض جانبی ویروس تا حد 
زی��ادی کنترل و محرک های مالی جدید در س��ه ماهه اول 

سال 2021 سبب افزایش فعالیت های اقتصادی می شود.
ادامه در صفحه 2

موسسه مطالعاتی »مك کنزی« بررسی کرد
۹ سناریو فراروی اقتصادهای کرونازده

سازمان های بين المللی به اقتصاد ایران چگونه نگاه می کنند؟

رشد اقتصادی زیر سایه واکسيناسيون
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اولین گام برای ش��روع هر کسب وکاری، دریافت مجوز است و متاسفانه 
گزارش سهولت کسب وکار بانک جهانی در سال 2020 نشان می دهد که 
رتبه ایران در زیرشاخص شروع کسب وکار در بین 190 کشور جهان 178 
بوده اس��ت. سال هاست که نقطه شروع کس��ب وکارها در ایران به فروش 
مجوز و کسب وکار سیاه مجوزفروشی ختم شده و این کسب وکار سیاه در 
عصر ش��بکه های اجتماعی بیش از پیش رونق پیدا کرده است، به طوری 
مظنه 17 مجوز کسب وکار در فضای مجازی از 30 میلیون تا 50 میلیارد 

تومان گزارش شده است.
مطالعات نشان می دهد تاثیرات سیاسی، اجتماعی صدور مجوز بر اقتصاد 
ایران بالاست و ایران از جمله کشورهایی است که در فرآیندی مستمر به 
تولید مقرره و مجوز جدید در دستگاه های اداری اقدام می کند. این موتور 
تولید مقررات که از طریق اتاق های فکر دولتی تئوریزه می ش��ود، انحصار 
در کسب و کارها، تزریق رانت و بازار سیاه مجوزفروشی را به دنبال داشته و 
نتیجه طبیعی این وضعیت نیز در فضای نامس��اعد کسب و کار و رتبه نازل 
ایران در شاخص های جهانی کسب وکار قابل ردیابی است. به نظر می رسد 
نقطه ش��روع پدیده سیاه مجوزفروش��ی به خطای مجوزدهی برمی گردد، 
به طور مثال در حوزه تکنولوژی که فرصت های زیادی برای ایجاد مشاغل 
و اس��تارت آپ ها توس��ط جوانان وجود دارد، نهادهای مجوزدهنده قدرت 
تش��خیص به موقع اعطای مجوز درس��ت را ندارند و در نتیجه تعلل آنها، 
بسیاری از مش��اغل و کسب وکارها در چنین شرایطی یا به سمت اقتصاد 
غیررس��می س��وق پیدا می کنند و یا عطای کار را به لقای آن می بخشند 
و تن ب��ه مهاجرت می دهند. در واقع به دنب��ال خطای مجوزدهی و عدم 
مقررات زدایی، تاثیر س��وء دیگ��ر مجوزدهی پدیدار می ش��ود و آن همانا 

کسب وکار سیاه مجوزفروشی است.
من مجوز می دهم پس هستم!

تقریبا سه ماه پیش بود که نهاد پژوهشی مجلس در یک گزارش مبسوط 
به بازار س��یاه مجوزفروشی پرداخت و »عدم تسهیل صدور مجوز از سوی 
هیأت مقررات زدایی« و »بی اعتنایی دس��تگاه های صدور مجوز به مصوبه 
هیأت و حکم ماده )7( قانون اصل چهل وچهارم قانون اساسی« را از عوامل 
بروز این پدیده و گس��ترش آن در فضای کس��ب و کار برش��مرد. به اعتقاد 
مرکز پژوهش ها، نامساعدبودن محیط فعالیت اقتصادی، کسب وکار سیاه 
مجوزفروش��ی را رونق داده و صادر نکردن مج��وز برای داوطلبان به بهانه 
اش��باع بازار و بهره مندی کس��ب وکار از یارانه ها، باعث ایجاد انحصار برای 
فعالان فعلی بازار شده است. بررسی ها نشان می دهد که اگر صرفا ضوابط 
لازم برای آغاز یک کس��ب وکار از س��وی دس��تگاه ها و نهادهای متولی به 
 صورت شفاف اعلام شود و در صورت تخلف صاحبان کسب وکار از ضوابط، 
مراجع قانونی پیگیر امور شوند، عملا سیستم خریدوفروش مجوزها حذف 
می ش��ود و طبعا برخورد با این پدیده س��یاه، انرژی زیادی از دستگاه های 

نظارتی نخواهد گرفت.
ح��الا به فاصله چند ماه از انتش��ار این گزارش، نهاد پژوهش��ی مجلس 
در گزارش تازه ای به راز بقای کس��ب وکار س��یاه مجوزفروشی با تاکید بر 

حذف انحصار تاس��یس داروخانه پرداخته و دلایل مخالفان انحصار و روند 
پرچالش آزادکردن صدور مجوز تاسیس داروخانه را موشکافی کرده است. 
)در گزارش پیشین مرکز پژوهش ها، قیمت فروش مجوز داروخانه بین 3.5 
تا 10میلیارد تومان اعلام شد(. به نوشته مرکز پژوهش ها، محدودیت های 
قانون��ی و رویه ای برای صدور مجوز تاس��یس داروخان��ه باعث اعتراض و 
ش��کایت دانش آموختگان رشته داروس��ازی و متعاقب آن، منجر به صدور 
آرایی از شورای رقابت، دیوان عدالت اداری و هیأت مقررات زدایی و تسهیل 

صدور مجوزهای کسب و کار شده است.
افرادی که مخالفت خود را با رفع انحصار اعلام کرده اند، عمدتا در بدنه 
کارشناس��ی دس��تگاه های اجرایی هستند. بخش��ی از مخالفت ها ناشی از 
مقررات اضافی بالادس��تی اس��ت. آن مدیر و آن کارشناس، تصورش این 
اس��ت که اگر با حذف و کاهش مجوزها و مقررات موافقت کند، به دلیل 
یکسری مقررات نظارتی بالادستی، برای او مشکل ایجاد خواهد شد. دلیل 
مخالفت عده ای دیگر این اس��ت که فکر می کنند خیر و صلاح مملکت را 
فقط آنها تش��خیص می دهند و حذف این مجوزها ممکن است به تضییع 
حق��وق مردم منجر ش��ود یا امنیت ملی به خطر بیفت��د. عده دیگری هم 
احس��اس می کنند این مجوزها و این اس��تعلام   ها حوزه اعمال قدرت شان 

است و جمع شدن بساط مجوزدهی از قدرت شان می کاهد.
مهم ترین اس��تدلال موافقان محدودیت، صلاحی��ت قانونی و اختیاری 
وزارت بهداشت در مجوزدهی برای تاسیس داروخانه به عنوان متولی امور 
بهداشت و درمان است، اما استدلال های مخالفان محدودیت مجوز، سوای 
ضرورت انحصارزدایی و تس��هیل صدور مجوز، به الزام قانونی ناشی از ماده 
)7( قانون اجرای سیاس��ت های کلی اصل)44( قانون اساسی بازمی گردد 
که اس��تناد به »اش��باع بودن بازار« برای عدم صدور مجوز کسب و کار را 

ممنوع کرده است.
صف طولانی تقاضای مجوز داروخانه

طب��ق تبصره )ی��ک( ماده )2(  آیین نام��ه تاس��یس و اداره داروخانه ها، 
دانش��گاه مکلف اس��ت مدارک متقاضیان تاس��یس داروخانه را اخذ و در 
صورت واجد ش��رایط بودن و نیاز منطقه و اولویت متقاضی در کمیسیون 
قانونی طرح کند. براساس این آیین نامه، به شرط وجود حداقل یک مطب 
فعال پزش��کی یا درمانگاه یا مرکز بهداش��تی درمانی در مناطق شهری یا 
روستایی، حدنصاب جمعیتی برای تاسیس داروخانه تعیین می شود. مثلا 
ب��رای مناطق دارای بیش از ی��ک میلیون نفر جمعیت، به ازای هر 4500 
نفر، یک داروخانه روزانه و به ازای هر 45هزار نفر، یک داروخانه شبانه روزی 
مقرر شده است. مسئول فنی یکی از داروخانه ها پس از گذشت چهار سال 
از زم��ان فارغ التحصیلی می گوید: »382 نفر در مازن��دران و 964 نفر در 
استان تهران در صف دریافت مجوز داروخانه هستند. اگر به همین منوال 
که سالی پنج یا ش��ش مجوز در مازندران داده می شود، پیش برود، شاید 
هش��ت س��ال دیگر بتوانم مجوز داروخانه دریافت کنم. آیین نامه ها کاملا 
انحصاری است و پاس��خگوی نیاز فارغ التحصیلان داروسازی نیست. الان 
حجم فارغ التحصیلان بالا رفته و قوانین، سد معبر دریافت مجوز داروخانه 
شده اند. در شهر تهران 900 داروساز در صف نوبت دریافت مجوز داروخانه 
هس��تند و برخی از آنها با گذشت 15 س��ال نتوانسته اند داروخانه خود را 

داشته باشند.«
یک��ی از نتای��ج محدودیت ش��دید در صدور مجوز تاس��یس داروخانه، 

ش��کل گیری روابطی ناسالم و غیرش��فاف است و هزینه بالای مجوز و نیاز 
فارغ التحصیلان جویای کار، به انجام معامله ای بین سرمایه گذار و داروساز 
منجر می ش��ود که البته نقش دلالان نیز در چنین تبادلاتی پررنگ است. 
گرچه این معامله ایراد قانونی ندارد، اما مش��کل از آنجا آغاز می ش��ود که 
بدانیم صف دریافت مجوز تاسیس داروخانه از سوی داروسازان جوان گاهی 
بی��ش از یک دهه طول می کش��د و برای همین هم مجوزهای تاس��یس 
داروخانه قیمت پیدا کرده اس��ت. تعداد کل داروخانه های کش��ور در سال 
1395، هزار و 937 داروخانه گزارش ش��ده که این عدد در حال حاضر به 
12هزار مورد رسیده است. همچنین براساس آمار سازمان غذا و دارو، تعداد 
داروس��ازان کشور حدود 20 هزار نفر است، یعنی بقیه داروسازان احتمالا 
مجوز تاسیس داروخانه شان را فروخته اند و مسئول فنی داروخانه شده اند 

یا اینکه به نسخه پیچی مشغولند.
نهایتا با ش��کایت فارغ التحصیلان رشته داروس��ازی به شورای رقابت و 
دی��وان عدالت اداری، محدودیت های جمعیت��ی و جغرافیایی درخصوص 
صدور مجوز تاسیس داروخانه بررسی شد و طی دادنامه های دیوان عدالت 
اداری در بهمن ماه 1397 و شهریورماه 1398، حکم لغو موانع مقرراتی در 
مورد محدودیت های جمعیتی و جغرافیایی صدور مجوز تاسیس داروخانه 
در آیین نامه و ضوابط گفته شده صادر شد. با این حال، وزارت بهداشت تا 
مدت   ها از اجرای این حکم طفره رفت و دلایلی نیز از سوی برخی مسئولان 

برای عدم اجرای احکام دیوان عدالت اداری مطرح شد.
مواجهه موافقان و منتقدان مجوزها

در گ��زارش حاضر که از س��وی مرکز پژوهش های مجلس تهیه ش��ده، 
ش��رحی از فرآیند پرچالش و پیچیده رفع انحصار دریافت مجوز تاسیس 
داروخان��ه داده ش��د. به رغم موفقیت در رف��ع محدودیت های جمعیتی و 
جغرافیای��ی در آیین نامه جدید، اجرای کامل فرآیند جدید در ماده پایانی 
آیین نامه، منوط به تدوین و ابلاغ »ضوابط اجرایی« آن ش��ده است. دلیل 
اقتصادی مقاومت ها و تاخیرها در تس��هیل فرآیند صدور مجوز داروخانه، 
همچون دیگر مجوزها، بس��یار مهم است. چنانکه در متن گزارش تصریح 
ش��د، هرگونه انحصار، س��بب برهم خوردن تعادلی خواهد شد که به سود 
افراد یا گروه هایی خاص، برمبنای قوانین، مقررات و رویه های جاری، شکل 
گرفته است. بدیهی اس��ت حفظ منافع اقتصادی ناشی از هرگونه انحصار 
و ادامه روند موجود، انگیزه ای بسیار قوی برای مقاومت در برابر هر تغییر 

ایجاد خواهد کرد.
به نظر می رس��د مواردی که مخالفان رفع انحصار صدور مجوز تاسیس 
داروخان��ه ب��ه آن قائل هس��تند، مانند نگران��ی از تمرک��ز داروخانه ها در 
مراکز ش��هری و برخوردار و عدم اس��تقبال از تاسیس داروخانه در مناطق 
کم برخ��وردار، یا مصرف بی رویه دارو ناش��ی از تع��دد داروخانه ها، دلایلی 
قانع کنن��ده برای انحصار ش��دید جاری در صدور مجوز داروخانه نباش��د. 
نگرانی ه��ا و دغدغه های وزارت بهداش��ت می تواند در مق��ررات مربوط به 
مجوزدهی و نظارت های پسینی مورد توجه قرار گیرند. هرچند مقاومت در 
مقابل تغییر ترتیبات ناش��ی از انحصار را می توان به حوزه اختیارات اداری 
نیز تسری داد، با این حال، مقاومت و تاخیر در اجرای احکام دیوان عدالت 
اداری آش��کارا مغایر با اصل حاکمیت قانون اس��ت. نقض اصل حاکمیت 
قانون توسط دستگاه های دولتی، به مراتب خسارت بارتر از نقض آن توسط 

شهروندان است و به سرمایه اجتماعی ضربه می زند.

چرا مقررات زدایی در ایران به نتيجه نمی رسد؟

خطای مجوزدهی در نقطه صفر

فرصت امروز: بیش از 40 درصد نهادهای متولی صدور مجوز، میلی به 
تسهیل فضای کسب و کار ندارند و این در حالی است که هنوز نمی توان 
درباره تعداد مجوزهای کس��ب و کار در کش��ور عدد دقیقی اعلام کرد. 
بازوی کارشناس��ی مجلس در گزارشی که فروردین ماه 1400 منتشر 
کرده، می گوید تنها 2درص��د از مجوزهای موجود در پایگاه مجوزهای 
کسب وکار، توس��ط هیأت مقررات زدایی تسهیل شده اند. کنار هم قرار 
دادن این سه تصویر یعنی »عدم شفافیت تعداد مجوزهای کسب وکار«، 
»امتناع دس��تگاه های اداری از همراهی با قوانین تسهیل کسب و کار« 
در کنار »عملکرد ضعیف هیأت مقررات زدایی«، گویای عملکرد ضعیف 
سیاس��ت گذار در این حوزه اس��ت. رد عملکرد سیاست گذار در زمینه 
اصلاح و تس��هیل فضای کسب و کار در حالی پیداست که در 13 سال 
گذشته که تسهیل فضای کسب و کار در دستور کار قرار گرفته، ایران 

همواره در رتبه های نازل شاخص های کسب و کار قرار گرفته است.
در ای��ن زمین��ه، روز گذش��ته در نشس��ت مج��ازی »تجربه هیأت 
مقررات زدایی از کس��ب وکارها در مانع زدای��ی از تولید«، به مقاومت در 
مقررات زدایی پرداخته شد و اینکه صاحبان امضاهای طلایی نمی خواهند 
مقررات زدایی ش��ود. علی فیروزی، رئیس مرکز ملی مطالعات پایش و 
بهبود محیط کس��ب وکار در این نشس��ت با بیان اینکه بخش زیادی از 
موانع در مقابل مصوبات هیأت مقررات زدایی به قوانین، مصوبات هیأت 

وزی��ران، بخش��نامه ها و... برمی گردد، گفت: از آنجا ک��ه مقررات زدایی 
موجب حذف برخی از پس��ت و مقام های س��ازمان ها و نهادها و حذف 

امضاهای طلایی افراد می شود، با مقاومت جدی روبه رو می شود.
او ب��ه اقدام��ات هی��أت مقررات زدایی و چالش های ای��ن هیأت برای 
مانع زدایی از تولید پرداخت و با اشاره به اینکه 51 درصد از خدماتی که 
دولت ارائه می دهد مربوط به مجوز است، افزود: اگر بخواهیم 10 درصد 
از مجوزهای کشور را کم کنیم، به این معناست که از میزان سلسله مراتب 
اداری و هرم سازمانی دولت کم کنیم که در پی آن برخی از پست های 
دولت��ی چون مدیرکل یا معاون حذف می ش��ود. به دلیل حذف همین 
پست و مقام ها که در فرآیند مجوزدهی ایجاد شده اند، مقاومت ها در برابر 
موانع زدایی صورت می گیرد، زیرا مانع زدایی و مقررات زدایی اختیارات را 
کم می کند، از برخ��ی افراد امضاهای طلایی را می گیرد و یک مقاومت 
همه جانبه را ش��کل می دهد.  به گفته فیروزی، مانع زدایی از تولید کار 
س��اده ای نیس��ت و دلیل این موانع هم به نداشتن راه حل برنمی گردد، 
بلکه این موانع به صورت عامدانه در قالب مجوز، بخشنامه ، قانون، مصوبه 
هیأت وزیران و ... ایجاد ش��ده اند. در شرایطی هیأت مقررات زدایی ایجاد 
شده است که فساد در نظام مجوزدهی کشور بیداد می کنند. این هیأت 
می توان��د به مصوبات هیأت وزی��ران ورود کند که بخش زیادی از موانع 
در مصوب��ات هیأت وزیران و قانون وجود دارد و هیأت مقررات زدایی در 

این زمینه به هیأت وزیران و مجلس پیش��نهادات خود را برای بررس��ی 
و اص��لاح مطرح می کند. وی ادام��ه داد: اگر فرض بگیریم که مجلس و 
هیأت وزیران این پیش��نهادات را به س��رعت حل کنند نیز بهبودی رخ 
نخواهد داد، زیرا هر چق��در مقررات زدایی صورت می گیرد، از آن طرف 
موتور تولید مقررات وجود دارد که در حال تولید مقررات است. در سال 
گذشته 770 مقرره جدید در بخش تجارت فرامرزی صادر شده است که 
در این زمینه هیأت مقررات زدایی تنها 120 مورد از این موارد را می تواند 
حذف کند. بنابراین اختی��ارات لازم به رئیس هیأت مقررات زدایی داده 
نش��ده و نیاز است تا این هیأت ضمانت اجرایی لازم داشته باشد. رئیس 
هیأت مقررات زدایی باید نماینده ویژه رئیس جمهور باش��د و در زمینه 
مقررات زدایی، حرف او حرف رئیس جمهور باش��د و دور زدن دستورات 
او، جریمه داشته باشد که این موارد هنوز اتفاق نیفتاده است. البته این 
هیأت توانس��ته به کمک رسانه ها و حساس کردن افکار عمومی، هزینه 
اقدام نکردن به مصوبات هیأت را بالا ببرد. مثلا در مورد مجوز تاس��یس 
کارگزاری در دوره های قبل، سازمان بورس 108 مجوز کارگزاری صادر 
کرده که 22 مورد از این مجوزها اکنون مش��غول به فعالیت است و 86 
م��ورد نیز در گاوصندوق ها وج��ود دارد و به این علت ک��ه افراد بانفوذ 
این مجوزها را دریافت کرده اند، باطل نمی شوند که هیأت مقررات زدایی 

انحصار مجوز تاسیس کارگزاری ها را رفع کرد.

51 درصد خدمات دولت به صدور مجوزها اختصاص دارد

مقاومت در مقررات زدایی

یادداشت

تشدید رکود تورمی در بازار خودرو در 
صورت افزایش بيشتر قيمت ها

افزای��ش قیم��ت خ��ودرو در هفته های گذش��ته ک��ه هم زمان با 
تعطیلات پایان مردادماه اتفاق افتاده، بازار قفل ش��ده خودرو را در 
سکونی عمیق تر از قبل فرو برده و کارشناسان ضمن مبهم خواندن 
آینده این بازار، حاکم شدن رکود تورمی شدید را در آن پیش بینی 

می کنند.
به گزارش ایرنا، خودرو، کالایی که در چند سال اخیر با دو نرخی 
ش��دن و افزایش قیمت از یک کالای مصرفی به کالای س��رمایه ای 
تبدیل ش��ده، این روزها با روند صعودی قیمت دس��ت نیافتنی تر از 

همیشه برای اقشار ضعیف و متوسط به نظر می رسد.
دور تازه افزایش قیمت ها به وی��ژه در خودروهای داخلی از اوایل 
ماه محرم کلید خورد، در حالی که همه ساله به رسم دیرینه مردم 
در ای��ن ماه به ویژه در ایام عزاداری محرم از خرید و فروش دس��ت 
می کش��ند که این موضوع نشان دهنده فعالیت سفته بازان و دلالان 

بازار خودرو برای افزایش قیمت هاست.
امروز در فضای مجازی و سایت های خودرویی در گروه سایپا، هر 
دس��تگاه پراید 111 حدود 155 میلیون تومان، پراید 131 نزدیک 
ب��ه 139 میلیون تومان، تیبا صندوق��دار 144 میلیون تومان، تیبا 
هاچ بک 162 میلیون تومان، س��اینا 169 میلی��ون تومان، کوئیک 
دنده ای 164 میلیون تومان و کوئیک آر 174 میلیون تومان قیمت 

خوردند.
در گروه ایران خودرو نیز هر دس��تگاه پ��ژو 405 جی. ال. ایکس 
م��دل 99 حدود 205 میلیون تومان، س��مند 272 میلیون تومان، 
پ��ژو 206 تیپ 2 حدود 255 میلیون توم��ان، پژو 206 صندوقدار 
306 میلی��ون تومان، پژو پارس اتوماتیک 357 میلیون تومان و دنا 

پلاس دنده ای 430 میلیون تومان قیمت داشتند.
در این زمینه »فربد زاوه« کارش��ناس صنعت خودرو در گفت وگو 
ب��ا خبرنگار اقتصادی ایرنا، اف��زود: افزایش قیمت های اخیر در بازار 
خودرو، به طور عمده در روزهای تعطیل پایان مردادماه رقم خورد.

وی با اشاره به فعالیت سفته بازان و دلالان بیان  داشت: در حالی 
ک��ه به صورت س��نتی در ایام محرم و به  ویژه 10 روز نخس��ت آن 
خرید و فروش��ی انجام نمی ش��ود، ش��اهد بودیم در دو روز یادشده 
قیمت ها با افزایش مواجه ش��دند، این در حالی اس��ت که به دلیل 
تعطیلات اساس��ا ام��کان نقل و انتقال و جابه جای��ی پول نیز وجود 

نداشت.
زاوه، به تشدید بروز رکود تورمی در صورت تداوم وضعیت کنونی 
رشد قیمت خودرو اشاره کرد و گفت: اگر افزایش قیمت ها به شیوه 
کنونی ادامه دار ش��ود، با توجه به کاهش قدرت خرید مردم ش��اهد 

تداوم رکود بازار و نبود مشتری خواهیم بود.
وی خواس��تار آن ش��د ت��ا مس��ئولان به اص��لاح مس��یر فعلی 
خودروس��ازی در کش��ور بپردازند که امروز با زیان انباش��ته بالا در 

وضعیت نامساعدی به سر می برد.
همچنین »کورش طواحن« نمایشگاه دار و فعال بازار خودروهای 
خارجی در شمال تهران به ایرنا، گفت: بازار خودرو ارتباط مستقیم 
با نرخ دلار دارد و در هفته های گذش��ته که ش��اهد افزایش نرخ ارز 

بودیم، قیمت ها افزایش را تجربه کرد.
وی بیان  داش��ت: اکنون که چند روزی اس��ت کاهش نسبی نرخ 
دلار در بازار را نیز ش��اهدیم، بازار خودرو در قیمت های قبلی درجا 
زده و کاهش��ی را شاهد نیستیم؛ گویی منتظر است تا در ادامه چه 

اتفاق خواهد افتاد.
طواحن، افزایش قیمت ها در بازار را عجیب و غریب توصیف کرد 
و افزود:  به طور مثال هر دستگاه تیگوان )شاسی بلند فولکس واگن( 
صف��ر کیلومت��ر مدل 2017 که تا یک ماه و نی��م پیش بین 2.6 تا 
2.7 میلیارد تومان قیمت داش��ت، اکنون بی��ن 3.2 تا 3.3 میلیارد 
تومان، کیا اس��پورتیج از 1.9 میلی��ارد تومان به 2.2 میلیارد تومان 
و هر دس��تگاه مزدا3 از 900 میلیون تومان به یک میلیارد و 150 

میلیون تومان افزایش قیمت داشته اند.
این فعال بازار خودرو، چش��م انداز این بازار را مبهم توصیف کرد 
که با تداوم وضعیت فعلی، رکود تورمی در انتظار خواهد بود، یعنی 
نه تنه��ا خریداری در بازار نخواهد بود بلکه قیمت ها همچنان روند 
افزایشی در پیش خواهند گرفت، مگر اینکه اتفاقات مثبت سیاسی 
در عرصه بین الملل و اجرایی ش��دن برج��ام و نقل و انتقالات پولی 

شاهد باشیم.

۹ سناریو فراروی اقتصادهای کرونازده
ادامه از صفحه اول

در سناریوی هفتم با سطح بالایی از ناکامی مهار کووید-19 بر بخش سلامت 
روبه رو هستیم که در سوی دیگر آن هیچ نشانه ای از بهبود را در احیای اقتصاد 
مشاهده نمی کنیم. در این سناریو، مداخلات اقتصادی بی اثر هستند و رکودی 
طولانی مدت بر اقتصاد سایه می اندازد. رشد اقتصادی در سه ماهه چهارم سال 
2020 متوقف و دچار رکود می شود و تولید ناخالص داخلی زودتر از سه ماهه 
چهارم س��ال 2024 به س��طح پیش از همه گیری باز نخواهد گش��ت. در این 
وضعیت، آثار مخرب ویروس بر بخش سلامت افزایش یافته و منجر به کاهش 
تولید ناخالص داخلی می  ش��ود. همچنین خسارات قابل توجهی به مشاغل و 

خانوارها وارد می شود.
بنا بر هش��تمین س��ناریو، مهار کووید-19 با ناکامی انجام خواهد ش��د و 
همزمان ش��اهد رش��د کوتاه مدت و تاخیری نسبی در احیای اقتصاد هستیم. 
در این ش��رایط مداخلات در بخش اقتصاد شکس��ت خورده و مداخلات برای 
احیای اقتصاد تا حدودی موثر واقع می شوند. در این شرایط، رشد اقتصادی در 
سه ماهه چهارم 2020 متوقف و سپس کند می شود. در نهایت تولید ناخالص 
داخلی در س��ه ماهه دوم س��ال 2022 به سطح پیش از بحران خواهد رسید. 
اگر این سناریو عملیاتی شود، تاثیرات مخرب کووید بر بخش سلامت روندی 
صعودی به خود خواهد گرفت و منجر به کاهش تولید ناخالص داخلی می شود. 
در این سناریو گرچه برنامه های مالی و بهداشتی جدید، روند نزولی اقتصاد را 

متوقف می کنند اما سبب ساز رشد نمی شوند.
نهایتا در آخرین سناریو با شکست مداخلات در بهداشت عمومی و پیروزی 
مداخلات اقتصادی روبه رو هس��تیم. در این ش��رایط، احیای اقتصادی روندی 
قدرتمند اما با تاخیر را طی خواهد کرد. رش��د اقتصادی در س��ه ماهه چهارم 
سال 2020 متوقف و سپس روند احیای خود را آغاز خواهد کرد و در سه ماهه 
دوم س��ال 2021 به سطح پیش از بحران خواهد رسید. برنامه های جدی در 

مسائل مالی و بهداشتی باعث بهبود پایدار اقتصاد در این سناریو خواهد شد.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir
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فرصت امروز: یکی از مهمترین طرح های دولت سیزدهم، ساخت سالی 
یک میلیون مسکن است و مجلس و شوراي نگهبان نیز بر این طرح، مهر 
تایید زده اند. در طرح »جهش تولید مسکن« قرار است 75 درصد از منابع 
مالی توس��ط بانک ها تامین ش��ود و این در حالی است که آخرین آمارها 
از سهم 5درصدی مس��کن در تسهیلات بانکی حکایت دارد. یعنی از کل 
تسهیلاتي که در س��ال 99 به بخش هاي مختلف اقتصادي پرداخت شد، 
س��هم مس��کن تنها 5.5 درصد یا 105 هزار میلیارد تومان از مجموع یک 

هزار و 898 هزار میلیارد تومان تسهیلات بانکي بود.
این س��هم 5 درصدی مس��کن از تس��هیلات بانکي در حالي اس��ت که 
در س��ال 90 این س��هم 17 درصد بود. هرچند که عم��ده دلیل بالابودن 
س��هم مس��کن از وام های بانکی در این سال، در دس��تور کار بودن پروژه 
»مس��کن مهر« در دولت محمود احمدی نژاد بود. براساس طرح »جهش 
تولید مسکن«، »در سال نخست اجراي قانون یعني امسال باید 360 هزار 
میلیارد تومان منابع بانکي در قالب تسهیلات به متقاضیان ساخت مسکن 
اختصاص یابد.« با توجه به اینکه طبق برنامه مجلس، نظام بانکي باید 242 
درصد تس��هیلات به بخش مسکن را آن هم تنها براي طرح »جهش تولید 
مسکن« افزایش بدهد، به نظر مي رسد تورم افزایش بیشتري خواهد یافت. 
همچنین افزایش تسهیلات به بخش مسکن علاوه بر اینکه تسهیلات دهي 
به س��ایر بخش ها را با چالش مواجه مي کند، ای��راد دیگري هم دارد و آن 
احتمال بالارفتن ناترازي بانک ها و افتادن در دور باطل چاپ پول است که 

پیش تر در آزمون »مسکن مهر« آزموده شده بود.
درس های »مسکن مهر« برای دولت سيزدهم

هرچند تجربه »مسکن مهر«، شکست دخالت دولتی در بازار مسکن را 
به اثبات رساند، اما گویا این امر به سنت دولت ها در ایران تبدیل شده که 
هر یک در بخش مسکن، طرحی را به نام خود کلید بزنند. کما اینکه تجربه 
دولت روحانی در س��اخت »مسکن ملی« نیز نشان می دهد وام های بانکی 
س��هم ناچیزی از منابع این پروژه را تشکیل می دهند. آنچه که می توان از 
آن به »جاخالی دادن بانک ها به پروژه مسکن ملی« تعبیر کرد. حال سوال 
این است که ساخت یک میلیون واحد مسکن که دولت سیزدهم و به ویژه 

وزیر راه و شهرسازی وعده آن را  می دهد، تا چه حد قابلیت تحقق دارد؟
در پاس��خ به این س��وال، محمد اتابک نایب رئیس اتاق بازرگانی تهران، 
یکی از مهم ترین چالش های طرح مسکنی دولت رئیسی را در زیرساخت ها 
می داند و می گوید: »از منظر تامین مصالح موردنیاز، اجرای طرح س��اخت 
سالانه یک میلیون مسکن امکان پذیر و شدنی است، اما کمبود زیرساخت ها 
مانند آب، برق و گاز احتمالا این پروژه را با چالش جدی مواجه می کند.« 
به اعتقاد اتابک، »تولید مصالح قطعا  می تواند جوابگوی ساخت این تعداد 
مسکن در سال باشد، اما نه در شرایطی که قطعی برق، نفس کارخانجات 

سیمان و فولاد را به شماره انداخته است. اگر ضعف زیرساخت ها به ویژه در 
بخش تأمین انرژی )گاز و برق( برطرف نشود، احتمالا اجرای این پروژه با 

چالش مواجه می شود.«
او با بیان اینکه »دولت سیزدهم با وعده ساخت سالانه یک میلیون واحد 
مس��کن، کار را شروع کرده و چنانچه این وعده تحقق یابد، آثار خوبی در 
جامعه برجای خواهد گذاش��ت«، می افزاید: »در س��ال های نه چندان دور 
س��الانه بالغ بر 800 هزار واحد مس��کن تحویل داده  می شد اما این روند، 
مدتی است که بسیار کُند شده و عرضه مسکن با کاهش جدی مواجه شده 
اس��ت. در حال حاضر تقاضا در این بازار به ویژه در بخش مس��کن  اولی ها 
بیش از میزان عرضه است. به طوری که فاصله میان تعداد مسکن موردنیاز 
و تعداد مس��کن موجود بسیار بالاست. بنابراین نیاز به تولید مسکن برای 
مسکن اولی ها امری مسجل است و جبران این فاصله نیازمند تولید میزان 
قابل توجهی واحد مسکونی است. ضمن اینکه اگر این تولید صورت بگیرد، 
به عنوان بخش پیشران، بسیاری از بخش های اقتصادی کشور را به تکاپو 
وا می دارد، اما نکته ای که باید از س��وی سیاستگذار مورد توجه قرار گیرد، 
این اس��ت که امکانات کش��ور تا چه حد اجازه ساخت یک میلیون واحد 

مسکونی را می دهد.«
وی با اشاره به اینکه »در میان ملزومات موردنیاز برای ساخت این تعداد 
مس��کن، تأمین زمین در جایگاه نخس��ت قرار می گی��رد«، ادامه می دهد: 
»علاوه بر اینکه ممکن است اجرای این پروژه با کمبود زمین مواجه شود، 
اگر هزینه تأمین زمین در هزینه های اجرای این طرح، لحاظ نشود، امکان 
ساخت مسکن تا یک میلیون واحد کمرنگ خواهد شد. تأمین زمین مورد 
نی��از این پروژه باید از محل منابع دولت��ی و با جانمایی دقیق و با در نظر 

گرفتن سهولت دسترسی به زیرساخت ها، صورت پذیرد.«
نایب رئیس اتاق تهران با اش��اره به ظرفیت تأمین مصالح در کش��ور نیز 
می گوید: »ظرفیت تولید س��الیانه سیمان در کشور، 87 میلیون تن است 
و س��یمان مورد نیاز برای اجرای این طرح از طرف وزیر راه و شهرس��ازی 
سالانه 32 میلیون تن عنوان شده که این میزان قطعا برای یک سال نیست 
و امکان مصرف این میزان سیمان در این پروژه در یک سال وجود ندارد. 
با فرض در نظر گرفتن س��اخت واحدهای ب��ا میانگین 70 الی 80 متری 
و اجرای کامل یک میلیون واحد در یک  س��ال، میزان س��یمان مورد نیاز 
حداکثر 20 میلیون تن اس��ت، حال آنکه امکان تأمین س��یمان مورد نیاز 
برای ساخت این طرح به  شرط تأمین سوخت و برق مورد نیاز کارخانجات 

وجود دارد.«
چالش کمبود امکانات و زیرساخت های طرح

به گفت��ه اتابک، »وضعیت تولید مصالح در کش��ور، ام��کان ایجاد یک 
میلیون واحد مسکونی در س��ال را فراهم می کند. نکته مهم آن است که 

اکنون توان اجرایی تحویل سالانه یک میلیون واحد مسکن در سال وجود 
ندارد؛ چراکه میانگین مدت س��اخت مس��کن در کشور بیش از یک سال 
است. بنابراین باید فکر کنیم که این میزان مصالح در طول دو سال مورد 
نیاز خواهد بود. در واقع، اگر س��اخت یک میلیون واحد امسال آغاز شود، 

امکان تحویل آن در سال های آینده وجود خواهد داشت.«
نایب رئیس اتاق تهران س��پس به ضعف زیرس��اخت ها اش��اره می کند 
و می گوی��د: »همان گون��ه که مش��اهده کردی��م، در تجربه مس��کن مهر 
نیز زیرس��اخت ها در بس��یاری از مناطق، پاس��خگو نبود و امروز وضعیت 
زیرساخت ها نسبت به زمان آغاز پروژه مسکن مهر بدتر هم شده است. به 
عنوان نمونه، بسیاری از صنایع به دلیل عدم تامین برق کافی، قابلیت تولید 
خود براس��اس ظرفیت های موجود را از دست داده اند. به طوری که تولید 
فولاد نس��بت به ظرفیت نصب ش��ده، کاهش یافته و تولید سیمان نیز به 
 همین سرنوشت دچار شده است. در واقع، چالش اصلی در پیشبرد ساخت 

یک میلیون واحد مسکن، زیرساخت ها خواهد بود.«
او با اش��اره به اینکه این تعداد مسکن حداقل یک تا یک ونیم درصد به 
مصرف برق، گاز و آب کشور اضافه می کند، ادامه می دهد: »ظرفیت تولید 
مصالح به میزان لازم برای این پروژه وجود دارد، اما نه در شرایطی که برق 
کارخانجات فولاد و س��یمان به کمتر از 10 درصد دیماند یا مصرف عادی 
آنها کاهش پیدا کرده اس��ت. قطع برق کارخانجات فولاد و سیمان، تولید 
در ای��ن بخش ها را کاه��ش داده و منجر به افزایش قیمت این محصولات 
در بازار شده است. بنابراین در شرایطی که صنایع از تأمین انرژی محروم 
هستند، نباید انتظار داشته باشیم که مصالح مورد نیاز برای تولید این یک 

میلیون واحد را تأمین کنند.«
اتابک در پایان از ضرورت ورود بخش خصوصی به حوزه اجرای این پروژه 
سخن می گوید و می افزاید: »زیرساخت ها و مدل تأمین مالی این پروژه باید 
به گونه ای طراحی شود که برای اکثریت مردم که در حال حاضر با کاهش 
قدرت خرید مواجه هستند، امکان پذیر باشد و چنانچه زیرساخت و زمین 
را دولت تأمین نکند، امکان مشارکت مخاطبان اصلی و عامه مردم محدود 
می ش��ود. در کارنامه پروژه های بزرگ اجراش��ده، سیاست گذاری با دولت 
ب��ود، اما 90 درصد اجرای پروژه توس��ط بخش خصوصی انجام می گرفت. 
بنابراین اگر سیاس��ت گذاری صحیحی صورت گیرد، کش��ور توانایی انجام 
چنین پروژه ای را داراس��ت. من خوش��بین هستم که با ساخت واحدهای 
مسکن کوچک مقیاس و مهندسی ش��ده که مسائل اقلیمی و فرهنگی را 
نیز مورد توجه قرار داده، بخشی از کمبود مسکن در کشور جبران شود و 
در س��ایه اجرای این پروژه، اش��تغال و رونق ایجاد شود. در این زمینه باید 
از اقدامات ش��عاری پرهیز ش��ود و با برنامه ریزی صحیح و درس گرفتن از 

تجربیات گذشته، ان شاءالله برای مردم قدم مفیدی برداشته شود.«

ساخت سالی یك ميليون مسکن چقدر شدنی است؟

سنجاق مسکن به تسهیلات بانکی

آمار بانک مرکزی درباره چک های برگشتی در چهارمین ماه سال 1400 
نش��ان می دهد که در تیرماه بیش از 560 هزار فقره چک برگشت خورده 
ک��ه از نظر تعداد 27.5 درصد و از نظر مبلغ 18.2 درصد کاهش داش��ته 
اس��ت. در تیرماه همچنین 6.1 میلیون فقره چک ب��ه ارزش 193 هزار و 
100 میلیارد تومان مبادله ش��ده که از نظر تع��داد 23.4 درصد و از نظر 

مبلغ 13.2 درصد کاهش یافته است.
* چک ه��ای مبادله ای: حدود 6.1 میلیون فق��ره چک به ارزش 1931 
هزار میلیارد ریال در تیرماه مبادله شد که نسبت به ماه قبل از نظر تعداد 
و مبلغ ب�ه ترتیب 23.4 درص�د و 13.2 درصد کاهش نش��ان می دهد. در 
اس��تان تهران بیش از 1.7 میلیون فقره چک به ارزش 955 هزار میلیارد 
ریال مبادله ش��د. 47.7 درصد از تعداد چک ه�ای مبادل�ه ای کش���ور در 
س���ه اس�تان تهران، اصفهان و خراس��ان رضوی مبادله شد که به ترتیب 
ب�ا 28.5 درص�د، 11.2 درص�د و 8 درصد بیشترین سهم را در مقایسه با 
سایر استان ها دارا بودند. همچنین 62.1 درص�د از ارزش چک ه�ای ف�وق 
در س�ه اس���تان ته�ران )49.5 درص�د(، اصفهان )7.3 درصد( و خراسان 
رضوی )5.3 درصد( مبادله شد که بیش�ترین س�هم را در مقایسه با سایر 

استان ها داشتند.
* چک های وصولی: بیش از 5.5 میلیون فقره چک به ارزش 1702 هزار 
میلیارد ریال وصول گردید که نس��بت به ماه قبل از نظر تعداد و مبلغ به 
ترتیب 22.9 درصد و 12.5 درصد کاهش نش��ان می دهد. از کل تعداد و 

مبلغ چک های مبادله ش��ده به ترتیب 90.8 درصد و 88.1 درصد وصول 
گردیده اس��ت.   همچنین در تیرماه امس��ال در اس��تان تهران حدود 1.6 
میلیون فقره چک ب�ه ارزش�ی ح�دود 861 هزار میلیارد ریال وصول شد 
ک��ه از نظر تعداد 92 درصد و از نظ��ر ارزش 90.1 درصد از کل چک های 
مبادله ای وصول ش��ده است. بیشترین نسبت تعداد چک های وصولی ب�ه 
کل چک های مبادله ای در اس��تان، به ترتیب به استان های گیلان )93.1 
درص��د(، الب�رز )91.8 درص���د( و یزد )91.6 درص��د( اختصاص یافت و 
اس���تان های کهگیلوی�ه و بویراحم�د )82.9 درص�د(، خراس��ان ش��مالی 
)86.4 درص��د( و لرس���تان )86.5 درص�د( پ�ایین ترین نس���بت تع�داد 

چک ه�ای وصولی به کل چک های مبادله شده را داشتند. 
* چک های برگشتی: بیش از 560 هزار فقره چک به ارزش 229 ه�زار 
میلیارد ریال برگشت داده شده که نسبت به ماه قبل از نظر تع�داد و مبل�غ 
ب���ه ترتی�ب 27.5 درص�د و 18.2 درصد کاهش نش��ان می ده�د. از کل 
تعداد و مبلغ چک ه�ای مبادل�ه ش�ده در م�اه مذکور به ترتیب 9.2 درصد 
و 11.9 درصد برگشت داده شده است. در استان تهران بیش از 139 هزار 
فقره چک به ارزش��ی ب�یش از 94 هزار میلیارد ریال برگشت داده شد که 
از نظر تعداد 8 درصد و از نظر ارزش 9.9 درصد از کل چک های مبادله ای 
برگش��ت داده ش��ده است. بیشترین نس��بت تعداد چک های برگشتی به 
کل چک های مبادل��ه ای به ترتیب به اس��تان های کهگیلویه و بویراحمد 
)17.1 درص�د(، خراس��ان شمالی )13.6 درصد( و لرستان )13.5 درصد( 

اختصاص یافت و استان های گیلان )6.9 درص�د(، البرز )8.2 درصد( و یزد 
)8.4 درصد( پایین ترین نس��بت تعداد چک های برگشتی به ک�ل تع�داد 

چک های مبادله شده در استان را به خود اختصاص دادند.
* چک های برگش��تی به تفکی��ک علل: در تیرماه بی��ش از 541 هزار 
فق��ره چک به ارزش 219 ه�زار میلیارد ریال به دلایل کس��ری یا فقدان 
موجودی برگش��ت داده ش��ده است. در واقع در کل کش��ور از نظر تعداد 
96.7 درص��د و از نظ��ر ارزش 95.9 درصد از کل چک های برگش��تی به 
دلایل کس��ری یا فقدان موجودی بوده اس��ت. در اس��تان تهران نیز بیش 
از 133 هزار فقره چک به ارزش��ی بالغ بر 89 هزار میلیارد ریال به دلایل 
کسری یا فقدان موجودی برگشت داده شده است. در واقع در استان تهران 
95.5 درصد از تعداد چک های برگش��تی و 94.6 درصد از مجموع مبالغ 
اینگونه چک ها، به دلایل کسری یا فقدان موجودی بوده است. بیش�ترین 
نس�بت تع�داد چک ه�ای برگشتی به دلایل کسری یا فقدان موجودی به 
کل تعداد چک های برگش��تی در استان، به ترتیب به استان های خراسان 
جنوبی )98.1 درصد(، گلستان )97.9 درصد( و اص�فهان )97.8 درص�د( 
اختصاص یافت و اس��تان های البرز )95 درصد(، بوشهر و خوزستان )ه�ر 
ک�دام 95.8 درص�د( و سیستان و بلوچستان، کرمانشاه و هرمزگ�ان )ه�ر 
ک�دام 96 درص�د( کمت�رین نس���بت تع�داد چک های برگشتی به دلایل 
کسری یا فقدان موجودی به کل تعداد چک های برگشتی در استان را به 

خود اختصاص دادند.

مبادله 6.1 ميليون فقره چك در تيرماه

560 هزار چك برگشت خورد

یادداشت

بانك مرکزی و ریال دیجيتال

محمدرضا شرفی
تحلیلگر رمزارز

ایج��اد پول دیجیتال ی��ا رمزارز ملی، موضوع ت��ازه ای در اقتصاد 
جهان��ی نیس��ت. چین و آمریکا از س��ال های پیش، ایج��اد یوآن و 
دلار دیجیتال را بررس��ی کردند. بنابراین تمایل بانک مرکزی ایران 
ب��ه ایجاد ری��ال دیجیتال، دور از ذهن نبود. ب��ا این حال، نمی توان 
پول های دیجیتال ملی را رمزارز دانست چراکه به طور کلی، فناوری 
بلاک چین توس��ط بانک های مرکزی، به ش��یوه ای متفاوت در این 

زمینه به کار گرفته می شود.
در تاری��خ پول، بروز ه��ر فناوری تغییراتی را ایجاد کرده اس��ت. 
مدت هاس��ت که در اقتصادها از پول فیزیکی و فیات فاصله گرفتیم. 
عابربانک ها ایجاد ش��دند، دسترسی به حساب های بانکی از راه دور 
ممکن ش��د و ش��رایط تبادلات مالی در بستر اینترنت به طور کلی، 
متفاوت از قرن های گذش��ته است. این روند در حال پیشرفت است 
و اکن��ون فناوری بلاک چین، فرصتی را برای بانک ها فراهم کرده تا 
هزینه ه��ای مازاد برای انتقال پ��ول را کاهش داده و زمان انتقال را 

کمتر کنند.
نکت��ه مهم در این بین، تفاوت پول ه��ای دیجیتال با رمزارزهایی 
مثل بیت کوین و اتریوم اس��ت. در پول های دیجیتال، خبری از عدم 
تمرکز نیس��ت و همه داده های ذخیره ش��ده در دست یک سیستم 
و متمرک��ز اس��ت. این تمرکز را نمی ت��وان در تعریف عمومی که از 
بلاک چی��ن وجود دارد، پیدا کرد. ب��ه همین دلیل، رمزارزهای ملی 
مثل یوآن، دلار یا ریال دیجیتال متفاوت از رمزارزهای کنونی است.
حاکمیت ها از مزیت هایی ک��ه در فناوری بلاک چین وجود دارد، 
ب��ه نفع خود اس��تفاده می کنند. به این ترتیب، نظارت ها ش��دیدتر 
می ش��ود. این امکان ب��رای بانک های مرکزی ایجاد می ش��ود تا هر 
جای جهان که هس��تید، پول ش��ما را در کیف ه��ای پول دیجیتال 
قف��ل کند. دولت آمریکا از چرخش دلار فیات در هر نقطه از جهان 
به طور کامل بی خبر است، اما زمانی که دارایی مردم در قالب پول 
دیجیت��ال ملی در کیف های پول دیجیتال ق��رار بگیرد، این امکان 
ب��رای دولت ها وجود دارد تا هم��ه تعاملات مالی را رصد و در زمان 
ممک��ن آن را بلوکه کنند. در این سیس��تم ها هم��ه کیف های پول 
دیجیتال شناس��ایی ش��ده و امکان دریافت مالی��ات و رصد هر نوع 

تراکنش برای بانک های مرکزی ایجاد می شود.
با توجه به نیاز به تشدید نظارت ها در فضای پولی و مالی کشورمان، 
بان��ک مرکزی ایران هم از مدت ها پیش پ��روژه ایجاد پول دیجیتال 
ملی را کلید زده اس��ت، اما اطلاع��ات چندانی به طور عمومی از این 
پروژه منتشر نشده اس��ت. مشخص نیست بانک مرکزی از کدام یک 
از ابزارهای این فناوری به نفع ش��فافیت مالی اس��تفاده می کند، اما 
می توان گفت در س��اختار نامتعادل اقتص��ادی، ابزارهای فناوری به 
س��اماندهی اوضاع کمک نمی کند. اقتصاد در کشور ما به سه بخش 
تقس��یم می شود؛ بخش نخس��ت، اقتصاد دولتی اس��ت که مجموع 
ش��رکت های دولتی را شامل می شود. بخش دوم، اقتصادی است که 
با عنوان خصولتی هم از آن یاد می شود، اما من به آن اقتصاد وابسته 
به دولت می گویم. این اقتصاد، پاشنه آشیل کشور ماست. این بخش 
قدرت دارد، ثروت دارد و ارتباطات دارد. هرجا منافعی ایجاد شود، این 
بخش در اولویت است. کم سهم ترین و کم بهره ترین بخش در اقتصاد 
ایران، بخش خصوصی است که اگر امکانی به طور محدود فراهم شود، 
می تواند از آن امکان استفاده کند. تا زمانی که ساختار اقتصاد کشور 
به این ش��کل است، هیچ صنعتی در ایران به معنای واقعی اش شکل 
نمی گیرد و هیچ پروژه ای حتی ارز دیجیتال ملی، منافعی را که باید، 

عاید اقتصاد کشور نمی کند.

کدام بانك غيردولتی بهترین عملکرد را دارد؟
رتبه بندی بانك ها از 7 منظر

موسسه آموزش عالی بانکداری ایران با انتشار اطلاعاتی به مقایسه عملکرد 
بانک های غیردولتی از هفت منظر بازده س��رمایه ثبتی، بازده حقوق صاحبان، 
بازده دارایی ها، مجموع دارایی ها، منابع و مصارف، سود خالص سالیانه و نسبت 
مالکانه پرداخت. نتایج این مقایس��ه نشان می دهد در بخش مقایسه بانک های 
غیردولتی از منظر بازده س��رمایه ثبتی به ترتیب بانک های پاس��ارگاد، ایران و 
ونزوئلا، خاورمیانه، گردشگری، صادرات و ملت در بین شش بانک نخست ایران 

قرار دارند.
* بازده س��رمایه ثبتی: از نظر بازده سرمایه ثبتی در سال گذشته بانک های 
پاسارگاد با بازدهی 151 درصد، ایران و ونزوئلا با بازدهی 144 درصد، خاورمیانه 
با بازدهی 111 درصد، گردش��گری با بازدهی 105 درصد، صادرات با بازدهی 
67 درص��د و بانک ملت با بازدهی 66 درصد به ترتیب ش��ش بانک نخس��ت 

ایران هستند.
* بازده حقوق صاحبان: مقایس��ه بانک های غیردولتی در سال 99 از منظر 
بازده حقوق صاحبان نیز نشان می دهد که بانک های صادرات با بازدهی 57.5 
درصد، دی با بازدهی 57.2 درصد، تجارت با بازدهی 55.2 درصد، پاسارگاد با 
بازدهی 48.9 درصد، خاورمیانه با بازدهی 44 درصد و ایران و ونزوئلا با بازدهی 

43.5 درصد در رتبه های نخست قرار دارند.
* بازده دارایی ها: مقایس��ه بازدهی دارایی ه��ای بانک های غیردولتی نیز در 
س��ال 1399 نش��ان می دهد بانک های ایران و ونزوئلا با بازدهی 18.8 درصد، 
دی با بازدهی 7.7 درصد، خاورمیانه با بازدهی 4.1 درصد، پاسارگاد با بازدهی 
4درصد، تجارت با بازدهی 3.7 درصد و کارآفرین با بازدهی 2.87 درصد، شش 

بانک نخست کشور هستند.
* مجموع دارایی ها: مقایس��ه بانک های غیردولتی در سال گذشته از منظر 
مجموع دارایی ها هم نش��ان می دهد که ش��ش بانک ملت، صادرات، تجارت، 

پاسارگاد، پارسیان و رفاه کارگران، جایگاه های برتر را از آن خود کرده اند.
* منابع و مصارف: بررس��ی منابع و مصارف بانک های غیردولتی نیز نش��ان 
می دهد نس��بت مانده کل تسهیلات به مانده کل سپرده ها در این بانک ها در 
سال گذشته به گونه ای بوده است که بانک های ملت، ایران و ونزوئلا، پاسارگاد، 
پارسیان، اقتصاد نوین و رفاه کارگران، شش بانک نخست این مقایسه هستند.

* س��ود خالص سالیانه: مقایس��ه بانک های غیردولتی از منظر سود خالص 
س��الیانه نیز نش��ان می دهد بانک های تجارت، ملت، صادرات، پاسارگاد، دی و 

اقتصاد نوین، بانک های برتر کشور هستند.
* نسبت مالکانه: نهایتا مقایسه بانک های غیردولتی از منظر نسبت مالکانه 
نش��ان می دهد که بانک های ایران و ونزوئلا، دی، کارآفرین، خاورمیانه، سینا و 

پاسارگاد، به عنوان شش بانک نخست کشور شناخته می شوند.
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تا ابتدای مردادماه مشخص شد
برترین صندوق های سهامی ایران

برترین صندوق های س��رمایه گذاری تا ابتدای مردادماه 1400 مشخص 
ش��دند. با امتیازدهی به معیارهای پانزده  گانه مربوط به فعالیت و عملکرد 
حدود 200 صندوق س��رمایه گذاری کشور در گروه های سهامی، مختلط 
و درآمد ثابت رتبه بندی صندوق های س��هامی تا ابت��دای مردادماه اعلام 
شد. بر این اساس، صندوق های سرمایه گذاری »آسمان یکم« به مدیریت 
سبدگردان آسمان و »پیشتاز« و »پیشرو« به مدیریت سبدگردان انتخاب 
مفید رتبه های اول تا سوم این رتبه بندی را در گروه صندوق های سهامی 

کسب کردند.
ب��ه گزارش مرکز پردازش اطلاعات مال��ی پارت، این رتبه بندی، جایگاه 
اول تا سوم را در گروه صندوق های سرمایه گذاری مختلط به صندوق های 
»توسعه ممتاز« به مدیریت سبدگردان انتخاب مفید، »آسمان خاورمیانه« 
به مدیریت س��بدگردان آسمان و »سپهراندیش نوین« به مدیریت تامین 
س��رمایه نوین اختصاص داد. صندوق های سرمایه گذاری »نگین سامان« 
به مدیری��ت تامین س��رمایه کاردان، »کاریزما« به مدیریت س��بدگردان 
کاریزما و »کاردان« به مدیریت تامین سرمایه کاردان نیز برترین های گروه 

صندوق های با درآمد ثابت هستند.

دبير کميته فقهی سازمان بورس مطرح کرد
»صندوق وقف« در راه بازار سرمایه

به گفته دبیر کمیته فقهی سازمان بورس و اوراق بهادار، افراد خیرخواه با 
استفاده از »صندوق وقف« می توانند واحدهای این صندوق را دریافت کنند 
و مدیر صندوق به نیابت از این افراد اقدام به خرید سهام و صرف منافع آن 

در امور خیرخواهانه می کند.
مجید پیره با تش��ریح جلسه اخیر کمیته فقهی این سازمان اعلام کرد: 
در این جلس��ه به موضوع ظرفیت های بازار س��رمایه ب��رای تحقق اهداف 
خیرخواهانه پرداخته و این پرس��ش بررس��ی ش��د که برای آن دس��ته از 
افرادی که قصد مشارکت در فعالیت های خیرخواهانه دارند، آیا می شود از 
ظرفیت های بازار سرمایه استفاده کرد؟ به این منظور، گزارشی درخصوص 
موضوع وقف و اعمال خیرخواهانه ای که با استفاده از ظرفیت وقف از صدر 
اس��لام تاکنون در میان مسلمانان رواج داشته است، در کمیته فقهی ارائه 
شد. او وقف را به معنای حبس اصل یک دارایی خواند که منافع آن دارایی 
در راس��تای نیات واقف صرف می شود و افزود: موضوع استفاده از ظرفیت 
بازار سرمایه برای وقف، توسعه آن و کمک به افرادی که قصد وقف دارند، 
از آنجا مطرح ش��د که با افزایش قیمت های املاک طی س��ال های اخیر، 
بسیاری از خیرخواهانی که قصد بهره بردن از وقف برای امور خیر را دارند، 
بتوانند با اس��تفاده از ظرفیت های بازار سرمایه از سرمایه های خرد خود به 

این امر بپردازند.
دبیر کمیته فقهی س��ازمان بورس با اش��اره به طرح »تاسیس صندوق 
وقف« در بازار س��رمایه به منظور پوش��ش نیات خیرخواهانه افراد اذعان 
داشت: مطابق با این طرح، یک صندوق با هدف خاصی مانند توسعه اماکن 
مذهبی، ساخت یا توسعه فعالیت های بهداشتی و درمانی، مدرسه سازی یا 
امثال آن تاس��یس می ش��ود. مدیر صندوق، پس از اخذ مجوزهای لازم از 

نهادهای مرتبط، اقدام به انتشار واحدهای صندوق می کند.
وی توضیح داد: افراد خیر که قصد مشارکت در وقف دارند با در اختیار 
قرار دادن منابع مالی خود نزد مدیر صندوق، واحدهای صندوق را دریافت 
می کنند. مدیر صندوق با استفاده از منابع مالی که در اختیار دارد، دارایی 
که برای وقف صلاحیت دارد را از طرف دارندگان واحدها خریداری و سپس 
آن دارایی را در راستای نیات خاصی که در اساسنامه صندوق نیز قید شده 
اس��ت، وقف می کند. به گفته پیره، دارندگان واحدها به صورت مشترک، 
مالی را وقف می کنند و مدیر صندوق از طرف آنها پس از خرید آن دارایی 

معین، آن را وقف می کند.
دبیر کمیته فقهی سازمان بورس افزود: دارایی که مدیر صندوق براساس 
طرح »تاس��یس صندوق وقف« خریداری می کند، »س��هام« است، اما هر 
س��همی در بازار سرمایه، قابلیت وقف را ندارد. سهامی قابل وقف است که 
دارایی های فیزیکی شرکت نسبت به سایر دارایی های آن غلبه داشته باشد. 
برای نمونه، ش��رکتی که بخش عمده ای از دارایی آن وجه نقد یا مطالبات 
اس��ت، سهام این ش��رکت مطابق با مصوبه کمیته فقهی نمی تواند توسط 
مدیر صندوق به منظور وقف خریداری ش��ود. بنابراین، سهام شرکت های 
تولیدی قابل وقف هستند. وی ادامه داد: کمیته فقهی در تصویب »تاسیس 
صندوق وقف« و انتخاب خرید س��هام، مقرر کرد اف��زون بر حضور ارکان 
در این صندوق ها، یک ناظر ش��رعی نیز در ساختار صندوق حضور داشته 
باشد. همچنین در این کمیته تاکید شد پیش از صدور مجوز هر صندوق 
وقف، هر درخواست تاسیس به صورت موردی در این کمیته طرح شود و 

جزییات آن به تایید کمیته برسد.

شرکت سپرده گذاری مرکزی خبر داد
الزامی شدن ثبت نام سهامداران در سجام

مدیرعامل شرکت س��پرده گذاری مرکزی گفت الزامی شدن ثبت نام در 
سامانه جامع اطلاعات مشتریان )سجام( برای سهامداران حقیقی و حقوقی 
به ص��ورت تدریجی همراه با زمان بندی در گروه های مختلف س��نی و با 
هماهنگی شرکت های کارگزاری انجام خواهد شد. حسین فهیمی با بیان 
اینک��ه به دنبال راه اندازی س��جام بیش از 39 میلیون نف��ر از فعالان بازار 
س��رمایه در این س��امانه ثبت نام کرده اند، افزود: این سامانه با هدف ایجاد 
زیرساختی برای ارائه خدمات نوین به سهامداران به ویژه مشاهده دارایی ها 
به صورت متمرکز، توزیع سود و برگزاری مجامع الکترونیکی راه اندازی شده 
است و افراد را از شناسایی های مشتری به صورت مکرر در کارگزاری ها و 
دیگر نهادهای مالی بی نیاز می کند. وی ادامه  داد: درخواس��ت ما از فعالان 
حقیقی بازار سرمایه این است که به صورت داوطلبانه و در کوتاه ترین زمان 
ممکن در سامانه سجام ثبت نام کنند تا بتوانیم خدمات کارآمدی را به آنان 
ارائه کنیم. فهیمی درباره اجباری شدن ثبت نام و احراز هویت سهامداران 
حقیقی در سامانه س��جام، تاکید کرد: با توجه به درخواست تعداد زیادی 
از ش��رکت های کارگزاری و تماس های مکرر سهامداران با مرکز تخصصی 
ارتباط با بازار سرمایه، فرآیند الزامی شدن ثبت نام در این سامانه به صورت 
تدریجی و با تعیین مهلت کافی برای ثبت نام و احراز هویت خواهد بود تا 

نگرانی معامله کنندگان حقیقی در این زمینه برطرف شود.
مدیرعامل سمات درباره وضعیت هم وطنان ایرانی مقیم خارج از کشور 
که در بازار س��رمایه کشورمان س��رمایه گذاری کردند، گفت: تا زمانی که 
مکانیزم قابل اتکایی برای احراز هویت الکترونیکی آنان مهیا نش��ده باشد، 

ثبت نام در سامانه سجام برای این افراد الزامی نخواهد بود.

خبرنــامه

فرصت امروز: ش��اخص بورس ته��ران در دومین روز هفته تن به اصلاح 
داد و 3 ه��زار و 780 واح��د در کانال یک میلیون و 500 هزار واحد عقب 
رفت. ش��اخص کل بورس در معاملات روز یکشنبه 14 شهریورماه، با این 
اف��ت 3 هزار و 780 واحدی نهایت��ا به رقم یک میلیون و 537 هزار واحد 
رسید. در معاملات این روز بیش از 10 میلیارد و 776 میلیون سهم، حق 
تقدم و اوراق بهادار به ارزش 86 هزار و 479 میلیارد ریال داد و ستد شد. 
همچنین ش��اخص کل با معیار هم وزن با 2 هزار و 585 واحد افزایش به 
467 هزار و 16 واحد و ش��اخص قیمت هم وزن با یک  هزار و 631 واحد 
رشد به 294 هزار و 689 واحد رسید. شاخص بازار اول 6 هزار و 132 واحد 

کاهش و شاخص بازار دوم 2 هزار و 893 واحد افزایش داشت.
گ��روه خودرو با 108 هزار و 481 معامله به ارزش 8 هزار و 852 میلیارد 
ریال صدرنش��ین برترین گروه های صنعت شد. همچنین گروه شیمیایی با 
78 ه��زار و 802 معامل��ه به ارزش 5 هزار و 326 میلیارد ریال، گروه فلزات 
اساسی با 57 هزار و 629 معامله به ارزش 4 هزار و 34 میلیارد ریال، گروه 
فرآورده های نفتی با 52 هزار و 164 معامله به ارزش 3 هزار و 898 میلیارد 
ریال و گروه بانک ها با 41 هزار و 627 معامله به ارزش 3 هزار و 547 میلیارد 
ریال در رتبه های بعدی ایس��تادند. در آن س��وی بازار سرمایه نیز شاخص 
فرابورس با نزدیک به 49 واحد کاهش به رقم 22 هزار و 693 واحد رسید.

کدام سهم شاخص بورس را پایين کشيد؟
در جریان معاملات روز گذش��ته گروه مپنا )رمپنا( با 788 واحد، بانک 
پارس��یان )وپارس( ب��ا 526 واحد، کش��تیرانی جمهوری اس��لامی ایران 
)حکش��تی( با 371 واحد، پتروش��یمی نوری )نوری( با 339 واحد، گروه 
پتروش��یمی س��رمایه گذاری ایرانیان )پترول( با241 واح��د، گروه بهمن 
)خبهمن( با 228 واحد، نفت س��پاهان )شس��پا( با 227 واحد، ش��رکت 
ارتباطات سیار ایران )همراه( با 223 واحد، توسعه معدنی و صنعتی صبانور 
)کنور( با 223 واحد و گروه دارویی برکت )برکت( با 222 واحد تاثیر مثبت 

بر شاخص بورس داشتند.
در س��مت مقابل ف��ولاد مبارکه اصفه��ان )فولاد( با یک ه��زار و 242 
واحد، ش��رکت سرمایه گذاری تامین اجتماعی )شس��تا( با یک هزار و 27 
واحد، ملی صنایع مس ایران )فملی( با 948 واحد، گس��ترش نفت و گاز 
پارسیان )پارسان( با 717 واحد، پالایش نفت اصفهان )شپنا( با 625 واحد 
و پتروش��یمی پارس )پارس( با 552 واحد تاثیر منفی بر ش��اخص بورس 

گذاشتند. همچنین شرکت سرمایه گذاری تامین اجتماعی )شستا(، پالایش 
نفت بندرعباس )شبندر(، گروه دارویی برکت )برکت(، سایپا )خساپا(، ایران 
خودرو )خودرو(، پالایش نفت اصفهان )ش��پنا( و گسترش سرمایه گذاری 
ایران خودرو )خگس��تر( از جمله نمادهای پرُتراکنش بودند. همانطور که 
اش��اره ش��د، گروه خودرو هم در معاملات روز یکشنبه صدرنشین برترین 
گروه های صنعت شد و در این گروه 2 میلیارد و 970 میلیون برگه سهم به 

ارزش 8 هزار و 852 میلیارد ریال دادوستد شد.
همچنین در آن سوی بازار سرمایه، شاخص کل فرابورس نزدیک به 49 
واحد کاهش داش��ت و بر روی کانال 22 هزار و 693 واحد ثابت ماند. در 
این بازار 5 میلیارد و 430 میلیون برگه س��هم به ارزش 177 هزار و 879 
میلیارد ریال داد و ستد شد. نماد فرابورس ایران )فرابورس(، تولید نیروی 
برق دماوند )دماوند(، بیمه کوثر )کوثر(، توسعه مسیر برق گیلان )بگیلان(، 
مدیریت انرژی تابان هور )وهور(، بانک دی )دی(، بیمه س��امان )بس��اما(، 
بیم��ه دی )ودی(، بیمه اتکایی ایرانیان )ات��کای(، بهمن دیزل )خدیزل( 
و کل��ر پارس )کلر( تاثیر مثبت بر ش��اخص فرابورس داش��تند. همچنین 
 س��رمایه گذاری صبا تامین )صبا(، فولاد هرمزگان جنوب )هرمز(، صنعتی 
مینو )غصینو(، پلیمر آریا ساس��ول )آریا(، پتروش��یمی زاگرس )زاگرس(، 
سرمایه گذاری مالی سپهر صادرات )وسپهر(، پالایش نفت لاوان )شاوان(، 
پتروش��یمی مارون )مارون(، سنگ آهن گهرزمین )کگهر( و سهامی ذوب 

آهن اصفهان )ذوب(، با تاثیر منفی بر شاخص فرابورس همراه بودند.
آخرین خبرها از تغيير دامنه نوسان بورس

دامنه نوس��ان هم��واره یکی از مهمترین س��رفصل های بازار س��رمایه 
مخصوصا در یک سال گذشته بوده است. اینکه میزان دامنه نوسان چقدر 
باشد و اینکه اصلا باید در بازار سرمایه دامنه نوسان وجود داشته باشد یا نه، 
همواره محل بحث و جدل کارشناسان و مسئولان بوده است و بسیاری از 
صاحب نظران بازار سرمایه بر این باورند که برای بهبود روند معاملات بورس 
باید به سمت افزایش دامنه نوسان و در نهایت حذف کامل آن حرکت کرد، 
زیرا روندهای هیجانی مثبت و منفی با وجود دامنه نوس��ان، باعث انحراف 

بیشتر معاملات بورس می شود.
از 25 بهمن ماه س��ال گذشته بود که دامنه نوس��ان در بازار سرمایه از 
مثبت و منفی پنج به مثبت ش��ش و منف��ی دو تغییر کرد؛ تصمیمی که 
توس��ط شورای عالی بورس و با هدف تعادل بخشی به این بازار گرفته شد. 

البته عمر این تصمیم بیشتر از سه ماه نبود و مجددا دامنه نوسان از ابتدای 
اردیبهشت ماه امسال به مثبت شش و منفی سه افزایش یافت و در نهایت 
از  25 اردیبهشت ماه بار دیگر دامنه نوسان قیمت همه شرکت های حاضر 
در بورس و فرابورس، متقارن و در محدوده مثبت و منفی 5 درصدی داد 

و ستد شد.
حالا آنطور که محمدعلی دهقان دهنوی، رئیس سازمان بورس و اوراق 
بهادار در حاشیه مراسم هم اندیشی شرکت های سبدگردان خبر داده است، 
س��ازمان بورس برنامه ای برای تغییر دامنه نوسان دارد و برای این منظور، 
یک طرح تحقیقاتی را در دستور کار خود قرار داده که هم اکنون در مرحله 
جمع بندی اس��ت. به گفته دهقان دهنوی، پس از نهایی ش��دن این طرح 
نیز مرحله ای برای نظرخواهی از کارشناسان و فعالان بازار سرمایه در نظر 

گرفته شده است و نهایتا طرح به مرحله اجرا خواهد رسید.
رئیس سازمان بورس درخصوص سرنوشت بسته حمایتی 7+3 و امکان 
جبران ضرر سهامداران پالایش یکم نیز گفت: بخشی از بسته 7+3 یعنی 
هفت مورد آن به تصویب س��ران قوا رسیده که بعد از تایید قرار بود به ما 
ابلاغ شود، اما هنوز ابلاغ نشده است. به طور حتم پس از ابلاغ، تصمیمی 

که درخصوص صندوق های پالایش یکم گرفته شد، اجرا می شود.
او همچنین درباره مش��کلات سبدگردان های بازار سرمایه افزود: برنامه 
این س��ازمان تسهیل مشکلات سبدگردان های بازار س��رمایه است، روند 
مطلوبی که طی چند ماه گذش��ته آغاز ش��ده با ق��وت ادامه خواهد یافت 
و بس��یاری از مشکلات به س��رعت حل خواهند شد. هدف ما توسعه همه 
نهادهای مالی تحت نظارت سازمان بورس است، سبدگردان ها هم یکی از 
این نهادها هستند که فعالیت آنها در آینده هم از نظر تعداد و هم از نظر 
خدمات در ابعاد کمی و کیفی افزایش می یابد. شرکت های سبدگردان در 
بازار سرمایه خدمات سرمایه گذاری غیرمستقیم ارائه می دهند که ریسک 
این سرمایه گذاری ها به مراتب کمتر از روش های مستقیم است. همیشه به 
مردم و افراد علاقه مند به بازار س��رمایه که تخصص کافی ندارند، گفته ایم 
نباید از روش های مس��تقیم وارد بازار س��رمایه ش��وند. بنابراین در روش 
غیرمستقیم، س��رمایه گذاران باید واحدهای صندوق های سرمایه گذاری را 
خریداری کنند یا اینکه پول خود را تحت مدیریت شرکت های سبدگردان 
وارد سهام  کنند که در این روش ها نیازی نیست سرمایه گذاران خیلی وقت 

بگذارند یا تخصصی برای تحلیل بازار داشته باشند.

شاخص بورس تهران وارد فاز اصلاح شد

خودرویی  ها در صدر معاملات بورس

چن��د روز قبل بود که همزمان با افزایش فش��ارها به دولت برای خروج 
س��یمان از ب��ورس کالا، وزارت صنعت به چالش ها پای��ان داد و با صدور 
ابلاغیه ای هر نوع معامله س��یمان خارج از بورس  کالا را ممنوع اعلام کرد. 
ای��ن اتف��اق در حالی رخ داد که از حدود یک م��اه و نیم قبل با قطع برق 
کارخانه های س��یمان به دلیل خاموشی و کمبود برق در کشور، به یکباره 
قیمت س��یمان رش��دی چند برابری پیدا کرد و نهایتا دولت برای کاهش 
قیمت، عرضه س��یمان در بورس کالا را کلید زد، اما از س��وی دیگر عرضه 
سیمان در بورس کالا و شکستن بخشی از قیمت باعث شده افرادی که در 
این بین با واسطه گری سود بسیاری حاصل می کردند، به مخالفت با عرضه 
سیمان در بورس کالا بپردازند. در طول چند سال گذشته به  دلیل مشکلاتی 
که برای صنعت سیمان به وجود آمد، شبکه گسترده ای از واسطه ها شکل 
گرفت که کنترل بازار سیمان را در اختیار داشت. این گروه حتی از طریق 
سیس��تم حمل و نقل، نبض تولید و فروش برخی از کارخانه های سیمان را 
در دست داش��ت و با خرید مدت دار سیمان از کارخانه ها و با قیمت هایی 
که خود تعیین می کردند، درآمدهای سرشاری به جیب زدند، اما از زمان 
عرضه سیمان در بورس کالا، بساط این دلالان برچیده شد و به این موضوع 
منجر ش��د که نفع اصلی، نصیب تولید کننده ها و مصرف کننده ها شود. به 
همین دلیل اغلب مدیران کارخانه های تولید کننده سیمان در گفت وگو با 
رسانه ها به صورت مستقیم و غیرمستقیم رضایت خود را از عرضه سیمان 

در بورس کالا اعلام کردند.
عبدالرضا ش��یخان، دبیر انجمن س��یمان در این باره می گوید: »اگرچه 
فروش سیمان در بورس کالا در هیچ جای دنیا رواج ندارد، اما با توجه به 

شرایط بازار ایران، استفاده از بورس کالا برای تعیین نرخ و فروش محصول 
می تواند مثبت باش��د. ظرفیت اس��می صنعت سیمان کش��ور حدود 88 
میلیون تن محصول در سال است، اما حداکثر تقاضای داخلی و صادراتی 
برای س��یمان در ب��ازار داخل به 65 تا 70 میلیون تن محصول در س��ال 
می رس��د. به این ترتیب، این بازار با هیچ کمبودی روبه رو نیس��ت. در این 
شرایط عرضه و فروش سیمان در بورس کالا و کشف قیمت در این بازار در 
عین حال که به مصرف کننده زیان نمی رس��اند، می تواند به منطقی شدن 

قیمت نیز کمک کند. در عین حال این بازار را نیز پویا کند.«
به گفته ش��یخان، »برای گسترش این نحوه معاملاتی باید ابتدا قوانین 
حاکم بر آن مش��خص ش��ود. به عنوان مثال تعیین شود هر شرکتی ملزم 
است چه میزان از محصول تولیدی خود را در بورس کالا عرضه کند، یا اگر 
در بازه زمانی رشد تقاضا به افزایش قیمت سیمان منجر شود، وزارت صمت 
چه برخوردی خواهد کرد. آیا در زمان رونق بازار و رشد قیمت ها همچنان 

مسئولان اجازه تعیین نرخ در این بازار را می دهند؟«
در این بین، رئیس کمیس��یون اقتصادی مجلس نیز از دولت خواسته تا 
در برابر فش��ار ها در خصوص لغو عرضه س��یمان در بورس کالا ایستادگی 
و م��ر قانون را اج��را کند. محمدرضا پورابراهیمی ب��ا بیان اینکه مخالفت 
برخی افراد با حذف دلالی و واسطه گری و عرضه محصولات در بورس کالا 
به دلیل رانتی است که در سال های گذشته به دلیل نبود شفافیت به  دست 
آورده اند، گفته اس��ت: »در مدت کوتاهی که سیمان در بورس کالا عرضه 
شده است، شاهد صدور چندین هزار کد خریدار برای سیمان هستیم تا از 
این پس مصرف کنندگان در سراسر کشور به جای مراجعه به افرادی خاص، 

خودشان به طور مستقیم از تولیدکننده، سیمان بخرند. فعالان بازار سرمایه 
هیچ چیزی غیر از اجرای مر قانون نمی خواهند؛ مر قانون نیز مشخص بوده 
و آن، خارج شدن کالاها از شمول قیمت گذاری دولتی پس از ورود به بازار 
سرمایه است.« حالا با استمرار عرضه سیمان در بورس کالا نه تنها قیمت 
این محصول متعادل تر شده است، بلکه به اعتقاد کارشناسان بازار سرمایه، 
این فرآیند باعث ش��ده که پرداخت برخی رانتها از جیب س��هامداران به 
دلالان متوقف ش��ود. به گزارش ایسنا، از 9 خردادماه که نخستین عرضه 
س��یمان در بورس کالا صورت گرفت، در مجموع 7 میلیون و 955 هزار و 
220 تن سیمان در بورس کالا عرضه شد که با تقاضای 9 میلیون و 689 
هزار و 890 تنی همراه شد و با احتساب معاملات مچینگ در روز یکشنبه 

6 میلیون و 786 هزار و 230 تن آن مورد معامله قرار گرفت.
همچنین روز ش��نبه متوسط قیمت هر کیلوگرم س��یمان تیپ دو که 
هفته گذش��ته 742 تومان به ازای هر کیلوگرم بود به 542 تومان به ازای 
هر کیلوگرم رسید و به این ترتیب یک کیسه سیمان تیپ2 که هفته قبل 
37 هزار تومان بود این هفته 27 هزار تومان در بورس معامله می شود. به 
طور کلی در اولین روز هفته جاری یک میلیون و 293 هزار تن س��یمان 
از س��وی 52 ش��رکت در بورس کالا عرضه ش��د که در پایان معامله یک 
میلیون و 193 هزار تن س��یمان بر تابلوی بورس به ثبت رس��ید. به نظر 
می رسد اس��تمرار هفتگی عرضه های بیش از یک میلیون تن سبب شده 
ت��ا مصرف کنندگان امکان خرید از بورس با قیمت واقعی و معقول را پیدا 
کنند و به همین دلیل دیگر خبری از قیمت های کاذب و هیجانی سیمان 

در بازار آزاد نیست.

با عرضه سيمان در بورس کالای ایران رخ داد

قطع رانت از جيب سهامداران به دلالان

بــــورس تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
دوشنبه
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سهميه بندی افزایش صادرات بين استان ها
 ورود کالاهای مهم به سامانه جامع تجارت

وزی��ر صنعت، معدن و تج��ارت )صمت( با اش��اره به تدوین 
برنامه ه��ای مرتبط با افزایش ص��ادرات و تمرکز بر نظام توزیع 
ب��رای تنظیم بازار در گام اول، گفت که س��امانه جامع تجارت 
بای��د تمام کالاهای مهم را حداکثر تا آخر پاییز مورد پوش��ش 

قرار دهد.
به گزارش ایسنا به نقل از شبکه اطلاع رسانی تولید و تجارت 
ایران )ش��اتا(، س��یدرضا فاطمی امین در نشس��ت آغاز اجرای 
برنامه ه��ای کوتاه مدت مرتب��ط با تنظیم بازار، ص��ادرات، رفع 
موان��ع و پش��تیبانی از تولید که با حض��ور معاونان وزارتخانه و 
مدیران مرتبط ستادی و سازمان های صمت استانی )به صورت 
ویدئوکنفرانس( برگزار ش��د، اظهار کرد: واحدهای س��ازمانی، 
دفاتر تخصصی و س��ازمان های صمت اس��تانی باید فرآیندگرا 
باش��ند و تم��ام موضوع��ات و ام��ورات کاری مرتب��ط با حوزه 
تخصص��ی خود را درون تش��کیلات خود انج��ام دهند و دفاتر 
تخصصی در س��تاد وزارتخانه به صورت رشته فعالیت کارها را 

دنبال کنند.
وی ب��ا اعلام اینک��ه هدف گ��ذاری 5 میلی��ارد دلار افزایش 
صادراتی این هفته سهمیه بندی و به استان ها ابلاغ خواهد شد، 
گفت: همچنین موضوع آمایش سرزمینی را نیز دنبال می کنیم 
و تا پایان سال برای 450 شهرستان نقشه راه، اهداف و اقدامات 

لازم تدوین خواهد شد.
وزی��ر صمت با یادآوری اینکه مطالعات و اس��ناد بالادس��تی 
عمدتا بر لجستیک، آمار و جمعیت با رویکرد سرزمینی تمرکز 
داش��ته اس��ت، تأکید کرد: در آمایش س��رزمینی ویژه وزارت 
صنعت، معدن تجارت می خواهیم نگاش��ت یا نس��خه عملیاتی 
برای هر شهرس��تان داش��ته باش��یم که مطالعات در این راستا 
با ایجاد دبیرخان��ه مرتبط، زمان بندی لازم و منطقه بندی ویژه 

آغاز می شود.
فاطم��ی امین همچنی��ن اجرای برنامه های مرتبط با رش��ته 
فعالیت ها در حوزه های دفاتر تخصصی را جزو اولویت ها دانست 
ک��ه در این زمینه مطالعات زیادی انجام ش��ده اس��ت و گفت: 
اع��دادی که در حوزه های مرتبط با تولید، صادرات، اش��تغال و 
س��رمایه گذاری و... باید تحقق یابد و پروژه هایی که باید انجام 
ش��ود در هر حوزه باید مشخص ش��ود و تا سه ماه دیگر برنامه 

تدوین و تفکیک شود.
چراغ سبز وزیر به ورود سيمان به بورس

وی درخص��وص موضوعات مرتبط با تنظی��م بازار نیز گفت: 
س��امانه جامع تجارت باید تمام کالاهای مهم را حداکثر تا آخر 
پاییز مورد پوشش قرار دهد. در حوزه سیمان نیز کل محصول 
س��یمان برای عرضه صحیح و جلوگیری از افزایش قیمت باید 
به بورس بیاید، مصالح فروش��ان بزرگ نیز باید در بورس خرید 

کنند و در سامانه افق، فاکتور بزنند.
وزی��ر صنعت، معدن و تج��ارت مصرف کنندگان س��یمان را 
ش��امل واحدهای تولیدی با مواد اولیه مربوط به این محصول، 
پروژه های بزرگ و خرده فروشی ها دانست و ادامه داد: در اولویت 

اول باید خرده فروشان برای خرید وارد بورس کالا شوند.
تمرکز بر نظام توزیع برای تنظيم بازار در گام اول

فاطمی امین در ادامه س��خنان خود درخصوص تنظیم بازار 
اضاف��ه کرد: در وهل��ه اول روی توزیع باید متمرکز ش��ویم که 
س��امانه جام��ع تجارت در این جهت یک گام اساس��ی اس��ت. 
همچنین فش��ار نقدینگی بر خرده فروشی با اصلاح نظام توزیع 
کاهش می یابد، نقدینگی از عوامل بروز تورم اس��ت و تا زمانی 
که کنترل نش��ود باید روی اصلاح نظام توزیع متمرکز ش��ویم، 
البت��ه این موضوع باید همگام با اصلاح مولفه های اقتصاد کلان 

باشد.

جزیيات تفکيك شده واردات 40.2 ميليون دز 
واکسن کرونا

طبق اعلام گمرک ایران از نیمه بهمن سال گذشته تاکنون بیش 
از 40.2 میلیون دز واکس��ن وارد کش��ور و ف��ورا تحویل نمایندگان 

وزارت بهداشت شده است.
به گزارش ایسنا، تازه ترین مکاتبه صورت گرفته بین گمرک ایران 
و س��ازمان غذا و دارو حاوی جزییات واردات واکس��ن در چند ماه 

گذشته است.
آنطور که ارونقی -معاون فنی گمرک ایران- به شانه س��از -رئیس 
سازمان غذا و دارو - اعلام کرده است، از 15 بهمن 99 تا 14 شهریور 
سال جاری 46 محموله واکس��ن کووید-19 از طریق فرودگاه امام  
خمینی وارد کش��ور شده و پس از انجام فوری تشریفات گمرکی به 
طور حمل یکسره شبانه روزی و از پای پرواز به طور مستقیم تحویل 

نمایندگان وزارت بهداشت شده است.
براس��اس این گزارش، طی این م��دت 40 میلیون و 291 هزار و 
894 دز واکسن از کشورهای چین، ژاپن، ایتالیا، روسیه کره جنوبی 

و هند وارد ایران شده است
بررس��ی جزییات محموله های وارداتی واکسن نشان می دهد که 
بیشترین محموله به واکسن سینوفارم از چین با 26 محموله حاوی 

31 میلیون و 644 هزار و 684 دز اختصاص دارد.
در سایر محموله های وارداتی، س��ه محموله واکسن آسترازنکا از 

ژاپن به تعداد 2 میلیون و 911 هزار و 810 دز وارد شده است.
همچنین یک محموله واکس��ن از ایتالیا )کوواکس( به تعداد یک 
میلیون و 452 هزار دز، یک محموله آس��ترازنکا )کوواکس( با یک 
میلی��ون و 449 ه��زار و 600 دز و همچنی��ن محمول��ه دیگری از 
کوواک��س از کره جنوب��ی با 700 هزار و 800 دز وارد ایران ش��ده 

است. 
در س��ایر محموله های وارداتی، 11 محموله اسپوتنیک به تعداد 
ی��ک میلیون و 45 هزار دز از روس��یه و همچنین دو محموله دیگر 
از این کش��ور از واکسن آسترازنکا به تعداد 963 هزار دز وارد شده 

است.
یک محموله نیز واکس��ن هندی )بهارات( به تعداد 125 هزار دز 

در بین واکسن های وارداتی به ایران قرار دارد.

نماگربازارسهام

دادستان کل کشور در نامه ای خطاب به دادستان های کل کشور بر تلقی 
برگ س��بز خودرو صادره از ش��رکت های تولیدی به عنوان سند مالکیت 

تأکید کرد.
به گزارش اقتصادآنلاین به نقل از تسنیم، محمدجعفر منتظری دادستان 
کل کشور در نامه ای خطاب به دادستان های کل کشور بر تلقی برگ سبز 

خودرو صادره از شرکت های تولیدی به عنوان سند مالکیت تأکید کرد.
در این نامه تصریح ش��ده اس��ت: »تلقی برگ س��بز خ��ودرو صادره از 
ش��رکت های تولیدی به عنوان سند مالکیت بوده و نقل و انتقالات خودرو 
با ثبت مشخصات متعاملان و نیز مشخصات خودرو مندرج در برگ سبز؛ 
در ادارات راهنمایی و رانندگی بلامانع بوده و ضرورتی به مراجعه به دفاتر 

رسمی نیست مگر اینکه متعاملان خواهان ثبت آن در دفاتر مذکور باشند.«
نظر دادستان کل کشور در این نامه مستند به رأی هیأت عمومی دیوان 
عدالت اداری اعلام شده و تشریح شده است که »حسب گزارش های واصله 
و اس��تعلامات برخی از دادس��تان ها درخصوص مناقشه بین سازمان ثبت 
اس��ناد و املاک کشور )کانون س��ردفتران( و نیروی انتظامی درخصوص 
الزام��ی یا غیرالزامی بودن معاملات ثبت خودرو در دفاتر اس��ناد رس��می 
به اطلاع می رس��اند: بندهای 2 و 3 بخشنامه شماره94/ 147204 مورخ 

1394/08/27
صادره از س��ازمان ثبت اس��ناد و املاک که مضمون��ا حاکی از ضرورت 
مراجعه طرفین معامله برای ثبت معاملات خودرو به دفاتر اس��ناد رسمی 

بوده با صدور دادنامه شماره 1863 مورخ 99/12/02 هیأت محترم دیوان 
عدال��ت مس��تندا به بند 1 م��اده 12 و ماده 88 قانون تش��کیلات و آیین 
دادرس��ی دیوان عدال��ت اداری مصوب 1392 ابطال گردی��ده و در تاریخ 
1400/01/10 به ش��ماره 9804185 در روزنامه رسمی ثبت و ابلاغ شده 
است.« در بخشی دیگر از نامه بر لازم الاجرا بودن رأی دیوان عدالت اداری 
و مجازات مس��تنکفین اشاره ش��ده و بیان شده است: »برابر مواد مختلف 
قان��ون مذک��ور از جمله تبصره ماده 14 مواد 34، 35 و 45؛ آرای ش��عب 
دیوان عدالت اداری و به ویژه هیأت عمومی در موارد مش��ابه برای تمامی 
دس��تگاه های اداری لازم الاج��را بوده و برای مس��تنکفین مجازات در نظر 

گرفته شده است.

برگ سبز خودرو سند مالکیت است

عضو هیأت مدیره انجمن صنایع همگن نیرومحرکه و قطعه سازان خودرو 
کشور ضمن اشاره به وضعیت تامین فولاد برای تولید قطعه گفت زیان های 
انباشته، قطعه سازان را در معرض بحران قرار داده که یکی از دلایل آن عدم 

خرید به موقع مواد اولیه و قطعات ناشی از فقدان نقدینگی است.
محمدعلی ذکریای��ی در گفت وگو با خبرنگار خبرخ��ودرو، درخصوص 
وضعیت تخصیص ارز برای قطعه سازان اظهار داشت: به دلیل تغییر دولت 
و جابه جایی وزرا و مدیران، می توان گفت روند تخصیص ارز متوقف ش��ده 

است.
وی درخصوص وضعیت زیان های انباش��ته قطعه سازان گفت: زیان های 
انباش��ته، قطعه س��ازان را در معرض بحران قرار داده که یکی از دلایل آن 
عدم خرید به موقع مواد اولیه و قطعات ناشی از فقدان نقدینگی است. هر 
هفته با افزایش 20 تا 30 درصدی قیمت برخی کالاها مواجه هستیم که 

این امر بر زیان های انباشته قطعه سازان می افزاید.

عضو هیأت مدیره انجمن صنایع همگن نیرومحرکه و قطعه سازان خودرو 
کشور همچنین درخصوص وضعیت عرضه فولاد و تامین نیاز قطعه سازان 
گفت: میزان عرضه فولاد کاهش یافته به طوری که تامین این ماده اولیه 
ضروری برای تولید قطعات به س��ختی ممکن می شود و موجبات نگرانی 
قطعه سازان را فراهم آورده است. ذکریایی درخصوص علت کاهش عرضه 
ف��ولاد تصریح کرد: کاه��ش عرضه فولاد به دلیل کاهش تولید ناش��ی از 
قطعی ه��ای مکرر برق اتفاق افتاده اس��ت. در حال حاض��ر اتصال برق در 
کارخانجات فولاد تنها در ساعات پایانی شب به مدت چهار تا شش ساعت 
برقرار است که در تامین بخش اندکی از نیاز فولادسازان موثر خواهد بود.

وی در ادامه ضمن اش��اره به سفارش��ات معوقه شرکت فولاد آلیاژ ایران 
ب��ه میزان 50 ه��زار تن درخصوص چگونگی تامین م��واد اولیه و قطعات 
موردنیاز تولید در شرایط کندی تخصیص ارز و کاهش عرضه فولاد یادآور 
ش��د: قطعه سازان از موجودی انبارهای خود استفاده می کنند و امیدواریم 

با استقرار وزیر صمت در وزارتخانه شاهد ساماندهی این وضعیت باشیم.
عضو هیأت مدیره انجمن صنایع همگن نیرومحرکه و قطعه سازان خودرو 
کشور درخصوص راهکار واردات مواد اولیه با هدف تامین نیاز قطعه سازان 
بیان کرد: روند افزایش��ی نرخ ارز به طوری که در طول یک هفته اخیر، 3 
هزار تومان بر قیمت آن افزوده شده، قطعه سازان را در تامین فولاد در تنگنا 
قرار داده است. ضمن اینکه تامین ماده اولیه از جمله فولاد از طریق منابع 

داخلی مقرون به صرفه تر از واردات است.
وی در پایان درخصوص نقدینگی موردنیاز قطعه سازان خاطرنشان کرد: 
حداقل 20 تا 25 هزار میلیارد تومان می بایست به این صنعت تزریق شود 
تا صنعت قطعه سازی بتواند به وضعیت باثبات تری از لحاظ نقدینگی برسد، 
هرچند میزان مطالبات معوقه آنها بیش از این مقدار اس��ت. ضمن اینکه 
اکنون روزانه بر تعداد خودروهای ناقص موجود در پارکینگ خودروسازان 

افزوده می شود.

افزایش قیمت خودرو در هفته های گذشته که هم زمان با تعطیلات پایان 
مردادماه اتفاق افتاده، بازار قفل ش��ده خودرو را در سکونی عمیق تر از قبل 
فرو برده و کارشناس��ان ضمن مبهم خواندن آینده این بازار، حاکم شدن 

رکود تورمی شدید را در آن پیش بینی می کنند.
به گزارش ایرنا، خودرو، کالایی که در چند سال اخیر با دو نرخی شدن و 
افزایش قیمت از یک کالای مصرفی به کالای سرمایه ای تبدیل شده، این 
روزها با روند صعودی قیمت دست نیافتنی تر از همیشه برای اقشار ضعیف 
و متوسط به نظر می رسد. دور تازه افزایش قیمت ها به ویژه در خودروهای 
داخل��ی از اوایل ماه محرم کلید خورد، در حالی که همه س��اله به رس��م 
دیرین��ه مردم در این ماه به ویژه در ای��ام عزاداری محرم از خرید و فروش 
دس��ت می کشند که این موضوع نشان دهنده فعالیت سفته بازان و دلالان 

بازار خودرو برای افزایش قیمت هاست.
امروز در فضای مجازی و سایت های خودرویی در گروه سایپا، هر دستگاه 
پراید 111 حدود 155 میلیون تومان، پراید 131 نزدیک به 139 میلیون 
توم��ان، تیبا صندوق��دار 144 میلیون تومان، تیب��ا هاچ بک 162 میلیون 
تومان، س��اینا 169 میلیون تومان، کوئیک دنده ای 164 میلیون تومان و 

کوئیک آر 174 میلیون تومان قیمت خوردند.
در گروه ایران خودرو نیز هر دس��تگاه پژو 405 جی. ال. ایکس مدل 99 

حدود 205 میلیون تومان، س��مند 272 میلیون تومان، پژو 206 تیپ 2 
حدود 255 میلیون توم��ان، پژو 206 صندوقدار 306 میلیون تومان، پژو 
پارس اتوماتی��ک 357 میلیون تومان و دنا پ��لاس دنده ای 430 میلیون 

تومان قیمت داشتند.
در ای��ن زمینه »فربد زاوه« کارش��ناس صنعت خ��ودرو در گفت وگو با 
خبرن��گار اقتصادی ایرنا، افزود: افزایش قیمت های اخی��ر در بازار خودرو، 

به طور عمده در روزهای تعطیل پایان مردادماه رقم خورد.
وی با اش��اره به فعالیت سفته بازان و دلالان بیان  داشت: در حالی که به 
صورت س��نتی در ایام محرم و به  ویژه 10 روز نخست آن خرید و فروشی 
انجام نمی ش��ود، شاهد بودیم در دو روز یادشده قیمت ها با افزایش مواجه 
شدند، این در حالی است که به دلیل تعطیلات اساسا امکان نقل و انتقال 

و جابه جایی پول نیز وجود نداشت.
زاوه، به تش��دید بروز رکود تورمی در صورت تداوم وضعیت کنونی رشد 
قیم��ت خودرو اش��اره کرد و گفت: اگر افزایش قیمت ها به ش��یوه کنونی 
ادامه دار شود، با توجه به کاهش قدرت خرید مردم شاهد تداوم رکود بازار 

و نبود مشتری خواهیم بود.
وی خواس��تار آن شد تا مسئولان به اصلاح مسیر فعلی خودروسازی در 
کش��ور بپردازند که امروز با زیان انباشته بالا در وضعیت نامساعدی به سر 

می برد. همچنین »کورش طواحن« نمایش��گاه دار و فعال بازار خودروهای 
خارجی در شمال تهران به ایرنا، گفت: بازار خودرو ارتباط مستقیم با نرخ 
دلار دارد و در هفته های گذشته که شاهد افزایش نرخ ارز بودیم، قیمت ها 

افزایش را تجربه کرد.
وی بیان  داش��ت: اکنون که چند روزی است کاهش نسبی نرخ دلار در 
بازار را نیز ش��اهدیم، بازار خودرو در قیمت های قبلی درجا زده و کاهشی 

را شاهد نیستیم؛ گویی منتظر است تا در ادامه چه اتفاق خواهد افتاد.
طواحن، افزایش قیمت ها در بازار را عجیب و غریب توصیف کرد و افزود:  
به طور مثال هر دستگاه تیگوان )شاسی بلند فولکس واگن( صفر کیلومتر 
مدل 2017 که تا یک ماه و نیم پیش بین 2.6 تا 2.7 میلیارد تومان قیمت 
داشت، اکنون بین 3.2 تا 3.3 میلیارد تومان، کیا اسپورتیج از 1.9 میلیارد 
تومان به 2.2 میلیارد تومان و هر دستگاه مزدا3 از 900 میلیون تومان به 

یک میلیارد و 150 میلیون تومان افزایش قیمت داشته اند.
این فعال بازار خودرو، چش��م انداز این ب��ازار را مبهم توصیف کرد که با 
ت��داوم وضعیت فعلی، رک��ود تورمی در انتظار خواهد ب��ود، یعنی نه تنها 
خری��داری در بازار نخواهد بود بلکه قیمت ها همچنان روند افزایش��ی در 
پیش خواهند گرفت، مگر اینکه اتفاقات مثبت سیاسی در عرصه بین الملل 

و اجرایی شدن برجام و نقل و انتقالات پولی شاهد باشیم.

زیان های انباشته و تامين فولاد از عمده ترین چالش های پيش روی قطعه سازان

تشدید رکود تورمی در بازار خودرو در صورت افزایش بيشتر قيمت ها
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3 راز فروش بالا در شبکه های اجتماعی

به قلم: رابی وادن 
کارشناس بازاریابی
مترجم: امیر آل علی

در هر زمینه ای اگر می خواهید موفقیتی را به دس��ت آورید، لازم 
است تا به حرفه ای ها توجه داشته باشید. این افراد به علت دانش و 
تجرب��ه بالایی که دارند، راهکارهایی را معرفی می کنند که بالاترین 
ح��د نتای��ج را به همراه دارد. به عقیده جک م��ا راز موفقیت در هر 
زمینه ای این اس��ت که به افراد باتجربه مراجعه کنیم. این امر باعث 
می شود تا تجربه ای که چند سال نیاز به زمان دارد را به یک باره به 
دست آوریم. با این حال دسترسی به این افراد ابدا ساده نبوده و به 
همین خاطر لازم اس��ت تا به صورت مداوم مقالاتی را مطالعه کنید 
که از افراد حرفه ای، توصیه های لازم را ذکر کرده اس��ت. در جهان 
امروز فروش به بس��تر اینترنت محدود شده و بسیاری از تحلیلگران 
بر این باور هس��تند که تا چند س��ال آینده مواردی نظیر فروشگاه 
حضوری، بسیار کمرنگ خواهد شد. تجربه کرونا نیز این نکته را به 
اثبات رسانده است که فروش آنلاین، با هیچ بحرانی نابود نمی شود. 
در این زمین��ه اگرچه برندهای مختلف فعالی��ت دارند، با این حال 
آمارها حاکی از آن اس��ت که بیش از 70 درصد کس��ب و کارها، به 
نتیجه لازم دست پیدا نمی کنند. اگرچه این موضوع می تواند دلایل 
مختلفی داش��ته باشد، با این حال بسیاری از تحلیلگران بر این باور 
هس��تند که چنین ش��رایطی به خاطر عدم رعایت سه اصل حیاتی 

است که در ادامه آنها را بررسی خواهیم کرد.

1-جامعه مخاطب پيدا کنيد 
نخستین اشتباه بزرگ افراد این است که تلاشی برای پیدا کردن 
مخاط��ب نمی کنند. در این زمینه آنها می��ان مخاطبان نیز تفاوتی 
قائل نمی ش��وند. با این حال ش��ما در تلاش برای فروش هس��تید و 
طبیعی اس��ت که جامعه هدف باید کاملا مشخص باشد. برای مثال 
اگر در زمینه فروش لوازم آرایشی فعالیت دارید، بدون شک آقایان، 
گزینه مناسبی برای دنبال کردن صفحه شما نخواهند بود. این نکته 
به ظاهر س��اده کمک می کند تا با تمرک��ز بالاتری فعالیت نمایید و 
درصد تبدیل مخاطب به مش��تری نیز به مراتب بیشتر شود. در این 
رابطه ش��ما به فردی نیاز دارید که به نرم افزارهای موجود در زمینه 
پیدا کردن مخاطبان هدف، شناس��ایی ترندها و بررسی فعالیت های 
س��ایر رقبا، تسلط خوبی داشته باش��د. در صورتی که شما در ابتدا 
جامع��ه ه��دف را مورد توجه ق��رار دهید، حتی در انتخاب ش��بکه 

اجتماعی خود نیز دقت بالاتری خواهید داشت. 
2-محتوایی توليد نمایيد که خود عاشق آن هستيد 

اگرچه بس��یاری از افراد بر این باور هس��تند که محتوا باید برای 
مخاطب تولید ش��ود، با این حال شما باید خواسته خودتان را مورد 
توجه قرار دهید. این موضوع باعث می شود تا در زمینه مورد علاقه 
خود فعالیت نمایید و از به کار بردن سبک مخصوص خود نیز واهمه 
نداشته باش��ید. درواقع شبیه شدن بسیاری از صفحات، نکته منفی 
محسوب می شود. در این زمینه هیچ چیز به اندازه فعالیت متفاوت، 
خلاقیت و نوآوری نمی تواند جذابیت داش��ته باش��د. به صورت کلی 
ش��ما تنها باید محتوایی را تولید نمایید که خودتان اولین مشتری 
آن محس��وب می ش��وید. این موضوع در زمینه تولی��د و فروش نیز 
صادق اس��ت. درواقع ش��ما بای��د محصولی را تولی��د و یا به فروش 
برس��انید که خودتان اولین مش��تری آن محسوب می شوید. در غیر 
این صورت شانس موفقیت کمی را خواهید  داشت. به همین خاطر 
از همین امروز نیاز اس��ت تا علایق خود در حوزه کاری را مشخص 
نمایید و س��عی کنید تا در رابطه با آنها تولید محتوا داش��ته باشید. 
این نکته را هم فراموش نکنید که تولید محتوا، به معنای اس��تفاده 
از ش��بکه اجتماعی به عنوان بیلبورد تبلیغاتی نبوده و شما در ابتدا 
بای��د افراد را به حوزه خود علاقه من��د نمایید و دلایلی فراتر از یک 
محصول برای خرید وجود داشته باشد. در این رابطه برخی از افراد 
برندی شخصی استفاده می کنند. این موضوع باعث می شود تا دلیل 
اصلی خرید، محبوبیت خود فرد باش��د. در این زمینه نیز ش��ما باید 
ش��یوه تولی��د محتوا و فعالیت خ��ود را با توجه ب��ه وضعیت بازار و 
س��لیقه خود انجام دهید. در این زمینه ب��ه هر میزان که نوآورانه تر 
باش��ید، طبیعی است که نتایج بهتری را هم به دست آورید. درواقع 
لازم است تا شما حتی در یک حوزه کوچک نیز پیشقدم شوید و از 
انجام کارهای تکراری و رایج خودداری نمایید. برای مثال بس��یاری 
از برندها تصویر و مش��خصات محص��ولات را در صفحات خود قرار 
می دهند. این موضوع ابدا جذابیت لازم را نخواهد داش��ت و اقدامی 
بیش از حد تکراری محس��وب می ش��ود. در این رابط��ه با آموزش 
حرفه ای و کاربردی هم می توان علاقه و اعتماد لازم را ایجاد کرد. 

3-اعتمادسازی بدون محدودیت داشته باشيد 
بس��یاری از برنده��ا برای اعتمادس��ازی فعالیت خاص��ی را انجام 
نمی دهن��د. این امر در حالی اس��ت که هیچ چیز ب��ه اندازه اعتماد، 
ضام��ن ف��روش آنلاین نخواهد ب��ود. در این راس��تا فراموش نکنید 
ک��ه بدون طی کردن این مرحله، حتی فروش ش��ما منجر به ایجاد 
مش��تریان وفادار نخواهد شد. با توجه به بازار به شدت رقابتی حال 
حاضر، این نکته را نباید فراموش کنید که مخاطب ش��ما همواره با 
گزینه های متنوعی مواجه اس��ت. به همین خاطر ابدا نباید فعالیت 
در شبکه اجتماعی را آسان تصور نمایید. درواقع بیشترین بودجه و 

زمان شما باید به این بخش اختصاص پیدا کند. 
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ترجمه: علی آل علی

دنی��ای بازاریابی فقط محدود به یک یا دو کانال خاص نیس��ت. امروزه بس��یاری 
از برنده��ا ب��رای بازاریابی و تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف نیازمند اس��تفاده از 
کانال های مختلف هستند، در غیر این صورت شاید حتی امکان جلب نظر مشتریان 
به محصولات شان را هم پیدا نکنند.  امروزه تنوع شبکه های اجتماعی و به طور کلی 
کانال های ارتباطی برای کارآفرینان نوعی دردسر محسوب می شود. اینکه شما همیشه 
از بهترین کانال های ارتباطی برای تعامل با مشتریان استفاده نمایید، چالشی همه جانبه 
اس��ت که شاید حتی پاسخ درس��تی هم برای آن پیدا نشود. برخی از کارآفرینان در 
این ش��رایط فقط بر روی یک یا دو کانال ارتباطی س��نتی س��رمایه گذاری می کنند. 
ش��اید ش��ما بازاریابی در پلتفرم های موردنظر را به خوبی بلد باش��ید، اما محدودیت 
فرآیند بازاریابی تان همیشه یک دردسر بزرگ باقی خواهد ماند.  استفاده از استراتژی 
بازاریابی بین کانالی )Cross Channel Marketing( به بازاریاب ها فرصت عالی 
برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان در گوشه و کنار فضای آنلاین می دهد. نکته مهم 
اینکه بسیاری از برندها در کمپین های بازاریابی شان اصلا به مخاطب هدف دسترسی 
پیدا نمی کنند. این امر به دلیل هدف گذاری نادرست بر روی مخاطب هدف و ناتوانی 
برای پیدا کردن مخاطب درست است. با این حساب اگر شما به دنبال تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف به طور متفاوت از رقبای تان هستید، باید به طور قابل ملاحظه ای 
مهارت های تان در زمینه بازاریابی بین کانالی را تقویت نمایید. اولین گام در این مسیر 
تلاش برای پرهیز از برخی اشتباهات رایج است. بسیاری از بازاریاب ها در تلاش برای 
استفاده از الگوی بازاریابی بین کانالی اشتباهات تکراری را مرتکب می شوند. اگر شما 
توانایی پرهیز از مش��کلات موردنظر را داشته باشید، به سادگی هرچه تمام تر امکان 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان را پیدا خواهید کرد.  هدف اصلی در این مقاله بررسی 
برخی از اشتباهات رایج در زمینه اجرای استراتژی بازاریابی بین کانالی از سوی کسب 
و کارهای مختلف اس��ت. این امر به ش��ما برای تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب 
ه��دف و همچنین پیش��برد بهینه کمپین تان کمک خواهد ک��رد. در ادامه برخی از 

مهمترین اشتباهات در این زمینه را مورد بررسی قرار خواهیم داد. 
انتقال پيام های ناپایدار

پایداری در دنیای بازاریابی اهمیت بس��یار زیادی دارد. ش��ما باید همیش��ه پیام 
اصلی ت��ان در حوزه بازاریابی را برای کاربران به طور مداوم ارس��ال نمایید، در غیر 
این صورت شاید هرگز فرصت تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان را پیدا نکنید. 
برخی از برندها در این میان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف اقدام به ایجاد 
تغییرات اساسی در پیام اصلی بازاریاب شان می کنند. این امر شامل تغییر پیام اصلی 
بازاریابی در هر کمپین اس��ت. بدون تردید در چنین شرایطی کمتر کسی حتی به 
کمپین های شما توجه هم نشان خواهد داد.  امروزه مشتریان به دنبال برندهایی با 
میزان بالایی از ثبات و پایداری در زمینه بازاریابی هستند. بنابراین شما باید به خوبی 
هرچ��ه تمام تر در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان باش��ید. اولین 
اشتباهی که باید از آن دوری کنید هم تنوع بیش از اندازه در پیام اصلی بازاریابی تان 
اس��ت. شما باید خیلی ساده و شفاف به مشتریان درباره پیام تان توضیح دهید. اگر 
مخاطب هدف برای فهم پیام بازاریابی ش��ما نیاز به وقت بالایی داش��ته باشد، آن 
کمپین به احتمال زیاد تاثیر مثبتی برای برندتان به همراه نخواهد داشت.  نکته مهم 
دیگر در رابطه با ثبات برندها در بازاریابی بین کانالی توجه به تمام پلتفرم ها به یک 
اندازه است. اگر شما فقط در یک شبکه اجتماعی یا سایت رسمی تان فعالیت داشته 
باشید، هرگز امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را پیدا نخواهید کرد. این امر 
مش��کلات بسیار زیادی برای کسب و کارتان به همراه خواهد داشت. با این حساب 
باید به طور قابل ملاحظه ای در تلاش برای مدیریت همزمان و مناس��ب کانال های 

بازاریابی مختلف تان باشید. 
ارائه پيشنهاد یکسان در تمام کانال ها

هر کانال ارتباطی دارای ش��رایط ویژه ای است. بسیاری از بازاریاب ها به خوبی از 
این نکته آگاهی دارند، اما در عمل بدان بی توجه هستند. نتیجه این امر ناتوانی برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف در هر کدام از پلتفرم های خاص است. ساده ترین 
مثال در این رابطه تفاوت های بین اینستاگرام و توییتر به عنوان دو تا از بزرگترین 
شبکه های اجتماعی هستند. اگر شما به تفاوت این دو پلتفرم بی توجه باشید، امکان 
تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب ه��دف در هر دو آنها را از دس��ت می دهید.  یکی از 
نمونه های موفق در زمینه ارائه پیش��نهادهای متفاوت در هر کانال ارتباطی مربوط 
به برند لیتموس اس��ت. این برند در زمینه خدم��ات بازاریابی و به طور ویژه ایمیل 
مارکتینگ فعالیت دارد. این برند پیش��نهاداتش در هر پلتفرم را به طور منحصر به 
فرد عرضه می کند. درس��ت به همین خاطر هم��ه کاربران به همکاری با آن علاقه 
نش��ان می دهند. اگر ش��ما هم در تلاش برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف 
مشکلات بسیار زیادی دارید، باید هرچه زودتر نسبت به ایجاد تنوع در پیشنهادات 
برندتان براساس ویژگی های هر کانال ارتباطی توجه نشان دهید، در غیر این صورت 
هیچ شانس��ی در مقایسه با رقبای بزرگ تان نخواهید داشت.  وقتی مشتریان شما 
در یک کانال ارتباطی حضور دارند، معنای آن سلیقه منحصر به فرد آنهاست. با این 
حساب شما باید ویژگی های کانال موردنظر را برای ارائه یک پیشنهاد جذاب در نظر 
بگیرید. به عنوان مثال، اگر مخاطب هدف شما در لینکدین حضور دارد به احتمال 
زیاد تجربه ای در زمینه کارآفرینی دارد. همین امر ارائه پیش��نهاد به وی را بدل به 
امری مهم و تاثیرگذار خواهد کرد. با این حساب شما باید به طور قابل ملاحظه ای 
در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان براساس چنین روندی باشید. 
کمک گرفتن از برندهای بزرگ برای طراحی پیش��نهادات مختلف در هر کانال 
ارتباطی همیش��ه ایده جذابی محسوب می شود. با این حساب بسیاری از برندهای 
بزرگ در عمل تمایلی برای تعامل مس��تقیم با برندهای کوچک تر ندارند. ش��ما در 
اینج��ا باید خودتان برای ارزیابی وضعیت عملکرد برندهای بزرگ تر دس��ت به کار 
شوید. این امر به شما فرصت عالی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف خواهد 
داد. به هر حال برندهای بزرگ دارای مهارت و دانش بس��یار بیشتری در مقایسه با 
رقبای کوچک ترشان هستند. همین امر به شما فرصت عالی برای استفاده از تجربه 

دیگر برندها و موفقیت در زمنیه تاثیرگذاری بر روی آنها را می دهد. 
تعریف اهداف منحصر به فرد

بازاریابی بین کانالی به معنای طراحی اهداف مشخص برای هر کانال است. یکی 
از اش��تباهات بازاریاب ها در این رابطه تلاش برای ارزیابی وضعیت تمام کانال های 
ارتباطی براساس معیارهای واحد است. این امر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
را به طور قابل ملاحظه ای دشوار خواهد کرد.  همانطور که پیش از این بیان کردیم، 
هر کانال ارتباطی دارای ویژگی های خاص خودش اس��ت. همچنین کاربران نیز در 
هر کدام از این کانال ها سلیقه خاص خودشان را دارند. با این حساب شما باید تلاش 
گسترده ای برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف براساس تعریف اهداف منحصر 
به فرد در هر کانال ارتباطی داشته باشید. این امر شما را به طور محسوسی نسبت 
به دیگر رقبا متمایز خواهد کرد.  امروزه مش��تریان به برندهای متفاوت از دیگران 
توجه بس��یار زیادی نشان می دهند. اگر شما در میان انبوهی از برندهای کلیشه ای 

توانایی تاثیرگذاری بهتر بر روی مخاطب هدف را داش��ته باش��ید، شانس تان برای 
بازگشت هرچه بیشتر س��رمایه در حوزه بازاریابی افزایش پیدا خواهد کرد.  صرف 
 )CTA( نظر از اهداف متمایز در رابطه با بازاریابی بین کانالی باید به دعوت به عمل
های متمایز نیز توجه نش��ان داد. بدون تردید هدف تمام برندها از بازاریابی فروش 
بیشتر است، اما این امر بدون مقدمه چینی و تعامل مناسب با مشتریان امکان پذیر 
نخواهد بود. درس��ت ب��ه همین خاطر دعوت به عمل هایی نظیر بازدید از س��ایت، 
مقایس��ه محصولات یا حتی عضویت در خبرنامه برند برای کسب و کارها اهمیت 
بسیار محوری دارد. اگر شما هم در تلاش برای تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب 
هدف تان هستید، این نکته را باید مدنظر قرار دهید، در غیر این صورت شاید هرگز 
شانسی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان پیدا نکنید.  بدون تردید طراحی 
ه��دف منحصر به فرد و دعوت به عمل خاص برای هر کانال بازاریابی امر س��ختی 
خواهد بود. با این حال شما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان چاره دیگری 
نخواهید داش��ت. درس��ت به همین خاطر باید در تلاش برای تحمل این سختی ها 
باش��ید. البته دشواری موردنظر فقط در ابتدای راه احساس خواهد شد و به محض 

اینکه در این کار حرفه ای شوید دیگر مشکلی پیش روی تان نخواهد بود. 
تعيين بودجه های سفت و سخت

اغلب اوقات بازاریاب ها برای هزینه های شان در بازاریابی برنامه ریزی دقیق دارند. 
به عنوان مثال، ش��اید برنامه شما ش��امل بودجه ای 50 هزار دلاری باشد و مایل به 
صرف 20 هزار دلار بر روی فیس بوک، 25 هزار دلار بر روی موتورهای جست وجو و 
5 هزار دلار بر روی لینکدین باشید. این برنامه در نگاه نخست بسیار جذاب به نظر 
می رسد. با این حساب نباید هیچ مانعی پیش روی شما برای دستیابی به موفقیت 
باش��د.  نکته مهم در رابط��ه با طراحی بودجه برای بازاریاب��ی بین کانالی ضرورت 
انعطاف پذیری در آن است. بودجه های سفت و سخت اغلب اوقات هیچ تاثیرگذاری 
مناسب بر روی وضعیت برندها ندارد. درست به همین خاطر اغلب برندها در عمل 
آن را نادیده می گیرند. اگر شما در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به 
طور متمایز هستید، باید در درجه اول اندکی انعطاف پذیری در بودجه تان به خرج 
دهید و مقداری هم بودجه اضطراری داش��ته باشید.  بدون تردید صرف هزینه بالا 
در حوزه بازاریابی هرگز ایده جذابی نیست، اما گاهی اوقات در یک ماه رویدادهای 
مهمی وجود دارد و شما امکان جلب نظر مشتریان با سرمایه گذاری بر روی آنها را 
دارید. توصیه ما در این شرایط تلاش برای سرمایه گذاری بیشتر بر روی رویدادهای 
مختلف بازاریابی و بازاریابی بین کانالی با بودجه اضطراری اس��ت. شاید این امر در 
نگاه نخس��ت بسیار نگران کننده باش��د، اما مزایای چنین اقدامی به خوبی کسب و 
کار ش��ما را بهره مند خواهد ساخت. با این حس��اب هیچ مشکلی پیش روی شما 
ب��رای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان تان نخواهد بود.  نکت��ه مهم دیگر در رابطه با 
طراحی بودجه توجه به ضرورت به روز رسانی مداومش است. شما باید به طور مداوم 
بودجه تان را براساس عملکرد هر کانال به روز رسانی کنید، در غیر این صورت شاید 
هزینه بس��یار زیادی بر روی بخش��ی که هیچ س��ودی برای تان ندارد، انجام دهید. 
ای��ن امر تاثیرگذاری بر روی مخاطب ه��دف را بدل به فرآیندی غیرممکن خواهد 
کرد. با این حساب شما باید همیشه یک برنامه منسجم از نحوه عملکرد کانال های 
بازاریابی تان داشته باشید، در غیر این صورت بخش گسترده ای از بودجه تان بدون 

کمترین بازگشت سرمایه ای از بین خواهد رفت. 
هدف گذاری غيرمنظم بر روی مخاطب 

شما باید مخاطب هدف تان را خیلی خوب مورد شناسایی قرار دهید، در غیر این 
صورت تغییر مداوم تیپ مشتری هدف تان هرگز کمکی به موفقیت کمپین های تان 
نخواهد کرد. ایراد برخی از برندها تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با 
هدف گذاری غیرمنظم اس��ت. این امر شامل تغییر مخاطب هدف به طور مداوم به 
امید نتیجه بخش��ی بهتر هر برنامه خواهد بود. نکته مهم در این رابطه عدم کارایی 

چنین ایده هایی اس��ت. بنابراین ش��ما باید به بهترین شکل ممکن در تلاش برای 
هدف گذاری منظم بر روی مخاطب تان باش��ید. این امر ش��امل طراحی یک تیپ 
ش��خصیتی برای مخاطب هدف و س��پس پیروی از برنامه موردنظر برای تعامل با 
مخاطب هدف در کانال های مختلف اس��ت.  شما باید همیشه به یاد داشته باشید 
که مخاطب هدف در هر کانالی که باشد، در نهایت مشتری تان است. بنابراین نیازی 
نیست خیلی ماجرا را پیچیده و سخت کنید هدف اصلی شما در بازاریابی بین کانالی 
دسترسی به مشتریان مختلف و عدم جا انداختن گروه های مختلف آنهاست. بنابراین 
هدف گذاری ش��ما بر روی مخاطب هدف در هر کانالی که باشد باید به طور دقیق 
صورت گیرد. همچنین یکپارچگی هدف گذاری شما بر روی مخاطب هدف نیز امر 
بسیار مهمی خواهد بود. چنین امری به شما برای دسترسی بهینه با تمام مشتریان 

ممکن در بازار کمک شایانی خواهد کرد. 
بی توجه به ابزار گوگل آناليتيکس

گ��وگل آنالیتیکس یکی از ابزارهای کاربردی برای دسترس��ی به اطلاعات دقیق 
درباره وضعیت بازاریابی برند اس��ت. این امر کس��ب و کار ش��ما را نسبت به نقاط 
ق��وت و ضعف کمپین های��ش آگاه خواهد کرد. امروزه بس��یاری از برندها در عمل 
هیچ توجهی به آمارهای دقیق و کاربردی ندارند. درس��ت به همین خاطر وضعیت 
بازاریابی شان به طور مداوم بدتر می شود. اگر مشکلی در زمینه بازاریابی شما وجود 
دارد، باید اول از همه آن را با داده های دقیق حل کنید.  صرف نظر از بروز مشکلات 
مختل��ف در زمینه بازاریابی تلاش برای آگاهی از تازه ترین ترندهای حوزه بازاریابی 
نیز نکته مهمی محسوب می شود. این ترندها به طور معمول فقط با بررسی اطلاعات 
جدید در حوزه بازاریابی به دست می آید. بنابراین شما در هر حالتی به ابزار گوگل 
آنالیتیکس نیاز پیدا خواهید کرد. اگر شما مایل به استفاده از ابزار موردنظر در فرآیند 
بازاریابی تان نیس��تید، باید تجدیدنظر اساسی در نحوه فعالیت تان صورت دهید، در 
غیر این صورت به احتمال زیاد شانس��ی برای جلب نظر مشتریان نخواهید داشت.  
نکته جالب درباره استفاده از ابزار گوگل آنالیتیکس امکان دسترسی رایگان به بخش 
عمده ای از اطلاعات آن اس��ت. با این حساب شما صرفه جویی قابل ملاحظه ای هم 
در زمینه بازاریابی بین کانالی انجام خواهید داد. اگر شما هم نسبت به هزینه های 
بالای استفاده از ابزارهای مختلف در حوزه بازاریابی احساس نگرانی می کنید، گوگل 

آنالیتیکس بهترین گزینه برای شما خواهد بود. 
توجه بيش از اندازه به نرخ تبدیل

همه بازاریاب ها در کانال های ارتباطی مختلف به دنبال تبدیل مخاطب هدف به 
مشتریان وفادار برندشان هس��تند. این امر هدف بسیار مهم و سودآوری محسوب 
می ش��ود، اما تمام ماجرا محدود به آن نیست. شما هرگز نباید کانال های ارتباطی 
مشهور را به دلیل اینکه نرخ تبدیل پایینی دارند، رها کنید. این امر شما را در آینده 
به دردس��رهای بزرگی خواهد انداخت. تنها معیار برای ارزیابی موفقیت یک کانال 
بازاریابی مربوط به میزان نرخ تبدیلش نیس��ت. با این حس��اب شما باید خودتان را 
برای حضور در کانال های مختلف آماده کنید. این امر تصویر منسجم و حرفه ای از 
wordstream.com :برندتان در ذهن مشتریان ایجاد خواهد کرد.    منبع
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اخبار

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: مدیرکل راهداری و حمل و نقل 
جاده ای آذربایجان شرقی گفت: در مدت سپری شده از سال جاری تردد 
کامیون ها از مرز جلفا ۲۳ درصد نســبت به مدت مشابه سال گذشته 
افزایش یافت. اورجعلی علیزاده با بیان اینکه در این مدت ۲۶ هزار و ۷۰۰ 
دســتگاه کامیون ایرانی و خارجی از مرز جلفا تردد کرده اند، افزود: در 
همین مدت ۳۸ هزار و ۹۰۰ دستگاه کامیون ایرانی و خارجی نیز از مرز 
نوردوز تردد کرده اند که این تعداد نسبت به مدت مشابه سال گذشته 
۱۰ درصد افزایش یافته است. وی با اشاره به اینکه امسال در مجموع ۶۵ 
هزار و ۶۰۰ دستگاه وسایط نقلیه سنگین باری از پایانه های مرزی جلفا 
و نوردوز تردد کره اند، اظهار کرد: در این مدت ۳۵۱ هزار و ۶۹۰ تن کالا 
از طریق مرز نوردوز وارد و صادر شــده و میزان کالای ترانزیت ورودی و 

خروجی از این مرز ۷۰ هزار و ۶۰۰ تن است.
مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای آذربایجان شرقی، گفت: در 

همیــن مدت ۲۱۴ هزار و ۷۰۰ تن کالا از طریق مرز جلفا، صادر و وارد 
شــده و میزان کالای ترانزیت ورودی و خروجی از این مرز ۱۹۷ هزار و 
۷۰۰ تن بوده است. علیزاده، با بیان اینکه در این مدت ۵۹ هزار و۵۹۳ نفر 

از طریق پایانه های مرزی جلفا و نوردوز تردد کرده اند، ادامه داد: از این 
تعداد ۴۶ هزار و ۴۲۲ نفر از مرز نوردوز و ۱۳ هزار و ۱۷۱ نفر از مرز جلفا 
تردد کرده اند. آذربایجان شرقی با جمهوری های آذربایجان و ارمنستان 
و جمهوری خودمختار نخجوان مرز مشترک دارد. پایانه مرزی جلفا مرز 
مشــترک بین جمهوری اسلامی ایران و جمهوری خودمختار نخجوان 
و پایانه مرزی نــوردوز تنها مرزی زمینی مشــترک ایران و جمهوری 
ارمنستان است. این ۲ پایانه مرزی به ترتیب در ۱۳۲ و ۱۶۰ کیلومتری 
شــمال غرب تبریز واقع شده اند. پایانه مرزی نوردوز در ۶۰ کیلومتری 
شــرق جلفا و در روبروی شهر آگاراک )مغری( جمهوری ارمنستان در 
زمینی به مساحت هشت هکتار در سال ۸۳ طراحی و اجرا شده و شامل 
۲ ســالن مسافری ورودی و خروجی با زیربنای سه هزار مترمربع در ۲ 
طبقه و سالن تجاری با زیربنای ۸۰۰ مترمربع و سایر کاربری های اداری 

به مساحت ۲۰۰ مترمربع است.

رشــت- خبرنگار فرصت امروز: عباس علیزاده با اعلام این خبر 
گفت: در هفته تعاون سال جاری ۱۷ طرح تعاونی در زمینه تولید آب 
معدنی، مرغ گوشتی، تولید الیاف مصنوعی و مسکن با سرمایه گذاری 
بالغ بر یک هزار و ۵۸۰ میلیارد ریال با اشتغالزایی مستقیم برای۳۳۲ نفر 

به بهره برداری می رسد.
به گزارش روابط عمومی اداره کل تعاون، کار و رفاه اجتماعی استان 
گیلان: امروز شنبه همزمان با اولین روز از هفته تعاون عباس علیزاده 
مدیرکل تعــاون، کار و رفاه اجتماعی گیلان به دلیل محدودیت های 
کرونایی در  نشســتی خبری با حضور تنها شش خبرنگار از خبرگزاری 

های جمهوری اسلامی در استان دیدار و گفتگو کرد.
وی در این نشســت با گرامیداشت یاد شهدای دفاع مقدس، شهدای 
مظلوم مدافع حرم و شهیدان عرصه امنیت و سلامت، فرا رسیدن هفته 

تعاون را به همه تعاونگران و فعالان این عرصه در استان تبریک گفت.
علیزاده در ادامه تعاون را یکی از سه رکن اصلی اقتصاد کشور دانست 
و تصریح کرد : قانون برای بخش تعاون ســهم ۲۵ درصدی در اقتصاد 

قائل شده است که تا کنون بین ۵ تا ۶ درصد آن در کشور محقق شد.

وی یادآور شد:  ســهم بخش تعاون  دراقتصاد استان  باتوجه نقش 
فعال تعاونی های استان بیش از ۱۰درصد برآورد می شود که از این نظر 

وضعیت بهتری نسبت به میانگین کشوری دارد.
علیزاده اضافه کرد : در ســال های اخیر تاسیس شرکت های تعاونی 
بزرگ وتاثیرگذارهمانند شرکت های تعاونی توسعه وعمران، بخش تعاون 
را وارد مرحله جدیدی از حضور مردم در فضای اقتصادی جامعه به ویژه 

در شرایط تحریم کرد.
وی ادامــه داد : در آینده  بخش مهمی از فعالیت های توســعه ای 
واقتصادی شهرســتان ها از طریق این شــرکت ها و مسئولیت کارها با 

همفکری و همیاری خود ذینفعان یعنی مردم خواهدبود.
مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی گیلان با اشاره به شعار اتحادیه 
بین المللی تعاون در ســا جاری گفت: این اتحادیه شــعار" با هم از 
نوبسازیم” را به عنوان شــعار هفته تعاون امسال برگزید وامید است با 
حضور چشمگیر و نقش بی بدیل تعاونگران  منشا اقدامات شگرفی در 

این حوزه باشیم.
علیزاده در بخش دیگری از بیانات خود تعداد شرکت های تعاونی فعال 
و در دســت اجرا در استان را ۲ هزار و ۴۱۸ شرکت با ۱۹۹ هزار عضو و 
ایجاد اشتغال برای ۳۲ هزار نفر عنوان کرد. وی اضافه کرد: در حال حاضر 
۱۴ اتحادیه تعاونی و ۲۹۵ شرکت تعاونی عضو در بخش های مختلف 
مسکن،  مصرف، اعتبار، مرزنشینان، حمل ونقل، سهام عدالت، صنعتی، 
کشاورزی، گردشگری، خدماتی، صنایع دستی و فرش دستباف و تامین 

نیاز مشغول به فعالیت می باشند.

کرمــان- خبرنگار فرصت امروز: مهدوی نیا از برق دار شــدن 
شش روستا در شهرستان سیرجان به مناسبت هفته دولت خبر داد و 
گفت:   با احداث ۵۱ کیلومتر شبکه و ۱۹ دستگاه ترانسفورماتور ۵۵۱۱ 
مشترک جدید به مشترکین عزیز شــرکت برق جنوب استان کرمان 

اضافه شد.
وی همچنین افزود: برای اولین بار در کشــور طرح تحویل ســامانه 
های برق خورشــیدی قابل حمل عشــایری توسط این شرکت افتتاح 
گردید و در فاز اول این طرح ۲۴۰ سامانه سبک قابل حمل برای تامین 

روشنایی، شارژ گوشی و ... تحویل داده شد که از این تعداد ۲۴ عدد در 
شهر سیرجان می باشد.

وی گفت: علاوه بر موارد فوق تعداد ۷۰۰ کنتور برق نیز توسط این 
شرکت، هوشمند سازی و نصب گردیده است.

لازم به ذکر اســت که تا پایان سال  ۷۱۰ سامانه سبک خورشیدی 
قابل حمل در حوزه عملیاتی برق جنوب استان کرمان و سرجمع ۸۹۰ 
سامانه سبک خورشیدی در کل اســتان تحویل عشایر عزیزمان داده 

خواهد شد.

اسلامشهر- سحر عمروانی: رئیس ســازمان حمل و نقل ریلی 
شهرداری اسلامشهر گفت: با واریز شدن اعتبار فروش اوراق مشارکت به 
حساب طرح، به زودی عملیات اجرایی احداث ایستگاه میدان نماز آغاز 
می شــود. به گزارش مرکز ارتباطات شهرداری اسلامشهر، رضا قاسمی 
رئیس سازمان حمل و نقل ریلی شهرداری با اعلام نهایی شدن مراحل 
اداری فروش اوراق مشارکت اظهار کرد: با واریز شدن اعتبار فروش اوراق 
مشــارکت به حســاب طرح، به زودی عملیات اجرایی احداث ایستگاه 

میدان نماز آغاز خواهد شد.
قاسمی با اشاره به جزئیات طرح فروش اوراق مشارکت افزود: بر اساس 
مجوز شــورای اسلامی شهر و موافقت بانک مرکزی جمهوری اسلامی 
ایران، مبلغ هزار میلیارد ریال اوراق مشــارکت با ضمانت ۵۰ درصدی 
دولت برای تامین منابع مالی فاز یک مترو اسلامشــهر )ایستگاه میدان 

نماز( با عاملیت بانک ملی در تیرماه سال جاری به فروش رفت.
وی بیــان کرد: مراحل مختلف این طــرح از جمله اخذ مجوز بانک 
مرکزی، صدور ضمانت نامه ســهم دولــت و موافقت بانک ملی جهت 

ضمانت و انتشار اوراق با مساعدت و پیگیری های دکتر مهدی شریفیان 
نماینده مردم اسلامشــهر تهران، ری، شمیرانات و پردیس در مجلس 
شــورای اســلامی انجام و پس از فروش اوراق به حساب شهرداری در 

بانک عامل واریز شد.
 رئیس سازمان حمل و نقل ریلی اسلامشهر ادامه داد: در بین تغییرات 
به وجود آمده در مجموعه پارلمان شهری اسلامشهر با پیگیری مجدانه 
دکتر ســلیمی رئیس شــورای اسلامی شــهر، دکتر محسن حمیدی 
سرپرست شهرداری اسلامشــهر از دکتر مهرداد بذرپاش رییس دیوان 
محاسبات کشور، زمینه تسهیل در انجام مراحل پایانی کار به وجود آمد 
و مقرر گردید که روزهای آتی میزان اعتبارات فروش هزار میلیارد ریال 

اوراق مشارکت به حساب طرح مترو اسلامشهر واریز شود.
وی بازپرداخت این اوراق را ۴ ساله با نام و باسود علی الحساب سالیانه 
۱۸ درصــد و معاف از مالیات اعلام کرد و گفت: با پیگیری های بعمل 
آمده پس از واریز اعتبار فروش این اوراق به حساب طرح، عملیات اجرایی 
احداث فاز نخســت ایســتگاه میدان نماز آغاز خواهد شد که این اقدام 

گامی بلند در جهت رســیدن هر چه سریعتر به مراحل بهره برداری از 
مترو اسلامشهر و دسترسی آسانتر شهروندان به شبکه حمل و نقل ریلی 
مترو است . قاسمی با بیان اینکه عملیات حفاری تونل مترو در حال اجرا 
بوده و پیشرفت قابل قبولی دارد، خاطرنشان کرد: با طراحی های انجام 
شده ایستگاه میدان نماز مترو اسلامشهر با در نظر گرفتن تاسیسات و 
ابنیه های مورد نیاز در فضایی به وسعت ۷ هزار مترمربع در دو طبقه و با 

اعتباری بالغ بر دو هزار میلیارد ریال احداث می شود.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: فرمانده سپاه عاشورا با اشاره به 
آغاز مرحله پنجم طرح سردار شهید سلیمانی در آذربایجان شرقی برای 
مقابله با کرونا گفت: تنها در مرکز واکسیناسیون خودرویی این طرح در 

تبریز روزانه ۳۰۰ دُز واکسن کرونا به شهروندان تزریق می شود.
سردار عابدین خرم با بیان اینکه ۳۵ هزار بسیجی پایگاه های مقاومت 

بســیج در سراسر آذربایجان شــرقی در طرح های مقابله و مهار کرونا 
مشــارکت دارند، افزود: در مرکز واکسیناسیون خودرویی سپاه عاشورا 
روزانه ۲۵ نفر کادر درمانی به شــهروندان خدمات می دهند. وی اضافه 
کرد: هر شهروند برای دریافت نوبت دوم واکسن های برکت، سینوفارم 
و اســترازنکا در مرکز واکسیناسیون خودرویی سپاه عاشورا کمتر از ۱۰ 

دقیقه زمان صرف می کند. 
وی ادامه داد: سپاه عاشورا قرارگاه مشترکی با دانشگاه علوم پزشکی 
تبریــز راه اندازی کرده که در آن ۷۵۰ بســیجی در پایگاه های تزریق 
واکسن کرونا در سطح آذربایجان شرقی همکاری می کنند. فرمانده سپاه 

عاشــورا گفت: همه این افراد به صورت داوطلبانه و به شکل جهادی در 
روند واکســینه کردن مردم عزیز استان در برابر ویروس کرونا مشارکت 
دارند. وی هدف از اجرای این طرح ها را کمک به عبور ســریع از پیک 
پنجم کرونا در آذربایجان شــرقی اعلام کرد و افزود: بدیهی اســت که 
سلامت هموطنان برای ما اولویت دارد. وی، محله محوری، بیماریابی و 
قطع زنجیره ویروس کرونا را از اولویت های ســپاه عاشورا در طرح های 
مرتبط با کرونا دانســت و گفت: در محلات، هر پایگاه مقاومت بســیج 
ایستگاهی تحت عنوان »همیاری سلامت« برپا کرده که همه بسیجیان 

استان به شکل جهادی در آنها فعالیت می کنند.

مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای آذربایجان شرقی:

تردد کامیون ها از مرز جلفا ۲۳ درصد افزایش یافت

مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی استان گیلان

 از رشد 116 درصدی صادرات توسط شرکت های تعاونی استان خبر داد

افتتاح سه پروژه برقی دیگر در شهر سیرجان 
با اعتباری بالغ بر ۲۲5 میلیارد ریال توسط شرکت توزیع نیروی برق جنوب استان کرمان

گام بلند شهرداری اسلامشهر برای احداث ایستگاه میدان نماز

فرمانده سپاه عاشورا اعلام کرد؛

تزریق روزانه ۳۰۰ دز واکسن در مرکز واکسیناسیون 
خودرویی سپاه عاشورا

صدور نخستین حکم شهرداران؛
وزیر کشور حکم شهردار قم را صادر کرد

قم- خبرنگار فرصت امروز: نخســتین حکم شهرداران در دولت جدید، 
توسط وزیر کشور برای شهردار قم صادر شد. به گزارش روابط عمومی شهرداری 
قم ، حکم انتصاب دکتر سیدمرتضی سقائیان نژاد به سمت شهرداری قم از سوی 
وزیر کشور صادر شد. پیش ازاین اعضای ششمین دوره شورای اسلامی شهر قم 
در دومین روز کاری آغاز فعالیت دوره جدید، در ۱۶ مرداد امسال تشکیل جلسه 
داده و گزینه های مسند شهرداری قم توسط اعضا مورد بررسی قرار دادند و نهایتاً 
سیدمرتضی سقائیان نژاد با ۱۱ رأی موافق در این جایگاه ابقا کردند. شهردار با 
سابقه قم پس از ۱۲ سال اداره امور شهری کلانشهر اصفهان، خرداد ۹۴ توسط 
اعضای دوره چهارم شــورای اسلامی شــهر قم، پس از محمد دلبری به عنوان شهردار قم انتخاب شد. وی پس از گذشت ۶ سال حضور 
در این جایگاه، مجدداً به سبب کارنامه و عملکرد مثبت و روبه جلو در حوزه های عمرانی، فضای سبز، خدمات شهری و... مجدداً به عنوان 
شهردار قم برای یک دوره چهارساله ابقا شد. اتمام پروژه های نیمه تمام شهر قم، افزایش ۶ مترمربعی سرانه فضای سبز، احداث چندین 
تقاطع غیرهمسطح، تکمیل کریدورهای ترافیکی، تعیین تکلیف ۲ هزار میلیارد تومان بدهی شهرداری، احداث بوستان هزارهکتاری، باغ 
پرندگان، تله سیژ و سورتمه شهر، احداث شهربازی بزرگ غدیر و... بخشی از کارنامه تیم مدیریتی سقائیان نژاد در دوره ۶ ساله گذشته است.

مدیرعامل شرکت ملی حفاری ایران در دیدار با دست اندرکاران اجرای طرح طبقه بندی مشاغل پیمانکاری:
همت و تلاش برای تطبیق اجزای این طرح در جهت برخورداری همه 

کارکنان پیمانکاری از مزایای آن ارزشمند است
اهواز- شبنم قجاوند:  مدیرعامل و رئیس هیئت مدیره 
شــرکت ملی حفاری ایران گفت: همــت و تلاش مجموعه 
دست اندرکاران اجرای طرح طبقه بندی مشاغل پیمانکاری 
در شــرکت برای تطبیق اجزای طرح با سمت های سازمانی 
کارکنان ذینفع در جهت برخورداری همه مشمولان از مزایای 
آن ارزشمند و جای قدردانی دارد. دکتر حمید رضا گلپایگانی 
روز پنجشــنبه و جمعه )۱۱و ۱۲ شهریورماه ۱۴۰۰( پس از 
بازدید ســر زده از بخش های مدیریت های منابع انســانی، 
فناوری اطلاعــات و ارتباطات و مالی شــرکت، در دیداری 
صمیمانه با کارکنان و کارشناسان در محل کار آنان افزود: به لطف خداوند و تلاش مستمر و تمام وقت دست اندرکاران بخشی از مطالبات 
طرح طبقه بندی تا قبل از پایان شهریور ماه پرداخت گردد. مدیرعامل شرکت ملی حفاری ایران از تلاش ارزشمند مجموعه کارکنان در 
شرایط کرونایی تقدیر و قدردانی کرد و گفت: رضایتمندی کارکنان و ارج گذاری به زحمات شبانه روزی، شناخت نیازها، پرداخت بموقع 
مطالبات و ارتقا شغلی باعث تقویت انگیزش سازمانی و تلاش مضاعف مجموعه همکاران خواهد شد و این سرمایه ای بسیار ارزشمند است.

معاون امور صنایع سازمان صنعت ، معدن وتجارت استان مرکزی خبر داد:
سرمایه گذاری سی وچهار هزار میلیارد ریالی در استان مرکزی با صدور 

1۲9 پروانه بهره برداری
اراک- فرناز امیدی: معاون امور صنایع صنعت ،معدن و تجارت استان مرکزی گفت: رشد ۱۴۸درصد سرمایه گذاری در استان مرکزی 
در پنج ماهه ابتدایی ســالجاری با صدور ۱۲۹ پروانه بهره برداری محقق شــده است . به گزارش روابط عمومی سازمان صنعت ، معدن و 
تجارت استان مرکزی ، عادل لهراسبی ، با اعلام این خبر افزود: با صدور این تعداد پروانه بهره برداری ۱۷۷۰ نفر دراستان مشغول بکار شده 
اند که نسبت به مدت مشابه سال گذشته پنج درصد رشد داشته است . وی درادامه گفت: از لحاظ تعداد واحدهای صنعتی دارای پروانه 
بهره برداری بیشترین به ترتیب در شهرستان های اراک ، ساوه وزرندیه می باشد و بیشترین میزان اشتغال در بخش صنعت در شهرستان 
ساوه و بیشترین سرمایه گذاری در شهرستان شازند می باشد.)این افزایش سرمایه مربوط به پالایشگاه نفت شازند بوده که در ماه های 

پایانی سال صورت پذیرفته است.

بازدید مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی گلستان از ۲ چاپخانه در گرگان 
گرگان- خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی گلستان 
و هیات همراه به مناسبت ۱۱ شهریور ماه روز ملی صنعت چاپ از ۲ چاپخانه در 
شهرستان گرگان بازدید کرد.عادله کشمیری مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی 
گلســتان و هیات همراه به مناسبت ۱۱ شــهریور ماه روز ملی صنعت چاپ از  
چاپخانه های نوین به مدیریت »محمد حسین غفاری« و چاپخانه ریحانی گرگان 
به مدیریت »حمیدرضا بارچیان« بازدید کرد و ضمن تبریک این مناســبت با 
مدیران و کارکان آن ها به گفت و گو نشست.وی در این دیدارها گفت: پیشرفت 
و پویایی هنر و صنعت چاپ در استان گلستان در گرو تلاش های ارزشمند چهره 
هایی چون شما بوده که سال ها در این عرصه تلاش کرده و چرخ چاپ و نشر را برای توسعه ی استان در وجوه گوناگون به حرکت درآورده 
اید.در پایان این دیدارها به رسم تبریک و یادبود، لوح تقدیر و هدیه ای فرهنگی  از سوی مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی گلستان تقدیم 
مدیران چاپخانه ها شد.یادآوری می شود مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی گلستان در حاشیه این دیدارها، به صورت سر زده از چندین 

واحد چاپی در خیابان شهدای گرگان هم بازدید بعمل آورد و روز ملی صنعت چاپ را به آن ها تبریک گفت.

در هفته دولت سال جاری :
 66  پروژه شرکت توزیع برق مازندران به بهره برداری رسید

ساری – دهقان : سرپرســت شــرکت توزیع برق مازندران گفــت: ۶۶ پروژه برق رسانی 
بااعتباری بالغ  بر ۱۴۳ میلیارد ریال  در هفته دولت به بهره برداری رسید.

سید کاظم حسینی کارنامی    تصریح کرد : از این ۶۶ پروژه ۱۰ پروژه در بابلسر ، ۱۰ پروژه 
در سوادکوه ، ۹ پروژه در آمل ، ۷ پروژه در جنوب بابل ، در سیمرغ و میاندرود هر کدام ۶ پروژه 
، جویبار و جنوب ساری و قائمشهر هر کدام با ۴ پروژه ، ۳پروژه در شمال ساری ، ۲ پروژه در 

بهشهر و در امور توزیع برق گلوگاه نیز ۱ پروژه به بهره برداری رسید .
وی خاطرنشان کرد :  این پروژه ها شامل : رفع ضعف ولتاژ ، کاهش تلفات ، اصلاح و بهینه 
سازی شبکه های توزیع ، مرمت روستایی ، رینگ و قدرت مانور ، توسعه و احداث شبکه های 

شهری ، توسعه فیدر ، اصلاح و بهینه سازی شبکه های روستایی می باشد .

کسب رتبه برتر پایگاه مقاومت بسیج شهید تندگویان شرکت ملی پخش 
فرآورده های نفتی منطقه ایلام درجشنواره شهید رجایی

ایلام-منصوری-در ارزیابی پایگاههای مقاومت بســیج اداری استان ایلام،پایگاه مقاومت بسیج شهید تندگویان شرکت ملی پخش 
فرآورده های نفتی منطقه ایلام برتر شد. به گزارش روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورد ه های نفتی منطقه ایلام،بر اساس ارزیابی های 
انجام شده سازمان بسیج ادارات در جشنواره شهید رجایی از سوی استاندار در سال ۱۳۹۹، پایگاه مقاومت بسیج شهید تندگویان شرکت 
ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ایلام حائز رتبه برتر شد. با توجه به کسب رتبه برتر پایگاه مقاومت بسیج شهید تندگویان،در جشنواره 
شهید رجایی و به مناسبت هفته دولت و با حضور استاندار ایلام و دیگر مسئولین از "علی اصغر چاغروندی” مدیر منطقه و “محمد باقری” 
فرمانده پایگاه با اهداء لوح تقدیر قدردانی بعمل آمد. جشنواره شهید رجایی به منظور شناسایی و تقدیر از تلاشگران عرصه خدمت به نظام 
جمهوری اسلامی و ملت ایران،همچنین نهادینه کردن فرهنگ ارتقاو بهبود عملکرد دستگاههای اجرایی در سطوح مختلف هر سال در 

سطوح ملی و استانی برگزار می شود.

در جشنواره شهید رجایی استان گیلان صورت گرفت؛
انتخاب اداره کل بنادر و دریانوردی گیلان به عنوان دستگاه برتر اجرایی 

استان برای ششمین سال متوالی
رشت-- خبرنگار فرصت امروز: برای ششمین سال متوالی اداره کل بنادر 
و دریانوردی گیلان به عنوان دســتگاه برتر اجرایی استان در جشنواره شهید 
رجایی استان انتخاب شد. به گزارش روابط عمومی اداره کل بنادر و دریانوردی 
استان گیلان، ظهر پنجشنبه ۱۱ شهریور ماه، جشنواره استانی شهید رجایی با 
حضور استاندار، مدیر کل بنادر و دریانوردی استان گیلان و دیگر مدیران دستگاه 
های اجرایی استان در استانداری گیلان به صورت حضوری و مجازی برگزار شد 
که اداره کل بنادر و دریانوردی استان گیلان به عنوان دستگاه اجرایی برتر استان 

در ارزیابی عملکرد شاخص های عمومی و اختصاصی معرفی و بین بیش از ۵۰ دستگاه از سوی استاندار گیلان مورد تجلیل واقع شد.

اصفهان- خبرنگار فرصت امروز:   فاز اول هوشمند سازی شبکه 
توزیع آب شهر خوانسار به بهره برداری رسید. 

مدیردفتر سیســتم های کنترل و انرژی آب آبفای استان اصفهان  با 
اعلام این خبر گفت: برای اجرای طرح ابتدا مطالعات هیدرولیکی شبکه 
آبرسانی صورت گرفت و پس از بازنگری پهنه بندی شبکه توزیع، نقاط 
لازم برای نصب فشار شکن ها، ایستگاه های دبی سنجی و ایستگاهای 

پایش فشار تعیین شد. 
محمــد ناظمی زاده  افزود: به منظور اجــرای فاز اول این طرح، پنج 
ایستگاه فشار شکن توسط کارشناسان بومی منطقه در نقاط تعیین شده 

احداث و راه اندازی شد .
وی اعلام کرد: با اجرای این طرح شــهر خوانســار پس از تودشک، 
دومین شــهر استان اصفهان به شمار می رود که طرح هوشمند سازی 

شبکه توزیع آب در آن اجرا شده است.  

مدیردفتر سیســتم های کنترل و انرژی آب آبفای اســتان اصفهان  
تصریح کرد: راه اندازی ســامانه تله متری منطقه توســط کارشناسان 
ستادی شــرکت انجام شده که این عملیات شــامل نصب بلوک های 

فشــاری، احداث دکل های مخابراتی، برقراری لینک های رادیویی در 
محل تاسیسات شبکه آب خوانسار  و نیز برنامه نویسی اسکادا است.

ناظمی زاده  اظهار کرد: با اجرای این پروژه و مدیریت هوشمند لحظه 
ای، فشار شبکه توزیع به کمک نرم افزار بومی هوشمندسازی تهیه شده 
در شرکت، رصد می شود و کاهش قابل توجهی در میزان هدررفت واقعی 

آب و نرخ حوادث منطقه اتفاق می افتد. 
وی افزود: این امر موجب صرفه جویی ریالی در بهره برداری شبکه و 

نیز افزایش رضایتمندی مشترکین می شود. 
مدیردفتر سیســتم های کنترل و انرژی آب آبفای استان اصفهان  با 
اعلام این که برنامه ریزی لازم برای اجرای فاز دوم این پروژه در دستور 
کار قرار گرفته است، گفت: در این مرحله، سه ایستگاه فشار شکن و پنج 
ایســتگاه دبی سنجی برخط دیگر به مجموعه ایستگاه های تله متری 

منطقه اضافه و مدیریت هوشمند انرژی نیز  پیاده سازی می شود.

بهره برداری از  فاز اول هوشمند سازی شبکه توزیع آب خوانسار
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به قلم: ارسلان حبیب
طراح تبلیغات و کارشناس سئو

ترجمه: علی آل علی

بازاریابی در اینستاگرام گاهی اوقات هزینه بسیار زیادی برای 
برندها به همراه دارد. اگر کس��ب و کار ش��ما بودجه مناسبی 
برای بازاریابی داشته باشد، به احتمال زیاد افزایش هزینه های 
تبلیغات در اینستاگرام برای شما چندان نگران کننده نخواهد 
ب��ود. با این حال در مورد کس��ب و کاره��ای کوچک و دارای 
بودجه های محدود این امر به طور کامل متفاوت اس��ت. اگر 
ش��ما توانایی مدیریت هزینه های بازاریابی تان در این پلتفرم 
را نداش��ته باش��ید، به طور قابل ملاحظه ای با مشکل مواجه 
خواهید ش��د. بسیاری از برندها به دلیل صرف هزینه های بالا 
در عمل توانایی فعالیت مناسب ش��ان را از دست می دهند. به 
علاوه، همیشه احتمال بروز مش��کلات فراوان و ناتوانی برای 

مدیریت مالی برند نیز در کمین خواهد بود. 
بدون تردید مدیریت هزینه های برند در فضای اینستاگرام 
یکی از نکات بسیار مهمی از نقطه نظر مالی محسوب می شود. 
اگر ش��ما حواس تان به وضعیت مالی برندتان نباش��د، خیلی 
زود وضعیت تان به هم خواهد ریخت. درست به همین خاطر 
باید همیش��ه آماده اجرای تکنیک های مختلف برای کنترل 
میزان هزینه های تان در اینستاگرام باشید. هدف اصلی در این 
مقاله نیز بررسی برخی از نکات مهم برای کنتزل هزینه های 
تبلیغاتی در اینس��تاگرام است. اگر شما هم با چنین مشکلی 
دس��ت و پنجه نرم می کنید یا مایل به یادگیری تکنیک های 

این حوزه هستید، هرگز این مقاله را از دست ندهید. 
علاقه بيش از اندازه به تبليغ تان نداشته باشيد

برخی از برندها فکر می کنند محتوای تبلیغاتی شان بهترین 
نمونه بازار اس��ت. درس��ت به همین خاطر کلی هزینه برای 
نمای��ش آن به کاربران متعدد انج��ام می دهند. چنین کاری 
شاید در نگاه نخست گزینه ای جذاب برای جلب نظر مشتریان 
باش��د، اما خیلی زود وضعیت ش��ما را ناپای��دار خواهد کرد. 
تبلیغات بیش از اندازه نه تنها هزینه بالایی برای شما به همراه 
دارد، بلکه در عمل امکان تاثیرگذاری بر روی مشتریان را نیز 

از شما می گیرد. 
امروزه مشتریان به برندهایی که به طور مداوم تبلیغات شان 
را در اینستاگرام پروموت می کنند، واکنش چندان خوبی نشان 
نمی دهند. شما با چنین کاری در عمل آزادی عمل مشتریان 
را س��لب کرده و اجازه انتخ��اب از میان گزینه های تبلیغاتی 

متعدد را از آنها می گیرد. 
مش��تریان در صورت��ی که محتوای تبلیغاتی ش��ما اصالت 
داش��ته و نوآوری قابل قبولی هم در آن مش��هود باشد، بدان 
تمایل نشان خواهند داد، در غیر این صورت هرچه تبلیغ هم 
انجام دهید، در نهایت مشتریان چندان انگیزه ای برای خرید 
از ش��ما پیدا نخواهند کرد. این امر نکته بس��یار مهمی برای 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان محسوب می شود. با این حساب 
اگر در فرآیند فعالیت تان مشکلات زیادی دارید، باید به گزینه 
کاهش هزینه های تبلیغاتی فکر کنید. این امر هم صرفه جویی 
مالی برای شما به همراه خواهد داشت، هم امکان تعامل بهتر 

با مشتریان را فراهم می سازد. 
یکی از ایرادات اصلی در زمینه هزینه بالا در حوزه تبلیغات 
مشاهده مداوم تبلیغات ش��ما از سوی کاربران است. این امر 
شاید در روزهای نخست جذابیت داشته باشد، اما خیلی زود 
برای کاربران تکراری خواهد ش��د. به این ترتیب شاید حتی 
کاربران ش��وخی های متعددی هم با برند شما انجام دهند و 
در عمل ش��هرت کسب و کارتان به ش��دت خدشه دار شود. 
ب��ه همین خاطر بای��د به طور مداوم در ت��لاش برای کنترل 

هزینه های بازاریابی و تبلیغاتی تان در اینستاگرام باشید.
توجه به فرمت ویدئو

اینستاگرام در طول سال های اخیر به طور قابل ملاحظه ای 
بر روی نمایش محتوای ویدئویی برای کاربرانش سرمایه گذاری 
کرده است. این امر فضای این پلتفرم را برای بسیاری از کاربران 
و البته بازاریاب ها جذاب نموده است. بازاریابی ویدئویی که از 
مدت ها قبل مدنظر بازاریاب ها قرار داشته است، اکنون بدل به 
یک گزینه جذاب و تاثیرگذار برای کاربران شده است. این امر 
به ش��ما امکان تاثیرگذاری مناسب بر روی مشتریان و جلب 

نظرشان در مدت زمانی اندک را خواهد داد. 
واکن��ش و اس��تقبال کارب��ران از محت��وای ویدئویی در 
مقایس��ه با دیگر فرمت ها به طور قابل ملاحظه ای بیش��تر 
اس��ت. درست به همین خاطر س��رمایه گذاری بر روی این 
الگوی بازاریابی جذابیت های بس��یار زیادی دارد. نکته مهم 
در ای��ن میان توج��ه به محدودیت های اساس��ی در زمینه 
بازاریاب��ی ویدئویی اس��ت. درس��ت مانند بخ��ش قبل، در 
اینجا هم هزینه های بیش از اندازه پاس��خ نیازهای برندتان 
نخواهد بود. درست به همین خاطر باید به فکر راهبردهای 
مناس��ب تری ب��رای تعام��ل با مش��تریان باش��ید. یکی از 
راهبردهای مناس��ب در این میان پروموت کردن محتوای 
ویدئویی برند به طور گلچین ش��ده است. به عبارت دیگر، 
ش��ما قرار نیس��ت تمام ویدئوهای تان را در قالب همکاری 
تبلیغاتی با اینس��تاگرام به مخاطب هدف نشان دهید. این 
امر ش��ما را به طور قابل ملاحظه ای برای کاربران تکراری 
خواهد ک��رد. بنابراین بهترین راه��کار در این میان تلاش 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با محتوای کمتر و 

البته با کیفیت بالاتر خواهد بود. 
اغلب اوقات کاربران در اینس��تاگرام واکنش بس��یار خوبی 
نسبت به محتوای بازاریابی نشان می دهند. این امر در صورتی 
روی می دهد که ش��ما اس��تراتژی بازاریابی مناسبی را دنبال 
ک��رده باش��ید، در غیر این ص��ورت به احتمال زی��اد توانایی 

تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را از دست می دهید. 
امروزه حتی بهترین محت��وای بازاریابی هم در صورتی که 
به طور مداوم پیش پای کاربران در قالب تبلیغات قرار گیرد، 
اعتراض هایی به همراه خواهد داشت. درست به همین خاطر 

شما باید به طور هوشمندانه ای در این راستا عمل نمایید. 

توانایی ها و سليقه مخاطب تان را آزمایش کنيد
هر برندی براس��اس توانایی تیم بازاریابی اش در اینستاگرام 
اقدام به تولید محتوای تبلیغات��ی می کند. این امر در نهایت 
کیفیت کمپین بازاریابی و میزان تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف را مشخص خواهد ساخت. اگر شما به دنبال تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف تان به طور ویژه ای هستید، باید به طور 
مداوم مهارت های خود و تی��م بازاریابی تان را افزایش دهید، 
در غیر این صورت ش��اید هرگز توانای��ی تاثیرگذاری بر روی 

مخاطب هدف تان را پیدا نکنید. 
یکی از نکات مه��م در رابطه با توانای��ی تیم های بازاریابی 
مربوط به شخصی س��ازی محتواست. هرچه محتوا و تبلیغات 
شما انطباق بیشتری با س��لیقه کاربران داشته باشد، توانایی 
تاثیرگذاری بالاتری ب��ر روی آنها خواهید یافت. بدون تردید 
این امر در نگاه نخست بسیار سخت است. با این حال اندکی 
تمرین و همچنین ارزیابی سلیقه کاربران با داده های معتبر به 

شما کمک خواهد کرد. 

خوش��بختانه امروزه ابزارهای بس��یار زیادی برای پیگیری 
وضعیت مخاطب هدف برندها در دس��ترس قرار دارد. ش��ما 
با اس��تفاده از اطلاعات این ابزارها به خوبی امکان پیش بینی 
سلیقه کاربران و ارائه محتوای تبلیغاتی براساس آن را خواهید 
داش��ت. به این ترتیب دیگر مشکلی پیش روی فعالیت شما 

برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نخواهد بود. 
استفاده از آزمون های مختلف برای ارزیابی سلیقه مشتریان 
نیز یکی دیگر از راهکارها برای بازاریابی بهتر اس��ت. این امر 
به طور معمول مورد بی توجهی برندها قرار می گیرد. درس��ت 
به همین خاطر اگر به طور درس��ت از سوی کسب و کار شما 
دنبال شود، تاثیرگذاری بسیار زیادی به همراه خواهد داشت. 
وظیفه ش��ما در این میان تلاش برای ارائه محتوای متنوع به 
مخاطب هدف و ارزیابی بازخوردشان نسبت به هر کدام است. 
در نهایت هم ایده هایی که بیشترین بازخورد مثبت را از سوی 
مخاطب هدف تان دریافت کند، پاسخ اصلی شما برای بازاریابی 

بهتر خواهد بود. 
بهينه سازی نمودارها

اغلب کس��ب و کاره��ا برای تعیین مخاطب هدف ش��ان از 
نمودارهای بس��یار متنوعی اس��تفاده می کنند. این نمودارها 
کاربران را براس��اس معیارهایی نظیر س��ن، محل س��کونت، 
جنس��یت و همچنین تمایل به پرداخت دسته بندی می کند. 
ش��ما باید به دنب��ال نمایش محتوای تبلیغاتی ت��ان برای آن 
دس��ته ای از مش��تریان باش��ید که تمایل بالایی برای خرید 
محصولات تان دارند. همچنین توجه به ماهیت محصولات تان 
نیز در این بخش ضروری خواهد بود. به عنوان مثال، اگر شما 
در زمینه تولید لوازم ورزشی فعالیت دارید، مخاطب هدف شما 
جوانان و به طور دقیق تر افرادی است که به ورزش علاقه دارند. 
با این حساب نمایش محتوای تبلیغاتی شما در اینستاگرام باید 

براساس معیارهای موردنظر شخصی سازی شود. 
بسیاری از برندها نسبت به شخصی سازی تبلیغات شان برای 
مخاطب هدف توجه لازم را نش��ان نمی دهند. به همین خاطر 
محتوای ش��ان به طور مداوم به دست کاربران بی علاقه به کسب 
و کارش��ان می رسد. این امر یکی از بدترین تجربه های بازاریابی 
در دنیا محسوب می شود. وقتی محتوای شما به دست مخاطب 
درست نرسد، حتی بهترین محصولات و پیشنهادات هم تاثیری 
بر روی نتیجه نهایی کار نخواهد داشت. با این حساب شما باید 
به طور قابل ملاحظه ای در تلاش برای ایجاد تغییرات اساسی در 
روند فعالیت برندتان باشید، در غیر این صورت شاید هرگز فرصتی 

برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان پیدا نکنید. 
امروزه برخی از برندها برای تاثیرگذاری هرچه بهتر بر روی 
مش��تریان و کاهش هزینه های تبلیغاتی شان به طور مداوم از 
مشتریان وفادارشان نظرخواهی می کنند. این امر نقش مهمی 
در بهبود وضعیت بازاریابی برندها خواهد داشت. به علاوه نیاز 
ش��ما برای صرف هزینه های بالا ب��ه منظور نمایش محتوای 
مختلف را نیز کاهش می دهد. بنابراین همیشه مشتریان تان 
و ایده های آنها را مدنظر قرار دهید، در غیر این صورت ش��اید 

عمر بازاریابی تان خیلی طولانی نشود. 
توليد محتوای جذاب و مرتبط با حوزه کاری

ش��ما برای تولید محتوای تبلیغاتی باید همیش��ه حوزه 
فعالیت تان را هم مدنظر قرار دهید. بسیاری از برندها برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به طور مداوم در تلاش 
برای استفاده از ایده های تازه هستند. این امر نقش مهمی 
در تاثیرگ��ذاری ب��الای فرآیند بازاریابی ب��ر روی مخاطب 
هدف دارد. با این حساب شما باید به طور مداوم در تلاش 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف براس��اس ایده های 

تازه باشید.  اگر برند شما به طور مداوم تاثیرگذاری بر روی 
مخاط��ب هدف با ایده های تازه را مدنظر قرار دهد، ش��اید 
برای مدت زمانی کوتاه تمام ش��رایط مطابق میل تان پیش 
ب��رود، اما به زودی وضعیت تغییر خواهد کرد. ش��ما علاوه 
بر ایده های خلاقانه باید نسبت به تولید محتوای مرتبط با 
حوزه کاری تان هم توجه نش��ان دهید، در غیر این صورت 
شاید کمتر کاربری نسبت به مشاهده محتوای تبلیغاتی تان 

تمایل نشان دهد. 
یکی از مشکلات رایج برندها در زمینه تبلیغات در اینستاگرام 
مربوط به تولید محتوای غیرمرتبط با حوزه کاری شان است. 
چنین کاری فرآیند بازاریابی شما را در بهترین حالت بدل به 
نوعی سرگرمی برای کاربران خواهد کرد. با این حساب هیچ 
خبری از تاثیرگذاری بهینه ب��ر روی مخاطب هدف و امکان 

بهبود فروش نخواهد بود. 
وقتی برند شما تبدیل به تولیدکننده محتوای سرگرم کننده 
برای مشتریان شود، به تدریج کمتر کسی شما را جدی خواهد 
گرفت. این امر حتی با وجود صرف هزینه های گزاف در حوزه 
تبلیغات اینستاگرامی نیز حل و فصل نمی شود. با این حساب 
ش��ما باید به طور قابل ملاحظه ای ب��رای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف ت��ان با محتوای مرتبط با حوزه کاری تان اقدام 
نمایید، در غیر این صورت به احتمال زیاد شانس چندانی برای 

جلب نظر مخاطب تان نخواهد داشت. 
تولید محتوای مرتبط با حوزه کاری به کس��ب و کار ش��ما 
برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف بدون نیاز به صرف 
هزینه های ب��الای تبلیغاتی کم��ک می کند. ام��روزه برخی 
از برنده��ا برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان به طور مداوم 
هزینه های ش��ان را افزایش می دهند. این امر در نهایت امکان 
جلب نظر مشتریان به طور مناسب را از بین می برد. بنابراین 
ش��ما باید بیش از همه به دنبال کاه��ش هزینه ها و به جای 
آن تولید محتوای جذاب و مرتبط با نیاز کاربران باش��ید. این 
امر کس��ب و کارتان را بدل به گزینه ای جذاب برای مشتریان 

خواهد کرد. 
طراحی برنامه برای کمپين برند

کمپین هایی که هیچ برنامه خاصی نداشته باشند، به طور 
معمول هم هزینه زیادی روی دس��ت برندها می گذارد و هم 
تاثیرگذاری ش��ان بسیار پایین خواهد بود. با این حساب شما 
باید براس��اس یک برنامه منس��جم اقدام ب��ه تولید محتوای 
بازاریابی نمایید، در غیر این صورت شاید هرگز برندتان روی 

خوش بازاریابی اینستاگرامی را نبیند.
یک برنامه مناس��ب برای بازاریابی باید ش��امل تمام نکات 
درباره پرداخت هزینه ها باش��د. اغلب کارآفرینان در شرایطی 
ک��ه هی��چ برنامه ای ب��رای بازاریاب��ی ندارند، به ط��ور مداوم 
انگیزه شان برای صرف هزینه های بیشتر افزایش پیدا می کند. 
با این حس��اب ش��ما به تدریج بودجه تان را ب��ه طور کامل از 
دس��ت خواهید داد. رها کردن فرآیند بازاریابی و تبلیغات در 
اینس��تاگرام به طور نیمه کاره اغلب اوقات تاثیر منفی بر روی 
ذهنیت مش��تریان از کسب و کار شما دارد. این امر مشکلات 
زیادی برای شما از نظر بهبود وضعیت کلی برند ایجاد می کند. 
بنابراین با طراحی یک برنامه مش��خص و حساب شده از بروز 

چنین مشکلاتی جلوگیری نمایید. 
توجه به کيفيت صفحات فرود

تبلیغات ثمربخش در اینس��تاگرام بدون طراحی صفحات 
فرود جذاب بی نتیجه باقی خواهد ماند. بسیاری از برندها برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف ش��ان دس��ت به هر کاری 
می زنند، به غی��ر از طراحی صفحه فرود مناس��ب. اینطوری 

همیشه یک جای کمپین شما ایراد خواهد داشت. 
کارب��ران وقت��ی محت��وای تبلیغاتی یک برند را مش��اهده 
می کنند، فقط در صورتی بدان توجه نش��ان خواهند داد که 
کیفیت بالایی داشته باشد. حالا اگر در پایان کار یک صفحه 
فرود نامناس��ب با کیفیتی بس��یار پایین پیش روی کاربران 
قرار گیرد، بدون تردید توانایی شما برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف و ادامه فرآیند تعامل با آنها به طور چشمگیری 

کاهش خواهد یافت. 
برخ��ی از برندها برای حل مش��کل صفحه ف��رود اقدام به 
همکاری با موسس��ه های بازاریابی مختلف می کنند. این امر 
نی��ز به نوبه خود هزینه های س��نگینی برای ش��ما به همراه 
خواهد داش��ت. توصیه ما در این بخش تلاش برای یادگیری 
تکنیک های تازه برای طراحی صفحه موردنظر است. این امر 
تاثیرگذاری بسیار بهتری بر روی مشتریان دارد و از نقطه نظر 

مالی نیز برای شما بهتر خواهد بود. 
هدف گذاری دوباره بر روی مخاطب هدف

وقتی شما بخشی از کاربران در اینستاگرام را در تعامل اولیه 
از دس��ت می دهید، پایان ماجرا فرا نرس��یده است. یک برند 
حرفه ای در چنین ش��رایطی اقدام ب��ه هدف گذاری دوباره بر 
روی مخاطبش خواهد کرد. ش��اید این امر چندان جذاب به 
نظر نرس��د، اما دست کم امکان تعامل دوباره با مشتریان را به 
همراه دارد. اگر شما حتی یک مشتری نیز از این راه به دست 

بیاورید، وضعیت کسب و کارتان بهتر از قبل خواهد شد. 
صرف هزینه برای هدف گذاری دوباره بر روی مش��تریان از 
دس��ت رفته تکنیکی رایج در میان برندهای بزرگ محسوب 
می شود. با این حساب استفاده از آن از سوی کسب و کار شما 
امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور چشمگیری 

افزایش خواهد داد. 
امروزه کاهش هزینه های بازاریابی و تبلیغات در اینستاگرام 
امر بس��یار مهمی محسوب می شود. بسیاری از برندها در این 
فضا با مش��کلات زیادی رو به رو هستند. این ایده که هزینه 
بیش��تر تبلیغاتی به معنای س��وددهی بالاتر اس��ت، همیشه 
کارآفرینان را به دردس��ر می اندازد. با این حساب باید یک بار 
برای همیشه این ایده را فراموش نمایید. توجه به توصیه ها و 
تکنیک های مورد بحث در این مقاله برای تاثیرگذاری بر روی 
مشتریان و کاهش هزینه های تبلیغاتی اهمیت بالایی خواهد 
داشت. اینطوری شما با هزینه کمتر حتی امکان تاثیرگذاری 

بالاتر بر روی کاربران را نیز پیدا می کنید. 
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چگونه هزینه تبلیغات برندمان در اینستاگرام را کنترل کنیم؟
فروش مجازی موفق با نکات حرفه ای

به قلم: مارک ماگناکا
کارشناس بازاریابی
ترجمه: علی آل علی

شاید در نگاه نخست همه گیری کرونا موجب شکل گیری پدیده فروش مجازی یا آنلاین شده باشد، اما 
این ترند حتی اگر کرونا نیز در کار نبود، بازهم گزینه ای اجتناب ناپذیر به نظر می رسید. امروزه ما در عصر 
کنفرانس های کاری در پلتفرم زوم و معامله های کلان در حوزه B2B در همین فضا به سر می بریم. با این 
حساب اگر کسب و کاری در شرایط کنونی به دنبال فروش به طور سنتی باشد، به احتمال زیاد جایی در 

میان برندهای بزرگ بازار نخواهد داشت. 
خبر خوش��حال کننده برای بسیاری از فروش��نده ها در زمینه کار با فرآیند فروش آنلاین شباهت میان 
این دو حوزه اس��ت. بر این اس��اس اگر شما فروشنده خوبی باش��ید، به احتمال زیاد برای فروش مجازی 
مش��کل چندانی پیش روی تان نخواهد بود. همین امر جذابیت های این حوزه را برای علاقه مندان به طور 

قابل ملاحظه ای افزایش می دهد. 
مش��تریان برای خرید همیش��ه دغدغه های مهمی دارند. اینکه کدام ی��ک از محصولات بهترین گزینه 
محسوب می شود، برای بسیاری از مشتریان سوالی بی پاسخ است. نقش اصلی فروشندگان حرفه ای در این 
میان ترغیب مش��تریان برای خرید محصولات برندش��ان به جای رقباست. امروزه این عمل باید در فضای 
شبکه های اجتماعی و به طور کاملا آنلاین یا مجازی صورت گیرد. با این حساب شما باید مهارت های تان 

برای این حوزه را به طور قابل ملاحظه ای تقویت نمایید.
مهمترین نکته در رابطه با پیشبرد استراتژی فروش مجازی مربوط به ایجاد تجربه ای خوب و لذت بخش 
در میان مشتریان است. میان کسب و کارهای B2B و B2C در رابطه با این موضوع تفاوت چندانی وجود 
ندارد. به هر حال هر کس��ب و کاری در ش��رایط کنونی باید به دنبال فروش مجازی باش��د. با این حساب 

نکات مورد بررسی در این مقاله به درد تمام کسب و کارها خواهد خورد. 
هميشه مشتریان را با کنجکاوی راهنمایی کنيد

راهنمای��ی مش��تریان برای خرید محصولات برن��د در فضای آنلاین نیازمند کنجکاوی و انگیزه بس��یار 
بیش��تری در مقایسه با زمان عادی است. مشتریان در خرید آنلاین وسواس بسیار بیشتری دارند. درست 
به همین خاطر ارائه اطلاعات دقیق و تلاش برای ترغیب شان به طرح هرگونه سوالی امر مهمی محسوب 
می ش��ود. ش��ما با چنین عملک��ردی در حقیقت تمایل مش��تریان برای خرید از برندت��ان را به طور قابل 

ملاحظه ای افزایش خواهید داد. 
بسیاری از برندها هیچ برنامه ای برای تعامل با مشتریان در فضای آنلاین ندارند. درست به همین خاطر 
در عمل تعامل با مش��تریان برای آنها بدل به امری به ش��دت س��خت و دشوار می شود. اگر شما از همان 
لحظه نخس��ت تعامل با مش��تریان به طور آنلاین با علاقه بالا راهنمایی های مناسب به آنها ارائه دهید، به 

احتمال زیاد هیچ مشکلی از نظر فروش محصولات پیش روی تان نخواهد بود. 
یکی از مش��کلات اصلی فروش��ندگان در رابطه با فروش آنلاین مربوط به عدم آش��نایی با ابزارهای در 
دسترس ش��ان اس��ت. اگر شما آش��نایی دقیقی با ابزاری مثل زوم ندارید، باید هرچه زودتر این مشکل را 

رفع کنید، در غیر این صورت به احتمال زیاد سرانجام خوشی در انتظار فرآیند فروش تان نخواهد بود. 
ایجاد رابطه ای عميق با مشتریان

ایجاد رابطه ای عمیق با مش��تریان باید همیش��ه در دس��تور کار برندها قرار داش��ته باش��د. بسیاری از 
مش��تریان برای خرید از یک برند به دنبال ش��ناخت دقیق از آنها هس��تند. با این حس��اب هرچه توانایی 
ش��ما برای نمایش ویژگی های برندتان بیشتر باشد، در نهایت مشتریان بیشتری به برندتان جلب خواهند 
ش��د. اگر شما به عنوان یک فروش��نده توانایی ایجاد رابطه ای مناسب با مش��تریان در کنار فروش صرف 
محصولات تان را داش��ته باشید، دیگر هیچ مشکلی برای فعالیت در فضای آنلاین نخواهید داشت. این امر 

موجب محبوبیت برند شما در میان مشتریان و افزایش چشمگیر اعتبارش می شود. 
توجه به تعامل بلندمدت با مشتریان

حفظ مشتریان همیشه از جلب نظر اولیه آنها سخت تر است. درست به همین خاطر بسیاری از برندها 
در این حوزه مش��کلات جدی دارند. اگر شما هم به دنبال راهکاری برای این مشکل هستید، باید فرآیند 
فروش تان را براس��اس تعامل بلندمدت با مش��تریان بنا کنید. یکی از اش��تباهات فروشندگان، به ویژه در 
الگوی فروش مجازی، فراموش کردن مش��تریان بعد از اولین خریدشان است. این امر موجب بی انگیزگی 
مش��تریان برای تکرار خریدشان خواهد شد. بنابراین ش��ما باید به طور مداوم به فکر مشتریان تان بوده و 

در تلاش برای جلب نظر آنها باشید. 
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