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روزنـامه‌مدیریتـی‌-‌اقتصــادی

فروش‌اوراق‌بدهی‌تا‌‌250هزار‌میلیارد‌تومان‌افزایش‌پیدا‌می‌کند

 تصویر اوراق
در بودجه 1401

فرصت امروز: به نظر می رس��د رقم واقعی فروش اوراق بدهی در لایحه بودجه 1401 بیش��تر از رقم پیش بینی 
ش��ده اس��ت و بررسی ها نش��ان می دهد که میزان فروش اوراق در لایحه بودجه سال آینده نه کمتر از 100 هزار 
میلی��ارد تومان بلکه ت��ا حدود 250 هزار میلیارد تومان می تواند افزایش یابد. یعنی برخلاف آنچه که مس��ئولان 
س��ازمان برنامه و بودجه و وزارت اقتصاد اعلام کرده اند و گفته اند فروش اوراق در س��ال آینده نس��بت به امسال 
کاهش خواهد یافت، تحلیل نهاد پژوهشی مجلس نشان می دهد که میزان فروش اوراق مالی از سوی دولت به...
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رئیس‌اتحادیه‌نمایشـگاه‌داران‌خودروی‌اصفهان‌اظهار‌داشـت‌مشکل‌خودرو‌در‌حال‌حاضر‌عرضه‌و‌
تقاضا‌است،‌متاسفانه‌خودروسازها‌عرضه‌را‌انجام‌نمی‌دهند‌که‌علت‌افزایش‌قیمت‌نیز‌همین‌موضوع‌

بوده‌اسـت.‌حمیدرضا‌قندی‌در‌گفت‌وگو‌با‌خبرنگار‌اقتصادی‌ایلنا،‌در‌مورد‌آخرین‌وضعیت‌
بازار‌خودرو‌اظهار‌کرد:‌تا‌‌10روز‌گذشته‌افزایش‌قیمت‌را‌در‌بازار‌خودرو‌داشتیم‌اما‌الان...

خودروسازان‌‌100هزار‌خودرو‌به‌بازار‌عرضه‌می‌کنند

 عدم عرضه مهمترین دلیل افزایش قیمت

دریچــه
‌تراز‌تجاری‌ایران
همچنان‌منفی‌است
‌‌5مشتری

کالاهای‌ایرانی
در  ته��ران  بازرگان��ی  ات��اق 
جدیدتری��ن گ��زارش خ��ود به 
بررسی عملکرد تجاری ایران در 
۹ ماهه س��ال 1400 پرداخته و 
10 شریک اصلی تجاری ایران را 
معرفی کرده است. با وجود آنکه 
هنوز س��ایه شیوع جهانی کرونا 
بر اقتصاد بسیاری از کشورهای 
جهان س��نگینی می کند، اما با 
کاهش نس��بی محدودیت ها و 
واکسیناسیون،  سرعت  افزایش 
بسیاری از آمارهای منفی سال 
گذشته جبران ش��ده است. در 
ایران نیز هرچند هنوز تا رسیدن 
به آمارهای پیش از کرونا، قدری 
فاصله باقی مانده اس��ت، اما به 
نظر می رس��د روند رو به رش��د 
صادراتی که از ابتدای امس��ال 

آغاز شده، ادامه خواهد داشت.
آماره��ا نش��ان می دهد که تا 
پای��ان آذرم��اه امس��ال، میزان 
صادرات ایران از مرز ۳5 میلیارد 
دلار گذش��ته که نش��ان دهنده 
افزای��ش ح��دودا 40 درصدی 
نس��بت به مدت مش��ابه س��ال 
گذشته اس��ت. در حوزه واردات 
نیز عملکرد حدودا ۳۷ میلیارد 
دلاری ثبت ش��ده که نسبت به 
سال گذش��ته افزایشی بیش از 
۳۶ درصدی را نش��ان می دهد. 

به این ترتیب همچنان 
2تراز تجاری ایران...

2 جمادی الثانی 144۳ - س�ال هفتم
شماره   1۹۳۷

8 صفحه - 5000 تومان

Wed.5 Jan 2022

بانک پاس��ارگاد به منظور حمایت از تولیدکنندگان و 
فعالان اقتصادی و با هدف کمک به رش��د و ش��کوفایی 
صنایع داخلی و اقتصاد کش��ور، بس��ته حمایتی ویژه ای 
را طراحی کرده اس��ت. این بس��ته ش��امل ص��دور انواع 
ضمانت نام��ه بانکی، گش��ایش اعتبار اس��نادی داخلی، 
اعطای تس��هیلات ارزان قیمت و ارائه خدمات مشاوره ای 

است.
در پ��ی رکود اقتصادی، ت��ورم و همچنین تحریم های 
ظالمانه، ش��رایط بق��ا و پویایی واحدهای تولید بس��یار 
دش��وار اس��ت که در این بی��ن نقش بانک ه��ا در حوزه 
حمایت از تولید، پررنگ تر ش��ده اس��ت. بانک پاسارگاد 
ب��ه منظ��ور تأمین مالی بخش مول��د اقتصاد و در جهت 
بارور کردن فعالیت های کارآفرینی و در نتیجه آن ایجاد 
اش��تغال، طی اقدامی در جهت حمایت مستمر از تولید، 

اقدام به ارائه این بسته ویژه حمایتی کرده است.

خدمات‌مشاوره‌ای‌به‌مشتریان
با توجه به لزوم آشنایی هرچه بیشتر بنگاه های اقتصادی 
ب��ا ابزارهای متنوع بانکی و تأمین مالی، بانک پاس��ارگاد با 
شناخت دقیق بنگاه ها و تطبیق محصولات و خدمات متنوع 
بانکی با نیازهای آنها، بهترین راهکارها را با کمترین قیمت 
تمام شده به آنها ارائه می دهد. به عنوان نمونه، اکثر مشتریان 
با ابزار گشایش اعتبار اسنادی  داخلی آشنایی ندارند و تمایل 
دارند تا با قیمت بالا نسبت به تأمین مالی از طریق دریافت 
تس��هیلات اقدام کنند. در حالی که در بس��یاری از موارد با 
استفاده از یک مشاوره تخصصی می توانند با هزینه به مراتب 

کمتر، منابع مالی موردنیاز خود را به دست آورند.
تسهیلات‌ارزان‌قیمت

بانک  پاسارگاد با هدف کمک به رشد و شکوفایی چرخه  
اقتصاد کش��ور و افزای��ش دامنه  خدمات بانک��ی، اقدام به 
اعطای تسهیلات ارزان قیمت می کند. در بخش تسهیلات 

ارزان قیمت، به اشخاص حقوقی، صاحبان مشاغل، فعالان 
اقتص��ادی و پذیرن��دگان فعال دس��تگاه های کارت خوان 
بان��ک )دارای مجوز فعالیت( که مخاطبان اصلی این طرح 
هستند، متناسب با ضریب امتیازی کسب شده تسهیلات 
ارائه می شود. در واقع مشتریان با توجه به امتیازات کسب 
ش��ده می توانند نسبت به درخواست مبلغ تسهیلات خود 

اقدام کنند.
ایجاد‌اعتبار‌اسنادی‌داخلی

امروزه با وجود برخی خدمات و محصولات بانکی، انجام 
بسیاری از فعالیت های تجاری به  راحتی امکان پذیر است. 
یکی از نیازهای موجود در فعالیت های تجاری و اقتصادی، 
انجام معامله بین خریدار و فروشنده در فضای قابل اعتماد و 
بدون ریسک است. بانک  پاسارگاد با ارائه خدمات گشایش 
اعتبار اس��نادی داخلی، ضمن اعتمادسازی میان طرفین 
قرارداد، کلیه  شرایط لازم برای انجام معامله بدون ریسک 

را نیز برای خریداران و فروشندگان داخلی فراهم می کند. 
اعتبار اس��نادی، این امکان را فراه��م می آورد که طرفین 
ب��ا اتکا به این اب��زار، در فضایی آرام ب��ه  دور از مخاطرات 
و بی اعتمادی ب��ه تبادلات تجاری بپردازن��د. خریداران با 
استفاده از این خدمات می توانند از مزایایی نظیر تامین کالا 
و مواد اولیه ب��ا حداقل نقدینگی، دریافت اعتبار با کارمزد 
کمتر از تسهیلات و پرداخت وجه به فروشنده بعد از اجرای 
کامل تعهدات توس��ط ایش��ان برخوردار شوند. همچنین 
فروش��ندگان نیز ضمن اعتماد به خریدار از دریافت کامل 

مبلغ قرارداد فروش اطمینان حاصل می کنند. 
صدور‌ضمانت‌نامه‌بانکی

صدور ضمانت نامه بانکی، خدمت دیگری از بسته حمایتی 
ویژه بانک پاس��ارگاد اس��ت. این خدمت موجب تس��هیل 
مبادلات اقتصادی و تجاری می شود. بانک پاسارگاد امکان 
دریافت این خدمات را با شرایط آسان و سریع فراهم کرده 

اس��ت. صدور انواع ضمانت نامه های پیمانکاری )شرکت در 
مناقصه/مزایده، حسن انجام کار یا تعهدات، پیش پرداخت 
و کسور وجه  الضمان(، انواع ضمانت نامه های تعهد پرداخت 
)گمرکی، مالیاتی، خروج از کشور، نظام وظیفه، آژانس های 
مسافرتی( و سایر ضمانت نامه ها برای کلیه اشخاص حقیقی 
و حقوقی به افزایش سرعت حرکت بنگاه های اقتصادی در 

مسیر دریافت انواع تسهیلات کمک می کند.
مجموع��ه خدمات ارائه ش��ده در بس��ته  حمایتی بانک 
پاسارگاد، این امکان را برای مشتریان این بانک ایجاد کرده 
اس��ت که با دریافت مشاوره تخصصی بانکی، مناسب ترین 
خدمت بانکی را انتخاب کنند، در تامین مالی به تسهیلات 
ارزان قیمت دسترس��ی داشته باش��ند، با استفاده از اعتبار 
اس��نادی داخلی، ریس��ک را در معاملات خود از بین برند 
و در ص��ورت نیاز ضمانت نامه موردنیاز خود را با اطمینان 

دریافت کنند.

فرصت امروز: اصلاح قانون تجارت از سال 1۳84 در دستور 
کار مجلس است و به دلیل اهمیت آن به عنوان قانون مادر در 
اقتصاد ایران، به یکی از لوایح بحث انگیز در دوره های مختلف 
مجلس شورای اسلامی تبدیل شده است. حوالی سال 1۳84 
بود که تعدادی از حقوقدانان و نمایندگان دستگاه های دولتی 
گردهم آمدند تا قانون جدیدی برای تجارت بنویس��ند و این 
لایحه با همکاری دولت و قوه قضائیه در تیرماه این سال تقدیم 
مجلس شد، اما کارشناسان به این لایحه انتقادات زیادی وارد 
کردند و همین امر باعث تغییرات متعددی در متن آن ش��د. 
نهایت��ا این لایحه در مردادماه 1۳۹8 و با وجود واکنش منفی 
کارشناس��ان و فعالان اقتص��ادی، در آخرین روزهای فعالیت 
مجلس دهم به تصویب رسید، اما شورای نگهبان باز هم ایرادات 
مختلف��ی به آن گرفت و بدین ترتی��ب، لایحه اصلاح تجارت 

مجددا به مجلس بازگردانده شد.
در ادامه با روی کار آمدن مجلس یازدهم، این لایحه دوباره 
در دستور کار قرار گرفت و پیگیری ها نشان می دهد که از چهار 
کتاب لایحه تجارت )تعریف تاجر و عملیات تجارتی، اشخاص 
حقوقی و شرکت ها، مقررات اسناد تجارتی و ورشکستگی(، دو 
کتاب آن به تصویب رسیده و پس از نهایی شدن کتاب سوم و 
ارزیابی کتاب چهارم در کمیسیون حقوقی مجلس، نهایتا کل 
لایحه اصلاح تجارت در صحن علنی بهارستان مطرح می شود 
ت��ا در مع��رض رأی نمایندگان مردم قرار گی��رد. در این بین، 
بخش خصوصی خواستار اصلاح قانون تجارت به صورت بخش 
به بخش با پرهی��ز از تغییر یک باره تمام مباحث قانونی برای 

جلوگیری از برهم خوردن نظم تجاری موجود است.
آنچه‌بر‌اصلاح‌قانون‌تجارت‌گذشت

لایحه اصلاح قانون تجارت در تیرماه 1۳84 در قالب 1028 
ماده در اختیار نمایندگان مجلس قرار می گیرد. سپس مرکز 
پژوهش های مجلس تغییرات عمده ای در لایحه ایجاد می کند 
و همچنین مواد آن را به 12۶1 ماده افزایش می دهد. این متن 

اوایل دی ماه 1۳۹0 در کمیس��یون قضایی و حقوقی مجلس 
تصویب می شود و اجرای آزمایش��ی آن برای مدت پنج سال 
طبق اصل 85 قانون اساسی درخواست می گردد. بدن ترتیب، 
در فروردین ماه 1۳۹1 مجلس ش��ورای اس��لامی پیش��نهاد 
کمیسیون برای اجرای آزمایشی پنج ساله لایحه قانون تجارت 
برابر اصل 85 را تصویب می کند، اما یک ماه بعد شورای نگهبان 
با این تذکر که امور مربوطه به طور طبیعی و عادی جریان دارد 
و خلأ قانونی به نحو کلی که جبران آن ضروری باش��د در این 
رابطه وجود ندارد، مورد را از موارد اصل 85 ندانسته و علاوه بر 
آن به دلیل وجود ابهامات و مشکلات عدیده، آن را مغایر اصل 

85 تشخیص داده و مصوبه را رد می کند.
در اسفندماه 1۳۹2 کمیسیون قضایی و حقوقی مجلس طبق 
اصل 85 قانون اساس��ی لایحه تجارت را بدون تغییر تصویب 
کرده و مجددا درخواست تصویب آن در صحن علنی براساس 
اصل 85 قانون اساس��ی برای یک دوره آزمایشی چهار ساله را 
ارائه می دهد و این درخواست در فروردین سال بعد به تصویب 
مجلس می رسد. هرچند شورای نگهبان در خردادماه 1۳۹۳ به 
این دلیل که »علی رغم تغییرات به عمل آمده، ایراد سابق این 
شورا کماکان به قوت خود باقی است« لایحه را به مجلس اعاده 
می کن��د. در این مدت، مرکز پژوهش ها بار دیگر بدون آنکه از 
جامعه حقوقی و فعالان اقتصادی مشورت خواهی کند، تغییرات 
عمده ای در لایحه به عمل می آورد، به طوری که متن موجود 
شباهت چندانی با لایحه تقدیمی دولت پیدا نمی کند. نهایتا 
پس از گذشت چند سال از آغاز بررسی لایحه تجارت، سرانجام 
در س��ال 1۳۹۷ از پارلمان بخش خصوص��ی برای حضور در 
جلسات کمیسیون قضایی مجلس برای بررسی لایحه تجارت 
)براساس متن تهیه شده توسط مرکز پژوهش ها( دعوت به عمل 
می آید، هرچند که این حضور اتاق بازرگانی منتج به نتیجه ای 
نمی شود و متنی که به صحن علنی مجلس ارائه می شود، بدون 

توجه به نظرات بخش خصوصی تنظیم می شود.

در مجموع، نمایندگان مجلس در حال بررسی لایحه مهمی 
هستند که به عنوان یک قانون مادر شناخته می شود و سابقه ای 
80 ساله دارد. در صورت تصویب این لایحه که بسیاری از مواد 
قانون قبلی آن تغییر داده شده، باید منتظر تغییراتی اساسی 
در مب��ادلات و س��ازوکارهای اقتصادی ازجمل��ه قوانین کار و 
قراردادها بود، چراکه قانون تجارت شامل بیش از 1۳00 ماده 
قانونی می شود که تغییر هر کدام از آنها می تواند قاعده تبادلات 

اقتصادی را تغییر دهد.
خصوصیات‌کتاب‌اول‌لایحه‌تجارت

درباره سیر زمانی لایحه قانون تجارت و تغییراتی که در متن 
این لایحه صورت گرفت، احمد آتش هوش، رئیس کمیسیون 
حقوقی و حمایت قضائی و مقرراتی اتاق ایران می گوید: اوایل 
شهریور سال 1۳۹8 از طریق رسانه ها مطلع شدیم که لایحه 
قانون تجارت در صحن علنی مجلس شورای اسلامی در حال 
تصویب اس��ت. بلافاصله در جلسات ش��رکت کردیم و در این 
مرحله متوجه ش��دیم که متن و مواد کت��اب اول که در حال 
تصویب است متفاوت از متن و مواد کتاب اول لایحه است که 
در اختیار اتاق قرار گرفته و نمایندگان اتاق در کمیسیون راجع 

به آن اظهارنظر کرده بودند.
به گفته وی، حضور نمایندگان اتاق در صحن علنی در زمان 
تصویب مواد مذکور در عمل بی نتیجه بود، زیرا طبق آیین نامه 
داخلی مجلس، لوایح و طرح هایی که از س��وی کمیسیون ها 
به صحن علنی ارسال می ش��ود برای مدت 10 روز در اختیار 
نمایندگان است تا چنانچه نقطه نظراتی نسبت به هر یک از 
مواد آن دارند با ذکر ماده و نقطه نظر خود اعم از اصلاح، جرح، 
تعدیل و یا حذف به صورت مشخص و مکتوب به هیأت رئیسه 
اعلام کنن��د. در ارتباط با کتاب اول لایحه تجارت چون فقط 
یک نماینده و آن هم فقط در ارتباط با چند ماده از مواد مذکور 
که بیش��تر هم جنبه ویرایشی داشت، در مهلت مذکور نقطه 
نظرات خود را اعلام کرده بود و آن هم مورد توجه نمایندگان 

قرار نگرفت، در نهایت کل مواد تنها قرائت و بدون هیچ بحث و 
اظهارنظری تصویب شد.

این فعال اقتصادی به نامه رئیس اتاق ایران به رئیس مجلس 
مبنی بر لزوم توقف رسیدگی و انجام مطالعات کارشناسی بر 
روی لایحه اش��اره می کند و ادامه می دهد: در آن نامه، ایرادات 
لایحه مذکور تاکید و درخواست توقف فرآیند تصویب مطرح و 
در پاسخ نامه به حضور نمایندگان اتاق در صحن علنی و بیان 

نظرات آنها اشاره شد.
آتش ه��وش درب��اره خصوصیات کت��اب اول لایحه تجارت 
می گوی��د: فصل اول این کتاب به مقررات عمومی قراردادهای 
تجارتی می پردازد که هیچ س��ابقه ای در اتاق نداش��ته و از آن 
بی اطلاع بودیم. در واق��ع این متن به یک باره به لایحه اضافه 
شد و هیچ گونه اظهارنظری درباره آن از اتاق درخواست نشده 
بود. این قسمت که تقریبا ترجمه مجموعه مقررات قراردادهای 
بین المللی )یونیدورا( است برمبنای حقوق عرفی تنظیم شده 
و با حقوق نوش��ته ایران تجانس چندانی ندارد. در این بخش 
از عبارات و مفاهیمی اس��تفاده ش��ده که در ع��رف تجاری و 
رویه قضایی ایران فاقد س��ابقه، معنا و مصادی��ق واحد بوده و 
می تواند موجب بروز اختلاف و زمینه ساز سوءاستفاده و تشکیل 
پرونده های قضائی شود. هرچند که اقتباس از قوانین خارجی و 
مورد استفاده در کشورهای پیشرفته می تواند امر پسندیده ای 
باشد، اما لازم است که این امر با رویه و عرف تجاری و قضایی 

کشور نیز همخوانی پیدا کند.
جنبه‌اقتصادی‌قانون‌تجارت‌مغفول‌ماند

رئیس کمیسیون حقوقی اتاق ایران درباره آخرین وضعیت 
لایحه اصلاح قانون تجارت توضیح می دهد: در شهریورماه سال 
1۳۹8 کتاب اول لایحه مذکور شامل مقررات عمومی قراردادها 
و 11 فص��ل دیگر دلالی، حق العمل کاری، نمایندگی تجاری، 
حمل ونقل، امانت گذاری در انبارهای عمومی، وثیقه تجارتی، 
معامل��ه از طریق حراجی، لیزینگ نمایندگی توزیع، ضمانت، 

اعطای کسب وکار با فرانچایز به تصویب نهایی در صحن علنی 
مجلس رس��ید و در ادامه نیز کتاب دوم در باب اسناد تجاری 
تصویب شد. طبق صحبت های این فعال اقتصادی، در ابتدای 
س��ال 1۳۹۹ قسمتی از لایحه که شامل مواد تصویب شده در 
صحن علنی مجلس بود به ش��ورای نگهبان ارسال شد و شورا 
طی نامه ای با این ایراد که »مصوبه ارسالی، تنها بخشی از لایحه 
است« آن را مغایر اصل ۷4 قانون اساسی تشخیص و به مجلس 
عودت داد. از آبان ماه سال 1۳۹۹ مبحث شرکت ها و اشخاص 
حقوقی در کمیته حقوقی عمومی و بین الملل کمیسیون قضایی 
و حقوقی مجلس در حال بررسی است که تاکنون بیش از 12 
جلسه تشکیل و از ماده 124 تا ماده ۳۷0 بررسی شده است. 
به نظر می رسد که کمیسیون حقوقی مجلس در تلاش است 
تا رسیدگی به مبحث شرکت ها و اشخاص حقوقی را در سال 
جاری تمام کرده و آن را در ابتدای سال 1401 در دستور کار 

صحن علنی مجلس قرار دهند.
او در پایان با تاکید بر این نکته که موضوع قانون تجارت تنها 
جنبه حقوقی ندارد و باید به زوایای اقتصادی آن نیز توجه شود، 
می گوید: یکی از ایرادات عمده به فرآیند بررسی و تصویب لایحه 
تجارت در مجلس ش��ورای اسلامی، عدم توجه به جنبه های 
اقتصادی مقررات قانون تجارت است. این لایحه در مجلس تنها 
توسط کمیسیون حقوقی بررسی شد و در نهایت پیش بینی 
می شود به دلیل تخصصی بودن موضوع در صحن علنی مجلس 
هم بدون تغییر خاصی به تصویب برسد؛ مانند همان اتفاقی که 

درباره کتاب اول این لایحه شاهد بودیم.
به اعتق��اد آتش هوش، قانون تجارت اب��زاری برای اعمال و 
اجرای دکترین و سیاست های کلان اقتصادی و بازرگانی کشور 
است و ضرورت دارد این سیاست ها تدوین شده و مورد توجه 
دقیق تنظیم کنندگان و تصویب کنندگان لایحه تجارت قرار 
گیرد. متاسفانه این امر مهم در فرآیند تنظیم و بررسی و تصویب 

لایحه مذکور مغفول مانده است.

اصلاح‌قانون‌تجارت‌بالاخره‌به‌کجا‌رسید؟
سویه‌های‌تاریک‌قانون‌تجارت

بسته‌حمایتی‌ویژه‌بانک‌پاسارگاد‌در‌خدمت‌تولید

تکنیک‌های‌حرفه‌ای‌برای‌جلب‌نظر‌مشتریان‌
یکی از مهمترین مشکلات برندها در زمینه تاثیرگذاری بر روی مشتریان مربوط به جلب نظرشان است. این 
امر اغلب اوقات یک فرآیند به شدت سخت و زمانبر محسوب می شود. درست به همین خاطر اگر شما در زمینه 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان عملکرد خوبی از خودتان نشان ندهید، شانس زیادی برای ادامه روند بازاریابی و 
بازگشت سرمایه به طور منطقی نخواهید داشت.  امروزه هنوز هم بسیاری از برندها برای جلب توجه مشتریان 
از ش��یوه های س��نتی استفاده می کنند. چنین شیوه هایی دیگر بیش��تر از آنکه ماهیت حرفه ای و جذاب برای 
مشتریان داشته باشد، نوعی کلیشه های رایج محسوب می گردد. در این صورت استفاده برند شما از کلیشه های 
موردنظر می تواند وضعیت تان را به طور قابل ملاحظه ای دشوار نماید. درست به همین خاطر ما در این مقاله به 
دنبال راهکارهای حرفه ای برای جلب نظر مشتریان هستیم. این امر می تواند تحولی در زمینه ارتباط شما با...



فرص��ت امروز: اقتصاد ایران هنوز هم بی ثبات اس��ت و آخرین وضعیت 
شاخص مدیران خرید در پایان پاییز نشان می دهد که امید بنگاه ها نسبت 
به آینده کاهش یافته اس��ت. فعالان اقتصادی همچنین از نوس��ان قیمت 
ارز و کمبود ش��دید نقدینگی در حوزه تولید کماکان گلایه دارند. از بین 
شاخص های متنوع و گوناگونی که توسط کشورها و سازمان های بین المللی 
 Purchasing Manager’s( منتشر می شوند، ش��اخص مدیران خرید
Index( ازجمله مهمترین ش��اخص های اقتصادی است که مورد پذیرش 
اکثر کش��ورهای توسعه یافته و در حال توس��عه قرار دارد و در حال حاضر 
ب��رای حدود 2۹ ه��زار بنگاه بخش خصوصی در بیش از 40 کش��ور دنیا 
محاس��به می شود. این شاخص در فارس��ی به اختصار »شامخ« نام گذاری 
شده و بازوی پژوهشی اتاق بازرگانی ایران، ماموریت محاسبه و انتشار آن 

را به عهده دارد.
شامخ اقتصاد ایران در آذرماه امسال در حالی به 50.۹۷ واحد رسید که 
این رقم نس��بت به ماه قبل 0.1 واحد کاهش نش��ان می دهد و همچنین 
کمترین نرخ در چهار ماه گذش��ته است. شامخ بخش صنعت نیز در پایان 
فصل پاییز 5۶.5۳ واحد محاس��به شد که 0.58 واحد پایین تر از ماه قبل 
یعنی آبان ماه است. برآیند دیدگاه های فعالان اقتصادی در این نظرسنجی 
نش��ان می دهد که ادامه رکود و نابس��امانی قیمت های بازار ارز و کاهش 
قدرت خرید بر روی انتظارات مثبت فعالان اقتصادی اثر منفی گذاشته و 
شرکت ها به دلیل پایین آمدن قدرت خرید مشتریان، با کمبود نقدینگی 
و کاهش سفارش��ات مواجه ش��ده اند. از سوی دیگر، به عقیده اکثر فعالان 
اقتصادی به دنبال نابس��امانی شدید در ثبات قیمت ارز و سایر هزینه های 
تولی��د، امکان پیش بینی و برنامه ریزی ب��رای ماه های آینده وجود ندارد و 
آنها نمی توانند هیچ افق برنامه ریزی برای ادامه فعالیت ها در ماه های آینده 

متصور باشند.
شامخ‌چیست‌و‌چطور‌محاسبه‌می‌شود؟

ش��اخص مدیران خرید یا همان شامخ براس��اس پایش پرسشنامه ای به 
دس��ت می آید و تصویر جامع و ملموسی از ش��رایط اقتصاد کلان به ویژه 
وضعیت رونق و رکود در بخش های صنعت و خدمات ارائه می دهد. در طرح 
شامخ از پاسخ دهندگان خواسته می شود به 12 پرسش مطرح شده در قالب 
س��ه معیار وضعیت نسبت به ماه پیش )بهتر شده، بدتر شده و یا تغییری 
نکرده اس��ت( پاسخ دهند. در صورت انتخاب گزینه بیشتر از ماه قبل عدد 
یک، گزینه بدون تغییر عدد 0.5 و گزینه کمتر از ماه قبل عدد صفر برای 
آن پرسش ثبت می شود. مجموع حاصلضرب درصد پاسخگویان به هر یک 

از گزینه ها در عدد همان گزینه، مبین عدد شامخ در آن پرسش است.
در نهایت، معیار سنجش این شاخص عددی بین صفر تا صد است. عدد 

صفر و صد به ترتیب به معنای آن است که 100 درصد پاسخگویان گزینه 
»بدتر ش��ده است« و »بهتر شده اس��ت« را انتخاب کرده اند. عدد 50 نیز 
نشان دهنده عدم تغییر وضعیت نسبت به ماه قبل، بالای 50 نشانه بهبود 
وضعیت نسبت به ماه قبل و زیر 50 به معنای بدتر شدن وضعیت نسبت 
به ماه قبل اس��ت. در این راس��تا چنانچه عدد محاسبه شده زیر 50 باشد 
اما از عدد محاسبه ش��ده ماه قبل بیشتر باش��د، نشان می دهد که سرعت 
بدتر ش��دن وضعیت کاهش یافته است. در سوی مقابل نیز چنانچه عدد 
محاسبه شده بالای 50 باشد اما از عدد ماه قبل کمتر باشد، نشان می دهد 

که سرعت بهبود وضعیت در مقایسه با ماه قبل کاهش یافته است.
حالا براس��اس آنچه مرکز پژوهش های اتاق ایران از شامخ کل اقتصاد و 
شامخ بخش صنعت در پایان فصل پاییز گزارش داده است، هر دو شاخص 
در آذرماه امس��ال افت کرده اند. از یکسو، شامخ اقتصاد ایران با 0.1 درصد 
کاهش نسبت به ماه قبل به 50.۹۷ واحد رسید و از دیگر سو شامخ صنعت 
در پایان این ماه به رقم 5۶.5۳ رسید که نسبت به ماه قبل یعنی آبان ماه 

0.58 واحد کاهش را نشان می دهد.
خوش‌بینی‌بنگاه‌های‌اقتصادی‌کم‌شد

به نظر می رسد ادامه رکود و نابسامانی قیمت ارز و کاهش قدرت خرید 
بر روی انتظارات مثبت فعالان اقتصادی در آذرماه تاثیر منفی گذاش��ته و 
شرکت ها به دلیل پایین آمدن قدرت خرید مشتریان، با کمبود نقدینگی 
و کاهش حجم س��فارش مواجه ش��ده اند. از آنجا که تأمی��ن مواد اولیه و 
تجهیزات موردنیاز اکثر ش��رکت ها، به  ش��دت به نرخ ارز وابسته است، تا 
ثب��ات در بازار ارز صورت نگیرد، فعالیت ه��ای اقتصادی همچنان با رکود 
و مش��کلات مرتبط دست و پنجه نرم خواهند کرد. در این راستا، شاخص 
مدیران خرید )تعدیل فصلی نش��ده( ب��رای کل اقتصاد ایران در آذرماه به 
50.۹۷ رس��ید. در این ماه به جز شاخص مقدار تولید محصولات و سرعت 
انجام و تحویل سفارش، سایر مؤلفه های اصلی زیر 50 ثبت شده اند. دلیل 
اصلی کاهش ش��اخص کل در آذرماه به دلیل رکود بخش های ساختمان، 

خدمات و کشاورزی بوده است.
ش��اخص میزان فعالیت های کس��ب وکار در آذرماه )5۳.1۳( طی چهار 
ماه اخیر کمترین رش��د را داش��ته و این ش��اخص در بخش ساختمان به 
دنبال اثرات فصلی با رکود و کاهش ش��دید همراه بوده اس��ت. ش��اخص 
میزان سفارش��ات جدید مش��تریان )48.0( در آذرماه کاهش داشته، اما 
ش��دت کاهش آن اندکی نسبت به آبان کمتر بوده است. در آذرماه بخش 
ساختمان به دلیل اثرات فصلی با کاهش شدید تقاضا روبه رو بوده و بخش 
خدمات نیز به دنبال افزایش قیمت ها و کمبود شدید نقدینگی با کاهش 

تقاضای مشتریان روبه رو شده است.

همچنین شاخص موجودی مواد اولیه یا لوازم خریداری شده )4۶.4۹( در 
حالی در آذرماه )به دلیل رش��د نرخ ارز و کمبود شدید نقدینگی( افزایش 
داشته که این شاخص در بخش های ساختمان و خدمات و کشاورزی افت 
زیادی کرده اس��ت. شاخص میزان اس��تخدام و به کارگیری نیروی انسانی 
)48.۷4( نی��ز در آذرماه کاهش داش��ته و هم زمان ب��ا افزایش هزینه های 
بنگاه ها این ش��اخص به  ویژه در بخش خدمات و کش��اورزی و بعد از آن 
ساختمان با کاهش بیشتری همراه بوده است. شاخص میزان صادرات کالا 
یا خدمات )4۷.۷۷( همچنان در آذرماه نیز کمتر از 50 است و هرچند در 
هر سه بخش اقتصادی با کاهش روبه رو بوده اما شدت کاهش این شاخص 

در بخش صنعت بیشتر بوده است.
از‌نوسان‌نرخ‌ارز‌تا‌کمبود‌نقدینگی

اکثر صنایع در آذرماه، رشد کمتری نسبت به آبان ماه داشته اند و افزایش 
قیمت هزینه های تولید نظیر قیمت انرژی و مواد اولیه که منجر به افزایش 
قیمت محصولات در ماه گذشته شده بود، با توجه به کاهش قدرت خرید 
مشتریان بر کاهش س��طح تقاضا اثر گذاشته است. به عقیده اکثر فعالان 
اقتصادی، به دنبال نابسامانی شدید در ثبات قیمت ارز و سایر هزینه های 
تولی��د، امکان پیش بینی و برنامه ریزی ب��رای ماه های آینده وجود ندارد و 
نمی توانن��د هیچ افق برنامه ریزی برای ادام��ه فعالیت ها در ماه های آینده 
متصور باش��ند. از سوی دیگر، بسیاری از شرکت ها با مشکلاتی که صنایع 
بالادس��ت مانند پتروش��یمی ها در تأمین مواد اولیه و صنایع پایین دست 
مانند خودروسازی ها در پرداخت بدهی و تعهدات خود برای شان به وجود 

آوردند، روبه رو هستند.
این وضعیت نهایتا موجب شد تا شاخص مدیران خرید صنعت در آذرماه 
عدد 5۶.5۳ به دس��ت بیاید و نرخ رشد فعالیت ها اندکی کمتر از ماه قبل 
باشد. در آذرماه همه زیرشاخص های اصلی شاخص صنعت، عدد بالای 50 
را ثبت کرده اند و شاخص کل صنعت در اکثر رشته فعالیت ها به جز صنایع 
فرآورده های نفت و گاز، صنایع پوشاک و چرم، بالای 50 بوده و همچنین 
در صنایع لاستیک و پلاستیک و صنایع غذایی نیز عدد شاخص 50 بوده 
اس��ت. شاخص مقدار تولید محصولات در آذرماه )58.84( نسبت به آبان 
رش��د کمتری داشته که دلیل اصلی آن، کاهش رشد تقاضای مشتریان و 
کمبود نقدینگی است. همچنین ش��اخص موجودی مواد اولیه در آذرماه 
)52.۶0( برای اولین بار طی هفت ماه گذش��ته از اردیبهش��ت ماه افزایش 
داشته، با این حال همچنان شرکت ها با مشکل افزایش شدید قیمت مواد 
اولیه و نرخ ارز و نقدینگی پایین برای تأمین مواد موردنیاز مواجه هستند و 
صنایع پوشاک و چرم، شیمیایی، فلزی و فرآورده های نفت و گاز با کمبود 

مواد اولیه روبه  رو هستند.

شاخص‌مدیران‌خرید‌اقتصاد‌در‌آذرماه‌به‌‌50.۹۷واحد‌رسید

تعدیل خوش بینی در پایان پاییز

از آنجا که بخش��ی از اطلاعات ارس��الی وزارت راه و شهرس��ازی درباره 
خانه ه��ای خالی، پیش از اتمام مهلت قانون��ی برای خوداظهاری صاحبان 
این خانه ها اعلام شده است، سازمان امور مالیاتی نمی تواند از این اطلاعات 
ارس��الی وزارت راه و شهرسازی استفاده کند. کما اینکه براساس تازه ترین 
اعلام مسئولان سازمان امور مالیاتی، از ۳ هزار و ۷۷۹ خانه خالی شناسایی 

شده، فقط از 2 هزار و 452 واحد مالیات اخذ می شود.
به گزارش ایسنا، در راستای اخذ مالیات از خانه های خالی، وزارت راه و 
شهرسازی تا پایان آذرماه سال 1400 فرصت داشت تا اطلاعات خانه های 
خالی شناسایی ش��ده را که طبق قانون براساس خوداظهاری صاحبان این 
خانه ها اعلام ش��ده است، در اختیار سازمان امور مالیاتی کشور قرار دهد. 
در این میان، وزارت راه و شهرس��ازی اعلام کرده که اطلاعات 2 میلیون و 
۳00 هزار خانه خالی را به س��ازمان امور مالیاتی ارس��ال کرده است، حال 
آنکه سازمان مالیاتی این رقم را نپذیرفته است. پس از پایان مهلت آذرماه، 
سازمان امور مالیاتی اعلام کرد که اطلاعات ارائه شده از سوی وزارت راه و 
شهرسازی که از طریق CD در 1۷ آذرماه در اختیار سازمان قرار گرفت، 
به این دلیل که 15 روز زودتر از مهلت تعیین شده برای مردم ارسال شده 

است، نمی توان به این اطلاعات اکتفا کرد.
در شرایطی که تاکنون اجرای مالیات بر خانه های خالی به دلیل اختلاف 
بر س��ر نحوه معرفی این خانه ها به نتیجه نرس��یده است، عضو کمیسیون 
اقتصادی مجلس، وزارت راه و شهرس��ازی را در این زمینه مقصر می داند 

و طبق گفته او، کمیس��یون اقتصادی در س��ه مورد به کمیس��یون اصل 
۹0 مجلس ش��ورای اس��لامی احضار ش��د و در موارد مختلف صحبت و 
صورت جلس��ه ش��د و جمع بندی در نهایت به اینجا رسید که وزارت راه و 
شهرسازی در این موضوع مسئول است. به گفته وی، اطلاعات یک میلیون 
و ۳00 هزار خانه خالی که از آن صحبت می ش��ود، مربوط به قانون قبلی 
)مالیات بر خانه های خالی( اس��ت و با توجه به قانون جدید، آن اطلاعات 
دیگر قابل بررس��ی نیس��ت، در نتیجه کوتاهی وزارت راه و شهرسازی در 

اجرای قانون محرز است.
علاوه بر این، علی رس��تم پور، مدیرکل دفتر تنظی��م مقررات و نظارت 
س��ازمان امور مالیاتی می گوید که طبق آخرین آمار سامانه ملی املاک و 
اسکان کشور، ۳ هزار و ۷۷۹ واحد مسکونی خالی شناسایی شده است که 
2 هزار و 454 مورد از این واحدها کاربری مسکونی دارند و ما طبق قانون 

فقط از این تعداد می توانیم مالیات بگیریم.
او با بیان اینکه ۳ هزار و ۷00 واحد خالی به ما اعلام و مقرر شده وزارت 
راه و شهرسازی آمار خود را راستی آزمایی کند، افزود: تعدد قوانین درباره 
مالیات بر خانه های خالی، یکی از مش��کلاتی اس��ت ک��ه مانع اجرای این 
قوانین شده است. قوانین گذشته مالیاتی بر خانه های خالی بازدارنده نبود 
و همین دلیلی شد تا قانون جدید مصوب شود. به گفته این مقام مسئول 
در سازمان امور مالیاتی، مشخصات مالک و ملک برای دریافت مالیات باید 
مشخص باشد و هر گاه این دو قسمت مشخص شود ما برگه های مالیاتی 

را صادر خواهیم کرد.
ام��ا چرا نمی توان از اطلاعات خانه های خالی اس��تفاده کرد؟ در پاس��خ 
به این س��وال، پروانه اصلانی، مدیرکل دفتر اقتصاد مس��کن با اش��اره به 
اجرانش��دن قانون اخ��ذ مالیات بر خانه های خالی گفت: براس��اس قانونی 
که دولت مصوب کرده زمان خوداظهاری پایان آذرماه اعلام ش��ده اس��ت. 
در قوانین گذش��ته اس��اس خوداظهاری مالکین نبوده، اما براساس قانون 
جدید، مبنا خوداظهاری است. براساس قانون قبلی، پیامک هایی به مالکین 
خانه های خالی فرستاده شد و سازمان امور مالیاتی به دلایلی از اطلاعاتی 
که سامانه املاک و اسکان احصا کرده نمی تواند استفاده و خانه های خالی 
واقعی را شناس��ایی کند. به گفته اصلانی، داده ه��ای یک میلیون و 1۷0 
هزار خانه خالی را به س��ازمان مالیاتی فرس��تادیم و مش��کلی که در این 
زمینه به وجود آمده، این اس��ت که داده های ارسالی براساس خوداظهاری 

مالکین نیست.
گفتنی اس��ت مطابق قانون مالیات خانه های خالی مصوب آذرماه سال 
گذشته، اگر واحد مسکونی در شهرهای بالای 100 هزار نفر بیش از 120 
روز خالی از س��کنه باشد، مشمول مالیات می شود و به ازای هر ماه بیش 
از زمان مذکور، ماهانه مشمول مالیاتی برمبنای مالیات بر درآمد اجاره به 
ش��رح ضرایب سال اول معادل شش برابر مالیات متعلقه، سال دوم معادل 
12 برابر مالیات متعلقه و سال سوم به بعد معادل 18 برابر مالیات متعلقه 

خواهد شد.

مالیات‌ستانی‌از‌خانه‌های‌خالی‌به‌در‌بسته‌خورد

کشاکش‌مالیاتی‌بر‌سر‌خانه‌خالی

دریچه

تراز‌تجاری‌ایران‌همچنان‌منفی‌است
‌5مشتری‌کالاهای‌ایرانی

اتاق بازرگانی تهران در جدیدترین گزارش خود به بررسی عملکرد 
تج��اری ایران در ۹ ماهه س��ال 1400 پرداخته و 10 ش��ریک اصلی 
تجاری ایران را معرفی کرده اس��ت. با وجود آنکه هنوز س��ایه شیوع 
جهانی کرونا بر اقتصاد بسیاری از کشورهای جهان سنگینی می کند، 
اما با کاهش نس��بی محدودیت ها و افزایش س��رعت واکسیناسیون، 
بسیاری از آمارهای منفی سال گذشته جبران شده است. در ایران نیز 
هرچند هنوز تا رسیدن به آمارهای پیش از کرونا، قدری فاصله باقی 
مانده است، اما به نظر می رسد روند رو به رشد صادراتی که از ابتدای 

امسال آغاز شده، ادامه خواهد داشت.
آمارها نشان می دهد که تا پایان آذرماه امسال، میزان صادرات ایران 
از مرز ۳5 میلیارد دلار گذش��ته که نش��ان دهنده افزایش حدودا 40 
درصدی نسبت به مدت مشابه س��ال گذشته است. در حوزه واردات 
نیز عملکرد حدودا ۳۷ میلیارد دلاری ثبت ش��ده که نس��بت به سال 
گذشته افزایشی بیش از ۳۶ درصدی را نشان می دهد. به این ترتیب 
همچنان تراز تجاری ایران منفی باقی مانده و در پایان ۹ ماه، با حدود 
1.8 میلیارد دلار تراز تجاری به س��مت واردات س��نگینی می کند. از 
نظ��ر وزنی نیز میزان ص��ادرات ایران به ۹۳.۳ میلی��ون تن و واردات 
به ۳0 میلیون تن رس��یده که به ترتی��ب از افزایش ۹ درصدی و 20 
درصدی حکای��ت دارد. فاصله قابل توجه میان وزن و ارزش صادرات 
و واردات ایران نش��ان می ده��د که همچنان بخش مهمی از صادرات 
کشور را کالاهای با ارزش افزوده پایین تر تشکیل می دهد و در مقابل 

در واردات، ارزش برخی از کالاها بالا بوده است.
بررس��ی عملکرد آذرماه نیز نشان می دهد که پس از کاهش نسبی 
عملکرد تجاری در آبان ماه، بار دیگر آمارها صعودی ش��ده اس��ت. در 
آذرماه میزان کل تجارت کشور حدودا 8 درصد افزایش یافته که البته 
از ای��ن آم��ار 15 درصد مربوط به افزای��ش واردات و تنها 0.4 درصد 
مربوط به صادرات بوده اس��ت. از نظر وزنی نی��ز صادرات حدودا 12 

درصد و واردات حدودا 1۹ درصد افزایش یافته است.
در میان مقاصد اصلی کالاهای ایرانی، تغییری رخ نداده و همچنان 
چین اصلی ترین مقصد کالاهای ایرانی به ش��مار م��ی رود. در آذرماه 
امسال چین حدود 1.1 میلیارد دلار کالا از ایران وارد کرده است. پس 
از چین نیز کشورهای عراق با ۶4۹، ترکیه با 4۹۹، امارات متحده عربی 
با ۳۶۳ و افغانستان با 141 میلیون دلار در رده های بعدی قرار دارند. 
تحلیل عملکرد صادراتی ایران نش��ان می دهد که برخلاف سال های 
گذشته که میزان واردات عراق به چین نزدیک شده بود، فاصله میان 
این دو کش��ور به شکلی جدی افزایش یافته است. همچنین هرچند 
سرعت صادرات ایران به افغانستان کاهش پیدا کرده، اما همچنان این 

کشور در میان مقاصد اصلی کالاهای ایران قرار دارد.
در می��ان صادرکنن��دگان کالا به ایران نیز همچنان رتبه نخس��ت 
در اختی��ار امارات متحده عرب��ی قرار دارد و این کش��ور در یک ماه 
ح��دود 1.4 میلی��ارد دلار کالا به ایران صادر کرده اس��ت. پس از آن 
چین، ترکیه، سوییس و آلمان قرار دارند. بدین ترتیب همچنان چین 
اصلی ترین ش��ریک تجاری ایران به شمار می رود و پس از آن امارات 
متحده عربی قرار دارد. همچنین دو کش��ور اروپایی سوییس و آلمان 

نیز جایگاه خود را میان شرکای اصلی تجاری ایران حفظ کرده اند.

ضد‌و‌نقیض‌ها‌درباره‌افزایش‌قیمت‌بلیت‌هواپیما
ایرلاین‌ها:‌مقصر‌نیستیم

قانون جدید مالیات بر ارزش افزوده در حالی از روز دوشنبه 1۳ دی 
ماه اجرایی شده است که این قانون شامل حوزه حمل ونقل هوایی هم 
شده و طی آن قیمت بلیت هواپیما دوباره 4 درصد افزایش یافته است. 
هرچند در این میان، ش��رکت های هواپیمای��ی می گویند که در این 
زمینه مقصر نیستند، اما سازمان هواپیمایی کشور مترصد آن است تا 

این افزایش قیمت اعمال نشود.
از میان��ه این هفته و براس��اس قانون مص��وب مجلس، عوارض 5 
درصدی شهرداری برای بلیت هواپیما حذف اما به جای آن مالیات 
بر ارزش افزوده ۹ درصدی تصویب و اعمال شد که در نهایت منجر 
به افزایش 4 درصدی قیمت بلیت هواپیما ش��د. این مس��ئله باعث 
ش��د تا مردم انتقادات بسیاری در این باره مطرح کنند. در پاسخ به 
این انتقادات اما مقصود اس��عدی سامانی، دبیر انجمن شرکت های 
هواپیمایی می گوید که ایرلاین ها مقصر این افزایش قیمت نیستند 
و برخ��ی نمایندگان��ی که همواره نس��بت به افزای��ش قیمت بلیت 
هواپیم��ا اعتراض می کنند با وضع و تصوی��ب این قانون باعث این 

افزایش نرخ شده اند.
او ب��ا بیان اینکه از روز دوش��نبه نرخنامه جدید را براس��اس این 
قانون بر روی س��ایت انجمن قرار داده ایم و اگر بلیتی خارج از این 
نرخ ها فروخته ش��ود، تخلف محسوب شده و با آن برخورد خواهیم 
کرد، به ایس��نا گفت: البته شرکت های هواپیمایی با توجه به شناور 
بودن نرخ ها می توانند بلیت هواپیما را در مس��یرهای داخلی عرضه 
کنند، اما باید در نظر داش��ته باش��ند که ۹ درصد از این مبلغ بابت 
مالی��ات بر ارزش افزوده کس��ر خواهد ش��د. به گفت��ه دبیر انجمن 
ش��رکت های هواپیمایی، ح��دود 12 درصد قیمت بلی��ت هواپیما 
در مس��یرهای داخل��ی، ارتباطی ب��ه ایرلاین ها ن��دارد و مربوط به 
هزینه هایی مانند عوارض و مالیات اس��ت که به حساب شرکت های 

هواپیمایی واریز نمی شود.
س��امانی با اش��اره به اینکه موافق اجرای مالیات بر ارزش افزوده در 
حمل ونقل هوایی نیس��تیم، افزود: ایرلاین ها براس��اس قانون مذکور 
موظف هس��تند که مالیات ب��ر ارزش افزوده را از مصرف کننده نهایی 
یعنی مس��افر دریافت کرده و به حساب سازمان هواپیمایی کشوری 
برای پرداخت مالیات بر ارزش افزوده واریز کنند و این مس��ئله سبب 
می ش��ود تا قیمت ها در ای��ن صنعت بالاتر رفته و بی��ش از پیش به 

ایرلاین ها فشار وارد شود.
این صحبت ها در حالی صورت گرفته که پیگیری ها نشان می دهد 
که همچنان بر س��ر افزایش قیم��ت 4 درصدی قیمت بلیت هواپیما 
چانه زنی هایی در حال انجام است تا با توجه به اینکه ایرلاین ها قیمت 
بلیت هواپیما را در س��ال جاری یک بار افزایش داده اند، این هزینه را 
در قالب آن محاس��به و بهای اضافه ای را از مسافر بابت اعمال مالیات 
ب��ر ارزش افزوده دریافت نکنند، اما آنچه که مش��خص اس��ت اینکه 

ایرلاین ها پیش دستی کرده و این نرخ ها را اعمال کرده اند.
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فرصت امروز: به نظر می رسد رقم واقعی فروش اوراق بدهی در لایحه 
بودجه 1401 بیش��تر از رقم پیش بینی ش��ده اس��ت و بررسی ها نشان 
می دهد ک��ه میزان فروش اوراق در لایحه بودجه س��ال آینده نه کمتر 
از 100 ه��زار میلیارد توم��ان بلکه تا حدود 250 ه��زار میلیارد تومان 
می تواند افزایش یابد. یعنی برخلاف آنچه که مس��ئولان سازمان برنامه 
و بودج��ه و وزارت اقتص��اد اع��لام کرده اند و گفته اند ف��روش اوراق در 
س��ال آینده نسبت به امسال کاهش خواهد یافت، تحلیل نهاد پژوهشی 
مجلس نش��ان می دهد که میزان فروش اوراق مالی از س��وی دولت به 
دلایل سه گانه ای در سال آینده افزایش پیدا می کند و این رقم می تواند 
ب��ه حدود 250 هزار میلیارد تومان نیز برس��د؛ در حالی که رقم برآورد 
ش��ده برای فروش اوراق در لایحه بودجه 1401 حدود ۹8  هزار میلیارد 
تومان پیش بینی  ش��ده است. »تامین بخشی از 15۶هزار میلیارد تومان 
کس��ری بودجه با اوراق«، »کمتر ش��دن میزان درآمدهای نفتی از رقم 
پیش بینی« و »ابهام در مصارف تبصره 14 به ویژه در زمینه سیاست های 
حمایتی«، س��ه عاملی هس��تند که موجب رش��د فروش اوراق در سال 

آینده خواهند شد.
به گفته مرکز پژوهش ها، »درخصوص اس��تفاده از اوراق مالی اسلامی 
در نگاه اول ممکن اس��ت به نظر برس��د که در لایحه بودجه 1401 رقم 
اوراق مال��ی اس��لامی پایین بوده و از محل افزای��ش آن دولت می تواند 
س��طح مخارج جاری و س��رمایه گذاری خود را افزایش دهد؛ در صورتی 
که با نگاه دقیق تر به لایحه بودجه س��ال 1401 می توان دریافت میزان 
اوراق مالی اس��لامی موردنیاز برای تامین مخارج عمومی سال آینده در 

عمل بسیار بیشتر از میزان پیش بینی شده خواهد بود.«
رقم مبهم فروش اوراق در لایحه بودجه

اولین بودجه دولت س��یزدهم در حالی به بهارس��تان ارائه شده است 
که طبق تحلیل بازوی کارشناس��ی مجلس، میزان کس��ری بودجه سال 
1401 به ش��رط تحق��ق 100 درصدی هزینه   ها، ب��ه 15۶هزار میلیارد 
تومان خواهد رس��ید. همچنین رقم دقیق فروش اوراق بدهی، از مقدار 
پیش بینی شده در لایحه بودجه بیشتر خواهد شد و احتمالا به 250 هزار 
میلیارد تومان می رس��د. پیش بینی مرکز پژوهش   ها این است که حدود 
100 هزار میلیارد تومان از کس��ری احتمال��ی 15۶ هزار میلیارد تومانی 
می تواند از طریق فروش اوراق تامین ش��ود. همچنین با توجه به اینکه 
در تبصره 14 بودجه، میزان مصارف با درآمدها متناسب نیست، فروش 
اوراق ب��ه می��زان 100 هزار میلیارد تومان نیز ب��رای تامین مصارف این 
تبصره موردنیاز اس��ت. در بخ��ش درآمدهای نفتی نی��ز امکان کاهش 
درآمد پیش بینی ش��ده وجود دارد که برای جبران آن نیز براساس قانون 
بودج��ه، ف��روش اوراق باید در دس��تور کار قرار گی��رد. در مجموع رقم 
واقع��ی فروش اوراق می تواند به 250 هزار میلیارد تومان برس��د؛ در این 
صورت خالص عرضه اوراق بدهی دولت بیش از 100 هزار میلیارد تومان 

خواهد بود.
رش��د فروش اوراق در لایحه بودجه س��ال آینده طب��ق ادعای مرکز 
پژوهش ها در حالی است که مسئولان سازمان برنامه و بودجه و وزارت 
اقتصاد، کاهش اتکا به فروش اوراق را از اجزای اصلی اصلاحات ساختاری 
در بودجه 1401 دانس��ته و گفته اند فروش اوراق در سال آینده نسبت 
به س��ال جاری کاهش خواهد یافت. مطابق لایحه بودجه 1401، میزان 
ف��روش اوراق از س��وی دولت کمتر از 100هزار میلی��ارد تومان )دقیقا 

۹8  هزار میلیارد تومان( پیش بینی ش��ده که با رقم پیش بینی ش��ده در 
قانون بودجه امس��ال فاصله زیادی دارد. براساس قانون بودجه 1400 و 
مجوزهای ش��ورای هماهنگی اقتصادی، رقم کل فروش اوراق در س��ال 

جاری می تواند تا 200 هزار میلیارد تومان هم افزایش یابد.
آنط��ور که مرک��ز پژوهش ها می گوید، س��ه عامل منجر ب��ه افزایش 
فروش اوراق در لایحه بودجه س��ال آینده می ش��ود. اولین و مهمترین 
عامل افزایش اوراق بدهی، پوش��ش کس��ری احتمالی تعیین نشده طی 
س��ال است. کس��ری لایحه بودجه 1401 با فرض تامین 100 درصدی 
هزینه   ها، حدود 15۶ هزار میلیارد تومان خواهد بود. حتی با فرض اینکه 
دولت 50 هزار میلیارد تومان از کس��ری احتمالی تامین نشده خود را از 
محل کاهش تخصیص مصارف پوش��ش دهد، همچن��ان عملیات مالی 
دول��ت ب��ه حدود 100  هزار میلی��ارد تومان منابع جدی��د نیاز دارد که 

احتمالا از محل اوراق پوشش داده خواهد شد.
عامل دوم افزایش اوراق دولتی، عدم تحقق احتمالی بخش��ی از منابع 
حاصل از صادرات نفت اس��ت و در لایحه بودجه این درخواس��ت مطرح 
ش��ده که به میزان عدم تحقق منابع حاصله، اوراق مالی اسلامی افزایش 

یابد. عامل س��وم نیز عدم پیش بینی منابع کافی برای اجرای سیاس��ت 
حمایت��ی جایگزین اصلاح نرخ ارز ترجیحی در تبصره 14 لایحه بودجه 
اس��ت که به نظر می رسد نیازمند حدود 100  هزار میلیارد تومان است 
که به رقم قبلی اضافه می شود و بخشی از آن از محل اوراق بدهی تامین 
مالی خواهد ش��د. بدین ترتیب به نظر می رس��د رقم واقعی اوراق بدهی 
در عملیات مالی س��ال 1401 دول��ت به حدود 250 هزار میلیارد تومان 
می رس��د. در این صورت خالص عرضه اوراق بدهی دولت بیش از 100  

هزار میلیارد تومان خواهد بود.
پوشش کسری بودجه با فروش اوراق

مرک��ز پژوهش ها در گزارش خ��ود با عنوان »بررس��ی لایحه بودجه 
س��ال 1401 کل کش��ور«، یک��ی از دلایل کس��ری بودج��ه 15۶ هزار 
میلی��ارد تومانی را بیش ب��رآوردی درآمدهای مالیات��ی عنوان می کند، 
چراک��ه می��زان درآمدهای مالیاتی پیش بینی ش��ده برای س��ال 1401 
افزایش قابل توجهی نس��بت به قانون بودجه سال 1400 داشته و حدود 
۷0 درصد رش��د را تجربه کرده اس��ت؛ حال آنکه براساس قانون »درآمد 
پایدار ش��هرداری های کشور« در سال 1401 یک واحد  درصد از مالیات 
ارزش افزوده س��هم دولت که تا پیش از ای��ن 5 درصد بود، کاهش یافته 
و به س��هم شهرداری ها اضافه می ش��ود. همچنین مطابق بند ف تبصره 
۶ لایحه بودجه 1401، مالیات های مس��تقیم ناظر به اش��خاص حقوقی 

دارای پروانه بهره برداری، 5 درصد کاهش می یابد.
این دو تغییر مهم در س��ال آین��ده موجب کاهش درآمدهای مالیاتی 
دولت خواهد شد. البته احکامی در جهت افزایش درآمد مالیاتی نسبت 
به س��ال قبل در برخی از حوزه ها پیشنهاد شده که پیش بینی می شود 
پوش��ش دهنده این میزان از رش��د درآمدهای مالیاتی نباش��د. علاوه بر 
اینه��ا، اگر می��زان تورم مبنا قرار گیرد، این س��طح از افزایش مالیات   ها 
نمی تواند محقق ش��ود، زیرا در سال های گذشته میزان افزایش مالیات 
همواره کمتر از میزان تورم بوده و پیش بینی می ش��ود در س��ال آینده 
نی��ز درآمدهای مالیاتی کمتر از تورم محقق ش��ود. همچنین اگر بتوان 
پیش بینی ت��ورم ۳0درصدی را مبنا قرار داد، میزان افزایش درآمدهای 
مالیات��ی به میزان ۷0 درصد بدون اصلاحات س��اختاری در زمینه قانون 
مالیات و تعریف پایه   های مالیاتی جدید نمی تواند محقق شود. بر همین 
اس��اس می توان پیش بینی کرد که بیش ب��رآوردی مالیات نیز می تواند 

میزان فروش اوراق را در سال آینده افزایش دهد.
براساس لایحه بودجه 1401، رقم بازپرداخت اصل و سود اوراق مالی 
در س��ال آینده حدود 200 هزار میلیارد تومان خواهد بود که نسبت به 
س��ال جاری حدود ۳۳ درصد افزایش داشته است. در سال  جاری دولت 
مکل��ف به بازپرداخ��ت 150 هزار میلیارد تومان به صورت اصل و س��ود 
اوراق بوده اس��ت. دول��ت در لایحه بودج��ه 1401 پیش بینی کرده که 
برای بازپرداخت اصل اوراق مالی در س��ال آین��ده به 150 هزار میلیارد 
تومان منابع و برای بازپرداخت س��ود اوراق به ح��دود 50 هزار میلیارد 
تومان منابع نیاز دارد. اگر بتوان فروش 250 هزار میلیارد تومان اوراق را 
در س��ال آینده مبنا قرار داد، میزان خالص عرضه اوراق بدهی دولت که 
ما به التفاوت میزان فروش اوراق مالی و بازپرداخت اصل اوراق در س��ال 
آینده اس��ت، به رقم 100 هزار میلیارد تومان می رس��د که در سال های 
آینده باید جبران شود. این امر، لزوم کاهش هزینه   ها در سال های آینده 

به منظور جلوگیری از بحران های مالی را گوشزد می کند.

فروش‌اوراق‌بدهی‌تا‌‌250هزار‌میلیارد‌تومان‌افزایش‌پیدا‌می‌کند

تصویر اوراق در بودجه 1401

هش��تمین دور مذاکرات وی��ن که همزمان با آغاز س��ال نو میلادی به 
مدت س��ه روز متوقف ش��ده بود، از روز دوش��نبه 1۳ دی ماه مجددا در 
هتل کوبورگ ازس��ر گرفته ش��د و با توجه به س��یگنال های مثبتی که از 
سوی طرف های برجامی مخابره می شود، به نظر می رسد که حصول توافق 
دست یافتنی اس��ت. واحد اطلاعات اکونومیست )EIU( نیز چندی پیش 
در یک گزارش تحلیلی ویژه ایران، به ترس��یم دورنمای اقتصاد ایران پس 
از تواف��ق وین پرداخت و پیش بینی کرد که یک توافق محدود میان ایران 
و طرف های برجامی حاصل خواهد ش��د و در نیمه نخس��ت س��ال آینده 
میلادی به احتمال زیاد تحریم های نفتی برداش��ته می شود. بدین ترتیب، 
این توافق زمینه را برای افزایش رش��د اقتصادی تا محدوده 8.۹ درصد و 
کاهش نرخ تورم به س��طح 2۳درصد در س��ال 2022 فراهم خواهد کرد. 
هرچن��د که در صورت بازگش��ت احتمالی تحریم ها، رق��م تولید ناخالص 
داخلی مجددا به 2.۹ درصد در س��ال 202۳، منفی 2.1 درصد در س��ال 
2024، منفی 2.۶ درصد در سال 2025 و منفی 2.2 درصد در سال 202۶ 
خواهد رس��ید. به اعتقاد تحلیلگران »اکونومیست«، اقتصاد ایران یکی از 
بزرگ تری��ن اقتصادهای منطقه خواهد ماند و در صورت رفع اختلافات در 
روابط خارجی می تواند چشم اندازی اغوا کننده برای سرمایه گذاران داشته 
باش��د، اما همچنان با چالش ها و تهدیداتی روبه روست؛ کما اینکه کسری 
بودجه ساختاری، سیاست ارز چندنرخی، نیاز به سرمایه گذاری در صنایع 
و کاهش نرخ مشارکت اقتصادی از جمله مواردی است که اقتصاد ایران را 

در سه سال آینده تهدید می کند.
در این زمینه، وحید ش��قاقی با اش��اره سمت و سوی اقتصاد ایران پس 
از احیای برجام می گوید: »یکی از حوزه هایی که باید تکلیفش به سرعت 
مشخص شود، بحث مذاکرات هسته ای است. هر  چقدر این مسئله به درازا 
بکشد، جذب سرمایه گذاری مشکل تر خواهد بود. البته این یکی از مسائل 
ما ست چراکه مسائل FATF، چالش های منطقه ای و بین المللی هم باید 
هرچه س��ریع تر وضعیتش روشن تر ش��ود تا بتوانیم سرمایه های داخلی و 
خارج��ی را جذب اقتصاد ایران کنیم.« ب��ه گفته این اقتصاددان، »اقتصاد 
ایران در پنج سال آینده نیازمند بیش از 400 میلیارد دلار سرمایه گذاری 

است.«
ش��قاقی درباره پیش بینی خود از وضعیت اقتصادی کش��ور در صورت 
احی��ای برجام به »انتخاب« می گوی��د: »یک دهه اقتصادی ما با تحریم ها 
س��پری ش��د. یعنی عملا دهه ۹0 را باید دهه تحریم ها نام گذاری کرد. دو 
بار شدیدا اقتصاد ایران تحریم شد؛ تحریم های دور اول از سال ۹0 شروع 
ش��د و تا سال ۹4 به طول انجامید. درست است که در سال ۹2 تحریم ها 
کمرنگ تر ش��د، ولی تا مذاکرات آغاز شود و به سرانجام برسد، اواخر سال 
۹4 شد. اقتصاد ایران در سال های ۹5 و ۹۶ یک تنفسی کشید، ولی دوباره 

از ۹۷ تحریم ها آغاز شد و تاکنون ادامه دارد.«

او ب��ا تاکید ب��ر اینکه تحریم ها موجب ش��دند که اقتص��اد ایران کاملا 
پیش بینی ناپذیر باش��د، ادامه می دهد: »این پیش بینی ناپذیری و افزایش 
ریس��ک اقتصادی و سیاس��ی موجب ش��د که یک دهه در اقتصاد ایران 
سرمایه گذاری انجام نش��ود. میانگین رشد تشکیل سرمایه ثابت ناخالص 
در دهه ۹0، منفی 5 درصد ش��د و در سه سال اخیر هم یک اتفاق نادری 
در اقتصاد ایران افتاده و آن هم این اس��ت که رش��د هزینه های استهلاک 
از رش��د سرمایه گذاری پیشی گرفته و موجب شده که اقتصاد کشور وارد 
دوران فرسودگی شود و زیرساخت های کشور به تدریج در حال فرسوده تر 

شدن است.«
طبق برآورد ش��قاقی، »برای کنت��رل ناترازی ها، جلوگیری از تش��دید 
فرس��ودگی اقتصاد و حفظ ش��رایط موجود، به بیش از 400 میلیارد دلار 
س��رمایه گذاری نی��از داریم. بدان معنا ک��ه با نات��رازی آب، صندوق های 
بازنشستگی، بانک ها و فرسودگی زیرس��اخت ها و ضرورت سرمایه گذاری 
در انرژی )برق، گاز و نفت( به دس��ت کم 400 میلیارد دلار سرمایه گذاری 
نیاز داریم و طبیعتا لازمه سرمایه گذاری، ثبات و پیش بینی پذیری اقتصاد 

و جذب منابع داخلی و خارجی است.«
ای��ن اقتص��اددان با بی��ان اینکه 400 میلی��ارد دلار ع��دد بالایی برای 
س��رمایه گذاری است و این عدد برای پنج س��ال پیش رو ست، می افزاید: 
»جذب این حجم بزرگ از سرمایه گذاری نیازمند حل مناقشات بین المللی 
و منطقه ای، کاهش ریس��ک اقتصادی و سیاس��ی و پیش بینی پذیر بودن 
اقتصاد اس��ت و طبیعتا یک��ی از حوزه هایی که باید تکلیفش به س��رعت 
مشخص شود، بحث مذاکرات هسته ای است. در بخش انرژی بیش از 150 
میلیارد دلار سرمایه نیاز داریم. همچنین ناترازی صندوق های بازنشستگی 
بی��ش از هزار و 500 هزار میلی��ارد تومان منابع نیاز دارد، ناترازی بانک ها 
هم بی��ش از هزار هزار میلیارد تومان مناب��ع می خواهد و بحث چالش ها 
نیز نیازمند یک منابع عظیم سرمایه گذاری است؛ بنابراین برای پنج سال 
آینده نیازمند بیش از 400 میلیارد دلار منابع و سرمایه گذاری هستیم. به 
همین دلیل چالش های منطقه ای و بین المللی را باید هرچه س��ریع تر به 
یک نتیجه روش��ن برسانیم و سعی کنیم اقتصاد پیش بینی پذیر و یا ثابت 
شود و ریسک های سیاسی و اقتصادی برطرف شود تا سرمایه گذار داخلی 

و خارجی جذب اقتصاد ایران شود.«
او در پاس��خ ب��ه اینکه در صورت احی��ای برجام، ن��رخ دلار و تورم چه 
وضعیتی پیدا می کنند، می گوید: »طبیعتا بخش��ی از افزایش قیمت دلار 
به دلیل انتظارات تورمی اس��ت و بخش دیگر به دلیل ناترازی های بانکی، 
بودجه ای و تجاری اس��ت، ولی انتظارات تورمی هم سهم مهمی را دارد. با 
این استدلال حل کردن مشکل تحریم ها می تواند هم به کاهش انتظارات 
تورمی منجر ش��ود و ه��م می تواند به بهبود نا ت��رازی بودجه ای و تجاری 
اقتصاد ایران کمک کند. می توانیم امیدوار باشیم با حل مسئله هسته ای و 

کاهش تحریم ها شاهد فروکش انتظارات تورمی و مهمتر از آن، ثبات بازار 
ارز در کشور باشیم چراکه ثبات بازار ارز از خود قیمت ارز مهم تر است.«

نیازمند‌سرمایه‌گذاری‌‌400میلیارد‌دلاری‌در‌‌5سال‌آینده‌هستیم

دورنمای‌اقتصاد‌ایران‌پس‌از‌احیای‌برجام

بانک‌نامـــه

براساس‌بخشنامه‌جدید‌بانک‌مرکزی
سهمیه‌ارز‌مسافرتی‌کم‌شد

طبق گفته رئیس س��ابق کانون صرافان، بانک مرکزی سهمیه ارز مسافرتی 
را تغیی��ر داده و طبق آن، میزان فروش ارز مس��افرتی توس��ط صرافی ها برای 
کش��ورهای با ویزا، 2000 یورو و برای کش��ورهای بدون ویزا معادل ۳00 یورو 

شده است.
کامران س��لطانی زاده از کاهش سهمیه ارز مسافرتی همزمان با کاهش نرخ 
ارز خبر داد و گفت: براساس بخشنامه بانک مرکزی، حداکثر میزان فروش ارز 
توس��ط شرکت های صرافی بابت مسافرین بالای 18 سال و یک بار در سال تا 
س��قف مقرر برای کشورهای با ویزا به صورت هوایی معادل 2000 یورو، برای 
کشورهای بدون ویزا به صورت هوایی ۳00 یورو و مسافرتی به صورت زمینی، 

ریلی و دریایی نیز ۳00 یورو یا معادل آن به سایر ارزهاست.
او ضمن انتقاد از تغییرات متناوب در س��رفصل های مصارف ارزی خدماتی 
جهت تامین و فروش اسکناس افزود: قرار بر این بوده است تا بازار ارز متناسب 

با عرضه و تقاضا حرکت کند، اما متاسفانه در عرضه و تقاضا دخالت می شود.
براس��اس این گزارش، بانک مرکزی در اوایل آذرماه میزان ارز مس��افرتی و 
ارز موردنیاز برای ش��رکت در دوره های آموزش��ی و پژوهشی را از 2000 یورو 
ب��ه 2200 یورو افزایش داد و بر تداوم روند تخصیص ارز به صورت اس��کناس 
با مصارف خدماتی بیس��ت وپنج گانه تاکید کرد و از ش��بکه صرافی های کشور 
خواس��ت در صورتی که متقاضیان درخواست خرید ارز برای مصارفی، به جز 

مصارف تعریف شده در فهرست مذکور دارند، به بانک مرکزی اعلام کنند.
یک مقام مس��ئول در بانک مرکزی در پاس��خ به این سوال که چرا سهمیه 
ارز مس��افرتی تغییر کرد، به ایبِنا گفت: بانک مرکزی دس��تورالعمل جدیدی 
را درخص��وص ف��روش ارزهای مس��افرتی ابلاغ ک��رد. پیش از این براس��اس 
دستورالعمل بانک مرکزی برای همه مسافران اعم از سفر هوایی و زمینی و با 
ویزا و بدون ویزا به طور یکسان 2200 یورو بود.  به گفته این کارشناس ارزی، 
رصد و پایش بانک مرکزی و دیگر دستگاه های نظارتی و همچنین گزارش های 
مردمی دال بر ایجاد تخلفات و سوءاستفاده هایی در این زمینه بود. بنابراین با 
بررسی های انجام شده و همچنین جلسات متعددی که برگزار کردیم مقرر شد 
براساس تکلیف دولت، بانک مرکزی در سرفصل های مسافرتی تغییراتی اعمال 
کند. مطابق این تغییرات، سرفصل های ارز مسافرتی به سه طبقه تقسیم شد 
که به سفرهای هوایی با ویزا 2 هزار یورو، سفرهای هوایی بدون ویزا ۳00 یورو 
و سفرهای زمینی، ریلی و دریایی ۳00 یورو ارز مسافری تعلق می گیرد. البته 
این اقدام در راس��تای ساماندهی وضعیت فروش ارز مسافرتی بود و هیچ گونه 

کمبودی در منابع ارزی کشور نداریم و نگرانی در این زمینه وجود ندارد.

کاهش‌‌1۷0هزار‌تومانی‌قیمت‌سکه
دلار‌به‌کانال‌‌28هزار‌تومان‌رسید

با س��رعت گرفتن کاهش نرخ ارز، قیمت دلار در ب��ازار آزاد تهران به کانال 
28هزار تومان بازگشت. در پایان روز سه شنبه و به دنبال روند نزولی قیمت ها 
در بازار ارز، قیمت دلار به کانال 28 هزار تومان بازگش��ت و به رقم 28 هزار و 
۹۹0 تومان در بازار آزاد رسید. نرخ دلار در صرافی های بانکی نیز با 202 تومان 
کاهش قیمت نس��بت به روز قبل، 2۷ هزار و 1۹۳ تومان معامله ش��د. قیمت 
فروش یورو هم بدون تغییر در همان رقم ۳0 هزار و 5۷5 تومان دادوستد شد. 
خرید هر دلار 2۶ هزار و ۶54 تومان و نرخ خرید هر یورو نیز 2۹ هزار و ۹۷0 

تومان اعلام شد.
در بازار س��که و طلا نیز شاهد کاهش 1۷0 هزار تومانی قیمت سکه بودیم. 
بدین ترتیب، ارزش هر قطعه سکه تمام بهار آزادی طرح جدید با کاهش 1۷0 
هزار تومانی در روز سه شنبه به رقم 12 میلیون و 800 هزار تومان رسید و سکه 
تمام بهار آزادی طرح قدیم با قیمت 12 میلیون و 550 هزار تومان معامله شد. 
همچنین نیم سکه بهار آزادی ۶ میلیون و ۷00 هزار تومان، ربع سکه ۳ میلیون 
و ۷50 هزار تومان و سکه یک گرمی 2 میلیون و ۳20 هزار تومان قیمت خورد. 
در بازار طلا نیز نرخ هر گرم طلای 18 عیار به یک میلیون و 2۶5 هزار تومان 
رسید و قیمت هر مثقال طلا نیز 5  میلیون و 48۳ هزار تومان شد. قیمت انُس 
جهانی طلا نیز با 20 دلار کاهش قیمت نس��بت به روز قبل با نرخ یک هزار و 

80۶ دلار و 15 سنت معامله شد.
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در‌سال‌‌2022میلادی
بیت‌کوین‌‌220هزار‌دلار‌خواهد‌شد؟

کارشناس��ان مدعی هس��تند که بیت کوین در س��ال 2022 در مسیر 220 
هزار دلاری ش��دن قرار خواهد گرفت، زیرا میلیاردرها در سراسر جهان، این ارز 
دیجیتال برتر را به عنوان پوشش��ی در برابر ارز فیات تورمی خریداری می کنند. 
به گزارش »اکس��پرس«، ماکس کایزر با اش��اره به چشم انداز بیت کوین در سال 
2022 می گوید: »پیش بینی من ارزش 220 هزار دلاری در سال 2022 است. از 
السالوادور انقلاب بیت کوین گسترش خواهد یافت و من نیز در همین مسیر گام 
برمی دارم. پول فیات به سمت انقراض سوق داده خواهد شد.« همچنین توماس 
پیترفی، میلیاردر مجارستانی که زمانی مخالف ارزهای رمزنگاری شده بود، حالا 
حتی تجارت بیت کوین، اتریوم و لایت کوین را به مشتریان خود پیشنهاد می دهد 
و می گوید: »در صورتی که ارز فیات از بین برود دو تا س��ه درصد از دارایی خود 
را به ارزهای دیجیتال امن منتقل خواهد کرد. این امکان وجود دارد که ارزهای 
دیجیتال بازدهی خارق العاده ای داش��ته باشند اما عکس این موضوع نیز صادق 
اس��ت.« میلیاردر دیگر، کتی وود از مدیریت سرمایه گذاری آرک انتظار دارد که 
بیت کوین طی پنج س��ال آینده به 500هزار دلار )۳۷0هزار پوند( برس��د. بدین 
ترتیب، سال جدید میلادی با پیش بینی های صعودی زیادی برای بیت کوین آغاز 

شده است که در حال حاضر در کانال 4۶ هزار دلار قرار دارد.

در‌اولین‌روز‌معاملاتی‌2022
سهام‌اپل‌چطور‌رکورد‌جهان‌را‌شکست؟

اپل به اولین ش��رکت جهان با ارزش سهام ۳ تریلیون دلاری )2.۶ تریلیون یورو( 
تبدیل شد. این سهام با اطمینان سرمایه گذاران مبنی بر اینکه سازنده آیفون به عرضه 
محص��ولات پرفروش خود در بازارهای جدید مانن��د خودروهای خودکار و واقعیت 
مجازی ادامه خواه��د داد، افزایش یافت. به گزارش »بریکینگ نیوز«، در اولین روز 
معاملات در سال 2022، سهام این شرکت سیلیکون ولی )مجموعه ای از شرکت های 
مطرح در حوزه انفورماتیک( به رکورد 182.88 دلار رس��ید. باارزش ترین ش��رکت 
جهان، اولین شرکتی است که به این مرحله شاخص رسیده است زیرا سرمایه گذاران 
شرط می بندند که تقاضای مشتریان برای خرید آیفون، مک بوک ها و خدماتی مانند 
اپل تیوی و اپل میوزیک ادامه دارد.جیک دلارهید، مدیر اجرایی یک شرکت مشاوره 
مالی مطرح در اوکلاهاما می گوید: »این دستاورد فوق العاده و شایسته تجلیل است و 
نشان می دهد که اپل چقدر پیشرفت کرده است و در چشم اکثر سرمایه گذاران چقدر 
برتر دیده می شود.« اپل به همراه مایکروسافت در کلوب شرکت های اشتراکی با ارزش 
بازار 2تریلیون دلار قرار داشته است و اکنون شرکت مایکروسافت حدود 2.5تریلیون 
دلار ارزش دارد. آلفابت، آمازون دات کام و تسلا ارزش بازاری بالای یک تریلیون دلار 
دارند. اسکات رن، استراتژیست ارشد بازار جهانی در موسسه سرمایه گذاری ولز فارگو 
می گوید: »بازار به شرکت هایی پاداش می دهد که دارای ترازنامه های بنیادی و قوی 
هس��تند و ش��رکت هایی که به این نوع ارزش های بزرگ بازار دست می یابند، ثابت 
کرده اند که دارای کسب وکارهای قوی هستند و سفته بازی ندارند.« استقبال سریع 
از فناوری هایی مانند 5G، واقعیت مجازی و هوش مصنوعی نیز به این سهام کمک 
کرده اس��ت تا با حرکت س��رمایه گذاران به سمت شرکت هایی که از نظر مالی قوی 
هستند و دور شدن از کسب وکارهایی که نسبت به رشد اقتصادی حساس تر بوده اند 
به س��هام محبوب تبدیل شوند. پذیرش سریع اپل از 5G، فناوری ای که پیامدهای 
گسترده ای در آینده دارد، رشد بزرگی به همراه خواهد داشت. اخیرا اپل آیفون 1۳ 
را در موج دوم گوش��ی های خود با فناوری 5G عرضه کرده است. در چین )یکی از 
بزرگ ترین بازارهای اپل( این شرکت همچنان برای دومین ماه متوالی پیشتاز بازار 
گوشی های هوشمند بوده و رقبایی مانند ویوو و شیائومی را شکست داده است. بدین 
ترتیب، س��هام اپل به بالاترین رقم 182.88 دلار رس��ید و ارزش بازار آن را براساس 
حدود 1۶.4 میلیارد سهام باقیمانده به بالای ۳ تریلیون دلار رساند. این سهام آخرین 

بار با 2.4 درصد افزایش به 181.8۶ دلار رسیده بود.

خبرخوان

فرصت امروز: چرخه خروج سرمایه از تالار شیشه ای ادامه دارد و ارزش 
معاملات خرد سهام به رقم های نازلی رسیده است. خواب زمستانی بورس 
تهران در حالی هر روز عمیق تر می ش��ود که ت��ا یک هفته دیگر روزهای 
رکودی بورس به مرز هفدهمین ماه می رسد یعنی بیشتر از 500 روز است 
که س��رمایه ها راه خروج از بازار س��هام را در پیش گرفته اند و تردیدها در 
تالار شیشه ای به اوج خود رسیده است. به نظر می رسد بازار سهام در حال 
حاضر در فاز انتظاری قرار دارد و همین مهم باعث ش��ده اس��ت که ارزش 
معاملات خرد سهام هر روز افت بیشتری را نسبت به روز قبل تجربه کند. 
این روند نزولی در معاملات روز گذش��ته نیز ادامه یافت و شاخص بورس 
تهران با افت 1۳ هزار واحدی به پسروی در کانال 1.۳ میلیونی ادامه داد.

در همین حال، هشتمین دور مذاکرات وین که همزمان با آغاز سال نو 
میلادی به مدت سه روز دچار وقفه شده بود، از میانه این هفته مجددا در 
هتل کوبورگ ازسر گرفته شد و بسیاری از تحلیلگران، فضای رکودی حال 
حاضر بورس را به جو انتظاری حاکم بر بازارها در بزنگاه مذاکرات هسته   ای 
مرتب��ط می دانن��د و برخی دیگر از ش��رایط تالار شیش��ه   ای و عدم رغبت 
بورس   بازان به فروش سهام در سطح ارزان کنونی و در عین حال تمایلات 
صفر برای خرید سهام تا مشخص شدن وضعیت بازار سخن می   گویند. به 
نظر می رسد بازار سهام به خوابی زمستانی فرو رفته است و شاید خبرهای 
مثبت از مذاکرات وین و حصول به توافق نهایی، بورس را در این روزهای 

سرد زمستانی از این فضای رخوت و خمودی بیرون بیاورد.
رکود‌فرسایشی‌بورس‌به‌‌1۷ماه‌رسید

رکود فرسایشی بورس تهران در حالی به مرز هفدهمین ماه خود رسیده 
است که به نظر می رسد فعلا چشم انداز روشنی برای خروج از این چرخه 
نوسان وجود ندارد. در جریان معاملات روز سه شنبه 14 دی ماه، شاخص 
کل ب��ورس ب��ا 1۳ هزار و 255 واحد کاه��ش در رقم یک میلیون و ۳۶2 
هزار واحد ایستاد. بیش از 4میلیارد و 2۶۹ میلیون سهم، حق تقدم و اوراق 
بهادار به ارزش 2۳ هزار و 581 میلیارد ریال در این روز داد و س��تد ش��د. 
همچنین ش��اخص کل هم وزن با ۳ هزار و 2۶۳ واحد کاهش به ۳5۹ هزار 
و ۹82 واحد و ش��اخص قیمت هم وزن با 2 هزار و 51 واحد افت به 22۶ 
هزار و ۳۶4 واحد رسید. شاخص بازار اول، کاهش 12 هزار و ۶۹5 واحد و 

شاخص بازار دوم، کاهش 1۷  هزار و 401 واحد را تجربه کردند.
در معاملات روز گذشته ۹2 نماد بورسی مثبت و 2۹۳ نماد منفی بودند 
ک��ه از میان آنها فرآوری معدن��ی اپال کانی پارس )اپ��ال( با 1۷۹ واحد، 
پدیده شیمی قرن )قرن( با 44 واحد، کارخانجات داروپخش )دارو( با 25 
واحد، مهندسی نصیر ماش��ین )خنصیر( با 25 واحد، تولید محور خودرو 
)خمح��ور( با 22 واحد و تامین س��رمایه نوین )تنوی��ن( با 22 واحد تاثیر 

مثبت بر شاخص بورس داشتند. در سمت مقابل نیز فولاد مبارکه اصفهان 
)ف��ولاد( با یک ه��زار و ۳15 واحد، معدنی و صنعت��ی چادرملو )کچاد( با 
858 واحد، پتروشیمی پردیس )شپدیس( با 82۹ واحد، صنایع پتروشیمی 
خلیج فارس )فارس( با 5۷2 واحد، پالایش نفت بندرعباس )شبندر( با 5۳۶ 
واحد، ایران خودرو )خودرو( با 481 واحد، پالایش نفت تهران )شتران( با 
428 واحد و پالایش نفت اصفهان )ش��پنا( با 41۷ واحد با تاثیر منفی بر 

شاخص بورس همراه شدند.
ایران خودرو )خودرو(، صنایع ش��یمیایی سینا )شس��ینا(، گروه دارویی 
برکت )برکت(، معدنی دماوند )کدما(، س��ایر اشخاص بورس انرژی )انرژی 
۳( ، پالایش نفت تهران )شتران( و ملی صنایع مس ایران )فملی( ازجمله 
نمادهای پُرتراکنش بودند. گروه فلزات اساس��ی هم در معاملات سه شنبه 
صدرنش��ین برترین گروه های صنعت ش��د و در این گروه 280  میلیون و 
1۳۹ هزار برگه سهم به ارزش 2هزار و ۷84 میلیارد ریال داد و ستد شد.

در آن سوی بازار سرمایه نیز شاخص کل فرابورس با 1۶۳ واحد کاهش 
به رقم 18 هزار و 4۳1 واحد رسید. در این بازار یک میلیارد و 48۹ میلیون 
برگه س��هم به ارزش 48 هزار و 42۹ میلیارد ریال داد و س��تد ش��د. در 
معاملات چهارمین روز هفته در فرابورس ایران، 85 نماد فرابورسی مثبت 
و 1۷0 نم��اد منفی بودند که از میان آنها بیمه پاس��ارگاد )بپاس(، تولید 
برق ماهتاب کهنوج )بکهنوج(، صنایع چوب خزر کاس��پین )چخزر(، آسیا 
سیر ارس )حآسا(، توکا رنگ فولاد سپاهان )شتوکا(، سنگ آهن گهرزمین 
)کگهر(، تولیدی و  خدمات صنایع نسوز توکا )کتوکا( و داروسازی سبحان 

انکولوژی )دسانکو( با تاثیر مثبت بر شاخص همراه بودند.
تا‌پایان‌سال‌سهام‌بخریم‌یا‌نخریم؟

یک کارش��ناس بازار سرمایه درباره چش��م انداز این بازار در پایان سال 
1400 می گوید: تا پایان س��ال از بورس انتظار رش��د چش��مگیر نداشته 
باش��ید. به اعتقاد فردین آقابزرگی، نمی توان تا پایان امسال انتظار بازدهی 

چشمگیری را از بازار سرمایه داشت. هرچند در حال حاضر شرایط عمومی 
بازار س��رمایه خوب بوده و بهترین زمان برای سرمایه گذاری بلندمدت در 
آن است. او با اشاره به وضعیت نوسانی بازار سرمایه در روزهای گذشته به 
ایسنا، می گوید: یکی از محورهای اصلی عدم جذابیت بازار، مقایسه اعداد 
و ارقام بازدهی در س��ال 1۳۹۹ با س��ال جاری است. ارقام چشمگیری که 
برای حدود 10 ماه قبل بودند و ممکن اس��ت باعث ش��ود در حال حاضر 
عقلانیت، توجیه پذی��ری و فاصله اندک ارزش ذاتی و ارزش روز معاملاتی 
برای برخی سهامداران مخصوصا سهامدارانی که برای کوتاه مدت در حال 

سرمایه گذاری هستند، خوشایند به نظر نرسد.
آقابزرگ��ی با تاکید بر اینکه وضعیت بازار س��رمایه در س��ال گذش��ته 
تکرارنشدنی است، ادامه می دهد: در حال حاضر شرایط برای سرمایه گذاران 
بلندمدت به دلیل اینکه P/E فوروارد ش��رکت ها کمتر از پنج و متوس��ط 
TTM P/E  ش��رکت ها کمت��ر از هش��ت بوده، مناس��ب اس��ت، چراکه 
عقلانیتی در بازار حاکم شده است که حکم بر این می کند نوسان گیری و 

نوسان سازی اولویت خاصی در بازار فعلی ندارد.
به عقیده این کارشناس بازار سرمایه، بخشی از خروج سرمایه و نقدینگی 
اش��خاص حقیقی و س��هامداران خرد متوجه افرادی اس��ت که بازار سال 
جاری را با بازار سال گذشته مقایسه می کنند و برای مدت کوتاهی در این 
بازار س��رمایه گذاری کرده اند. این در حالی است که در حال حاضر شرایط 
عمومی بازار خوب اس��ت و در میان مدت، بازدهی خوبی نس��بت به سایر 

بازارها خواهد داشت.
آقابزرگ��ی در پایان با بیان اینکه نمی توان تا پایان س��ال انتظار بازدهی 
کوتاه م��دت از بازار داش��ت، می افزاید: البته باید گفت اکنون مقطع خوبی 
برای س��رمایه گذاری در بازار اس��ت. در سال آتی بازدهی بورس نسبت به 
س��ایر بازارها معقول تر و مناس��ب تر خواهد بود اما قابلیت مقایسه با سال 

گذشته را نخواهد داشت.

شاخص‌بورس‌تهران‌به‌پسروی‌در‌کانال‌‌1.3میلیونی‌ادامه‌داد

سقوط دسته جمعی شاخص ها
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آمار‌شوکه‌کننده‌از‌تغییر‌قیمت‌خودرو‌در‌‌4سال
در چهار سال گذشته، قیمت خودرو در کشور بیش از ۷00 درصد 
افزایش یافته است. این افزایش قیمت شامل همه خودروها می شود؛ 
از خودروهای وارداتی گرفته ت��ا پراید که به ارزان ترین خودرو ایرانی 

شناخته می شود.
ب��ه گزارش تازه نیوز و به نقل از رویداد24، نگاهی به قیمت های روز 
بازار خودرو نش��ان می دهد که قیمت پراید مدل 111 در حال حاضر 
حدود 188 میلیون تومان اس��ت. حال  آنکه همین خودرو در س��ال 
1۳۹۶ ب��ه قیمتی ح��دود 22 تا 2۳ میلیون تومان فروخته می ش��د. 
مقایس��ه قیمت ها نش��ان می دهد که افزایش بهای این خودرو ۷54 

درصد بوده است.
قیمت دیگر مدل های پراید نیز به همین ترتیب افزایش یافته است؛ 
به عنوان مثال پراید مدل 1۳1 که در س��ال 1۳۹۶ حدود 21 میلیون 
تومان بود، حالا 1۶۹میلیون تومان قیمت گذاری شده و در مدت چهار 

سال، بیش از ۷00 درصد رشد قیمت پیدا کرده است.
بهای پراید مدل 151 نیز از 20 میلیون تومان در سال 1۳۹۶، امروز 
به 1۷2 میلیون تومان رس��یده، به این معنا ک��ه قیمت آن نیز ۷۶0 

درصد رشد کرده است.
افزای��ش بیش از ۷00 درصدی قیمت ارزان ترین خودروهای ایرانی 
در چهار س��ال گذش��ته در حالی اس��ت که خط تولید پراید به دلیل 
نداشتن استانداردهای هشتادوپنج گانه متوقف شده اما افزایش قیمت 
آن در کن��ار بالارفتن قیمت دیگر انواع خودروها ادامه دارد؛ به  طوری  
که در روزهای گذشته، حدود 2 میلیون  تومان هم گران تر شده است.

نوسان و تغییر قیمت های روزانه در بازار خودرو فقط به پراید محدود 
نیست و دیگر انواع خودرو را نیز شامل می شود.

ب��ا وجود اینکه خودروس��ازان داخلی در تاری��خ 1۷ آذر و با مجوز 
دولت، قیمت محصولات خود را 18درصد افزایش دادند، رشد صعودی 

قیمت ها در یک ماه گذشته همچنان ادامه یافت.
وزارت صنعت، معدن و تجارت هم زمان با افزایش 18درصدی قیمت 
خودرو وع��ده داده بود که میزان عرضه خودرو افزایش می یابد. حتی 
سیدرضا فاطمی امین، وزیر صمت، از افزایش قیمت خودرو دفاع کرد 
و گفت: »اصلاحات در قیمت بس��یار کمتر از تورم بوده  است، چراکه 
تورم کش��ور ما بالای 40 درصد است ولی از ابتدای سال تا امروز تنها 

18درصد افزایش قیمت خودرو را شاهد بودیم.«
او در عی��ن  ح��ال قول داد که با افزایش قیم��ت خودرو تیراژ تولید 
نیز افزایش یابد اما حالا با وجود گذش��ت حدود یک ماه از این وعده، 
نه تنها از افزایش تیراژ تولید خبری نیس��ت ک��ه قیمت ها نیز هر روز 

بالاتر می رود.
بابک صدرایی، کارشناس صنعت خودرو، محقق نشدن وعده دولت و 
خودروسازان برای افزایش تولید خودرو را به مذاکرات هسته ای مرتبط 
می دان��د و می گوید: »نتیجه مذاکرات هس��ته ای ب��ر وضع دلار تاثیر 
می گذارد و این تاثیر بر قیمت خودرو و میزان عرضه آن خواهد بود.«

نماگر‌بازار‌سهام

رئیس اتحادیه نمایش��گاه داران خودروی اصفهان اظهار داش��ت مشکل 
خودرو در حال حاضر عرضه و تقاضا اس��ت، متاسفانه خودروسازها عرضه 

را انجام نمی دهند که علت افزایش قیمت نیز همین موضوع بوده است.
حمیدرضا قندی در گفت وگو با خبرنگار اقتصادی ایلنا، در مورد آخرین 
وضعیت بازار خودرو اظهار کرد: تا 10 روز گذشته افزایش قیمت را در بازار 
خودرو داشتیم اما الان کمی این روند متوقف شده که علت آن کاهش نرخ 
دلار در چند روز اخیر اس��ت. علاوه بر این مذاکرات وین در جریان اس��ت 
و این موضوع نیز تاثیرگذار اس��ت، چراکه عده ای به ایجاد توافق خوشبین 

هستند و احتمال کاهش قیمت ها را می دهند.

وی با تاکید بر تاثیر عدم عرضه از طرف خودروس��ازان گفت: مش��کل 
خودرو در حال حاضر عرضه و تقاضا اس��ت، متاسفانه خودروسازها، عرضه 
را انجام نمی دهند که علت افزایش قیمت نیز همین موضوع بوده است. از 
آنجا که س��ازمان بازرسی عدم عرضه اتفاق افتاده را مصداق احتکار دانسته 
است، قرار شده که تا پایان سال خودروسازان در مجموع 100 هزار خودرو 
را به بازار عرضه کنند. اگر این اتفاق رخ دهد اثر کاهشی روی بازار خواهد 
داشت، در غیر این صورت این روند ادامه پیدا می کند. خودروسازان با عدم 
عرضه افزایش قیمت را به بازار تحمیل می کنند تا بتوانند قیمت کارخانه 

را افزایش دهند.

رئی��س اتحادیه نمایش��گاه داران خودروی اصفهان با اش��اره به نرخ روز 
خودرو بیان ک��رد: پژو پارس 280 میلیون توم��ان، تیوفایو ۳40 میلیون 
تومان، دنا 405 میلیون تومان، دنا اتوماتیک 52۳ میلیون تومان، تارا 415 
میلیون تومان، رانا پلاس 2۷0 میلیون تومان، پژو 20۶ تیپ 2 حدود 2۷4 
میلیون تومان، پژو 20۷ دنده ای پانامورا ۳80 میلیون تومان، تیبا 2 حدود 
185 میلیون تومان، تیبا صندوقدار 182 میلیون تومان، پراید وانت 1۶8 
میلیون تومان، کوییک  س��فید و مشکی که بهترین رنگ ها هستند 202 
میلی��ون تومان، س��اینا 1۹۳ میلیون تومان و پراید 1۳1 تولید س��ال ۹۹ 

حدود 1۶5 میلیون تومان در بازار قیمت گذاری شده اند.

خودروسازان‌‌100هزار‌خودرو‌به‌بازار‌عرضه‌می‌کنند

 عدم عرضه مهمترین دلیل افزایش قیمت
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مدیریت کسب و کار تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir

به‌قلم:‌میشل‌فلان
کارشناس توسعه کسب و کار

ترجمه: علی آل علی

آیا شما هم برای توسعه کسب و کارتان مثل بسیاری دیگر از کارآفرینان 
با مش��کلات متعددی مواجه هستید؟ امروزه توسعه کسب و کار می تواند 
فرآیند بسیار دلهره آوری محسوب شود. این امر با توجه به شرایط ناپایدار 
عرصه کس��ب و کار و س��ختی های این حوزه امر بس��یار رایجی محسوب 
می ش��ود. با این حال حتی در این ش��رایط دش��وار نیز بعضی از برندها به 
خوبی از پس توس��عه کسب و کار و جلب نظر مش��تریان تازه برمی آیند. 
در این میان س��وال مهمی برای دیگر کارآفرینان مطرح می ش��ود. اینکه 
همکاران موفق شان چطور از پس توسعه کسب و کار، با همه سختی های 
آن، برآمده اند؟ این پرس��ش اهمیت بس��یار زیادی دارد و اگر شما توانایی 
پاس��خگویی مناس��ب به آن را نداشته باش��ید، به احتمال زیاد در بازار با 

مشکلات متعددی رو به رو خواهید شد. 
هدف اصلی در این مقاله کمک به کسب و کارها برای درک شیوه های 
توس��عه برندشان و همراه با استفاده از اندکی خلاقیت و نوآوری است. در 
واقع رمز موفقیت اغلب شرکت های بزرگ دنیا استفاده درست از خلاقیت 
و نوآوری در عرصه کس��ب و کار اس��ت. این امر به هر برندی برای رقابت 
مناس��ب با دیگر کس��ب و کارها در بازار کمک می کند. به علاوه وضعیت 

بازاریابی شما را نیز به طور قابل ملاحظه ای بهبود خواهد بخشید. 
ام��روزه بس��یاری از برندها برای جلب نظر مش��تریان به ط��ور مداوم 
هزینه های سرس��ام آور بازاریابی را متحمل می شوند. در این میان اگر شما 
اندکی خلاقیت و نوآوری را چاشنی کارتان کنید، بسیاری از مشکلات تان 

به ساده ترین شکل ممکن حل خواهد شد. 
اگر شما هم نسبت به راهکارهای مناسب برای نوآوری در عرصه کسب 
و کار کنجکاو هس��تید، این مقاله مخصوص شماس��ت. در ادامه برخی از 
مهمترین نکات برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان و توسعه برند بر مدار 

خلاقیت و نوآوری در کسب و کار را مورد بررسی قرار خواهیم داد. 
بازاریابی‌آهنربایی

بازاریاب��ی آهنربایی یکی از ش��یوه های تازه و خلاقان��ه برای جلب نظر 
مش��تریان در بازار محس��وب می ش��ود. در این الگو بر روی نیاز مشتریان 
برای امتحان یک محصول یا س��رویس پیش از خرید تاکید می ش��ود. به 
عنوان مثال، وقتی ش��ما در تلاش برای خرید یک ابزار جدید برای ارسال 
ایمیل های تان به مشتریان هستید، میان ابزارهای مختلف فقط در صورت 
امتحان آزمایش��ی تمام گزینه های برتر امکان انتخاب درستی را خواهید 
داش��ت. در این میان برندهای توسعه دهنده ابزارهای بازاریابی ایمیلی در 
صورت ارائه دسترس��ی محدود و چند روزه ش��ما به ابزارشان امکان جلب 

نظرتان را خواهند داشت. 
بازاریاب��ی آهنربایی در واقع به فرآیند ارائه یک س��رویس یا محصول به 
طور کوتاه مدت به مشتریان اشاره دارد. نتیجه این امر اغلب اوقات استقبال 
مش��تریان از خرید دائمی سرویس موردنظر خواهد بود. بنابراین اگر شما 
یک برند تازه کار در بازار محسوب می شوید، باید بهتر از هر رقیب دیگری 
در تلاش برای استفاده از بازاریابی آهنربایی باشید. این امر می تواند شما را 
در بازار بدل به یک برند دوست داشتنی و غیرقابل رقابت نماید، در غیر این 
صورت همیشه باید با مشکلات این حوزه برای جلب نظر مشتریان دست 
و پنج��ه نرم کنید. بدون تردید این وضعیت برای هیچ برندی خوش��ایند 
نیس��ت. به همین خاطر ش��ما هم باید با اس��تفاده از بازاریابی آهنربایی 

وضعیت تان در این حوزه را به طور قابل ملاحظه ای توسعه دهید. 
ارزیابی‌رفتار‌مشتریان

ارزیابی رفتار مشتریان به یک برند برای اصلاح کیفیت عملکردش کمک 
می کند. امروزه بسیاری از کسب و کارها در عمل هیچ توجهی به کیفیت 
رفتارش��ان در بازار ندارند. این امر ش��اید در نگاه نخس��ت مشکل بزرگی 
محس��وب نش��ود، اما در بلندمدت هر کس��ب و کاری را با ریزش شدید 
مش��تریان رو به رو خواهد س��اخت. این امر می توان��د یک برند به بزرگی 
فولک��س واگن را هم در عرض چند روز ب��ا ضررهای چند میلیارد دلاری 

رو به رو سازد.
اگر شما به دنبال بهبود وضعیت تان از نظر مالی و همچنین اعتبار برند 
هستید، باید اول از همه نسبت به ارزیابی رفتار مشتریان و انتظارات شان 
کار خود را شروع کنید. این امر می تواند درک درستی نسبت به تغییرات 
بازار به ش��ما عرضه نمای��د. در این صورت دیگر دلیل��ی برای بی توجهی 

مشتریان در بازار به محصولات تان نخواهد بود. 
امروزه بسیاری از برندها هنوز هم بر مدار کلیشه های رایج در تلاش برای 
بازاریابی  تعامل با مشتریان هستند. این امر می تواند در مدت زمانی کوتاه 
یک برند را بدل به کسب و کاری کلیشه ای برای مشتریان نماید. البته اگر 
شما از همان ابتدا از چنین کلیشه هایی استفاده کنید، هرگز فرصتی برای 
جلب نظر مش��تریان در مقیاس وسیع پیدا نخواهید کرد. بنابراین باید به 
دنبال راهکاری خلاقانه تر در این میان باشید. توصیه ما برای شما ارزیابی 
مداوم رفتار و سلیقه مشتریان است. چنین امری می تواند در مدت زمانی 

کوتاه وضعیت شما را به طور قابل ملاحظه ای بهبود بخشد. 
ارزیابی‌سطح‌ارتباط‌مشتریان‌با‌برند

یک برند در طول زمان بر روی مش��تریان بس��یار زیادی سرمایه گذاری 
می کند. بی ش��ک این ام��ر هزینه بالایی برای یک برن��د به همراه خواهد 
داش��ت. اگر در این میان راه��کاری برای ارزیابی می��زان ارتباط و علاقه 

مش��تریان برای تعامل با برندها وجود داشته باشد، بسیاری از هزینه های 
اضافی در زمینه پیدا کردن مشتریان تازه از بین خواهد رفت. این امر سوال 
و دغدغه ذهنی بس��یاری از کارآفرینان را ش��کل می دهد. هرچه باشد در 
صورت صرفه جویی در این حوزه امکان س��رمایه گذاری بر روی بخش های 

تازه تر بازاریابی و توسعه کسب و کار فراهم خواهد شد. 
نکته مهم در زمینه توسعه کسب و کار همراه با خلاقیت امکان ارزیابی 
سطح ارتباط مشتریان با برند است. معنای این امر ضرورت سرمایه گذاری 
شما بر روی شناسایی و ارزیابی ابتدایی مشتریان هدف تان پیش از شروع 
به ارتباط رس��می با آنهاس��ت. این امر می تواند ش��ما را نسبت به فعالیت 

مناسب در زمینه تاثیرگذاری بر روی مشتریان مطمئن سازد. 
بی ش��ک س��الانه بس��یاری از برندها بودجه های کلانی در زمینه جلب 
نظر مشتریان تازه صرف می کنند. این امر در صورت بی توجهی برند شما 
می تواند بار مالی بس��یار سنگینی به همراه داشته باشد. توصیه ما در این 
بخش شناس��ایی مشتریانی با بیش��ترین میزان تمایل به خرید از برند یا 
علاقه به حوزه کاری تان برای سرمایه گذاری است، در غیر این صورت شما 
در نهایت با هزینه ای هنگفت حتی یک نفر را نیز به جمع مش��تریان تان 
اضاف��ه نخواهید کرد.  بی توجهی به توصیه فوق در طول س��ال های اخیر 
دردسرهای زیادی را به همراه داشته است. این امر می تواند وضعیت برند 
ش��ما را در طول مدت زمانی کوتاه با مش��کل رو به رو سازد. بنابراین شما 
باید با اس��تفاده از خلاقیت تان در عرصه کس��ب و کار همیشه نسبت به 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان با استفاده از این تکنیک اقدام نمایید. فقط 
در این صورت امکان رقابت با برندهای بزرگ بازار و پیدا کردن جایگاهی 

مناسب برای خودتان را خواهید داشت. 
توجه‌به‌بازاریابی‌دیجیتال

دنی��ای بازاریابی در طول دو دهه اخیر و با توس��عه حیرت انگیز فناوری 
اینترنت به طور کامل زیر و رو شده است. دیگر بازاریاب ها برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف ش��ان از راهکارهای س��نتی استفاده نمی کنند. در 
این میان همه چیز با دنیای آنلاین گره خورده اس��ت. بنابراین مش��اهده 
سرمایه گذاری هرچه بیشتر برندها در زمینه بازاریابی دیجیتال امر تازه ای 
نخواهد بود. این نکته می تواند برای هر برندی مهم و تاثیرگذار محس��وب 
ش��ود. درس��ت به همین خاطر ش��ما باید آمادگی لازم ب��رای جلب نظر 
مش��تریان و تاثیرگذاری بر روی آنها را داش��ته باشید، در غیر این صورت 

وضعیت تان به شدت تحت تاثیر قرار خواهد گرفت. 
بازاریابی دیجیتال امر سخت یا پیچیده ای نیست. همانطور که شما پیش 
از ظهور فناوری اینترنت در قالب تبلیغات مطبوعاتی یا س��رمایه گذاری بر 
روی بازاریابی در تلویزیون اقدام به جلب نظر مش��تریان می کردید، اکنون 
ش��بکه های اجتماعی و دیگر پلتفرم های مبتنی ب��ر اینترنت کانال اصلی 

ارتباط شما با مشتریان را شکل می دهد. 
مهمترین مسئله در زمینه توسعه برند از طریق بازاریابی دیجیتال تلاش 
ب��رای پیدا ک��ردن پلتفرم های دارای ارتباط با حوزه کاری تان اس��ت. این 
امر می تواند فرآیند س��رمایه گذاری شما بر روی مشتریان را به طور قابل 
ملاحظه ای توس��عه دهد. در این صورت دیگر هیچ مش��کلی از نظر سطح 

تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف پیش روی شما نخواهد بود. 
مطالعه‌موردی‌بازار

مطالع��ه موردی ب��ازار به فرآین��د تمرکز بر روی یک بازار مش��خص و 
شناسایی ویژگی های منحصر به فرد آن برای حضور مناسب تیم بازاریابی 
و برند در آن گفته می ش��ود. این امر شاید بسیار تخصصی محسوب شود، 
اما موفقیت شما در زمینه تاثیرگذاری بر روی مشتریان را تضمین خواهد 
کرد. بس��یاری از برندها در طول سال های اخیر برای جلب نظر مشتریان 
به طور مداوم با مشکل رو به رو شده اند. یکی از دلایل اصلی این امر عدم 
س��رمایه گذاری بر روی تعامل منحصر به فرد با مشتریان یک بازار خاص 
اس��ت. به عبارت ساده تر، وقتی ش��ما در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف تان هس��تید، باید ویژگی های منحصر به فرد آنها را مدنظر 
قرار دهید. این امر فقط از طریق شناسایی و مطالعه موردی بازار امکان پذیر 

خواهد بود. 
بدون تردید برندها در ابتدای مس��یر مطالعه موردی بازار با مش��کلات 
بسیار زیادی رو به رو خواهند شد. درست به همین خاطر شما باید همیشه 
انگیزه تان برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان را حفظ نمایید. این امر شامل 
توجه به هر بازار به عنوان بخش��ی مه��م و در عین حال متفاوت از دیگر 
بازارهای در دسترس است. اگر شما چنین ذهنیتی داشته باشید، فرآیند 
تاثیرگذاری بر روی یک بازار برای تان بس��یار مهم خواهد شد. نتیجه این 
امر امکان جلب نظر مش��تریان و تعامل با آنها در سطحی بسیار گسترده 

خواهد بود. 
شرکت‌در‌مراسم‌های‌شخصی‌سازی‌شده

تمام مراس��م های حوزه کس��ب و کار برای مش��تریان ع��ادی طراحی 
نش��ده است. برخی از مراس��م ها به طور اختصاصی بر روی دامنه خاصی 
از مش��تریان هدف گذاری می کنن��د. این امر به معنای ضرورت ش��رکت 
برندهایی با اهداف مشترک در مراسم های موردنظر است و اگر شما چند 
برن��د همکار و دارای اهداف مش��ترک با خودتان داری��د، امکان راه اندازی 
چنین مراسم هایی برای تان به سادگی فراهم خواهد شد. نکته مهم اینکه 
نرخ جلب نظر مش��تریان در چنین مراسم هایی به شدت بالاست. بنابراین 
شما در عمل هیچ مشکلی برای جلب نظر مشتریان از این طریق نخواهید 
داش��ت. ش��اید تنها نکته منفی در این میان حجم بالای رقابت در قالب 

برگزاری چنین مراسم هایی باشد. 
امروزه برندهای بزرگ به طور مداوم در تلاش برای برگزاری مراسم های 

فوق العاده شخصی سازی ش��ده هس��تند. این امر به آنه��ا برای جلب نظر 
دامنه مشخصی از مشتریان کمک خواهد کرد. بنابراین اگر شما به دنبال 
تاثیرگذاری بر روی مش��تریان تان هس��تید، باید همیشه این نکته مهم را 
مدنظر قرار دهید، درغیر این صورت هیچ شانسی برای جلب نظر مشتریان 

هدف تان نخواهید داشت. 
برگزاری یک مراس��م شخصی سازی ش��ده باید براس��اس یک پرسونای 
ویژه از مش��تریان ش��کل گیرد. نکته مهم اینکه امروزه اغلب برندها برای 
برگزاری مراسم های کاری شان پرسوناهای مختلفی از مشتریان را مدنظر 
قرار می دهند. نوآوری ش��ما در این بخش توجه به یک پرسونای مشخص 
از مش��تریان و تلاش برای سرمایه گذاری انحصاری بر روی آنهاست. شاید 
این امر بس��یار عجیب به نظر برس��د، اما در بلندمدت توانایی ش��ما برای 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان را به شدت افزایش می دهد. دست کم در این 
مورد شما شانس بس��یار زیادی برای جلب نظر مشتریان خاص و فروش 
بس��یار بالاتر به آنها خواهید داشت. بنابراین شما باید به تدریج از ذهنیت 
فروش محصولات تان به تمام مشتریان حاضر در بازار عبور نمایید، در غیر 
این صورت خیلی زود با شکست های سنگین در بازار مواجه خواهید شد. 

دسترسی‌به‌داده‌های‌معتبر
توس��عه برند بدون دسترس��ی به داده های کاربردی امر بسیار دشواری 
محسوب می شود. امروزه بسیاری از برندها برای توسعه کسب و کار به طور 
مداوم از کلیشه های رایج سود می برند. این امر شاید در ابتدا هیچ مشکلی 
به همراه نداش��ته باشد، اما وضعیت شما را در مدت زمانی بسیار کوتاه به 

شدت ناگوار خواهد کرد. 
ه��ر برندی در بازار برای اینکه فرآیند توس��عه اس��تاندارد را طی کند، 
نیازمند داده های تازه و معتبر اس��ت. در این می��ان دو راهکار پیش روی 
ش��ما قرار دارد. راهکار نخس��ت گ��ردآوری داده های موردنظ��ر از طریق 
برگزاری انواع نظرس��نجی یا استفاده از فرآیندهای تحلیل رفتار مشتریان 
است. بی شک این امر سختی های بسیار زیادی برای برندها در پی خواهد 
داش��ت. به علاوه، اغلب کسب و کارها توانایی و تخصص لازم برای چنین 
کاری را ندارن��د. راه��کار دیگر در این میان اس��تفاده از خدمات برندهای 
حرف��ه ای خواهد بود. بی ش��ک وقتی صحبت از خدم��ات برندهای معتبر 
می شود، بس��یاری از کارآفرینان هزینه های بالای چنین کاری را مد نظر 
قرار می دهند. نکته جالب اینکه شما در صورت استفاده از ابزارهایی مثل 
گوگل آنالیتیکس نیازی به پرداخت هزینه برای توس��عه برندتان نخواهید 
داش��ت. درست به همین خاطر شما باید همیش��ه چنین نکته مهمی را 
مدنظر قرار دهید. در غیر این صورت ش��انس تان برای توسعه کسب و کار 
به ش��دت کاهش پیدا خواهد کرد. این امر می تواند ش��ما را در مقایسه با 

رقبای تان در شرایط بسیار دشوار و پیچیده ای قرار دهد. 
بازاریابی‌از‌طریق‌مشتریان

مش��تریان اغلب اوق��ات بهتری��ن بازاریاب ها برای یک برند محس��وب 
می شوند. اگر یکی از مشتریان شما کسب و کارتان را به دوستانش توصیه 
نمای��د، نرخ توجه ب��ه برندتان در مدت زمانی کوتاه به طور چش��مگیری 
افزایش پیدا خواهد کرد. این امر می تواند شما را به خوبی بدل به یک برند 

جذاب و دوست داشتی برای مشتریان سازد. 
بی ش��ک هر برندی ب��ه تاثیرگذاری بر روی مش��تریان به طور حرفه ای 
تمایل دارد. نکته مهم در این میان توجه به فرآیند تعامل با مش��تریان به 
طور حرفه ای و اس��تاندارد است. معنای این امر ضرورت تولید محصولات 
باکیفیت و ارائه خدمات بی عیب است. فقط در این صورت مشتریان نسبت 
به معرفی کسب و کار شما به دوستان شان ترغیب خواهند شد، در غیر این 
صورت شاید حتی به جای تعریف برندتان از ایرادهای شما به دوستان شان 
بگویند. معنای این امر از دس��ت رفتن بسیاری از مشتریان برای همیشه 

خواهد بود. 
سرمایه گذاری بر روی مشتریان می تواند نوعی ریسک بزرگ باشد. این 
امر برای برندهایی که نسبت به کیفیت محصولات و خدمات شان اعتماد 
لازم را ندارند، مطرح است. بنابراین شما باید همیشه فرآیند تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف تان را به طور حرفه ای دنبال نمایید، در غیر این صورت 

شاید خیلی زود فرصت توسعه برندتان از دست برود. 
بازاریابی‌از‌طریق‌مدیرعامل‌و‌موسس‌های‌برند

هر کس��ب و کاری در بازار تعدادی موسس و همچنین یک مدیرعامل 
دارد. این افراد به طور معمول چهره اصلی برند را شکل می دهند. بنابراین 
ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان امکان اس��تفاده از ش��هرت و 
محبوبیت این دس��ته از افراد را خواهید داشت. نکته مهم اینکه شما برای 
جلب نظر مش��تریان باید همیشه از تاثیرگذاری و توانایی ترغیب کنندگی 

مدیرعامل و موسس های برند سود ببرید. 
امروزه بسیاری از تیم های بازاریابی برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان از 
این راهکار سود می برند. بنابراین شما هم باید به طور چشمگیری در این 
زمینه توانایی خودتان را محک بزنید. این امر می تواند بار هزینه بازاریابی 
برای برندتان را به شدت کاهش دهد. همچنین در فرآیند توسعه کسب و 

کار نیز شما را نسبت به رقبای تان متمایز خواهد ساخت.
راه‌اندازی‌برنامه‌معرفی‌کارمندان‌شرکت

شرکت های بزرگ و موفق همیشه کارمندان حرفه ای دارند. اگر شما هم 
به اندازه کافی برای بهره گیری از کارمندان حرفه ای خوش شانس هستید، 
باید نسبت به معرفی شان نیز واکنش نشان دهید. این امر می تواند وضعیت 
شما در بازار را به طور قابل ملاحظه ای تغییر دهد. بنابراین اگر تا به حال 
این نکته مهم را مدنظر قرار نداده اید، باید از همین امروز نحوه فعالیت تان 
را تغییر دهید. این امر شامل توجه به همکاری با کارمندان و تلاش برای 

تولید محتوای بازاریابی از طریق معرفی آنها به مشتریان است. 
بی شک آشنایی با کارمندان برندی مثل گوگل یا اپل برای هر فردی در 
بازار جذابیت خواهد داش��ت. این امر می تواند برای برند ش��ما نیز مصداق 
پیدا کند. درس��ت به همین خاطر باید همیش��ه نسبت به تاثیرگذاری بر 
روی مشتریان با استفاده از توانایی کارمندان تان روی خوش نشان دهید. 
از آنجایی که همکاری با کارمندان ش��رکت برای تولید محتوا تقریبا هیچ 
هزینه ای به همراه ندارد، شما به سادگی هرچه تمام تر فرصت صرفه جویی 
در هزینه های ت��ان را نی��ز پیدا می کنید. این امر می تواند در ادامه مس��یر 
بازاریابی برای س��رمایه گذاری بهتر و تعامل بیشتر با مشتریان مورد توجه 

قرار گیرد. 
استفاده‌از‌زمان‌های‌مرده

اغلب کارآفرینان در تعطیلات آخر هفته به طور مداوم به فکر کس��ب و 
کارش��ان هستند. این امر اگرچه همراه با پیگیری مستقیم کارها از سوی 
آنها نیست، اما همیشه دغدغه های زیادی برای این دسته از افراد به همراه 
دارد. بنابراین ش��ما باید به فکر ساماندهی زمان های تعطیل یا به اصطلاح 

مرده تان برای توسعه هرچه سریع تر برندتان باشید. 
یک��ی از راهکارهای جالب در ش��رکت ها پیدا کردن مدیرانی اس��ت که 
تمای��ل به ادامه فرآیند کار، البته س��بک تر، در تعطی��لات پایان هفته یا 
زمان های مرده ش��ان در طول هفته دارند. این امر می تواند به ش��ما برای 
زمان بندی کاربردی در راستای ساماندهی جلسات آنلاین و پیگیری برخی 
از کارها در س��اعت های غیراداری کمک کند. یادتان باشد در این زمان ها 
فقط باید کارهای به نس��بت سبک را مورد ارزیابی قرار دهید، در غیر این 
صورت فش��ار کاری بر روی اعضای ش��رکت تان به طور قابل ملاحظه ای 

افزایش پیدا می کند. 
طراحی‌پادکست

طراحی پادکس��ت یکی دیگر از راهکارهای جذاب برای تاثیرگذاری بر 
روی مشتریان محسوب می شود. امروزه تقریبا هر کسی در سراسر دنیا به 
دست کم یک پادکست گوش می دهد. به همین خاطر شما با سرمایه گذاری 
بر روی این حوزه به خوبی امکان جلب نظر مشتریان تان را پیدا می کنید. 
نکت��ه اساس��ی در این میان ت��لاش برای تعام��ل با مش��تریان از طریق 
س��رمایه گذاری درست بر روی مشتریان است. شاید این امر بسیار سخت 
یا غیرممکن به نظر برس��د، اما برای برند ش��ما به شدت کاربردی خواهد 
بود.  بسیاری از برندها به جای تهیه پادکست در عمل به عنوان اسپانسر 
نمونه های موفق عمل می کنند. این امر ش��اید جذابیت زیادی برای برند 
شما به همراه داشته باشد، اما میزان تاثیرگذاری را به طور قابل ملاحظه ای 
کاهش می دهد. این امر می تواند با اس��تفاده از مرور پادکست های موفق و 
همکاری با افراد حرفه ای در این زمینه برای راه اندازی پادکست اختصاصی 
برند خودتان به س��ادگی حل ش��ود. بنابراین همیشه در این راستا به فکر 

ایجاد پادکست به جای فعالیت در قالب اسپانسر فکر کنید. 
توجه‌به‌فناوری‌واقعیت‌مجازی

واقعیت مجازی فقط یک فناوری جذاب برای سرگرم ساختن مردم در 
سراس��ر دنیا نیست، بلکه استفاده های بس��یار زیادی در زمینه بازاریابی و 
همچنین توسعه برند نیز دارد. شاید یکی از کاربردهای جذاب این فناوری 
از س��وی برند Ikea مورد توجه قرار گرفته باش��د. این برند برای نمایش 
جلوه های محصولاتش به مش��تریان از این فناوری س��ود می برند. بر این 
اس��اس شما با اس��کن کد هر کدام از محصولات این برند می توانید نمونه 

شبیه سازی شده آن در قالب فناوری واقعیت مجازی را مشاهده نمایید. 
طراحی بازی های مختلف برای دوربین های واقعیت مجازی و دسترسی 
این گجت ها به اینترنت از نظر تبلیغاتی نیز برای برندها جذابیت بس��یار 
زیادی داش��ته است. درست به همین خاطر شما در صورت تمایل امکان 
اس��تفاده از امکانات این حوزه برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان 
را دارید. این امر شامل نمایش تبلیغات برای مشتریان در این قالب خواهد 
بود. درست به همین خاطر شما باید نسبت به فعالیت در این راستا توجه 
نش��ان دهی��د. چراکه یکی از حوزه های ج��ذاب و تعاملی برای جلب نظر 

مشتریان و معرفی جلوه های تازه به آنها محسوب می شود. 
saleshacker.com‌:منبع
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اخبار

تقدیر فرماندار اندیكا از اهتمام جدی صنعت نفت به كاهش آلام زلزله زدگان
اهواز- شبنم قجاوند: فرماندار اندیکا از نقش و اهتمام جدی صنعت نفت 
در بازسازی مناطق زلزله زده این شهرستان و کاهش آلام زلزله زدگان تقدیر و 
تشکر کرد . مهندس امراله نوذری با اشاره به حضور تیم امداد رسانی شرکت ملی 
مناطق نفتخیز جنوب و شرکت بهره برداری نفت و گاز مسجدسلیمان در همان 
ساعات اولیه پس از وقوع زمین لرزه این شهرستان گفت : با توجه به صعب العبور 
بودن اغلب راه های روستایی این منطقه و انسداد برخی مسیرهای کوهستانی 
بواســطه ی ریزش کوه ، با اعزام ماشین آلات راهسازی مختلف متعلق به نفت 
موفق به بازگشایی مسیر و مرمت و بهسازی راه ها شده ایم .   وی تصریح کرد : 

صنعت نفت با اهتمام به کاهش آلام مردم زلزله زده اندیکا کمک های شایانی در زمینه ترمیم و بهسازی راه دسترسی روستاییان و عشایر 
انجام داده که بسیار ارزشمند و قابل تقدیر است . وی خاطرنشان کرد : بعنوان نماینده ی عالی دولت در منطقه از توجه جدی و مساعدت 
مدیران عامل محترم شرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب و شرکت بهره برداری نفت و گاز مسجدسلیمان تقدیر و تشکر می نمایم اما با توجه 
به عمق محرومیتی که در منطقه وجود دارد این اقدامات را کافی ندانسته و با توجه به امکانات لجستیکی و پشتیبانی مناسبی که در این 
صنعت در بحث ماشین الات راهسازی وجود دارد از این عزیزان تقاضا دارم نسبت به اعزام ماشین آلات بیشتری به این منطقه ی زلزله زده 

جهت تسریع در مرمت و بهسازی راه های روستایی مساعدت و بذل محبت نمایند .

دانشگاه علوم پزشكی اراک جز دانشگاه های منتخب برای ارتباط با صنعت
اراک- فرناز امیدی: معاون تحقیقات و فناوری دانشگاه علوم پزشکی اراک 
گفت: از میان دانشگاه های علوم پزشکی سطح کشور، ۱۷ دانشگاه جهت ارتباط 
با صنعت انتخاب شــده که در این میان نام دانشگاه علوم پزشکی اراک نیز به 
چشــم می خورد. دکتر علیرضا کمالی افزود: شرط انتخاب دانشگاه ها در این 
زمینه، حضور دانشــگاه در قطب صنعتی، پتانسیل خوب معاونت تحقیقات و 
پژوهش هر دانشگاه و عملکرد و ارتباط خوب آن با صنعت و جذب محققین به 
خصوص در طی یکسال اخیر بوده است که در قطب ۶، دانشگاه علوم پزشکی 
اراک با داشتن شروط لازم انتخاب شده است. وی در ادامه بیان داشت: با توجه 

به اینکه هر چه تعامل دانشگاه با صنعت بیشتر  شود، آموزش ها کاربردی تر و فارغ التحصیلان مسلط تر هستند، لذا  تصمیم گرفته شد 
۱۷ دانشگاه علوم پزشکی در سراسر کشور از جمله مهمترین آنها اراک، تهران، مازندران، مشهد، تبریز، اصفهان، شیراز، کرمان، کردستان 
و غیره به صورت آزمایشی جهت ارتباط با صنعت انتخاب  و  از این به بعد تعامل بیشتری با صنایع خود داشته باشند. معاون تحقیقات و 
فناوری دانشگاه علوم پزشکی اراک تاکید کرد: ارتباط با صنعت و جامعه در دانشگاه های علوم پزشکی به صورت پراکنده انجام شده بود و 
در جلسه ای در معاونت تحقیقات و فناوری وزارت بهداشت به صورت وبینار به صورت منسجم به این موضوع پرداخته شد. کمالی یادآور 
شد: این کار برای اولین بار در سطح وزارت بهداشت انجام شده و قرار است این برنامه عملیاتی از ابتدای سال تحصیلی ۱۴۰۱ مبنای کار 

دانشگاه ها باشد.

رئیس سازمان جهادكشاورزی:
 نرخ فرسایش خاک در برخی حوزه های آبخیز 
چهارمحال و بختیاری ۵۳ تن در هكتار است

شهركرد- خبرنگار فرصت امروز: عطاالله ابراهیمی ۲۱ آذرماه در همایش 
اســتانی روز جهانی خاک در چهارمحال و بختیاری، اظهار کرد: امروز شــاهد 
آبرسانی سیار در بسیاری از روستاها به وسیله تانکر هستیم، مسئله بحران آبی 
به دلیل دخالت های نادرســت بشر در طبیعت و در نتیجه برهم خوردن تعادل 
اکولوژیکی طبیعت است. رئیس سازمان جهاد کشاورزی چهارمحال و بختیاری 
افزود: بنابراین بحران های آبی و فرســایش خاک نشان می دهد که انسان ها به 
شــکل اصولی از منابع خدادادی استفاده نکرده اند و تنها در صورتی می توان از 
این شرایط عبور کرد که استفاده از این منابع به شکل صحیح بازگردانده شود. 

وی ادامه داد: خاک بستر حیات بشر است و متاسفانه برخی مواقع به موضوع خاک و جنبه های آن به درستی پرداخته نمی شود، امروزه 
فرسایش خاک که در چهارمحال و بختیاری حدود ۲۰ تن و در برخی حوزه های آبخیز حدود ۳۵ تن گزارش شده، این موضوع نشان دهنده  
رفتار نامناسب با منابع طبیعی است که باتوجه به فرسایش خاک در سال های آینده با خطر جدی برای تامین منابع غذایی مواجه خواهیم 
شد. ابراهیمی عنوان کرد: متوسط میزان شیب در چهارمحال و بختیاری ۳۴ درصد ثبت شده، اما در کنار این موضوع بهره برداری بیش از 
حد از منابع گیاهی در فرسایش خاک نیز موثر است، بنابراین باید درعرصه های طبیعی و  اراضی کشاورزی  تدابیری برای حفظ فیزیکی و 
شیمیایی خاک اتخاذ و از این فرسایش جلوگیری کرد، برای مثال تنها با یک چرای تاخیری در مراتع امکان کاهش فرسایش خاک وجود 
دارد. رئیس سازمان جهادکشاورزی چهارمحال و بختیاری با بیان اینکه برای تشکیل یک سانتی متر خاک قرن ها زمان لازم است، اضافه 

کرد: با اصول مدیریتی صحیح می توان از خاک محافظت کرد. 

مراسم سوگواری ایام فاطمیه در اداره كل فرهنگ و ارشاد اسلامی گلستان
گرگان – نادر كرمی - مراسم سوگواری ایام فاطمیه و ادای احترام به سردار دل ها برگزار می شود.از صبح امروز ویژه برنامه سوگواری 
ایام فاطمیه و ادای احترام به سردار دل ها حاج قاسم سلیمانی در نمازخانه اداره کل فرهنگ و ارشاد اسلامی گلستان آغاز شد.با حضور 
سرپرســت اداره کل فرهنگ و ارشــاد اسلامی گلستان و جمعی از کارکنان ستادی آن اداره کل، از صبح روز ۱۳ دی ماه به مدت سه روز 
مراسم سوگواری ایام فاطمیه و ادای احترام به سردار دل ها آغاز شد.گفتنی است مداحی و قرائت زیارت عاشورا به همت مداح اهل بیت 
"رمضانعلی امیرلطیفی" و قرائت قرآن و ادعیه و ذکر فرازهایی از زندگی حضرت فاطمه زهرا )س( و اندیشه ی ولایی سردار سلیمانی از 
جمله برنامه های این سه روز است.یادآوری می شود؛ این مراسم در روز ۱۳ و ۱۴ دی ماه پیش از آغاز ساعت اداری و در روز ۱۵ دی ماه 

همزمان با نماز ظهر و عصر برگزار می شود.

 نشست توجیهی اجرای قانون حمایت از خانواده و جوانی جمعیت 
در حوزه وزارت بهداشت در گیلان برگزار شد

رشت- خبرنگار فرصت امروز: نشست توجیهی اجرای قانون حمایت از 
خانواده و جوانی جمعیت در حوزه وزارت بهداشــت با محوریت بحث و بررسی 
اهمیت صیانت از جمعیت و جوانی آن، چالش ها و راهکاری های جوان تر شدن 
جمیعت در گیلان برگزار شــد. به گزارش پایگاه اطلاع رســانی دانشگاه علوم 
پزشــکی گیلان )وبدا(، صبح امروز در نشست توجیهی اجرای قانون حمایت از 
خانواده و جوانی جمعیت در حوزه وزارت بهداشــت، درمان و آموزش پزشکی 
در سالن اجلاس حوزه ریاست دانشگاه علوم پزشکی گیلان برگزار شد. در این 
نشست، آیت الله رسول فلاحتی- نماینده ولی فقیه در استان گیلان، دکتر اسدالله 

عباســی - اســتاندار گیلان، دکتر کمال حیدری – معاون بهداشتی وزیر بهداشت، دکتر ارسلان سالاری – رئیس دانشگاه علوم پزشکی 
گیلان، جمعی از مدیران و کارشناسان ستادی وزارت بهداشت مرتبط با خانواده و جمعیت، جمعی از مدیران کل استان، معاونین و مدیران 
ستادی دانشگاه علوم پزشکی گیلان  و همچنین رؤسای شبکه های بهداشت و درمان سراسر استان گیلان) بصورت ویدیوکنفرانس( حضور 
داشتند. در نشست توجیهی اجرای قانون حمایت از خانواده و جوانی جمعیت در حوزه وزارت بهداشت، شرکت کنندگان در خصوص اهمیت 
برنامه صیانت و جوانی جمعیت، نگاه کلان وزارت بهداشت به بحث جمعیت، وضعیت موجود، چالش های پیشرو و اقدامات وزارت بهداشت، 
وضعیت جمعیت در استان گیلان، نگاه عمیق تر به سیر تحولات جمعیتی، جمعیت و اقتدار ملی و همچنین قانون حمایت از خانواده و 

جوانی جمعیت با تأکید بر موارد مرتبط با بهداشت و درمان بحث و گفت وگو کردند. 

معاون بهداشتی دانشگاه علوم پزشكی قزوین:
  آب آشامیدنی مردم استان قزوین دارای كیفیت مطلوب 

منطبق با استانداردهای ملی است
قزوین- خبرنگار فرصت امروز: به گفته معاون بهداشــتی دانشگاه علوم 
پزشکی قزوین، بر اســاس آزمایش و پایش های صورت گرفته، آب آشامیدنی 
مردم استان قزوین دارای کیفیت مطلوب منطبق با استانداردهای ملی بوده و 
این نتیجه تلاش دســتگاه متولی یعنی شرکت آب و فاضلاب استان می باشد. 
به گزارش روابط عمومی، دکتر جلال رحمانی در نشست مشترکی، با اعلام این 
مطلب افزود: خوشبختانه در دو ســال گذشته هیچگونه بیماری وبا در سطح 
استان گزارش نشده و این ناشی از عملکرد قابل ملاحظه ی دستگاه های متولی 
و ناظر به ویژه در بحث تولید و توزیع آب آشــامیدنی اســت. وی ادامه داد: این 

مســاله که کارکنان دو دستگاه منتظر روال بوروکراسی اداری نشده و فعالانه کیفیت آب مورد استفاده مردم را سنجش می کنند نشان 
از اهمیــت دادن به موضوع بوده و تعهد و تلاش کارکنــان را بروز می دهد. جلال رحمانی، همچنین وجود کمترین اختلاف بین نتایج 
آزمایشگاهی دانشگاه علوم پزشکی و نتایج حاصله از نمونه برداری و آزمایش آب آشامیدنی توسط آزمایشگاه های شرکت آب و فاضلاب 
استان قزوین را نشان دهنده دقت نظر پرسنل مربوطه، روش های آزمایشگاهی و تجهیزات مناسب دانست. در این جلسه همچنین مدیر 
عامل شرکت آب و فاضلاب استان قزوین گفت: طرح های ارتقای کیفیت متعددی در جوامع روستایی استان در حال اجرا داریم که توجیه 

اقتصادی نداشته و در آن تنها سلامت مردم و ارتقای شاخص های بهداشتی زندگی اهالی روستاها مورد نظر قرار گرفته است.

آذربایجان شــرقی - ماهان فلاح: رئیس اتاق بازرگانی تبریز با 
اشاره به وجود ظرفیت های زیاد دو کشور ایران و ترکیه افزود: موانعی 
در کشور ترکیه برای تجار ایرانی و همچنین موانعی در ایران برای تجار 
ترک وجود دارد که باید با برگزاری جلســات کارشناسی درصدد حل 
این مشکلات باشیم. یونس ژائله در ارتباط تصویری با سفیر جمهوری 
اســلامی ایران در آنکارا در محل اســتانداری آذربایجان شرقی اظهار 
داشت: برگزاری چنین جلساتی فرصت بسیار خوبی برای تبادل افکار 
بین تجار و مسئولان عالی رتبه کشور به ویژه وزارت امور خارجه است. 
وی ادامه داد: وقتی ما به بعضی از کشورها مراجعه می کنیم مسیر به 
اندازه ای همواره است که کشورها با تمام توان در خدمت بخش تجارت 
و بازرگانی هستند. این موضوع نشان دهنده پیگیری وزارت امور خارجه 
است که در این زمینه قدردان مسئولان در این وزارتخانه هستیم. ژائله 
با بیان این که متاسفانه در حال حاضر روابط تجاری دو کشور رو به افول 
است، تاکید کرد: برای بازگرداندن مسیر تجاری برنامه جامعی بین اتاق 
های بازرگانی تبریز و ترکیه لازم است که به صورت مداوم عملیاتی شده 
و در این زمینه هماهنگی های مورد نیاز را باید نهاد وابســته بازرگانی 
در سفارت انجام دهد تا بتوانیم این جلسات را کارشناسی تر و با برنامه 
های عملیاتی پیش ببریم. رئیس اتــاق بازرگانی تبریز به قراردادهای 
رؤسای جمهور دو کشور در دوره های قبلی اشاره کرد و گفت: قرار بود 
مبادلات تجاری و بازرگانی به ۳۰ میلیارد دلار برسد که متاسفانه این 
موضوع عملیاتی نشد و امروز این وضعیت تجاری بر روی ۷.۲ میلیارد 
دلار باقی مانده که شــاید این مقدار نیز رو به افول برود. ژائله با اشاره 

به وجود ظرفیت های زیاد دو کشــور ایــران و ترکیه افزود: موانعی در 
کشــور ترکیه برای تجار ایرانی و همچنین موانعی در ایران برای تجار 
ترکیه وجود دارد که با برگزاری جلســات کارشناسی در اتاق بازرگانی 
می توانیم این موارد را حل کنیم و این موضوع کمک می کند روابط را 
توسعه دهیم. وی گفت: در دوره های قبلی قرارداد ترجیحی امضا شد 
که کمک بسزایی به تجار ما نکرد و در این زمینه نتوانستیم به اهداف 
خود برسیم. رئیس اتاق بازرگانی تبریز گفت: مدل بخش بازرگانی ترکیه 
با ایران کمی متفاوت بوده و لازم اســت که ما جدی تر و دقیق تر در 
این زمینه وارد شویم و مراکز تجاری خودمان را در ترکیه مستقر کنیم 
چــرا که امروز تجارت در دنیا تقریبا تغییر یافته و ما باید روش تجارت 
خودمــان را تغییر دهیم و مرکز تجاری را در جاهای مناســبی مانند 
شهرهای صنعتی مانند استانبول و ازمیر مستقر کنیم تا بتوانیم کالاهای 

مورد نظر خود مانند محصولات پتروشیمی و محصولات سایر صنایع که 
ترکیه واردکننده این محصولات است را در اختیار مشتریان قرار دهیم. 
ژائله اظهار کرد: امروز در فضایی که کشوری مانند عربستان که رقیب ما 
در صنعت پتروشیمی است، در این بازار حضور داشته و انبار و سیستم 
توزیع نیز دارد، قطعا این کشور به تجار ما اجازه نمی دهد به این راحتی 
سهم بازار را به دست بگیریم. وی ادامه داد: قیمت نامناسب محصولات 
و مســیر ترانزیتی و تمام عوامل وقتی یک جا جمع می شوند، متوجه 
می شویم که انگیزه لازم برای تجار ترک برای تداوم مسیر تجارت ایجاد 
نمی کند، بنابراین لازم است تمهیداتی در این زمینه اتخاذ شود. رئیس 
اتاق بازرگانی تبریز افزود: در زمینه تامین بسیاری از کودهای شیمیایی 
از جمله کود اوره می توانیم بــا برنامه ریزی دقیق حجم تجارتمان را 
افزایش دهیم، ما تولیدکننده این محصول هســتیم ولی متاسفانه آن 
گونه که باید در این زمینه در بازار حضور نداریم. وی با اشاره به جایگاه 
ویژه و قدیمی روابط تجاری تبریز با ترکیه گفت: از گذشته تاکنون تبریز 
با ترکیه روابط تجاری بســیاری داشته به طوری که در تبریز استانبول 
قاپیسی )درب اســتانبول( و در ترکیه نیز تبریز قاپیسی )درب تبریز( 
وجود دارد. واضح است که این تجارت قدیم تبریز با ترکیه چیزی نیست 
که امروز ایجاد شده باشد و اینجا باید جایگاه تجاری تبریز برجسته شود 
و این موضوع وظیفه سفارت در ترکیه است.  رئیس اتاق بازرگانی تبریز 
ادامه داد: رقابت ما با ترکیه در بخش های کشــاورزی و سایر بخش ها 
طبیعتا موجب بهبود وضعیت می شود و ما از این رقابت استقبال می 

کنیم و این رقابت می تواند موجب رشد و شکوفایی شود.

قم- خبرنگار فرصت امروز: رئیس شورای اسلامی شهر قم زمان بررسی 
کارشناسی درباره تعیین تکلیف مونوریل را ۶ ماه اعلام کرد و تأکید کرد: 
حالا که قرار است باز از سرمایه مردم برای راه اندازی مونوریل هزینه شود 
باید کارشناسان به صورت علمی این پروژه را بررسی کرده و بازنگری کنند.  
حسین اسلامی در حاشیه بیست و دومین جلسه رسمی و علنی شورای 
اســلامی شهر قم به مصوبات سفر رئیس جمهور به شهر قم اشاره کرد و 
اظهار داشت: جایگزینی مونوریل به جای خط دو مترو باید با دقت بررسی 
و کارشناسی شود. وی تعیین تکلیف مونوریل را یکی از اولویت های شهر 
قم دانســت و افزود: مونوریل باید تعیین تکلیف شده و در صورت امکان 
راه اندازی شــود اما از آن به جای خط دو مترو نمی توانیم استفاده کرده و 
خط دو مترو باید اجرایی شود. رئیس شورای اسلامی شهر قم زمان بررسی 
کارشناسی درباره تعیین تکلیف مونوریل را ۶ ماه اعلام کرد و تأکید کرد: 
حالا که قرار است باز از سرمایه مردم برای راه اندازی مونوریل هزینه شود 
باید کارشناسان به صورت علمی این پروژه را بررسی کرده و بازنگری کنند. 
وی تصریح کرد: باید مشخص شــود مونوریل در چه مسیری بیشترین 
بازدهی را داشته تا بتوانیم از این فرصت حمل ونقلی به درستی و در جای 
خودش استفاده کنیم اما تأکید می کنم مونوریل نمی تواند جای خط دو 

مترو را بگیرد. اسلامی مسیرهای احتمالی مونوریل را موردبررسی قرارداد 
و خاطرنشان کرد: چنانچه مونوریل بخواهد از ۷۲ تن به سمت حرم اجرا 
شود که نمی تواند پردیسان را پوشش دهد و چنانچه به سمت پردیسان 
و الحاقی ۵۶۰ هکتاری طراحی شــود بازهم نمی تواند جایگزین خط دو 
مترو شود. وی ادامه داد: جایگزینی مونوریل با خط دو مترو به نفع مردم 
نبوده و باید تلاش کنیم هر دو را داشــته باشیم و با تکمیل هر دو پروژه 
سیستم حمل ونقلی پیشرفته ای را برای آینده مردم طراحی و اجرا کنیم. 

رئیس شورای اسلامی شهر قم سپس به تأمین رام های قطار برای خط یک 
مترو اشاره کرد و افزود: برای تست گرم مترو با شهرداری تهران مذاکراتی 
داشتیم تا بتوانیم تست گرم را انجام دهیم و نیاز به مصوبه شورای اسلامی 
شهر تهران داریم و این یک قانون است و قطعاً موافقت می شود زیرا رام ها 
اورهال شــده است. وی تأکید کرد: این رام ها مشکل حمل ونقلی متروی 
قم را حل نکرده و تنها برای تست گرم استفاده می شود و هنوز مشخص 
نیست رام ها به صورت خرید با قرض از تهران تأمین می شود و باید منتظر 
مصوبه شــورای شهر باشیم. اسلامی از پیگیری واگن های خریداری شده 
از کشــور چین خبر داد و مطرح کرد: پیگیری هــای لازم برای دریافت 
رام های خریداری شــده از چین در تهران انجام شــده و امیدواریم رام ها و 
واگن های قم را به زودی دریافت کرده و بتوانیم استفاده کنیم. وی در ادامه 
به ریل راه آهن فرســوده در مرکز شهر قم اشاره کرد و اظهار داشت: یکی 
از موضوعاتی که در ســفر رئیس جمهوری به آن پرداخت شد حذف ریل 
راه آهن فرسوده در شهر قم بوده است. رئیس شورای اسلامی شهر قم ابراز 
کرد: ریل راه آهن اگر با پیوست های فرهنگی و اجتماعی همراه نباشد با یک 
سری از آسیب های اجتماعی و حاشیه نشینی مانند اسماعیل آباد و آن طرف 

نیروگاه مواجه می شویم.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: سرپرست و کارگردان گروه هنری 
همای رحمت از برگزاری دهمین سوگواره اشک یاس خبر داد و گفت:  
بعد از وقفه یک ساله ناشی از کرونا و محدودیت های آن، دهمین سوگواره 
اشــک یاس برگزار می شــود. محمد روشــنی، زمان برگزاری دهمین 
ســوگواره اشک یاس را ۱۳ تا ۱۶ دی  ماه جاری اعلام کرد و افزود: این 
سوگواره از ساعت ۶:۳۰ عصر ۱۴۰۰/۱۰/۱۳ تا ۱۴۰۰/۱۰/۱۶ در سالن 
دکتر مبین برگزار می شود. وی، ادامه داد: در کنار برگزاری این سوگواره، 
غرفه های صلواتی، نذورات مردمی برای کودکان سرطانی، حامیان مالی، 
نمایشــگاه عکس دفاع مقدس و مدافعان حرم، رادیو ســوگواره و چند 
برنامه دیگر را پیش بینی کرده بودیم که متأسفانه به علت نبود امکانات 
و حمایت های مالی، تمامی برنامه های پیش بینی شده، لغو شدند و تنها 
برنامه جانبی ما خاطره گویی بهرام بعقوبی؛ جانباز و یادگار هشت سال 
دفاع مقدس را خواهیم داشــت. روشنی اضافه کرد: نزدیک به یک دهه 
اســت که کار خود را با همت و عشــق به اهل بیت پیامبر )ص(، ائمه 
اطهــار )ع( و فاطمه زهرا )س( - افتخار خانــدان وحی، پیش برده ایم. 
این هنرمند و کارگردان تئاتر با بیان این که از سال ۱۳۹۰ که برگزاری 
سوگواره را شــروع کرده ایم، با هزینه های شخصی خود پیش رفته ایم، 

ادامه داد: تنها انگیزه برای ادامه این مســیر هنری منتخب گروه، عشق 
بــه ائمه اطهار، خاندان وحی، عهد و پیمان  خود با حضرت فاطمه زهرا 
)س(، امید به راه گشایی ها و همراهی های آنان، همت چهل، پنجاه نفر از 
هنرمندان جوان و علاقه مند به انجام کارهای هنری، فرهنگی و ارزشی 
است. روشنی در پایان ضمن قدردانی از حمایت و همراهی بهرام یعقوبی؛ 
جانباز هشت ســال دفاع مقدس، تلاش گران سازمان بسیج هنرمندان 
سپاه عاشورا، انجمن صنفی دفاتر نمایندگی روزنامه های سراسری استان 
آذربایجان شرقی و رسانه ها و اصحاب مطبوعات محلی، پایگاه مقاومت 
امام حســین)ع(، حکیمه غفوری و علی نوای باغبان از اعضای شــورای 
اسلامی شــهر تبریز، سازمان فرهنگی و هنری شــهرداری، شهرداری 
منطقه ۳، حوزه  ۲ بسیج امام حسن مجتبی )ع(، حوزه ۲ بسیج خواهران، 
ســایر حامیان معنوی و عوامل اجرایی در برگزاری این سوگواره، گفت: 
خادمان بسیج و رسانه، ســازمان بسیج هنرمندان سپاه عاشورا، پایگاه 
مقاومت امام حسین )ع(، ۲ عضو شورای شهر و معاونت سازمان فرهنگی 
و هنری شــهرداری بار دیگر به یاری مان آمدند و در این راه، حاج بهرام 
یعقوبی؛ جانباز هشت سال دفاع مقدس با دیدن کمبود تجهیزات مان به  
یاری مان شتافت و در تأمین و تهیه تجهیزات نوری کمک   حال مان شد، 

در حالی که این  جوانمرد، پیشتر و به وقت خود با اهدای جان و سلامت 
خود، دِین اش را نسبت به مردم ادا کرده بود. 

ایلام- هدی منصوری: سرپرست درمانگاه طب صنغتی شركت 
پالایش گاز ایلام از اهداء ۵0 واحد خون توسط كاركنان این واحد 
صنعتی خبر داد و گفت: با توجه به كاهش ذخایر بانک خون در 
دوران شیوع بیماری كرونا و بنا بر ضرورت تأمین ذخایر خونی 
سازمان انتقال خون و همسو با عمل به مسئولیت های اجتماعی، 
گروه سیار ســازمان انتقال خون با رعایت كامل پروتكل های 
بهداشتی با استقرار در این واحد صنعتی نسبت به خونگیری از 

كاركنان اقدام كرده است.
علی منصوری با بیان اینکه پیرو درخواست سازمان انتقال خون ایلام 
و در راستای حس انسان دوستی و مسئولیت های اجتماعی ۵۰ واحد 
خون توسط پرسنل پالایشگاه گاز ایلام در محل درمانگاه طب صنعتی 
اهداء شــده اســت،افزود: هدف از انجام این امر خداپسندانه کمک به 

بیماران نیازمند به خون و نهادینه کردن فرهنگ اهداء خون در جامعه 
است.

وی با اشــاره به اینکه با هماهنگی های صورت گرفته از سوی اداره 
HSE و درمانگاه شرکت با سازمان انتقال خون استان این مهم تحقق 
یافته است، اظهار داشت: یکی از عرصه های تبلور دینداری اهدای خون 
به نیازمندان اســت، زیرا نه تنها موجب نجات جان یک بیمار می شود 
بلکه به نوعی شــکرگزاری به درگاه خداوند متعال برای برخورداری از 

سلامتی است.
سرپرست درمانگاه شــرکت پالایش گاز ایلام با بیان اینکه اهدای 
خون نمادی ارزشمند از احســاس مسئولیت، همدلی و نوع دوستی 
اســت که در حفظ سلامت جامعه تأثیر بســزایی دارد،تصریح کرد: 
کارکنان این واحد صنعتی هر ســاله در راســتای مســئولیت های 
اجتماعــی و کمک بــه همنوعان خود با اهداء خــون خود به کمک 

نیازمندان شتافته اند.

رئیس اتاق بازرگانی تبریز تاكید كرد؛

لزوم استقرار مراکز تجاری تبریز در ترکیه

لزوم بررسی بیشتر در خصوص مونوریل و خط دوم مترو

سرپرست و كارگردان گروه هنری همای رحمت خبر داد؛
دهمین سوگواره اشک یاس برگزار می شود

منصوری خبر داد:

كاركنان پالایشگاه گاز ایلام بیش از ۵0 واحد خون اهداء كردند

ساری - دهقان : مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه 
ساری گفت : در ۹ ماهه سال ۱۴۰۰ تعداد ۲۲ دوره تخصصی و عمومی 
آموزشی برای کارکنان ، پیمانکاران ، رانندگان و کارآموزان منطقه ساری 
برگزار شد . به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی، سبحان 
رجب پور مدیر شــرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری با 
بیان اینکه حیات ســازمانها به دانش ، آگاهی و مهارت های گوناگون و 
جدید وابســته است ، اظهار کرد : همه ساله دوره های آموزشی متنوع 
با هدف ارتقاء سطح کیفی مهارت های فردی و عملکردی کارکنان در 
منطقه ســاری به اجراء در می آید و در ۹ ماهه  سال ۱۴۰۰ تعداد ۲۲ 
دوره آموزشی برای کارکنان رسمی ، قرارداد مدت معین و پیمانکاری ، 
رانندگان و کارآموزان برگزار شــد . وی با بیان اینکه آموزش و توانمند 
سازی نیروی انسانی سبب می شود تا افراد بتوانند متناسب با تغییرات 
ســازمانی و محیط به طور مؤثر فعالیتشــان را ادامه و بر کارایی خود 
بیفزایند ، عنوان کرد : یــک  دوره تخصصی برای تعداد ۴۳ نفر در ۱۶ 

ساعت و ۳ دوره به صورت عمومی برای تعداد ۱۴۱ نفر در ۲۴ ساعت در 
۹ ماهه اول سال ۱۴۰۰ توسط واحد آموزش منطقه ساری برگزار شد . 
وی رسیدن به اهداف سازمان را در روز آمد بودن و توانایی کارکنان در 
انجام وظایف محوله و انطباق با محیط متغیر دانست و اظهار کرد : برای 

۱۱ نفر از کارآموزان دانشگاهی معادل ۲۴۶۰ نفر ساعت دوره آموزشی 
برنامه ریزی و اجرائی شد . سبحان رجب پور در ادامه اظهار کرد : در ۹ 
ماهه ســال ۱۴۰۰ دوره هایی برای مدیریت و سرپرستی ، پیمانکاران و 
رانندگان نیز برگزار گردید که در مجموع ۳۱ نفر ساعت دوره آموزشی 
برگزار شــد . رجب پور جمع نفر ســاعت آموزش در ۹ ماهه اول سال 
۱۴۰۰ را بیش از ۲۵۴۷ ساعت اعلام و تاکید کرد : با برنامه ریزی و توجه 
جدی به مبحث آموزش درجه اطمینان موفقیت فرد و سازمان افزایش 
می یابد که منطقه ساری با برگزاری دوره های آموزشی مستمر ، متنوع 
و تخصصــی برای نیل به این هدف تلاش مــی نماید و در ۹ ماهه اول 
ســال ۱۴۰۰ با برگزاری ۲۲ دوره ، ۵۷۱ شرکت کننده و ۲۵۴۷ ساعت 
آموزش این هدف را دنبال می کند . ســبحان رجب پور افزود : با توجه  
به اینکه تمرکز امکانات آموزشی در منطقه ساری قرار دارد ، دوره های 
آموزشــی مناطق گیلان ، گلستان و چالوس به صورت متمرکز در این 

منطقه برگزار می شود .

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

در 9 ماهه سال جاری تحقق یافت

شماره 1934
چهار شنبه
15 دی 1400
چهار شنبه
15 دی 1400

شماره 1937
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یکی از مهمترین مشکلات برندها در زمینه تاثیرگذاری بر روی مشتریان 
مربوط به جلب نظرش��ان است. این امر اغلب اوقات یک فرآیند به شدت 
س��خت و زمانبر محس��وب می شود. درس��ت به همین خاطر اگر شما در 
زمینه تاثیرگذاری بر روی مشتریان عملکرد خوبی از خودتان نشان ندهید، 
شانس زیادی برای ادامه روند بازاریابی و بازگشت سرمایه به طور منطقی 

نخواهید داشت. 
امروزه هنوز هم بسیاری از برندها برای جلب توجه مشتریان از شیوه های 
س��نتی استفاده می کنند. چنین ش��یوه هایی دیگر بیشتر از آنکه ماهیت 
حرفه ای و جذاب برای مش��تریان داش��ته باش��د، نوعی کلیشه های رایج 
محسوب می گردد. در این صورت استفاده برند شما از کلیشه های موردنظر 
می تواند وضعیت تان را به طور قابل ملاحظه ای دش��وار نماید. درس��ت به 
همی��ن خاطر م��ا در این مقاله به دنبال راهکاره��ای حرفه ای برای جلب 
نظر مش��تریان هس��تیم. این امر می تواند تحولی در زمینه ارتباط شما با 
مشتریان تان ایجاد نماید. پس اگر شما هم برای جلب نظر مشتریان مشکل 

دارید، در ادامه با ما همراه باشید. 
معرفی‌مشتریان‌به‌یکدیگر

وقتی یک برند مشتریانش را به هم معرفی می کند، نوعی احساس ارتباط 
و تعامل مس��تقیم میان آنها ایجاد خواهد کرد. اگر شما هم به طور مداوم 
نسبت به عملکرد برندهای مختلف که خیلی خوب مشتریان شان را حفظ 
کرده و انجمن مش��تریان وفادار تشکیل می دهند با حالت تعجب واکنش 
نش��ان می دهید، اکنون زمان دست به کار شدن تان است. تاثیرگذاری بر 
روی مش��تریان هرگز کار سخت و پیچیده ای نیس��ت. نکته مهم در این 
میان تلاش برای اس��تفاده از تمام ظرفیت برند به منظور ایجاد پیوندهای 
احساس��ی میان کسب و کارتان با مشتریان اس��ت. یکی از این راهکارها 
معرفی مش��تریان قدیمی به مش��تریان تازه یا مخاطب هدف اس��ت. این 

طوری شما به سادگی نظر مشتریان تان را جلب خواهید کرد. 
بسیاری از برندها هیچ ایده ای برای معرفی مشتریان  شان به هم ندارند. 
درس��ت به همین خاطر به طور مداوم با مش��کلاتی در این راستا رو به رو 
می شوند. اگر شما به دنبال تاثیرگذاری بر روی مشتریان و جلب نظرشان 
هستید، باید اول از همه کاری کنید که کسب و کارتان به چشم آنها بیاید. 
این امر با تبلیغات صرف و هزینه های بالا صورت نمی گیرد. در عوض اگر 
مشتریان تان انگیزه کافی برای همکاری با شما را داشته باشند، وضعیت تان 

به شدت بهبود پیدا می کند. 
معرفی برند به مشتریان تازه باید همیشه از طریق مشتریان وفادار شما 
صورت گیرد. این امر می تواند انگیزه مش��تریان تازه برای تعامل با شما را 
به طور قابل ملاحظه ای افزایش دهد. به این ترتیب مش��تریان وفادار شما 
در عمل نقش س��فیران برندتان را بازی خواهند کرد. بی تردید در دنیای 
کنونی مردم به حرف های یکدیگر اعتماد بیشتری دارند. درست به همین 
خاطر وقتی مشتریان فعلی شما برندتان را به دوستان شان معرفی کنند، 
تاثیرگذاری فرآیند موردنظر به شدت بیشتر از هر زمان دیگری خواهد بود. 
یادتان باشد شما برای جلب نظر مشتریان وفادار به منظور معرفی کسب 
و کارتان به افراد تازه مسیر ساده ای را پیش رو ندارید. این امر شامل تلاش 
برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان مورد نظر در وهله نخست است. به هر 
حال کمتر کسی وقتی ارتباط خوبی با یک برند ندارد، آن را به دوستانش 
معرفی خواهد کرد. به علاوه، معرفی یک برند به دوس��تان در واقع اعتبار 
ی��ک فرد پیش افراد نزدیک��ش را در معرض خطر قرار می دهد. درس��ت 
به همین خاطر مش��تریان ش��ما فقط در صورتی که کاملا از خدمات تان 

مطمئن باشند، اقدام به انجام چنین کاری خواهند کرد. 
کاهش‌بودجه‌تبلیغاتی

این تکنیک شاید در ابتدا بسیار عجیب به نظر برسد، به ویژه در دنیایی 
که برندها روز به روز بودجه های بازاریابی ش��ان را افزایش می دهند. برای 
تایید این نکته کافی اس��ت نگاهی به بودجه برندهای بزرگ در طول 10 
س��ال اخیر بیندازید. چنین کاری به خوبی ش��ما را با افزایش دید بودجه 
کس��ب و کارها در طول سال های اخیر در حوزه بازاریابی و تبلیغات آشنا 

خواهد کرد.
پرس��ش مهم در این بخش امکان بهبود وضعیت برند از طریق افزایش 
صرف بودجه بازاریابی است. اگر شما پاسخ درستی برای این سوال نداشته 
باشید، وضعیت تان همیشه نامشخص خواهد بود. توصیه ما در این بخش 
جایگزی��ن کردن هزینه های بالا در زمین��ه بازاریابی و تبلیغات با ترغیب 
مش��تریان حاضر در بازار برای گفت و گو پیرامون کس��ب و کارتان است. 
این امر می تواند تاثیرگذاری بسیار بهتری بر روی مشتریان به همراه داشته 
باش��د. بنابراین ش��ما باید از همین ابتدای کار به دنبال راهکاری جذاب و 
کاربردی برای تعامل با مشتریان باشید، در غیر این صورت شانس تان برای 

تعامل با آنها و جلب نظرشان به شدت کاهش پیدا خواهد کرد. 
گاهی اوقات برندها در تلاش برای عقب نماندن از رقبای ش��ان به طور 

مداوم بودجه بخش بازاریابی و تبلیغات را افزایش می دهند. این امر شاید 
در نگاه نخس��ت ایده جذابی باش��د، اما پس از گذشت مدت زمانی اندک 
برندهای تازه تاس��یس را با مش��کلات زیادی رو ب��ه رو خواهد کرد. این 
امر به طور ویژه ای درباره اختصاص هزینه مناس��ب برای توس��عه کسب و 
کار مصداق دارد. بنابراین ش��ما باید همیشه بودجه بازاریابی تان را به طور 
متعادل با سایر بخش ها توسعه دهید، در غیر این صورت خیلی زود سر و 

کله مشکلات مختلف پیدا خواهد شد. 
اس��تفاده از ترندهای مختلف در ش��بکه های اجتماعی و تولید محتوای 
ج��ذاب برای کاربران یکی از بهترین راهکارها برای ترغیب آنها به منظور 
اظهارنظر و بحث درباره برندتان اس��ت. این ام��ر می تواند در مدت زمانی 
کوتاه شما را تبدیل به برندی مورد علاقه و جذاب سازد. بنابراین همیشه 
ش��بکه های اجتماعی را جدی بگیری��د. نکته جالب اینکه تولید محتوا در 
ش��بکه های اجتماعی و بارگ��ذاری محتوا در آن یک��ی از کم هزینه ترین 
راهکارهای دنیا محسوب می شود. به همین خاطر شما هیچ مشکلی برای 
دنبال کردن چنین تکنیکی نخواهید داشت. بی شک این راهکار بسیار بهتر 

از تولید محتوای حرفه ای و تبلیغات پرهزینه خواهد بود. 
پاسخگویی‌به‌کامنت‌های‌مشتریان

حضور در شبکه های اجتماعی فقط برای سرگرم کردن مشتریان نیست. 
گاهی اوقات آنها سوالات خیلی مهم از برندها در این فضا دارند. درست به 
همین خاطر شما باید خودتان را برای پاسخگویی به این دست از سوالات 
آماده سازید. در غیر این صورت تعامل تان با مشتریان بسیار سخت خواهد 
ش��د. امروزه مش��تریان تعامل با برندهایی که خیلی سریع در شبکه های 
اجتماعی پاسخ سوالات شان را می دهند، دوست دارند. این امر می تواند به 

آنها فرصت بسیار خوبی برای جلب نظر مشتریان بدهد. 
اگر ش��ما خودتان را به جای مش��تریان قرار دهید، عدم پاسخگویی به 
سوالات مشتریان همیشه می تواند برای شما دردسرساز شود. بنابراین باید 
استراتژی تان در شبکه های اجتماعی را براساس پاسخگویی سریع و بدون 
معطلی به آنها برنامه ریزی کنید. متاسفانه برخی از برندها برای پاسخگویی 
به مش��تریان اهمیت زیادی قائل نیستند. همین امر همیشه دردسرهای 
یک برند در تعامل با مش��تریان را به طور چش��مگیری افزایش می دهد. 
بنابراین اگر ش��ما به دنبال جلب نظر مشتریان و تاثیرگذاری بر روی آنها 
هس��تید، باید همیشه پاسخگویی س��ریع به آنها را در دستور کارتان قرار 

دهید،. در غیر این صورت شاید اصلا مورد توجه آنها قرار نگیرید. 
یادتان باشد برای پاسخگویی به مشتریان باید همیشه پاسخ های مناسب 
را به همراه داشته باشید. این امر می تواند نقش مهمی در موفقیت بازاریابی 
ش��ما ایفا کند. اگر پاسخ یک سوال یا نکته موردنظر مشتریان را به خوبی 
نمی دانی��د، قبل از اینکه با حدس و گمان کارت��ان را پیش ببرید، اندکی 
درب��اره موضوع مورد بحث تحقیق کنی��د. چنین کاری می تواند به خوبی 
جلوی پاسخ های عجیب و غریب شما را بگیرد. به این ترتیب دیگر نیازی 

برای نگرانی و مواجهه با انواع مشکلات در این میان نخواهد بود. 
وقتی یک برند پاسخ مشتریان را براساس حدس و گمان های رایج بدهد، 
اعتبارش در نگاه آنها به ش��دت کاهش پیدا خواهد کرد. درست به همین 

خاطر ش��ما باید همیش��ه پاسخ مش��تریان تان را با دلایل دقیق و محکم 
بدهید، در غیر این صورت مشکلات تان برای جلب نظرشان بی نهایت بالا 

خواهد رفت.
خوشبختانه امروزه انواع منابع اطلاعاتی و از همه مهمتر کارشناس های 
حرفه ای در دس��ترس برندها قرار دارد. با این حس��اب ش��ما هیچ عذر و 
بهانه ای برای پاس��خگویی غیردقیق یا عملکرد دیرهنگام در زمینه تعامل 
با مش��تریان ندارید. یکی از فناوری هایی که برای پاس��خگویی س��ریع به 
مش��تریان کاربرد بسیار زیادی دارد، اتوماس��یون است. امروزه اتوماسیون 
برای بس��یاری از برندها در دس��ترس قرار دارد. با این حس��اب شما باید 
برای مدیریت روابط تان با مش��تریان همیشه از ابزارهای دارای اتوماسیون 
س��ود ببرید. به این ترتیب توانایی تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف به 
ساده ترین شکل ممکن را پیدا می کنید. امروزه مشتریان در صورت پاسخ 
دریافت های دقیق و بسیار سریع از سوی برندها تمایل بالاتری برای تعامل 
با آنها نشان می دهند. با این حساب وظیفه شما در این بخش کاملا روشن 
اس��ت و باید تمرکزتان بر روی بهبود کیفیت و سرعت تعامل با مشتریان 

باشد. 
معرفی‌مزایای‌برند‌و‌نحوه‌عملکردش

گاهی اوقات مش��تریان فقط به خاطر اینکه با نحوه استفاده از محصول 
شما یا کارکردش آشنایی ندارند، اقدام به تعامل با خرید از شما نمی کنند. 
چنین امری می تواند حسابی برای شما دردسرساز شود. درست به همین 
خاطر باید همیش��ه در ت��لاش برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف 
براس��اس اش��اره به جزییات و مزایای محصولات تان باش��ید، در غیر این 
صورت مشکلات بسیار زیادی در زمینه جلب نظرشان پیدا خواهید کرد. 

اگر محصول ش��ما دارای مزیت مشخصی در مقایسه با دیگر نمونه های 
موجود در بازار است، شما باید از همان ابتدای کار نسبت به بیان آنها در 
ان��واع کمپین های بازاریابی و تبلیغاتی اقدام کنید. نکته مهم در این میان 
عدم جست و جوی دقیق مشتریان برای پیدا کردن یک محصول مشخص 
اس��ت. به همین خاطر فعالیت های تبلیغاتی و بازاریابی شما در این میان 
اهمیت بسیار زیادی پیدا می کند. توصیه ما برای شما در این شرایط تلاش 
برای همکاری با برخی از اینفلوئنسرها یا چهره های برجسته برای معرفی 
هرچه بهتر محصولات تان به مشتریان است. چنین راهکارهایی شما را در 

کانون توجه مش��تریان قرار می دهد. بنابراین دیگر مش��کلی از نظر سطح 
تاثیرگذاری بر روی آنها پیش روی تان نخواهد بود. 

متاس��فانه بس��یاری از برندها در زمینه معرفی محصولات شان عملکرد 
بس��یار خوبی از خودش��ان نش��ان نمی دهن��د. این امر ش��امل پیروی از 
کلیشه های رایج و بی توجه به اهمیت نوآوری در زمینه معرفی محصولات 
و مزایای آن است. با این حساب اگر شما به دنبال معرفی محصولات تان به 
مشتریان هستید، باید همیشه نکات کلیدی مانند استفاده از تمام ظرفیت 
برن��د و محصول تان را مدنظر قرار دهید، در غیر این صورت هرگز به طور 
استاندارد امکان تعامل و تاثیرگذاری بر روی مشتریان را پیدا نخواهید کرد. 
تاکید بر روی نیازهای مش��تریان و دغدغه ه��ای آنها در زمینه طراحی 
محصولات همیش��ه ایده ای استاندارد و مناسب محسوب می شود. چنین 
امری حتی شما را از تبلیغات گسترده نیز بی نیاز می سازد. بنابراین وظیفه 
اصلی شما در این میان تلاش برای تاثیرگذاری حرفه ای بر روی مشتریان 
با استفاده از ارزیابی مداوم نیازها و هر آنچه بدان علاقه دارند، خواهد بود. 
این امر می تواند وضعیت تان در تعامل با مش��تریان را به طور چشمگیری 

بهبود بخشد. 
‌هدف‌گذاری‌بر‌روی‌پلتفرم‌های‌مناسب

تعامل با مشتریان و جلب نظرشان کار ساده ای نیست. بسیاری از برندها 
در این میان به طور مداوم با مشکلاتی رو به رو هستند. درست به همین 
خاطر شما باید همیشه به دنبال راهکارهایی برای ساده سازی این فرآیند 
برای خودتان باشید، در غیر این صورت شاید حتی توانایی جلب نظر یک 

مشتری را هم پیدا نکنید. 
در ابت��دای بحث درب��اره حضور در ش��بکه های اجتماع��ی و تعامل با 
مش��تریان در آن چند توصیه کاربردی را مورد بح��ث قرار دادیم. یکی از 
نکات مهم در این میان انتخاب پلتفرم های مناسب برای بازاریابی و تعامل 
با مش��تریان است. اگر شما در پلتفرمی که هیچ جذابیتی برای مشتریان 
ندارد عضو ش��وید، بی تردید شرایط تان برای جلب نظر مشتریان به شدت 
دش��وار خواهد ش��د. به همین خاطر توصیه ما برای شما توجه به فرآیند 
جلب نظر مش��تریان با انتخاب ش��بکه های اجتماعی پرطرفدار و محبوب 

در میان آنهاست. 
بی شک شناسایی شبکه های اجتماعی پرطرفدار امر سخت یا دشواری 
نیس��ت. شما در این رابطه فقط باید نیم نگاهی به آمارهای رسمی داشته 
باش��ید. به این ترتیب به س��اده ترین ش��کل ممکن توانای��ی همکاری با 
مش��تریان تان را پیدا خواهید کرد. متاس��فانه برخی از برندها بدون توجه 
به این نکته اقدام به حضور در ش��بکه های اجتماعی می کنند و در نهایت 
هیچ شانسی برای تعامل واقعی با مشتریان برای شان باقی نمی ماند. پس 
اگر شما به دنبال کسب نتیجه ای متفاوت هستید، حتما این نکات را مورد 
توج��ه قرار دهید، در غیر این صورت وضعیت ت��ان به طور مداوم پیچیده 

خواهد شد. 
ام��روزه پلتفرم های��ی مثل اینس��تاگرام، یوتیوب، توییت��ر، تیک تاک و 
فیس بوک در میان محبوب ترین گزینه ها برای تیم های بازاریابی محسوب 
می ش��ود. اگر شما در فرآیند ارزیابی وضعیت مشتریان با نمونه های تازه ای 
آش��نا ش��دید، همیش��ه امکان اضافه کردن برخی از پلتفرم ها به لیس��ت 
موردنظر وجود دارد. بنابراین ش��ما نباید هرگز به خودتان سخت بگیرید و 
فرصت های تاثیرگذاری بر روی مشتریان را از دست بدهید. هر وقت پلتفرم 
مناس��ب دیگری هم که در این لیست نیس��ت پیش روی تان قرار گرفت، 
خیلی راحت آن را به فهرست تان اضافه کنید. در نهایت هم اگر قصد دارید 
فقط روی تعداد اندکی از پلتفرم ها متمرکز شوید، باید صرفا تعداد محدودی 
از پلتفرم ها را مورد توجه قرار دهید. این کار با کنار گذاشتن نمونه هایی که 

تعداد کمتری از مشتریان در آن حضور دارند، انجام خواهد شد. 
بی شک تعامل با مشتریان و جلب نظرشان برای هر برندی پیچیدگی های 
خاص خودش را دارد. اگر شما به دنبال جلب نظر مشتریان و تاثیرگذاری 
حرفه ای بر روی شان هستید، توصیه های مورد بحث در این مقاله می تواند 
شروع خوبی برای تان باشد. البته شما همیشه امکان یادگیری نکات تازه و 
به روز رسانی اطلاعات تان درباره شیوه های جلب نظر و تعامل با مشتریان 
را دارید. با این حس��اب شما به عنوان بازاریاب باید همیشه نیم نگاهی به 
وضعیت بازاریابی و تعامل با مشتریان تان داشته باشید، در غیر این صورت 

شاید هرگز شانسی برای تعامل با مشتریان و جلب نظرشان پیدا نکنید. 
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