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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

سیاست‎های حمایتی در لایحه بودجه 1401 عمدتا به نفع پردرآمدهاست

شکست سیاست‎های 
حمایتی بودجه

فرصت امروز: اگرچه لایحه بودجه 1401 نسبت به سال گذشته شاهد چند تغییر اساسی در حوزه سیاست‎های 
حمایتی از جمله حذف ارز ترجیحی کالاهای اساس��ی بوده اس��ت، اما این تغییرات عمدتا به نفع اقش��ار پردرآمد 
جامعه اس��ت؛ نکته‎ای که نهاد پژوهشی مجلس در تازه‎ترین گزارش بودجه‎ای خود بدان اشاره کرده و از حمایت 
بودجه‎ای به نفع پردرآمدها خبر داده اس��ت. مرکز پژوهش‎ها در این گزارش با بررس��ی سیاس��ت‌های حمایتی و 

مقابله با فقر در لایحه بودجه 1401، خواستار بازنگری در رویکرد حمایتی بودجه شده و با اشاره به کاهش...

ازسرگیری واردات از اختیارات دولت است
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انتشار اسامی ابربدهکاران بانکی به وصول بدهی‎ها کمک می‎کند؟

2 نگاه به افشای اطلاعات بدهکاران بانکی
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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فرص�ت امروز: پس از آنکه ش�اخص بورس تهران در اولین روز معاملاتی هفت�ه با افت بیش از 5 هزار 
واحدی قرمزپوش ش�د، در معاملات روز یکش�نبه تغییر جهت داد و با رش�د بیش از 15 هزار واحدی 

معادل یک درصد در ارتفاع یک میلیون و 474 واحد قرار گرفت تا فاصله خود تا ابرکانال 1.5 
میلیون واحدی را به 1.7 درصد برساند. اگرچه این روند صعودی در معاملات روز دوشنبه...

وضع عوارض صادراتی بر محصولات معدنی باعث ریزش 33 هزار واحدی شاخص بورس تهران شد

تیشه به ریشه بورس

یادداشت
رشد شاخص فلاکت

علی قنبری
کارشناس اقتصادی

ش��اخص فلاک��ت ب��ه بالاترین 
رکورد در طول ۱۱ س��ال گذشته 
رس��یده و ای��ن در حال��ی اس��ت 
که وضعی��ت در برخی اس��تان‌ها 
حتی بدتر اس��ت. شاخص فلاکت 
مجموعه‎ای از ش��اخص‎های تورم 
و بیکاری اس��ت که متاس��فانه در 
جامعه م��ا هم وضع بیکاری خوب 
نیس��ت و ه��م تورم خیل��ی بالا و 
نامناسب اس��ت. تا الان نرخ تورم 
ب��الای 40 درصد و ن��رخ بیکاری 
ه��م ح��دود 10 درص��د اس��ت و 
ای��ن دو ش��اخص کاهش  اگرچه 
پیدا کرده، اما آنقدری نیس��ت که 
کارس��از باش��د. جمع این دو رقم 
بی��ش از 50 درصد می‎ش��ود. در 
طول 43 س��ال پ��س از انقلاب به 
غیر از یک س��ال در دوره ریاست 
جمهوری هاش��می رفسنجانی که 
بحث آزادس��ازی قیمت‎ها صورت 
گرفت و تورم بالا رفت، تا به امروز 
هی��چ وقت ش��اهد این می��زان از 
ش��اخص فلاکت نبوده‎ایم. به این 
ترتی��ب، همانطور ک��ه می‎بینیم، 
وضع ش��اخص فلاک��ت در جامعه 
نامناسب است که نشان از فلاکت 
م��ردم و اوضاع بس��یار بد اقتصادی 
کش��ور دارد. دولت جدید از زمانی 
ک��ه روی کار آم��ده م��دام ادعای 

اما  داش��ته،  تورم  کاهش 
9نتوانسته در کنترل تورم...

11 رمضان 1443 - سـال هفتم
شماره‌‌ 1993

8 صفحه - 5000 تومان
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فرص��ت امروز: با یک پیاده‎روی عصرانه در خیابان هفدهم منطقه 
موسوم به HSR در جنوب شرق بنگلور، با افرادی برخورد می‎کنید 
ک��ه پس از پایان کار از دفتر استارت‌آپ‌ش��ان بی��رون می‎آیند و به 
سمت کافه‎های کوچک محلی می‎روند. به نوشته »اکونومیست«، آنها 
ممکن اس��ت برای اودان )Udaan( - اس��تارت‌آپ فعال در زمینه 
تج��ارت الکترونیک- یا ودانتو )Vedantu( - اس��تارت‌آپ فعال در 
حوزه فناوری آموزش��ی- یا یکی دیگر از اس��تارت‌آپ‌های خصوصی 
کار کنند که ارزش��ی بیش از یک میلیارد دلار دارند و رشد و تکثیر 
س��ریع آنها در این منطقه باعث ش��ده اس��ت که مردم محلی به آن 
»خیابان تک‌ش��اخ« لقب دهند. »محیط یاداو«، یکی از بنیانگذاران 
استارت‌آپ تک‌شاخ بولت ارث )Bolt.Earth( که در ساختمانی در 
این خیابان مس��تقر اس��ت، با خنده می‌گوید: »این نام ممکن است 

قدیمی و منسوخ بشود. شاید محله تک‌شاخ مناسب‎تر باشد.«
منطقه HSR همیشه مرکز استارت‌آپی شهر بنگلور نبود؛ شهری 
که خودش پایتخت استارت‌آپی هندوستان است. تا پنج سال پیش 
منطقه کورامانگالا در چند کیلومتری ش��مال منطقه HSR، مرکز 
اس��تارت‌آپ‌های بنگلور بود، اما با افزایش قیم��ت دفاتر کار در این 
منطقه، استارت‌آپ‌های جدید از آنجا رانده شدند. واقعیت این است 
که ش��رکت‌های جوان به منطقه‌ای گس��ترده‌تر چش��م دوخته‌اند تا 
فرصت‌های خرید بیشتری را برای فعالیت در بنگلور ایجاد کنند که 
به سرعت در حال رشد و تبدیل شدن به مکانی برای فعالان مشتاق 
و بلندپرواز فناوری است. این شهر خانه 26 تک‌شاخ است و در سال 

گذشته میلادی 13 میلیارد دلار سرمایه خطرپذیر جذب کرد.
ب��رای چندین دهه موقعیت »س��یلیکون‌ولی« به عن��وان زادگاه 
ش��رکت‌های فناوری بزرگ، انکارناپذیر بود. تک��ه کوچکی از زمین 
که اچ‌پی، اینتل، اپل، گ��وگل و اوبر را به جهان داد. مارک زاکربرگ 
تنها چهار ماه بعد از راه‌اندازی فیس‌بوک در کمبریج ماساچوست در 
سال 2004، به »سیلیکون‌ولی« نقل مکان کرد. در سال 1999 این 

دره توانس��ته بود یک‌سوم س��رمایه‌گذاری خطرپذیر جهان را جذب 
 CB شده توسط موسسه تحقیقاتی‎کند. براس��اس بررسی‌های انجام
Insights، در س��ال 2011، مقر 20 تک‌شاخ از 27 تک‌شاخ جهان 
در آمریکا بوده اس��ت. در آن زمان تنها چهار کش��ور دیگر بودند که 
حتی میزبانی یک تک‌ش��اخ را به رخ می‌کش��یدند. »سیلیکون‌ولی« 
همچنان خانه 136 تک‌ش��اخ اس��ت؛ رقمی بی��ش از هر جای دیگر 
جهان. اما همان‌طور که بنگلور نش��ان می‌دهد، چنین تجمعی دیگر 
نمی‌تواند تنها به بخش کوچکی از ش��مال کالیفرنیا محدود ش��ود. 
حالا تک‌ش��اخ‌‌ها در 45 کش��ور جهان حضور دارند. از میان بیش از 
هزار تک‌ش��اخ جهان، حدود نیمی خارج از آمریکا مس��تقر هستند. 
س��هم تمام س��رمایه‌گذاری‌های خطرپذیر س��رازیر ش��ده به سمت 
اس��تارت‌آپ‌های آمریکایی از 84 درصد در 20 سال گذشته حالا به 

کمتر از نصف رسیده است.
پراکندگی س��رمایه در ورای مرزهای »س��یلیکون‌ولی« نش��ان از 
رش��د عظیم صنعت فناوری در سال‌های اخیر دارد. با این حال، دره 
فناوری همچنان در برابر فراز و نش��یب‌های چرخه س��رمایه‌گذاری 
مقاومت کرده است. در ش��رایطی که در فصل چهارم سال 2021 و 
فصل اول س��ال 2022، ارزش استارت‌آپ‌های فناوری کاهش نسبی 
داش��ته، سهم سرمایه‌های سرازیر شده به سمت شرکت‌های مستقر 
در خارج از آمریکا همچنان رش��د کرده و به 51 درصد رسیده است. 
از میان مکان‌های دیگری که به عرصه رش��د انفجاری استارت‌آپ‌ها 
تبدیل ش��ده‌اند، برخی ش��هرها مانند پکن، لندن و تل‌آویو بزرگ‌تر 
و شناخته‌ش��ده‌تر هس��تند و اغلب اش��تیاق زیادی برای استقرار و 
فعالیت در آنها وجود دارد. شهرهای دیگری نظیر بنگلور، سنگاپور یا 
سائوپائولو هنوز در مراحل اولیه تبدیل شدن به یک مرکز استارت‌آپی 
قرار دارند. با این حال اما همه این ش��هرها پر از اس��تعدادهای فنی 
و مهندس��ی، ارتباطات مستحکم با دیگر بخش‌های جهان و ریسک 
پایین س��رمایه‌گذاری هس��تند. این ش��هرها در کنار یکدیگر، نقشه 

تازه‌ای از جهان نوآوری را ترس��یم می‌کنند؛ نقش��ه‌ای گس��ترده‌تر، 
متنوع‌تر و رقابتی‌تر.

براس��اس گزارش »اکونومیست«، بس��یاری از استارت‌آپ‌های 
جدید نس��بت به اس��تارت‌آپ‌های قدیمی‌تر »س��یلیکون‌ولی«، 
رویک��رد متفاوتی دارند. این اس��تارت‌آپ‌های جدید همچنین با 
یکدیگر متفاوت هستند. مراکز استارت‌آپی بزرگ‌تر و بالغ‌تر تمایل 
دارند ش��رکت‎های »فناوری عمیق« بیشتری ایجاد کنند که در 
حوزه‌های پیچیده‌ای مانند هوش مصنوعی و نرم‌افزارهای پیشرفته 
کار می‌کنند که عمدتا  مشتریان شرکتی را هدف قرار می‎دهند تا 
مصرف‎کنندگان. اما در حالی که استارت‌آپ‌های مستقر در لندن 
و تل‌آویو اغلب به فراسوی مرزهای کشورشان نگاه می‎کنند، پکن 
تقریبا به طور کامل بر بازار داخلی متمرکز اس��ت. )گفتنی است 
»فناوری عمیق«، حوزه فعالیت گروهی از ش��رکت‌ها یا بیش��تر 
استارت‌آپ‌هایی هستند که هدف‌ش��ان ارائه راهکارهای فناوری 

براساس چالش‌های علمی یا مهندسی است(.
مراکز نوآوری جوان‎تر از جمله بنگلور، سائوپائولو و سنگاپور بیشتر 
ب��ه فعالیت‌های منطقه‌ای علاقه دارند تا جهانی. این اس��تارت‌آپ‌ها 
ب��ه جای آنکه به دنبال پیدا کردن زمین بازی تازه‌ای باش��ند، اغلب 
الگوهای تجاری موجود را برای استفاده در موقعیت بازارهای محلی 
به‌ کار می‌گیرند. »پنگ اونگ« از شرکت سرمایه‌گذاری هیل ونچرز 
)Hill Ventures( س��نگاپور معتقد اس��ت که ب��ا افزایش درآمد 
استارت‌آپ‌ها در مناطق جدید، مصرف‌کنندگان هم تمایل بیشتری 
به ص��رف هزینه برای خدمات فنی مش��ابه کش��ورهای پیش��رفته 
پیدا می‌کنند. به این ترتیب اس��ت که ش��رکت تج��ارت الکترونیک 
فیلیپ‌کارت )Flipkart( به آمازون هندوس��تان، ش��رکت فین‌تک 
نوبانک )Nubank( به روُلوت )Revolut( برزیل و شرکت تاکسی 
اینترنتی گرب )Grab( به اوبر جنوب‌شرق آسیا معروف هستند. به 
همین دلیل اس��ت که 70 درصد از تک‌شاخ‌های جنوب‌شرق آسیا و 

80 درصد از تک‌ش��اخ‌های آمریکای لاتین در حوزه‌های فین‌تک یا 
خدمات اینترنتی فعالیت می‌کنند.

رش��د انفجاری اس��تارت‌آپ‌های فناوری با تکیه بر پیشرفت‌های 
ساختاری مختلفی اتفاق افتاده است. توسعه جهانی اینترنت پرسرعت 
و موبایل‌های هوش��مند این امکان را برای استارت‌آپ‌ها فراهم آورده 
اس��ت تا از ه��ر جایی در دنیا به مصرف‌کنن��دگان هر جای دیگری، 
خدمات‌ش��ان را ارائ��ه کنند. »آبهیک آناند« از ش��عبه هندوس��تان 
ش��رکت بزرگ سرمایه‌گذاری س��کویا )Sequoia( می‌گوید: »نفوذ 
س��ریع فناوری باعث ایجاد بازارهای بزرگ‌تر و عمیق‌تر ش��ده است. 
حالا تمایل به »فناوری عمیق« مانند رایانش ابری افزایش پیدا کرده 
و توس��عه‌دهندگان بیشتر به ابزارهای پیش��رفته نیاز پیدا کرده‌اند؛ 
ابزارهای��ی که راه‌اندازی یک ش��رکت را س��اده‌تر می‌کند. از طرفی، 
با کندتر ش��دن روند رش��د بازارهای بالغ و افزایش فضای رقابتی در 
میان مراکز استارت‌آپی جهان، س��رمایه‌گذاران خطرپذیر این روزها 
نیم‌نگاهی به مراکز تازه تاسیس استارت‌آپی و فرصت‌های جدیدشان 
دارند.« ادامه همه‌گیری کووید هم تاثیر چش��مگیری بر رشد تقاضا 
برای ابزارهای پیشرفته گذاشته است. در واقع، تمایل مردم در سراسر 
دنیا به دیجیتالی‎شدن همه‌چیز باعث شده است که استارت‌آپ‌های 
جدی��د با اهداف ت��ازه ظهور کنند. با این اوص��اف، تعجبی ندارد که 
تعداد شرکت‌های مستقر در هندوستان و جنوب‌شرق آسیا که درآمد 
سالانه‌ش��ان به 100 میلیون دلار می‌رس��د، در سال‌های اخیر رشد 

قابل‌توجهی داشته‎اند.
اگر رون��د دموکراتیزه کردن فناوری و س��رمایه‌گذاری خطرپذیر 
جهانی را هم نپذیریم، ظهور استارت‌آپ‌ها در همه جای جهان، مهر 
تاییدی برای این روایت اس��ت. بررسی آمار مربوط به سرمایه‌گذاری 
و ارزش بازار اس��تارت‌آپ‌های 10 کش��ور جهان با بیش��ترین تعداد 
استارت‌آپ‌های میلیارد دلاری نش��ان می‌دهد که حدود 40 درصد 
از این تک‌ش��اخ‌ها در مراکز استارت‌آپی هر کشور تجمع کرده‌اند. در 

فاصله س��ال‌های 2011 تا 2021، سهم شهرهای مراکز استارت‌آپی 
از س��رمایه‌گذاری خطرپذیر ملی هر کشور، از کمتر از 50 درصد به 
ح��دود 70 درصد در لندن، از 24 درصد به 60 درصد در برلین و از 

15 درصد به 34 درصد در بنگلور رسیده است.
اس��تعداد، آزادی، پذیرش ب��الا و خطر پایین س��رمایه‌گذاری، 
همیش��ه اهمیت دارند. این در حالی اس��ت که تعداد آن دسته از 
استارت‌آپ‌هایی که به کمک این ویژگی‌ها موفق شده‌اند، همچنان 
در حال رش��د است. همان‌طور که اس��تارت‌آپ‌های جوان‌تر، بالغ 
می‌ش��وند، کتاب راهنم��ا به ش��کلی حریصانه آنها را به س��مت 
به‌کارگیری فناوری‎های پیشرفته سوق می‌دهد؛ درست شبیه آنچه 
در چین در حال رخ دادن است. حالا استارت‌آپ‌ها بیشتر به سمت 
تفکر جهانی پیش می‌روند. »دِو خار« از ش��رکت س��رمایه‌گذاری 
لایت‌اسپید )Lightspeed India Partners( معتقد است که 
در حال حاضر حدود 30 درصد از 60 تک‌ش��اخ هندوستان به‌طور 

عمده بازارهای بین‌المللی را نشانه رفته‌اند.
احتمال می‌رود که شهرهای جدیدی به فهرست مراکز فناوری 
جهان اضافه بش��وند. لاگوس، بزرگ‌ترین شهر و پایتخت تجاری 
کشور نیجریه در حال حاضر خودش را آماده می‌کند تا به بازیگر 
اصلی عرص��ه فین‌تک در قاره آفریقا تبدیل ش��ود. در ماه مارس 
امس��ال، اس��تارت‌آپ‌های نیجریه‌ای - به ج��ز دو تای آنها که در 
 )Y Combinator( ش��تاب‌دهنده مع��روف وای کامبینیت��ور
»سیلیکون‌ولی« هستند - عملکردی بهتر از رقبای‌شان در دیگر 
کش��ورهای آفریقایی داش��تند. فن��اوری داغ و پرطرفداری مانند 
جهان غیرمتمرکز رمزارزها و آنچه وب‌3 نامیده می‌شود، احتمالا 
مکان‌هایی با قوانین مطلوب و مساعد را پیدا خواهند کرد. صرافی 
رمزارز FTX که ارزش��ی برابر با 32 میلیارد دلار دارد، به تازگی 
به ش��هر ناس��ائو، پایتخت باهاما نقل مکان کرده است؛ جایی که 

آب‌وهوای خوبی هم دارد.

بانک جهانی در گزارش تازه خود با اش��اره به تبعات جنگ روسیه 
و اوکراین در اقتصاد جهان پیش‌بینی کرد که تولید ناخالص داخلی 
کش��ورهای منطقه اروپا و آس��یای مرکزی )ECM( در سال ۲۰۲۲ 
به طور متوس��ط حدود 4.1 درص��د کاهش خواهد یافت که دو برابر 
بیش��تر از تبعات رکود کرونایی در ای��ن منطقه خواهد بود. این نهاد 
بین‌المللی همچنین نسبت به افزایش فقر در سراسر جهان به دلیل 
کمبود مواد غذایی و گرانی به واس��طه طولانی شدن جنگ روسیه و 
اوکراین هش��دار داد و اعلام کرد: کش��ورهای منطقه اروپا و آسیای 
مرکزی به دلیل ارتباطات قوی تجاری، مالی و مهاجرتی با روسیه و 
اوکراین، احتمالا بیش از س��ایر نقاط جهان متحمل آسیب اقتصادی 
خواهند ش��د. روس��یه صادرکننده عمده انرژی و فلزات است و اروپا 
۴۷ درصد گاز طبیعی و ۲۵ درصد نفت موردنیاز خود را از روس��یه 
وارد می‌کند. همچنین روسیه و اوکراین بیش از ۲۵ درصد صادرات 
جهان��ی گندم را در اختیار خود داش��ته‌اند. بنابراین کمبود عرضه و 
قیمت‌های بالاتر انرژی و مواد غذایی به تورم فزاینده دامن می‌زند. در 
میان کشورهای منطقه اروپا و آسیای مرکزی، ارمنستان، گرجستان، 

قزاقستان و ترکیه بیش از ۷۵ درصد گندم خود را از روسیه و اوکراین 
وارد می‌کنند. البته کشورهای خاورمیانه و آفریقا نیز به واردات گندم 
و سایر کالاهای روسی و اوکراینی از جمله دانه‌های روغنی و خوراک 
دام و طیور متکی هستند که ادامه جنگ می‌تواند امنیت غذایی آنها 

را هم به خطر بیندازد.
گزارش بانک جهانی همچنین نش��ان می‎ده��د که تحریم‌های 
اروپا و آمریکا علیه روس��یه با ایجاد اختلال در مس��یرهای تجاری 
موج��ب افزایش هزینه‌های حمل و نقل و بیمه در س��طح جهانی 
شده است. رخدادی که می‌تواند موجب افزایش قیمت محصولات 
و اخت�الل در زنجی��ره ارزش طیف گس��ترده‌ای از صنایع از جمله 
مواد غذایی، خودرو، ساخت و ساز، پتروشیمی و حمل و نقل شود. 
در عین حال، روس��یه یک مقصد مهم صادراتی برای بس��یاری از 
کش��ورهای اروپای شرقی بوده است. بر همین اساس بانک جهانی 
یادآور ش��ده که بازار بیش از ۱۰ درصد صادرات کشورهای منطقه 
قفقاز جنوبی، آسیای مرکزی و بالتیک در حال از بین رفتن است. 
در این میان، روس��یه مقصد حدود ۲۵ درصد صادرات ارمنستان و 

بیش از ۴۰ درصد صادرات بلاروس بوده است. همچنین گردشگران 
روسی و اوکراینی بیش از ۱۰ درصد مجموع گردشگران ورودی به 
کشورهای این منطقه را تشکیل می‌داده‌اند که کاهش آن می‌تواند 
اقتصاد کشورهای وابسته به گردشگری از جمله گرجستان، مونته 
نگ��رو و ترکیه را تحت تاثیر قرار دهد. بانک جهانی در این گزارش 
پیش‌بینی کرد که نرخ رش��د اقتصاد جهان )براساس مدل سازمان 
همکاری اقتصادی و توس��عه( حدود یک درصد کاهش یابد و به ۳ 
درصد برس��د. همچنین نرخ رشد اقتصادی اوکراین در سال ۲۰۲۲ 
به منفی ۴۵ درصد می‎رسد و نرخ جمعیت فقرا در اوکراین )بر پایه 
درآمد 5.5 دلار در روز( از 1.8 درصد در سال ۲۰۲۱ به رقم 19.8 
درصد در س��ال ۲۰۲۲ افزای��ش خواهد یافت. طبق پیش‎بینی این 
نهاد بین‌المللی، تولید ناخالص داخلی روسیه نیز در سال ۲۰۲۲ به 
دلیل تحریم‌های اعمال‎ش��ده از سوی ایالات متحده و اتحادیه اروپا 

11.2 درصد کاهش پیدا می‎کند.
از س��وی دیگر، اقتصاددان��ان می‎گویند که جن��گ در اوکراین و 
تحریم‎های اقتصادی علیه روس��یه، تغییرات بس��یار بزرگتری را در 

اقتص��اد و بازارهای اروپا نس��بت به بحران کرونا ایج��اد می‎کند. به 
گزارش »سی‌ان‌بی‌س��ی«، رهبران اروپایی مجبور شده‎اند به سرعت 
برنامه‎ه��ای کاهش وابس��تگی بیش از حد خود به انرژی روس��یه را 
تس��ریع بخشند. پارلمان اروپا روز پنجش��نبه خواستار تحریم فوری 
و کامل نفت، زغال‎س��نگ، سوخت هسته‎ای و گاز روسیه شد. با این 
حال، این جدایی تهاجمی برای اقتصاد اروپا بهایی دارد، تورمی که از 
قبل افزایش یافته بود را به س��طوح بی‎سابقه‎ای می‎رساند و تهدیدی 
برای تضعیف بهبود تولید )که س��ال گذشته با تلاش اقتصادها برای 
بیرون آمدن مجدد از همه‎گیری کرونا رقم خورد( به حساب می‎آید.

برخ��ی دیگر از تحلیلگران هم می‎گوین��د اروپا به ویژه در معرض 
خطر از دست دادن رقابت بین‎المللی در نتیجه جنگ قرار دارد. برای 
این قاره، جنگ بس��یار بیشتر از همه‎گیری کووید، تغییر ایجاد کرده 
است. این ماجرا تنها به سیاست‎های امنیتی و دفاعی مربوط نیست 
بلکه کل اقتصاد را شامل می‎شود. منطقه یورو اکنون در حال تجربه 
نزول��ی مدل اقتصادی بنیادین خود، یعن��ی اقتصاد صادرات‎محور با 
ستون فقرات صنعتی بزرگ و وابستگی بیشتر به واردات انرژی است. 

با بهره‎مندی از جهانی‎ش��دن و تقسیم کار در دهه‎های اخیر، منطقه 
یورو اکنون باید انتقال س��بز خود و دس��تیابی به استقلال انرژی را 
افزایش دهد. در عین حال باید هزینه‎های دفاعی، دیجیتالی‎سازی و 
آموزش��ی هم بیشتر شود. به گفته تحلیلگران، اروپا با بحران انسانی 
و گذار اقتصادی قابل توجهی مواجه اس��ت و جنگ در »س��بد نان« 
اروپا، قیمت مواد غذایی را به سطوح بی‎سابقه‎ای افزایش خواهد داد. 
تورم بالاتر در اقتصادهای توسعه‎یافته می‎تواند در اقتصادهای در حال 

توسعه موضوع مرگ و زندگی باشد.
در همی��ن حال، با ادامه جنگ در ش��رق اروپ��ا، اتحادیه اروپا در 
حال بررسی اعمال تحریم علیه نفت روسیه است و طی مذاکراتی با 
نمایندگان اوپک در وین از آنها خواس��ته است تا سطح عرضه اوپک 
را افزای��ش دهد. در پاس��خ اما اوپک به اتحادی��ه اروپا اعلام کرد که 
تحریم‎های جاری و آتی علیه روس��یه ممکن اس��ت یکی از بدترین 
ش��وک‎های عرضه نف��ت را ایجاد کند و جایگزی��ن کردن این حجم 
از عرض��ه غیرممکن بوده و بنابراین این گروه نفت بیش��تری تولید 

نخواهد کرد.

پیش‎بینی بانک جهانی از افزایش رکود، تورم و فقر در سال ۲۰۲۲
اقتصاد اروپا در بحران باقی می‎ماند

آیا »سیلیکون‌ولی« همچنان بر نوآوری جهان مسلط است؟

300 شهر جهان میزبان هزار تک‎شاخ

فروش بی‎دردسر با راهکارهای تخصصی
فروش در بازارهای کنونی با حجم بالای رقابتی که جریان دارد، هرگز کار ساده‎ای نیست. بسیاری از برندها 
و حتی فروشندگان حرفه‎ای نیز در این میان با مشکلات بسیار زیادی رو به رو هستند. درست به همین خاطر 
شما باید کارتان در این راستا را همیشه با بهترین توصیه‎ها و تکنیک‎های ممکن پیش ببرید، در غیر این صورت 
هرگز شانسی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و بهینه‎سازی شرایط کاری‎تان نخواهید داشت. این امر 
اهمیت بسیار زیادی برای برندها از نقطه نظر تاثیرگذاری بر روی مشتریان دارد.  برخی از فروشندگان در طول 
سال‎های متمادی هرگز به فکر استفاده از شیوه‎های تازه نمی‎افتند. این امر شاید در نگاه نخست بسیار ساده 
به نظر برسد، اما اگر اندکی با دقت بیشتر به ماجرا نگاه کنید، متوجه ناتوانی فروشندگان موردنظر برای جلب 
مشتریان در ادامه مسیر خواهید شد. این امر شانس آنها در بازار را کاهش داده و برندشان را نیز بدل به یکی از...



فرصت امروز: اگرچه لایحه بودجه 1401 نس��بت به س��ال گذش��ته 
شاهد چند تغییر اساسی در حوزه سیاست‎های حمایتی از جمله حذف 
ارز ترجیحی کالاهای اساس��ی بوده اس��ت، اما این تغیی��رات عمدتا به 
نفع اقش��ار پردرآمد جامعه اس��ت؛ نکته‎ای که نهاد پژوهشی مجلس در 
تازه‎ترین گزارش بودجه‎ای خود بدان اشاره کرده و از حمایت بودجه‎ای 
ب��ه نفع پردرآمدها خبر داده اس��ت. مرکز پژوهش‎ه��ا در این گزارش با 
بررس��ی سیاس��ت‌های حمایتی و مقابله با فقر در لایحه بودجه 1401، 
خواس��تار بازنگری در رویکرد حمایتی بودجه شده و با اشاره به کاهش 
پرداخت‌های حمایتی مس��تقیم در بودجه می‎گوید: با وجود گس��ترش 
نرخ فقر در دهه 1390، نس��بت پرداخت‎هاي مس��تقيم حمايتي به كل 
بودجه كاهش يافته است، به طوری که سهم اعتبارات حمایتی نقدی از 
28 درصد منابع عمومی بودجه در س��ال 1391 به 11 درصد در قانون 
بودجه س��ال 1400 و همچنین 8 درصد در لایحه بودجه پيش��نهادي 
س��ال 1401 رسيده اس��ت. هرچند در سال‎هاي گذش��ته حمایت‎هاي 
غيرمس��تقيم دیگري از جمله ارز ترجيح��ی و عرضه ارزان انرژي انجام 
شده، اما سهم اعتبارات حمایتی نقدي )یارانه نقدي و نهادهاي حمایتی( 

که مستقیما به ذي‎نفع نهایی پرداخت می‎شوند، کاهش داشته است.
از س��وی دیگر، آمارها نش��ان می‎دهد مصرف کالاهای مش��مول ارز 
ترجیحی در دهک‌های بالای درآمدی جامعه چند برابر دهک‌های پایین 
درآمدی بوده اس��ت. به طوری که دهک دهم حدود 27 برابر بیش��تر از 
دهک‌های اول از یارانه گوش��ت گوسفندی بهره‌مند می‌شود. همچنین 
براس��اس داده‌ه��ای بودجه خانوار در س��ال 1395، تنه��ا ‌15 درصد از 
خانوارها به تس��هیلات بانکی دسترسی داشته‌اند و تعداد خانوارهایی که 
تسهیلات دریافت کرده‌اند، در دهک دهم 9 برابر دهک اول بوده است.

منابع دولت در خدمت کارمندان است
گزارش مرکز پژوهش‌ها از پنج بخش تشکیل شده است که در بخش 
اول، اعتبارات نقدی حمایتی در لایحه بودجه مورد بررس��ی قرار گرفته 
اس��ت. اصلاح سیاس��ت ارز ترجیحی و اعتبارات حمایت��ی جبرانی آن 
ک��ه از تغییرات جدی لایحه بودجه س��ال 1401 اس��ت، در بخش دوم 
بررس��ی ش��ده است. در بخش س��وم و چهارم نیز به ترتیب به شفافیت 
در پرداخت‌های حمایتی و تس��هیلات تکلیفی در لایحه بودجه 1401 
اش��اره شده و نهایتا در بخش پایانی، اعتبارات محرومیت‌زدایی و توسعه 

متوازن بررسی شده است.
همانطور که اشاره شد، به ‌رغم گسترش نرخ فقر در دهه اخیر، نسبت 

اعتبارات مربوط به پرداخت‌های مستقیم حمایتی به کل بودجه در این 
س��ال‎ها کاهش یافته است. چنانکه س��هم مجموع این اعتبارات از ‌28 
درصد منابع عمومی بودجه در س��ال 1391 به رقم 11 درصد در قانون 
بودجه س��ال 1400 و همینطور 8 درصد در لایحه بودجه پیش��نهادی 
س��ال 1401 رسیده است. همچنین در همین دوره زمانی، حجم منابع 
عمومی بودجه رش��د قابل توجهی داش��ته که عمدتا ناش��ی از افزایش 
هزینه‌های جاری دولت بوده است. به این معنا که سهم جبران خدمات 
کارکنان دولت و حمایت دولت از صندوق‌های بازنشستگی از کل منابع 
عمومی بودجه افزایش داش��ته و نسبت بالاتری به خود اختصاص داده 
اس��ت. سهم این دو ردیف از منابع بودجه عمومی از ‌27 درصد در سال 
1391 به حدود ‌32 درصد در لایحه سال 1401 رسیده است. این سهم 

در سال گذشته ‌45 درصد منابع عمومی دولت بوده است.
مرکز پژوهش‎ها همچنین در ادامه این گزارش، منابع حقیقی اختصاص 
یافته به کارکنان و بازنشستگان و پرداخت‌های حمایتی مستقیم را مقایسه 
کرده و می‎گوید: به دلیل تورم در س��ال‌های اخیر، مصارف اس��می بودجه 
همواره در حال افزایش بوده است. در صورتی که ارزش حقیقی این اعتبارات 
با حذف اثر تورم ممکن است کاهشی باشد. بررسی بودجه‌ای این دو ردیف 
یعنی کارکنان و بازنشستگان و پرداخت‌های حمایتی مستقیم که به نسبت 
سال پایه 1395 تعدیل شده است، نشان می‌دهد که در سال 1391، ارزش 
حقیقی اعتبارات مربوط به پرداخت‌های نقدی به حقوق کارمندان و کمک 
به صندوق‌های بازنشستگی تقریبا برابر بوده است، اما در سال‌های بعد ارزش 
حقیق��ی بودجه حمایتی کاهش یافت��ه، در حالی که ارزش حقیقی بودجه 
کارکنان دولت و بازنشس��تگان به طور متوسط در حال افزایش بوده است. 
در واقع، دولت منابع خود را بیشتر به سمت کارکنان و بازنشستگان هدایت 
کرده و به نظر می‌رس��د این نکته جای تأمل دارد، چراکه اگرچه تورم را به 
عنوان یک عامل مهم باید در نظر گرفت، اما در سال‌های اخیر به‌رغم کمبود 
منابع در بودجه دولت، حقوق کارمندان و بازنشستگان با افزایش قابل توجهی 

مواجه بوده است.
ارز ترجیحی در لایحه بودجه 1401

یکی از مهم‌ترین تغییرات لایحه بودجه سال 1401 نسبت به سال‌های 
گذشته، حذف ارز 4200 تومانی برای واردات کالاهای اساسی است که 
البته شیوه اجرا و زمان پیاده‌سازی آن در لایحه بودجه نامشخص است. 
یاران��ه کالاهای اساس��ی از نوع یارانه قیمتی اس��ت و یارانه‌های قیمتی 
متناس��ب با مصرف بیش��تر، بهره‌مندی بیشتر از یارانه را به همراه دارد. 

بررس��ی هزینه‌های مصرفی خانوار نش��ان می‎دهد که مصرف کالاهای 
مشمول ارز ترجیحی در دهک‌های بالای درآمدی، چند برابر دهک‌های 
پایین جامعه بوده اس��ت. برای مثال، دهک دهم حدود 27 برابر بیشتر 
از دهک‌های اول از یارانه گوشت گوسفندی بهره‌مند می‌شود. همچنین 
نس��بت برخ��ورداری دهک دهم به ده��ک اول از ای��ن یارانه در برخی 
کالاها مانند روغن نباتی 1.7 اس��ت. بنابرای��ن رویکرد دولت در اصلاح 
این سیاس��ت در لایحه بودجه 1401، مشروط به طراحی شیوه اجرای 
مناس��ب مانند یکپارچگی در تصمیم‌گیری، تدوین برنامه مستقل برای 
تولی��د داخل، برنامه مش��خص ب��رای مدیریت ب��ازار ارز، هماهنگی در 
اجرا، انتخاب برنامه زمانی مناس��ب و در نظر گرفتن سیاس��ت حمایتی 

جایگزین، گامی مفید ارزیابی می‌شود.
از س��وی دیگر، عدم تخصیص ارز ترجیحی به کالاهای مش��مول آن 
باعث افزایش قیمت این کالاها خواهد ش��د. بنابراین لازم اس��ت دولت 
برای جبران افزایش هزینه‌های مصرفی خانوارها به‌خصوص خانوارهای 
کم‌درآمد، سیاس��ت حمایتی مناسبی پیشنهاد دهد که در لایحه بودجه 
س��ال 1401 به صورت مناسبی به این موضوع پرداخته نشده است. در 
ج��دول تبصره 14 لایحه بودجه س��ال 1401، دولت ‌106هزار میلیارد 
تومان جهت جبران اصلاح نرخ کالاهای اساسی، دارو، یارانه نان و خرید 
تضمینی گندم پیش��نهاد داده اس��ت، در ردیف 24 مصارف هدفمندی 
نیز ‌66هزار میلیارد تومان تحت عنوان یارانه حمایت مطرح ش��ده است 
که در نس��خه اول لایحه به صندوق پیش��رفت و عدالت موضوع تبصره 
18 اختصاص یافته بود و در نسخه اصلاحی به صورت عام تحت عنوان 
یارانه حمایت مطرح ش��ده است. البته در نسخه اصلاحی جدید متناظر 
با کاهش ‌17هزار میلیارد تومانی منابع حاصل از نرخ گاز پتروشیمی‌ها، 
‌17هزار میلیارد تومان از این ردیف کس��ر ش��د و اعتبار آن به ‌39هزار 
میلیارد تومان کاهش یافت. در این راستا اولا ضروری است مصارف این 
ردیف‌ها ب��ه تفکیک بخش‌های خرید تضمینی گن��دم، دارو، یارانه نان 
و سیاس��ت حمایتی جبران ذکر ش��وند تا تخصیص و عملکرد آنها قابل 
بررسی باشد. ثانیا با توجه به سایر هزینه‌های مربوط به سلامت و خرید 
تضمینی گندم، اعتبار در نظر گرفته شده برای حمایت جبرانی، ناکافی 
اس��ت؛ زی��را آمار واردات دارو و خرید گندم در س��ال‌های اخیر نش��ان 
می‌دهد ‌106هزار میلیارد تومان منابع در نظر گرفته شده در ردیف 17 
تنها صرف تامین این دو قلم کالای اساس��ی خواهد شد و منابعی برای 

حمایت جبرانی ارز ترجیحی باقی نخواهد ماند.

سیاست‎های حمایتی در لایحه بودجه 1401 عمدتا به نفع پردرآمدهاست

شکست سیاست‎های حمایتی بودجه

در حالی به فصل نقل و انتقال مس��کن نزدیک می‎ش��ویم که از همین 
حالا بس��یاری از مس��تاجران با تماس صاحب‎خانه‎ها ب��رای افزایش مبلغ 
اجاره مواجه شده‎اند و میلیون‎ها اجاره‎نشین با این سوال مواجه هستند که 
چگونه باید هزینه اجاره را که س��ر به فلک کشیده است، تامین کنند؟ از 
ابتدای اردیبهشت تا پایان تیرماه معمولا فصل جا به جایی خانه و به پایان 
رس��یدن بخش عمده‎ای از قراردادهای اجاره مس��کن در کشور محسوب 
می‎ش��ود؛ ماه‎هایی که به زودی از راه می‎رس��ند و با توج��ه به روند رو به 
رش��د قیمت خانه در کشور از همین حالا میلیون‎ها اجاره‎نشین با چالش 

مواجه هستند.
اجاره‌‌‌نش��ینی در س��ال‌ها و دهه‎های گذش��ته یکی از معضلات بزرگ 
خانوارهای فاقد مس��کن بوده و به نظر می‎رس��د این موضوع در یکی دو 
س��ال اخیر از نقطه بحران هم عبور کرده اس��ت. به دنبال وقوع جهش در 
بازار مس��کن، نرخ بالای تورم عمومی، افزایش نااطمینانی‌‌‌ها، تشدید رکود 
در بازار س��اخت، افت شدید عرضه جدید مس��کن به بازار و...، اجاره‌‌‌بهای 
مسکن نیز تحت‌تاثیر قرار گرفته و بازار اجاره مسکن در یک سال گذشته 
یکی از کم‌‌‌سابقه‌‌‌ترین یا حتی بی‌‌‌سابقه‌‌‌ترین نرخ‌های تورم را در مقایسه با 
دوره‌‌‌ها و س��ال‌های قبل تجربه کرده اس��ت. این جهش شدید اجاره‌‌‌بهای 
مسکن به‌خصوص در تهران و شهرهای بزرگ، طیف وسیعی از خانوارهای 
اجاره‌‌‌نش��ین را ناچار به جابه‌‌‌جایی به س��مت مناطق ضعیف‌‌‌تر، واحدهای 

مسکونی کوچک‌تر یا با عمربنای بیشتر و امکانات کمتر کرده است.
براس��اس گزارش اس��فندماه مرکز آمار ایران، میانگین قیمت مسکن 
در ش��هر تهران از مرز 35 میلیون تومان عبور کرده و ش��اهد رش��د 6 

درصدی قیمت مسکن در پایان سال 1400 بوده‎ایم؛ روند رشدی که به 
نظر می‎رس��د در ماه‎های آینده هم کماکان ادامه داشته باشد و حالا در 
این شرایط بیش��تر صاحب‎خانه‎ها به دنبال کسب درآمد بیشتر هستند 
و مس��تاجران زیر فشار رش��د اجاره بها خرد می‎شوند. به ‌طور میانگین، 
اجاره س��الانه یک مسکن معادل یک پنجم )20 درصد( ارزش آن بوده 
ک��ه در بخش��ی از مناطق تهران این عدد به بی��ش از 30 درصد هم در 
سال‎های گذش��ته رسیده است. قیمت مس��کن در مقابل قدرت خرید 
جامعه و درآمدی که در بازار اجاره قابل کس��ب اس��ت، به‌شدت حبابی 
ش��ده و اگر وزارت راه و شهرس��ازی و معاونت مس��کن و ساختمان این 
وزارتخانه قادر به جلوگیری از تخلیه تورم انباشته مسکن در بازار اجاره 
نباش��د، عملا بازار اجاره با سونامی ویرانگر تورمی مواجه خواهد شد. در 
شرایط فعلی، آمارهای رس��می روایت دردناکی از تغییر قیمت در بازار 
مس��کن دارند. طبق اطلاعات مرکز آمار ایران، میانگین قیمت مس��کن 
در کل مناطق ش��هری ایران از ابتدای سال 1391 تا پایان سال 1399 
بالغ ‌بر 920 درصد رشد کرده و این بازار دچار یک ابرحباب شده است.
داده‎های آم��اری مرکز آمار ایران درباره قیمت مس��کن و اجاره‌بهای 
مس��کونی در مناطق شهری نش��ان می‌دهد که نسبت قیمت مسکن به 
درآمد اجاره از حوالی 16 مرتبه در ابتدای دهه 1390 به محدوده بالای 
30 مرتبه در پایان این دهه رس��یده اس��ت. کارشناسان اقتصاد مسکن 
معتقدن��د که تخلیه ای��ن حباب قیمتی جز با ش��فاف و قانونمندکردن 
مناس��بات ح��وزه املاک و خ��ارج کردن مس��کن از ش��مول کالاهای 
س��رمایه‌‎ای امکان‌‎پذیر نیس��ت. البته بخش��ی از بازیگران بازار مس��کن 

می‎گوین��د در طولان��ی مدت ت��ورم اجاره کمتر از قیمت مس��کن بوده 
اس��ت، زیرا آمارها نش��ان می‎دهد از س��ال 1391 تا پایان سال 1399، 
میانگین تورم مس��کن ش��هری ایران معادل 920 درصد بوده، در حالی 
‌ک��ه تورم بازار اجاره در همین بازه زمانی 365 درصد بوده اس��ت. آنچه 
می‎توان��د در مقابل ادعای عقب‌‎ماندگی تورم بازار اجاره مطرح کرد، این 
است که براس��اس اطلاعات مرکز آمار ایران، در همین بازه زمانی رشد 
درآمد خانوارهای شهری ایران 330 درصد بوده و عملا رشد اجاره‌ بهای 
پرداختی از مس��تأجران فراتر از مقدار اضافه ش��ده ب��ه درآمد آنها بوده 
اس��ت. با همه اینها، حدود 8.5 میلیون خانوار مستاجر در کشور داریم 
که در حال حاضر منتظر تماس صاحب‎خانه‎ها هس��تند و چش��م انتظار 

انصاف آنها در افزایش میزان اجاره بها.
از س��وی دیگر، متاس��فانه برنامه مدون و مش��خصی برای کنترل رشد 
افسارگس��یخته اجاره‌‌‌بها از س��وی متولی مس��کن وجود ن��دارد و تمرکز 
دولت در حوزه مسکن طی سال‌های گذشته عمدتا بر موضوع انبوه‌‌‌سازی 
مسکن در حومه ش��هرهای بزرگ بوده است که تجربیات به دست آمده، 
از عدم‌موفقیت این سیاس��ت‎ها و طرح‎ها در مهار جهش قیمت مسکن و 
به‌خصوص مهار رشد ش��دید اجاره‌‌‌بها حکایت دارد. کارشناسان معتقدند 
در ش��رایطی که ‌‌‌اکنون وضعیت اجاره‌‌‌نش��ینی در ایران به لحاظ س��طح 
دش��واری تامین اجاره‌‌‌بها ب��رای خانوارها در وضعیت بحرانی اس��ت، لازم 
اس��ت سیاست‎گذار مسکن هرچه س��ریع‌تر با ورود به این حوزه و اجرای 
سیاست‌‌‌های عملیاتی، کاربردی و اثرگذار، نسبت به بهبود شرایط موجود 

اقدام نماید.

هزینه اجاره‌‏ مسکن در قله جدید قرار گرفت

تورم 365 درصدی اجاره‎بها در دهه 90

دریچه

سازمان توسعه تجارت گزارش داد
کارنامه تجارت خارجی 1400

گزارش سازمان توس��عه تجارت از کارنامه تجارت خارجی در سال 
گذش��ته نش��ان می‎دهد 20 کالای عمده صادراتی، سهم بیش از 50 
درصدی از کل صادرات 1400 دارند که نسبت به سال قبل، رشد 48 
درصدی به لحاظ ارزش و 13 درصدی به لحاظ وزن را تجربه کرده‎اند. 
در س��وی دیگر، اقلام عمده وارداتی نیز در سال گذشته از نظر ارزش 

89 درصد و از نظر وزن 49 درصد رشد داشته‎اند.
براساس گزارش سازمان توسعه تجارت، ۲۰ کالای نخست صادراتی 
در مجموع ارزشی معادل ‌۲۸میلیارد و ‌۳۷۶میلیون دلار داشته و وزن 
آنه��ا نیز ب��ه ‌۶۳میلیون و ‌۸۲۹هزار تن می‌رس��د. این ۲۰ قلم از نظر 
وزنی رشد ‌۱۳درصدی و از نظر ارزشی افزایش ‌۴۸درصدی داشته‌اند. 
از میان این ۲۰ کالا، دو کالا با افت ارزشی و هفت قلم کالا با کاهش 
وزنی روبه‌رو بوده‌اند. بیشترین ارزش صادرات در سال‌ گذشته مربوط 
به »گاز طبیعی« بوده است. ‌۴میلیارد و ‌۸۷۵میلیون دلار از این کالا به 
کشورهای هدف صادر شده که از نظر ارزشی رشد ‌۸۴درصدی و سهم 
‌۱۰درصدی را به خود اختصاص داده است. صادرات این کالا به لحاظ 

وزنی هم افزایش ‌۹۱درصدی را نسبت به سال قبل نشان می‎دهد.
»متانول«، دومین کالای صادراتی در س��ال گذشته است که ارزش 
صادرات آن ۲میلیارد و ‌۲۰۰میلیون دلار و س��هم ارزشی آن نیز 4.5 
درصد است. رشد ‌۸۷درصدی ارزشی و ‌۴درصدی وزنی نیز در کارنامه 
صادرات این کالا به چش��م می‌خورد. »پلی‌اتیل��ن گرید فیلم با وزن 
مخص��وص کمتر از ۹۴ درصد« با ارزش ‌۲میلیارد و ‌۷۴میلیون دلار و 
س��هم ارزشی 4.3 رصد در رده سوم قرار گرفته است. این کالا از نظر 
ارزش��ی افزایش ‌۴۲درصدی و از لحاظ وزنی رشد یک‌درصدی داشته 
اس��ت. »پروپان مایع‌شده« هم در سال‌گذشته صادراتی یک‌میلیارد و 
‌۹۰۸میلیون دلاری داشته که سهم صادرات آن از کل صادرات ۱۴۰۰ 
به 3.9 درصد می‌رس��د و نس��بت به سال قبل، رش��د وزنی و ارزشی 
‌۳۰درصدی و ‌۹۶درصدی داشته است. صادرات »اوره حتی به‌ صورت 
محلول در آب« نیز رش��د ارزش��ی ‌۱۵۶درصدی نسبت به سال قبل 
داش��ته و ارزش آن به یک‌میلیارد و ‌۸۰۷میلیون دلار رس��یده است. 
س��هم ارزشی این کالا نیز 3.7 درصد اس��ت و صدور آن از نظر وزنی 
یک درصد افزایش داش��ته است. »شمش از آهن و فولاد غیرممزوج« 
با ارزش یک‌میلیارد و ‌۷۱۵میلیون دلار، س��هم ارزشی 3.5 درصدی 
و رش��د ارزشی ‌۸۲ درصدی، شش��مین کالای صادراتی سال 1400 
است. صادرات »سایر محصولات نیمه‌تمام از آهن یا فولاد غیرممزوج« 
نیز دارای ارزشی معادل یک‌میلیارد و ‌۷۰۳میلیون دلار، سهم ارزشی 
3.5 درصدی و رشد ارزش��ی ‌۱۵۱ درصدی است. همچنین »کاتد و 
قطعات کاتد از مس تصفیه‌شده« به عنوان هشتمین کالای صادراتی 
دارای ارزشی معادل یک‌میلیارد و ‌۵۵۰میلیون دلار، سهم ارزشی 3.2 

درصدی و رشد ارزشی 116 درصدی نسبت به سال 99 است.
ص��ادرات »قی��ر نف��ت« در سال‌گذش��ته ارزآوری یک‌میلی��ارد و 
‌۴۳۰میلیون دلاری داش��ته و سهم 2.9 درصدی از کل صادرات را به 
خود اختصاص داده است. ارزش صادرات این کالا نیز رشد ‌۷۳ درصدی 
داشته است. »میله‌های آهنی یا فولادی« با ارزش صادرات یک‌میلیارد 
و ‌۲۸۴میلیون دلاری و س��هم ارزش��ی 2.6  درصدی، دهمین کالای 
عمده صادراتی اس��ت که ارزش صادرات آن ‌۹۹ درصد رش��د داشته 
اس��ت. »بوتان مایع‌شده« هم دارای سهم ارزشی 2.4 درصدی و رشد 
ارزش��ی ‌۱۰۹ درصدی بوده، »پلی‌اتیلن گرید فیلم با وزن مخصوص 
‌۹۴درصد یا بیشتر« سهم ارزش��ی 2.1 درصدی و افزایش ارزش ‌۱۶ 
درصدی داشته، »س��ایر روغن‌های سبک و فرآورده‌ها به ‌جز بنزین« 
هم با ‌۸ درصد رش��د ارزش��ی، س��هم 1.9 درصدی را از کل صادرات 
۱۴۰۰ به خود اختصاص داده اس��ت. »محصولات نیمه‌تمام از آهن یا 
فولاد غیر‌ممزوج« با سهم ارزشی 1.7 درصد و رشد ارزشی ۸ درصد، 
چهاردهمین محصول صادراتی و »سایر فرآورده‌های غیرمذکور دارای 
۷۰ درصد وزنی یا بیش��تر نفت و روغن‌های معدنی قیری« با س��هم 
ارزش��ی 1.6 درصدی و رشد ارزش��ی ‌۹۵ درصدی پانزدهمین کالای 
عمده صادراتی است. سهم »بنزین« از کل ارزش صادرات 1.5 درصد، 
سهم »پسته‌ها با پوست تازه یا خشک« 1.4 درصد، سهم »آلومینیوم 
به‌ صورت کار نش��ده غیر‌ممزوج« 1.3 درصد، سهم »اتیلن‌گلیکول« 
1.2 درصد و س��هم »روی غیرممزوج« نی��ز 1.1 درصد از کل ارزش 

صادرات سال گذشته است.
در سوی مقابل، 20 کالای عمده وارداتی، وزنی معادل ‌۲۹ میلیون 
و ‌۱۹۵ ه��زار تن و ارزش��ی معادل ‌۲۱ میلی��ارد و ‌۵۰۹ میلیون دلار 
داش��ته است. س��هم این ۲۰ کالا از کل ارزش واردات به 40.6 درصد 
می‌رسد. در مجموع، ارزش و وزن 20 کالای نخست وارداتی، رشد 89 
درصدی و 49 درصدی را نسبت به سال قبل ثبت کرده است. از بین 
۲۰ کالای عمده وارداتی، دو کالای برنج نیمه‌سفید‌شده و الکترودهای 
زغالی برای کوره‌ها از نظر ارزشی نسبت به سال‌گذشته افت داشته‌اند. 
همچنین واردات ذرت دامی، برنج نیمه سفید شده و ماژول نمایشگر 

متشکل از صفحه، کاهش وزنی را تجربه کرده‌اند.
بیشترین واردات در سال گذشته از آن »گوشی تلفن همراه« بوده 
که ارزش��ی معادل ‌۴میلیارد و ‌۱۶۲میلیون دلار و سهم 7.9 درصدی 
از کل ارزش واردات ۱۴۰۰ را به خود اختصاص داده اس��ت. رشد ‌۷۱ 
درصدی ارزشی و افزایش ‌۲۲ درصدی وزنی نیز حاصل واردات گوشی 
تلفن‌همراه در این سال است. واردات »ذرت دامی« نیز ارزشی معادل 
‌۳ میلیارد و ‌۳۶۶ میلیون دلار داش��ته که سهم آن از کل واردات 6.4 
درصد بوده و از نظر وزنی افت یک درصدی و از نظر ارزشی رشد ‌۳۴ 
درصدی را به ثبت رسانده است. »گندم معمولی« هم وارداتی معادل 
‌۲میلیارد و ‌۴۸۷میلیون دلار در س��ال گذشته داشته که رشد 1040 
درصدی از نظر ارزش و سهم 4.7 درصدی از کل ارزش واردات 1400 
را نشان می‎دهد. همچنین وزن گندم واردشده به کشور با رشد ‌۸۱۵ 
درصدی نس��بت به سال قبل مواجه بوده اس��ت. ارزش واردات »دانه 
س��ویا تراریخته« نیز معادل یک میلیارد و ‌۴۱۳ میلیون دلار بوده که 
سهم ارزشی آن به 2.7 درصد می‌رسد. واردات این کالا از نظر ارزشی 
رشد ‌۹۹ درصدی و از لحاظ وزنی رشد 55 درصدی را نشان می‎دهد.
در ادامه این فهرست، »روغن‌های دانه آفتابگردان و روغن گلرنگ« 
به ‌عنوان پنجمین کالای وارداتی توانس��ت س��هم 2.6 درصدی را در 
سال 1400 به ثبت برساند. ارزش واردات این کالا در این سال به یک 
میلیارد و ‌۳۵۸ میلیون دلار رسیده که از نظر وزنی 57 درصد و از نظر 
ارزشی 154 درصد افزایش داشته است. همچنین »واردات کنجاله« 
در سال 1400، یک میلیارد و 274 میلیون دلار بوده که سهم ارزشی 

2.4 درصدی را نشان می‎دهد.
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حرکت دسته‎جمعی بانک‎های دولتی در اعلام اسامی ابربدهکاران بانکی 
با دو واکنش متفاوت در میان دولتمردان و کارشناسان روبه‎رو شده است. 
در یکسو، دولتمردان از این اقدام به عنوان شفافیت نظام بانکی یاد کرده‎اند 
و می‎گویند افشای اطلاعات بدهکاران بانکی باعث افزایش شفافیت در نظام 
بانکی و بهبود وضعیت وصول مطالبات غیرجاری کشور ‌می‎شود. در سوی 
دیگر اما اقتصاددانان و کارشناسان بانکی معتقدند تا در ساختار اقتصادی 
کشور بازنگری نشود، افشای فهرست بدهکاران کلان بانکی چندان مفید 
و موثر نخواهد بود. به اعتقاد آنها، اعلام اسامی بدهکاران بانکی به تنهایی 
نمی‌تواند کمکی در جهت وصول این بدهی‌ها به شبکه بانکی کشور کند، 
چراکه به‌طور اصولی در نظام بانکداری کشور، سیستم اعتبارسنجی قبل از 
اعطای تسهیلات به اعتبارسنجی اشخاص حقیقی و حقوقی می‌پردازد. از 
این رو، بدهکاران بزرگ شبکه بانکی یا جزو فعالان اقتصادی کشور بوده‎اند 
که به ‌دلیل مشکلات اقتصادی سال‌های اخیر از جمله تحریم نتوانسته‎اند 
به بازپرداخت تس��هیلات دریافتی خود اقدام کنند یا اشخاصی بوده‎اند که 
به ‌دلیل داشتن رانت از این امتیاز بانکی برخوردار شده‎اند و این تسهیلات 
را با هدف س��وداگری در بازار دارایی‌های مختلف به کار برده‎اند. بنابراین 
درخصوص گروه نخس��ت باید ابتدا یک آسیب‌شناسی انجام شود که علت 
اصلی نکول تسهیلات بانکی چیس��ت؟ آیا انتشار اسامی بدهکاران بانکی 
کش��ور کمکی در جهت بهبود وضعیت تس��ویه بدهی این افراد می‌کند؟ 
درخصوص گروه دوم نیز راه‌حل اصولی، برخورد قانونی با این موضوع است 

و صرفا انتشار این اسامی، کمکی به حل مسئله نخواهد کرد.
انتشار اسامی بدهکاران 11 بانک دولتی

وزیر اقتصاد در سال 1400 بانک‌ها را مکلف کرد تا اسامی بدهکاران خود 
را در وب‌سایت‎ش��ان منتشر کنند. هرچند تا پایان سال گذشته خبری از 
انتشار اسامی ابربدهکاران بانکی نشد، اما در سال جدید و از ابتدای هفته 
جاری، 11 بانک دولتی نسبت به انتشار اسامی بدهکاران خود اقدام کردند. 
در پاییز پارس��ال بود که احسان خاندوزی، وزیر اقتصاد در نامه‌ای از بانک 
مرکزی درخواس��ت کرد تا بانک‌ها را به انتشار هر سه ماه یک‎بار فهرست 

ابربدهکاران در سایت خود ملزم کند و علاوه بر فهرست بدهکاران، جزییات 
بدهی آنها هم اعلام شود. البته با اینکه بانک‎های دولتی، اسامی بدهکاران 
بزرگ خود را منتشر کرده‎اند، اما برخی از آنها از افشای جزییات پرداخت 

تسهیلات و میزان بدهی خودداری کردند.
فارغ از چند و چون این اتفاق، س��وال این اس��ت که آیا انتش��ار اسامی 
بدهکاران کلان بانکی به وصول بدهی‎ها کمکی می‎کند؟ هادی حق‎شناس، 
کارشناس اقتصادی در پاسخ به این سوال می‎گوید: »صحبت درباره نحوه 
انتشار اس��امی بدهکاران، جای بحث مفصلی دارد. البته طبیعی است که 
انتش��ار این اس��امی، تبعات حقوقی دارد و هم اینکه بالاخره بعضی از این 
اشخاص و شرکت‎ها ممکن است مشغول به تجارتی باشند که آن تجارت، 
رقبایی داش��ته باشد. لذا صرف انتشار اسامی بدهکاران بانکی بدون اینکه 
این وام‎ها در چه شرایطی پرداخت شده، با چه نرخ ارزی پرداخت شده، به 
چه منظوری پرداخت شده است و مهمتر اینکه چرا تبدیل به مطالبه معوق 
شده، مهم است. اگر همه این اطلاعات در دسترس نباشد، طبیعی است که 
ممکن است منجر به برداشت‎های واقع‎بینانه نشود. مضاف بر اینکه وقتی 
مطالبات، معوقه می‎ش��ود، یکی از متهمان اصلی، خود بانک‎ها هستند که 
نتوانسته‎اند اعتبارسنجی درس��تی انجام دهند.« او با بیان اینکه »بخشی 
از مطالبات معوقه بانک‎ها، متوجه خود نظام بانکی اس��ت«، ادامه می‎دهد: 
»این وضعیت مانند این اس��ت که یک سوپرمارکت مرتبا اجناس خود را 
می‎فروشد و وصول بدهی هم ندارد و در نهایت ورشکسته می‎شود. طبیعی 
است که آن سوپرمارکت یا هر بنگاه اقتصادی در تنگنای اقتصادی که کالا 
یا خدمتی عرضه می‎کند، ساز و کاری برای دریافت درآمد داشته باشد. به 
خصوص اینکه بانک‎ها از لحاظ تاریخی هم بنگاه قدیمی هس��تند و هم از 
سازوکار پرداخت تسهیلات برای به دست آوردن درآمد استفاده می‎کنند. 
در نتیجه نباید تنها یک روی سکه را دید و گفت چرا این بدهکاران وجود 
دارد. س��وال مهمتر این اس��ت که بانک‎ها چگونه به این افراد، این میزان 

تسهیلات پرداخت کرده‎اند، در حالی که اعتبارسنجی نکرده‎اند؟«
به اعتقاد وی، »برای رسیدن به جواب، نیاز به تحلیل کارشناسی جامعی 
اس��ت. در هر حال طبیعی اس��ت کس��انی که تس��هیلات دریافت کنند، 
بازپرداخت نداشته باشند و بانک‎ها در این مواقع می‎توانند با وثایقی که از 
وام‎گیرنده دریافت کرده‎اند، بدهی‎ها را وصول کنند، اما هیچ‎گاه نباید نقش 

خود بانک‎ها در قصور پرداخت معوقات نادیده گرفته شود.«

اعلام نام بدهکاران، لازم اما کافی نیست
انتشار فهرس��ت بدهکاران بزرگ بانکی اگرچه گامی رو به جلوست، اما 
کافی نیس��ت. طبعا اولین س��والی که در افکار عمومی در این باره ش��کل 
می‎گی��رد، این اس��ت که این بدهی‎های بانکی چگونه ب��ه وجود آمده‎اند؟ 
وقتی یکی از اقساط بانک‎ها به تعویق می‌افتد، سریعا پیامک ارسال می‎شود 
و می‎گویند به ضامن مراجعه می‌کنیم و یا در فهرس��ت بدحس��ابان قرار 
می‌گیرید. حال آیا برای این بدهکاران بزرگ بانکی نیز پیامک ارسال شده 
اس��ت؟ از س��وی دیگر، همانطور که احمد حاتمی یزد، کارشناس و مدیر 
اس��بق بانکی گفته است، »چرا س��وخت وام »بانک گرامین« بنگلادش و 
»بانک مایکروفاینانس« افغانس��تان که وام‌های خُرد برای مشاغلی مانند 
کفاش��ی و خیاط��ی می‌دهند، ۲ درصد اس��ت، اما س��وخت وام برخی از 
بانک‌های ما به ۴۰ درصد هم می‌رس��د؟ پاس��خ روشن است: چون شعبه 
بان��ک بر چگونگی هزینه‌کرد وام نظ��ارت دارد، حال آنکه اینجا بدهی دو 
خودروساز بزرگ کشور از مرز ۱۰۰ هزار میلیارد تومان فراتر رفته است.«

نکته جالب اینجاست که رقم این بدهی‎ها چنان بزرگ است که در ذهن 
مردم، نامأنوس می‎نماید و برخی از ماشین‎حساب‎های نیمه حرفه‎ای حتی 
ت��وان پردازش آن را ندارن��د. در واقع، اعداد و ارقام بدهی این ابربدهکاران 
همانند رقم رش��د نقدینگی در این سال‎ها آنقدر بزرگ و عجیب است که 
حتی با اس��تفاده از واژگان‌ جدید مثل هم��ت )هزار میلیارد( نیز در ذهن 

محاسباتی مردم قابل رهگیری نیست.
در مجموع، افش��ای اطلاعات بدهکاران کلان بانکی بهتر از عدم افشای 
آن اس��ت، اما مهمتر از آن، برخورد و ریش��ه‎یابی این پدیده است. مدیران 
بانک‎های دولتی باید توضی��ح دهند که وام‎های اعطایی به این بدهکاران 
چه نرخ س��ودی داشته اس��ت؟ چه تضامینی برای اعطای این تسهیلات 
گرفته شده است؟ اعتبارسنجی وام‌گیرنده و تضامین او چطور انجام شده 
است؟ وقتی برای پرداخت وام به یک شهروند عادی، انواع و اقسام تضمین 
مطالبه می‌ش��ود و این روند مدت‌ها طول می‌کش��د، اعط��ای وام به این 
ابربدهکاران چقدر طول کش��یده است؟ چقدر از این بدهی‌ها قابل وصول 
و چقدر مش��کوک‌الوصول یا لاوصول اس��ت؟ این وام‌ها برای چه مصارفی 
داده شده‎اند؟ آیا بر نحوه هزینه‎کرد آنها نظارت شده است؟ در مقابل این 
پولی که از منابع مالی بانک‎ها خارج شده، چه دارایی و اموالی ایجاد شده 

و چقدر ارزش‌افزوده دارد؟

انتشار اسامی ابربدهکاران بانکی به وصول بدهی‎ها کمک می‎کند؟

2 نگاه به افشای اطلاعات بدهکاران بانکی

در صورت قطع روس��یه از س��وئیفت، آیا سیس��تم‌های مالی جایگزین 
کاربردی وجود دارند؟ به گزارش تریدفاینانس گلوبال، نمی‌توانیم درگیری 
بین روس��یه و اوکراین را نادیده بگیریم. پیامدهای آن در همه زمینه‌ها به 
ویژه در بخش مالی احس��اس می‌شود. جامعه بین‌الملل با قطع دسترسی 
روسیه از س��وئیفت که عمدتا سنگ بنای سیستم مالی جهانی محسوب 
می‌ش��ود، به این حمله پاسخ داده اس��ت. این اقدام چه واکنشی می‌تواند 

داشته باشد؟ چرا سوئیفت برای دنیای مالی بسیار مهم است؟
س��وئیفت )انجمن ارتباطات مالی بین بانکی در سراسر جهان( که اغلب 
به عنوان واتس‎اپ مالی توصیف می‌شود، سیستم پیام‌رسان جهانی است 
که توسط بخش مالی بین‌المللی برای برقراری ارتباط استفاده می‌شود. در 
حال حاضر سوئیفت توسط حدود ۱۱ هزار موسسه مالی و کسب و کار در 
بیش از ۲۰۰ کشور جهان به کار می‌رود. سال گذشته این سیستم روزانه 
بیش از ۴۲ میلیون پیام ش��امل س��فارش‌ها، تأیید پرداخت‌ها و مبادلات 
ارزی را تس��هیل کرده اس��ت. مثلا یک پیام سوئیفت حاوی اطلاعاتی در 
مورد هویت شخص پرداخت‌کننده، جزییات ذی‎نفع و شماره حساب‌های 
مربوطه اس��ت. پس از دریافت پیام، بانک‌ها مس��تقل از سوئیفت، انتقال 
را تس��ویه می‌کنند. س��وئیفت نقش مهمی در پرداخت‌های فرامرزی ایفا 
می‌کند. بانک‌ها از آن برای اطلاع‌رس��انی به یکدیگر در انتقالات استفاده 
می‌کنند. می‌توان گفت س��وئیفت شالوده سیستم مالی جهانی را تشکیل 

می‌دهد.
در حال حاضر، تنظیم س��وئیفت مانن��د یک بانک صورت نمی‌گیرد. در 
عوض، به عنوان یک س��ازمان مس��تقل عمل می‌کند که به طور مشترک 
تحت مالکی��ت و نظارت چندین بانک مرکزی بزرگ ش��امل فدرال رزرو 
ایالات متحده، بانک انگلستان، بانک مرکزی اروپا )ECB( بوده و با قوانین 
اتحادیه اروپا )EU( اداره می‌ش��ود. با تش��دید تحریم‌های اقتصادی علیه 
حمله روس��یه به اوکراین، نقش س��وئیفت در محدودک��ردن قدرت مالی 

روسیه آشکارتر می‌شود.
به دنبال حمله روسیه به اوکراین، ایالات متحده و اتحادیه اروپا به همراه 

بریتانیا و کانادا، توافق کردند که هفت بانک روسی را از سیستم سوئیفت 
حذف کرده و فعالیت آنها در سطح جهانی را مختل کنند. با این حال، این 
تحریم بر اسبربانک )مشهورترین بانک روسی( یا گزپروم بانک که از طریق 
آن پرداخت‌ه��ای اروپ��ا برای واردات نفت و گاز روس��یه صورت می‎گیرد، 
تأثیری نداشته است. پیامدهای محرومیت از سوئیفت تأثیر قابل توجهی 
بر روسیه خواهد داشت. کشوری که به سوئیفت دسترسی ندارد نمی‌تواند 
معاملات بانکی یا تجاری بین‌المللی را سریع و موثر پردازش کند که منجر 

به زیان‌های اقتصادی قابل توجهی می‌شود.
این اولین بار نیس��ت که کشوری از سوئیفت کنار گذاشته می‌شود. در 
س��ال ۲۰۱۲، ایران به عنوان بخشی از مجموعه تحریم‌های اتحادیه اروپا 
علیه برنامه هسته‌ای‌اش از سوئیفت محروم شد. طی چهار سال، این کشور 
نزدی��ک به نیمی از درآم��د حاصل از صادرات نف��ت و ۳۰ درصد تجارت 
خارج��ی خود را از دس��ت داد. صادرات ۲۸ درص��د کاهش یافت و تولید 
ناخالص داخلی ۷.۵ درصد کاهش یافت. روس��یه نیز می‌تواند در وضعیت 
مشابهی قرار گیرد. به گفته مرکز کارنگی مسکو، خروج از سوئیفت می‌تواند 
بی��ن ۲۰ تا ۳۰ درصد از معاملات روس��یه را تحت تأثیر قرار داده و تولید 
ناخالص داخلی را تا ۵ درصد کاهش دهد. به نظر می‌رس��د تاکنون اثرات 
قابل توجهی داشته است: تانکرهای نفتی تمام فعالیت‌های صادراتی خود 
را متوقف کرده‌اند و روبل روس��یه س��قوط کرده و منج��ر به تورم داخلی 
ش��ده است. ممانعت روسیه از س��وئیفت، همراه با تحریم‌های دیگر، تأثیر 

گسترده‌تری خواهد داشت.
این اقدام می‌تواند بر سیستم مالی اروپا تأثیر بگذارد که یکی از دلایلی 
است که تعدادی از کش��ورهای اتحادیه اروپا محتاط هستند. روسیه یک 
تامین‌کننده مهم انرژی جهانی اس��ت و بسیاری از کشورها برای پرداخت 
هزینه واردات سوخت به سوئیفت متکی هستند. شرکت‌های خصوصی که 
با روسیه تجارت می‌کنند نیز متحمل زیان‌های هنگفتی می‌شوند، بنابراین 

محرومیت آنها یک مشکل مجزا نیست.
با توجه به همه اینها، روس��یه چه کانال‌ه��ای ارتباطی جایگزینی برای 

تراکنش‌ها دارد؟ در پی الحاق کریمه در سال ۲۰۱۴، چندین بانک روسی 
از سوئیفت محروم شدند و روسیه سیستم پیام‌رسانی بین بانکی خود را که 
به نام سیستم انتقال پیام‌های مالی )SPFS( شناخته می‌شود، توسعه داد. 
اگرچه SPFS بس��یاری از عملکردهای SWIFT را شبیه‎سازی می‌کند، 
اما خارج از روسیه کاربرد گسترده‌ای ندارد. چین هم سیستم پرداخت بین 
 )CIPS( بانکی خود را به نام سیس��تم پرداخت بین بانکی فرامرزی چین
توسعه داده است. با حمایت بانک مرکزی چین، به عنوان جایگزینی برای 
بانک‎های روس��ی مطرح ش��ده اس��ت. در حال حاضر، ۲۳ بانک روسی به 
سیستم چینی متصل ش��ده‎اند که هنوز مشهور نیست )پردازش کمتر از 
2 درص��د از پرداخت‎ه��ای جهانی که حدود 0.3 درص��د از تراکنش‎های 
SWIFT اس��ت(. با این حال، CIPS می‌تواند به طور بالقوه به جایگزین 
س��وئیفت به ویژه در اوراسیا تبدیل شود، که در صورت تحریم‌های چین 
در آینده مفید خواهد بود. جالب اینجاس��ت که در س��ال ۲۰۱۹، چندین 
کشور اروپای مرکزی برای حمایت از مبادلات تجاری با ایران )اینستکس( 
را به عنوان جایگزینی برای سوئیفت راه‌اندازی کردند. اینستکس در حال 
حاضر محدود به تجارت بشردوس��تانه اس��ت که تحت تحریم‎های ایالات 

متحده مجاز است.
چه در کوتاه‎مدت و چه میان‎مدت، منصفانه است که بگوییم سوئیفت 
همچنان سیس��تم ارتباط بین بانکی پیش��رو برای تراکنش‌های جهانی 
خواهد بود، که خبر بدی برای روس��یه یا هر کش��ور دیگری اس��ت که 
تحت تأثیر تحریم‌های اقتصادی قرار گرفته اس��ت. با این حال، با توجه 
به جایگزین‌ها، تکامل آنها در پرتو تنش‌های ژئوپلیتیکی در حال انجام، 
جالب خواهد بود. بدون ش��ک توس��عه آینده آنها به این بس��تگی دارد 
که روس��یه و چین چقدر انگیزه دارند تا از سیس��تمی که غرب اساس��ا 
آن را مدیریت می‌کند جدا ش��وند. البته گزینه‌ه��ای دیگری نیز وجود 
دارد. بس��یاری از بانک‌هایی که تحت تأثیر تحریم‌های فعلی یا آتی قرار 
گرفته‌اند نیز ممکن است به ارزهای دیجیتال روی بیاورند که از فناوری 

بلاک چین استفاده می‌کنند.

جنگ اوکراین به توسعه جایگزین‌های سوئیفت سرعت می‎دهد؟

یادداشت

رشد شاخص فلاکت

علی قنبری
کارشناس اقتصادی

ش��اخص فلاکت به بالاترین رکورد در طول ۱۱ س��ال گذشته رسیده و 
این در حالی است که وضعیت در برخی استان‌ها حتی بدتر است. شاخص 
فلاکت مجموعه‎ای از ش��اخص‎های تورم و بیکاری اس��ت که متاسفانه در 
جامعه ما هم وضع بیکاری خوب نیس��ت و هم تورم خیلی بالا و نامناس��ب 
است. تا الان نرخ تورم بالای 40 درصد و نرخ بیکاری هم حدود 10 درصد 
اس��ت و اگرچه این دو ش��اخص کاهش پیدا کرده، اما آنقدری نیس��ت که 
کارس��از باش��د. جمع این دو رقم بیش از 50 درصد می‎شود. در طول 43 
س��ال پس از انقلاب به غیر از یک سال در دوره ریاست جمهوری هاشمی 
رفسنجانی که بحث آزادسازی قیمت‎ها صورت گرفت و تورم بالا رفت، تا به 
امروز هیچ وقت شاهد این میزان از شاخص فلاکت نبوده‎ایم. به این ترتیب، 
همانطور که می‎بینیم، وضع ش��اخص فلاکت در جامعه نامناسب است که 
نش��ان از فلاکت مردم و اوضاع بسیار بد اقتصادی کشور دارد. دولت جدید 
از زمانی که روی کار آمده مدام ادعای کاهش تورم داش��ته، اما نتوانس��ته 
در کنت��رل تورم اقدام موثری انجام دهد و هر روز ش��اهد افزایش قیمت‎ها 
هس��تیم. در مورد وضعیت نرخ بیکاری هم باید گفت که برای حل آن نیاز 
به س��رمایه در بخش‎های مختلف اقتصاد و جذب س��رمایه‎گذاری خارجی 
اس��ت که متاس��فانه دولت س��یزدهم در این زمینه هم ناموفق بوده است. 
بدی��ن ترتیب، وضع بد بی��کاری و افزایش نرخ تورم همینط��ور ادامه پیدا 
کرده و وضعیت نامطلوبی را رقم زده اس��ت. برخی در این میان، صحبت از 
کاه��ش نرخ تورم و بیکاری می‎کنند، اما باید دقت کرد به طور کلی آمار و 
ارقام درس��ت و دقیقی از همین نرخ بیکاری و تورم در کش��ور وجود ندارد 
و یا تعریف دقیقی برای آن مطرح نش��ده اس��ت. به ط��ور مثال، برای نرخ 
بیکاری اینطور تعریف ش��ده اس��ت که اگر فردی در طول هفته دو ساعت 
کار مفید کند، دیگر بیکار نیست. اما در واقع بیکار به فردی گفته می‎شود 
که نتوانسته شغل مناسب و مطلوبی داشته باشد. همین ماجرا درباره تورم 
هم صدق می‎کند. تورم به ش��کل سرسام‎آوری رو به بالاست و چشم‎اندازی 
هم برای کاهش آن دیده نمی‎شود. از طرفی دولت سیزدهم باید بپذیرد که 
اقتصاد، علم اس��ت و اصول خودش را دارد و به صورت دس��توری نمی‎توان 
آن را هدای��ت کرد. اصلاح اقتصادی نیاز به قوانین علمی دارد و با دس��تور 

دادن جلو نمی‎رود.

پیشروی سکه در کانال ۱۳ میلیونی
سکه 30 هزار تومان گران شد

قیمت س��که تمام بهار آزادی ط��رح جدید با افزای��ش ۳۰ هزار تومانی 
در روز سه‎ش��نبه به ۱۳ میلیون و ۳۰۰ هزار تومان رس��ید. سکه تمام بهار 
آزادی طرح قدیم نیز با قیمت ۱۳ میلیون و ۱۰۰ هزار تومان معامله ش��د. 
نیم‌س��که بهار آزادی 7 میلیون و ۴۵۰ هزار تومان، ربع س��که 4 میلیون و 
۳۰۰ هزار تومان و س��که یک گرمی ۲ میلی��ون و ۶۰۰ هزار تومان قیمت 
خ��ورد. در بازار طلا نیز نرخ هر گرم طلای ۱۸ عیار به یک میلیون و ۳۲۱ 
هزار تومان رس��ید و قیمت هر مثقال طلا نیز 5میلیون و ۷۲۶ هزار تومان 
شد. انس جهانی طلا هم با قیمت یک‌هزار و ۹۵۰ دلار و ۹۶ سنت معامله 
شد. همچنین قیمت دلار در صرافی‌های بانکی با ۲۱ تومان افزایش نسبت 
به روز قبل، ۲۵ هزار و ۲۹۶ تومان معامله شد. قیمت فروش یورو نیز با ۱۳ 
توم��ان افزایش به ۲۸ هزار و ۳۳۳ تومان رس��ید. قیمت خرید هر دلار ۲۵ 
هزار و ۴۴ تومان و نرخ خرید هر یورو نیز ۲۸ هزار و ۵۱ تومان اعلام شد.

بانک مرکزی اعلام کرد
4 تغییر دستورالعمل گام

بانک مرکزی در راس��تای ارتقای ش��یوه‌های تامین مالی سرمایه 
در گ��ردش بنگاه‌های اقتصادی از طریق توس��عه نظام تأمین مالی 
زنجیره‌ای، دس��تورالعمل گواهی اعتبار مول��د )گام( به عنوان یکی 
از ابزاره��ای اصلی تأمین مالی زنجیره تأمی��ن را بازنگری و اصلاح 
ک��رد. به گزارش بان��ک مرکزی، طرح گواهی اعتب��ار مولد )گام( با 
هدف رفع موانع پولی رونق تولید، هدایت منابع مالی به فعالیت‌های 
مول��د اقتص��ادی و تأمین س��رمایه در گردش س��الم و پایدار برای 
واحدهای تولیدی از طریق صدور اوراق گام اجرا می‎ش��ود. تغییرات 
دستورالعمل مذکور در جلسه ۱۶فروردین ماه ۱۴۰۱ شورای پول و 

اعتبار تصویب و برای اجرا به شبکه بانکی کشور ابلاغ شد.
چهار تغییر بر دس��تورالعمل گام اعمال شد. تغییر نخست مربوط 
ب��ه تعریف بنگاه متقاضی اس��ت. در تعریف جدید آمده اس��ت: »به 
منظور توسعه کاربرد اوراق، در دستورالعمل اصلاحی عنوان »بنگاه 
متقاضی« به »متقاضی« اصلاح ش��ده ب��ه طوری که رکن متقاضی 
اوراق می‌تواند اش��خاص حقیقی را نیز ش��امل ش��ود.« تغییر دیگر 
مربوط به افزایش سررسید گام از حداقل یک ماه تا ۱۲ ماه است. بر 
این اس��اس با توجه به استفاده از اوراق مذکور در تامین سرمایه در 
گردش واحدهای تولیدی و نیاز به افزایش زمان سررس��ید، حداکثر 

زمان سررسید اوراق از ۹ ماه به ۱۲ ماه افزایش یافته است.
تغییر س��وم به اختیاری ش��دن امکان نگهداری یا انتق��ال اوراق از زمان 
صدور تا سررس��ید در شبکه بانکی یا بازار س��رمایه اختصاص دارد. بر این 
اس��اس با عنایت به هدف اصل��ی طراحی این ابزار به منظ��ور تأمین مالی 
س��رمایه در گردش واحدهای تولیدی و ل��زوم گردش حداکثری اوراق گام 
در زنجیره تولید، موضوع انتقال اوراق به بازار س��رمایه امری اختیاری تلقی 
می‌ش��ود و متقاضی بی��ن الف( امکان نگهداری تا سررس��ید ب( انتقال در 
ش��بکه بانکی با قیمت اسمی تا سررس��ید ج( انتقال به بازار سرمایه مخیر 
می‌باش��د و محدودیت یک شش��م برای انتقال اوراق به بازار سرمایه حذف 
ش��ده اس��ت. همچنین در ادامه اصلاح س��قف اعتباری بنگاه متعهد 
نی��ز تغییر کرد. ب��ه این صورت که ب��ه منظور تش��ویق بنگاه‌ها به 
اس��تفاده از اوراق یادشده، س��قف اعتباری هر بنگاه متعهد معادل 
۱۲۰ درصد از فروش س��ال آخر آن بنگاه برمبنای صورت‌های مالی 
حسابرس��ی شده پس از کسر مانده تسهیلات مرتبط با تأمین مالی 
س��رمایه در گ��ردش بنگاه مربوط��ه و تعهدات ناش��ی از اوراق گام 
قبلی منتشره نزد ش��بکه بانکی تعیین شده است. آخرین تغییر به 
افزایش انعطاف‌پذیری اوراق در تامین مالی زنجیره‌ها اس��ت. بر این 
اس��اس برای افزایش انعطاف‌پذیری اوراق در تامین مالی زنجیره‌ها، 
محدودی��ت کلی صدور اوراق گام حداقل ۶۵ درصد برای بنگاه‌های 

کوچک و متوسط و مابقی برای بنگاه‌های بزرگ، حذف شد.
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یک تغییر برای سهامداران بورسی جهت 
حضور در مجامع

یک حقوقدان بازار سرمایه از اعمال یک تغییر برای سهامداران حقیقی 
و حقوقی جهت حضور در مجامع خبر داد. حمید اس��دی در مورد شرایط 
حضور سهامداران حقیقی و حقوقی در مجامع به ایسنا توضیح داد: سهامدار 
حقیقی در مجامع به دو روش می‎تواند حضور پیدا کند. نخست آنکه شخصا 
حضور پیدا کند و یا اینکه فردی را به عنوان وکیل یا نماینده قانونی جهت 
حضور در مجمع و اعمال حق رأی معرفی کند. سهامداران حقوقی نیز یک 
شخص را به عنوان نماینده شخص حقوقی جهت  حضور در مجمع معرفی 

می‎کنند و فرد با نامه نمایندگی می‎تواند در مجمع حضور پیدا کند.
او ادامه داد: چالش��ی که وجود دارد، این اس��ت که در لایحه اصلاحی 
قانون تجارت به صورت کلی به وکیل قانونی اش��اره ش��ده و قانونگذار از 
واژه وکیل س��هامدار استفاده کرده است که این وکالت به دو طریق صادر 
می‎شود. گاهی یک شخص از سهامدار حقیقی وکالت‎نامه عادی دارد. مانند 
اشخاصی که با هم یک برگه وکالت را تنظیم می‎کنند و سهامدار حقیقی 
به یک نفر جهت حضور در مجمع وکالت می‎دهد. این وکالت بدون نیاز به 

مراجعه به دفاتر اسناد رسمی و یا مراجع قانونی است.
اسدی افزود: نوع دوم وکالت‎نامه رسمی است. به این صورت که سهامدار 
و وکیل با یکدیگر به دفتر اسناد رسمی مراجعه می‎کنند. در آنجا وکالت‎نامه 
را تنظیم و امضا می‎کنند و س��هامدار به وکیل اختیار حضور در مجمع و 
اعم��ال حق رأی را می‎دهد. از آنجایی ک��ه در قانون تجارت از واژه وکالت 
رسمی استفاده نشده بود، سهامداران می‎توانستند وکالت عادی هم بدهند 
و این گاهی باعث ایجاد اختلاف بین س��هامداران در مجمع می‎ش��د، اما 
امس��ال با توجه به مصوبه هیأت مدیره سازمان بورس سهامداران فقط با 
وکالت‎نامه رسمی می‎توانند شخصی را به عنوان وکیل خود جهت حضور 
در مجم��ع معرفی کنند که این موضوع می‎توان��د چالش‎های مجامع رو 

کاهش دهد.

تجارت ۵۱ میلیارد دلاری ایران با همسایگان
طبق اعلام گمرک، تجارت ایران با همس��ایگان در سال ۱۴۰۰ با 
رش��د ۲۳درصدی در وزن و ۴۳درصدی در ارزش به بیش از ۱۰۰ 
میلیون تن کالا و به ارزش ۵۱.۹ میلیارد دلار رس��یده است. اعلام 
علیرضا مقدسی، رئیس کل گمرک ایران درباره تجارت با ۱۵ کشور 
همسایه ایران از این حکایت دارد که ۱۰۰  میلیون و ۱۳۱ هزار تن 
کالا به ارزش ۵۱ میلیارد و ۸۷۵ میلیون دلار در س��ال گذشته بین 
ایران و ۱۵ کش��ور همسایه مبادله شد که ۷۵ میلیون و ۴۴۵ هزار 
تن به ارزش ۲۶ میلیارد و ۲۹میلیون دلار س��هم صادرات ایران به 
این کش��ورها و ۲۴ میلیون و ۶۸۶ هزار تن به ارزش ۲۵ میلیارد و 
۸۴۶ میلیون دلار نیز س��هم واردات بوده اس��ت. بر این اساس سال 
۱۴۰۰ ب��ا افزای��ش  ۱۲درصدی در وزن و ۲۹ درص��دی در ارزشِ 
کالاهای صادراتی به کش��ورهای همس��ایه همراه بوده و در واردات 
نیز رشد ۶۸ درصدی در وزن و ۶۰ درصدی در ارزش داشته است.

این گزارش در مورد صادرات به کش��ورهای همس��ایه نیز نشان 
می‎دهد که عراق با ۸.۹ میلیارد دلار و رش��د ۲۱درصدی، ترکیه با 
۶.۱ میلیارد دلار و رش��د ۱۴۱درصدی، ام��ارات با ۴.۹میلیارد دلار 
و کاهش ۸ درصدی، افغانس��تان ب��ا ۱.۸ میلیارد دلار و کاهش ۲۰ 
درصدی و پاکس��تان با ۱.۳ میلیارد دلار و رش��د ۲۴ درصدی پنج 
مقصد اول کالاهای صادراتی ایران به ۱۵ کش��ور همس��ایه در سال 

گذشته بوده‎اند.
همچنین عمان با ۷۱۶میلیون دلار و رش��د ۶۳درصدی، روس��یه 
ب��ا ۵۷۹ میلی��ون دلار و رش��د ۱۵ درص��دی، آذربایج��ان با ۵۶۵ 
میلی��ون دلار و رش��د ۱۱ درصدی، ترکمنس��تان ب��ا ۳۳۵ میلیون 
دلار و رش��د ۱۴۴درصدی، ارمنس��تان با ۳۰۴ میلیون دلار ) بدون 
تغییر(، قزاقس��تان با ۱۸۷ میلیون دلار و رش��د ۱۱درصدی، کویت 
با ۱۵۸ میلیون دلار و رش��د ۲درصدی، قطر با ۱۳۴ میلیون دلار و 
کاهش ۲۰درصدی، بحرین با ۱۰میلیون دلار و رش��د ۱۵درصدی 
و عربس��تان با ۴۱.۴ ه��زار دلار، ۱۰ مقصد بعدی صادرات کالاهای 

ایرانی به کشورهای همسایه بوده است.
براس��اس اعلام معاون وزیر اقتصاد در م��ورد میزان واردات از هر 
کدام از کش��ورهای همسایه نیز امارات با ۱۶.۵ میلیارد دلار و رشد 
۶۹ درصدی، ترکیه با ۵.۳ میلیارد دلار و رش��د ۲۰درصدی، روسیه 
با ۱.۷ میلیارد دلار و رشد ۵۴ درصدی، عراق با ۱.۲ میلیارد دلار و 
رشد ۷۹۰ درصدی و عمان با ۶۱۹ میلیون دلار و رشد ۴۳ درصدی، 
پنج کش��ور طرف معامله با ایران برای تامین نیازهای کشور در بین 
همسایگان در س��ال ۱۴۰۰ بوده‎اند. پاکستان با ۳۱۲ میلیون دلار، 
قزاقس��تان با ۷۸ میلی��ون دلار، آذربایجان ب��ا ۴۲.۶ میلیون دلار، 
ترکمنس��تان با ۳۳.۳ میلیون دلار، افغانستان با ۲۱.۱میلیون دلار، 
ارمنس��تان با ۲۰.۲ میلیون دلار، کویت با ۱۴.۸میلیون دلار، قطر با 
۹.۶ میلیون دلار و بحرین با ۱.۵ میلیون دلار به ترتیب کش��ورهای 
دیگر همس��ایه، برای تامین کالاهای موردنی��از برای ایران گزارش 

شده‌اند.

خبرخوان

فرصت امروز: پس از آنکه ش��اخص بورس تهران در اولین روز معاملاتی 
هفته با افت بیش از 5 هزار واحدی قرمزپوش شد، در معاملات روز یکشنبه 
تغیی��ر جهت داد و با رش��د بیش از 15 هزار واح��دی معادل یک درصد 
در ارتف��اع یک میلیون و 474 واحد ق��رار گرفت تا فاصله خود تا ابرکانال 
1.5 میلیون واحدی را به 1.7 درصد برس��اند. اگرچه این روند صعودی در 
معاملات روز دوشنبه نیز ادامه یافت، اما نمااگر اصلی تالار شیشه‎ای در این 
روز تنها به اندازه 0.37 درصد به ابرکانال 1.5 میلیونی نزدیک شد و با 5 
هزار و 477 واحد افزایش در ارتفاع یک میلیون و ۴۷۹ هزار واحد ایستاد.
در جریان معاملات روز سه‎ش��نبه اما ورق بورس برگشت و شاخص کل 
بورس تهران به دلیل تبعات بخشنامه وضع عوارض صادراتی بر محصولات 
معدنی با افت قابل توجه 33 هزار واحدی تا رقم یک میلیون و ۴۴۵ هزار 
واحد عقب رفت. این در حالی بود که تا پیش از این، شاخص بورس تهران 
رون��د صعودی را در پیش گرفته بود و از ابتدای س��ال جدید تا پایان روز 
معاملاتی دوش��نبه به بازدهی 8 درصدی رس��یده بود، اما بخشنامه وضع 
ع��وارض صادراتی بر محصولات معدنی، واکنش منفی بازار س��رمایه را به 
دنبال داش��ت و همه شاخص‌های بورس��ی، ریزش سنگینی را در این روز 
تجربه کردند. در این راستا، مجید عشقی، رئیس سازمان بورس در نامه‌ای 
به وزیر صمت به این بخش��نامه واکنش نشان داد و خواستار شد که با در 
نظر گرفتن ملاحظات بازار س��رمایه، مبن��ای زمانی اخذ عوارض صادراتی 
حداقل پس از س��ه ماه از تاریخ تصویب و ابلاغ مصوبه س��تاد تنظیم بازار، 
تعیین و قیمت مبنای صادراتی فوب ایران از هفته اول دی ماه ۱۴۰۰ به 

هفته پایانی ۱۴۰۰ تغییر و اعمال شود.
تصمیمی که تیشه به ریشه بورس زد

در حالی که بازار س��رمایه در روزهای آغازین س��ال 1401 عمدتا روند 
صعودی داش��ت و حج��م و ارزش معام�الت حاکی از بازگش��ت اعتماد 
س��هامداران به این بازار بود، وضع عوارض صادراتی بر محصولات معدنی 
باعث ش��د تا ش��اخص کل بورس بیش از 33 هزار واحد کاهش یابد و تا 
نیمه کانال 1.4 میلیون واحدی سقوط کند. همانطور که اشاره شد، مجید 
عش��قی، رئیس س��ازمان بورس و اوراق بهادار در نامه‌ای به وزیر صمت به 
این بخش��نامه واکنش نشان داد و اعلام کرد: با در نظر گرفتن ملاحظات 
بازار س��رمایه مبنای زمانی اخذ عوارض صادراتی حداقل پس از س��ه ماه 
از تاریخ تصویب و ابلاغ مصوبه س��تاد تنظیم بازار، تعیین و قیمت مبنای 
صادرات��ی فوب ایران از هفته اول دی ۱۴۰۰ به هفته پایانی ۱۴۰۰ تغییر 

و اعمال شود.
در ادامه این نامه تاکید ش��ده اس��ت که با توج��ه به طبقه‌بندی بخش 
عمده‌ای از محصولات تولیدی ش��رکت‌های س��هامی عام ثبت ش��ده در 
فهرس��ت کالاهای مشمول عوارض به نظر می‌رسد این موضوع در کوتاه و 
میان‎مدت بر روند معاملات آثار منفی قابل ملاحظه‌ای خواهد گذاش��ت و 
از آنجا که تعداد بس��یار زیادی از سرمایه‌گذاران با توجه به افزایش قیمت 
جهانی کالاها در اس��فند سال گذش��ته اقدام به انجام معاملات کرده‌اند، 

بنابرای��ن تصویب قیمت پای��ه منتهی به هفت��ه اول دی ۱۴۰۰ موجبات 
خدشه‌دار شدن امنیت سرمایه‌گذاری را فراهم می‌کند.

روزبه شریعتی، کارشناس بازار سرمایه در مورد این بخشنامه اینطور به 
ایس��نا توضیح می‎دهد: پیش از این زمانی که قیمت محصولات در بورس 
کالا افزایش پیدا می‌کرد، اقداماتی از س��وی مس��ئولان انجام می‎ش��د، از 
جمله اینکه در صادرات محدودیت ایجاد یا اعلام می‌ش��د که ش��رکت‌ها 
باید محصولات خود را زیرقیمت بفروشند، اما اکنون به جای انجام چنین 
اقداماتی و زمانی که قیمت‎ها متأثر از رشد قیمت جهانی در حال افزایش 

است بر روی صادرات عوارض تعیین کردند تا عرضه در بورس کالا افزایش 
یابد و قیمت‌ها کاهشی ش��ود. به عقیده شریعتی، البته این موضوع هنوز 
ابهاماتی دارد، چراکه مش��خص نیس��ت عوارضی که وضع شده از دی ماه 
س��ال گذشته بوده و آیا روی مابه‌التفاوت قیمت پایه دی ماه است یا قرار 
است روی کل درآمد صادراتی عوارض وضع شود که رئیس سازمان بورس 
هم به این موضوع اش��اره کرده و پیش��نهاد داده اس��ت که قیمت مبنا از 

اسفندماه باشد.
این کارشناس بازار سرمایه با تاکید بر اینکه وضع چنین قوانینی، امنیت 
سرمایه‌گذاری را از بین می‎برد، می‎افزاید: باز هم باید دید چه اتفاقی خواهد 

افتاد و آیا پاسخ نامه رئیس سازمان بورس داده می‌شود یا خیر؟

سقوط دسته‎جمعی شاخص‎ها
ش��اخص کل بورس به دلیل تبعات بخشنامه وضع عوارض صادراتی بر 
محصولات معدن��ی، با ۳۳ ‌هزار و ۵۲۲ واحد کاهش تا رقم یک ‌میلیون و 
۴۴۵ ه��زار واحد عقب رفت. همچنین ش��اخص کل )هم‌وزن( با ۶ هزار و 
۷۴۶ واحد کاهش به ۳۸۰ هزار و ۲۹۵ واحد و ش��اخص قیمت )هم‌وزن( 
با 4هزار و ۲۰۴ واحد افت به ۲۳۶ ‌هزار و ۹۹۳ واحد رس��ید. شاخص بازار 
اول، ۳۲ ‌ه��زار و ۳۵۱ واحد و ش��اخص بازار دوم، ۴۳ ه��زار و ۴۰۴ واحد 
کاهش داشتند. در معاملات این روز بازار سرمایه )بورس و فرابورس( بیش 
از ۱۷ میلیارد و ۶۵۹ میلیون سهم، حق‌تقدم و اوراق بهادار به ارزش ۱۰۰ 
هزار و ۸۳۵ میلیارد ریال و در بیش از ۸۵۳ هزار و ۷۴۶ نوبت معامله شد. 
در ادامه معاملات بورس تهران، بیش از ۱۰ میلیارد و ۳۶۸ میلیون سهم، 
حق‌تق��دم و اوراق بهادار به ارزش ۵۰ هزار و ۶۵۴ میلیارد ریال و در ۴۸۸ 

هزار و ۳۶۸ نوبت معامله شد.
در بی��ن هم��ه نمادها، نماد گ��روه صنعتی پاکش��و )پاکش��و( با ۲۶۵ 
واح��د، مبین انرژی خلیج ف��ارس )مبین( با ۲۲۳ واح��د، گروه مدیریت 
س��رمایه‎گذاری امید )وامید( با ۱۹۴ واحد، تامین سرمایه لوتوس پارسیان 
)لوت��وس( با ۹۴ واحد، فرآوری معدنی اپال کانی پارس )اپال( با ۷۵ واحد 
و به پرداخت ملت )پرداخت( با ۶۹ واحد با تاثیر مثبت بر شاخص بورس 
همراه شدند. در سمت مقابل نیز فولاد مبارکه اصفهان )فولاد( با 4هزار و 
۲۶۶ واحد، ملی صنایع مس ایران )فملی( با 3هزار و ۵۱۵ واحد، ش��رکت 
س��رمایه‎گذاری تامین اجتماعی )شستا( با یک هزار و ۷۲۵ واحد، صنایع 
پتروشیمی خلیج فارس )فارس( با یک هزار و ۳۵۱ واحد، توسعه معادن و 
فلزات )ومعادن( با یک هزار و ۱۵۹ واحد، پالایش نفت بندرعباس )شبندر( 
با یک هزار و ۱۴۶ واحد و پتروش��یمی پردیس )ش��پدیس( با یک هزار و 
۱۰۴ واحد تاثیر منفی بر ش��اخص بورس داش��تند. گ��روه خودرو هم در 
معاملات روز سه‎شنبه همچون روزهای قبل صدرنشین برترین گروه‌های 
صنعت شد و در این گروه ۲ میلیارد و ۲۴۳ میلیون برگه سهم به ارزش ۶ 

هزار و ۷۴۴ میلیارد ریال دادوستد شد.
در آن س��وی بازار سرمایه نیز شاخص کل فرابورس بیش از ۲۵۹ واحد 
کاهش داش��ت و به ۱۹ هزار و ۹۳۰ واحد رس��ید. در این بازار ۶ میلیارد و 
۱۲۹ میلیون برگه س��هم و اوراق مالی ب��ه ارزش ۳۵ هزار و ۴۳۷ میلیارد 
ریال دادوستد شد، تعداد دفعات معاملات این روز فرابورس بیش از ۲۷۹ 
هزار و ۱۲۹ نوبت بود. نمادهای شرکت سرمایه‎گذاری مالی سپهر صادرات 
)وسپهر(، بیمه پاسارگاد )بپاس(، پتروشیمی مارون )مارون(، تولید نیروی 
ب��رق دماوند )دماوند(، فرآوری ذغال س��نگ پروده طبس )کپرور( و بیمه 
کوثر )کوثر( با تاثیر مثبت بر شاخص فرابورس همراه بودند. همچنین فولاد 
هرمزگان جنوب )هرمز(، پتروشیمی زاگرس )زاگرس(، پلیمر آریاساسول 
)آریا(، ش��رکت س��رمایه‎گذاری صبا تامین )صبا(، پتروش��یمی تندگویان 
)ش��گویا(، ش��رکت آهن و فولاد ارفع )ارفع(، پالایش نفت لاوان )شاوان( 

و سنگ آهن گهرزمین )کگهر( تاثیر منفی بر شاخص فرابورس داشتند.

وضع عوارض صادراتی بر محصولات معدنی باعث ریزش 33 هزار واحدی شاخص بورس تهران شد

تیشه به ریشه بورس

رئیس اتاق بازرگانی ایران می‌گوید ش��یوه‌های غلط اجرایی در مس��یر 
خصوصی‎سازی باعث شده بخش خصوصی واقعی، اعتماد و اطمینان خود 
را به این اتفاقات از دست بدهد. به گفته غلامحسین شافعی، متاسفانه نحوه 
برخورد پس از واگذاری به ویژه با بخش خصوصی موجب س��لب اعتماد و 

بی‌رغبتی برای حضور در این عرصه شده است.
رئیس اتاق ایران در نشست روز گذشته پارلمان بخش خصوصی با بیان 
اینکه نگاهی به عملکرد کشور در حوزه خصوصی‎سازی نشان می‌دهد که 
هیچ‎کس در ایران از این فرآیند راضی نیس��ت، گفت: از مسئولان دولتی 
گرفته تا ش��رکت‌هایی که در فهرس��ت خصوصی‌س��ازی قرار گرفته‌اند و 

همچنین خریداران این شرکت‌ها، همگی از این فرآیند ناراضی هستند.
او با بیان اینکه باید عیب و اشکال این فرآیند به شکل دقیق پیدا شود، 
توضیح داد: سازمان خصوصی‎سازی در این فرآیند کاملا تنها و بی‎پناه رها 
شده است. این در حالی است که توقع وجود داشت که قوای حاکمیتی در 
حد سهم خود از این سازمان حمایت کنند و هر نهاد براساس برنامه‎ریزی 
کلان نهایی ش��ده، عمل کند اما ما می‌بینیم که در عمل هیچ کمکی به 

بهبود این فرآیند نمی‌شود.
رئیس اتاق بازرگانی ایران با بیان اینکه تا زمان اجرایی‎نشدن اصلاحات 
لازم نمی‌توان در خصوصی‎سازی به نتیجه مطلوب رسید، تصریح کرد: ما 
باید به این س��وال پاس��خ دهیم که چرا هر شرکتی که به بخش دولتی یا 
خصولتی واگذار ش��د، بدون مش��کل به کار خود ادامه داد اما هر شرکتی 
که در اختیار بخش خصوصی قرار گرفت، آنقدر با مش��کل و ابهام دس��ت 
و پنجه نرم کرد که عملا امکان پیگیری اهداف کلان را از دس��ت داد؟ به 
عقیده شافعی، یکی از مهم‌ترین موضوعاتی که در این رابطه به وجود آمده، 
بی‎اعتمادی و بی‎اطمینانی بخش خصوصی به فرآیند خصوصی‎س��ازی در 

کشور است. ما باید یک ارزیابی دقیق از این موضوع داشته باشیم که چه 
اتفاقی رخ داده که س��رمایه‎گذاران از این حوزه فرار می‌کنند؟ تا زمانی که 
ی��ک اصلاحات دقیق و اصولی در این فرآیند به وجود نیاید، ما نمی‌توانیم 
انتظار داشته باشیم که نتیجه ملموسی در حوزه خصوصی‎سازی به وجود 
آید. سال‌های طولانی است که بحث درباره خصوصی‎سازی در اقتصاد ایران 
مطرح اس��ت، اما آنچه که در عمل رخ داده است، به هیچ عنوان با اهداف 

کلان کشور سازگاری ندارد.
گفتنی است حس��ین قربانزاده، رئیس س��ازمان خصوصی‎سازی اخیرا 
امکان واگذاری ایران خودرو و سایپا به بخش خصوصی را منوط به اجرای 
س��ه شرط دانست و آزادسازی س��هام دولتی در وثیقه بانک‎ها، اختصاص 
سهام درونی خودروس��ازها )تودلی( به بازپرداخت تسهیلات، اصلاحات و 
شفافیت مالی این شرکت‌ها و تجمیع سهام صندوق بازنشستگی کشوری، 
سهام درونی خودروسازها و سهام دولتی ایران خودرو و سایپا برای عرضه 

را سه شرط واگذاری خودروسازان اعلام کرد.
او با بیان اینکه ایران خودرو و سایپا زیرمجموعه وزارت صمت و سازمان 
گسترش و نوسازی صنایع ایران )ایدرو( هستند، گفت: این دو خودروساز 

در سال‌های گذشته وام‌هایی دریافت کرده‎اند و برای ضمانت وام‎های‎شان 
س��هام دولتی را در وثیقه بانک‌ها قرار دادند که تاکنون تسویه نشده است 
بنابراین سازمان خصوصی‎سازی تا آزادسازی وثیقه، امکان عرضه سهام این 

دو خودروساز را ندارد.
وی با اشاره به سهام‌های دولتی ۵ درصدی ایران خودرو و ۱۷ درصدی 
سایپا افزود: به غیر از این سهام‌های وثیقه‌ای که طلایی محسوب می‌شود 
این دو خودروس��از سهام‌های درون س��ازمانی )تودلی( هم دارند که باید 
همراه با سهام دولتی واگذار شود. سهام درونی )تودلی( ۳۵ تا ۴۰ درصدی 
این دو ش��رکت به اضافه سهام برخی شرکت‌ها که مجوز وکالت فروش به 
دولت را داده‎اند مثل صندوق بازنشستگی کشوری باید با سهام وثیقه نزد 
بانک‌ها تجمیع شود که متقاضی انگیزه بیشتری برای خرید سهام داشته 

باشد.
قربانزاده با اشاره به اقدامات اولیه سازمان خصوصی‎سازی برای آمادگی 
عرضه س��هام ایران خودرو و سایپا تاکید کرد: کار اصلی با وزارت صمت و 
خودروسازان است تا رفع توثیق شود و اگر آزادسازی صورت گیرد مسلما 

تا شهریور آینده، دو خودروساز خصوصی می‌شود.

رئیس اتاق بازرگانی ایران:

با این شیوه خصوصی‌سازی به جایی نمی‌رسیم
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ابهام در روند واردات موبایل با ارز حاصل از 
صادرات

 ابه��ام درباره رون��د اجرای مصوب��ه واردات موبایل‌های بالای ۳۰۰ 
دلاری ب��ا ارز حاص��ل از صادرات خش��کبار، واردکنن��دگان را دچار 
بلاتکلیفی و نگرانی‌هایی درباره کاهش عرضه‌ موبایل در س��طح بازار 
ایجاد کرده اس��ت. به گزارش ایس��نا، پس از اعلام کارگروه هماهنگی 
سیاست‌های ارزی -متشکل از وزارت صمت و بانک مرکزی- مبنی‌بر 
ال��زام واردات موبایل‌های بالای ۳۰۰ دلار با اس��تفاده از ارز حاصل از 
خش��کبار، در نهایت در آخرین روزهای سال ۱۴۰۰ اجرای این طرح 
نهایی شد. به گفته طراحان دولتی این مصوبه، دستیابی به توافق برای 
اجرای آن پس از برگزاری ۲۰ جلسه با حضور نمایندگان بانک مرکزی 
و وزارت صمت حاصل ش��ده که چهار جلسه آن با حضور وزیر صمت 
و رئیس بانک مرکزی با هدف تدوین مصوباتی جهت گشایشات ارزی 
برپا ش��ده است. در این راس��تا محمدرضا عالیان - سخنگوی انجمن 
واردکنن��دگان موبایل، تبلت و لوازم جانبی با بیان اینکه در ابتدا قرار 
ب��ر واردات موبایل‌های بالای ۳۰۰ دلار ب��ا ارز حاصل از صادرات بود، 
به ایسنا گفت: پس از اعلام نگرانی‌ها و پیامدهای چنین تصمیمی از 
سوی انجمن واردکنندگان موبایل، ذی‌نفعان دولتی تصمیم گرفتند تا 
فاز نخست به‌صورت محدودتر اجرا شود و به واردات موبایل‌های سری 
Z ، S و Note سامس��ونگ و تم��ام مدل‌های آیف��ون با ارز حاصل از 

صادرات خشکبار ختم شود.
وی اف��رود: علی‌رغم اعلام نگرانی‌های جدی و هش��دار نس��بت به 
پیامدهای چنین مصوبه‌ای توس��ط انجم��ن واردکنندگان موبایل، اما 
ذی‌نفعان دولتی به‌منظور رفع تعهد صادرکنندگان، مصمم به اجرای 
طرح بودند و ۱۷ فروردین ۱۴۰۱ با بازگش��ایی ت��الار دوم نیما برای 
صادرکنندگان خش��کبار به‌عن��وان عرضه‌کنن��ده ارز و واردکنندگان 
موبای��ل به‌عنوان متقاضی ارز، این فرآیند را به ‌طور عملی کلید زده و 
شش صرافی معتمد بانکی نیز وظیفه دریافت درخواست‌های عرضه و 

تقاضا و همچنین تبادل مالی را برعهده گرفتند.
سخنگوی انجمن واردکنندگان گفت: در اجرای این مصوبه از زمان 
طرح آن تا به امروز چندین نگرانی و ابهام جدی وجود داشته که حالا 
با اجرای مصوبه نمود پیدا کرده اس��ت. یکی از پیامدهای مهم اجرای 
چنی��ن طرحی، افزایش قیمت موبایل‌های ب��الای ۶۰۰ دلاری تا ۲۰ 
درصد بود است. دلیل آن هم اختلاف قیمت ارز نیمایی با ارز حاصل 
از صادرات اس��ت که نرخی معادل بازار آزاد دارد. از طرفی تغییر نرخ 
محاس��به حقوق و عوارض گمرک��ی از ۴۲۰۰ به ETS )نرخ میانگین 
هفتگ��ی قیمت نیم��ا – حدود ۲۴۰۰۰ تومان( نی��ز عامل دیگری بر 
افزایش قیمت این دسته موبایل‌ها است. عالیان هشدار داد: موبایل‌های 
بالای ۶۰۰ دلاری که با ارز بازار آزاد خریداری خواهند شد و محاسبه 
حقوق و عوارض گمرکی‌ش��ان با ارز ETS خواهد بود، بر روند عرضه 
و تقاضا تاثیر خواهد گذاش��ت و بازار را با شوک قیمتی روبه‌رو خواهد 
ک��رد. این در حالی اس��ت که کالاهای ب��الای ۶۰۰ دلاری که تا قبل 
از این مصوبه وارد کش��ور ش��ده‌اند، همچنان در ب��ازار موجود بوده و 
بازرگانان ریسک آن را نخواهند کرد که همان کالا را با قیمتی گران‌تر 
وارد بازار کنند، اما فارغ از پیامدهای اجرای این طرح، چالش‌هایی نیز 
پیش روی بازرگانان وجود خواهد داشت همچون نگرانی از تامین ارز 

موردنیاز توسط صادرکنندگان.

نماگر بازار سهام

عضو کمیسیون برنامه، بودجه و محاسبات مجلس شورای اسلامی ضمن 
تایید حذف بند واردات خودروهای س��واری از بودجه 1401 گفت دولت 
می‌تواند رأسا ممنوعیت واردات خودرو را لغو نماید ضمن اینکه نمایندگان 
به ش��دت درخصوص نحوه ورود مجمع تش��خیص به اعلام نظر نسبت به 

مصوبات مجلس در خارج از زمان مقرر معترض هستند.
جعفر ق��ادری در گفت‎وگو با خبرنگار خبرخ��ودرو، ضمن تایید حذف 
ردی��ف مربوط به واردات خودروهای س��واری از بودجه 1401 درخصوص 
روند این اقدام از سوی مجلس اظهار داشت: مجلس برای تصویب واردات 
خودروهای سواری نیازمند نظر موافق مجمع تشخیص مصلحت نظام است 
و ورود ایراد بر مصوبات مجلس از سوی مجمع براساس اختیاری است که 

اصل 110 قانون اساسی به این نهاد اعطا کرده است.
وی اف��زود: البت��ه دولت به دلیل کمب��ود مناب��ع ارزی از طریق صدور 
بخش��نامه، توقف واردات خودرو را اعلام نموده و اکنون رأس��ا می‌تواند با 
هماهنگی مجمع تش��خیص مصلحت نظام ممنوعی��ت واردات را از میان 

بردارد.
نماینده مردم شیراز در مجلس شورای اسلامی در پاسخ به این پرسش 

که آیا مجلس ایراداتی را در نحوه ورود مجمع نس��بت به مصوبات مجلس 
وارد می‌داند به طوری که اختیارات مجلس تحت‌الشعاع این امر قرار گرفته 
باش��د و موجب تداخل در امر قانونگذاری شده باشد، گفت: سیاست‌های 
ابلاغی از س��وی کمیته نظارتی کشور تعیین شده البته اختلاف نظرهایی 
وجود دارد و اعتقاد بر این اس��ت که این موضوع می‌بایس��ت فورا از سوی 

مجمع تعیین تکلیف شود.
قادری بیان کرد: نحوه ورود مجمع و اینکه خارج از زمان مقرر اعتراض 
خود را نسبت به مصوبات مجلس اعلام می‌کند، تعیین تکلیف درخصوص 
برخی از مصوبات و در نهایت قانونگذاری را با وقفه مواجه کرده، به عنوان 
مثال طرح تسهیل صدور مجوزهای کسب و کار به مدت هشت ماه است 
که میان مجلس و ش��ورای نگهبان رد و بدل می‌ش��ود در صورتی که این 

رویه نادرست و غیرمنطقی است.
وی یادآور شد: مطابق آیین‌نامه داخلی مجلس، شورای نگهبان در مهلت 
مش��خصی می‌تواند ایرادات خود را نسبت به مصوبات مجلس اعلام نماید 
و در صورتی که برای اعلام نظر نیازمند مدت زمان بیشتری بود، می‌تواند 
نس��بت به تمدید مهلت به مدت یک هفته‌ اقدام نماید. بر همین اس��اس، 

مجمع نیز می‌بایس��ت نسبت به مصوبات مجلس به شکل قاعده‎مند ورود 
نماید.

عضو کمیس��یون برنامه، بودجه و محاس��بات مجلس شورای اسلامی با 
بی��ان اینکه رویه فعلی به مصلحت مجمع و مجلس نیس��ت و نمایندگان 
مجلس شدیدا نسبت به آن معترض هستند، تاکید کرد: این موضوع باید 
در جلسات مجمع تعیین تکلیف شده و پس از تایید رهبری ابلاغ شود تا 

در آیین‌نامه داخلی مجلس بیاید و مورد تمکین مجلس نیز قرار بگیرد.
ق��ادری در پایان با تصری��ح بر اینکه از ابتدا منعی ب��رای واردات وجود 
نداش��ته و واردات توس��ط دولت ب��ه دلیل محدودیت‌ه��ای ارزی متوقف 
ش��ده، خاطرنشان کرد: به نظر می‌رس��د واردات می‌تواند با مجوز دولت و 
با هماهنگی مجمع از س��رگرفته شود. البته درخصوص اینکه دولت برای 
واردات نیازمند جلب نظر موافق مجمع است یا خیر، نیازمند بررسی بیشتر 
است اما به نظر می‌رسد از آنجایی که واردات با محدودیتی که دولت ایجاد 
کرده، متوقف ش��ده، در این صورت دولت خود نیز می‌تواند محدودیت‌ها 
را مرتفع نماید. ضمن اینکه مخالفت مجلس و همچنین مجمع نسبت به 
واردات خودروهای سواری به دلیل کمبود منابع ارزی در کشور بوده است.

ازسرگیری واردات از اختیارات دولت است

رئیس اتحادیه تعمیرکاران خودروی تهران گفت اجناس تقلبی، قاچاق و 
بی‎نام و نشان فاقد گارانتی، منجر به ایجاد یک فضای بی‎اعتمادی در جامعه 
نسبت به صنعت خودرو و زنجیره تامین شده است؛ به‌طوری که بیشترین 

صدمات خودرویی مربوط به اجناس تقلبی و بی‌کیفیت است.
ب��ه گزارش خبرنگار اقتصادی ایرنا، »علیرضا نیک‌آیین« روز سه‌ش��نبه 
در نشس��ت خبری نخستین نمایش��گاه زنجیره تامین و توزیع قطعات و 
خدمات خودرویی افزود: ما به دنبال پویایی صنعت و تولید داخل هستیم 
و به همین دلیل وی تاکید کرد:‌ وظیفه داریم تولیدکنندگان داخلی را به 

مصرف‌کنندگان بشناسانیم که در این نمایشگاه در دستور کار است.
این مقام صنفی بیان ‌داش��ت: در نمایشگاه امس��ال، آموزش و مباحث 
آموزش��ی در اولویت و نیاز اس��ت تا اطلاعات مکانیک‌ها را بالا ببریم، زیرا 

بخشی از مشکلات موجود به دانش کم مکانیک‌ها برمی‌گردد.
وی تصریح‌کرد: کیفیت پایین قطعات، یکی از مهمترین این صنف است 
که هم��واره تقابل‌ها و برخوردهایی بین مصرف‌کنندگان و تعمیرکاران به 
وجود می‌آورد. نیک‌آئین اظهار داشت: یک‌هزار و ۴۰۰ کارگاه تولید قطعات 
یدکی در استان تهران وجود دارد که ۸۰ درصد تولیدات آنها در کارگاه‌های 

زیرپله‌ای است. وی در ادامه با اشاره به اجرایی‎شدن طرح‌های درج قیمت 
تولیدکننده و طرح شناسه کالا، بیان ‌داشت: در صورتی که دولت در اجرای 
طرح‌های یادشده از مشاوره بخش خصوصی و اتحادیه‌ها بیشتر بهره ببرد، 

به ‌طور حتم به نتایج مطلوب‌تری دست خواهد یافت.
رئیس اتحادیه تعمیرکاران خودروی تهران، درج شناسه کالا را »طرحی 
عالی« توصیف کرد که از سوی وزارت صمت پیگیری و اجرا شده است، اما 

گفت: در اجرای این طرح شتابزدگی و اشکال وجود دارد.
وی افزود: در حالی که این طرح باید از سوی اتحادیه‌ها اجرایی شود، اما 
در جلسات مربوطه دعوت نمی‌شویم و از نظرات بخش خصوصی استفاده 
نمی‌شود. نیک‌آیین ادامه ‌داد: به ‌طور مثال، وقتی نمایندگی برخی قطعات 
ب��ه دلیل تحریم‌ها در کش��ورمان وجود ندارد، ب��ه کارخانجات داخلی نیز 
نمی‌ت��وان الزام کرد که کد شناس��ه را روی کالا ح��ک کنند و در نتیجه 
باید شناس��ه را روی کارتن و بس��ته‌بندی بچسبانند، اما ممکن است یک 
تولیدکننده زیرپله‌ای جنس تولیدی خود را در همین کارتن‌ها بسته‌بندی 

کند که تشخیص آن فقط از سوی کارشناسان اتحادیه‌ها امکانپذیر است.
وی گفت: در حالی که در برخی موارد هنوز بس��تر کار آماده نیس��ت و 

آموزش‌های لازم ارائه نش��ده اس��ت، می‌تواند به بر هم خوردن نظم بازار 
بینجامد. این مقام صنفی یادآوری‌کرد: اتحادیه لوازم یدکی خودرو آمار از 
میزان واردات و تجار واردکننده دارد و حتی آماده اس��ت در این زمینه به 

صورت رایگان به ارائه مشاوره و خدمات بپردازد.
وی تصریح‌کرد: ما موافق اجرای طرح شناس��ه کالا هستیم، اما بهتر بود 

برخی مشکلات و مسائل موجود از ابتدا حل و فصل شود.

بیشترین صدمات خودرویی مربوط به اجناس تقلبی و بی‌کیفیت است
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به قلم: کریستن مک کورمیک
کارشناس بازاریابی
ترجمه: علی آل‎علی

رستوران‎ها یکی از محبوب‎ترین فروشگاه‎ها در میان مردم محسوب می‎شود. 
با این حال کمتر کس��ی درباره نحوه بازاریابی برای این کسب و کارهای دوست 
داش��تنی به طور دقیق فکر می‎کند. تا جایی که تقریبا هیچ راهکار مش��خص و 
بهینه‎ای برای بازاریابی رس��توران‎ها در دسترس صاحبان آن نیست. همین امر 
فعالیت در زمینه بازاریابی برای رستوران‎ها را اندکی چالش‎برانگیز می‎سازد. اگر 
شما به دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با استفاده از گزینه‎های جذاب 
و همچنین تبلیغ رستوران‎تان در میان مشتریان تازه هستید، باید اندکی بیشتر 
از سایر کسب و کارها وقت‎تان را به این امر اختصاص دهید، در غیر این صورت 
شاید هرگز توانایی لازم برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و تبلیغ کسب 

و کارتان را پیدا نکنید. 
هدف اصلی در این مقاله بررس��ی برخی از مهمترین نکات برای بازاریابی در 
صنعت رس��تورانداری است. این امر ش��ما را با برخی از مهمترین ترندهای این 
حوزه آش��نا کرده و امکان تاثیرگذاری مناس��ب بر روی مش��تریان را نیز فراهم 
خواه��د کرد. در ادامه برخی از مهمترین ترندها و تکنیک‎های بازاریابی در این 

حوزه را مورد ارزیابی قرار خواهیم داد. 
توسعه هویت برند

امروزه در بازار هر برندی دارای یک هویت منحصر به فرد است. این امر برای 
تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف به ش��دت مهم ب��وده و توانایی تاثیرگذاری 
بازاریاب‎ها را نیز به ش��دت افزایش می‎دهد. شما برای جلب نظر مشتریان باید 
همیشه یک استراتژی منحصر به فرد در بازار داشته باشید. استراتژی بازاریابی 
هم باید همیش��ه در پیوند با یک هویت مش��خص از س��وی برندتان باش��د، در 
غیر این صورت مش��تریان همیشه رستوران شما را با دیگر رقبا اشتباه خواهند 
گرفت. ش��اید این امر در نگاه نخس��ت مشکل بزرگی نباش��د، اما در بلندمدت 
ش��انس‎تان برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف را به ط��ور مداوم کاهش 
داده و حت��ی از ی��ک جایی به بعد دیگ��ر توانایی جلب مش��تریان وفادار را نیز 

نخواهید داشت. 
بدون ش��ک اس��تفاده از نمونه‎های موفق در زمینه ایجاد هویت برند در میان 
رس��توران‎ها به ش��ما برای انجام چنین کاری کمک خواهد کرد. در این رابطه 

توصیه ما توجه به برخی از نمونه‎های موفق به شرح ذیل است:
• تاکو بل: هویت این رس��توران دوست‎داش��تنی برمبنای شوخی و سرگرمی 

بنا شده است.
• آلیو گاردن: هویت این رس��توران به نس��بت لوکس بر پایه خانواده و راحتی 

آنها توسعه پیدا کرده است. 
• پانرا: هویت این رستوران برمبنای سلامتی و استفاده از مواد تازه برای جلب 

رضایت مشتریان طراحی شده است.
ب��دون تردید ش��ما هم ام��کان اس��تفاده از المان‎های منحصر ب��ه فرد برای 
توس��عه هویت رستوران‎تان را دارید. این امر به ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف کمک کرده و ش��رایط‎تان در بازار را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای 
بهینه‎س��ازی خواهد کرد. با این حساب همیشه در ابتدای مسیر بازاریابی برای 
رس��توران‎تان این نکته مهم را به یاد داش��ته باشید، در غیر این صورت شاید به 
سختی فرصتی برای جلب نظر مشتریان و تبدیل‎شان به طرفداران رستوران‎تان 

پیدا کنید. 
طراحی سایت 

داش��تن یک س��ایت حرفه‎ای با ظاهری جذاب برای هر کسب و کاری مفید 
خواهد بود. این امر حتی برای رستوران‎ها نیز جذابیت خاصی دارد. بدون تردید 
امروزه مشتریان در پی آشنایی با رستوران‎ها اول از همه به وضعیت سایت آنها 
توجه نش��ان می‎دهند. ش��اید این نکته درباره رستوران‎های مشهوری مثل مک 
دونالد یا برگر کینگ مصداق نداشته باشد، اما درباره برندهای تازه وارد در این 
صنعت کاملا درس��ت اس��ت. بنابراین ش��ما در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاط��ب هدف باید به ط��ور مداوم وضعیت‎تان را به‎روز رس��انی کرده و تلاش 

کنید تا وضعیت‎تان حرفه‎ای به نظر برسد. 
امروزه طراحی سایت امر دشوار یا غیرممکنی نیست. بنابراین شما باید برای 
این بخش از کسب و کارتان ارزش کافی را قائل شوید، در غیر این صورت شاید 
خیلی دیر تبدیل به گزینه‎ای محبوب در میان طرفداران رس��توران‎ها و فس��ت 
فودها شوید. این امر می‎تواند هزینه‎های مالی فراوانی برای شما به همراه داشته 

و برخی از بهترین سرمایه‎گذاران‎تان را ناامید سازد. 
اگر ش��ما مهارت لازم برای طراحی سایت را ندارید، باید خیلی زودتر از سایر 
کارآفرین��ان اق��دام به تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف‎ت��ان نمایید. دلیل این 
امر نیز طولانی‎تر ش��دن فرآیند طراحی س��ایت از سوی ش��ما خواهد بود. شما 
حتی اگر از بهترین آژانس‎های طراحی س��ایت نیز در این میان استفاده کنید، 
بازه��م در نهایت باید چند روز تا چن��د هفته را منتظر بمانید. بنابراین اقدام به 
طراحی س��ایت قبل از س��ایر رقبا یکی از نکات بسیار مهم برای کسب و کارتان 
خواه��د بود. در غیر این صورت ش��ما هرگز فرصتی ب��رای تاثیرگذاری بر روی 
مخاط��ب هدف‎تان به طور حرفه‎ای پیدا نخواهید ک��رد. این امر می‎تواند علاوه 
بر هزینه‎های بالا، شما را از برنامه‎های بازاریابی‎تان نیز به شدت عقب بیندازد. 

طراحی هدف و پیام برند
هر برندی در دنیای کس��ب و کار برای یک هدف مشخص وارد بازار می‎شود. 
نکته مهم در این میان صرف نظر از کس��ب س��ود است. بی‎تردید هر کارآفرینی 
به دنبال کس��ب س��ود و درآمد مناسب اس��ت، اما در حوزه بازاریابی شما باید 
هدف جذابتری را پیش روی مش��تریان قرار دهید. این امر در کنار پیام برند به 
ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و رقابت مناس��ب با دیگر کس��ب 
و کارها کمک خواهد کرد. با این حس��اب ش��ما دیگر مش��کلی از نظر س��طح 
تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف و جلب نظر آنها نخواهید داش��ت. این امر 
می‎تواند فرصت‎های بسیار خوبی پیش روی شما و کسب و کارتان قرار دهد. به 
همین خاطر همیشه در همان ابتدای کار هدف و پیام برندتان را تعیین نمایید. 
بدون تردی��د طراحی یک پیام و هدف بازاریابی برای تازه واردها امر بس��یار 
دشواری محسوب می‎شود. درست به همین خاطر شما برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف باید همیشه به دنبال الگوبرداری از برندهای موفق باشید. این امر 
می‎تواند فرصت‎های بس��یار مناس��ب پیش روی شما قرار داده و وضعیت‎تان در 
بازار را نیز به طور مش��خص تقویت نماید. بنابراین هیچ تعللی برای الگوبرداری 

از دیگر برندها در این راستا به خرج ندهید. 
راه‎اندازی اکانت رسمی در شبکه‎های اجتماعی

راه‎ان��دازی اکانت رس��می در ش��بکه‎های اجتماعی امری بس��یار مهم برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف محس��وب می‎ش��ود. این امر به کسب و کار 
ش��ما برای جلب نظر مشتریان کمک شایانی کرده و موقعیت‎تان در بازار را نیز 

بهینه‎سازی خواهد کرد. به همین خاطر شما باید همیشه نیم نگاهی به استفاده 
درست از موقعیت‎های‎تان در بازار داشته باشید. 

ام��روزه راه‎اندازی اکانت رس��می برای یک برند در ش��بکه‎های اجتماعی امر 
بس��یار س��ریعی محسوب می‎ش��ود. نکته مهم در این میان تلاش برای دریافت 
تیک آبی تایید در پلتفرم‎های گوناگون است. این امر شاید مدت زمان کوتاهی 
از شما وقت بگیرد. با این حال هر کاربری که تیک موردنظر را بالای اکانت‎تان 

مشاهده کند، نسبت به اصالت برندتان مطمئن خواهد شد. 
حضور در ش��بکه‎های اجتماعی مانند ه��ر کار دیگری باید در قالبی حرفه‎ای 
صورت گیرد. معن��ای این امر ضرورت عضویت در پلتفرم‎های محبوب در میان 
کاربران اس��ت. بدون تردید شما همیشه امکان عضویت در شبکه‎های اجتماعی 
ب��ا تعداد پایین کاربران را دارید. با این حال چنین امری هیچ فایده مش��خصی 
برای ش��ما و برندتان به همراه نخواهد داشت. درست به همین خاطر شما باید 
همیش��ه بهترین و مش��هورترین پلتفرم‎ه��ا را هدف قرار دهید. ای��ن امر نیز به 
سادگی از طریق تعامل با مشتریان یا گشت و گذاری در بین برترین پلتفرم‎های 
دنی��ا امکان‎پذیر خواهد بود. نمونه‎هایی نظیر اینس��تاگرام، توییتر، تیک تاک و 
فیس‎بوک گزینه‎های خوبی برای شروع کار شما در این میان محسوب می‎شود. 

حضور در اپ‎های مخصوص رستوران‎ها
برخ��ی از اپ‎ها به طور رس��می و حرفه‎ای برای معرفی رس��توران‎ها به افراد 
علاقه‎مند فعالیت دارند. این امر باید برای ش��ما اهمیت بالایی داشته و از همان 
روز نخست نسبت به عضویت در چنین اپ‎هایی واکنش نشان دهید. دلیل این 
ام��ر نیز امکان تاثیرگ��ذاری حرفه‎ای بر روی مخاطب ه��دف از طریق عضویت 
در چنین اپ‎هایی اس��ت. این امر به ش��ما برای جلب نظر مخاطب هدف کمک 
ش��ایانی کرده و مشتریانی که هدف مشخصی از انتخاب یک رستوران ندارند را 

به خوبی جذب برندتان خواهد کرد. 
خوشبختانه امروزه دامنه بسیار زیادی از اپ‎های مربوط به معرفی رستوران‎ها 
در دس��ترس قرار دارد. این امر حتی در ابزارهای گوگل مانند مپ هم به خوبی 
قابل مش��اهده اس��ت. نکته مهم در این میان درج اطلاعات دقیق رستوران در 
اپ‎های موردنظر است. این امر به شما برای نمایش اطلاعات دقیق و حرفه‎ای از 
رس��توران‎تان برای مخاطب هدف کمک خواهد کرد. به این ترتیب دیگر نیازی 

برای نگرانی نسبت به نحوه تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نخواهد بود. 
فعالیت ش��ما در اپ‎های مربوط به معرفی رستوران‎ها باید همیشه با چاشنی 
فعالیت مناس��ب در بازار باشد، چراکه در این اپ‎ها همیشه کاربران امکان ثبت 
نظ��ر درباره هر رس��توران را دارند. بنابراین اگر ش��ما در عم��ل منوی جذاب و 
مناس��بی برای مشتریان نداشته باشید، خیلی زود با نظرات منفی کاربران دیگر 
حتی یک مش��تری تازه هم پیدا نمی‎کنید. بنابراین همیش��ه پیش از شروع به 
فعالی��ت در این حوزه باید عملکردتان را مورد ارزیابی دقیق قرار دهید، در غیر 
این صورت ش��اید هرگز فرصتی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف پیش 

روی‎تان قرار نگیرد. 
طراحی پروفایل در گوگل بیزینس

گوگل یکی از مهمترین ابزارها برای جس��ت و جوی محتوا در دنیای اینترنت 
محس��وب می‎شود. درست به همین خاطر حضور برندها در این پلتفرم و تلاش 
برای کس��ب رتبه‎های سئو بالا در نتایج آن امری طبیعی محسوب می‎گردد. در 
این میان گوگل به کمک کس��ب و کارها آمده و امکان ایجاد حس��اب کاربری 
برای آنها را فراهم کرده است. بر این اساس شما به سادگی هرچه تمام‎تر امکان 
ایج��اد پروفایل در گوگل بیزینس را خواهید داش��ت. به این ترتیب هر کاربری 
که برندتان را جست و جو نماید، به طور مستقیم با یک کادر ویژه و معرفی‎نامه 
برندتان رو به رو خواهد ش��د. این نکته اهمیت بس��یار زیادی برای تاثیرگذاری 
ب��ر روی مخاط��ب هدف داش��ته و وضعیت‎تان را نیز به ط��ور قابل ملاحظه‎ای 

توسعه خواهد داد. 
درست مانند وضعیت برندتان در اپ‎های معرفی رستوران، شما در این بخش 
هم باید اطلاعات دقیق درباره برندتان را درج نمایید، در غیر این صورت ش��اید 
کمتر کس��ی به رستوران‎تان توجه لازم را نشان دهد. ذکر آدرس دقیق در کنار 
برخی از تصاویر مربوط به رستوران در این میان اهمیت بالایی خواهد داشت. 

طراحی منوی آنلاین
بس��یاری از مش��تریان پیش از مراجعه به یک رستوران تازه مایل به مشاهده 
منوی آن و همچنین اطلاع از قیمت‎ها هس��تند. این امر ش��اید در بس��یاری از 
مواقع بیش از اندازه س��ختگیرانه باش��د، اما برای ش��ما چاره‎ای به غیر از تلاش 
برای جلب نظر مشتریان باقی نخواهد گذاشت. شما در این میان باید تصاویری 
از منوی رس��توران‎تان را با کاربران به اش��تراک بگذارید. اگر در مراحل قبلی به 
خوبی سایت رس��می و اکانت رستوران‎تان در شبکه‎های اجتماعی را راه‏اندازی 

کرده باشید، در این بخش دیگر مشکل چندانی پیش روی‎تان نخواهد بود. 
یادتان باش��د طراح��ی منوی آنلاین بای��د به طور خلاقان��ه‎ای صورت گیرد. 
بی‎شک شما همیشه امکان ثبت عکس از منوی اصلی رستوران و بارگذاری‎اش 
در س��ایت‎تان را داری��د. با این حال اگر اندکی خلاقیت بیش��تر را در این میان 
چاش��نی کارتان نمایید، وضعیت‎تان به ش��دت بهتر خواهد شد. این امر به شما 
فرصت بسیار خوبی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف داده و موقعیت‎تان 
در بازار را نیز به شدت بهینه خواهد کرد. بنابراین شما باید به طور مداوم برای 

تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف از چنین راهکاری استفاده نمایید. 
اگر در کنار برند ش��ما یک طراح گرافیک حضور داش��ته باشد، کارتان برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به ش��دت ساده خواهد شد. این امر به دلیل 
ام��کان طراحی نمونه‎های ج��ذاب از منوی برندتان و به اش��تراک‎گذاری آن با 
مخاطب هدف خواهد بود. با چنین کاری شما به طور حرفه‎ای برای تاثیرگذاری 

بر روی مخاطب هدف و جلب نظر آنها از رقبا جلو می‎افتید. 
درخواست نظر از مشتریان

مش��تریانی که به رستوران ش��ما مراجعه می‎کنند، به طور کلی در دو دسته 
قابل بررس��ی خواهند بود. در دس��ته نخست مشتریان ش��ما در پی رضایت از 
کیفیت منو دوباره به رس��توران‎تان مراجع��ه خواهند کرد. این امر نقش مهمی 
برای تاثیرگذاری بر روی دوس��تان این دس��ته از مشتریان دارد. در گروه بعدی 
اما، مش��تریان به دلی��ل کیفیت پایین منوی‎تان دیگ��ر تمایلی برای مراجعه به 
رس��توران نش��ان نخواهند داد. این امر به معنای از دس��ت دادن مش��تریان در 
همان گام نخس��ت برای برندتان خواهد بود. ش��ما در دنیای کس��ب و کار باید 
تمام تمرکزتان بر روی کاهش تعداد گروه دس��ته دوم باشد، در غیر این صورت 
خیلی زود ش��هرت منفی در بازار پیدا خواهید کرد. این امر می‎تواند برای ش��ما 

دردسرهای زیادی در بازار ایجاد نمایید. 
توصیه ما در این بخش برای مدیریت بهینه وضعیت رس��توران‎ها تلاش برای 
پیگیری نظرات مش��تریان اس��ت. به بیان س��اده، ش��ما باید همیشه استراتژی 
ویژه‎ای برای دریافت نظرات مش��تریان داش��ته باش��ید. این امر به ش��ما برای 
تاثیرگذاری بر روی این دسته از مشتریان کمک کرده و موقعیت‎تان در بازار را 
نیز به طور قابل ملاحظه‎ای توسعه می‎دهد. درست به همین خاطر باید همیشه 
نیم نگاهی به نظرات و بازخوردهای مش��تریان نسبت به منوی رستوران و سایر 

خدمات‎تان داشته باشید. 
پاسخگویی به نظرات مشتریان

مشتریان در اپ‎های معرفی رستوران‎ها یا حتی شبکه‎های اجتماعی سوالات 
ی��ا نظرات متفاوتی درباره برندتان مطرح می‎کنند. ش��ما به عنوان یک بازاریاب 
حرفه‎ای باید همیش��ه نیم نگاهی به این نظرات داش��ته باشید. البته استفاده از 
نظرات در این میان برای ش��ما کافی نیس��ت. بلکه باید برنامه‎ای مش��خص به 
منظور پاس��خگویی به نظرات مورد بحث نیز داش��ته باشید، در غیر این صورت 

شاید هرگز توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب‎تان را پیدا نکنید. 
شما برای پاسخگویی به نظرات کاربران باید دسته‎بندی دقیقی داشته باشید. 
در یکس��و کامنت‎های مثبت قرار دارد. ش��ما باید از ای��ن کامنت‎ها برای تبلیغ 
کس��ب و کارتان در میان کاربران شبکه‎های اجتماعی سود ببرید. همچنین در 
س��وی دیگر ماجرا انتقادات مشتریان قرار دارد. شما علاوه بر پاسخگویی به این 
دس��ته از نظرات باید اقدامی موثر برای رفع ریشه نارضایتی مشتریان نیز انجام 
دهید، در غیر این صورت ش��اید خیلی زود توانایی‎تان برای تاثیرگذاری بر روی 

مشتریان به طور کامل از بین برود. 
ارسال ایمیل برای مشتریان

بازاریاب��ی ایمیل��ی در طول س��ال‎های متم��ادی هنوز ه��م جذابیتش برای 
مش��تریان را به طور کامل حفظ کرده اس��ت. درس��ت به همین خاطر شما در 
عمل برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف باید همیش��ه این شیوه جذاب را 
در کانون توجه قرار دهید، در غیر این صورت شاید خیلی زود سایر برندها جای 

شما در بازار را بگیرند. 
امروزه بس��یاری از کاربران نس��بت به دریافت ایمیل‎های بازاریابی از س��وی 
برندهای مورد علاقه‎ش��ان روی خوش نش��ان می‎دهند. نکته مهم در این میان 
تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به طور حرفه‎ای اس��ت. در اولین 
گام ش��ما باید نس��بت به علاقه کاربران برای دریافت ایمیل از س��وی برندتان 
مطمئن ش��وید. همچنین تاثیرگذاری بر روی مخاط��ب هدف باید با جلوه‎های 
بص��ری زیبا صورت گیرد، در غیر این ص��ورت ایمیل‎تان تاثیرگذاری لازم را به 
همراه نخواهد داش��ت. یادتان باشد در مرحله پایانی شما باید به تفصیل درباره 
مزیت رس��توران‎تان در ایمیل‎ها برای مشتریان حرف بزنید، در غیر این صورت 
خیلی زود برندتان از فهرس��ت کس��ب و کارهای مورد علاقه مش��تریان حذف 

خواهد شد. 
طراحی برنامه وفاداری مشتریان

جلب وفاداری مش��تریان در بازارهای رقابتی امروز امری س��اده نیست. بلکه 
ش��ما باید برای این هدف تلاش زیادی کرده و آن را به مثابه یکی از مهمترین 
اقدامات بازاریابی‎تان در نظر بگیرید. بسیاری از برندها در عمل به این نکته مهم 
بی‎توجه هستند. به همین خاطر همیشه برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان‎شان 
با مش��کلات زیادی دس��ت و پنجه نرم می‎‎کنند. در کنار این مس��ئله شما باید 
همیش��ه کابوس از دس��ت دادن مش��تریان را نیز در نظر داشته باشید. راه حل 

مناسب برای این چالش‎ها استفاده از یک برنامه وفاداری مشتریان است.
رس��توران‎ها در برنام��ه وفاداری مش��تریان ب��ه جای هزینه‎ه��ای اضافی در 
ح��وزه بازاریابی یا تبلیغات اقدام به ارائه تخفیف یا خدمات اضافه به مش��تریان 
وفادارش��ان می‎کنن��د. این امر ب��ه برندها فرصت حفظ مش��تریان و جلب نظر 
مراجعه‎کنن��دگان معمولی برای خرید مداوم را می‎دهد. به این ترتیب ش��ما به 
س��ادگی هرچه تمام‎تر خیال‎تان بابت تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف راحت 

شده و امکان کسب سود مناسب را خواهید یافت. 

توجه به سئوی محلی
بازاریاب��ی و تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف همیش��ه امری س��خت یا 
غیرممکن نیست. گاهی اوقات شما با تمرکز بر روی بازار محلی امکان بازگشت 
سرمایه بالاتری را خواهید داشت. معنای این امر ضرورت توجه به سئوی محلی 
خواهد بود. با این حس��اب ش��ما برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف باید 
اندکی به س��ئوی محلی نیز توجه نش��ان دهید. این امر رس��توران شما در بازار 

محل فعالیت‎تان را بدل به گزینه‎ای جذاب برای مشتریان خواهد کرد. 
امروزه بس��یاری از رستوران‎ها حتی اگر در بازارهای محلی فعالیت دارند، باز 
هم به دنبال تبلیغات در مقیاس جهانی هس��تند. ای��ن امر نه تنها مزیتی برای 
چنین رستوران‎هایی محسوب نمی‎شود، بلکه فقط هزینه اضافی روی دست آنها 
خواهد گذاش��ت. به همین خاطر اگر شما به دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف و جلب نظر آنها هستید، باید همیشه سئوی محلی را در کانون توجه قرار 
دهید. این امر رستوران شما را با هزینه‎ای به مراتب کمتر از سایر گزینه‎ها بدل 

به محبوب‎ترین رستوران بازار خواهد کرد. 
سرمایه‎گذاری بر روی تبلیغات پولی

دوران تبلیغات توده‎ای مدت‎هاس��ت که تمام ش��ده اس��ت. امروزه برندها در 
دنیای تبلیغات امکان شخصی‎س��ازی نحوه نمایش محتوای‎ش��ان برای مخاطب 
ه��دف را دارند. این امر نه تنها هزین��ه تبلیغاتی برندها را کاهش می‎دهد، بلکه 
تاثیرگذاری آن را نیز به طور چش��مگیری افزایش خواهد داد. درست به همین 
خاطر ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف‎تان باید همیش��ه تبلیغات 

پولی را نیز در کانون توجه قرار دهید. 
ام��روزه بازاریابی ارگانیک برای بس��یاری از بازاریاب‎ها مح��ور اصلی فعالیت 
محس��وب می‎شود. با این حال اگر شما تعادل مناسبی میان این الگو و تبلیغات 
پولی ایجاد نکنید، خیلی دیر در نظر مش��تریان بدل به رس��تورانی مناس��ب و 
محبوب خواهید ش��د. هرچه باشد دنیای تبلیغات پولی بازگشت سرمایه سریع 
و بهتری برای ش��ما به همراه خواهد داشت. درس��ت به همین خاطر شما باید 

همیشه حواس‎تان به این حوزه باشد. 
امروزه برندها به س��ادگی هرچه تمام‎تر ام��کان تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
ه��دف و تبدیل رستوران‎ش��ان به گزین��ه‎ای جذاب برای آنه��ا را دارند. این امر 
ش��انس شما در بازار را به طور قابل ملاحظه‎ای توسعه داده و فرصت‎های بسیار 
متنوع��ی پیش پای‎تان قرار می‎دهد. به همی��ن خاطر باید در زمینه بازاریابی و 

تبلیغات پولی همیشه بخشی از بودجه‎تان را مدنظر داشته باشید.
طراحی وبلاگ 

وبلاگ‎ه��ا یکی از بهترین ابزارها برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان 
حرفه‎ای و وفادار برند اس��ت. افرادی ک��ه به طور حرفه‎ای صنعت غذا و 
همچنین رستوران‎ها را دنبال می‎کنند، همیشه به وبلاگ‎های آموزشی 
و جذاب برندها توجه ویژه‎ای خواهند داش��ت. شما در وبلاگ‎تان امکان 
معرف��ی غذاهای مختلف در منوی خودتان و همچنین تعامل نزدیک با 
مش��تریان وفادار را خواهید داشت. مهمترین مسئله در این میان تلاش 
ب��رای تولی��د محتوا به طور مداوم در این فضاس��ت. در غیر این صورت 
ش��ما هرگز شانس��ی برای تاثیرگذاری بر روی مخاط��ب هدف‎تان پیدا 
نخواهید کرد. این نکته می‎تواند به شدت به رابطه میان شما و مشتریان 
وفادارتان ضربه بزند. پس به سادگی با طراحی یک وبلاگ این بخش از 

رابطه‎تان با مشتریان وفادار را بیمه کنید.
wordstream.com :منبع
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اخبار

راه اندازی 62 حلقه چاه تلفیقی در استان قزوین
قزوین- خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت آب منطقه ای استان 
قزوین گفت: بدلیل کاهش میزان بارندگی ها در سال آبی جاری حجم ذخیره 
مفید سد طالقان نسبت به سال گذشته حدود 100 میلیون مترمکعب و نسبت 

به میانگین حدود 200 میلیون مترمکعب کاهش یافته است.
به گزارش روابط عمومی شــرکت آب منطقه ای استان قزوین یداله ملکی 
مدیرعامل این شــرکت در جمع اعضاء تشکل آببران و شورای شهر شریف آباد 
اظهار داشــت: بدلیل خشکسالی و کاهش میزان بارندگی ها که ناشی از تغییر 
اقلیم می باشــد در حال حاضر میزان حجم ذخیره مفید سد طالقان در حال 

حاضر معادل 100 میلیون متر مکعب می باشد، که این موضوع بیانگر آن است که در سال آبی جاری کشاورزان باید ضمن مدیریت مصرف 
از کاشت های اضافه جدداً خوداری نمایند. ملکی در پایان تصریح کرد: برای گذر از شرایط بحرانی سال جاری و کمک به کشاورزان برای 
تامین آب مورد نیاز جهت کشت های انجام شده در قالب برنامه های کشت سازمان جهاد کشاورزی استان، 62 حلقه چاه تلفیقی با اولویت 
انتهای شبکه آبیاری راه اندازی شده و 38 حلقه دیگر نیز در برنامه تجهیز توسط شرکت آب منطقه ای قزوین قرار دارند تا هرچه زودتر 

آنها نیز در مدار بهره برداری قرار گیرند.

سرپرست شرکت گاز استان:
بیش از 43 هزار کیلومتر از خطوط گاز در گیلان نشت یابي شد

رشــت- خبرنگار فرصت امروز: با هدف حفظ ایمني خطوط و افزایش 
پایداري جریان گاز، در سال گذشته، 43 هزار و 340 کیلومتر از خطوط گاز در 
گیلان نشت یابی شد. به گزارش روابط عمومی گاز گیلان، عیسی جمال نیکویی 
سرپرست شرکت گاز استان گیلان با اعلام این خبر اظهار داشت: این عملیات 
در همه مناطق و 53 شــهر استان صورت گرفته است. وی با اشاره به اهمیت 
ویژه موضوع نشت یابی خطوط و تاسیسات گاز درجهت حفظ پایداری جریان 
گاز اســتان، گفت: در سال 1400، بیش از 130 درصد از مجموعه تاسیسات و 
خطوط گاز در گیلان مورد نشــت یابی قرار گرفته اســت که در نوع خود یک 

رکورد محسوب می شود. جمال نیکویی همچنین از انجام یک هزار و 777  مورد بازرسی و نشت یابی از ایستگاه ها و بیش از 911  هزار 
انشعاب گاز در سال گذشته خبر داد و گفت: با انجام این عملیات بیش از 37 هزار نشتی شناسایی شد که نسبت به برطرف ساختن آن 
و ایمن ســازی خطوط اقدام شد. سرپرست شرکت گاز گیلان با اشاره به افزایش روزافزون متراژ شبکه و تعداد انشعاب گاز، آماده سازی 
برنامه زمانبندی مدون بر اساس استاندارد، شرایط جوی و اقلیم جغرافیایی و انجام عملیات نشت یابی به صورت دقیق و جامع را امری مهم 
و ضروری برشمرد. وی در خاتمه با بیان اینکه شرکت گاز مسئول حفظ ایمنی تاسیسات گاز تا درب منازل مشترکین می باشد، گفت: 
مسئولیت حفظ ایمنی داخل منازل بر عهده مشترکین گاز طبیعی است و مصرف کنندگان باید با بررسی مستمر تجهیزات و لوازم گازسوز، 

ایمنی منازل خود را تضمین کنند.

نخستین جلسه قرارگاه اجرای طرح نهضت ملی مسکن در بنیادمسکن 
گلستان تشکیل شد

گرگان- خبرنگار فرصت امروز:  همزمان با فرارسیدن دهه حساب 100 و سالروز تأسیس بنیادمسکن، نخستین جلسه قرارگاه اجرای 
طرح نهضت ملی مسکن به ریاست استاندار در اداره کل بنیادمسکن استان گلستان برگزار شد.همزمان با فرارسیدن 21 فروردین ماه، سالروز 
افتتاح حساب 100 و تأسیس بنیادمسکن، نخستین جلسه قرارگاه اجرای طرح نهضت ملی مسکن به ریاست دکتر زنگانه، استاندار گلستان 
در محل اداره کل بنیادمسکن استان گلستان برگزار شد.در این جلسه سرپرست معاونت هماهنگی امور عمرانی استانداری، مدیران عامل 
بانک های استان، مدیران کل منابع طبیعی، ثبت اسناد و املاک، بنیادمستضعفان، راه و شهرسازی، دفترامور روستایی، کمیته امداد، آموزش 
و پرورش و غیره حضور داشتند.همچنین جلسه این قرارگاه با حضور ویدئوکنفرانسی فرمانداران و مدیران بنیادمسکن شهرستان ها برگزار 
شد که برخی از فرمانداران خواسته ها و دغدغه های خود را در راستای اجرای طرح نهضت ملی مسکن مطرح کردند.همچنین در این جلسه 
برخی از مدیران دستگاه های اجرایی از جمله کمیته امداد، آموزش و پرورش، بنیادمستضعفان و رئیس شورای هماهنگی بانک های استان 

گزارشی از آخرین وضعیت همکاری در اجرای طرح نهضت ملی مسکن، پرداخت تسهیلات و غیره ارائه دادند.

معاون بهره برداری و توسعه آب شرکت آب و فاضلاب استان بوشهر: 
ضرورت مشارکت مردم در مدیریت مصرف و پرهیز برای گذر از تنش و 

بحران کم آبی
بوشهر- خبرنگار فرصت امروز:  معاون بهره برداری و توسعه آب شرکت 
آب و فاضلاب اســتان بوشهر با اشاره به اهمیت همکاری مردم در جلوگیری از 
مشکلات در حوزه آب شرب گفت: مشارکت مردم در مدیریت مصرف و پرهیز از 
رفتارهای اسراف گرایانه در مصرف آب راهکار گذر از تنش و بحران کم آبی است. 
محمد پوریوسفی با بیان اینکه کشور ایران و استان بوشهر دارای اقلیم خشک 
و گرم اســت اظهار داشت: متوسط بارش باران در استان بوشهر 250 میلی متر 
است که این استان با بارشی کمتر از میانگین متوسط مواجه است. وی با اشاره 
به کاهش 17 درصد ی بارش باران در سال گذشته نسبت به متوسط بارندگی 

اســتان بوشهر گفت: در کنار روند کاهشی بارش، متأسفانه روند افزایشی دما سبب افزایش تبخیر و کاهش سهم بارش های مؤثر شده و 
شرایط مذکور در کنار تغییرات عوامل اجتماعی و اقتصادی در طول سالیان گذشته و همچنین عدم اتخاذ تصمیمات متناسب و سازگار 
با شــرایط کم آبی، باعث عدم تغذیه مناســب و افت تراز آب زیرزمینی شده و همین امر باعث محدودیت منابع آب در دسترس می شود. 
معاون بهره برداری و توسعه آب شرکت آب و فاضلاب استان بوشهر با بیان اینکه همه دشت های استان بوشهر دارای افت سطح آب های 
زیرزمینی هستند خاطر نشان کرد: در این شرایط نه تنها تنش آبی بخش هایی از جامعه را بطور گسترده درگیر می کند بلکه منابع آبی نیز 

به مرور رو به کاهش رفته و تجدیدپذیری صورت نمی پذیرد.

کابل فشار قوی حادثه دیده در اهواز برق دار شد
اهواز- شبنم قجاوند: مدیر امور بهره برداری ناحیه غرب اهواز شرکت برق 
منطقه ای خوزستان گفت: کابل فشار قوی 132 کیلوولت توحید – باغ معین که 
بر اثر آتش سوزی دچار آســیب و از مدار خارج شده بود، اصلاح و برق دار شده 
است. امیر زبیدی بیان کرد: کابل های سه فاز 132 کیلوولت توحید- باغ معین که 
تامین کننده برق بخش مرکزی شهر اهواز است به علت حادثه آتش سوزی دچار 
آسیب و با عملکرد رله های حفاظتی از مدار خاج شد. وی با بیان اینکه با حضور 
سریع آتش نشانان در محل حادثه آتش سوزی کنترل و از گسترش آن جلوگیری 
شد، بیان کرد: برای ترمیم و اصلاح این کابل ها بلافاصله بار آن به سایر پست ها 

منتقل و خاموشی های ایجاد شده برطرف شد. مدیر امور بهره برداری ناحیه غرب اهواز افزود: با توجه به اینکه این حادثه در ایام تعطیلات نوروز 
اتفاق افتاد در کوتاه ترین زمان ممکن عملیات اصلاح و مرمت آن به سرانجام رسید و سپس با نصب دو مفصل فشار قوی، این کابل ها برق دار 
و وارد مدار شده است. شایان ذکر است، خط کابلی فشار قوی 132 کیلو ولت توحید -باغ معین به عنوان خط ارتباطی پست توحید به باغ 

معین بوده و ارتباط رینگ فوق توزیع در کریدور غرب به شرق رودخانه کارون اهوازرا برقرار می نماید و از اهمیت به سزایی برخوردار است.

مدیرکل بنیادمسکن گلستان :
بنیادمسکن بازوی دولت در محرومیت زدایی و توسعه روستایی/امسال ۱۱ 

هزار خانه ایمن و مقاوم در روستاها ساخته می شود
گرگان- خبرنگار فرصت امروز:  مهندس حسینی با اشاره به برنامه ریزی برای ساخت 11 هزار واحدمسکونی در روستاهای استان گلستان 
گفت: تا کنون برای 9 هزار و 131 متقاضی، نقشه اجرایی تهیه و پروانه صادر و از این تعداد 7 هزار و 500 پرونده به بانک ها ارسال و 5 
هزار و 383 فقره به عقد قرارداد بانکی منجر شده است.مهندس سیدمحمد حسینی در نخستین جلسه قرارگاه اجرای طرح نهضت ملی 
مسکن با گرامیداشت سالروز افتتاح حساب 100 و تأسیس بنیادمسکن اظهار کرد: از افتتاح حساب 100 با نگاه حکمیانه امام خمینی )ره( 
تا کنون شاهد اقدامات خوب بنیادمسکن به عنوان نهادی مردمی و انقلابی بوده ایم. بنیادمسکن در زمینه محرومیت زدایی و توسعه و عمران 
روستایی در کنار همه دولت ها حضور داشته و بازوی اجرایی آنها بوده است.مدیرکل بنیادمسکن گلستان در ادامه به اجرای طرح نهضت 
ملی مسکن اشاره کرد و گفت: در راستای این طرح قرار است در مدت 4 سال حدود 94 هزار واحد مسکونی در استان ساخته شود که 28 
هزار واحد آن در روستاها و بقیه در شهرها خواهد بود.وی افزود: تولی گری این طرح در همه روستاها و 26 شهر زیر 25 هزار خانوار استان 
برعهده بنیادمسکن است. تعهد سالانه ما در روستاها ساخت 7 هزار واحد مسکونی است اما ما برای سال نخست طرح نهضت ملی مسکن 
احداث 11 هزار واحد را برنامه ریزی کردیم.مهندس حسینی توضیح داد: حدود 5 هزار و 300 واحد مسکونی در قالب بهسازی و نوسازی 
بافت های فرسوده روستایی، 2 هزار واحد مسکن محرومان و همچنین 4 هزار واحد مسکن جوانان ساخته می شود. وی با اشاره به طراحی 
سامانه ثبت تقاضای مسکن در حوزه روستایی و ثبت نام 17 هزار نفر در این سامانه گفت: حدود 10 هزار متقاضی در روستاها و 7 هزار نفر 
در شهرهای زیر 25 هزار نفر متقاضی بودند که در حال پالایش هستیم.مدیرکل بنیادمسکن گلستان افزود: تا کنون برای 9 هزار و 131 

متقاضی، نقشه اجرایی تهیه و پروانه صادر شده است. 

آذربایجان شرقی - فلاح: رئیس سازمان صنعت، معدن و تجارت 
آذربایجان شــرقی گفت: هدف گذاری صادرات استان در سال 1401 با 

40 درصد رشد، دو میلیارد دلار پیش بینی شده است.
صابر پرنیان در جلسه مشــترک کارگروه توسعه صادرات غیرنفتی 
اســتان آذربایجان شرقی، افزود: تشــکیل کنسرسیوم ها، شرکت های 
مدیریت صادرات و شتاب دهنده های استانی جهت تقویت بنگاه های 
کوچک و متوسط، تشکیل میز توسعه صادرات محصولات دانش بنیان 
در راستای تحقق شعار سال، شناسایی مشکلات زیرساختی و فرایندی 
مبادی خروجی در استان های مرزی و پیگیری و پایش رفع آنها و توجه 
ویژه به توسعه صادرات صنایع اصیل استان ) کیف و کفش، چرم، فرش 
دستباف، آجیل و خشکبار، شیرینی و شکلات و طلا و جواهرات( بخشی 

از اقداماتی است که در این خصوص دنبال خواهد شد.
وی توسعه صادرات غیرنفتی در تعامل با کشورهای همسایه، گسترش 
دیپلماســی تجاری، اصلاح تراز تجارت خارجی و پیوســتن به زنجیره 

ارزش بین المللی صادرات محور را از جمله مهم ترین برنامه های دولت 
سیزدهم و وزارت صمت در حوزه صادرات غیرنفتی عنوان کرد.

رئیس سازمان صنعت، معدن و تجارت آذربایجان شرقی خاطرنشان 

کرد: سازمان صمت استان نسبت به تدوین برنامه و هدفگذاری توسعه 
صادرات در ســال 1400 اقدام و بطور منظم با رصد و بررسی عملکرد 
صادرات غیرنفتی اســتان و تحلیل وضعیت و جایگاه آن درجهت ارتقاء 

عملکرد صادرات اقدامات لازم را با جدیت پیگیری کرده است.
پرنیان با اشــاره به بخشی از نتایج اقدامات برای تحقق اهداف برنامه 
توسعه صادرات استان در سال 1400، بر اساس آمارهای سازمان توسعه 
تجارت ایــران، اظهار کرد: میزان تحقق اهداف کمی در بخش صادرات 
به 15 کشــور همســایه و هند و چین 87.3 درصد، در حوزه صادرات 
به 15 کشــور اول مقصد صادراتی 91.4 درصد، صادرات به کشورهای 
اورآســیا 61.6 درصد و صادرات محصولات کشاورزی و صنایع غذایی 

69.5 درصد بوده است.
رئیس سازمان صمت آذربایجان شرقی گفت: پتروشیمی و پایه نفتی، 
صنعت، فرش و صنایع دســتی، کشــاورزی و صنایع غذایی و معدن و 
صنایع معدنی از عمده کالاهای صادراتی استان در سال گذشته بوده اند.

اراک- فرناز امیدی: داریوش امانی رئیس سازمان راهداری و حمل 
و نقل جاده ای کشــور گفت: دولت سیزدهم توجه و رسیدگی ویژه به 

راه های کشور خصوصا مسیرهای شریانی و اصلی دارد.
داریوش امانی، معاون وزیر راه و شهرسازی و رئیس سازمان راهداری 
و حمل و نقل جاده ای در ســفر یک روزه به استان مرکزی و درحاشیه 
بازدید از محورهای مواصلاتی شهرستان شازند گفت: اولویت نگهداری 
راه ها و مبنای تخصیص اعتبار مریوطه بر اساس شاخص های ترافیکی 
استان ها، قرار گرفتن در کریدورهای کشور، اهمیت محورهای ترانزیتی و 

حجم تردد ناوگان حمل و نقل جاده ای تعیین می شود.
وی ادامه داد: با تمهیدات اندیشیده شده و رخدادهای دولت سیزدهم 
این نوید داده می شود که ارتقای کیفیت راه ها در سال جاری به صورت 

جدی تر ، بویژه کریدورها و شریان های اصلی مورد توجه قرار گیرد.
امانی ضمن بازدید از محور اراک-بروجرد و راه های روستایی منتهی به 
آن اظهار داشت: دلیل بازدید از راه های ارتباطی استان مرکزی اهمیت 
ویژه آن در میزان ترددهای عبوری از آن است و نسبت به کاهش سوانح 
جاده ای با توجه به ارتقای ایمنی در ســطح این محور اظهار امیدواری 
کرد. وی با تاکید بر اینکه بیشــترین اعتبــار در بحث کریدور اصلی به 

استان مرکزی اختصاص داده شده است، گفت: برای ساخت و نگهداری 
راه های روستایی همچنین علاوه بر اعتباری که در اختیار استان ها قرار 
دارد سازمان راهداری و حمل و نقل جاده ای نیز در حد بضاعت و برای 

تامین رفاه کاربران جاده ای اقدامات قابل توجهی در نظر گرفته است.
رئیس ســازمان راهداری و حمل و نقل جاده ای یادآور شد: از دیگر 
برنامه های این سازمان، توسعه راه های روستایی در قالب طرح ابرار است 
که با استفاده از پتانسیل تجهیزات و ماشین آلات راهداری به قوت خود 

باقی می باشد.
معاون وزیر راه و شهرسازی و رئیس این سازمان همچنین نسبت به 
تسریع برنامه ریزی لازم جهت تحقق اهداف سال جاری اظهار امیدواری 
کرد و در ادامه ســفر خود به استان مرکزی از کارگاه های ماشین آلات 
راهداری و تجهیزات ایمنــی اداره کل راهداری و حمل و نقل جاده ای 
این اســتان نیز بازدید و از اقدامات بعمل آمده در راســتای بازســازی 
ماشــین آلات فرسوده و تعمیر تجهیزات ایمنی جاده ای با صرفه جویی 

در هزینه های سازمانی قدردانی کرد.
به گزارش سازمان راهداری و حمل و نقل جاده ای، مدیر کل راهداری 
و حمل و نقل جاده ای استان مرکزی نیز بیان داشت: در استان مرکزی 
10 میلیــون و 500 هزار تردد بین اســتانی در ایام نــوروز 1401 در 
محورهای تحت پوشــش ثبت شده است که حکایت از قرار گرفتن در 

رتبه سوم در کشور دارد.
درپایان جهانی خاطرنشــان کرد: این میزان تردد نشــان از اهمیت 
محورهای اســتان مرکزی در شبکه راه های کشــور دارد که امیدواریم 
بــا برنامه ریزی بعمل آمده و تخصیص اعتبارات مورد نیاز اقدامات قابل 

توجهی در عرصه نگهداری راه های استان محقق گردد.

آذربایجان شرقی - فلاح: فرمانده سپاه ناحیه امامت تبریز از توزیع 
بیش از پنج هزار بسته معیشتی طی ایام ماه مبارک رمضان بین خانواده 

های نیازمند خبر داد.
سرهنگ پاسدار حسین پوراسماعیل، افزود: با توجه به تشکیل قرارگاه 
امام حسن مجتبی)ع( به مناسبت ایام ماه مبارک رمضان و میلاد این امام 
همام، این قرارگاه همچون ســال های گذشته با دایر کردن مرکز پخت 
غذای گرم در منطقه حکم آباد تبریز، اقدام به پخت و توزیع غذای گرم 

در بین نیازمندان می کند.
وی اظهار داشــت: در سال جاری با موضوعیت مسجدمحور و پایگاه 
محور و با حمایت خیرین، بسیجیان و هیات امنای محلات، غذای گرم 

بین نیازمندان حوزه اســتحفاظی محلات در طول سال توزیع شده و 
خواهد شد.

پوراســماعیل از برگزاری کلاس های عقیدتی، جزء خوانی در ناحیه 
امامت ســپاه و پایگاه های محلات به صورت مستمر خبر داد و گفت: 
ماه رمضان بهترین فرصت برای خودسازی و بصیرت افزایی است و ماه 
پر برکتی است که بزرگان دین اسلام همواره بر اهمیت و جایگاه والای 
آن تاکید کرده اند و مسلمانان را به بهره گیری از برکات و فضیلت های 

بیشمار این ماه کریم سفارش کرده اند.
وی با بیان اینکه در دین مبین اسلام به امر مواسات به معنای تقسیم 
مال بین افراد نیازمند جامعه ســفارش شده است، یکی از فلسفه های 

مهم روزه داری در ماه مبارک رمضان را دست گیری از فقرا و نیازمندان 
و کمک به آن ها بیان کرد و ادامه داد: مقام رهبری در ایام سخت شیوع 
ویروس منحوس کرونا دستور مواسات و کمک به محرومان و نیازمندان 
را صادر کردند تا مشارکت مردم در این امر را بهتر و بیشتر نشان دهند.

اصفهان- قاسم اسد: مدیر سامانه 1522 آبفای استان اصفهان از 
اضافه شدن درگاه نظرسنجی اینترنتی به این سامانه تلفنی خبر داد.

روح الله ســعیدی گفت: تاکنون مشترکین از طریق تماس تلفنی با 
سامانه 1522 و فشردن کلید 7  می توانستند میزان رضایت خود را از 
دریافت خدمات غیر حضوری شرکت آب و فاضلاب استان اصفهان اعلام 
کنند اما از این پس مردم پس از دریافت هر کدام از خدمات  23 گانه آبفا 
 www.abfa.kamrad.ir/r/ulhzwmz  می توانند از طریق نشــانی
در نظرســنجی از کاربران خدمات الکترونیک دفتر سامانه خدمات غیر 

حضوری  1522 شرکت کنند.
وی افزود: نشانی نظر سنجی اینترنتی پس از دریافت هریک از خدمات 

غیرحضوری برروی تلفن همراه مشــترک ارسال شده و دریافت کننده 
خدمات می تواند از طریق آن وارد صفحه نظرسنجی شده و نظرات خود 
را در خصوص  مدت زمان دریافت خدمات، میزان رضایت مندی از نحوه 
ارائه خدمات توسط میز خدمت الکترونیکی، میزان رضایت  از کیفیت 
میز خدمت الکترونیک  و میزان تاثیر ارتباط با میز خدمت الکترونیکی 

در رفع مشکل اعلام کند.
مدیردفترســامانه خدمات غیرحضوری 1522 آبفای استان اصفهان 
اعلام کرد: مشترکین همچنین می توانند با حضور در این نظر سنجی، 
پیشنهادهای خود را در خصوص بهبود ارائه خدمات الکترونیکی شرکت 

آب و فاضلاب استان اصفهان ثبت کنند.

ایلام-هدی منصوری:مدیرعامل شرکت برق منطقه ای غرب کشور 
گفت: اگر بارندگی در اردیبهشت ماه صورت گیرد مشکلی در تولید برق 
در سد سیمره نخواهیم داشت در غیر این صورت تولید برق آبی نخواهیم 

داشت.
مهندس »علی اســدی« در نشست هم اندیشی شرکت توزیع برق با 
استاندار و معاون عمرانی در خصوص عبور از پیک تابستان، اظهار کرد: 
شــبکه ی برق کشور در خاورمیانه رتبه ی اول و در جهان رتبه ی 14 را 
داریم اما مصرف برق در کشور ایران بیش از 2 و نیم برابر مصرف جهان 

و دو برابر مصرف منطقه است و همین امر نشان دهنده ی مصرف بالای 
مشترکین و در عین افزایش تعداد مشترکین و تقاضای بیشتر است.

مدیرعامل شرکت برق منطقه ای غرب کشور با بیان اینکه برق برخلاف 
آب و گاز قابل ذخیره نیست، افزود: خشکسالی امسال حجم سطح آب در 
سد سیمره را به شدت کاهش داده و همین امر تولید برق آبی از طریق 
این نیروگاه بزرگ را به صفر رســانده اســت این درحالی است که سد 
سیمره به عنوان یکی از بزرگترین نیروگاه های آبی کشور، 480 مگاوات 

برق به شبکه برق کشور تزریق کرده است

وی گفت: شــرایط امسال در پیک تابســتان به نحوی است که اگر 
کوچکترین واحد نیروگاهی از مدار خارج شود با قطع برق سراسری روبرو 
خواهیم شد دلیل آن هم این است که نیروگاه جایگزین به دلیل کمبود 
بارندگی ها نداریم و در این حالت بین 8 تا 11 روز طول می کشد برق به 
مدار برگردد. اسدی با اشاره به اینکه دهلران، مهران، بدره و حتی دره شهر 
جزء خاموشی ها باشد، گفت: 30 درصد مصرف برق استان در شهرستان 
دهلران به وقوع می پیوندد که با مشــکلات امسال در ساعتی که دمای 
هوا مانند مناطق شمالی است در ساعات کمتری قطع برق داشته باشند.

رئیس سازمان صنعت، معدن و تجارت استان اعلام کرد؛

پیش بینی صادرات دو میلیارد دلاری آذربایجان شرقی در سال ۱۴۰۱

رئیس سازمان راهداری و حمل و نقل جاده ای خبر داد:

ارتقای کیفیت راه ها در استان مرکزی با اولویت محورهای شریانی

طی ایام ماه مبارک رمضان و بین خانواده های نیازمند؛

سپاه امامت تبریز پنج هزار بسته معیشتی توزیع کرد

اضافه شدن درگاه نظرسنجی اینترنتی به سامانه ۱522 آبفای استان اصفهان

    مدیرعامل شرکت برق منطقه ای غرب کشور:
3۰ درصد مصرف برق استان در دهلران است

اهواز- شبنم قجاوند: اولین جلسه شورای پایایی منطقه ای شبکه 
برق خوزســتان با موضوع گذر از تابســتان 1401 با حضور اســتاندار 
خوزســتان و مدیران صنعت برق اســتان برگزار و تصمیم هایی در این 

زمینه اتخاذ شد.
در این جلسه که با حضور صادق خلیلیان استاندار خوزستان، محمود 
دشت بزرگ رئیس شورای پایایی منطقه ای شبکه برق خوزستان، مدیران 
عامل شــرکت های توزیع و شــرکت های بزرگ صنعتی در استانداری 
خوزســتان برگزار شد، آخرین وضعیت شبکه برق استان و راهکارهای 

عبور موفقیت آمیز از تابستان 1401 مورد بررسی قرار گرفت.
بر اساس گزارش سازمان هواشناسی در این نشست بارش ها در حوزه 
آبریز خوزســتان نسبت به سال گذشــته 50 درصد کاهش داشته و بر 
اساس گزارش سازمان آب و برق خوزستان حجم ذخایر مفید سدهای 
نیروگاه های برق آبی 34 درصد اســت که نســبت به 42 درصد سال 
گذشته که سالی بحرانی بوده است، کاهش 8 درصدی را نشان می دهد.

در ادامه این نشســت محمود دشــت بزرگ رئیس شــورای پایایی 
منطقه ای شــبکه برق خوزستان، گزارش کاملی از وضعیت شبکه برق 

استان تشریح و راهکارهای عبور از پیک بار 1401 را ارائه کرد.
بر اساس گزارش های ارائه شده در این نشست مقرر شد، دستورالعمل ها 
و الزامات لازم به دســتگاه های دولتی، بانک ها و شــرکت های تابعه در 
خصوص مدیریت مصرف و کاهش مصرف آنها ارائه و ملزم به کاهش 50 
درصدی مصرف در ساعت اداری و کاهش 90 درصدی مصرف برق بعد 
از ساعت اداری شوند. همچنین مقرر شد که شرکت های بزرگ صنعتی 

همکاری نزدیکی به دیسپاچینگ جنوب غرب جهت مدیریت بار شبکه 
داشته باشند و از رسانه ها به ویژه صدا و سیما خواسته شد که با پخش 
برنامه های مدیریت مصرف، مشــترکین را به بهینه مصرف کردن برق 
دعوت کنند. محمود دشت بزرگ رئیس شورای پایایی منطقه ای شبکه 
برق خوزســتان، نیز از مشــترکین صنعتی، ادارات و مردم خواست که 
نهایت همکاری را در مدیریت مصرف با صنعت برق استان داشته باشند 

و از هم اکنون مصرف برق را مدیریت کنند.
به گفته دشت بزرگ اگر مصرف برق در روزهای ابتدایی سال و گرما، 
افزایش چشمگیری داشته باشد باعث می شود از ذخایر آبی نیروگاه های 
برق آبی که حداقلی است برای تولید برق استفاده شود و این اقدام باعث 

کاهش ذخایر آبی و محدودیت تولید برق در تابستان خواهد شد.
در این نشست همچنین مقرر شد که جلسات شورای پایایی شبکه 
برق خوزستان بطور مرتب با حضور بالاترین مقام های استان برگزار شود 
تا متناسب با وضعیت شــبکه تصمیم های لازم اتخاذ و به اطلاع مردم 
برسد. کاهش ســاعت اداری برای مدیریت مصرف از جمله موضوعاتی 

است که در نشست های بعدی این شورا بررسی خواهد شد.

با حضور استاندار انجام شد

بررسی وضعیت شبکه برق خوزستان برای گذر از تابستان ۱4۰۱ در نشست شورای پایایی 
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چگونه بهره‎وری جلسه کاری‎تان را افزایش دهید؟

ترجمه: علی آل‎علی

 برگزاری جلسات کاری امر بسیار مهمی برای بازاریاب‎ها محسوب می‎شود. چنین جلساتی به طور معمول 
در عالی‎ترین س��طح ممکن برگزار می‎ش��ود. درس��ت به همین دلیل جلب نظر افراد حاضر در جلس��ات امر 
بی‎نهایت مهمی محس��وب می‎گردد. بدون ش��ک یکی از نگرانی‎های کارآفرینان در چنین ش��رایطی سطح 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف اس��ت. اگر شما توانایی تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب هدف در این 

شرایط را داشته باشید، وضعیت‎تان به طور مداوم بهبود پیدا می‎کند. 
هدف اصلی در این مقاله مرور برخی از مهمترین نکات برای افزایش بهره‎وری جلسات کاری است. این امر 
به ش��ما برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف و بهینه‏سازی شرایط کاری‎تان کمک خواهد کرد. در 

ادامه برخی از مهمترین توصیه‎ها در این میان را مورد ارزیابی دقیق قرار خواهیم داد. 
جلسات کاری به مثابه نمایش برند

همانطور که یک نمایش در تئاتر باید از مدت‎ها قبل برنامه‎ریزی شود، جلسات کاری نیز باید همراه با برنامه 
دقیقی باشد، در غیر این صورت شاید شما توانایی تاثیرگذاری بر روی حاضران را پیدا نکرده و حتی خاطره 
بدی از مشارکت با برندتان برای دیگران ایجاد کنید. این امر شانس‎تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

را به شدت کاهش داده و موقعیت‎تان را به شدت تحت تاثیر قرار می‎دهد. 
اگ��ر کارآفرینان برای جلس��ات کاری از مدت‎ها قبل خودش��ان را آماده کنند، استرس‎ش��ان به طور قابل 
ملاحظ��ه‎ای کاهش پیدا خواه��د کرد. این امر میزان تاثیرگذاری بر روی مخاط��ب هدف را نیز به طور قابل 

ملاحظه‎ای افزایش می‎دهد. 
اختصاص فرصت مناسب برای چک کردن تمام جزییات

در برخی از موارد، جلس��ات کاری بیش��تر پیرامون جزییات در جریان اس��ت. در این حالت ش��ما هم باید 
آمادگی لازم برای بحث درباره جزییات را داشته باشید، در غیر این صورت شاید فرصت‎های کاری به طور قابل 
ملاحظه‎ای برای‎تان از بین برود. امروزه بسیاری از کارآفرینان مدتی قبل از شروع جلسه به فکر چک کردن 
نهایی جزییات می‎افتند. این امر جذابیت‎های بسیار زیادی برای کارآفرینان داشته و به آنها فرصت خوبی برای 
جلب نظر مخاطب‎شان می‎دهد. درست به همین دلیل شما هم باید برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
به طور مداوم این نکته را در نظر داشته باشید، در غیر این صورت شاید هرگز فرصتی برای جلب نظر مخاطب 

هدف پیش روی‎تان قرار نگیرد. 
تمرکز بر روی نتایج 

نتایج یک جلسه اهمیت بسیار بیشتری در مقایسه با کارهای دیگر دارد. این امر به شما فرصت بسیار خوبی 
برای تاثیرگذاری بر روی جریان کسب و کارتان می‎دهد. بنابراین در طول برگزاری جلسه به جای تمرکز بر 
روی نکات فرعی باید تمام حواس‎تان به اصل ماجرا باشد، در غیر این صورت هرگز توانایی تاثیرگذاری بر روی 

مخاطب هدف را نخواهید یافت. 
امروزه بسیاری از جلسات کاری بدون هیچ دستاوردی تمام می‎شود. در این میان اگر شما به جزییات کار 
توجه مناسبی نشان داده و در کنار این مسئله نتیجه‎بخشی جلسه را نیز در خاطر داشته باشید، وضعیت‎تان 
به شدت بهتر خواهد شد. بنابراین باید همیشه چنین نکاتی را در کانون توجه خود و برندتان قرار دهید، در 

غیر این صورت وضعیت‎تان به طور مداوم بدتر خواهد شد. 
مطالعه گزارش‎ها پیش از جلسه

تیم‎های مختلف برند به طور معمول قبل از برگزاری یک جلسه مهم گزارش‎های کاربردی درباره آن تهیه 
می‎کنند. این امر باید همیشه در دسترس شما برای تاثیرگذاری بهینه بر روی خروجی کار باشد، در غیر این 
صورت شاید توانایی لازم برای جلب نظر مخاطب هدف را به طور کامل از دستب دهید. این امر می‎تواند شما 
را در موقعیت بسیار دشواری از نظر سطح تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف قرار داده و موقعیت‎تان را نیز به 
شدت در خطر قرار دهد. درست به همیت دلیل شما باید پیش از هر امر دیگری تمام گزارش‎های تهیه شده 

درباره جلسه کاری را مرور کنید. 
اگر تیم‎های مختلف در برند ش��ما گزارش‎هایی برای جلس��ات تهیه نمی‎کنند، شما باید آنها را برای تهیه 
گزارش‎های حرفه‎ای ترغیب نمایید. این امر شما را در جسات به عنوان فردی حرفه‎ای معرفی خواهد کرد. با 

این حساب دیگر مشکلی از نظر پیشبرد مناسب بحث و دستیابی به نتایج دلخواه‎تان نخواهید داشت. 
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ف��روش در بازاره��ای کنونی ب��ا حجم ب��الای رقابتی که 
جریان دارد، هرگز کار س��اده‎ای نیس��ت. بس��یاری از برندها 
و حتی فروش��ندگان حرفه‎ای نیز در این میان با مش��کلات 
بس��یار زیادی رو به رو هستند. درست به همین خاطر شما 
باید کارتان در این راس��تا را همیش��ه با بهترین توصیه‎ها و 
تکنیک‎ه��ای ممکن پیش ببرید، در غی��ر این صورت هرگز 
شانسی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و بهینه‎سازی 
شرایط کاری‎تان نخواهید داشت. این امر اهمیت بسیار زیادی 
برای برندها از نقطه نظر تاثیرگذاری بر روی مشتریان دارد. 

برخی از فروش��ندگان در طول سال‎های متمادی هرگز به 
فکر استفاده از شیوه‎های تازه نمی‎افتند. این امر شاید در نگاه 
نخست بسیار ساده به نظر برسد، اما اگر اندکی با دقت بیشتر 
به ماجرا نگاه کنید، متوجه ناتوانی فروشندگان موردنظر برای 
جلب مش��تریان در ادامه مسیر خواهید شد. این امر شانس 
آنها در بازار را کاهش داده و برندش��ان را نیز بدل به یکی از 

کسب و کارهای کم سود خواهد کرد. 
براساس گزارش موسس��ه هاب اسپات، در طول پنج سال 
اخیر 61 درصد از فروشندگان حرفه‎ای در سراسر دنیا نسبت 
به سخت‎تر شدن شرایط کاری و فروش محصولات اظهارنظر 
کرده‎اند. با این حساب شما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف و بهینه‎س��ازی ش��رایط کاری‎تان باید همیش��ه نکات 
حرفه‎ای را مد نظر قرار دهید، در غیر این صورت سختی‎های 
این مسیر به طور مداوم بیشتر شده و در نهایت امکان فعالیت 

مناسب برای شما به طور کامل از بین می‎رود. 
هدف اصلی در این مقاله آموزش برخی از شیوه‎های فروش 
حرفه‎ای برای کارآفرینان در عرصه‎های مختلف است. بدون 
تردید فروش برای تمام برندها مهم است. اگر فروشی در میان 
نباشد، سودی نیز به دست نمی‎آید. بنابراین اگر شما دوست 
ندارید خیلی زود فعالیت‎تان در بازار تمام ش��ود، باید به طور 
مداوم حواس‎تان به تکنیک‎های فروش حرفه‎ای و بی‎دردسر 
باشد، در غیر این صورت شرایط‎تان برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف دشوار شده و رقبا نیز به سرعت از شما سبقت 

خواهند گرفت. 
یکی از شرایط رایج برای فروش محصولات مربوط به امکان 
تعامل رو در رو با مش��تریان بالقوه است. این امر به ویژه پس 
از کاهش موج وحشتناک کرونا دوباره مورد توجه قرار گرفته 
اس��ت. امروزه بس��یاری از افراد در عرصه‎های مختلف کسب 
و کار مایل به اس��تفاده از شیوه‎های خرید حضوری هستند. 
بنابراین اگر شما به طور حضوری توانایی تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف‎تان را نداش��ته باش��ید، خیلی سخت توانایی 
جلب نظر آنه��ا را پیدا خواهید کرد. این امر می‎تواند فرصت 
های پیش روی ش��ما را به شدت محدود نماید. گاهی اوقات 
ش��ما حتی در برخورد اول با یک مش��تری نیز باید توانایی 
جلب نظر آنها را دشته باش��ید. این نکات ویژگی‎های اصلی 
یک فروش��نده خوب را بیان می‎کند. اگر ش��ما هم مایل به 
یادگیری آخرین تکنیک‎های فروش در دنیای کس��ب و کار 
هس��تید، نکات مورد بحث در این مقاله برای ش��ما روشنگر 
خواهد بود. در ادامه برخی از تازه‎ترین تکنیک‎ها در این حوزه 

را مورد ارزیابی قرار می‎دهیم. 
امروزه بس��یاری از اف��راد برای فروش محصولات‎ش��ان از 
برنامه‎ای دقیق اس��تفاده می‎کنند. این برنامه به فروشندگان 
امکان ارائه گزارش‎های دقیق در جلسات فروش یا حتی گفت 
و گوهای عادی را می‎دهد. اگر شما هم در اطراف‎تان افرادی 
را داری��د که در یک چش��م به هم زدن ه��ر محصولی را به 
فروش می‎رس��انند، احتمالا همکاران‎تان برنامه‎ای عالی برای 
فروش دارند. در ادامه هدف ما آموزش چنین برنامه‎هایی در 
کنار برخی از مهمترین تکنیک‎های تازه دنیای فروش است. 

اشاره به گفت و گوهای قبلی
وقتی ش��ما در عرصه B2B مش��غول به فروش باشید، به 
احتمال زیاد پیش از نهایی ش��دن یک معامله بارها و بارها با 
مش��تری‎تان دیدار خواهید داشت. این امر بخشی از وظایف 
فروشندگان در این حوزه محسوب می‎شود. درست به همین 
خاطر شما باید همیشه آن را در خاطر داشته باشید. متاسفانه 
بسیاری از کارآفرینان در این میان نسبت به این وظیفه مهم 
توجه لازم را نش��ان نمی‎دهند. درست به همین خاطر وقتی 
نوبت به برگزاری جلسه نهایی برای فروش می‎شود، همه چیز 

روی هوا خواهد بود. 
ش��ما ب��رای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان بای��د پیش از 
برگزاری جلسه نهایی برای فروش بارها و بارها با آنها صحبت 
نمایید. این امر به ش��ما امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف را داده و اندکی نس��بت به ش��رایط خرید آگاهی پیدا 
خواهید کرد. اینطوری در جلسات نهایی امکان اشاره به گفت 
و گوهای قبلی و استفاده از آن برای اقناع مشتری را خواهید 
یافت. امروزه مش��تریان مایل به خرید از برندهای آشنا برای 
خودش��ان هستند. این امر حتی در حوزه B2B نیز به خوبی 
به چش��م می‎خورد. بنابراین اگر شما به دنبال تاثیرگذاری بر 
روی مشتریان و رقابت مناسب در بازار هستید، باید همیشه 
این نکته مهم را در خاطر داش��ته باشید، در غیر این صورت 
شاید هرگز شانسی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

پیدا نکنید.
در کنار نکات بالا، شما باید همیشه جلسات مختلف برای 
فروش محصولات را هدفمند برگزار کنید. اگر خریدار در طول 
جلسه احساس خستگی کند، به احتمال زیاد فرآیند فروش 
با شکست همراه خواهد شد. بنابراین از این نظر نیز همیشه 
حواس‎تان را جمع کنید، در غیر این صورت شانس‎تان برای 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان به شدت کاهش پیدا می‎کند. 

شروع مکالمه با یک سوال کاربردی
ش��ما در جلسات مهم کاری یا حتی دیدارهای دوستانه با 
مش��تریان باید همیشه سر صحبت را باز کنید. این امر برای 
بسیاری از افراد بسیار ساده به نظر می‎رسد، اما از سوی دیگر 

برخ��ی از کارآفرینان به طور مداوم با آن مش��کل دارند. این 
امر در صورتی که ش��ما رسیدگی درس��تی به آن نکنید، به 
سرعت بدل به نقطه ضعف‎تان در عرصه کسب و کار خواهد 
ش��د. فرآیند فروش همیشه دشوار و س��خت است. بنابراین 
شما نباید خودتان این فرآیند را سخت‎تر از هر زمان دیگری 

نمایید. 
شروع فرآیند گفت و گو با مخاطب هدف یا همان خریدار 
اگر با یک س��وال کلیدی صورت گیرد جذابیت بسیار بالایی 
خواهد داش��ت. دلیل این امر نی��ز امکان تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف با یک س��وال ساده اس��ت. وقتی شما کارتان 
را با یک س��وال شروع می‎کنید، نظر مشتریان به شما جلب 
خواهد شد. هرچه باشد طرف مقابل برای پاسخگویی به سوال 
ش��ما باید جوابی پیدا کند. این امر میزان تعامل میان شما و 
مخاطب هدف را به شدت افزایش می‎دهد. پس به جای اینکه 
بحث‎تان را با نکات حاشیه‎ای و کسل‎کننده پیش ببرید، باید 
همیش��ه نکات کلیدی را در خاطر داشته باشید. اینطوری به 
سادگی هرچه تمام‎تر بحث‎تان پیش رفته و امکان جلب نظر 

مخاطب‎تان را پیدا می‎کنید. 

بدون تردید فروش محصولات در بازارهایی که برای نزدیک 
به دو سال تحت شرایط کرونایی بوده‎اند، امر سختی خواهد 
بود. درست به همین خاطر شما به عنوان یک فروشنده باید 
همیشه حواس‎تان به این نکات و چالش‎ها باشد. در غیر این 
صورت شرایط‎تان در بازار کار دشوار خواهد شد. تلاش برای 
ش��روع فرآیند فروش ب��ه طور حرفه‎ای و در قالب س��والات 
کلیدی به شما فرصت آشنایی با مخاطب هدف و ایجاد فضایی 
دوس��تانه را می‎دهد. به این ترتیب مشتریان دیگر به شما به 
چشم یک فروشنده صرف نگاه نمی‎کنند، بلکه شما برای آنها 
تبدیل به مشاوری مطمئن خواهید شد. یکی از دلایل خرید 
مداوم مشتریان از برندهای بزرگ نیز همین نکته است. شما 
با چنین کاری به سادگی هرچه تمام‎تر فرصت تاثیرگذاری بر 

روی مخاطب هدف‎تان را خواهید یافت. 
گفت و گوها باید کوتاه باشد

فرقی ندارد ش��ما به عنوان یک فروش��نده در جلس��ه‎ای 
بی‎نهایت رس��می هس��تید یا اینک��ه در ی��ک روز عادی به 
هنگام اس��تفاده از آسانسور شرکت به یک مشتری احتمالی 
برخورده‎اید، در هر صورت باید آمادگی لازم برای تاثیرگذاری 
ب��ر روی مخاطب هدف و اس��تفاده از مهارت‎های‎تان در این 
میان را داش��ته باش��ید، در غیر این صورت ش��اید مشتری 

موردنظر به سادگی از دست‎تان برود. 
یکی از ایرادات مهم فروشندگان برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف تلاش برای صحبت بیش از اندازه است. اغلب 
اوقات خریدارها در همان چند ثانیه ابتدایی صحبت با ش��ما 
تصمیم‎شان برای خرید را می‎گیرند. ادامه صحبت‎ها از سوی 
شما هرگز تاثیری بر روی بازیابی نظر منفی خریدارها ندارد. 
با این حال اگر بیش از اندازه صحبت کنید، شاید نظر مثبت 
خریداره��ا به زودی عوض ش��ود. بنابراین ش��ما باید در هر 
وضعیتی از تلاش برای صحب��ت بیش از اندازه پرهیز کنید. 
این امر می‎تواند شما را در شرایط بسیار دشواری قرار داده و 

وضعیت‎تان را نیز بی‎نهایت سخت سازد.
امروزه اغلب فروشندگان حرفه‎ای برای تاثیرگذاری بر روی 
مشتریان از شیوه‎های کوتاه و مختصر استفاده می‎کنند. شما 
باید بیش از هر کار دیگری در این میان خودتان را به عنوان 
مشاور فروش برای آنها نمایش دهید. اگر مشتریان احساس 
کنند ش��ما فقط به دنبال فروش صرف هس��تید، هرگز روی 
خوش به ش��ما و برندتان نش��ان نمی‎دهند. این امر می‎تواند 
شرایط‎تان را بی‎نهایت دش��وار ساخته و تاثیرگذاری بر روی 

مخاطب هدف را نیز بدل به امری دشوار سازد. 
الگوبرداری از فروش��دگان حرفه‎ای در حوزه کس��ب و کار 
همیش��ه ایده خوبی به نظر می‎رسد. شما برای خلاصه‎سازی 
صحبت‎ها و پرهیز از ارائه نکات بیش از اندازه باید همیش��ه 
اف��راد حرفه‎ای در این بازار را مد نظر قرار دهید. اینطوری به 
س��ادگی هرچه تمام‎تر فرصت تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف‎ت��ان را پیدا می‎کنید. چنی��ن برنامه‎هایی بیش از همه 
نوعی کلاس درس برای شما و سایر همکاران‎تان خواهد بود. 
بنابراین باید با دقت نظر بس��یار زیادی الگوی فعالیت س��ایر 

کارآفرینان را زیر نظر داشته باشید. 
برجسته‎سازی منافع خرید

هر مشتری از فرآیند خرید س��ودی را خواهد برد. در این 
میان شما باید منافع مش��تریان از خرید را به طور مشخص 
برای آنها توضی��ح دهید. گاهی اوقات یک محصول بس��یار 
خوب در بازار به دلیل بی‎توجهی فروشندگان نسبت به بیان 

مزایای آن روی دس��ت برند موردنظر می‎ماند. در این صورت 
شما با خش��م بسیار زیادی از س��وی مدیران ارشد رو به رو 
خواهید ش��د. بنابراین حتی برای حفظ موقعیت ش��غلی‎تان 
هم که ش��ده باید همیشه در جلسات فروش حرفه‎ای اول از 
همه منافع محصولات را بیان کنید. بدون ش��ک مشتریان با 
سطح قیمت یا حتی دیگر محصولات مشابه در بازار آشنایی 
خوبی دارند. مزیت ش��ما به عنوان یک فروشنده حرفه‎ای در 
توانایی‎تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف در همان 
لحظات ابتدایی نهفته اس��ت. این امر به ش��ما فرصت بسیار 
خوبی برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان می‎دهد. پس بدون 
هیچ حاشیه یا تعارفی باید در همان ابتدای بحث پای مزایای 

محصول یا سرویس‎تان را به گفت و گو باز کنید. 
اغلب اوقات وقتی یک فروشنده از مزایای محصولی حرف 
می‎زن��د، خریدار نیز به طور ناخ��ودآگاه مایل به پرس و جو 
درباره ویژگی‎های مختلف آن خواهد ش��د. این امر می‎تواند 
به شما برای س��اماندهی فرآیند فروش و تجربه‎ای بی‎نهایت 
لذت‎بخش در این میان کمک کند. از این نقطه به بعد ش��ما 
در صورت بیان درست مزایای محصولات‎تان دیگر کار سختی 

برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نخواهید داشت. 
استفاده از داده‎های آماری درست

داده‎های آماری درباره محصولات شرکت و حتی وضعیت 
خود ش��رکت تاثیرگذاری زیادی بر روی مخاطب هدف دارد. 
امروزه بس��یاری از افراد استفاده از آمارهای حرفه‎ای را فقط 
مخصوص تیم‎های بازاریابی می‎دانند. این امر نه تنها بهره‎ای 
از واقعیت ندارد، بلکه در صورت بی‎توجهی شما حتی امکان 
ف��روش را هم از بین می‎برد. تیم‎های فروش و فروش��ندگان 
حرفه‎ای همیش��ه باید برای اثبات ادعاهای‎ش��ان از آمارهای 
دقیق سود ببرند. این امر در ساده‎ترین شکل شامل استفاده 
از آمارهای دقیق برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان است. 
مثلا می��زان فروش قبلی محص��ولات را در نظر بگیرید. اگر 
مزایای محصول شما واقعی باشد، شما باید به سادگی امکان 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان با استفاده از داده‎های مربوط به 
نرخ فروش قبلی را داش��ته باشید. این امر شما را به بهترین 

شکل ممکن در کانون توجه مشتریان قرار می‎دهد. 
بس��یاری از مردم در صورت مش��اهده تمایل دیگران برای 
خری��د ی��ک محصول ب��ه طور فوری احس��اس نی��از به آن 
خواهند داشت. این امر می‎تواند وضعیت شما را به طور قابل 
ملاحظه‎ای تغییر دهد. بنابراین باید همیشه برای تاثیرگذاری 
بهینه بر روی مخاطب هدف این نکته مهم را در خاطر داشته 
باش��ید. امروزه فرآیند بازاریابی و فروش به طور فزاینده‎ای به 
هم گره خورده است. درست به همین خاطر شما باید همیشه 
در راستای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف از تکنیک‎های 
بازاریابی نیز سود ببرید. طراحی کمپین‎هایی برای بیان نکات 
آم��اری مربوط به محصولات در این میان کمک ش��ایانی به 
ش��ما خواهند کرد. به همین خاطر باید همیشه این مسئله 
مهم را در خاطر داش��ته باش��ید، در غیر این صورت ش��اید 
فرصت‎های‎تان برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان به سرعت 
کاهش پیدا کند. استفاده از تجربه موفق دیگر برندها در این 
میان کمک بسیار زیادی به شما برای ساماندهی شرایط‎تان 
خواهد کرد. این امر در برخی از موارد حتی فروشندگان را از 
شکس��ت کامل نیز نجات می‎دهد. بنابراین شما باید هیمشه 

حواس‎تان به بخش‎های مختلف کارتان نیز باشد. 
اهمیت داستان‎سرایی

در دنی��ای کس��ب و کار و زندگ��ی واقع��ی همه عاش��ق 
داس��تان‎های جذاب هس��تند. این امر در میان بس��یاری از 
افراد مش��ترک است. بنابراین اگر ش��ما برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف اقدام به اس��تفاده از داستان‎های جذاب 
کنید، شانس‎تان در بازار به طور قابل ملاحظه‎ای افزایش پیدا 
خواهد کرد. این امر نکته بسیار مهمی در دنیای کسب و کار 

محسوب می‎شود. 
بس��یاری از فروشندگان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف از شیوه‎های متنوعی س��ود نمی‎برد. همین امر آنها را 
بدل به افرادی کسل‎کننده می‎کند. یادتان باشد اگر مشتریان 
از گفت و گو با ش��ما لذت نبرده و هیجان‎زده نشوند، خیلی 
راح��ت اقدام به خرید از برن��دی دیگر خواهند کرد. بنابراین 
ش��ما باید همه تلاش تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف به شیوه‎ای حرفه‎ای را نشان دهید، در غیر این صورت 

رقبا همیشه آماده جذب مشتریان شما هستند. 
یک داس��تان خوب در عرصه فروش باید ساختار درستی 
داش��ته باش��د. این داس��تان همراه با یک ش��روع مناسب و 
همچنی��ن پایان‎بندی خ��وب خواهد بود. نکت��ه مهم اینکه 
داس��تان‎ها باید خیلی کوتاه بیان شود. دلیل این امر نیز عدم 
علاقه کارآفرینان به داستان‎های طولانی است. چنین نکته‎ای 
به ش��ما برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف‎تان کمک 

خواهد کرد. 
استفاده از محاوره دوستانه

ش��ما به هنگام فروش نباید خیلی رس��می بحث را پیش 
ببری��د. در این می��ان فرقی بین گفت و گوه��ای مربوط به 
جلسات رس��می و گپ‎های دوستانه نیس��ت. در هر صورت 
تلاش ش��ما باید از بین بردن فضای س��نگین در محیط کار 
باش��د. این امر به شما فرصت بسیار خوبی برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف داده و وضعیت‎تان را بهبود می‎بخشد. 
وقتی مشتریان با لحن دوستانه شما رو به رو شوند، به سادگی 
هرچه تمام‎تر تمایل‎ش��ان برای خرید نیز بیشتر خواهد شد. 
این امر به شما فرصت بسیار خوبی برای تاثیرگذاری بر روی 

مشتریان و نهایی کردن فروش خواهد داد. 
امروزه بسیاری از فروشندگان به دلیل عدم استفاده از لحن 
درس��ت در آخرین لحظه شانس فروش را از دست می‎دهند. 
درست به همین خاطر شما باید همیشه از یک لحن دوستانه 
س��ود ببرید، در غیر این صورت خیل��ی زود توانایی‎تان برای 
تاثیرگ��ذاری بر روی مش��تریان از بی��ن خواهد رفت. چنین 
توصیه‎ای در کنار سایر توصیه‎های مورد بحث در این مقاله به 
شما برای تاثیرگذاری درست بر روی مشتریان کمک خواهد 

کرد. 
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