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بازار خودرو ۱۴برابر، مسکن 9 برابر و طلا 4 برابر بازار سرمایه سودآوری داشتند

 رالی بازارها
در سال 1400

فرصت امروز: اقتصاد سیاس��ی ایران در حالی دو موج گس��ترده تحریمی را در ابتدا و انتهای دهه 90 پش��ت س��ر 
گذاش��ته که همچنان چش��م به احیای برجام دارد؛ دهه‎ای که به علت رشد اقتصادی نزدیک به صفر، موتور خاموش 
س��رمایه‎گذاری و خیز تورم و بیکاری بالا از سوی اقتصاددانان به »دهه از دست رفته« نام‎گذاری شده است. در سال 
۱۴۰۰ همچون سال‎های قبل‌‌‌، اقتصاد ایران زیر تیغ تیز تحریم‎ها قرار داشت و فرصتی برای به کار بستن سیاست‎های...
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علی نظافتیان
دبیر کمیسیون حقوقی کانون 

بانک‎ها

در یادداشت پیشین به تبصره 
16 قان��ون بودجه س��ال 1401 
پرداخت��م و نوش��تم ک��ه ای��ن 
تبصره در قانون بودجه امس��ال، 
»تس��هیلات تکلیفی« نام گرفته 
و در حال��ی تکالی��ف بودجه‎ای 
فراوانی به بانک مرکزی و شبکه 
بانک��ی تکلیف ک��رده که حجم 
ای��ن »تس��هیلات تکلیف��ی« به 
هیچ وجه با توان تسهیلات‎دهی 
ش��بکه بانکی کش��ور همخوانی 
و  مناب��ع  بی��ن  یعن��ی  ن��دارد؛ 
مص��ارف »تس��هیلات تکلیفی«، 
ت��وازن منطقی برقرار نیس��ت و 
ای��ن موضوع جدا از آنکه ناترازی 
مال��ی بانک‎ها را به دنبال خواهد 
داش��ت، باعث می‎ش��ود بانک‎ها 
عم�ال از یک ش��رکت س��هامی 
عام ب��ا کارکرد کام�ال انتفاعی، 
تبدیل به صندوق پرداخت دولت 
شوند و پرواضح است که در این 
وضعیت، نوبت ب��ه پرداخت وام 
و تس��هیلات به س��ایر مشتریان 
بانک‎ها نخواهد رسید. همچنین 
از آنجا که بانک‎ها برای پرداخت 
»تس��هیلات تکلیفی« مورد نظر 
مجل��س با کمب��ود منابع مواجه 
هس��تند، ناچارن��د ک��ه از منابع 

بانک مرکزی برداشت کنند و...
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...تبعات این سیاس��ت نیز معم��ولا جز افزایش تورم و 
رش��د پایه پولی کش��ور نخواهد بود؛ کما اینکه به گفته 
دکتر اصغر ابوالحس��نی، قائم مقام محترم بانک مرکزی، 
»اگر رش��د پایه پولی با روند کنونی ادامه پیدا کند، تورم 
ب��ه جاهای خطرناک��ی خواهد رس��ید«. بنابراین در این 
وضعیت، بی‎انصافی است که شبکه بانکی کشور متهم به 
افزایش پایه پولی ش��ود. به طور کلی در عملیات بانکی، 
اعم از تجهیز منابع )مانند س��پرده‎پذیری( و یا تخصیص 
مناب��ع )مانند پرداخت وام قرض‎الحس��نه و تس��هیلات 
بانکی(، هم بانک و هم مش��تری )چه س��پرده‌گذار و چه 
دریافت‌کننده تس��هیلات( دخیل و موثر هس��تند. حال 
س��وال این است که »تسهیلات تکلیفی« چه تاثیری در 

حقوق و تعهدات قانونی این اشخاص دارد؟
الف: بانک‌ها

براس��اس قوانین کش��ور، بانک یک ش��رکت سهامی 
عام با س��هامداران مش��خص و همچنین یک موسس��ه 
کام�ال انتفاع��ی و اقتصادی اس��ت که تح��ت نظارت و 
سیاس��ت‌گذاری بانک مرک��زی و بورس ق��رار دارد و از 
عملی��ات و ارائه خدمات و س��رویس‌های بانکی کس��ب 
درآم��د می‌کن��د. بنابرای��ن در هر نوع سیاس��ت‌گذاری 
بانکی، من باب تساوی همه در برابر قانون بایستی منافع 
سهامداران بانک‌ها را  در کنار منافع تسهیلات‌گیرندگان 
در نظر داشت. در این کسب وکار بانکی، بانک‎ها از مردم 
سپرده جمع‎آوری می‎کنند و بایستی در چارچوب اصول 
و مبانی قانون عملیات بانکی بدون ربا، سپرده‎های مردم 
را ب��ه عنوان وکیل آنان در عملی��ات مجاز بانکی به کار 
گیرن��د و در قبال ای��ن خدمت بانکی از س��پرده‎گذاران 
حق‎الوکاله به‎کارگیری س��پرده‎های بانکی دریافت کنند. 
این ح��ق الوکاله، درآمد اختصاصی بانک‎هاس��ت. گاهی 
نی��ز بانک‎ها ب��ا درآمیختن منابع داخلی خود، ش��ریک 
سپرده‎گذاران در عملیات بانکی می‎شوند و کسب درآمد 
می‎کنند. درآمدی که از مشارکت بانک‎ها و سپرده‎گذاران 
حاصل می‎ش��ود، درآمد اختصاصی بانک‎ها نیست، بلکه 
درآمد مشاعی بانک‎ها و سپرده‎گذاران محسوب می‎شود 
که بایس��تی براساس مقررات قانون عملیات بانکی بدون 
ربا به نس��بت مدت و مبلغ س��پرده و س��هم منابع بانک 
بین بانک و س��پرده‎گذاران تقسیم ش��ود، اما اتفاقی که 
در پدیده »تس��هیلات تکلیفی« رخ می‎دهد، آن اس��ت 
که »تس��هیلات تکلیفی« عملا هم��ه این کارکردها را از 
بانک‎ها می‎گی��رد و قانونگذار در عمل به جای ش��ورای 
پول و اعتبار و بانک مرکزی برای بانک‎ها سیاست‎گذاری 
و مدیری��ت و تخصیص منابع می‎کند و حتی بازپرداخت 
طولان��ی مدت وام و تس��هیلات را تعیی��ن می‎کند و به 
جای بانک مرک��زی و بانک‎های تس��هیلات‎دهنده، نوع 
وثیقه تس��هیلات مورد نظر را تعیی��ن می‎کند؛ در حالی 
که مس��ئولیت بازگش��ت مناب��ع و احراز کفای��ت وثایق 
قانون��ا برعه��ده بانک‎هاس��ت و در برابر س��پرده‎گذاران 
تعه��د قانونی دارن��د که ضمن محافظت از س��پرده‎های 

آنان، حداکثر س��ودآوری در عملیات بانکی را برای‎شان 
ب��ه ارمغان بیاورن��د. بنابراین این ش��یوه قانونگذاری در 
مورد »تس��هیلات تکلیفی« عملا حق��وق قانونی بانک‎ها 
و س��هامداران بانک‎ها به عنوان یک موسسه اقتصادی و 
به عنوان ش��ریک و وکیل س��پرده‎گذاران بانکی و نیز به 
عنوان مالک منابع بانکی را با محدودیت ش��دید مواجه 
می‎س��ازد و به عقیده نگارنده، با اصول قانون اساسی که 
مختصرا بدان اشاره شد، چندان سازگار به نظر نمی‎رسد.

ب: سپرده‎گذاران و سهامداران بانک‎ها
سرمایه‎گذاری در بانک‎های خصوصی و سپرده‎گذاری 
در بانک‎ه��ا و موسس��ات اعتباری دارای مج��وز از بانک 
مرک��زی، حق قانونی و ش��رعی مردم اس��ت. همه مردم 
ح��ق دارند که منابع مالی خ��ود را در بانک‎ها به صورت 
سهام، س��پرده ‎س��رمایه‎گذاری مدت‎دار و یا سپرده‎های 
قرض‎الحس��نه )جاری یا پس‎انداز( سپرده‎گذاری کنند، 
ب��دان امید که بانک‎ه��ا تحت نظارت بان��ک مرکزی به 
وکالت یا به عنوان ش��ریک آنان، س��پرده‎های مردمی را 
در عملیات بانکی مجاز و مش��روع به کار برند و کس��ب 
س��ود کنن��د. بنابراین مالکی��ت س��پرده‎های بانکی در 
نهایت متعلق به مردم اس��ت و به دول��ت یا بانک‎ها ولو 
آنکه بانک‎های دولتی باش��ند، تعلق ندارد. در بانک‎های 
خصوصی علاوه بر سپرده‎گذاران، سهامداران بانک‎ها نیز 
ذی‎نفع در عملیات بانکی و میزان س��ود بانک‎ها هستند. 
مجلس نیز در قانونگ��ذاری باید این مالکیت را در عمل 
به رسمیت بشناسد و بدان احترام گذارد. براساس اصول 
و مبانی قانون عملیات بانکی بدون ربا، صاحبان س��پرده 
فق��ط بانک‎ها را به عنوان وکیل امین یا ش��ریک تجاری 
خ��ود انتخاب کرده‎اند، بدان امید ک��ه از نتیجه عملیات 
بانکی سود بیشتر از سپرده‎گذاری کسب کنند؛ در حالی 
که در حال حاضر س��ود س��پرده‎گذاری در بانک‎ها عملا 
محدود به همان نرخ س��ود دس��توری علی‎الحساب شده 
اس��ت، چراکه با این حجم از »تسهیلات تکلیفی« عملا 
فرصتی بیش��تر برای بانک‎ها در خلق محصولات جدید 
بانک��ی و س��ودآوری بیش��تر از عملیات بانک��ی نخواهد 
ماند. بدی��ن نکته نیز باید توجه داش��ت که نرخ بهره یا 
س��ود پول در بازار غیرمتش��کل پولی یا همان بازار آزاد 
تقریبا دو برابر اس��ت. پس با این ش��یوه سیاست‎گذاری، 
س��پرده‎گذاران بانکی نیز از حقوق قانونی‎ش��ان و کسب 
س��ود بیش��تر از عملیات بانکی یا س��ود مازاد بر س��ود 
علی‎الحساب س��پرده‎های بانکی محروم خواهند شد. در 
چنین وضعیتی، خروج سپرده‎ها از بانک‎ها و راهی شدن 
به س��وی بازارهای ارز، س��که، مس��کن و خودرو چندان 
دور از انتظ��ار نخواه��د ب��ود. افزایش مس��تمر قیمت‎ها 
در بازاره��ای مورد اش��اره، یکی از آث��ار منفی این قبیل 
سیاس��ت‎های بانکی خواهد بود. بنابراین سیاست بانکی 
مناسب، سیاستی اس��ت که بین حقوق قانونی و شرعی 
س��پرده‎گذاران و تس��هیلات‎گیرندگان، ت��وازن منطقی 
برق��رار نماید؛ حال آنکه در »تس��هیلات تکلیفی« بدین 

ش��یوه میان حقوق قانونی سپرده‎گذاران و حقوق قانونی 
تسهیلات‎گیرندگان هیچ توازن منطقی برقرار نیست.

پ: تسهیلات‎گیرندگان
در یک تقس��یم‎بندی کلی می‎توان تسهیلات‎گیرنگان 
از بانک‎ه��ا را در دو گروه اقش��ار و گروه‎ه��ای تولیدی، 
کش��اورزی، صنعتی و خدماتی م��ورد حمایت قانونگذار 
و تس��هیلات‎گیرندگان ع��ادی تقس��یم ک��رد. قانونگذار 
معمولا اعتب��ارات لازم برای پرداخت تس��هیلات بانکی 
بی��ن گروه‎های مورد نظ��ر را از مناب��ع بانکی به صورت 
»تس��هیلات تکلیفی« تامین می‎کند. این بدان معناست 
که منابع بانکی همانند منابع دولتی ش��ده اس��ت؛ یعنی 
دول��ت به جای کس��ب درآمد از منابع مج��از و قانونی، 
از مناب��ع بانک‎ه��ای دولت��ی و خصوصی ب��رای اجرای 
برنامه‎هایش در قالب تس��هیلات بانکی استفاده می‎کند. 
از ط��رف دیگ��ر، بانک‎ها معم��ولا در اج��رای طرح‎ها و 
محص��ولات بانک��ی و به ط��ور کلی در عملی��ات بانکی، 
تعهداتی در قبال مش��تریان دارند؛ مثلا  بانک مس��کن 
در قبال س��پرده‎گذاران متعهد اس��ت علاوه بر پرداخت 
مس��تمر س��ود س��پرده، در ظ��رف زمانی مش��خص به 
سپرده‎گذاران خود تسهیلات مسکن دهد. بدین ترتیب، 
اگ��ر بین میزان منابع مورد نیاز »تس��هیلات تکلیفی« و 
منابع مورد نیاز برای پرداخت تس��هیلات به مش��تریان 
عادی بانک‎ها، ت��وازن منطقی برقرار نباش��د، معادله به 
ضرر تسهیلات‎گیرندگان عادی رقم خواهد خورد و نوبت 
به پرداخت تسهیلات به آنان نخواهد رسید؛ در حالی که 
همه مردم حق دارند در ش��رایط ع��ادی مطابق مقررات 
از وام قرض‎الحس��نه و تسهیلات بانکی برخوردار باشند. 
پس »تسهیلات تکلیفی« در صورتی که میزان آن بدون 
توجه به توان تس��هیلات‎دهی بانک‎ها تعیین شود، عملا 
مردم عادی را از دریافت وام و تسهیلات تکلیفی محروم 

خواهد کرد.
هیچ‎ک��س مخالف پرداخت تس��هیلات ب��ه واحدهای 
تولی��دی و صنعتی، کش��اورزی و اقش��ار نیازمند جامعه 
نیست. بدون تردید بسیاری از همکاران و مدیران بانکی 
ترجی��ح می‎دهند منابع بانکی به جای صرف ش��دن در 
پروژه‎های بزرگی نظیر اطلس مال و ایران مال و پرداخت 
تسهیلات فرمایشی و خلق ابربدهکاران بانکی، این منابع 
صرف مس��اعدت مالی به اش��خاص حقیقی و حقوقی‎ای 
ش��ود که یا شخصا یا برای توس��عه واحد تولیدی خود و 
رونق اقتصادی جامعه به تس��هیلات بانکی نیاز دارند. در 
واقع، این‎گونه سیاس��ت‎گذاری به نوعی س��لب استقلال 
بان��ک مرکزی ب��ه عنوان سیاس��ت‎گذار و ناظ��ر قانونی 
بانک‎هاس��ت و بانک‎ه��ا را تبدیل به صن��دوق پرداخت 
دولت خواهد کرد، چراکه ش��ورای پ��ول و اعتبار، بانک 
مرکزی و شبکه بانکی کشور در این عملیات بانکی هیچ 
نقش��ی ندارند، جز پرداخت »تس��هیلات تکلیفی« مورد 
نظر که س��قف مبال��غ آن نیز با میزان تس��هیلات‎دهی 
بانک‎ها متوازن نیس��ت. برای حل این قبیل مشکلات و 

توج��ه کافی به نقطه نظرات نمایندگان محترم مجلس و 
رعای��ت اصول صحیح و شناخته‎ش��ده بانکداری، به نظر 
می‎رسد در سیاس��ت‎گذاری کلان »تسهیلات تکلیفی«، 
اعمال راهکارها و دقت نظرهای زیر، راهگشا خواهد بود:

اول؛ رعای��ت دقیق مقررات بند ال��ف ماده 17 قانون 
برنامه شش��م توس��عه در تعیین و تصویب »تسهیلات 
تکلیفی«. قانون مورد اش��اره می‎گوید: »هرگونه تکلیف 
به بانک‎ها و مؤسس��ات اعتباری در راس��تای اس��تفاده 
از مناب��ع آنها در طول س��ال‎های اج��رای قانون برنامه 
درخصوص تس��هیلات با نرخ س��ود کمتر، به‌ جز سایر 
تکالیف قانونی مش��روط به پیش‌بینی مابه‌التفاوت نرخ 
س��ود مصوب ش��ورای پول و اعتبار و درج آن در قانون 
بودجه س��الانه است«. توجه داشته باشیم که نرخ سود 
س��پرده‎ها و تس��هیلات بانکی که توسط شورای پول و 
اعتبار تصویب می‎شود، »نرخ سود علی‎الحساب« است، 
نه نرخ س��ود قطعی س��پرده‎های بانکی. بنابراین اگر در 
عملیات بانکی و پرداخت »تس��هیلات تکلیفی«، س��ود 
مصوب شورای پول و اعتبار را همان سود قطعی سپرده 
یا سود قطعی تسهیلات بانکی تلقی نماییم، این همان 
بانکداری غربی اس��ت که کارشناسان دینی و علما آن 
را ربوی می‎دانند. بنابراین براس��اس قانون مورد اشاره، 
اگر بنا به بررس��ی کارشناسی بانک مرکزی »تسهیلات 
تکلیفی« در نهایت منتهی به کاهش سوددهی بانک‎ها 
و کاهش س��ود قطعی س��پرده‎های بانکی شود، تعیین 
ش��یوه تامین مابه‎التفاوت س��ود »تس��هیلات تکلیفی« 

برعهده مجلس خواهد بود.
دوم؛ هرگون��ه تعیین »تس��هیلات تکلیفی« منوط به 
اس��تعلام و پاس��خ رس��می بانک مرکزی در مورد توان 
تس��هیلات‎دهی بانک‎های خصوصی، دولتی و خصولتی 
برای پرداخت تسهیلات مورد نظر مجلس شود. منطقی 
نیست که بدون اطلاع دقیق و کارشناسی از میزان منابع 
و ت��وان تس��هیلات‎دهی بانک‎ها، »تس��هیلات تکلیفی« 

تکلیف کرد.
س��وم؛ اختیارات و صلاحیت‎های قانونی ش��ورای پول 
و اعتب��ار و بانک مرکزی در تعیین هر نوع »تس��هیلات 
تکلیفی« کاملا رعایت شود. به عبارت دیگر، در عملیات 
بانک��ی نظ��ارت بر بانک‎ه��ا و سیاس��ت‎گذاری و تعیین 
شرایط تسهیلات نظیر میزان و سود و نوع وثایق و مدت 
بازپرداخت به طور کلی از جمله اختیارات قانونی شورای 

پول و اعتبار و بانک مرکزی است.
چهارم؛ براساس مبانی قانون عملیات بانکی بدون ربا و 
قانون پولی و بانکی کشور، »تسهیلات تکلیفی« از حیث 
ش��رایط پرداخت و حقوق و اختی��ارات قانونی بانک‎های 
تس��هیلات‎دهنده نبایستی هیچ‎گونه تفاوتی با تسهیلات 
عادی داشته باش��د. اصل اساسی در عملیات بانکی، این 
اس��ت که در تسهیلات بانکی، مس��ئولیت اعتبارسنجی 
و احراز توانایی مش��تری برای بازپرداخت اصل و س��ود 
تس��هیلات برعهده بانک‎های تسهیلات‎دهنده است. نوع 

و میزان وثایق تس��هیلات مورد درخواس��ت نیز در واقع 
حاصل اعتبارس��نجی علمی مش��تری اس��ت و برعهده 

بانک‎های تسهیلات‎دهنده است.
پنجم؛ تعیین »تسهیلات تکلیفی« صرفا به عنوان یک 
بس��ته عملیات بانکی شامل نوع و میزان تسهیلات مورد 
نظر و راهکاره��ای قانونی وصول مطالبات معوق بانک‎ها 
ناش��ی از پرداخت »تس��هیلات تکلیفی« در نظر گرفته 
شده و طراحی ش��ود. در حال حاضر، مهمترین ایراد در 
مورد تعیین »تسهیلات تکلیفی« به شیوه فعلی آن است 
که مس��ئولان اجرای��ی فقط برای پرداخت »تس��هیلات 
تکلیفی« ت�الش و برنامه‎ریزی می‎کنن��د و هیچ راهکار 
قانونی مش��خصی برای وصول اقساط معوق »تسهیلات 
تکلیفی« تعیین نمی‎ش��ود. در نتیجه بانک‎ها در صورت 
مع��وق ش��دن »تس��هیلات تکلیف��ی« با حج��م عظیم 

تسهیلات معوق روبه‎رو خواهند شد.
شش��م؛ آنچه را س��ال‎ها از فرمایش علم��ای اعلام در 
باب فریضه قرض‎الحس��نه شنیده‎ایم، آن است که قرض 
الحسنه برای رفع نیازهای مردم، عملی نیکو و پسندیده 
اس��ت. به بیان دیگر، قرض‎گیرنده در قرض‎الحسنه قصد 
انتف��اع و س��ودآوری ن��دارد، بلکه ه��دف او رفع فوری 
نیازه��ای مالی اس��ت؛ در حال��ی که در تبص��ره 16 از 
منابع قرض‎الحس��نه برای فعالیت‎های انتفاعی و سودآور 
اس��تفاده شده اس��ت. منابع قرض‎الحس��نه نیز براساس 
قانون پ��س از ورود به بانک جزو مناب��ع داخلی بانک‎ها 
محس��وب می‎شود. حال پرس��ش فقهی این است که آیا 
می‎توان از منابع قرض‎الحسنه بانک‎ها در امور انتفاعی و 

سودآور بدون رضایت مالک بهره برد؟
هفتم؛ اگر طراحان محترم »تسهیلات تکلیفی«، مورد 
یا موارد مش��ابهی از رواج »تسهیلات تکلیفی« در سایر 
کش��ورها و الزام بانک‎ها به پرداخت این نوع تس��هیلات 
دارن��د، بهتر اس��ت از تجربیات بانکی این کش��ورها در 

پرداخت »تسهیلات تکلیفی« نیز استفاده شود.
مخلص کلام آنک��ه تبصره 16 قان��ون بودجه 1401، 
چش��م‎انداز مناس��بی از حمایت عملی مجلس از اقش��ار 
آس��یب‎پذیر جامع��ه را نش��ان می‎ده��د، ام��ا از جهت 
رعایت متعادل حقوق ش��رعی و قانونی س��پرده‎گذاران 
و تس��هیلات‎گیرندگان و بانک‎ها و س��هامداران بانک‎ها 
این‎گونه سیاس��ت‎گذاری نیاز به بازنگری اساس��ی دارد. 
توجه داش��ته باش��یم که براس��اس اصول و مبانی قانون 
عملی��ات بانک��ی ب��دون ربا، هم��ه بانک‎ه��ای دولتی و 
خصوصی وکیل امین و ش��ریک تجاری س��پرده‎گذاران 
و همچنی��ن امین س��هامداران بانک‎ه��ا در به‎کارگیری 
س��پرده‎های م��ردم در عملیات مجاز بانکی و کس��ب و 
تقس��یم سود بین بانک و سپرده‎گذاران و نهایتا صاحبان 
سهام هس��تند. بنابراین سیاس��ت‎گذاری در امور بانکی 
و اج��رای عملیات بانکی نیز مس��تلزم رعایت کامل این 
اصل اساسی بانکداری است. در بانکداری نیز باید حقوق 

اساسی همه مردم را پاس داشت.

7 نکته درباره تبصره 16 بودجه

انواع محصولات مناسب برای فروش در وبلاگ برند
وبلاگ‎نویس��ی برای خیلی از مردم در سراسر دنیا یک جور تفریح دوست‎داشتنی محسوب می‎شود. در این 
میان برخی از برندها نیز برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف اقدام به استفاده از این شیوه می‎کنند. شاید 
در نگاه نخست توسعه شبکه‎های اجتماعی بر روی میزان محبوبیت وبلاگ‎ها تاثیر منفی گذاشته باشد، اما نکته 
مهم اینکه هنوز هم مردم در سراس��ر دنیا به وبلاگ‎ها علاقه بس��یار زیادی دارند. با این حساب شما می‎توانید 
برای برندتان یک وبلاگ رسمی ایجاد کرده و نسبت به تعامل بالا با مخاطب هدف علاقه‎مند به کسب و کارتان 
مطمئن شوید. در این صورت دیگر هیچ مشکلی از نظر سطح تعامل با مخاطب هدف پیش روی برندتان قرار 
نمی‎گیرد.  نکته مهم درخصوص کار بر روی وبلاگ برند مربوط به منافع آن است. به عبارت ساده، شما چرا باید 
بودجه و وقت ارزشمندتان را پای وبلاگ‎نویسی متمرکز کنید؟ این سوال برای بسیاری از بازاریاب‎ها هیچ معنا...



فرصت امروز: شاخص فلاكت از جمع نرخ تورم با نرخ بكياري به دست 
مي‌آيد و نش��ان‎دهنده وضعیت رفاهی جامعه است. در چند دهه گذشته 
بالاترين ميزان شاخص فلاكت با رقم 58.4 درصد در سال 1374 ثبت شد 
که دلیل عمده آن مي‌تواند ريش��ه در تورم بالاي تجربه شده در این سال 
داشته باشد. شاخصي كه طبق آمارهاي بانك مركزي در این سال بالغ بر 
49.4 درصد بود و نرخ بكياري هم حدود 9 درصد اعلام شد. حال با توجه 
به گزارش اخیر مرکز آمار ایران از نرخ بیکاری و نرخ تورم می‎توان برآيندي 

از شاخص فلاكت در سال 1400 ارائه داد.
بررسی‎ها نش��ان می‎دهد که نرخ بكياري در دهه 90، مسيري نزولي را 
طی کرده و نهایتا در س��ال 1400 به رقم 9.2 درصد رس��يده اس��ت. اين 
كمترين نرخ بكياري در كي دهه اخير طبق آمارهای مركز آمار بوده است؛ 
هرچن��د که برخی‎ها پايين آمدن نرخ بكياري را ناش��ي از بهبود وضعيت 
اشتغال و برخي ديگر به واسطه كاهش نرخ مشاركت اقتصادي می‎دانند. با 
این حال، به موازات کاهش نرخ بیکاری در سال‎های گذشته اما نرخ تورم 
در اقتصاد ایران روندی فزاينده داشته و در سال 1400 به ركورد ربع قرن 
رسیده است. بدین ترتیب، میانگین نرخ تورم در سال گذشته معادل 40.2 
درصد و نرخ بكياري نيز معادل 9.2 درصد ثبت ش��ده است و برآیند این 
دو شاخص نشان می‎دهد که شاخص فلاکت با رقم 49.4 درصد در سال 

1400 به بالاترین سطح در بازه 25 ساله رسیده است.
یک سوم ایرانیان زیر خط فقرند

داده‌هاي پايگاه اطلاعات رفاه ايرانيان نشان می‎دهد شاخص محروميت 
در 5 اس��تان کش��ور از 40 تا 62 درصد در نوس��ان اس��ت و سيس��تان و 
بلوچس��تان بالاترين و تهران پايين‌ترین نرخ فقر را داشته است. براساس 
شاخص تريكبي به لحاظ وضعيت محروميت، شرايط استان‌هاي سيستان و 
بلوچستان، خراسان شمالي و لرستان از ساير استان‌ها بدتر بوده و در مقابل 
استان‌هاي تهران، يزد و البرز وضعيت بهتري داشته‎اند. رتبه‌بندي وضعيت 
محروميت به صورت »تريكبي« براس��اس شاخص‌هايي است كه علاوه بر 
سهم خوراكي‌ها و اطلاعات تراكنش‌هاي بانكي، كيسري معيارهاي اصلي 
»محروميت« نيز در نظر گرفته است. اين معيارها مختص »5 دهك پاييني 
جامعه« بوده و شامل »فاقد شغل و بيمه بودن و تحت پوشش كميته امداد 
و بهزيستي بودن« است. بنابراين از نظر اين گزارش، اگر افراد دو شرط از 

اين شروط را داشته باشند، محروم شناخته مي‌شوند.
در بین اس��تان‌هايي كه بالاترين محروميت را دارند؛ پنج اس��تان عددي 

بالاي 40 درصد را ثبت كرده‌اند و كردستان در عدد 40 درصد مانده است. 
نرخ محروميت در استان همجوار گلستان و خراسان شمالي كه استان‌هاي 
مرزي با تركمنستان و تاجكيستان هستند، به بالاي 40درصد و در هرمزگان 
ب��ا وجود بنادر بزرگ و مناطق آزاد متعدد به 44درصد رس��يده اس��ت، اما 
بالاترين نرخ محروميت در سيستان و بلوچستان رخ داده كه عدد آن را به 
62درصد رس��انده است. همچنین 10 استان بالاتر از 30 درصد محروميت 
دارن��د و تنها در دو اس��تان تهران و يزد اس��ت كه ش��اخص محروميت به 
زير 20درصد رس��يده اس��ت. آنطور که وزارت تع��اون، کار و رفاه اجتماعی 
در گزارش»پایش فقر« اعلام کرده، خط فقر در س��ال 1399 رش��دی 38 
درصدی نسبت به سال قبل از آن داشته و دلیل آن، تورم بالا در دو بخش 
خوراک و مسکن بوده است. بدین ترتیب، خط فقر سرانه در این سال با 38 
درصد رش��د نسبت به س��ال قبل به یک میلیون و 254 هزار تومان رسیده 
است. تورم بالای بخش خوراکی‌ها و آشامیدنی‌ها و همچنین بخش مسکن 
که عمده هزینه خانوارهای فقیر را تش��کیل می‌ده��د، از دلایل اصلی این 
افزایش بوده اس��ت. همچنین خط فقر برای یک خانواده سه‌نفره 2 میلیون 
و 758 ه��زار تومان و برای خانواده چهارنفره، 3 میلیون و 385 هزار تومان 
برآورد شده است. البته یادمان باشد که این محاسبه در شرایطی انجام شده 
که میانگین نرخ تورم در این س��ال 36.4 درصد بوده و امس��ال این میزان 
بس��یار بیشتر از این سطح ثبت شده است. بنابراین همه این شاخص‎ها در 
س��ال 1401، وضعیت بدتری خواهند داشت. طبق گزارش وزارت رفاه، نرخ 
فقر در س��ال 1398 حدود 32 درصد محاسبه شد که این وضعیت در سال 
1399 بدتر از قبل بوده، اما عدد آن مش��خص نشده است. همچنین تعداد 
افرادی که درآمدی کمتر از خط فقر در سال 1398 داشته‌اند، به بیش از 26 
میلیون رسیده است؛ یعنی حدود یک سوم جمعیت، تا از هر سه نفر ایرانی 

در این سال، یک نفر زیر خط فقر، درآمد داشته باشد.
رتبه‎بندی محرومیت استان‎ها

ش��اخص فلاكت از مجموع نرخ تورم و نرخ بكياري به دس��ت مي‌آيد و 
هرچه ميزان آن در منطقه و اس��تانی بالاتر باش��د، هزينه‌هاي اقتصادي و 
اجتماعي نیز در آن منطقه و اس��تان بالاتر است. آخرین گزارش‌ها درباره 
ش��اخص فلاكت تا حد زي��ادي با نرخ محروميت همخوان��ي دارد. به‌طور 
مثال، اين ش��اخص در استان‌هاي لرستان و كردستان بالاترين ركوردها را 
ثبت كرده و اس��تان‌هاي خراسان شمالي، سيستان و بلوچستان، گلستان 
و هرم��زگان در رده‌هاي بعدي هس��تند. اين ش��رايط را مي‌توان در حوزه 

تورم نيز مشاهد كرد. در تیرماه 1399 بود كه مركز آمار گزارش داد تورم 
22 اس��تان كشور بالاتر از تورم سالانه كش��ور شده است. به عنوان مثال، 
كردس��تان تورم 50.1 درصدي را ثبت كرده و لرستان نيز در همين عدد 
قرار گرفته است. در واقع، اين دو استان كه در رده بالاترين نرخ محروميت 
قرار دارند، تورم بالايي را هم تجربه ميك‌نند؛ اين در حالي اس��ت كه تورم 
نقط��ه به نقطه خوراكي‌ها و آش��اميدني‌ها در اس��فندماه 1399 به حدود 
67درصد رسيده بود. در كنار تورم خوراكي‌ها، تورم نقطه به نقطه كالاهاي 
بادوام نيز به حدود 84درصد رسيد كه مشكلات رفاهي و محروميت زيادي 
در استان‌ها ايجاد كرد. اين موضوع به دو دليل است؛ اول اينكه سبد خرید 
ده‌كهاي پاييني درآمدي، هزينه خوراكي و آشاميدني بيشتری را نشان 
مي‌دهد؛ چراكه آنها درآمد چندانی براي پس‌انداز و يا خريد كالاي بادوام 
ندارند. بنابراين بخش زيادي از درآمد خود را صرف سير كردن شكم خود 
ميك‌نند تا حداقل به سوءتغذيه دچار نشوند. دليل دوم اين است كه تورم 
ب��الاي كالاهاي بادوام، جيب ده‌كهاي ب��الاي درآمدي را پر ميك‌ند؛ در 
حالي كه س��بد خريد ده‌كهاي پاييني از اين نوع كالاها، خالی و خالي‌تر 

مي‌شود، چون آنها پولي ندارند كه صرف خريد اين نوع كالاها كنند.
البته نقش کرونا را در این بین نباید نادیده گرفت. جدا از آنکه به گفته 
وزارت رفاه، کرونا بیش از 1.5 میلیون شغل را در سال 1399 از بین برد، 
همچنین باعث شد تا بس��یاری از فعالیت‌های اقتصادی با کاهش فروش 
مواجه شوند؛ کما اینکه تحلیل اطلاعات تراکنش‌های فروش نشان می‌دهد 
در 10 ماه��ه 1399 به ترتیب فعالیت‌های »حم��ل ونقل هوایی« با افت 
90 درصدی در ارزش حقیقی تراکنش، »تولید فیلم و انتش��ار موسیقی« 
ب��ا اف��ت 79 درصدی، »خدم��ات آژانس‌های مس��افرتی« ب��ا افت 67.5 
درصدی، خدمات »ورزش��ی، تفریحی و فرهنگی« با افت 38.4 درصدی و 
»فعالیت‌های حقوقی و حسابداری« با افت 35.6 درصدی نسبت به مدت 
مشابه سال قبل، در گروه پنج رشته فعالیت با بیشترین آسیب قرار گرفتند. 
در مجموع، رنکینگ محرومیت استان‎ها براساس شاخص ترکیبی در سال 
1399 به ترتیب به این قرار است: سيستان و بلوچستان، خراسان شمالي، 
لرس��تان، کهگیلویه و بویراحمد، گلس��تان، خراس��ان جنوبی، کرمانشاه، 
چهارمح��ال و بختیاری، هم��دان، هرمزگان، اردبیل، زنجان، کردس��تان، 
آذربایجان غربی، کرمان، خراسان رضوی، ایلام، خوزستان، مرکزی، فارس، 
گیلان، قزوین، س��منان، آذربایجان شرقی، بوشهر، مازندران، اصفهان، قم، 

البرز، یزد و تهران.

شاخص فلاكت ركورد 25 سال اخير را شكست

نقشه استانی محرومیت

جدیدتری��ن آمارها حاکی از آن اس��ت ک��ه از ۲ میلیون و ۳۰۰ هزار 
متقاضی واجد ش��رایط طرح »نهضت ملی مس��کن«، حدود یک هشتم 
افراد، آورده اولیه خود را واریز کرده‌اند. به گزارش ایسنا، همچنان مثل 
گذشته تناسبی بین متقاضیان واجد شرایط با میزان آورده وجود ندارد. 
براس��اس آخرین آماری که بانک مس��کن ارائه داده است، تاکنون ۲۸۱ 
هزار نفر به حس��اب خود در این ط��رح پول واریز کرده‌اند؛ در حالی که 
تعداد افراد تاییدش��ده ۲ میلیون و ۳۰۰ هزار نفر است؛ یعنی فقط یک 
هش��تم متقاضیان موث��ر، آورده اولیه خود را واری��ز کرده‌اند. بر همین 
اس��اس بیم آن م��ی‌رود که تعلل متقاضیان در واری��ز آورده، پروژه را با 

تورم‌های آتی مواجه کند و به سرنوشت »مسکن مهر« دچار نماید.
روند احداث واحدهای »نهضت ملی مس��کن« به این ش��کل است که 
پ��س از تایید متقاضیان و تکمیل پرونده آنها، پروژه‌ش��ان مش��خص و 
برای واریز وجه اولیه به بانک معرفی می‌ش��وند. پرداخت آورده در چهار 
مرحله انجام می‌شود؛ یک مرحله موقع ثبت نام است. مرحله دوم بعد از 
فونداسیون، مرحله سوم بعد از اسکلت و سفت‌کاری و مرحله آخر آورده 
هم در زمان نازک‎کاری توس��ط متقاضیان پرداخت می‌شود. تسهیلات 
واحده��ا نیز در س��ه مرحل��ه پرداخت می‌ش��ود؛ مرحل��ه اول در زمان 
فونداس��یون، مرحله دوم در زمان اسکلت و ‌س��فت‌کاری و مرحله سوم 
حین نازک‌کاری اس��ت. در واقع، متقاضیان ی��ک مرحله پیش‎پرداخت 
دارند که در تسهیلات نیست. آنطور که محمود محمودزاده، معاون وزیر 
راه و شهرسازی توضیح داده است، هیچ سازنده‌ای اجازه ندارد که بیش 
از آنچه تعیین‏شده از متقاضیان وجهی دریافت کند. پول را بدون قاعده 

نمی‌توانند بگیرند بلکه صرفا با پیشرفت پروژه منابع تزریق می‌شود. اگر 
غیر از این عمل می‌شود متقاضیان به ما اعلام کنند.

همچنی��ن درخصوص آخرین وضعیت تامین مالی پروژه‎های »نهضت 
ملی مس��کن« نیز محمود ش��ایان، مدیرعامل بانک مسکن اعلام کرده 
اس��ت: در مجموع ۱۶ هزار و ۲۳۸ میلیارد تومان به حس��اب سازندگان 
واریز ش��ده اس��ت که از این میزان ۸۸۰۰ میلیارد تومان از محل آورده 
متقاضی��ان و ۷۴۳۸ میلیارد تومان از محل تس��هیلات اس��ت. به گفته 
وی، تاکن��ون ۴۷۴ هزار و ۱۴نفر متقاضی طرح »نهضت ملی مس��کن« 
در بانک افتتاح حس��اب کرده‌اند که از این میزان ۲۸۱ هزار و ۴۰۳ نفر 
آورده خود را به حس��اب ط��رح »نهضت ملی مس��کن« واریز کرده‌اند. 
مدیرعامل بانک مس��کن به پایگاه خبری وزارت راه و شهرسازی گفت: 
جم��ع آورده متقاضیان ط��رح »نهضت ملی مس��کن« ۱۶ هزار و ۲۰۰ 
میلیارد تومان است که از جمع آورده متقاضیان تاکنون ۸ هزار و ۸۰۰ 
میلیارد تومان به حس��اب سازندگان واریز ش��ده و مابقی نیز نزد بانک 
است تا بنا به درخواست دستگاه‌های متولی به سازندگان پرداخت شود. 
از محل تس��هیلات نیز تاکنون ۷ هزار و ۴۳۸ میلیارد تومان به حس��اب 
سازندگان پرداخت شده است. مدیرعامل بانک مسکن همچنین توضیح 
داد: تع��داد ۲۵۵ هزار و ۴۷۹ واحد در قال��ب ۲۱ هزار و ۹۴۹ پروژه به 
بانک برای انعقاد قرارداد معرفی ش��ده که از این تعداد، ۷۹ هزار و ۹۰۰ 
واحد قراردادهای‎ش��ان منعقد شده اس��ت و مبلغ تسهیلات منقعدشده 

۲۷ هزار و ۱۴ میلیارد تومان است.
گفتنی اس��ت »قانون جهش تولید و تامین مسکن« یا همان »نهضت 

ملی مس��کن« مص��وب ۱۷ مردادماه ۱۴۰۰، یک��ی از برنامه‌های کلان 
دولت س��یزدهم محسوب می‌شود. دولت با تلفیق دو طرح »نهضت ملی 
مسکن« و »اقدام ملی مسکن« قصد دارد 4 میلیون واحد مسکونی طی 
چهار س��ال احداث کند. در این راس��تا بانک‌ها موظف ش��ده‌اند سالیانه 
۳۶۰ ه��زار میلیارد تومان تس��هیلات به طرح »جه��ش تولید و تامین 
مس��کن« اختصاص دهند. طبق آخرین آماری ک��ه محمودزاده، معاون 
وزیر راه و شهرس��ازی ارائه داده اس��ت، تا روز ۲۸ فروردین ماه ۱۴۰۱ 
تع��داد ۵۳۰ ه��زار واحد طرح »اق��دام ملی مس��کن«، ۳۲۱ هزار واحد 
»نهضت ملی مس��کن« و ۱۰۸ ه��زار واحد ط��رح خودمالکی که برای 
دریافت تس��هیلات به بانک معرفی ش��ده، در حال اجراست. تا روز نهم 
خردادم��اه ۱۴۰۱ برای ۲ میلیون و ۸۰۰ هزار واحد تامین زمین ش��ده 
اس��ت. مجموعا در دو ط��رح حمایتی »نهضت ملی مس��کن« و »اقدام 
ملی مس��کن« حدود ۵ میلیون و ۴۰۰ هزار نف��ر ثبت نام کردند که ۲ 
میلیون و ۳۰۰ هزار نفر از شرایط لازم برخوردارند و تایید شدند. رستم 
قاس��می، وزیر راه و شهرسازی نیز وعده داده است که تا پایان مردادماه 
۱۴۰۱ تعداد ۲ میلیون واحد به مرحله اجرا برس��د. وام این واحدها در 
تهران ۴۵۰ میلیون تومان، دیگر کلانشهرها ۴۰۰ میلیون تومان، مراکز 
استان‎ها ۳۵۰ میلیون تومان، سایر مناطق شهری ۳۰۰ میلیون تومان و 
روستاها ۲۵۰ میلیون تومان با نرخ سود حداکثر ۱۸ درصد تعیین شده 
است. طبق آخرین برآوردها، قیمت هر متر مربع واحدهای »نهضت ملی 
مسکن«، ۴ میلیون و ۷۵۰ هزار تومان خواهد بود و زمان ساخت پروژه 

۱۸ تا ۲۴ ماه تعیین شده است.

یک هشتم متقاضیان »نهضت ملی مسکن« پول دادند

دریچه

بازوی پژوهشی اتاق ایران بررسی کرد
اقتصاد دانش‌بنیان؛ چالش‎ها و راهکارها

مرک��ز پژوهش‌ه��ای اتاق ای��ران در مطالعه‌ای به موض��وع اقتصاد 
دانش‌بنی��ان و الزام��ات و راهکاره��ای تحقق آن پرداخت و نس��بت 
ب��ه در پیش گرفتن سیاس��ت فعلی ب��رای حمایت از ش��رکت‌های 
دانش‌بنیان هشدار داد، چراکه نحوه سیاست‌گذاری درباره شرکت‌های 
دانش‌بنیان، راه ورود رانت‌جویان بـه این عرصه را باز می‌کند و باعث 

حذف کارآفرینان واقعی فاقد قدرت چانه‌زنی خواهد شد.
بازوی پژوهش��ی ات��اق بازرگانی ای��ران در این گزارش با عن��وان »اقتصاد 
دانش‌بنی��ان؛ مفهوم، الزام��ات، ش��اخص‎ها و راهکارها«، با تأکی��د بر اینکه 
نظـ��ام تصمیم‌گیری در ایـران بــ��ا تخصیــص رانــت بــه ش��رکت‌های 
دانش‌بنی��ان، قصــد دارد تــ��ا از طریـق افزایـش فعالیـ��ت و تعـداد آنها، 
به اقتصـاد دانش‌بنیان دس��ت یابد، می‎نویس��د: نمی‌توان در جامعه‌ای کــه 
مناســبات مبتنــی بر برتری دانش و علم حاکم نیست به صورت دوپینگی 
یک اقتصاد دانش‌بنیان ش��کل داد. حتی اگر فرض کنیم افزایــش کمــی و 
کیفــی شرکت‌های دانش‌بنیان بــه تنهایــی منجــر بــه تحقــق اقتصــاد 
دانش‌بنیان می‌شود، بــاز هــم پیگیــری ایــن راهبــرد در اقتصــاد ایــران 
از طریــق توزیــع رانــت و امتیـازات ویـژه بـا علامـت سؤال روبه‌رو اسـت. 
در یـک اقتصـاد رانتـی کـه رانت‎جویـان بـرای دهه‌های متمـادی مس��ـتقر 
بوده‌اند و از طریـق تأس��یس س��ـازمان از بازدهـی صعـودی ماتریـس برهم 
فزاینـده اجتماعـی برخـوردار بـوده و قــدرت چانه‌زنی بالایــی را کســب 
کرده‌ان��د، توزیــع رانــت بــدون در نظــر گرفتــن امــکان ش��کل‌گیری 
رقابــت مخـرب بـرای تصاحـب آن و قـدرت چانه‌زنی پاییـن ش��رکت‌های 
دانش‌بنیان نوپـا در مقابـل رانـت‎جویـان صاحـب قـدرت چانه‌زنی در نظـام 
سیاسـی ایـران بـه کلـی میـزان دسـتیابی ایـن راهبـرد را بـه اهـداف خـود 

بـا مخاطـره روبه‌رو می‌کند.
به عقی��ده کارشناس��ان مرک��ز پژوهش‌ه��ای اتاق ای��ران، ایـ��ن نحـوه 
سیاس��ت‌گذاری درخصـوص ش��رکت‌های دانش‌بنیان موجـ��ب ورود رانت 
جوی��ان بـ��ه ایـن عرصـه و حـ��ذف کارآفرینـان و نـ��وآوران واقعـی کـه از 
قـدرت چانه‌زنی کمـی برخـوردار هس��ـتند، خواهـد شـد. هرچند بـر روی 
کاغـذ تعـداد ش��رکت‌های دانش‌بنیان بـه صـورت فزاینـده رو بـه افزایـش 
اسـت، امـا تعـداد کمـی از آنها در واقـع بـه دنبـال کسـب سـود از طریـق 
خلـق و عرضـه دانـش هس��ـتند و مابقـی کـه سهم‎شـان نیـز بـه مـوازات 
افزایـش امتیـازات و رانت‌ها در ایـن زمینـه رو بـه افزایـش اسـت، بـه دنبـال 
کسـب سـود از طریـق جـذب رانـت هسـتند. در نظـر گرفتن شــرکت‎های 
دانش‎بنیــان بــه عنــوان مهمتریــن رکــن یــک اقتصــاد دانش‎بنیــان 
در نظــام تصمیم‎گیـری ایـران، منجـر بـه تقلیـل برنامه‎ریـزی در راسـتای 
تحقـق اقتصـاد دانش‎بنیـان بـه راهبـرد حمایـت از شـرکت‎های دانش‎بنیـان 
در جهـت افزایـش تعـداد آنهـا شـده اسـت. در عمـل ایـن راهبـرد تقلیـل 
یافتـه نیـز در قالـب حمایت‎هـای فوق‎العـاده و امتیـازات ویـژه نمـود پیـدا 
کـرده اسـت. بـه عبـارت دیگـر، نظـام تصمیم‎گیـری در ایـران بــه عنــوان 
یــک اقتصــاد مبتنــی بــر رانــ��ت نفــت، بــا تخصیــص رانــت بــه 
ش��ــرکت‎های دانش‎بنیــان، قصــد دارد تا از طریـ��ق افزایـش فعالیـت و 

تعـداد آنهـا، در راسـتای تحقـق اقتصـاد دانش‎بنیـان گام بـردارد!
همانطور که اشاره شد، نادیــده گرفتــن وجــوه اجتماعــی و سیاســی 
یــک نظــام مبتنــی بــر دانــش مــا را در برنامه‎ریزی‎هــا و راهبردهــا 
دچــار ســردرگمی و شکســت خواهــد نمــود. نمی‎تــوان در جامعــه‎ای 
کــه مناس��ــبات مبتنــی بــر برتــری دانــش و علــم حاکــم نیســت 
بــ��ه صــورت دوپینگــی یــک اقتصــاد دانــش‎بنیــان ش��ــکل داد. در 
یــک نظــام دانش‎بنیــان، دانــش نــه تنهــا در شــیوه تولیــد، بلکــه در 
تمامــی مناســبات اجتماعـی و سیاسـی دسـت بـالا را بـه لحـاظ قـدرت 
چانـه‎زنـی دارد. همانطـور کـه بس��ـیاری از کشـورهای در حـال توســعه، 
علی‎رغــم داشــتن تعــداد زیــادی از صنایــع و کارخانه‎هــای وارداتــی و 
تولیــدات صنعتــی، هیچ‎گاه در زمــره اقتصادهــای صنعتــی طبقه‎بنــدی 
نشــدند، صــرف داشــتن شــرکت‎های دانش‎بنیــان نیــز شــرط کافــی 
بــرای تحقــ��ق اقتصــ��اد دانــش‎بنیــان نیس��ــت. بنابرایــن تحقــق 
ایــ��ن نظــم اقتصــادی مــدرن، نیازمنــد فراهــم آوردن پیش‎نیازهــا و 
مقدمــات و انجــام اصلاحات مربوطــه در تمامــی حوزه‎هــای اجتماعــی، 

سیاســی و اقتصــادی اســت.
ب��ازوی پژوهش��ی اتاق بازرگانی ای��ران در ادامه گزارش خ��ود می‎آورد: به 
نظر می‎رس��د اولیـن قـدم بـرای حرکـت بـه سـمت اقتصـاد دانش‌بنیــان، 
اص�الح فهــم حاکــم از ایــ��ن نظــم اقتصــادی مــدرن در س��ــاختار 
تصمیم گیــری کشــور اســت. بــدون یــک شــناخت و فهــم جامــع 
از تمامــ��ی وجــوه اقتصــاد دانش‌بنیــ��ان، تلاش‎ها و اقدامــات در ایــن 
زمینــه فاقــد دســتاوردهای مـورد انتظـار خواهـد بـود. در واقـع، اقدامـات 
و سیاسـت‎گذاری‎های کورکورانـه و فاقـد پشـتوانه علمـی نـه تنهـا اهـداف 
مــ��ورد نظــر در راس��ــتای تحقــق اقتصــاد دانش‎بنیــ��ان را محقــق 
نخواهــد کــرد، بلکــه به واس��ــطه س��ــوگیری‎های اشــتباه سیاسـتی، 
فرصت‎هـای پیـش رو و س��ـرمایه‎های مـادی و انس��ـانی کش��ـور نیـز کـه 
در ایـن راس��ـتا سـرمایه‏گذاری می‎ش��ـود، از بیـن خواهـد رفـت. بنابرایـن 
بازنگـری در درک حاکـم بـر فضـای سیاس��ـت‎گذاری کش��ـور و بـه تبـع 
آن تجدیدنظـر در مـورد ش��ـاخص‎ها و معیارهـای موفقیـت سیاسـت‎های 
در ایـ��ن زمینـه بـرای نظـام تصمیم‎گیـری کش��ـور بس��ـیار ضـروری بـه 
نظـر می‎رس��ـد. بنابرایـن ضـروری اسـت کـه در سـطح مدیـران اجرایـی و 
سیاسـت‎گذاران بـر روی یـک مفهـوم جامـع از اقتصـاد دانش‎بنیـان اجمـاع 
شـود و تمامـی اقدامـات و سیاسـت‎ها مبتنـی بـر آن مفهـوم جامـع اتخـاذ 
و طراحـی ش��ـود تــا از انحــراف برنامه‎هــا و ســرمایه‎گذاری‎ها در ایــن 

زمینــه جلوگیــری شــود.
تغیــ��ر رویکــ��رد حمایــت از فعالیت‌ه��ای دانش‌بنیان در کش��ــور از 
رویه‌هــای مبتنــی بــر توزیــع رانت به ســمت رویه‌هــای مبتنــی بــر 
بسترس��ــازی و تضمیــن امنیــت س��ــرمایه‌گذاری، بازبینـی در محیـط 
قانونـی مرتبـط بـا فعالیت‌های دانش‌بنیان بـا رویکـرد حرکـت بـه س��ـمت 
مدیریت واحـد تس��ـهیل محیـط کس��ـب‌وکار، ایجاد ثبات در محیط کلان 
اقتصادی کش��ور از کانال کنترل نرخ ارز و ت��ورم، طراحـی و اجـرای دقیـق 
یـک نظـ��ام حقـوق مالکیـت فکـ��ری کـه تضمین‌کننده منافـع ناش��ـی 
از نوآوری‌های دانش‌بنیان در کش��ـور باش��ـد، جانش��ـین کـردن شـاخص 
بهـ��ره‌وری و پیچیدگـی اقتصـ��ادی بـه جـای ش��ـاخص ناکارآمـد تعـداد 
شرکت‌های دانش‌بنیان در نظـام تصمیم‌گیری کشـور بـه منظـور سـنجش 
موفقیـ��ت در تحقـق اقتصـاد دانش‌بنیان، طراحی و اجرای یک برنامه جامع 
مبارزه با فس��اد با تکیه بر اصلاحات س��اختاری و دول��ت الکترونیک و توجه 
به بخش‌های کاربر در کنار توس��عه اقتص��اد دانش‌بنیان، از جمله مهمترین 
سیاس��ت‌ها و اقدامــات اجرایــی پیشنهادی این نهاد پژوهشی برای توسعه 

اقتصاد دانش‌بنیان در کشور است.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir
سه‌‌شنبه
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فرصت امروز: اقتصاد سیاس��ی ایران در حالی دو موج گسترده تحریمی 
را در ابتدا و انتهای دهه 90 پش��ت س��ر گذاش��ته که همچنان چشم به 
احی��ای برجام دارد؛ دهه‎ای که به علت رش��د اقتص��ادی نزدیک به صفر، 
موتور خاموش سرمایه‎گذاری و خیز تورم و بیکاری بالا از سوی اقتصاددانان 
به »دهه از دس��ت رفته« نام‎گذاری شده اس��ت. در سال ۱۴۰۰ همچون 
سال‎های قبل‌‌‌، اقتصاد ایران زیر تیغ تیز تحریم‎ها قرار داشت و فرصتی برای 
به کار بستن سیاست‎های صحیح اقتصادی و اصلاحات بنیادین در ساختار 
و سازوکار اقتصادی – برای بهبود معیشت و وضعیت زندگی - فراهم نشد.
نگاهی به عملکرد بازارهای مالی در آخرین س��ال قرن چهاردهم نشان 
می‎دهد که ضعیف‎ترین عملکرد به بازار سرمایه اختصاص داشته و این بازار 
با سپری کردن فراز و نشیب‎های بسیار در نهایت بازدهی حدود 3درصدی 
را در س��ال 1400 ثبت کرده است. مقایس��ه بازدهی بازارها در این سال 
همچنین نشان می‎دهد که بازار خودرو ۱۴ برابر، بازار مسکن 9 برابر و بازار 
طلا 4 برابر بازار سرمایه سودآوری داشته‎اند. بورس در حالی در قعر جدول 
بازدهی بازارها در سال گذشته قرار گرفت که با طولانی‎تر شدن مذاکرات 
پیرام��ون احیای برج��ام و اثرپذیری منفی آن از بازخوردهای سیاس��ی و 
اقتصادی جنگ روسیه و اوکراین، تالار شیشه‎ای عمدتا شاهد فضای تردید 
معامله‌‌‌‌‌‌گران و بورس‎بازان بود. در این س��ال همچنین بازدهی بازار خودرو 
از ۴۰ درصد گذش��ت، بازدهی طلا به بیش از ۱۱ درصد رس��ید، مسکن 
س��ودآوری قابل توجهی داش��ت و بورس در این رالی رشد و سودآوری از 

همه بازارها عقب‎تر ایستاد.
کمترین بازدهی برای بورس

بازارهای مالی ایران و جهان در س��ال گذشته متأثر از اتفاقات متعددی 
بودند. بازارهای مالی دنیا عمدتا تحت تاثیر پاندمی کرونا و جنگ روسیه و 
اوکراین بودند و بازارهای ایران بیش��تر چشم به مذاکرات وین داشتند. در 
این میان، بازار سرمایه روزهای پرنوسان اما کم‎رونقی را پشت سر گذاشت. 
تغییرات بازار س��رمایه نشان می‎دهد ش��اخص کل بورس در خرداد سال 
گذشته به پایین‌ترین میزان خود یعنی رقم یک میلیون و ۹۵ هزار واحد و 
در شهریورماه به بالاترین میزان خود یعنی یک میلیون و ۵۷۰ هزار واحد 
رسید و در نهایت به رشد سالانه کمتر از ‏۳ درصدی بسنده کرد. از جمله 
رخدادهای مهمی که بازار س��رمایه در س��ال گذش��ته تجربه کرد، خروج 
چشمگیر سرمایه‌های حقیقی بود. بیشترین میزان خروج سرمایه حقیقی 
از بورس در روز هش��تم ش��هریورماه رخ داد و بالغ بر هزار و 980 میلیارد 
تومان س��رمایه حقیقی از این بازار خارج ش��د. برآوردها نشان می‎دهد که 
در طول س��ال 1400 بیش از ۶۲ هزار میلیارد تومان س��رمایه حقیقی از 
بورس خارج شد. جالب اینکه در این شرایط و در حالی که سهام گروه‎های 
خودروی��ی در تالار شیش��ه‎ای درجا می‌زدند، بازدهی ب��ازار خودرو از ۴۰ 

درصد گذش��ت و بازدهی بازار طلا به بیش از ۱۱ درصد رس��ید. بازدهی 
مسکن و سایر کالاهای بادوام هم دست کمی از این دو بازار نداشت. بورس 

اما سهمی از این رالی رشد و سودآوری در سال گذشته نداشت.
ب��ورس تهران در حال حاضر برخلاف دو ماه نخس��ت س��ال که روندی 
صعودی داش��ت و در صدر فهرس��ت بازدهی بازارهای مالی قرار گرفت، از 
ابتدای خردادماه وارد یک دوره اصلاح شده است و به نظر می‎رسد شاخص 
کل بورس حالا حالاها به روزهای رویایی که در ‏پنج ماه نخست سال 99 
تجربه کرد، باز نخواهد گش��ت. بعد از اتفاقاتی که در نیمه دوم س��ال 99 
افتاد و در س��ال 1400 ادامه یافت، به نظر می‎رس��د که نمی‎توان انتظار 
ورود نقدینگی به بازار سرمایه را داشت. از طرفی افزایش بی‌سابقه شاخص 
بورس در سال 99 باعث افزایش سطح عمومی قیمت‌ها و در نتیجه طولانی 
شدن بازه زمانی اصلاح شاخص‌ها شد. بی‌توجهی دولت به این بازار در پی 
وعده‌هایی که در ابتدای سال برای حمایت از بورس داده شد و اتفاقاتی که 
در یک سال گذشته رخ داد، موجب تشدید بی‌اعتمادی سرمایه‌گذاران به 
بازار س��رمایه شده است. همچنین اخبار مربوط به مذاکرات احیای برجام 
نیز در ورود و خروج س��رمایه‌های حقیقی به این بازار بی‏تاثیر نبود. روند 
خروج س��رمایه حقیقی از بورس هرچند در روزهای پایانی سال 1400 تا 
حدودی کاهش پیدا کرد و در برخی روزها متوقف شد، اما نمودارها نشان 
از افزایش دوباره آن در ش��روع سال 1401 دارند؛ هرچند پیش‌بینی‌های 
خوش‏بینانه از بهبود وضعیت بازار س��رمایه در س��ال جاری حکایت دارد. 
احیای برجام و بازگش��ت ایران به بازارهای جهان��ی در پی رفع تحریم‌ها 

می‎تواند در رشد بازار سرمایه در بلندمدت نقش مهمی ایفا کند.
بیشترین بازدهی برای خودرو

در ش��رایطی که افت و خیز زیادی در بازار سرمایه در جریان بود، سایر 
بازاره��ای مالی هم از تبعات محرک‌های موج��ود بی‌نصیب نماندند؛ کما 
اینکه با مخابره هر س��یگنال مثبت و منفی از روند مذاکرات وین، بازار ارز 
نوسان مختلفی را تجربه می‌کرد. کمترین قیمت دلار در سال گذشته ۲۰ 
هزار و 755 تومان و بیشترین قیمت آن 30 هزار و 920 تومان ثبت شد. 
بدین ترتیب، بازار ارز بازدهی 5.8 درصدی را در سال گذشته از خود به جا 
گذاشت. بازار خودرو هم به شدت تحت تاثیر بازار ارز بود؛ هرچند از رشد 
تورم و آمار تولید خودروسازان هم بی‌نصیب نبود. آمارها نشان می‎دهد که 
بازدهی این بازار در سال گذشته به رغم تمام فراز و نشیب‌ها بیش از سایر 
بازارهای مالی بود، اما این بازار که سال گذشته را با رشد چشمگیری پشت 
س��ر گذاشت، با انتش��ار اخباری که حکایت از صدور مجوز واردات خودرو 
در س��ال 1401 داش��ت، در دو ماه پایانی سال گذش��ته رکودی نسبی و 
کاهشی 2 تا 5 درصدی در قیمت برخی خودروها را تجربه کرد. این بازار 
ه��م مثل دیگر بازارهای مالی گوش به اخب��ار مذاکرات دارد و به احتمال 

بسیار تحت تاثیر اخباری خواهد بود که در خصوص نتایج مذاکرات احیای 
برجام منتشر خواهد شد. با این حال، بازار خودرو بیشترین رشد را در سال 
1400 تجرب��ه کرد؛ چنانکه قیمت یک پراید ۱۱۱ که در ابتدای فروردین 
حدود ۱۱۰ میلیون بود، در پایان سال به ۱۸۰ میلیون رسید و ۷۰ میلیون 

افزایش قیمت را ثبت کرد.
بازار مس��کن هم که تاثیرپذیری بس��یاری از نرخ تورم دارد، در س��ال 
گذشته با نوساناتی مواجه شد. گزارش بانک مرکزی میانگین قیمت مسکن 
در شهر تهران را در اسفندماه 1400 بالغ بر 35 میلیون تومان در ازای هر 
متر مربع اعلام کرده؛ در حالی که این رقم در فروردین‏ همین سال نزدیک 
به 30 میلیون تومان بود. مطالعه نرخ مسکن در پنج سال پایانی قرن نشان 
می‎دهد مسکن در سال 1400 کمترین میزان بازدهی را در مقایسه با پنج 
سال گذشته تجربه کرده و این بازار هم مثل دیگر بازارهای مالی در سال 
گذش��ته درگیر نوعی رکود تورمی بوده است. بازار طلا نیز برخلاف دیگر 
بازارهای مالی که تحت تاثیر اتفاقات داخلی بودند، به شدت متأثر از وقایع 
بین‌المللی به ویژه جنگ روس��یه و اوکراین بود. نرخ طلا در س��ال ۱۴۰۰ 
نزدیک به ۱۲ درصد رش��د داشت و قیمت جهانی آن از ۱۷۰۰ دلار به 2 
هزار دلار افزایش یافت و س��پس با افت قیمت به رقم حدود ۱۹۰۰ دلار 
رسید. پیش‎بینی‎ها حاکی از آن است که قیمت طلا با تداوم جنگ اوکراین 

می‎تواند تا 2200 دلار هم بالا برود.

بازار خودرو ۱۴برابر، مسکن 9 برابر و طلا 4 برابر بازار سرمایه سودآوری داشتند

رالی بازارها در سال 1400
حمل‌و‌نقل ریلی

از جایگزین یک میلیونی تا افزایش امتیاز به ۱۰۰ درصد
ماجرای اصلاح حقوق

با اتفاق اخیر در حوزه حقوقی کارکنان، عملا پیش��نهادات سازمان 
اداری و اس��تخدامی به عنوان مح��ور اصلی اقدام در نظام پرداخت‌ها، 
برای اصلاح روند پرداخت حقوق کارکنان، هم در لایحه بودجه و هم 
لایحه پیشنهادی به دولت اجرایی نشده و دیگر در دستور کار نیست. 
به گزارش ایس��نا،‌ اعلام اخیر س��ازمان اداری و استخدامی از متوقف 
ش��دن طرح اصلاح تبصره )۱۲( قانون بودجه امسال حکایت داشت؛ 
لایحه‌ای که از س��وی این س��ازمان برای ایجاد عدالت در پرداخت‌ها 
به دولت پیش��نهاد شده بود ولی به جایی نرسید. سال گذشته رئیس 
جمه��وری در اظهارات��ی بر بازنگری جریان پرداخ��ت حقوق و ایجاد 
عدالت در پرداخت‌ها تاکید کرد و در ادامه سازمان اداری و استخدامی 
اع�الم کرد از جمله اقداماتی که در راس��تای اصلاح نظام ‌پرداخت در 
دس��تور کار دارد،‌ تدوین لایحه جامع حقوق و دستمزد کارکنان نظام 
اداری کشور است. در همین رابطه عنوان شد که برای کاهش تبعیض 
در پرداخت در بودجه س��ال آین��ده اقداماتی صورت گرفته و با توجه 
به توان مالی دولت که از س��وی س��ازمان برنامه و بودجه افزایش ۱۰ 
درصدی اعلام ش��ده بود، قرار شد افزایش حقوق کسانی که پرداخت 
پایینی دارند رش��د بیشتری در مقایسه با کسانی که دریافتی بالاتری 
دارند، داشته باش��د. بر این اساس در تبصره ۱۲ لایحه بودجه ۱۴۰۱ 
مطرح ش��د که ۵۳۳ هزار تومان معادل ۱۷۰۰ امتیاز به طور ثابت به 
حق��وق تمامی افراد اضافه و 3درصد هم ضریب ریالی س��الیانه اضافه 
ش��ود ک��ه در این حالت حداقل حقوق ۲۸ درص��د افزایش یافته و به 
4 میلی��ون و ۵۰۰ هزار تومان می‎رس��ید و مابقی افراد نیز تا 5درصد 
افزایش حقوق داشتند، در مدل پیشنهادی دولت حداقل حقوق، ۴.۵ 
میلیون تومان برای بازنشستگان و کارکنان بود. به روال سال‌های قبل 
در جریان بررسی لایحه بودجه، افزایش حقوق کارکنان به نحوی دیگر 
پیش رفت تا جایی که سازمان اداری و استخدامی در واکنش به مصوبه 
مجلس اعلام کرد که معادله حقوقی که پیشنهاد داده بود بهم ریخته 
است. طبق تبصره ۱۲ قانون بودجه مقرر شد ضریب حقوق گروه‌های 
مختلف حقوق‌بگیر، با ۱۰ درصد براس��اس آخرین حکم کارگزینی به 
نحوی افزایش یابد که مجموع حکم کارگزینی کارکنان،‌ کمتر از ۵.۶ 
میلیون تومان نباشد. برای بازنشستگان لشگری و کشوری نیز این‎گونه 
مصوب ش��د که پس از اعمال افزایش ۱۰ درصدی،‌ حکم حقوقی آنها 
کمتر از 5 میلیون تومان نباش��د. گرچه ظاهرا مصوبه مجلس به نفع 
حداقل‌بگیران بود ولی آن س��وی ماجرا ب��ه نفع حداکثر بگیران تمام 
ش��ده بود و به نوعی سقف را بالا برده بود. ماجرای اصلاح تبصره ۱۲ 
از آنجا ش��روع می‌ش��ود که بعد از تصویب قانون بودجه و ظاهرا قبل 
از تصویب ضوابط اجرایی، به پیش��نهاد س��ازمان اداری و استخدامی 
برای ایجاد عدالت در پرداخت‌های امس��ال، کمیسیون مدیریت امور 
عمومی و س��رمایه انسانی دولت خواس��تار لایحه اصلاح تبصره )۱۲( 
قانون بودجه سال ۱۴۰۱ برای طرح در دولت شده و سازمان اداری و 
استخدامی این لایحه را در چند بند تدوین و ارائه می‌کند که در همان 
زمان بحث‌هایی در مورد افزایش حقوق کارکنان مطرح ش��د ولی در 
اصل جریان به اصلاحاتی در تبصره حقوق و دستمزد برمی‌گشت که 
می‌توانس��ت به تغییراتی در پرداخت‌ها منجر شود. از جمله اصلاحات 
پیشنهادش��ده در لایحه این بود ک��ه ضریب حقوق گروه‌های مختلف 
حقوق‌بگیر در دستگاه‌های اجرایی قید شده در جزء ۱ بند الف تبصره 
۱۲ قانون بودجه سال ۱۴۰۱، به میزان »یک میلیون تومان« به جای 
۱۰ درصد باش��د. مورد دیگر، اصلاح حداقل و حداکثر پرداختی بود، 
این در حالی اس��ت که حداقل حقوق ناخالص ۵.۶ میلیون تومان در 
نظر گرفته شده بود ولی در حداکثر حقوق‌ها، ناخالص دریافتی مدنظر 
نبود که در این حالت نسبت حداقل و حداکثر حقوق‌ها از هفت برابر 
بیش��تر ش��د؛ بر این اساس سازمان اداری و اس��تخدامی در اصلاحیه 
پیش��نهاد داد که س��قف ناخالص پرداختی متوسط س��الانه در کلیه 
مناطق کشور، ۳۷ میلیون تومان باشد تا نسبت هفت برابری حداقل و 

حداکثر پرداختی‌ها رعایت شود.
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با طولانی‎شدن بازگشت نفت ایران
قیمت نفت بالاتر می‎رود

سیتی ریسرچ در پی طولانی شدن مذاکرات هسته‌ای و به تاخیر افتادن 
بازگش��ت نفت ایران به بازار، پیش‎بینی خ��ود از قیمت نفت را بالاتر برد. 
بانک س��یتی اعلام ک��رد تاخیر در تعلیق تحریم‌های ای��ران، عامل اصلی 
کاهش توازن میان عرضه و تقاضا بوده اس��ت. این بانک اکنون زمان آغاز 
تعلیق تحریم‌های ایران را سه ماهه نخست سال ۲۰۲۳ میلادی پیش‎بینی 
می‌کند که در وهله نخست ۰.۵ میلیون بشکه در روز و سپس ۱.۳ میلیون 
بش��که در روز در نیمه دوم سال، به عرضه اضافه خواهد کرد. پیش از این 
انتظار می‌رفت تس��هیل تحریم‎های ایران، در اواسط سال ۲۰۲۲ به عرضه 
نفت اضافه کند. ایران و آمریکا از سال گذشته برای احیای توافق هسته‎ای 

سال ۲۰۱۵، در وین سرگرم مذاکرات غیرمستقیم بودند.
سیتی با توجه به محدودشدن عرضه، پیش‎بینی خود از قیمت هر بشکه 
نفت برنت در سه ماهه دوم سال ۲۰۲۲ را به میزان ۱۴ دلار بالا برد و ۱۱۳ 
دلار اعلام کرد و قیمت نفت برنت در س��ه ماهه سوم و چهارم را به میزان 
۱۲ دلار ب��الا برد و ب��ه ترتیب ۹۹ دلار و ۸۵ دلار ب��رآورد کرد. این بانک 
میانگین قیمت نفت برنت در س��ال ۲۰۲۳ میلادی را ۷۵ دلار اعلام کرد 
که ۱۶ دلار بالاتر از پیش‎بینی قبلی اس��ت. قیمت نفت برنت در معاملات 
روز دوشنبه حدود ۱۲۰ دلار و وست تگزاس اینترمدیت ۱۱۹ دلار در هر 
بش��که بود. سیتی اعلام کرد: ما همچنان شاهد روند نزولی قیمت‎ها، پس 
از افزایش شدید در کوتاه مدت، هستیم. اگرچه افت تولید و صادرات نفت 
روسیه ادامه دارد، سیتی اعلام کرد انتظارات برای کاهش تولید روسیه به 
میزان دو تا س��ه میلیون بشکه در روز، اغراق‎آمیز است. تغییر جریان نفت 
به سوی آسیا به معنای آن است که تولید و صادرات روسیه نهایتا کاهش 
زیادی پیدا نخواهد کرد اما بین یک تا ۱.۵ میلیون بشکه در روز خواهد بود. 
از ۱.۹ میلیون بشکه در روز صادرات نفت دریابرد روسیه، حدود ۹۰۰ هزار 
بشکه در روز ممکن است به بازارهای دیگر مانند چین و هند تغییر مسیر 
پیدا کند یا در بعضی از بازارهای اروپایی بماند که دسترسی محدودی به 
نفت غیرروس��ی دارند. براساس گزارش رویترز، سیتی رشد ضعیف‌تر ۲.۳ 
میلیون بش��که در روز تقاضا برای نفت در س��ال ۲۰۲۲ را به دلیل موانع 
اقتصادی، قرنطینه‌های کرونا در چین و قیمت‎های بالا پیش‎بینی می‌کند.

جهش قیمت نفت با سیگنال عربستان
قیمت نفت به 121 دلار رسید

قیم��ت نفت در ابتدای معاملات روز دوش��نبه پس از اینکه عربس��تان 
س��عودی قیمت ف��روش نفت خود برای ژوئیه را افزای��ش داد، بیش از دو 
دلار افزای��ش یافت. بدی��ن ترتیب، بهای معاملات نفت برنت با یک دلار و 
۸۰ سنت معادل ۱.۵ درصد افزایش، به ۱۲۱ دلار و ۵۲ سنت در هر بشکه 
رسید و رشد ۱.۸ درصدی معاملات جمعه را تداوم بخشید. بهای معاملات 
وست‎تگزاس اینترمدیت آمریکا با یک دلار و ۶۳ سنت معادل ۱.۴ درصد 
افزایش، به ۱۲۰ دلار و ۵۰ سنت در هر بشکه رسید. شاخص نفت آمریکا 
روز جمعه ۱.۷ درصد صعود کرده بود. عربس��تان س��عودی قیمت فروش 
رسمی گرید نفتی عرب لایت به مشتریان آسیا در ژوئیه را شش دلار و ۵۰ 
سنت در هر بشکه بالاتر از میانگین قیمت پایه نفت عمان و دبی تعیین کرد 
که بالاتر از نرخ مازاد چهار دلار و ۴۰ سنت در ژوئن بود. این اقدام به رغم 
تصمیم هفته گذشته اوپک و متحدانش برای افزایش بیشتر تولید در ژوئیه 
و اوت به میزان ۶۴۸ هزار بشکه در روز صورت گرفته است و کمبود عرضه 
در بازار را نش��ان می‌دهد. استفن اینس، تحلیلگر بازار از شرکت مدیریت 
دارایی SPI در این باره نوشته است: عربستان سعودی برای افزایش قیمت 
فروش نفت به آسیا که بازار اصلی این تولیدکننده بزرگ است، وقت تلف 
نکرد و ش��اهد پیامدهای آتی آن در سطح گسترده خواهیم بود. عربستان 
سعودی همچنین قیمت فروش رسمی عرب لایت به شمال غربی اروپا را 
چهار دلار و ۳۰ س��نت بالاتر از قیمت نفت برنت ICE برای ژوئیه تعیین 
ک��رد ک��ه بالاتر از نرخ مازاد دو دلار و ۱۰ س��نت در ژوئن بود. با این حال 
ن��رخ مازاد فروش نفت به آمریکا را تغیی��ر نداد و همچنان پنج دلار و ۶۵ 
س��نت بالاتر از ش��اخص نفت ترش آرگوس حفظ کرد. اقدام اوپک پلاس 
ب��رای جلو انداختن افزایش تولید برنامه‌ریزی ش��ده، برای تامین تقاضای 
رو به رشد کافی به نظر نمی‌رسد زیرا کشورهای متعدد عضو این گروه از 
جمله روسیه، قادر نیستند تولیدشان را افزایش دهند در حالی که تقاضا در 
آمریکا با آغاز فصل رانندگی تابستانی و در چین با تسهیل محدودیت‎های 
قرنطینه، افزایش پیدا کرده اس��ت. براساس گزارش رویترز، ویویک دهار، 
تحلیلگر بانک کامن ولث در یادداش��تی نوش��ته است: اگرچه این افزایش 
تولید کاملا ضروری اس��ت اما کمتر از انتظارات برای رش��د تقاضاست به 
خصوص که تحریم‌های اتحادیه اروپا علیه واردات نفت از روس��یه در نظر 

گرفته شده است.

ساعت ادارات کدام استان‌ها تغییر کرد؟
طبق مصوبه دولت اختیار تغییر س��اعات اداری به استانداران داده شده 
و تاکنون این مس��ئله در ۱۲ استان اجرایی شده است. به گفته مسئولان، 
تغییر س��اعات کاری ادارات، باعث کاهش ۱۲۰۰ مگاواتی مصرف برق در 
س��اعت‎های اوج بار )۱۲تا۱۸( خواهد ش��د. تغییر ساعت به شکلی است 
که ادارات قبل از س��اعت ۱۳:۳۰ تعطیل ش��وند تا در دوره اوج مصرف که 
از س��اعت ۱۳یا ۱۴ آغاز می‌ش��ود، ادارات تعطیل شده باشد. تاکنون این 
طرح در اس��تان‌های فارس، خراسان جنوبی، خراسان شمالی، کرمانشاه و 
گلس��تان بدین‎گونه اجرایی شده که ادارات این استان‌ها باید از ۱۶ خرداد 
ساعت کاری خود را ۶:۳۰ صبح آغاز و تا ۱:۳۰ به پایان برسانند. همچنین 
این طرح در اس��تان‌های خوزس��تان، اهواز و لرستان اینگونه اجرایی شده 
است که ادارات این استان‌ها از ۱۶ خردادماه از ساعت ۷:۳۰ صبح آغاز به 
کار می‌کنند و ملزم به پایان کار در ساعت ۱۳:۳۰ هستند. در عین حال، 
س��اعت کار ادارات در اس��تان‌های قم و قزوین از ۷ تا ۱۳:۳۰ تغییر یافت. 
علاوه بر این اس��تان کرمان ملزم شد تا ساعات کار ادارات ۶:۱۵  آغاز و تا 
س��اعت ۱۳ پایان یابد. این طرح در استان هرمزگان از اول اردیبهشت ماه 
آغاز ش��ده و ساعات کار ادارات این اس��تان از ۶:۳۰ تا ۱۳:۳۰ تغییر یافته 
اس��ت. آرش کردی، مدیرعامل توانیر در این رابطه گفت: این طرح سبب 
تناس��ب بخش��ی به وضعیت ترافیک هم خواهد شد که مصوبات اولیه آن 
در ۱۰ استان دیگر نیز تهیه شده است و احتمالا در روزهای آینده، تعداد 
استان‌هایی که باید تغییر ساعات بخش اداری را داشته باشند، به ۲۰ استان 
می‎رسد. سختگیرانه‌ترین بخش مصوبه دولت برای مدیریت مصرف، مربوط 
به ادارات دولتی اس��ت؛ به طوری که این دستگاه‌ها، باید حتما در ساعات 
اداری ۳۰ درصد و غیراداری ۶۰ درصد نس��بت به پارسال کاهش مصرف 

را داشته باشند.

انرژی

فرصت امروز: ش��اخص کل بورس تهران برخلاف دو ماه نخس��ت سال، 
از ابتدای خردادماه وارد دوره اصلاح ش��ده و در هفته دوم خردادماه برای 
دومی��ن هفته متوالی عقب‎نش��ینی ک��رد. همزمان با اف��ت 1.4 درصدی 
ش��اخص کل بورس در هفته گذش��ته به موازات رشد قیمت دلار در بازار 
آزاد، ارزش معاملات خرد س��هام نیز س��قوط قابل توجهی را تجربه کرد و 
در مجموع بازارها به ‌4هزار میلیارد‌ تومان در روز رس��ید؛ در حالی که این 
رقم در روزهای رونق بورس در ماه گذش��ته م��رز 8هزار میلیارد تومان را 
درنوردیده بود. بدین ترتیب، ارزش و حجم معاملات به کمترین س��طح از 
ابتدای سال رسید و شاخص کل سهام برای دومین هفته متوالی منفی شد 

و 1.4 درصد از ارتفاع خود را از دست داد.
بازار س��هام مدت‎هاست که روی دور نوسان افتاده و شاخص کل بورس 
در عبور از کانال 1.5 میلیون واحد ناموفق است. پس از روز سه‎شنبه، 27 
اردیبهشت ماه که شاخص کل بورس پس از نزدیک به 20 ماه به مقاومت 
مهم 1.6 میلیون واحدی رس��ید، ورق بورس برگش��ت تا با عقب‎نش��ینی 
خریداران و عقبگرد شاخص در روزهای بعد، عملیات ناموفق عبور از کانال 
پردس��ت‎انداز یک میلیون و 500 هزار واحد کماکان ادامه داش��ته باشد. 
انتشار اخبار پالایشی‌ها و گزارش‌‌‌‌‌‌‌های ضعیف‌‌‌‌‌‌‌تر از انتظار برخی شرکت‌ها، 
خب��ر واگذاری خودرویی‌ها و ش��ایعات مربوط ب��ه نرخ‌های غیرمنطقی و 
همچنین عرضه خودرو در بورس کالا و در نهایت وضعیت مبهم مذاکرات 
احیای برجام از جمله دلایلی است که تحلیلگران در چرایی فضای سرد و 

رخوتناک این روزهای بورس تهران بیان می‎کنند.
در آستانه ریزش به کانال پایین‎تر

ش��اخص کل بورس ته��ران در اولین روز معاملات��ی از هفته – نیمه 
تعطیل - س��وم خردادماه، بیش از 27 ه��زار واحد ریخت و به مرز یک 
میلیون و ۵۰۰ هزار واحد نزدیک شد. در معاملات روز دوشنبه شاخص 
کل ب��ورس ب��ا کاهش ۲۷ ه��زار و ۶۴۷ واحدی به رق��م یک میلیون و 
۵۱۴ ه��زار واحد رس��ید. ش��اخص کل در حالی به کان��ال یک میلیون 
و 500 هزار واحد نزدیک‎تر ش��ده اس��ت که از دو هفته پیش و بعد از 
رس��یدن به عدد یک میلیون و 600 هزار واحد، این ریزش شروع شد و 
در ابتدا کارشناس��ان نام آن را اصلاح شاخص و تخلیه حباب گذاشتند 
اما به مرور در روزهای گذش��ته کارشناس��ان معتقدند که این نوس��ان 
به دلیل بی‎ثباتی اقتصادی، رش��د قیمت ارز و نگرانی نس��بت به آینده 

برجام رخ می‎دهد. به اعتقاد کارشناسان، ریزش روز گذشته در واکنش 
مس��تقیم به خبر بررسی پرونده هسته‎ای ایران در شورای حکام آژانس 
بین‌المللی انرژی اتمی رخ داده اس��ت. آمری��کا و قدرت‌های اروپایی در 
نظر دارند این هفته همزمان با تداوم بن‌بست در روند مذاکرات با ایران 
ب��رای احیای برج��ام، پیش‌نویس قطعنامه‌ای را علیه تهران به ش��ورای 
حکام ارائه کنند. پیش‌نویس این قطعنامه که از سوی واشنگتن، لندن، 
پاریس و برلین پیشنهاد می‌شود از ایران می‌خواهد با آژانس بین‌المللی 
انرژی اتمی »به طور کامل« همکاری کند. جلس��ه شورای حکام آژانس 
بین‌المللی انرژی اتمی از روز دوش��نبه تا جمعه برگزار می‌شود. جوزپ 
بورل، مسئول سیاست خارجی اتحادیه اروپا دو روز پیش اعلام کرد که 
احتمال بازگش��ت به برجام و دستیابی به توافق با ایران کاهش یافته و 
همین موضوع نگرانی‎های زیادی را در بازارها و بورس به وجود آورده و 
خروجی آن ریزش 27 هزار واحدی شاخص در معاملات دوشنبه است.
برجام اکنون به یکی از مهمترین ابهامات بازار تبدیل شده است. تاثیری 
ک��ه احی��ای برجام روی بازارها و ش��رکت‌ها می‌‌‌‌‌‌‌‌گذارد این اس��ت که این 
شرکت‌ها می‌توانند بازارهای ازدست‌رفته خود را به‌دست آورند و همچنین 
م��واد اولیه خود را با قیمت کمت��ری تامین کنند، اما اگر برجام به نتیجه 
نرس��د و با تصویب ش��ورای حکام پرونده ایران به ش��ورای امنیت ارجاع 
داده ش��ود، ش��رایط تحریم‎ها سخت و پیچیده شده و به همان میزان این 
اتف��اق روی تامین مواد اولیه و صادرات فولاد، مواد معدنی و پتروش��یمی 
تاثیر منفی خواهد داشت و بورس هم به دنبال آن اثر می‎گیرد. به اعتقاد 
کارشناسان، تاثیرات جنگ روس��یه و اوکراین هم بر بازار سرمایه افزایش 
یافته است. به دلیل جنگ روسیه و  اوکراین در هفته‎های گذشته قیمت 
نفت با رشد چشمگیری روبه‏رو شده و از سوی دیگر قیمت بسیاری از مواد 
فلزی، معدنی و غذایی افزایش عجیب را ش��اهد ب��وده که این موضوع بر 

بورس تهران و بورس‎های مهم جهان اثرات مخرب داشته است.
پیشتازی خودرو در معاملات بورس

در جریان معاملات روز دوشنبه 16 خردادماه، شاخص کل بورس تهران 
ب��ا ۲۷ ه��زار و ۶۴۷ واحد کاهش در ارتفاع یک میلیون و ۵۱۴ هزار واحد 
ایس��تاد. ش��اخص کل هم‌وزن نیز با ۹ ه��زار و ۶۵۰ واحد کاهش به رقم 
۴۲۰ هزار و ۶ واحد رس��ید. در این روز بیش از ۷ میلیارد و ۹۱۱ میلیون 
س��هم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش ۴۶ هزار و ۷۲۵ میلیارد ریال در 

بورس اوراق بهادار تهران دادوستد شد. شاخص بازار اول، کاهش ۲۶ هزار 
و ۵۱۹ واح��دی و ش��اخص بازار دوم، کاهش ۳۶ ه��زار و ۲۷۲ واحدی را 

تجربه کردند.
شرکت فجر انرژی خلیج فارس با یک هزار و ۳۱۲ واحد، شرکت مبین 
انرژی خلیج فارس با ۶۶۸ واحد، ش��رکت صنایع پتروشیمی خلیج فارس 
با ۱۲۳ واحد، ش��رکت سرمایه‎گذاری البرز با 48.7 واحد و شرکت نورد و 
قطعات فولادی با 35.68 واحد بیش��ترین تاثیر مثبت را بر رشد شاخص 
کل داشتند. در سمت مقابل نیز شرکت فولاد مبارکه اصفهان با یک هزار و 
۴۷۱ واحد، شرکت پالایش نفت اصفهان با یک هزار و ۴۳۶ واحد، شرکت 
پتروشیمی نوری با یک هزار و ۲۲۷ واحد، شرکت پالایش نفت بندرعباس 
با یک هزار و ۱۵۱ واحد و ش��رکت پتروشیمی پردیس با یک هزار و ۱۴۳ 
واحد با بیشترین تاثیر منفی بر رشد شاخص کل همراه شدند. گروه خودرو 
ب��ا ۶۰ ه��زار و ۹۷۶ معامله به ارزش ۵ هزار و ۵۶ میلی��ارد ریال در صدر 
گروه‌های بورس��ی نشس��ت. همچنین گروه ش��یمیایی با ۴۴ هزار و ۶۶۴ 
معامل��ه به ارزش ۳ هزار و ۸۴۲ میلیارد ریال، گروه فلزات اساس��ی با ۳۹ 
هزار و ۷۴۶ معامله به ارزش ۳ هزار و ۳۸۸ میلیارد ریال، گروه فرآورده‌های 
نفتی با ۳۲ هزار و ۴۷ معامله به ارزش ۲ هزار و ۸۰۰ میلیارد ریال و گروه 
بانک‌ها با ۲۴ هزار و ۵۲۱ معامله به ارزش ۲ هزار و ۴۳۷ میلیارد ریال در 

صدر برترین گروه‌ها قرار گرفتند.
در آن س��وی بازار نیز ش��اخص کل فرابورس ایران با کاهش 365.8 
واح��دی به رقم ۲۰ هزار و ۸۵۳ واحد رس��ید. در این ب��ازار بیش از ۴ 
میلی��ارد و ۲۰۲ میلیون س��هم، حق تق��دم و اوراق بهادار به ارزش یک 
میلی��ون و ۵۱۵ ه��زار و ۲۸۳ میلیارد ریال دادوس��تد ش��د. در جریان 
معاملات روز گذش��ته فرابورس ایران، شرکت زغال سنگ پروده طبس 
با 1.37 واحد، ش��رکت کشت و دام قیام اصفهان با 1.27 واحد، شرکت 
کش��تیرانی دریای خزر با 1.02 واحد، ش��رکت ریل سیر کوثر با 0.88 
واحد و ش��رکت دامداری تلیس��ه نمونه با 0.57 واحد بیش��ترین تاثیر 
مثبت را بر رشد ش��اخص داشتند. همچنین شرکت پلیمر آریا ساسول 
با 85.5 واحد، ش��رکت پتروش��یمی زاگرس با ۳۲ واحد، شرکت آهن و 
ف��ولاد غدیر ایرانیان با ۲۶ واحد، ش��رکت پتروش��یمی تندگویان با ۲۲ 
واحد و صنعتی مینو با ۱۱ واحد با بیشترین تاثیر منفی بر رشد شاخص 

فرابورس همراه شدند.

شاخص بورس هفته سوم خرداد را با ریزش 27 هزار واحدی آغاز کرد

نوسان در تالار شیشه‎ای

ارزش واقعی س��هام عدال��ت تحت تاثیر روزهای نوس��انی و نزولی بازار 
سرمایه نسبت به حدود یک ماه قبل نزولی بوده و به حدود ۱۲ میلیون و 

۵۰۰ هزار تومان )با ارزش اولیه ۴۹۲ هزار تومانی( رسیده است.
پس از آزادسازی سهام عدالت، مشمولان این سهام که روش مستقیم 
را برای مدیریت س��هام خود انتخاب کرده بودند، می‌توانند با مراجعه به 
س��امانه www.samanese.ir ارزش واقعی س��هام و جزییات دارایی 
خود را مش��اهده کنند. این ارزش البته یکس��ان نیس��ت و تحت تاثیر 
نوسانات بازار افزایشی یا کاهشی می‌شود. برای مثال، ارزش واقعی سهام 
عدالت با ارزش اولیه یک میلیون تومانی در ۲۰ اس��فندماه ۱۳۹۹ بالغ 
بر ۱۸ میلیون و ۷۸۰ هزار تومان قیمت داشت؛ در حالی که قیمت این 
سهام در ۱۶ تیرماه ۱۴۰۰ تا رقم ۱۴ میلیون و ۷۰۰ هزار تومان کاهش 
یافته بود. سهامی که در روزهای نخستین آزادسازی سهام عدالت یعنی 
اردیبهش��ت‌ م��اه و خردادماه ۱۳۹۹ بی��ش از ۲۰ میلیون تومان قیمت 

داشت.
در این راستا، در یازدهم مهرماه سال گذشته ارزش واقعی سهام عدالت 
با ارزش اولیه ۴۹۲ هزار تومانی بیش از ۱۲ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان و در 
۲۸ آبان ماه حدود ۱۱ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان قیمت داش��ت، اما روند 

نزولی بورس باعث کاهش این ارزش شد. به طوری که ارزش واقعی سهام 
عدالت به ارزش اولیه ۴۹۲ هزار تومانی در ۲۹ بهمن ماه سال گذشته، ۱۰ 

میلیون و ۳۵۱ هزار تومان قیمت داشت.
اما در نهم فروردین ماه سال جدید ارزش واقعی این سهام با ارزش اولیه 
۴۹۲ هزار تومانی به ۱۱ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان رس��ید که با توجه به 
صع��ود بازار در اواخ��ر فروردین این رقم به حدود ۱۲ میلیون و ۲۷۵ هزار 
تومان افزایش یافت. سپس تا روز ۱۸ اردیبهشت ماه افزایش ارزش سهام 
عدالت ادامه داش��ت و به قیمت ۱۲ میلیون و ۷۶۳ هزار تومان هم رسید، 
اما دوباره روزهای پرنوس��ان بازار س��رمایه بر روی ارزش سهام عدالت نیز 
تاثیر گذاشت و طبق آخرین آمارها )مربوط به ۱۰ خردادماه(، ارزش واقعی 
سهام عدالت با ارزش اولیه ۴۹۲ هزار تومانی به حدود ۱۲ میلیون و ۵۸۰ 

هزار تومان رسیده است.
البته همچنان امکان فروش این س��هام برای مش��مولان وجود ندارد 
و ای��ن افراد همچنان باید منتظر تصمیم مس��ئولان برای تعیین تکلیف 
سهام عدالت باش��ند. بر این اساس، مجید عشقی رئیس سازمان بورس 
در آخرین اظهارنظر خود در مورد سهام عدالت اعلام کرده بود که نحوه 
فروش سهام عدالت در سال ۱۳۹۹ با ایرادات جدی مواجه بود و اکنون 

در ش��ورای عالی بورس و کارگروهی که به‌عنوان زیرمجموعه این شورا 
فعال اس��ت، در حال بررسی شیوه فروش سهام عدالت هستیم تا آن را 
به مرحله نهایی برسانیم. طبق فرمایشات رهبر معظم انقلاب در ابلاغیه 
س��هام عدالت، اصل بر این اس��ت تا مردم از سهام عدالت خود به‌عنوان 

دارایی آینده‎دار نگه‌داری کنند.
در این میان، افرادی که در س��ال ۱۳۹۹ اقدام به فروش سهام عدالت 
خود نکردند و آن را همچنان در اختیار دارند، سود سالیانه خوبی کسب 
کرده‎اند که این سود در سال ۱۴۰۱ به‌طور حتم بیشتر هم خواهد شد و 
این منافع به‌صورت بلندمدت در اختیار مردم قرار می‌گیرد. همانطور که 
تجربه سال 1399 نش��ان داد، فراهم شدن بسترهای لازم برای فروش 
یک‌باره س��هام عدالت توسط س��هامداران، ضمن ایجاد زیان مشمولان 
سهام عدالت، سبب ایجاد هیجان شدید در کلیت بازار سرمایه می‌شود؛ 
بنابراین تصمیم بر این است تا روشی در نظر گرفته شود که مردم آن را 
به‌عنوان دارایی نزد خود نگه دارند و آن را به فروش نرسانند. با توجه به 
تصمیم اتخاذشده بعد از مصوبه شورای عالی بورس، فروش سهام عدالت 
به‌صورت مستقیم و غیرمستقیم باز خواهد شد، اما با این حال هم‎اکنون 

نمی‌توان زمان دقیقی را برای آغاز فروش سهام عدالت اعلام کرد.

سیر نزولی ارزش سهام عدالت

سهام عدالت چند؟

بــــورس تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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اشتباهات رایج بازاریابی که باید حواس‎تان به 
آنها باشد

به قلم: سرجیو آلوارز
کارشناس بازاریابی و تبلیغات

ترجمه: علی آل‎علی

دنیای بازاریابی بیش از هر زمان دیگری با اش��تباهات و فرمول‎های 
غلط دست و پنجه نرم می‎کند. بسیاری از برندها در ابتدای مسیرشان 
از هر راه حلی برای توسعه کسب و کار و بازاریابی بهتر سود می‎برند. 
این امر به تنهایی مشکلات بس��یار زیادی برای آنها به همراه خواهد 
داش��ت. عرصه بازاریابی به عنوان یکی از مهمترین حوزه‎های فعالیت 
برندها همیشه برای آنها دردسرهای زیادی به همراه دارد. این امر باید 
به طور مشخص از سوی شما برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب 
ه��دف مورد توجه قرار گیرد.  هدف اصلی در این مقاله مرور برخی از 
مهمترین نکات در رابطه با اش��تباهات رایج در دنیای بازاریابی است. 
این امر به ش��ما برای پرهیز از آنها کمک کرده و موقعیت‎تان در بازار 
را نیز بی‎نهایت بهتر خواهد کرد. در ادامه برخی از مهمترین نکات در 
این راستا را مورد ارزیابی دقیق قرار خواهیم داد. این امر به شما برای 

تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف کمک خواهد کرد. 
وقتی شما یک استراتژی بازاریابی مشخص دارید، باید تا آخر به آن 
پایبند باش��ید. این امر می‎تواند ش��امل مواردی نظیر تداوم در اجرای 
کمپین‎ها و همچنین اس��تفاده از شیوه‎ای مش��ابه در زمینه تعامل با 
مشتریان باشد. برخی از برندها در این میان خیلی زود عملکردشان را 
تغییر می‎دهند. این امر می‎تواند مش��کلات زیادی برای آنها به همراه 
داشته و حتی میزان تاثیرگذاری‎شان بر روی مخاطب هدف را نیز به 
شدت کاهش دهد.  یادتان باشد شما برای اثرگذاری بر روی مخاطب 
هدف می‎توانید همیشه از اس��تراتژی‎های متفاوت سود ببرید. با این 
حال وقتی یک اس��تراتژی را انتخاب کردید، بای��د برای مدت زمانی 
نس��بتا طولانی بدان وفادار باشید، در غیر این صورت مخاطب هدف 
کمپین‎های‎تان سردرگمی زیادی پیدا خواهند کرد. این امر می‎تواند 

شرایط شما را به طور چشمگیری در بازار دشوار سازد. 
ارتباطات با مش��تریان لازم نیست همیش��ه دیجیتال باشد. گاهی 
اوقات شما باید از شیوه‎های دیگر نیز برای اثرگذاری بر روی مخاطب 
هدف سود ببرید. این امر می‎تواند شامل استفاده از روش‎های قدیمی 
باش��د. یکی از روش‎های قدیمی برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب 
هدف می‎تواند مربوط به استفاده از تماس‎های تلفنی باشد. این امر هم 
برای بخش تبلیغات بی‎نهایت مهم است، هم برای بخش‎های خدمات 
مشتری. درس��ت به همین دلیل ش��ما باید مهارت کارمندان‎تان در 
برق��راری تماس‎های تلفنی با دیگران را به حداکثر برس��انید. این امر 
گاهی اوقات اوضاع برندتان را به بهترین ش��کل ممکن به‎روز رس��انی 
خواه��د کرد. در این ص��ورت دیگر نیازی به نگرانی نس��بت به نحوه 
اثرگذاری بر روی مخاطب هدف و بهینه‎سازی شیوه فعالیت‎تان نیست. 
برخی از کارآفرینان در این میان برای بهینه‎سازی روش فعالیت‎شان به 
طور مداوم نیازمند استفاده از روش‎های تازه هستند. در این بین شما 
با ایده کم‎هزینه تماس‎های تلفنی می‎توانید برای مدت زمانی طولانی 

روی مخاطب هدف‎تان تاثیرگذاری داشته باشید. 
entrepreneur.com :منبع

نماگر بازار سهام

به قلم: الکسا کالینز
کارشناس تولید محتوای بازاریابی

ترجمه: علی آل‎علی

هیچ کانال بازاریابی برای همه برندها و کسب و کار مناسب نیست. این 
ام��ر موجب تلاش برندها و بازاریاب‎ها برای پیدا کردن کانال‎های بازاریابی 
هرچه بهتر در زمینه تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف می‎ش��ود. ش��اید 
برخی از برندها در این میان به دنبال کانال‎های متنوع بروند، چراکه امروزه 
دیگ��ر دوران س��رمایه‎گذاری صرف بر روی یک کانال مش��خص به پایان 
رس��یده است. این یعنی شما باید دس��ت‎کم در چند کانال برای ارتباط با 

مخاطب هدف‎تان فعالیت داشته باشید. 
صنعت خرده‎فروش��ی آنلاین یکی از حوزه‎های به ش��دت نو و در حال 
توسعه در دنیای کنونی است. بسیاری از مردم در سراسر دنیا برای خرید 
محصولات مورد نیازشان دیگر به فروشگاه‎ها مراجعه نمی‎کنند. در عوض 
امکان خرید آنلاین بدون دردسر اضافه برای آنها فراهم است. در این میان 
بسیاری از افراد توانایی تاثیرگذاری بسیار ساده و کاربردی بر روی مخاطب 
هدف‎ش��ان را دارند. این امر می‎تواند به آنها برای بهینه‎سازی شرایط‎شان 

کمک ویژه‎ای نماید. 
بدون ش��ک توسعه یک خرده‎فروش��ی آنلاین برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف امر بسیار مهمی محسوب می‎شود. نکته مهم در این میان 
تلاش برای اس��تفاده از راهکارهای نوین و ایده‎های بس��یار خلاقانه است. 
این امر می‎تواند به ش��ما برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف کمک 
نماید. هدف اصلی در این مقاله مرور برخی از مهمترین نکات برای توسعه 
خرده‎فروشی‎های آنلاین است. اگر شما هم به دنبال کانال‎های مطمئن و 
کاربردی برای تعامل با مخاطب هدف تان هستید، می‎توانید از راهکارهای 
نوین برای این کار اس��تفاده نمایی��د. در ادامه برخی از بهترین کانال‎های 
ارتباط��ی در حوزه بازاریابی و توس��عه خرده‎فروش��ی‎های آنلاین را مورد 

بررسی قرار خواهیم داد. 
بازاریابی ایمیلی

بازاریاب��ی ایمیلی از مدت‎ها قبل یکی از ش��یوه‎های م��ورد علاقه برای 
بازاریاب‌ها محس��وب می‎شود. بس��یاری از برندها برای انتقال پیام‎شان به 
مخاطب هدف از این ش��یوه بی‎نهایت سود می‎برند. اگر شما نیز به دنبال 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به شیوه‎ای حرفه‎ای هستید، می‎توانید 
ش��انس‎تان در این میان را به طور قابل ملاحظه‎ای تقویت نمایید. یادتان 
باش��د برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف بس��یاری از برندها نیاز به 
استفاده از سرمایه بالا ندارند. سرویس‎های ایمیل به طور معمول از برندها 
هیچ هزینه‎ای برای بازاریابی دریافت نمی‎کنند. بنابراین ش��ما می‎توانید با 
س��رمایه‎گذاری بر روی این حوزه شانس‎تان را به طور چشمگیری افزایش 
دهی��د. این امر وضعیت ش��ما را به طور قابل ملاحظه‎ای توس��عه داده و 

شرایط‎تان را نیز متحول خواهد کرد. 
امروزه ارس��ال ایمیل برای مش��تریان امر س��خت یا پیچیده‎ای نیست. 
بسیاری از برندها به طور خودکار از کمپین‎های بازاریابی برای تاثیرگذاری 
ب��ر روی مخاطب هدف س��ود می‎برن��د. در این میان ش��ما می‎توانید به 
ساده‎ترین شکل ممکن برای تعامل با مخاطب هدف‎تان دست به استفاده 
از ایمیل‎های جذاب بزنید. استفاده از کمپین‎های منحصر به فرد و دارای 
مشخصات دقیق در دنیای بازاریابی یکی از ایده‎های مناسب در این میان 
اس��ت. به عبارت بهتر، ایمیل‎های شما باید متمایز از محتوای برندتان در 
شبکه‎های اجتماعی با دیگر پلتفرم‎های آنلاین باشد. به این ترتیب توجه 
کاربران به محتوای برندتان به شیوه‎ای مناسب جلب خواهد شد. این نکته 
می‎تواند در بلندمدت برای برند شما جذابیت بسیار زیادی به همراه داشته 

و توانایی‎تان را نیز کاهش دهد. 
اگر شما به دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به شیوه‎ای حرفه‎ای 
هستید، استفاده از ایمیل برای اطلاع‎رسانی درباره آخرید تحولات شرکت 
یا حتی ارائه برخی از نکات مهم برای تعامل با مخاطب هدف امری ضروری 
خواهد بود. نکته مهم اینکه شما برای تعامل با مخاطب هدف‎تان همیشه 
امکان اس��تفاده از س��لیقه آنها را دارید. بنابراین در ایمیل مارکتینگ باید 
همیش��ه نیم نگاهی به سلیقه مخاطب هدف‎تان نیز داشته باشید، در غیر 
ای��ن صورت وضعیت‎تان برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف به طور 

چشمگیری دشوار خواهد شد. 
تبلیغات پولی

یکی دیگر از ش��یوه‎های تعامل با مخاطب هدف و بازاریابی مناس��ب در 
دنیای امروز اس��تفاده از گزینه‎های تبلیغات پولی در پلتفرم‎های مختلف 
اس��ت. این کانال ارتباطی در تمام فضاهای دیجیتال برای برند ش��ما در 
دس��ترس خواهد بود. نکته مهم اینکه تبلیغ شما باید تا حد امکان کوتاه 
و دارای نکات جذاب برای مش��تریان باشد، در غیر این صورت هزینه‎های 
صورت گرفته از سوی برندتان تاثیرگذاری لازم را به همراه نخواهد داشت. 
یکی از نکات بس��یار مه��م در این میان تلاش ب��رای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف با اس��تفاده از شیوه‎های تازه است. این امر به طور معمول 
در ش��بکه‎های اجتماعی مورد توجه قرار می‎گیرد. بر این اس��اس شما با 
تعیین دامنه مخاطب هدف‎تان دیگر نیازی به پرداخت هزینه برای نمایش 

محتوای تبلیغاتی به کاربران بی‎علاقه نسبت به برندتان ندارید. 
بسیاری از کاربران در شبکه‎های اجتماعی نسبت به مشاهده محتوایی 
برخلاف سلیقه‎ش��ان در قالب تبلیغات ش��کایت دارند. ای��ن امر می‎تواند 
وضعیت برند ش��ما در بازار را به طور چش��مگیری تحت تاثیر قرار دهد. 
درس��ت به همین دلیل اگر به دنبال تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف 
بدون دردس��ر اضافه هستید، باید همیشه کارتان در شبکه‎های اجتماعی 
دقیق و بدون نقص باشد، در غیر این صورت خیلی زود برندتان با مشکلات 

زیادی از جمله اعتراض‎های گاه و بیگاه مشتریان رو به رو می‎شود. 
بازاریابی در شبکه‎های اجتماعی

امروزه بس��یاری از مردم در شبکه‎های اجتماعی عضویت دارند. درست 
به همین دلیل تعامل میان برندها و مشتریان در این فضا محبوبیت بسیار 
زی��ادی دارد. اگر برند ش��ما به دنبال تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف 
به ش��یوه‎ای حرفه‎ای و کم‎هزینه اس��ت، بازاریابی در شبکه‎های اجتماعی 

می‎تواند گزینه‎ای مناسب باشد. 
امروزه بس��یاری از ش��بکه‎های اجتماعی انواع گزینه‎ها ب��رای تعامل با 
مخاط��ب هدف را نیز دارند. این امر در کنار اس��تفاده از گزینه مربوط به 
فروش مستقیم برای بسیاری از خرده‎فروشی‎ها جذابیت بالایی پیدا کرده 
اس��ت. ش��ما به این ترتیب امکان تبدیل برندتان به یک خرده‎فروشی در 
داخل شبکه‎های اجتماعی را پیدا می‎کنید. واضح‎ترین نمونه در این میان 

اینس��تاگرام است. این پلتفرم جذابیت بس��یار زیادی برای کاربران داشته 
و امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به س��اده‎ترین ش��کل ممکن 
را نیز به همراه دارد. اگر ش��ما در این میان به دنبال فروش��ی بی‎دردس��ر 
برای خرده‎فروش��ی‎تان هس��تید، ایجاد یک حساب معتبر در فیس‎بوک و 
ش��کل‎دهی به فهرس��ت فروش‎تان می‎تواند ایده‎ای مناسب باشد، در غیر 
این صورت شاید شما هرگز توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به 

شیوه‎ای مناسب و استاندارد را پیدا نکنید. 
بازاریابی آشناسازی

بسیاری از مردم در صورتی که با یک خرده‎فروشی عالی رو به رو شوند، 
تمای��ل بالایی برای معرفی آن به دوستان‎ش��ان خواهند داش��ت. این امر 
می‎تواند جذابیت بس��یار زیادی برای برخی از برندها به همراه داش��ته و 
توانایی ش��ما برای افزایش کیفیت کاری‎تان را نیز به شدت افزایش دهد. 
یادتان باش��د ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف باید همیشه 
تلاش‎تان را به بهترین ش��کل ممکن صورت دهی��د. فقط در این صورت 
کاربران انگیزه کافی برای معرفی برندتان به دوستان و آشنایان را خواهند 
داشت.  در بازاریابی آشناس��ازی محور اصلی رفع نیازهای مهم مشتریان 
است. چنین نیازهایی به طور معمول از سوی رقبای شما تامین نمی‎شود 
و همین نکته فعالیت ش��ما را به طور قابل ملاحظه‎ای جذاب و تاثیرگذار 
خواه��د کرد. اگر ش��ما به دنب��ال تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف به 
ش��یوه‎ای حرفه‎ای و مناس��ب در دنیای امروز هس��تید، باید همیشه نیم 
نگاهی به وضعیت رضایت‎ش��ان از برندتان داش��ته باش��ید. این امر درباره 
خرده‎فروش��ی‎ها که تعامل گسترده‎تری با مش��تریان دارند، مهمتر از هر 

صنعت دیگری خواهد بود. 
مشتریان ناراضی می‎توانند در یک چشم به هم زدن اعتبار خرده‎فروشی 
شما را در بازار از بین ببرند. این امر برای بسیاری از خرده‎فروشی‎ها افتاده 
اس��ت. درست به همین دلیل در بازار فقط یک خرده‎فروشی مثل آمازون 
وجود دارد. با این حس��اب اگر شما به دنبال تاثیرگذاری حرفه‎ای بر روی 
مخاطب هدف در دنیای کسب و کار هستید، باید همیشه تلاش‎تان در این 
راستا را هدفمند دنبال کنید، در غیر این صورت شاید هرگز فرصتی برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف در دنیای کس��ب و کار پیش روی‎تان 

قرار نگیرد. 
امروزه بس��یاری از پلتفرم‎های اجتماعی مثل یوتیوب در ازای موفقیت 
کارب��ران در اس��تفاده از بازاریاب��ی آشناس��ازی میزان مش��خصی پول از 
س��هم تبلیغات به آنها می‎دهند. این امر برای بس��یاری از اینفلوئنسرها و 
تولیدکنندگان محتوا جذابیت بالایی دارد. بنابراین شما حتی اگر در زمینه 
خرده‎فروش��ی فعالیت ندارید، می‎توانید از این گزینه برای بهبود وضعیت 
بازاریابی‎تان در دنیای امروز سود ببرید و بی‎تردید بسیاری از برندها برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف‎ش��ان نیاز به بودجه‎های بالاتر دارند. در 
این میان فعالیت در یوتیوب یا دیگر پلتفرم‎هایی که از ش��یوه پرداخت در 

ازای معرفی کاربران تازه استفاده می‎کنند، ایده بسیار خوبی خواهد بود. 
بازاریابی پیامکی

اس��تفاده از س��رویس‎های پیامکی برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب 
ه��دف در صنعت خرده‎فروش��ی آنلاین یکی دیگر از ش��یوه‎های جذاب و 
تعاملی محسوب می‎ش��ود. بسیاری از برندها از سرویس‎های پیامک برای 
اطلاع‎رس��انی‎های عمومی مثل زمان تحویل مرس��ولات یا حتی کارهای 
پیش پا افتاده‎تر استفاده می‎کنند. با این حساب صحبت کردن از شیوه‎های 
بازاریابی با اس��تفاده از پیامک می‎تواند برای بسیاری از افراد تازگی داشته 

باشد. 
گاهی اوقات کاربران حوصله مطالعه ایمیل‎های طولانی را ندارند. در این 
صورت ش��ما با به اشتراک‎گذاری یک پیامک کوتاه می‎توانید تاثیرگذاری 
بس��یار زیادی بر روی مخاطب هدف‎تان داش��ته باش��ید. این امر می‎تواند 
دعوت از مشتریان برای مشاهده محصولات تازه یا حتی بازیابی مشتریان 
از دست رفته را ش��امل شود. ایده‎های بسیار زیادی در قالب پیامک قابل 
اجرا هس��تند. تنها نکته مهم در این میان تلاش برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف با استفاده از شیوه‎های تازه و تاثیرگذار است. همچنین شما 
باید اختصار را نیز در بس��یاری از وضعیت‎های کاری‎تان به نحو مناس��ب 
دنبال کنید، در غیر این صورت ش��اید هرگز فرصتی برای تاثیرگذاری بر 

روی مخاطب هدف‎تان پیدا نکنید. 
بازاریابی محتوا

بازاریابی محتوا یکی دیگر از شیوه‎های مناسب برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف محسوب می‎شود. این شیوه در میان بسیاری از برندها رواج 
دارد. درس��ت به همین دلیل خرده‎فروشی‎ها نیز به طور چشمگیری از آن 
برای بازاریابی و تعامل با مشتریان‎ش��ان س��ود می‎برند. نکته مهم در این 
میان اس��تفاده از داده‎های دقیق برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
است. این امر می‎تواند به شما برای تاثیرگذاری هرچه بهتر بر روی مخاطب 
هدف کمک نماید. یادتان باش��د در دنیای امروز بس��یاری از برندها برای 
بهینه‎سازی موقعیت‎ش��ان در بازار اقدام به استفاده از شیوه‎های بی‎نهایت 
حرفه‎ای می‎کنند. نکته مهم در این میان تلاش برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف به طور مناسب است. سرویس‎هایی مثل گوگل آنالیتیکس 
در این میان اطلاعات بس��یار مهم و معتبری را در دس��ترس برندها قرار 
می‎دهند. اگر ش��ما براساس چنین داده‎هایی اقدام به تولید محتوا نمایید، 
تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف دیگر ام��ری غیرممکن نخواهد بود. 
درست به همین دلیل شما باید همیشه تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

به شیوه‎ای حرفه‎ای را به یاد داشته باشید. 
خرده‎فروش��ی‎های ب��زرگ در دنیا اغل��ب اوقات یک وب�الگ نیز برای 
خودش��ان دارند. این امر به آنها ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
کمک کرده و موقعیت‎ش��ان در بازار را نیز به طور چش��مگیری توس��عه 
می‎دهد. با این حس��اب اگر ش��ما به دنبال تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب 
هدف به شیوه‎ای مناسب و تاثیرگذار هستید، باید همیشه راهبردتان را به 
شیوه‎ای حرفه‎ای دنبال کنید، در غیر این صورت شاید هرگز فرصتی برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف پیدا نکنید. یکی از ساده‎ترین راهکارها 
در ای��ن میان ارزیابی وضعیت وبلاگ رقبا و تلاش برای الگوبرداری از آنها 
در زمینه راه‎اندازی وبلاگ خودتان اس��ت. این امر می‎تواند به شما کمک 
بسیار زیادی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کرده و شرایط‎تان را 

نیز به شدت تقویت نماید. 
توجه به سئو

س��ئو یکی از مهمتری��ن حوزه‎ها برای س��رمایه‎گذاری در دنیای مدرن 
محسوب می‎شود. این حوزه جذابیت بسیار زیادی برای کاربران در دنیای 
امروزی داش��ته و ت�الش برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف را نیز 
س��ازماندهی می‎کند. یکی از نکات مهم در این میان استفاده از شیوه‎های 

تازه و تاثیرگذار برای ارائه محصولات مختلف برند به مش��تریان است. اگر 
یک مش��تری در پی جست و جوی محصولات برند شما آن را خیلی زود 
پیدا نکند، شانس شما در بازار به شدت کاهش پیدا خواهد کرد. درست به 
همین دلیل اطمینان نسبت به استفاده درست از تکنیک‎های سئو اهمیت 
بسیار زیادی دارد. این امر می‎تواند به شما اطمینان لازم برای تاثیرگذاری 
س��ریع و بی‎نهایت کوتاه بر روی مخاطب هدف را بدهد. یادتان باش��د در 
دنیای امروز کاربران صبر زیادی ندارند. پس نباید انتظار داشته باشید آنها 

برای خرده‎فروشی شما زیاد صبر کنند. 
تکنیک‎های س��ئو برای رعایت در زمینه بازاریابی و تولید محتوا بسیار 
ساده و کاربردی است. اگر شما در دوره‎های مختلف مدیریت سئو شرکت 
کرده باشید، به سادگی هرچه تمام‎تر توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف‎تان را پیدا خواهید کرد. این امر می‎تواند به شما موقعیت بسیار خوبی 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف‎تان بدهد. درست به همین خاطر 
باید همیش��ه تعامل با کاربران را به ش��یوه‎ای حرفه‎ای در دستور کار قرار 
دهید.  الگوبرداری از دیگر برندها در چنین موقعیتی همیش��ه ایده بسیار 
خوبی محس��وب می‎شود. درس��ت به همین دلیل اگر شما در زمینه سئو 
یک بازاریاب تازه کار محس��وب می‎ش��وید، باید از همان ابتدا کارتان را با 
ارزیابی وضعیت خرده‎فروشی‎های بزرگ شروع کنید. این امر به شما امکان 
تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف را داده و شرایط‎تان را نیز به طور 

قابل ملاحظه‎ای بهینه‎سازی خواهد کرد. 
تبلیغات پولی در موتورهای جست و جو

تبلیغ��ات پولی در موتورهای جس��ت و جو اغلب اوقات ش��امل گوگل 
می‎ش��ود. این امر اهمیت بس��یار زی��ادی برای کاربران داش��ته و فرصت 
تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف را نیز به ش��دت افزایش خواهد داد. 
ام��روزه برخی از برندها در راس��تای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف 
شرایط‎شان را به طور چشمگیری تغییر می‎دهند. این امر می‎تواند به شما 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک شایانی کرده و وضعیت‎تان 

در میان رقبای بسیار بزرگ را به شدت بهینه‎سازی کند. 
امروزه خرده‎فروش��ی‎های بسیار زیادی در دنیا وجود دارد. در این میان 
ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف باید همیشه تلاش‎تان برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور چشمگیری توسعه دهید، در 
غیر این صورت هرگز فرصتی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف‎تان 
پیدا نمی‎کنید. این امر می‎تواند وضعیت ش��ما ب��رای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف را به طور قابل ملاحظه‎ای توسعه داده و شرایط‎تان را نیز به 

طور قابل ملاحظه‎ای برای خودتان بهینه‎سازی نمایید. 
یادتان باش��د تبلیغات پولی همیش��ه برای خودش محدودیت به همراه 
دارد. درس��ت به همین دلیل شما باید محدودیت‎های مربوط به تبلیغات 
پول��ی در دنیای گ��وگل را درک کنی��د، در غیر این ص��ورت خیلی زود 
تم��ام بودجه بازاریابی‎تان را ه��در داده و هیچ نتیجه مناس��بی نیز برای 

خرده‎فروشی‎تان کسب نخواهید کرد. 
بدون شک بازاریابی برای خرده‎فروشی‎های آنلاین در دنیای کنونی امر 
س��ختی محسوب می‎شود. با این حال استفاده از کانال‎های ارتباطی مورد 
بحث در این مقاله به شما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک 

شایانی خواهد کرد. 
shopify.com :منبع
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4 گام طلایی افزایش فروش 

به قلم: راشل بولند
کارشناس بازاریابی و فروش

مترجم: امیر آل‎علی

نخستین نکته‎ای که در رابطه با افزایش فروش به ذهن مخاطبان 
خطور می‎کند، تکنیک‎های بازاریابی است. اگرچه نمی‎توان از تاثیر 
فوق‎العاده آنها چشم‎پوشی کرد. با این حال موفقیت شما تنها با این 
اقدامات تضمین نمی‎ش��ود و بسیاری موارد دیگر را می‎توان نام برد 
که بدون توجه به آنها، تاثیر حتی بهترین استراتژی‎های تجاری نیز 
کم می‎شود. درواقع در بازار به شدت رقابتی حال حاضر، شاهد این 
امر هس��تیم که بس��یاری از برندها، اقدامات کاملا مشابهی را انجام 
می‎دهند. با این حال نتایج یکسانی به دست نمی‎آید. دلیل این امر 
نیز به این خاطر اس��ت که به بس��یاری نکات دیگر توجه نمی‎شود. 
درواقع ش��رکت‎های حرف��ه‎ای، دید همه جانبه دارن��د و همین امر 
باعث می‎ش��ود تا شاهد اختلاف در عمکردها باشیم. با این حال این 
امر به معنای آن نیس��ت که شما به عنوان یک شرکت نوپا، شانسی 
را ندارید. در این مقاله قصد داریم تا چهار گام طلایی افزایش فروش 

را بررسی کنیم. 
1-بر روی حل مسئله تمرکز نمایید 

بس��یاری از ش��رکت‎ها در برابر بروز یک مش��کل، به دنبال مقصر 
هستند. این امر در حالی است که از نگاه مدیران برتر، اهمیتی ندارد 
که یک مش��کل به چه خاطری رخ داده اس��ت. درواقع دلایل بروز 
چنین ش��رایطی مهم بوده تا از تکرار آن جلوگیری شود. همچنین 
توصیه می‎ش��ود که همه چیز را تا حد امکان س��اده نگه دارید. این 
امر کمک خواهد کرد تا امکان درک و بررسی، در مدت زمانی کوتاه 
امکان‎پذیر باش��د. درواقع هر بخش از ش��رکت نیاز اس��ت که قابل 
توضیح به صورت کاملا س��اده باش��د و مهارت ساده‎سازی، یک هنر 

بزرگ مدیریتی محسوب می‎شود. 
2-قیمت‎گذاری رقابتی داشته باشید

واقعیت این اس��ت که بسیاری از شرکت‎ها، قیمت‎گذاری مناسبی 
ندارن��د. درواقع آنها در دو گروه قرار می‎گیرند. قیمت آنها یا ارزان‎تر 
از بازار اس��ت و یا گران‎تر و این امر ابدا مناسب نخواهد بود. در این 
زمینه ش��ما باید قیمتی را تعیین کنید ت��ا به خوبی قابل توضیح و 
قانع کردن باش��د. درواقع مش��تری باید به خوب��ی بداند که به چه 
دلیل باید چنین هزینه‎ای را پرداخت کند. با این حال تنها مس��ئله 
قیمت‎گذاری مهم نبوده و ش��ما باید ش��یوه‎های پرداخت را در کنار 
متنوع ک��ردن، تا حد امکان س��اده نگه دارید. درواق��ع این امر که 
افراد بتوانند سریعا پرداخت داشته باشند، امکان خرید را چند برابر 
می‎کند. به همین خاطر است که دستگاه‎های پوز، به صورت مداوم 
به‎روز می‎ش��وند ت��ا افراد با طی کردن مراح��ل کمتری، پرداخت را 
انجام دهند. در این زمینه شما نباید از ساده کردن مراحل پرداخت 
اینترنتی نیز غافل شوید. در این بخش تامین امنیت نیز یک مسئله 

بسیار مهم خواهد بود. 
3-جامعه‎شناسی را فراموش نکنید 

به هر میزان که نس��بت ب��ه جامعه هدف خ��ود درک بالاتری را 
داشته باشید، می‎توانید نسبت به اقدامات آتی آنها پیش‎بینی داشته 
و نیازه��ای فعل��ی آنها را تامی��ن کنید. در این زمین��ه می‎توانید از 
جامعه‎ش��ناس‎ها نیز استفاده کنید. با این حال با کمی جست و جو، 
می‎توانی��د تا حد زیادی نیاز اطلاعات��ی خود در این بخش را تامین 
نمایی��د. در کنار این مس��ئله ش��ما باید در کار خود تداوم داش��ته 
باش��ید و نیاز است که مشتری از شما همواره یک محصول و رفتار 
مش��خصی را دریافت کند. درواقع تفاوت داش��تن به صورت مداوم، 
یک مزیت نبوده و باعث خواهد شد تا در سرعت بسیار بالایی، بازار 
را از دس��ت بدهید. نکته دیگری ک��ه باید در این بخش مورد توجه 
داشته باشید این است که از اطلاعات خود نهایت استفاده را داشته 
باش��ید و دید همه‎جانبه به کار بگیرید. این امر باعث می‎ش��ود که 
حتی س��اده‎ترین موارد، به یک مزیت رقابتی بزرگ برای کس��ب و 

کار شما تبدیل شود. 
4-ضمانت بازگشت وجه 

اگرچه این اقدام بس��یار ساده و حتی قدیمی محسوب می‎شود و 
ش��ما می‎توانید ضمانت‎های به مراتب بیش��تری را داشته باشید. با 
این حال براس��اس نظرس��نجی‎ها، این موضوع برای افراد مهمترین 
مس��ئله در زمینه امنیت خرید محسوب می‎ش��ود. درواقع مشتری 
نیاز دارد که بداند در صورت عدم رضایت، با بازگش��ت وجه مواجه 
خواهد شد. در این زمینه فراموش نکنید که شما باید در این بخش، 
محدودیت‎هایی را قائل شوید تا از سوءاستفاده‎ها جلوگیری شود. در 

این زمینه شما می‎توانید انواع خلاقیت‎ها را داشته باشید. 
tweakyourbiz.com :منبع

رهبری

به قلم: گابریل سیمونز
نویسنده حوزه کسب و کار

مترجم: امیر آل‎علی

بدون ش��ک یکی از مواردی که باعث خواهد ش��د تا یک کسب و کار 
بتواند به خوبی مس��یر رشد خود را داش��ته باشد، داشتن بیمه مناسب 
است. تحت این شرایط سوال اصلی این است که چگونه می‎توان از بین 
گزینه‎های متنوع موجود، بهترین ش��رکت را ب��رای بیمه انتخاب کرد. 
در این زمینه براس��اس آمارها، بیش از 60 درصد استارت‎آپ‎ها به علت 
عجله‎ای که در کار خود دارند و تجربه‎ای که هنوز ش��کل نگرفته است، 
بهتری��ن بیمه را انتخاب نمی‎کنند و این امر باعث می‎ش��ود تا متحمل 
هزینه بیش��تر و عدم تامین نیازهای خود ش��وند. در این راستا نکته‎ای 
که باید به آن توجه داشته باشید این است که بیمه، تنوع بالایی داشته 
و در این زمینه باید عرف بازار و نیاز ش��رکت خود را مورد توجه داشته 

باشید. 
1-انواع بیمه‎های تجاری را بشناسید

بدون ش��ک بیمه‎ها تنها به ی��ک مورد محدود نب��وده و تنوع بالایی 
دارند. در این راس��تا طبیعی اس��ت که ش��ما به تمامی آنها نیاز نداشته 
باش��ید. به همین خاطر نخستین اقدامی که باید انجام گیرد، شناسایی 
کامل تمامی موارد اس��ت. در این راستا فراموش نکنید که بیمه‎ها حتی 
براس��اس نوع کس��ب و کار نیز تفاوت‎هایی را دارند. در این راستا چند 

مورد رایج بیمه‎های تجاری شامل موارد زیر است: 
بیمه مس��ئولیت: این بیمه ش��رکت را در برابر انواع ادعاها بر علیه 
ش��رکت مصون نگه می‎دارد که شامل خسارت‎های مالی، هزینه‎های 
پزش��کی و صدمات بدنی اس��ت. درواق��ع ممکن اس��ت کارمندان، 
مش��تری و حتی افرادی خارج از این دو گروه، ادعایی را نس��بت به 
شرکت ش��ما داشته باش��ند که پرداخت هزینه‎های آن، بدون شک 
بس��یار زیاد خواهد بود. در این راستا فراموش نکنید که ممکن است 
شما به عنوان یک شرکت نوپا، بودجه خود را به صورت کامل صرف 
پروژه‎های توس��عه‎ای کرده باش��ید و فضایی ب��رای چنین هزینه‎ها، 
وجود نداشته باشد. تحت این شرایط بیمه، امنیت لازم را برای شما 
به همراه می‎آورد و در برابر سه مشکل مطرح شده، خیالی آسوده را 
داش��ته باش��ید. نکته‎ای که در این بخش باید مورد توجه قرار دهید 
این اس��ت که مش��کلات ش��ما در این بخش ممکن است به خاطر 
فعالیت‎های تجاری، محصولات و یا حتی خدمات ارائه ش��ده باش��د. 
به همین خاطر باید اطمینان داش��ته باش��ید که بیمه انتخاب شده، 

تمامی جنبه‎ها را پوشش می‎دهد. 
بیمه اموال تجاری: بدون ش��ک برای تهیه وسایل شرکت، هزینه‎های 
زیادی در نظر گرفته ش��ده اس��ت. تحت این شرایط از دست دادن آنها 
ب��ه معنای آن خواهد بود که احتمالا امکان خرید مجدد آنها حداقل در 
کوتاه مدت امکان‎پذیر نیس��ت. این امر در حالی اس��ت که همواره این 
احتمال وجود دارد که با یک حادثه هرچند س��اده، وس��ایل را از دست 
بدهید. تحت این ش��رایط اقدام هوشمندانه این است که آنها را در برابر 
انواع حوادث بیمه کرده باش��ید. در این زمینه ش��ما باید بدانید که چه 
ابزارهایی ش��امل بیمه می‎ش��وند و چه حوادثی، تحت پوشش است. در 
این زمینه ممکن است شما کسب و کاری داشته باشید که احتمال بروز 
یکس��ری حوادث، به مراتب بیشتر اس��ت و این موضوع بدون شک یک 

معیار مهم برای تصمیم‎گیری شما خواهد بود. 
بیمه از دست دادن درآمد: در شرایطی ممکن است شرکت با مشکل 
در زمین��ه تامین درآمدهای خود مواجه ش��ود که نمون��ه بارز آن، بروز 
بحران کرونا بوده که باعث ش��د تا درآمد بس��یاری از شرکت‎ها متوقف 
ش��ود. با این حال شما نمی‎توانید در این زمان، شرکت را تعطیل کنید. 
درواقع چنین ش��رایطی موقت بوده و نیاز اس��ت که بتوانید درآمدها را 
ت��ا چند ماه تامین کنید. در ای��ن زمینه یک بیمه می‎تواند، امنیت لازم 
را برای ش��ما به همراه داشته باشد. در این راستا نکته‎ای که باید به آن 
توجه داش��ته باشید این است که چنین بیمه‎هایی معمولا هزینه حقوق 

کارمندان، انواع مالیات‎ها را تحت پوش��ش قرار می‎دهند و حتی امکان 
دریافت وام نیز وجود دارد. 

بیمه وسایل نقلیه تجاری: این نوع بیمه تمامی وسایل نقلیه متعلق به 
ش��رکت را بیمه می‎کند. درواقع با نگاهی به آمار تصادفات، به ضرورت 
ای��ن موضوع پی خواهید برد. در این بخش ش��ما تنها وس��یله را بیمه 

نخواهید کرد و راننده‎ها نیز شامل طرح می‎شوند. 
2-موارد در دسترس را جدا نمایید 

پس از آگاهی از انواع بیمه‎های تجاری لازم است تا شرکت‎های بیمه 
را که موارد مورد نیاز شما را ارائه می‎دهند، شناسایی کرده و آنها را در 
جایی یادداشت کنید. در این زمینه در دسترس بودن، یک معیار بسیار 
مهم است. درواقع شما باید بتوانید حتی به صورت حضوری، در هر یک 
از شرکت‎ها حضور داشته باشید. این امر باعث خواهد شد تا در صورت 
بروز مشکل، بتوانید س��ریعا اقدامات را پیگیری کنید. این امر در حالی 
اس��ت که دسترسی نه چندان آسان، باعث می‎شود که حتی ساده‎ترین 

اقدامات به یک چالش جدی تبدیل شود.
3-نرخ‎ها را مقایسه کنید 

درواقع هر ش��رکت برای انواع بیمه‎های خود، هزینه‎هایی را مشخص 
می‎کند که بدون شک یکسان نخواهد بود. در این راستا شما باید اقدام 
به مقایس��ه نمایید. درواقع انتخاب اول ش��ما نباید کم‎هزینه‎ترین باشد. 
در این زمینه ش��ما بای��د به خوبی بدانید که هر ش��رکت به چه دلیل، 
هزینه مطرح ش��ده را ارائه کرده اس��ت. در این راستا شما باید خدمات 
را به خوبی مقایسه کرده و نظرات دیگران را جویا شوید. درواقع تجربه 
همکاری، عاملی بسیار مهم است که در جهان مدرن امروز، می‎توانید به 
س��ادگی با شرکت‎هایی که سابقه همکاری را دارند، ارتباط برقرار کنید. 
درواقع در این بخش نیاز است که جست و جوی کاملی را داشته باشید. 

4-نگاهی واقع‎بینانه داشته باشید 
یکی از ترفندهای شرکت‎های بیمه این است که تنوع خدمات و موارد 
تحت پوش��ش خود را بیشتر می‎کنند تا با این اقدام، هزینه بیشتری را 
دریافت کنند. با این حال درصد احتمال بروز برخی از این موارد، بسیار 
کم بوده و با رعایت چند نکته س��اده به صورت کامل قابل پیش��گیری 
است. به همین خاطر شما باید نیازهای خود را به خوبی مشخص کرده 

باش��ید ت��ا بدانید که به چه می��زان حمایت، نیاز داری��د. این امر حتی 
قدرت مذاکره ش��ما را بیشتر خواهد کرد. برای مثال می‎توانید برخی از 
امتیازهای یک طرح را حذف کنید تا در نهایت با یک بسته اقتصادی‎تر 
مواجه شوید. در این زمینه توصیه طلایی این است که وسوسه انتخاب 

ارزان‎ترین بیمه‎ها را کنار بگذارید و واقع‎بینانه تصمیم‎گیری نمایید. 
tweakyourbiz.com :منبع
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اخبار

نوریان:
افزایش قابل توجه فروش محصولات تولیدی پالایشگاه گاز ایلام  

ایــلام - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شــرکت پالایش گاز ایلام از 
افزایش قابل توجه فروش 3 محصول تولیدی این پالایشــگاه از جمله اتان 
،گاز مایع خام و میعانات گازی به پتروشــیمی ایلام طی دو ماهه اول سال 

جاری نسبت به مدت مشابه سال قبل خبر داد.
به گزارش روابط عمومی،"روح اله نوریان" دربازدید سارا فلاحی نماینده 
مردم استان ایلام در مجلس شورای اسلامی از پالایشگاه گاز ایلام افزود: در2 
ماهه اول سال جاری فروش گاز اتان 150 درصد،گاز مایع خام 83 درصد و 
میعانات گازی 43 درصد نسبت به مدت مشابه سال قبل افزایش یافته است.

وی با بیان اینکه مقام معظم رهبری چند ســال اخیر را در راســتای تولید نامگذاری کرده اند که این مهم، وظیفه مسئولان را 
دوچندان می کند، اظهار داشت: شرکت پالایش گاز ایلام به منظور تحقق نامگذاری هرسال، برنامه های قابل توجهی در دستور کار 

قرارداده که خوشبختانه خروجی آن تحقق خواسته های معظم له در زمینه های مختلف تولید بوده است.
همچنین در این دیدار نماینده حوزه شــمالی مردم استان ایلام در مجلس شورای اسلامی از تلاش های این واحد صنعتی در 
زمینه تولید محصولات، خودکفایی، اشتغالزایی و غیره قدردانی کرد و گفت: پالایشگاه گاز ایلام یکی از صنایع مهمی است که تاثیر 

بسزایی بر اقتصاد این دیار مرزی دارد.
سارا فلاحی با بیان اینکه تلاش پالایشگاه گاز ایلام در زمینه های مختلف امید بخش است، افزود: ارتقا بیش از پیش صنایع استان 

از دغدغه های مجمع نمایندگان استان است که انتظار می رود در این زمینه اقدامات اساسی انجام شود.
وی با بیان اینکه توانایی سطح ارتقاء این پالایشگاه توسط مدیریت آن وجود دارد و نمایندگان می بایست کمک کنند تا فاز دوم 
به اتمام برسد، تصریح کرد: پالایشگاه گاز ایلام به لحاظ اقتصادی، پروژه اشتغال آفرین است که باید در زمینه های مختلف به آن 
توجه شود. فلاحی با اشاره به اینکه مجمع نمایندگان برای پایداری خوراک این پالایشگاه از مناطق بالادستی از طریق مجموعه 
وزارت نفت  و شرکت ملی گاز ایران پیگیری می کنند، خاطر نشان کرد: تامین خوراک پایدار از نیازهای اساسی این واحد تولیدی و 
صنعتی است که برای ارتقا سطح کمی و کیفی آن از طریق وزارت نفت و شرکت ملی گاز ایران اقدامات لازم صورت خواهد گرفت.

رییس اداره گاز منطقه دو گرگان: 
جلسه بررسی نتایج آزمون IOP در گاز گلستان برگزار شد

گرگان - خبرنگار فرصت امروز:  جلسه تشریح  نتایج آزمون IOP  با حضور مدیر عامل و رؤسای واحد های ستادی  شرکت 
گاز اســتان گلســتان و همچنین متولیان حفاظت کاتدیک  ادارات گازرسانی در دو نوبت صبح و بعد از ظهر برگزار شد.قربانعلی  
منوچهریان رئیس اداره گاز منطقه دو گرگان  در خصوص جلسه تشریح گزارشات این آزمون و نتایج کسب شده آن گفت:در نشستی 
که به همین منظور تشکیل شد گزارش و  نتایج عملیات آزمون IOP و همچنین نظارت دقیق گروه کاتدیک مرکز استان در زمان 
مناسب پیمان پروژه توسط مدیرعامل  شرکت ایکا پارس   بصورت مطلوبی ارایه  و از هماهنگی به انجام آمده بابت اجرای پروژه به 

عنوان پروژه پایلوت در سطح استان آزمون IOPتقدیر وتشکر نمود. 
در این جلسه همچنین مدیر عامل  شرکت گاز استان  گلستان   با تقدیر از متولیان اجرای پروژه فوق  و همچنین از شرکت ایکا 
پارس ، اتمام ونتایج گزارشات آزمون  IOPگرگان را از پروژه های موفق و نتایج عالی در سطح کشور بیان نموده و همچنین لزوم 
رفع ایرادات شبکه گرگان  وحل مشکلات مرتبط  را از اولویت مهم واحد بهره برداری برشمرد.علی طالبی با اشاره به اینکه با گذشت  
بیش از 35 سال از اجرای  شبکه های دفنی  گاز استان و متعاقبا قدیمی شدن شبکه های گاز استان اظهار داشت:  با توجه به نتایج 
ارزنده ای که از آزمون عملیات شهر گرگان اخذ شده  ،لازم است    اجرای پروژه های مشابه در سطح استان  نیز در اولویت کارهای 

بررسی و اجرای ستاد استان قرار بگیرد.

حفظ بافت تاریخی به توسعه و رونق گردشگری منتج می شود
لرستان - خبرنگار فرصت امروز: رئیس شورای شهر خرم آباد گفت: 
بیش از 100 هکتار بافت تاریخی در این شــهر وجود دارد که حفظ آن به 

توسعه و رونق گردشگری منتج می شود.
رضا بیرانوند در آیین رونمایی از کتاب »بافت تاریخی شهر خرم آباد فیلی« 
که در خانه تاریخی آخوند ابو برگزار شد، اظهار کرد: شورای شهر به دنبال 
تعامل و همدلی بین دستگاه های اجرایی است. وی بیان کرد: اداره شهر به 
صورت دانش محور و دانش پایه با استفاده از توجه به امر پژوهش انجام شود.
رئیس شورای شهر خرم آباد اضافه کرد: توسعه و رشد شهر توسط مدیریت 

شهری به تنهایی امکان پذیر نیست و باید همه دستگاه ها پای کار باشند. بیرانوند با بیان اینکه بیش از 100 هکتار بافت تاریخی 
در این شــهر وجود دارد که حفظ آن به توســعه و رونق گردشگری منتج می شود، تصریح کرد: یکی از برنامه های شورای ششم 
برای توسعه شهر، مرمت و بازسازی و حفظ بافت های تاریخی شهر خرم آباد است. وی گفت: محلات درب دلاکان و پشت بازار از 

محله قدیمی شهر خرم آباد است و با وجود 100 هکتار بافت تاریخی نیازمند یک شهردار ویژه برای بافت تاریخی هستیم.
رئیس شورای شهر خرم آباد عنوان کرد: پروژه مرمت بافت تاریخی خرم آباد از محله باباطاهر آغاز می شود.

رئیس مرکز پژوهش ها و مطالعات راهبردی شورای شهر خرم آباد نیز  گفت: باغ شهر خرم آباد، آب شهر خرم آباد و خرم آباد به روایت 
اسناد تاریخی در دست اقدام برای چاپ هستند.

مجید دریکوند در آیین رونمایی از کتاب “بافت تاریخی شهر خرم آباد فیلی” که در خانه تاریخی آخوند ابو برگزار شد، اظهار کرد: 
مرکز پژوهش ها و مطالعات راهبردی شــورای شــهر خرم آباد از ابتدای شروع به کار شورای ششم راه اندازی شد و شورای اسلامی 

صاحب مرکزی برای فکر کردن، برنامه ریزی کردن و ریل گذاری و تدبیر برای مسائل شهری شد.
وی ادامه داد: تلاش همه همکاران در مرکز پژوهش ها و مطالعات راهبردی شــورای شــهر خرم آباد منتج به تالیف کتابی1۶4 
صفحه ای تحت عنوان “بافت تاریخی شهر خرم آباد فیلی” شد. رئیس مرکز پژوهش ها و مطالعات راهبردی شورای شهر خرم آباد 
افزود: چنانچه این پکیج به کمک بزرگان شهر، صاحبان فکر، سمن ها و اصحاب رسانه و فرهنگ کامل شود می توانیم ادعا کنیم که 

قدمی بزرگی برای تغییر روند و رویکرد خرم آباد به سمت توسعه اقتصادی، اجتماعی و فرهنگی برداشته ایم.
دریکوند با بیان اینکه در مرکز پژوهش ها و مطالعات راهبردی شورای شهر خرم آباد تنها به این موضوع اکتفا نکردیم بلکه به کمک 
مشاورین توانمند کارهایی انجام دادیم و با تلاش دکتر محمدی اصل این کتاب تالیف و به چاپ رسید، اظهار کرد: البته سه کتاب 

دیگر همچون باغ شهر خرم آباد، آب شهر خرم آباد و خرم آباد به روایت اسناد تاریخی در دست اقدام برای چاپ داریم.
وی از تدوین ســند چشم انداز 1404خرم آباد در مرکز پژوهش ها و مطالعات راهبردی شورای شهر خبر داد و گفت: همچنین 

چندین گزارش راهبردی و سند فرهنگ شهروندی در حال تدوین در این مرکز است.
در پایان این مراسم از پروژه مرمت بافت تاریخی محله باباطاهر بازدید شد. کتاب »بافت تاریخی شهر خرم آباد فیلی« به قلم محمد 
محمدی اصل و مژگان هادی پور مرادی در 1۶4 صفحه در قطع خشتی و چاپ رنگی نفیس از سوی انتشارات هاویر خر م آباد، به 

سفارش مرکز پژوهش ها و مطالعات راهبردی شورای شهر خرم آباد در 1000نسخه منتشر شده است.

احداث تصفیه خانه فاضلاب شهر آستارا تسریع یابد
رشت - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شــرکت آب و فاضلاب 
گیلان با حضور در آســتارا بر تسریع در روند احداث تصفیه خانه فاضلاب 

این شهر تاکید کرد.
به گزارش دفتر روابط عمومی و آموزش همگانی شــرکت آب و فاضلاب 
گیلان؛ به منظور بررسی پروژه های آب و فاضلاب شهرستان مرزی آستارا، 
نماینده و فرماندار این شهرستان، مدیرعامل شرکت آبفای گیلان و مدیرکل 
سازمان برنامه و بودجه استان از مراحل اجرایی تصفیه خانه فاضلاب شهر 
آســتارا، پروژه دفع بهداشتی فاضلاب شــهرک مهدی و تصفیه خانه آب 

بهارستان بازدید کردند. مازیار علی پور در این بازدید با بیان اینکه خط انتقال خروجی پساب تصفیه خانه فاضلاب آستارا با بیش از 
2 هزار متر لوله گذاری در حال اتمام و تحویل به کارفرما می باشد، گفت: این تصفیه خانه با 30 درصد پیشرفت کار با قراردادی به 

مبلغ 1170 میلیارد ریال به پیمانکار جدید واگذار شده است.
وی مدت زمان احداث این تصفیه خانه بر اساس قرارداد جدید را 24 ماه اعلام کرد و افزود: امیدواریم روند اجرای این پروژه تسریع 

یابد و به مراحل پایانی خود نزدیک شود.
مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب گیلان با اشاره به پیشرفت 90 درصدی شبکه جمع آوری فاضلاب شهرک مهدی آستارا، گفت: 

این پروژه به زودی به بهره برداری می رسد.

حضور فرماندهان سپاه ناحیه و حوزه اداری مینودشت در اداره گاز
گرگان - خبرنگار فرصت امروز: سرهنگ خسروی فرمانده سپاه ناحیه به همراه سرهنگ صفی الحسینی فرمانده حوزه اداری 
شهید چمران مینودشت با حضور در اداره گاز شهرستان با رئیس و کارکنان اداره دیدار و گفتگو کرد.در این دیدار ایگدری رئیس 
اداره گاز شهرســتان ضمن خیرمقدم، گزارشــی از اهم فعالیت های انجام شده و برنامه های دردست اقدام پایگاه شهید تند گویان 
بیان نموده و آمادگی اداره گاز را در زمینه تقویت برنامه های فرهنگی به ویژه حوزه بسیج اعلام نمود. در ادامه سرهنگ خسروی با 
گرامیداشت سالروز آزادسازی خرمشهر و تشکر از خدمات شرکت گاز و حضور در برنامه های متمرکز بسیج، دقایقی در خصوص 
مأموریت های بسیج ارسال جاری، مسائل روز جهان و همچنین اهمیت تشریح جهاد تبیین که مورد تأکید رهبر معظم انقلاب بوده 

مطالبی را بیان نمود.

اهواز - شبنم قجاوند: مدیرعامل شرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب 
در بازدید از تاسیسات شــرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری گفت: 
پایداری درآمد کشور نیازمند توجه بیشتر به واحدهای عملیاتی صنعت 

نفت است.
 مهندس علیرضا دانشی در این بازدید که با هدف بررسی چالش ها و 
تنگناهای تولیدی انجام شد بر توجه بیشتر به شرکت های بهره بردار و 
لزوم تقویت، توانمند سازی و افزایش نقش آنها در حوزه عملیاتی تاکید 
نمود. مهندس دانشی در این بازدید خواستار  به سر انجام رسیدن پروژه 
های متوقف شده و نیمه کاره شد و مشارکت شرکت های دانش بنیان در 

اجرای پروژه ها را مورد تاکید قرار داد.
مدیر عامل شــرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب در بازدید از منطقه 
پازنان، مخزن پازنان را یکی از اســتثنایی ترین مخازن دانست و گفت: 
پایداری درآمدهای کشور نیازمند توجه بیشتر به  واحدهای عملیاتی 

است.
وی با اشــاره به ساماندهی 20 هزار نیروی انسانی در مناطق نفتخیز 

جنوب طی 8 ماه اخیر  افزود: توانمند سازی واحدهای عملیاتی به لحاظ 
ارتقا و غنی سازی سمت های ســازمانی به همراه آموزش نیروی انسانی 

متخصص  از برنامه های این شرکت است.  
مدیر عامل شــرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب در بازدید از کارگاه 
مرکزی آغاجاری گفت: ایــن کارگاه یکی از ظرفیت های بالقوه مناطق 

نفتخیز اســت و باید در جهت تجهیز، ارتقا و توانمندســازی آن تلاش 
نمائیم. مهندس علیرضا دانشی در ادامه ضمن بازدید از منازل شرکتی 
خالی از ســکنه شــرکت بهره بــرداری نفت و گاز آغاجاری خواســتار 

ساماندهی این منازل شد.
در این بازدید مدیر عامل شــرکت بهره بــرداری نفت و گاز آغاجاری 
ضمن تشریح فرآیندهای عملیاتی، خواستار پشتیبانی هرچه بیشتر ستاد 

مناطق نفتخیز جنوب از پروژه های نیمه کاره عملیاتی شد.
مهندس جواد تقی زاده بروزرســانی و تقویت ماشین آلات و ناوگان 
حمل و نقل را یکی از برنامه های این شــرکت جهت پشتیبانی از تولید 

برشمرد.
در ایــن برنامه کــه مدیر تولید، مدیر برنامه ریــزی تلفیقی ،رئیس 
پژوهش و فناوری و دبیر کمیته مســئولیت های اجتماعی شرکت ملی 
مناطق نفت خیز جنوب حضور داشــتند از تاسیسات بازگردانی پازنان، 
منطقه تفکیک گاز پازنان، ایستگاه گاز و گاز مایع 1000،کارگاه مرکزی 

آغاجاری  و ایستگاه تزریق گاز آغاجاری بازدید شد.

ســاری - دهقان : رییس هیات مدیره و مدیرعامل شرکت توزیع 
نیروی برق مازندران با اشــاره به برنامه های مدیریت مصرف از رایگان 
بودن بهــای برق مصرفی صاحبان چاه های آب کشــاورزی در صورت 

همکاری با این شرکت خبر داد.
مهندس حسینی کارنامی با اعلام اینکه بهای برق مصرفی صاحبان 
چاه های آب کشاورزی این استان که با این شرکت تفاهم نامه همکاری 
منعقدکرده اند در 19 ســاعت از شــبانه  روز رایگان می شــود، گفت: 
دارندگان چاه های کشاورزی اگر در پنج ساعت اوج مصرف )17- 12( از 
زمان انعقاد تفاهم نامه ترانسهای برق خود را از مدار خارج کنند در مابقی 

ساعات از برق رایگان بهره مند خواهند شد.

وی افزود: با هــدف مدیریت پیک مصرف برق و همچنین مدیریت 
اضطراری بار، کشاورزانی که از زمان انعقاد تفاهم نامه  از ساعات 12 الی 
17 بعد از ظهر نســبت به خاموش کردن چاه آب کشاورزی خود اقدام 

نمایند، در مابقی ساعات شبانه روز از برق رایگان بهره مند خواهند شد.
رییس هیات مدیره شــرکت توزیــع نیروی برق مازنــدران گفت: 
کشاورزان با خاموش کردن چاه ها در ساعات اوج مصرف می توانند کمک 

بهتر و موثرتری به پایداری شبکه برق در زمان پیک بار نمایند.
حسینی کارنامی افزود: مشترکین مرغداری ها، شالیکوبی ها، دامداریها 
در زمان پیک بار تفاهم نامه انعقاد نمودن نسبت به مدیریت مصرف اقدام 

کنند از تخفیفات این بخش بهره مند میشوند.

رشت - خبرنگار فرصت امروز: حجت الاسلام والمسلمین محمد 
محمدیان امام جمعه و حســین محبتی بخشدار سنگر با حضور در 
شرکت توزیع نیروی برق استان گیلان با محمد تقی مهدیزاده رئیس 

هیئت مدیره و مدیرعامل اینشرکت دیدار و گفتگو کردند.
مدیرعامل شــرکت توزیع نیروی برق استان گیلان در این نشست 
اظهار داشــت : امیدواریم  با توجه به آغاز پیک مصرف در سال جاری 
و با توجه به ظرفیت های موجود در شــاخص های معین شــده این 
شرکت گام های اساســی و تاثیرگذار جهت جلب رضایت حداکثری 

مشترکین برداریم.
مهدیزاده تاکید کرد: وزارت نیرو سالجاری را سال بدون تعطیلی برای 
صنعت برق درنظر گرفته است و در تلاش هستیم با اجرای برنامه های 
پیک سایی و مدیریت هوشمند مصرف شامل رویت پذیری و کنترل 
پذیری تعرفه های مختلف، فصل پیک جاری را با کمترین مشــکل 

پشت سر بگذاریم.
وی افزود: پروژهای متعددی در ســطح استان در دست اجرا داریم 
که امیدواریم با تلاش کارکنان، همکاری و همدلی مسئولین و همراهی 

مردم شریف استان به خوبی مورد اجرا و بهره برداری قرار گیرد.
رئیس هیئت مدیره شــرکت توزیع نیروی برق گیلان در ادامه به 
اهمیت مدیریت مصرف برق از ســوی مشترکین اشاره کرد و گفت : 
امســال برای افرادی که در مصرف خود صرفه جویی می کنند، وزارت 
نیرو تشــویق هایی را در نظر گرفته اســت که مشترکین با اقدامات 
کوچک مدیریت مصرفی می توانند پــاداش لازم را برای صرفه جویی 

دریافت کنند.
وی گفت : مشــترکینی که در مصرف بــرق صرفه جویی و الگوی 
مصرف را رعایت کنند، بابت هر کیلووات به طور متوسط 100 تومان 
پرداخت خواهند کرد و این مشترکان در صورت صرفه جویی و به ازای 

هر کیلووات ساعت 5 برابر تشویق می شوند یعنی به ازای هر کیلووات 
ساعت 500 تومان پاداش دریافت خواهند کرد.

محمد تقی مهدیزاده تصریح کرد : اگر مشترکی تنها 50 کیلووات 
صرفه جویی کند ، به طور مثال ســال گذشته 300 کیلووات مصرف 
داشــته و امسال مصرف را به 250 کیلووات برساند، صورتحساب برق 
این مشترک رایگان شده و هیچ مبلغی بابت بهای برق مصرفی پرداخت 

نمی کند.
مدیرعامل شــرکت توزیع نیروی برق استان گیلان از حمایت ها و 
پیگیری ائمه جمعه استان وبه ویژه امام جمعه بخش سنگر در خصوص 
فرهنگ سازی مدیریت مصرف تشکر و بر ادامه اشاعه  فرهنگ صرفه 
جوئی و مدیریت مصرف انــرژی از طریق تریبون مقدس نماز جمعه 

تاکید کرد.
در ادامه این دیدار حجت الاســلام والمسلمین محمد محمدیان با 
تقدیراز عملکرد شــرکت توزیع نیروی برق استان گیلان در خدمت 
رسانی به مشــترکین اظهار داشت: مسئولین نظام مقدس جمهوری 
اسلامی در هر پست و مقامی باید خدمتگزار خالص و صادق به معنای 
حقیقی کلمه باشــند و فقط برای رضای خدا و آسایش و امنیت ملت 

کار کنند. 
امام جمعه بخش ســنگر گفت : امروز با توجه به اینکه بین مردم 
هستم می دانم بهترین راه امیدبخشی ،حل مشکلات مردم است زیرا 
مردم با تنگناههای اقتصادی مواجه هســتند و نگاه ویژه به حل این  

مسئله از اهمیت خاصی برخوردار است.
وی ضمن اســتقبال از طرح های ارائه شده جهت مدیریت مصرف 
انرژی گفت : کشور ما از نظر برخورداری از منابع طبیعی و خدادادی 
انرژی در ســطح جهان در رتبه های بالایی قرار دارد اما متاســفانه از 
این نعمت ها به شــکل مطلوب بهره نمیبریم و امید اســت با برنامه 

ریزی مدون اســتفاده از انرژی های نو نیز در دستور کار صنعت برق 
استان قرار گیرد.

حســین محبتی بخشدار ســنگر نیز با بیان اینکه مشکلات حوزه 
برق به عنوان یکــی از ضروریات و دغدغه های مردم بخش ســنگر 
مطرح اســت، افزود: با توجه به افزایش رو به رشد مهاجرت از نواحی 
مختلف کشور به استان های شمالی و به تبع آن سیر صعودی شمار 
ساکنین در حوزه شــهری و روستائی بخش سنگر مقتضی است در 
راستای رفع دغدغه های مردم این بخش از همه توان و ظرفیت های 
شهرستان استفاده شود. وی در پایان تاکید کرد: امیدواریم فصل گرم 
پیش رو به همت کارکنان پرتلاش شرکت توزیع نیروی برق گیلان با 
کمترین مشکل پشت سر گذاشته شــود و مردم نیز ضروری است با 
اعمال راهکارهای مدیریت مصرف، یاری رسان صنعت برق برای گذر از 
تابستان باشند. گفتنی است این نشست با حضورسید محمود حسینی 
فر مدیر امور توزیع برق ســنگر و جمعی دیگر از مسئولین محلی این 

بخش برگزار شد.

قزوین - خبرنگار فرصت امروز: نخستین همایش تببین سیاست 
ها و برنامه هاي توسعه خوشه فرآوري زیتون طارم سفلي استان قزوین با 

هدف توسعه تولید و اشتغال برگزار شد.
به گزارش روابط عمومي شرکت شهرکهاي صنعتي استان قزوین، 
” شــهریار کشاورز” معاون صنایع کوچک شرکت شهرکهاي صنعتي 
اســتان قزوین اظهار داشت: خوشه هاي کســب و کار نقش محوري 
و بــارزي در نیل به اهداف و سیاســتهاي اقتصاد مقاومتي و صنعتي 
کشــورها ایفا نموده و از آنجاییکه قزوین رتبه دوم تولید زیتون کشور 
را داراست تشکیل خوشــه فرآوري محصولات زیتون با هدف توسعه 
تولید و اشتغال و ایجاد  و ایجاد انسجام بیشتر بین واحدهاي تولیدي 

و فرآوري آغاز گریده است.
وي در ادامه برند ســازي زیتون طارم سفلي، بازاریابي و صادرات این 

محصول، ایجاد شبکه هاي کسب و کار، آموزش و... را از مهمترین برنامه 
هاي معاونت صنایع کوچک در تشکیل این خوشه دانست .

عضو هیئت مدیره شرکت شهرکهاي صنعتي استان قزوین با اشاره 
به تشکیل شوراي راهبري و کمیته استاني با حضور نهادهاي پشتیبان 
در توسعه این خوشه تصریح کرد: این شورا مي تواند با برگزاري جلسات 
منظم در راستاي حل مشکلات و موانع پیش روي تولید کنندگان این 

محصول گامهاي جدي برداشته شود.
در پایــان جمعي از تولید کنندگان و باغداران به ایرداد ســخنراني 

پرداختند.
گفتني اســت این همایش با حضور معاون طرح زیتون وزارت جهاد 
کشاورزی، رئیس انجمن زیتون استان قزوین، رئیس کمیسیون کشاورزی 
اتاق بازرگانی، معاون فرماندار قزوین، مدیران سازمان جهاد کشــاورزی 
استان،بخشدار طارم سفلی  و جمعي از تولیدکنندگان زیتون بخش طارم 

سفلي در سالن اجتماعات آموئزش و پرورش طارم سفلي برگزار شد.

مدیرعامل مناطق نفتخیز جنوب:

پایداری درآمد کشور نیازمند توجه بیشتر به واحدهای عملیاتی صنعت نفت است

مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق مازندران خبر داد :

ارائه برق رایگان به کشاورزان مازندرانی

دیدارمدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق استان گیلان 
با امام جمعه و بخشدار سنگر

نخستین همایش تببین سیاست ها و برنامه هاي توسعه خوشه فرآوري زیتون طارم 
سفلي استان قزوین با هدف توسعه تولید و اشتغال برگزار شد

قم - خبرنگار فرصت امروز: خبرنگاران اســتان قم در قالب تور 
رسانه ای، آموزشی یک روزه  از سد 15 خرداد و برخی از تأسیسات آب و 

فاضلاب استان قم بازدید کردند.
به گزارش روابط عمومی شرکت آب و فاضلاب استان قم،  خبرنگاران 
و اصحاب رســانه قم در قالب تور رســانه ای یک روزه از مرکز کنترل از 
راه دور تأسیســات آب و فاضلاب، مرکز کنترل کیفیت و بهداشت آب 
و فاضلاب، ســد 15 خرداد، نیروگاه برقابی و تصفیه خانه آب قم در 80 
کیلومتری این شهر بازدید کردند و از نزدیک در جریان نحوه فعالیت های 

این واحدها قرار گرفتند.
مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب استان قم در حاشیه این تور رسانه ای 
با اشاره به نقش مهم رسانه ها در توسعه یافتگی یک جامعه گفت: رسانه ها 
می توانند در نهادینه کردن فرهنگ صرفه جویی و استفاده بهینه از آب در 

جامعه نقش بسزایی ایفا کنند.
وی اثرگذاری رسانه ها در حوزه های مختلف را مورد تأکید قرار داد و 

اظهار داشت: اگر رسانه ها نقش و رسالت خود را به درستی انجام دهند 
می توانند منجر به رفع برخی از مسائل و مشکلات جامعه شوند.

حســن بختیاری با بیــان اینکه تأمین آب در مجموعه شــهر قم از 
دغدغه های اساســی است، تصریح کرد: همه مســئولان و مردم با این 

موضوع درگیر هستند و این موضوع در تابستان حساسیت بیشتری دارد 
و امســال نیز با توجه به کاهش بارش ها شاهد محدودیت آبی بیشتری 
هســتیم. وی بر لزوم توجه به مدیریت مصرف آب تأکید کرد و گفت: 
امروز با مشارکت همه مجموعه ها باید به دنبال این باشیم که وضعیت 
تأمین آب را به یک نقطه پایدار برسانیم که این پایداری می تواند در همه 

عرصه ها تأثیرگذار باشد.
 در ادامه این تور رســانه ای، کارگاه آشنایی با مفاهیم صنعت آب و 
فاضلاب برگزار شد و خبرنگاران با مفاهیم مهم و کلیدی صنعت آب و 
فاضلاب که در ارتقای آگاهی آن ها برای انعکاس اخبار و گزارش های این 

حوزه اهمیت دارد آشنا شدند.
ترسیم مأموریت های شــرکت آب و فاضلاب، تبیین فرآیند تأمین، 
توزیــع ، تصفیه و کنترل کیفی آب، تبیین فرآیند جمع آوری و تصفیه 
بهداشتی فاضلاب و همچنین تعرفه های آب و فاضلاب از جمله مباحث 

مطرح شده در این کارگاه بود.

در قالب تور رسانه ای یک روزه؛

خبرنگاران قم از تأسیسات آب و فاضلاب قم بازدید کردند

شماره 2027
سه شنبه
17 خرداد 1401
سه‌‌شنبه
17 خرداد 1401

شماره 2026



7 دلیل اهمیت تیک تاک برای کسب و کارها

به قلم: مت سوترن
نویسنده حوزه بازاریابی و کسب و کار

مترجم: امیر آل‎علی

تیک تاک به عنوان موفق‎ترین ش��بکه نوظهور جهان، بس��یاری از آمارها را جا به جا کرده و یکی از هفت 
ش��بکه اجتماعی برتر محسوب می‎شود. درواقع بالاترین سرعت رشد در حال حاضر به این شبکه اختصاص 
دارد. این امر در حالی اس��ت که میزان اس��تفاده از آن توس��ط برندها، وضعیت مناسبی نداشته و بسیاری از 
مدیران به شبکه‎های دیگر نظیر اینستاگرام و یوتیوب، اعتماد بیشتری را دارند. در این راستا نکته‎ای که باید 
به آن توجه داشته باشید این است که بهترین فضا برای فعالیت شما، بستر رایج نبوده و طبیعتا تعداد مخاطب 
تعیین‎کننده خواهد بود. در این راستا با حضور در تیک تاک، بدون شک می‎توانید در بازاری به حجم رقابت 
کمتر نیز مواجه شوید. درواقع وجود تبلیغات و حضور برندهای مختلف، تصمیم‎گیری را بیش از حد سخت 
می‎کند. این امر در حالی اس��ت که در تیک تاک، فضای رقابتی کمتری وجود دارد و می‎توانید ماندگاری به 
مراتب بیش��تری را در ذهن مخاطب داش��ته باشید. با این حال یکی از موارد رایج بسیاری از برندها این است 
که رشد کمی را تجربه می‎کنند. در این زمینه تیک تاک بخشی را برای کسب و کارها ایجاد کرده است که با 
عضویت در آن می‎توانند از مزیت‎هایی نظیر نمایش بهتر تبلیغات و محتواها مواجه شوند. بدون شک استفاده 
از آن فوق‎العاده اس��ت. درواقع ش��ما باید از تمامی قابلیت‎های یک شبکه، استفاده مناسب را داشته باشید و 
بدون شک این اقدام، یک میانبر برای رسیدن به اهداف شما خواهد بود. نکته دیگری که نباید فراموش کنید 
این است که در جهان امروز، فروش اینترنتی در حال منسوخ کردن شیوه رایج است. به همین خاطر اگر از 
امروز آمادگی لازم را نداش��ته باشید و وارد این مسیر نشوید، موقعیت‎های زیادی را از دست خواهید داد. در 

ادامه هفت دلیل برای اهمیت تیک تاک برای کسب و کارها، بررسی می‎شود. 
1-محتواهای تیک تاک خسته‎کننده نیستند 

نخستین نکته‎ای که باید به آن توجه داشته باشید این است که ویدئوهای چندثانیه تیک تاک، بدون شک 
هیچ فردی را خسته نخواهد کرد. در این زمینه ممکن است تصور کنید که شبکه‎ای نظیر توییتر نیز در زمینه 
تولید محتوای کوتاه فعالیت دارد و باید انتظار نتایج مشابه را داشت. با این حال نکته‎ای که باید به آن توجه 
داش��ته باش��ید این اس��ت که توییتر، اصل کار خود را بر روی متن کوتاه قرار داده و تیک تاک بر روی ویدئو 
تمرکز دارد. در این رابطه ذکر این نکته ضروری اس��ت که جذاب‎ترین فرمت محتوا، ویدئو اس��ت و مشاهده 
کردن به مراتب ساده‎تر از خواندن یک متن محسوب می‎شود. به همین خاطر ابدا نمی‎توان میزان جذابیت دو 
شبکه را یکسان تلقی کرد. در این زمینه نرخ خرید نیز در این شبکه آماری فوق‎العاده را دارد و جزو سه شبکه 
اول محسوب می‎شود. با این حال برای موفقیت در زمینه فروش لازم است تا به جدیدترین تحقیقات توجه 
داشته باشید که براساس آن، ویدئوهایی با بالاترین میزان خرید همراه بوده که نحوه ایجاد محصول به نمایش 
گذاش��ته ش��ده است. درواقع شما می‎توانید یک ویدئو با سرعت پخش بالا از مراحل ساخت محصول خود را 
به نمایش بگذارید. در این زمینه ممکن است محصول شما یک شی نباشد. تحت این شرایط می‎توانید یک 
روز کاری را به صورت فشرده نشان دهید. درواقع نشان دادن مراحل کار، مهمترین اصل محسوب می‎شود. 

2-امکان تعامل کم‎هزینه وجود دارد 
برخلاف اینستاگرام که شما محکوم به ارتباط برقرار کردن با اینفلوئنسرها هستید. در تیک تاک می‎توانید 
س��رویس تبلیغات را برای خود فعال کنید. این امر درس��ت مشابه اقدامی اس��ت که یوتیوب انجام می‎دهد. 
همچنین به خاطر نوظهور بودن شبکه و کوتاه بودن ویدئوها که به کاهش هزینه‎های تولید محتوا کمک کرده 
است، هزینه همکاری مستقیم با اینفلوئنسرها بسیار کم بوده و کاملا مناسب است. در این راستا نکته‎ای که 
باید به آن توجه داشته باشید این است که توصیه می‎شود چنین شرایطی باعث عدم توجه به بودجه نباشد. 
درواقع با یک بودجه‎بندی حرفه‌ای، شما می‎توانید شانس همکاری همزمان با چند اینفلوئنسر ) تیک تاکر( 

را داشته باشید. 
3-نرخ تعامل در تیک تاک در بالاترین حد است

در تیک تاک یک محتوا می‎تواند مورد بازنشر و حتی بازتولید افراد مختلفی قرار گیرد و این امر یک روند 
رایج محسوب می‎شود. درواقع این شبکه، پادشاه چالش‎های مختلف محسوب می‎شود. همین امر باعث شده 
اس��ت تا میزان تعامل میان کاربران و مخاطبان، آمار بس��یار خوبی را داشته باشد و این وضعیت، بهتر از هر 
ش��بکه دیگری است. این امر در حالی است که در شبکه‎ای نظیر اینستاگرام، چنین حجم واکنش متقابل را 
شاهد نیستیم. تحت این شرایط طبیعی است که یک تبلیغ چالشی از سوی شما، شانس دیده شدن بسیار 
بالایی را دارد. نکته‎ای که در این بخش باید مورد توجه قرار دهید این است که انجام یک اقدام، باعث می‎شود 
تا ماندگاری در ذهن به بیش از یک سال برسد که خود شرایطی ایده آل برای هر کمپین تبلیغاتی خواهد بود. 

4-بیشترین شانس رشد را خواهید داشت 
در بین تمامی 10 ش��بکه اجتماعی برتر جهان، هیچ یک ش��انس رشد بالاتری نسبت به تیک تاک ندارد. 
این امر به معنای آن اس��ت که شما می‎توانید س��ریعا در این شبکه محبوب شده و با سرمایه‎گذاری بر روی 
آن، بهترین نتایج را در کوتاه‎ترین مدت به دس��ت آورید. درواقع وضعیت ش��بکه در سال‎های آینده، یکی از 
دغدغه همیشگی مدیران محسوب می‎شود که در رابطه با تیک تاک، حداقل تا هفت سال آینده روند نزولی 

را شاهد نخواهیم بود. 
در آخر توصیه می‎شود که برای شروعی قدرتمند، چندین کاربر و برند موفق در تیک تاک را مورد بررسی 
قرار دهید و در ابتدا، آمارهای محلی را بررسی نمایید. این امر باعث خواهد شد تا بتوانید به درک بهتری از 
س��لیقه جامعه هدف خود، دس��ت پیدا کنید. همچنین فعالیت در تیک تاک به معنای فراموش کردن سایر 
ش��بکه‎ها نبوده و می‎توانید به صورت همزمان، سایر ش��بکه‎ها را نیز مورد توجه قرار دهید. با این حال نکته 
مهم این اس��ت که هر ش��بکه، ویژگی‎های خاص خود را دارد و نباید از یک محتوا برای تمامی آنها اس��تفاده 
کنید. درواقع هر شرکت، نیاز به یک تیم قدرتمند تولید محتوا دارد تا بتواند از تمامی فرصت‎های موجود در 

شبکه‎های اجتماعی، استفاده کند. 
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وبلاگ‎نویسی برای خیلی از مردم در سراسر دنیا یک جور 
تفریح دوست‎داشتنی محسوب می‎شود. در این میان برخی 
از برندها نیز برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف اقدام به 
اس��تفاده از این شیوه می‎کنند. شاید در نگاه نخست توسعه 
شبکه‎های اجتماعی بر روی میزان محبوبیت وبلاگ‎ها تاثیر 
منفی گذاشته باش��د، اما نکته مهم اینکه هنوز هم مردم در 
سراس��ر دنیا به وبلاگ‎ها علاقه بس��یار زی��ادی دارند. با این 
حساب شما می‎توانید برای برندتان یک وبلاگ رسمی ایجاد 
کرده و نس��بت به تعامل بالا ب��ا مخاطب هدف علاقه‎مند به 
کس��ب و کارتان مطمئن ش��وید. در این ص��ورت دیگر هیچ 
مش��کلی از نظر س��طح تعامل با مخاطب ه��دف پیش روی 
برندت��ان قرار نمی‎گیرد.  نکته مه��م درخصوص کار بر روی 
وبلاگ برند مربوط به منافع آن اس��ت. به عبارت ساده، شما 
چرا باید بودجه و وقت ارزش��مندتان را پای وبلاگ‎نویس��ی 
متمرکز کنید؟ این س��وال برای بس��یاری از بازاریاب‎ها هیچ 
معنا و مفهومی ندارد. آنها به طور طبیعی در پی تاثیرگذاری 
بر روی مخاط��ب هدف از این نوع محتوا س��ود می‎برند. در 
این راستا ش��ما نیز برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
می‎توانی��د همین مس��یر را ط��ی کنید، ام��ا در نهایت هیچ 

تضمینی برای موفقیت برندتان نخواهد بود. 
یکی از دلایل مهم برای س��رمایه‎گذاری بر روی وبلاگ‎ها 
مرب��وط به امکان فروش محصولات درون آن اس��ت. این امر 
می‎تواند برای شما جذابیت‎های زیادی داشته و منبع درآمدی 
مهمی نیز محسوب می‎شود. در دنیایی که بسیاری از برندها 
برای فروش محصولات‎ش��ان مشکلات بس��یار زیادی دارند، 
شما می‎توانید به ساده‎ترین ش��کل ممکن محصولات‎تان را 
به مشتریان عرضه کرده و نسبت به خرید بالای آنها مطمئن 
شوید. این امر در بلندمدت برای شما منافع بسیار زیادی به 
همراه داش��ته و شاید حتی شما را نسبت به فروش حضوری 

نیز بی‎نیاز سازد. 
ه��دف اصلی در این مقاله م��رور برخی از مهمترین نکات 
برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف ب��ه طور حرفه‎ای 
اس��ت. همانطور که می‎شود حدس زد، محور اصلی بحث ما 
نیز درباره وبلاگ‎ها خواهد بود. این امر می‎تواند به شما برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک نماید. اگر شما هم 
به دنبال فروش محصولات در وبلاگ‎تان هس��تید، این مقاله 
نکات تازه و تاثیرگذار بس��یار زیادی برای‎تان به همراه دارد. 
در ادامه با ما همراه باشید تا برخی از مهمترین نکات در این 

میان را مرور کنیم. 
کتاب‎های دیجیتال

کتاب‎ه��ای دیجیتال از قدیم یک��ی از مهمترین گزینه‎ها 
برای فروش آنلاین محس��وب می‎ش��وند. این محصولات به 
ش��ما امکان فروش کاملا الکترونیکی و پرهیز از مش��کلات 
مربوط به ارس��ال سفارشات یا حتی پیگیری مشکلات پس 
از فروش را می‎دهد. هرچه باشد کتاب‎های دیجیتال دردسر 
بسیار کمتری در مقایسه با نمونه‎های چاپی دارند. همچنین 
با استفاده از نرم‎افزارهای مناسب تمام کاربران امکان ویرایش 
متن م��ورد نظر و نمای��ش آن در قالبی دوست‎داش��تنی را 
خواهند داش��ت. همی��ن امر می‎توان��د نوعی برت��ری برای 

کتاب‎های دیجیتال محسوب شود. 
یادتان باش��د کتاب‎های دیجیتال را لازم نیس��ت خودتان 
بنویس��ید. اگرچه برخی از کارآفرینان در پی تاثیرگذاری بر 
روی مخاط��ب هدف عملا چنی��ن کاری را انجام می‎دهند، 
اما حتما نباید ش��ما هم چنین ای��ده‎ای را دنبال کنید. این 
روزه��ا فقط کتاب‎های مربوط به کارآفرینان بی‎نهایت بزرگ 
و موف��ق در ب��ازار فروش می‎رود. نکته مهم اینکه ش��ما باید 
بیشتر تمرکزتان بر روی عرضه کتاب‎های تخصصی در حوزه 
کاری‎تان و همکاری با نویسندگان معتبر باشد. این امر از شما 

یک ناشر خوب خواهد ساخت.
اگر ش��ما توانایی نش��ر کتاب به طور دیجیت��ال را ندارید، 
می‎توانید ب��ه جای رویاپ��ردازی برای راه‎اندازی انتش��اراتی 
خودتان، به سراغ ایده‎های س��اده‎تر بروید. یک ایده مناسب 
در این میان عرضه نس��خه دیجیتال کتاب‎های مش��هور در 
بازار اس��ت. البته در این میان ش��ما باید هماهنگی کامل با 
انتش��اراتی‎های مورد نظر را داشته باشید، در غیر این صورت 
شاید هرگز فرصتی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
و بهینه‎سازی شرایط‎تان پیدا نکنید.  یادتان باشد امروزه هر 
انتشاراتی نس��بت به فروش دیجیتال کتاب‎های خود تمایل 
نش��ان نمی‎دهند. بنابراین شما ش��اید برای پیدا کردن یک 
انتش��اراتی مناسب اندکی به زحمت بیفتید. این امر با توجه 
به امکان کسب فروش بالا در وبلاگ برند امری کاملا طبیعی 

خواهد بود. پس نیازی به نگرانی بیش از اندازه نیست. 
محصولات چاپی

بس��یاری از محصولات در دنیای امروز ب��ه طور چاپی در 
دس��ترس مشتریان قرار می‎گیرد. از تیشرت‎های دارای طرح 
و رنگ‎ه��ای متنوع گرفته تا انواع پوس��تر یا حتی کارت‎های 
ویزی��ت در این میان م��ورد توجه قرار می‎گیرد. ش��ما برای 
تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاط��ب هدف‎تان همیش��ه امکان 
اس��تفاده از این گزینه‎ها به طور حرفه‎ای را خواهید داش��ت. 
این امر می‎تواند برای ش��ما گزینه‎ای دلخواه و مناسب برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف محسوب شود. نکته مهم 
در این میان تلاش برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب با 

انتخاب محصولات جذاب در فروشگاه است. 
بدون تردید هر برندی سلیقه مخاطب هدفش را به بهترین 
شکل ممکن می‎شناس��د. بنابراین اگر روزی شما تصمیم به 
عرضه محصولی در بازار کردید، باید همیشه انگیزه و روحیه 
مخاط��ب هدف‎تان را نیز به یاد داش��ته باش��ید، در غیر این 
صورت محصولات‎تان از همان ابتدای امر روی دست فروشگاه 

باد خواهد کرد. 
تیش��رت‎هایی با رنگ و طرح‎های مرتبط با حوزه کس��ب 

و کارتان می‎تواند برای هر فردی جذاب باش��د. یادتان باشد 
ش��ما نباید لوگو برندتان را روی تیش��رت‎ها قرار دهید. این 
طوری محصول‎تان به جای اینکه گزینه‎ای برای فروش باشد، 
یک هدیه بازاریابی خواهد ش��د. پس سعی کنید از طرح‎ها و 
رنگ‎های مختلف استفاده کنید. این طوری شانس‎تان برای 
تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف و جلب نظر آنها به طور 

قابل ملاحظه‎ای افزایش پیدا می‎کند. 
بدون تردید نظرخواهی از مشتریان یا مخاطب هدف برند 
برای عرضه یک محصول در بازار می‎تواند گزینه‎ای بی‎نهایت 
جذاب باش��د. این امر ش��ما را در کانون توجه مشتریان قرار 
داده و شرایط‎تان در بازار را نیز بهبود خواهد بخشید. پس به 
جای اینکه براساس تجربه‎های قبلی‎تان کار را پیش ببرید، از 
همان ابتدای امر یک راس��ت سراغ مشتریان رفته و نظرشان 
را جویا شوید. این امر می‎تواند برای شما بسیار کاربردی بوده 

و شانس‎تان در بازار را نیز به طور چشمگیری توسعه دهد. 

فروش حق اشتراک دیجیتال
این روزها بسیاری از کلاس‎های آموزشی یا حتی محتوای 
مفی��د برای افراد در قالب دیجیتال عرضه می‎ش��ود. ش��اید 
اوج‎گیری این روند مربوط به موج گس��ترده کرونا باش��د. در 
هر صورت ش��ما باید همیشه خودتان را برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاط��ب هدف در وضعیت کام�ال آماده نگه دارید. اگر 
برند ش��ما محتوایی ارزشمند برای عرضه دارد، باید همیشه 
آن را در قالب یک خبرنامه یا حتی س��رویس اشتراکی پیش 
روی مشتریان قرار دهید. نکته سودآور ماجرا امکان اخذ حق 
اش��تراک برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف است. این 
امر می‎تواند به ش��ما برای تاثیرگذاری بهتر بر روی مخاطب 

هدف و کسب فروش بالا کمک شایانی نماید. 
یادتان باش��د محصولات ش��ما باید در هر ش��رایطی برای 
مشتریان جذابیت لازم را داشته باشد، در غیر این صورت آنها 
خیلی راحت از کنار برند ش��ما عب��ور کرده و در نهایت هیچ 
فرصتی برای تاثیرگذاری بر روی آنها نصیب‎تان نمی‎شود. این 
مسئله برای بسیاری از برندها بی‎نهایت دردناک است. توصیه 
ما به شما مرور کیفی محصولات یا پیشنهاد فروش‎تان برای 
مشتریان است. به عبارت ساده، شما باید خودتان را به جای 
مشتریان قرار داده و به این سوال پاسخ دهید که آیا حاضر به 

خرید محصولات خودتان هستید یا خیر؟
اگر پاس��خ شما برای پرس��ش بالا منفی بود، بدون تردید 
بس��یاری از مشتریان نیز به همین مسئله فکر خواهند کرد. 
برای همین باید خیلی زود راهکاری برای مس��ئله مورد نظر 
پیدا کرده و خودتان را از شر این دردسر خلاص کنید، در غیر 
این صورت هرگز ام��کان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
را پیدا نکرده و ش��انس‎تان نیز در این میان به شدت کاهش 

پیدا می‎کند. 
دوره‎های اشتراکی برای بسیاری از مردم گزینه‎ای کم‎هزینه 
برای یادگیری مهارت‎های تازه است. درست به همین دلیل 
ش��ما باید همیش��ه س��طح قیمت مورد نظرتان ب��رای این 
دوره‎ها را در مقیاس��ی مناس��ب قرار دهید. این امر می‎تواند 
خیلی زود شما را به سوی قله‎های موفقیت در زمینه فروش 
محصولات‎تان و دوره‎های تان راهنمایی کند. اگر هم در این 
میان نیاز به کمک داش��تید، همیشه الگوبرداری از عملکرد 
س��ایر برندهای بزرگ ایده خوبی خواهد بود. این امر به شما 
فرصتی بسیار عالی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

داده و شانس‎تان در بازار را نیز بی‎نهایت توسعه می‎دهد.
یکی از مس��ائل مهم در دنی��ای بازاریابی و کس��ب و کار 
مربوط به نحوه اثرگذاری بر روی مخاطب هدف اس��ت. شما 
می‎توانید با اندکی توضیحات اضافه درباره وضعیت خبرنامه 
یا دوره مورد نظرتان ب��ه خوبی توجه همگانی را به خودتان 

جلب کنید. 
دوره‎های آموزشی آنلاین

کس��ب مهارت‎ه��ای ت��ازه برای دنی��ای ام��روز یک نکته 
اجتناب‎ناپذیر محسوب می‎شود. این امر به شما فرصت بسیار 
خوب��ی ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاط��ب هدف در عرصه 
کس��ب و کارتان خواهد داد. این روزها بسیاری از مردم برای 
بهینه‎س��ازی شرایط‎شان نکات بس��یار متنوعی را در کانون 
توجه قرار می‎دهند. این ام��ر می‎تواند یادگیری یک مهارت 
تازه برای بهبود وضعیت در شرکت‎ها یا حتی راه‎اندازی کسب 
و کار شخصی باشد. در هر صورت اگر شما وبلاگی تخصصی 
ب��رای برندتان دارید یا به طور مس��تقل در یک حوزه کاری 
به عنوان وبلاگ آموزش��ی کار می‎کنید، می‎توانید به سادگی 
هرچ��ه تمام‎تر اقدام به همکاری با مخاطب هدف‎تان نمایید. 
این امر می‎تواند در قالب برگزاری دوره‎های آموزشی به طور 
آنلاین باشد. نکته جالب ماجرا اینکه بسیاری از برندها امکان 

دریاف��ت پول در ازای ارائه چنین خدماتی را دارند. درس��ت 
به همین دلیل ش��ما باید همیشه این نکته مهم را در کانون 

توجه‎تان قرار دهید. 
خوشبختانه امروزه اگر دوره‎های آموزشی برندها از کیفیت 
خوبی برخوردار باش��د، فروش ب��الای آن حتمی خواهد بود. 
درست به همین دلیل شما باید در زمینه تولید محتوای‎تان 
عملکرد بس��یار خوبی از خودتان نش��ان دهی��د، در غیر این 
صورت ش��اید خیلی زود با مشکلات عمده‎ای مواجه شده و 
شانس‎تان برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف به طور کامل 

از بین برود. 
دوره‎هایی که مورد نیاز مشتریان شماست، به طور معمول 
از طریق پیگیری ترندهای جذب و برتر در بازار به س��ادگی 
قاب��ل فهم خواه��د بود. از این مرحله به بعد ش��ما باید تمام 
تلاش‎ت��ان برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف را انجام 
داده و ش��رایط‎تان را نیز متحول سازید. در بسیاری از مواقع 
ش��ما برای طراح��ی دوره‎های آموزش��ی در عم��ل نیازمند 
هم��کاری با برخی از مربی‎های حرفه‎ای خواهید بود. این امر 
باید همیش��ه خیلی زود مد نظر شما قرار گرفته و در تلاش 
برای هم��کاری با بهترین مربی‎های ممکن باش��ید. این امر 

کیفیت کلاس‎های شما را بی‎نهایت افزایش می‎دهد. 
حق عضویت در سایت یا گروه‎های ویژه

گاهی اوقات یک برند یا موسس��ه آموزش��ی اقدام به ایجاد 
گروه‎های ویژه برای مخاطب هدفش می‎کند. این امر ش��امل 
تفکیک کاربران عادی از نمونه‎های ویژه اس��ت. همانطور که 
می‎ش��ود حدس زد، در این دوره‎ها برخی از اطلاعات مهم و 

کاربردی به طور ویژه در اختیار اعضا قرار می‎گیرد. 
نکت��ه مهم برای برندها تلاش برای ف��روش این دوره‎ها به 
مخاطب هدف است. در این صورت شما می‎توانید به سادگی 
هرچه تمام‎تر شانس‎تان برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 
را دوچن��دان س��ازید. این امر بس��یاری از نکات و جنبه‎های 

فعالیت‎تان را متحول خواهد ساخت.
الگوبرداری از برندهای بزرگ در زمینه برگزاری دوره‎های 
آموزشی حرفه‎ای شاید همیشه بهترین گزینه باشد، اما هزینه 
زی��ادی در این یک مورد خاص به همراه دارد. چراکه ش��ما 
باید در عمل یکی از دوره‎های ویژه برندها را ش��رکت کنید. 
بنابراین اگر واقعا قصد راه‎اندازی چنین گزینه‎ای برای برندتان 
را دارید، می‎توانید یکبار به طور آزمایشی در دوره رقبای‎تان 
ش��رکت کنید. این امر به ش��ما فرصت بس��یار خوبی برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف داده و شرایط‎تان در بازار را 
نیز بهینه‎سازی خواهد کرد. یادتان باشد برای بهبود وضعیت 
برندتان باید همیشه بهترین الگوها را در خاطر داشته باشید. 
راه‎ان��دازی وبلاگ در این میان به ش��ما ب��رای جلب نظر 
مخاطب هدف علاقه‎مند به کارتان کمک می‎کند. از آنجایی 
که بسیاری از کاربران در عمل برای بهینه‎سازی موقعیت‎شان 
به دنبال فرآیندهای مهم هس��تند، ش��ما می‎توانید از اعتبار 
وب�الگ‎ تان ب��رای ترغی��ب مخاطب هدف به س��وی خرید 
دوره‎های آموزشی‎تان سود ببرید. این امر شما را در موقعیت 
بسیار بهتر و برتری در مقایسه با دیگر برندها قرار خواهد داد. 
یادتان باش��د در یک دوره حرفه‎ای و ویژه ش��ما باید واقعا 
ح��رف مهمی برای بیان داش��ته باش��ید، در غیر این صورت 
مخاطب هدف‎تان خیلی س��ریع نسبت به وضعیت کسب و 
کارتان معترض خواهد ش��د. این امر می‎تواند یک شبه تمام 
اعتبار شما در بازار را از بین ببرد. نکته مهم اینکه شما برای 
تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف می‎توانید بس��یاری از 
ش��رایط‎تان را تغیی��ر دهید. این امر ش��ما را در کانون توجه 
مش��تریان قرار داده و موقعیت‎تان را نیز بهینه‎سازی خواهد 
ک��رد.  کمک گرفت��ن از مربی‎های حرفه‎ای ی��ا کارآفرینان 
بازنشس��ته ب��رای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاط��ب هدف در 
دوره‎ه��ای ویژه همیش��ه گزینه خوبی محس��وب می‎ش��ود. 
بنابراین اگر ش��ما فرصت کافی برای چنی��ن کاری را دارید، 
می‎توانید به س��اده‎ترین ش��کل ممکن در چنین دوره‎هایی 
حض��ور پیدا کنید. نکته مهم اینکه برای پیدا کردن یک فرد 
مناس��ب جهت همکاری باید سخت‎گیری بسیار بیشتری به 
خرج دهید، در غیر این صورت دوره‎های ویژه‎تان با دوره‎های 

معمولی تفاوت چندانی نخواهد داشت. 
عرضه نرم‎افزار یا اپ

بس��یاری از برندها یا اس��تودیوهای توس��عه نرم‎افزار برای 
تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف نیازمند تبلیغات بس��یار 
حرفه‎ای هس��تند. این امر ب��ه آنها کمک می‎کند تا مخاطب 
هدف‎ش��ان را بهتر شناسایی کرده و شانس‎شان در این میان 
به طور چش��مگیری افزایش پیدا می‎کند. اگر وبلاگ ش��ما 
محبوبی��ت و اعتبار بالایی در میان کارب��ران دارد، می‎توانید 
همیشه از گزینه مربوط به تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
به بهترین شکل ممکن سود ببرید. این امر به معنای معرفی 
اپ م��ورد نظر در بخش‎ه��ای تبلیغاتی وبلاگ یا حتی تولید 
محتوا پیرامون آن اس��ت. چنین امری می‎تواند منبع بسیار 
خوبی برای درآمدزایی شما محسوب شود. درست به همین 
دلیل باید همیش��ه حواس‎تان به تم��ام جنبه‎های کار جمع 
باشد. در غیر این صورت شاید هرگز فرصتی برای تاثیرگذاری 

بر روی مخاطب هدف یا درآمدزایی پیدا نکنید. 
بس��یاری از وبلاگ‎ه��ای تخصصی در دنی��ای دیجیتال و 
موبایل‎ه��ای هوش��مند در عمل برای درآمدزایی دس��ت به 
معرفی اپ‎های گوناگون می‎زنند. این امر می‎تواند هم مهارت 
شما را نش��ان داده و هم منبع خوبی برای درآمدزایی باشد. 
ب��ا این حال یادتان نرود نکته مهم در این میان تلاش ش��ما 
برای معرفی اپ‎های مناسب و کاربردی است. بنابراین اگر در 
این میان مشکلی پیش بیاید، کاربران شما را مقصر خواهند 
دانس��ت. توصیه ما در این میان تلاش ب��رای معرفی برندها 
و اپ‎‎های کاملا کاربردی و حرفه‎ای اس��ت. این امر ش��ما را 
در کان��ون توجه مخاطب ه��دف قرار داده و اعتم��اد آنها را 
نیز خدش��ه‎دار نخواهد کرد.  بی‎تردی��د بازاریابی و فعالیت با 
یک وبلاگ امر س��ختی محسوب می‎شود. اگر شما به دنبال 
درآمدزایی در این میان هس��تید، نکات م��ورد بحث در این 

مقاله می‎تواند شروع خوبی برای شما باشد. 
problogger.com :منبع

انواع محصولات مناسب برای فروش در وبلاگ برند


