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سقوط تاریخی 
تولید مسکن

در بهار 1401 ساخت و ساز در پايتخت به پايین ترين میزان خود در 18 سال اخیر رسید. به اعتقاد كارشناسان، 
اين سقوط تاريخی تولید مسكن بیش از هر چیز، متأثر از جهش دوباره قیمت مسكن در ابتداي امسال است كه 
باعث نااطمیناني س��رمايه گذاران ساختماني نسبت به آينده و ناتواني بیشتر آنها در فروش و در نتیجه انصراف از 
ادامه فعالیت شان شده است. اگرچه در سال گذشته، تیراژ ساخت مسكن در تهران به كف تاريخي خود رسید، اما 
آمار جديد از پروانه هاي ساختماني صادرشده در سه ماه نخست امسال حكايت از آن دارد كه تیراژ تولید مسكن...
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کارنامه مسکن در نیم سال 1401

سرمقاله
حکایتسود
علیالحساب

علی نظافتیان دبیر كمیسیون 
حقوقی كانون بانک ها

س��ود علی الحس��اب، بخش��ی از 
س��ود عملیاتی بانک هاست كه قبل 
از پرداخت س��ود قطع��ی در فواصل 
زمانی مش��خص به س��پرده گذاران 
پرداخت می ش��ود؛ رويه ای بانكی كه 
بع��د از تصويب قانون عملیات بانكی 
ب��دون ربا، در سیس��تم بانكی ايران 
نهادينه ش��د و از آن زم��ان تاكنون 
نی��ز بحثی در مورد حرمت ش��رعی 
آن مطرح نبوده است. بدين ترتیب، 
ماجرای س��ود علی الحس��اب و سود 
قطعی عملیات بانك��ی، قدمتی 30 
ي��ا 40 س��اله دارد. در ده��ه 60 كه 
هنوز اصطاح »بانكداری اس��امی« 
حتی برای بانكی ه��ا نیز اصطاحی 
ناشناخته بود، تصويب قانون عملیات 
بانك��ی ب��دون رب��ا )8 ش��هريورماه 
1360(، س��اختار و مدل كس��ب و 
كار س��نتی بانک ها را ب��ه طور كلی 
به��م ريخ��ت و مدلی جدي��د برای 
كسب وكار بانک ها ابداع كرد؛ مدلی 
كاما ناش��ناخته كه در مورد قابلیت 
اجراي��ی آن در صحنه اجرا، ترديدها 
فراوان بود. س��ال ها طول كشید تا با 
زحمت و تاش مديران و كارشناسان 
پولی و بانكی، مدل جديد كسب وكار 
رفته رفته در ش��بكه بانكی كش��ور 
جای گرف��ت و محور ش��یوه جديد 

كسب درآمد بانک ها شد.
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خاص��ه اين مدل كس��ب وكار بانكی ب��ر جايگزينی تحصیل 
س��ود از طريق معامات مشروع به  جای بهره بانكی كه به اعتقاد 
متشرعین ربا قرضی است، استوار شده بود. برمبنای اين ديدگاه 
حت��ی در بانكداری نیز س��ود بايد حاصل تجارت باش��د تا محل 
مناقشه نباشد. براس��اس موازين قانون عملیات بانكی بدون ربا، 
چارچوب مدل كس��ب وكار بانک ها بر اصول و مبانی زير اس��توار 

شده است:
اول؛ مناب��ع اختصاص��ی بانک ه��ا به هیچ وجه ب��رای پرداخت 
تس��هیات بانكی مورد تقاضای جامعه كافی نیست. پس بانک ها 
می توانند  بخشی از منابع مالی مورد نیاز خود را با سپرده پذيری 
از مردم تأمین كنند تا بتوانند به مردم تسهیات پرداخت كنند.

دوم؛ سپرده پذيری از مردم بايستی برمبنای معامات مشروع 
و شناخته ش��ده ای باش��د كه در قانون عملیات بانكی بدون ربا 
مش��خص شده است. بنابراين اگر مردم سپرده های خود را بدون 
چشمداش��ت س��ود در اختیار بانک ها قرار دهند، در اين صورت 
رابطه مشتری و بانک برمبنای عقد قرض استوار خواهد بود؛ يعنی 
مشتری سپرده گذار می شود قرض دهنده و بانک كه سپرده پذير 
اس��ت، در نقش قرض گیرنده ظاهر خواهد ش��د. پس در سپرده 
قرض الحس��نه و همچنین وام قرض الحسنه بین بانک و مشتری 
)سپرده گذار يا وام گیرنده( سود وجود ندارد، اما اگر كمی منطقی 
ب��ر اين نوع س��پرده پذيری بنگريم، متوجه خواهیم ش��د كه در 
دنیای امروز برای م��ردم جاذبه اقتصادی چندانی وجود ندارد تا 
پ��ول خود را ب��ه عنوان قرض به بانک بدهن��د و هیچ نفع مادی 
جز انگیزه های خداپسندانه نداشته باشند. بنابراين سیستم بانكی 
كشور برای ايجاد جاذبه اقتصادی و تشويق مردم به سپرده گذاری 
قرض الحس��نه، امتیاز جوايز قرض الحسنه را چاشنی سپرده های 
قرض الحس��نه نم��ود تا بان��ک بتواند با اس��تفاده از اي��ن جوايز 
هرچه بیشتر س��پرده های قرض الحس��نه را جذب و منابع خود 
را تجهیز نمايد؛ زيرا جوايز قرض الحس��نه تاكنون از نظر شرعی، 
مش��كل نداشته اس��ت. از آنجا كه بانک برای جذب سپرده ها به 
سپرده گذاران سود پرداخت نمی كند، در نتیجه منابع سپرده های 
قرض الحسنه از نظر هزينه جذب، جزو منابع ارزان قیمت سیستم 

بانكی كشور محسوب می شود. بدين ترتیب با اين راهكار بانكی،  
سپرده های قرض الحس��نه جاری و پس انداز جذب می شود و در 
اين دو نوع سپرده، پديده ای به نام سود علی الحساب، موضوعیت 

نخواهد داشت.
سوم؛ طبیعی است كه مردم عاقه دارند منابع مالی خود را در 
بانک ها س��پرده گذاری كرده و كسب سود كنند؛ زيرا در اين نوع 
سپرده گذاری بانكی، ريسک س��وخت شدن سرمايه سپرده گذار 
تقريبا صفر است، اما سود سپرده گذاران بانكی و میزان آن قاعدتا 
بايد تابعی از معامله ای باشد كه بین بانک و مشتری و سپرده گذار 
واقع می شود. به همین جهت، تبصره ماده 3 قانون عملیات بانكی 
بدون ربا تصريح دارد: »س��پرده های س��رمايه گذاری مدت دار كه 
بانک در به كار گرفتن آنها وكیل است، در امور مشاركت، مضاربه، 
اجاره به ش��رط  تملی��ک، معامات  اقس��اطی، مزارعه، مس��اقات، 
س��رمايه گذاری مستقیم، معامات س��لف و جعاله مورد استفاده 
قرار می گیرد.« بنابراين سپرده گذاران می توانند سپرده های خود 
را به صورت كوتاه مدت، میان مدت و بلندمدت در اختیار بانک ها 
گذارند تا بانک ها به عنوان وكیل يا ش��ريک س��پرده گذاران، اين 
سپرده ها را در امور مشروع بانكی و تحت نظارت بانک مركزی به 
كار برند، كسب سود كنند و سود حاصل از عملیات بانكی را كه 
درآمد مشاعی بانک هاست، به نسبت و مبلغ سپرده و سهم منابع 
بانک، بین بانک و سپرده گذاران تقسیم كنند. پس فرض قانونگذار 
آن اس��ت كه س��ود حاصل از س��پرده گذاری بانكی نبايستی به 
صورت قطعی مورد توافق بانک و مشتری باشد؛ چون غیرشرعی 
است. در واقع، سود قطعی سپرده گذاری به عملكرد بانک بستگی 
خواهد داش��ت كه در پايان سال مالی مشخص می شود. اشكال 
شرعی بر اين موضوع وارد نیست؛ زيرا قانون عملیات بانكی بدون 
ربا از تصويب شورای نگهبان قانون اساسی گذشته و مغاير با شرع 

تشخیص داده نشده است.
چه��ارم؛ در صنعت بانكداری نمی توان س��پرده گذاران را برای 
دريافت س��ود در صف انتظار نگه داش��ت و به انتظار پايان سال 
مالی بانک ها و تقس��یم قطعی سود حاصل از سپرده گذاری بین 
بانک و سپرده گذار نشست؛ زيرا اين امر، خروح سپرده های بانكی 

و سرازير ش��دن اين س��رمايه ها به بازارهای دلالی و غیرمولد را 
در پی خواهد داش��ت. نتیجه اين سیاس��ت نیز واردشدن شوک 
ش��ديد به توان تس��هیات دهی بانک ها خواهد بود. راهكاری كه 
نظام بانكی كش��ور از همان سالیان نخست برای حل اين مشكل 
و پیشگیری از ريزش منابع بانكی طراحی كرده، پرداخت بخشی 
از سود حاصل از سپرده گذاری بانكی به صورت سود علی الحساب 
به س��پرده گذاران است. بدين ترتیب، س��ود علی الحساب )يا به 
تعبیری، علی الحس��اب سود س��پرده گذاری( در واقع، بخشی از 
سود قطعی سپرده گذاری بانكی است كه نظام بانكی كشور برای 
تشويق مردم به سپرده گذاری در بانک ها طراحی كرده است. حال 
پرس��ش اين است كه آيا پرداخت بخش��ی از سود سپرده گذاری 
بانكی به صورت علی الحساب و محاسبه آن در زمان تعیین سود 

قطعی، اشكال حقوقی و شرعی دارد؟
از نظر تحلیل حقوقی و برمبنای ماده 10 قانون مدنی، طرفین 
معامله )يعنی بانک و س��پرده گذار( می توانند پرداخت قس��متی 
از س��ود م��ورد انتظ��ار از اين ن��وع س��رمايه گذاری را به صورت 
علی الحس��اب شرط كنند؛ بدين ترتیب كه بانک بپذيرد قسمتی 
از سود مورد انتظار از عملیات بانكی را در زمان های مشخص به 
س��پرده گذار پرداخت كند و پس از مشخص شدن سود قطعی، 
مبلغی كه به صورت علی الحس��اب به سپرده گذار پرداخت نموده 
را در محاس��بات خود ملحوظ نمايد. از نظر مبانی ش��رعی نیز تا 
آنجايی كه نگارنده در خاطر دارد، در اين زمینه از زمان تصويب 
قانون عملیات بانك��ی بدون ربا، هیچ كدام از فقهای صاحب نام، 
اش��كال شرعی بر پديده »سود علی الحساب«: نگرفته است؛ كما 
آنكه امام خمینی نیز در زمان حیات، اشكال شرعی بر اين راهكار 
بانكی يعنی پرداخت بخشی از سود سپرده گذاران بانكی به صورت 
علی الحساب وارد نكردند. آيت الله مكارم شیرازی نیز درخصوص 
سود علی الحساب گفته اند: »پرداخت سود علی الحساب، نوعی وام 
اس��ت كه بعد از ظهور ربح محاسبه می شود و در صورت رعايت 

ضوابط عقود شرعیّه مانند مضاربه، سود مذكور اشكالی ندارد.«
پنجم؛ دريافت و پرداخت س��ود تسهیات بانكی نیز قواعدی 
مش��ابه با سود س��پرده های بانكی دارد. همانگونه كه گفته شد، 

از نظر مقررات، سود سپرده ها و تسهیات بانكی بايستی حاصل 
معامات مش��روع باش��د. به بی��ان ديگر، از نظر فق��ه معاماتی 
نمی توان بدون انجام معامله مشروع از پول كسب پول كرد. پس 
سود بانک ها از تسهیات به ويژه تسهیات مشاركتی بايستی از 
معامله به دست آيد. بر اين مبنا در تسهیات مشاركتی نمی توان 
س��ود را به صورت قطع��ی در قرارداد مش��اركت تعیین نمود و 
می توان قسمتی از سود مورد انتظار از اجرای طرح و پروژه مورد 
مش��اركت را به صورت علی الحساب تعیین و از تسهیات گیرنده 
دريافت كرد. شش��م؛ به لحاظ ايجاد نظم و وحدت رويه بانک ها، 
نرخ سود علی الحساب سپرده های بانكی و نرخ سود مورد انتظار 
تس��هیات بانكی توسط ش��ورای پول و اعتبار برمبنای وضعیت 
اقتصادی كش��ور تصويب و به صورت دس��توری به شبكه بانكی 
كش��ور اباغ می ش��ود، اما اين س��ود به صورت »علی الحساب« 
پرداخت می ش��ود و میزان س��ود قطعی س��پرده ها و تسهیات 
بانكی برمبنای نتايج عملیات بانكی تعیین می شود. بنابراين اگر 
عملیات بانكی را صرفا برمبنای قواعد و ضوابط مكاس��ب محرمه 
نگاه كنیم، تعیین میزان بخشی از سود معامات مردم و بانک ها 
توسط شورای پول و اعتبار يا الزام بانک ها به پرداخت تسهیات 

تكلیفی، محملی مستحكم نخواهد داشت.
در اينكه براس��اس مبانی شرعی، س��ود در صنعت بانكداری، 
چ��ه در بخش س��پرده های بانك��ی و چه در بخش تس��هیات 
بانكی بايس��تی از معامات شرعی به دس��ت آيد، بحثی نیست، 
اما نهادينه س��ازی ضوابط ش��رعی در عملی��ات و فرآيندهای پر 
پیچ و خم بانكی بدان راحتی كه عده ای تصور می كنند، نیس��ت. 
بانک، يک موسس��ه اقتصادی و انتفاعی اس��ت ك��ه هم در برابر 
س��پرده گذاران و هم در برابر س��هامداران خود، تعهد مالی دارد 
و افزون بر آن، بايس��تی هزينه های س��نگین سازمانی و پرسنلی 
خ��ود را با درآمد بانكی تامین نمايد. لذا نمی توان مباحث بانكی 
را صرفا از دريچه پرداخت تس��هیات ن��گاه كرد و نقش عواملی 
همچون كاهش ارزش پول در كاهش ارزش پول س��پرده گذاران 
را به كلی ناديده گرفت. پس حل بس��یاری از مش��كات بانک ها 
نیازمند راهكارهای علمی و اقتصادی است، راه حل هايی كه نبايد 

با موازين شرعی مغايرت داشته باشد. بنابراين در اين مسیر، علم 
اقتصاد را كنار نهادن و انتظار حل مش��كات س��اختار عملیات 
بانكی فقط از دريچه فقه و قواعد مكاسب محرمه و محلله ديدن، 
راهگش��ای اين مشكات نخواهد بود؛ به عنوان مثال، عدم توازن 
اقتصادی بین قیمت تمام ش��ده منابع بانكی و سود علی الحساب 
و قطعی تسهیات بانكی را حل نخواهد كرد. افزون بر آن، بحث 
سود علی الحساب و سود قطعی تس��هیات و سپرده های بانكی 
را نبايد صرفا از ديد منافع تس��هیات گیرندگان نگريس��ت و به 
تعهدات كان مالی بانک ها در برابر س��پرده گذاران و سهامداران 
توجهی نداش��ت. نكته پايانی آنكه مباحثی چون عدم توازن بین 
قیمت تمام شده منابع بانكی، نحوه احراز سود واقعی در تسهیات 
مش��اركتی، نحوه توزيع س��ود و فواصل زمانی آن بین بانک ها و 
سپرده گذاران و تسهیات گیرندگان، واقعی نمودن معامات بانكی 
و... از جمله مش��كات فعلی نظام بانكی كشور در بخش عملیات 
بانكی اس��ت كه در كنار بی اعتناي��ی به تعهدات مالی بانک ها در 
برابر سپرده گذاران و سهامداران و هزينه های سیستمی و پرسنلی 
آن��ان و دور بودن بانک ها از عرصه های بین المللی، بر مش��كات 
سیستم بانكی كشور می افزايد. حل اين مشكات نیز نیازمند به 
كارگیری علم اقتصاد و علوم بانكی برای دستیابی به راهكارهای 
قابل اجراست؛ راهكارهايی كه نبايستی با موازين شرعی مغايرت 
داش��ته باش��د. لذا هرگونه يكجانبه گرايی در حل اين مشكات 
بانك��ی و اب��داع نظرياتی ك��ه در صحنه عمل، قابلی��ت اجرايی 
ندارند، بر ش��دت  اين مش��كات می افزايد و روابط حقوقی بین 
بانک ها و مشتريان را به شدت پیچیده می كند. نتیجه اين تدابیر 
غیربانكی نیز خروج سپرده از بانک ها و سرازير شدن آن به سوی 
بازارهای دلالی و غیرمولد همراه با تضعیف قدرت تسهیات دهی 
بانک ها خواهد بود. بی ترديد اين گونه راه حل های غیراقتصادی و 
غیربانكی، قیمت تمام ش��ده منابع بانكی و به تبع آن، نرخ سود 
تس��هیات بانكی را در جهت منافع عموم مردم كاهش نخواهد 
داد. بنابراين مصلحت آن است كه برای راحتی مردم در استفاده 
از خدمات بانک ها و حل مش��كات نظام بانكی كشور، از تجويز 

نسخه های غیراقتصادی و غیربانكی خودداری كنیم.

حض��ور آناين ش��ركت ها در ش��بكه های اجتماعی، به 
معن��ای ادامه عرض��ه خدمات و محصولات آنهاس��ت، اما 
اين كار اصا آس��ان نیس��ت، به ويژه در اكوسیس��تم های 
استارت آپی، رقابتی شديد بر سر حضور آناين پرقدرت در 
جريان است. به نوشته وب سايت كارآفرين، بازاريابی آناين 
غیرقابل پیش بینی اس��ت. عدم قطعیت ب��الا در آن باعث 
شده كمتر كس��ی بتواند روندها را كاما در آن پیش بینی 
كند. با اين وجود، هیچ كسب وكار و مخصوصا استارت آپی 
در اي��ن روزها خود را از داش��تن يک مدير بهینه س��ازی 

موتورهای جست وجو  يا SEO بی نیاز نمی بیند.
تجرب��ه كاربران، عنص��ری ضروری در بهب��ود وضعیت 
كس��ب وكاره��ا در بازارياب��ی ديجیتال اس��ت. اين تجربه 
می تواند وب  س��ايت يک كس��ب وكار را به موفقیت برساند 

يا شكستش را رقم بزند. برای بهبود تجربه كاربران، حضور 
يک مدير بهینه س��ازی جس��ت وجو الزامی اس��ت. كسی 
كه محتوای منتشرش��ده در فضای مج��ازی را برای بهتر 
ديده ش��دن آماده كند و رتبه وب س��ايت كسب وكار را در 
موتورهای جس��ت وجو بالا ببرد. با بهینه سازی محتوا، برند 
شما در اينترنت بهتر ديده می شود و اين بهینه سازی، هم 
كلم��ات و هم تصاوي��ر را دربر می گیرد. نكت��ه مهم درباره 
تجربه كاربران، ايجاد وب س��ايتی ساده برای جست وجو و 
كاربرپسند است. س��رعت در بارگذاری صفحه و بالا آمدن 
وب سايت در دستگاه های مختلف، از چالش هايی است كه با 
تولید محتوای مناسب در موتورهای جست وجو بر آن غلبه 
می كنید. همچنین زمانی كه محتوا در وب س��ايت شما با 
كلمات كلیدی، عبارات طولانی مرتبط با كاربران و تصاوير 

مناسب عرضه شود، شانس بازديد از سايت افزايش می يابد. 
رتبه وب س��ايت شما در فهرست موتورهای جست وجو بالا 
م��ی رود و اين يعنی افزايش بازديدها به نفع كس��ب وكار 
عمل كرده است. افزايش فروش و درآمد، نتیجه نهايی اين 
فرآيند اس��ت. استارت آپ ها را مثل زنبورهای عسل ببینید 
كه تاش می كنند با گام گذاشتن در جهان كسب وكار به 
جايی برس��ند. مخاطب هدف آنها در آغاز مشخص نیست، 
اما تاش می كنند با حفظ سطح محدودی از مشتريان و با 
سرعت كم به كار ادامه دهند. در اين شرايط، اتكا به منبعی 
برای اس��تخراج داده های مشتريان و تجزيه و تحلیل رفتار 
آنها برای اس��تارت آپ ها ضروری اس��ت. مدير بهینه سازی 
محت��وا در موتورهای جس��ت وجو می تواند ب��ه عنوان اين 
منب��ع حیاتی برای اس��تارت آپ ها عمل كن��د. جمع آوری 

داده های مربوط به تقاضا و نیاز مشتريان و تجزيه و تحلیل 
رفتار آنها، كمكی بزرگ در شناس��ايی مخاطبان هدف در 
استارت آپ هاست. استراتژی خوب در بهینه سازی محتوا در 
موتورهای جس��ت وجو به معنای رش��د بیشتر صفحه شما 
در موتوره��ای جس��ت وجو و افزايش بازديد از وب س��ايت 
شماست؛ وب سايتی كه رتبه خوبی كسب كند، بیشتر مورد 
توجه مخاطب قرار می گیرد. هرچه مخاطبان بیش��تری از 
س��ايت ش��ما ديدن كرده و به محتوای شما اعتماد كنند، 
سطح اعتماد ديگران به اين محتوا هم بیشتر می شود. اين 
يعنی تصويری مناس��ب از برند ش��ما در فضای مجازی در 
حال شكل گیری است. سئو به آسانی رتبه صفحه شما در 
فضای مجازی را تغییر می دهد. استفاده از كلمات كلیدی 
و عب��ارات طولانی مرتب��ط با محصول و خدمات ش��ما و 

نیاز مخاطبان در اين زمینه موثر اس��ت، اما يافتن كلمات 
كلیدی به بررس��ی های گس��ترده ای در مورد موضوع كار 
ش��ما و جست وجوی كاربران هدف بستگی دارد. همچنین 
بهینه سازی صفحه و افزايش سرعت در رتبه وب سايت شما 
اثر دارد. رتبه های بالاتر، دست يافتنی است، اما بايد به سئو 
و اس��تراتژی های آن به عنوان كتاب��ی مقدس در بازاريابی 
ديجیتال نگاه كرد. از ديدگاه كارشناسان، استارت آپ كسب 
وكاری تازه تاسیس برای عرضه محصولی خاقانه و متفاوت 
اس��ت. با اين حال در جهان كس��ب وكارها، كار كردن در 
كنار رقبايی كه به عنوان ش��ركت های بزرگ و چندملیتی 
شناخته می ش��وند، كار آسانی نیس��ت. برای تقويت توان 
مبارزه و در معرض ديد مخاطبان بودن، استفاده از ابزارهای 

بهینه سازی محتوا بايد در اولويت قرار گیرد.

بهینهسازیمحتواراجدیبگیرید
5نکتهدربارهسئو

حکایتسودعلیالحساب

بازاریابیدرصنعتمدوپوشاک؛چطوروچگونه؟
خريد لباس نه تنها يک نیاز ضروری برای انسان هاست، بلكه نوعی تفريح بی نظیر نیز محسوب می شود. كافی است 
يک بار هم كه شده در پاساژهای بزرگ دنبال لباس مورد عاقه تان بگرديد تا لذت خريد از برندهای رنگارنگ را درک 
كنید. البته مثل هر كار ديگری، در اينجا هم مشكاتی پیش روی آدم قرار دارد. مثا زير و رو كردن پاساژها نه تنها 
يک روز كامل از شما وقت می گیرد، بلكه آخر سر كلی پادرد هم برای تان به جا خواهد گذاشت. شايد فكر كنید اين 
سختی ها ارزش خريد لباس های خوب را دارد، اما كارآفرينان بزرگ اصا اينطوری فكر نمی كنند. برندهای بزرگ مد 
و پوشاک برای اينكه كار مشتريان شان را راحت كنند، همیشه كمپین های بی نظیری برای مشتريان در چنته دارند. 
اينطوری ديگر جای هیچ حرف و حديثی درباره خريد لباس باقی نمی ماند. خب وقتی شما مطمئن باشید فقط از فان 
برند لباس می خريد، ديگر دلیلی ندارد در هزارتوی پاساژهای مختلف گم شويد! در دنیای مد و پوشاک هم مثل هر...



فرصت امروز: بانک جهانی در يک گزارش جامع به  بررس��ی خصوصیات دولت های 
گذشته و چشم انداز دولت های آينده پرداخت. طبق ارزيابی بانک جهانی، دولت ها قبل 
از وقوع بحران های اخیر در سراسر دنیا، سهم قابل توجهی در پیشرفت توسعه داشتند، 
به كنترل تورم كمک كردند، فقر را كاهش دادند، انقاب فناوری را در حوزه تس��هیل 
ارتباطات به وجود آوردند و دسترس��ی به خدمات اولیه را افزايش دادند. با اين حال، 
دولت   ها در بسیاری از نقاط جهان همچنان با چالش   هايی مواجهند تا نیازهای اساسی 

شهروندان خود را برآورده كنند و با مشكات حكمرانی حل   نشده   ای روبه   رو هستند.
به نظر می رسد كه بیشتر اين چالش   ها در مشكات حكمرانی دولت   ها ريشه دارند. 
ب��ه ارائه   دهندگان خدمات و تنظیم   گره��ا، روش ها، ابزار و منابع موردنی��از برای ارائه 
خدمات داده نمی ش��ود و ش��هروندان نیز ارائه   دهندگان خدمات را پاس��خگو و متعهد 
نمی   دانند. اين مس��ائل برای بسیاری از كشورها همچنان به  عنوان مشكاتی سخت و 
غیرقابل تحمل باق��ی مانده   اند. در طول تاريخ، دولت   ها ويژگی   های مثبت و همچنین 
برخی نارس��ايی ها را از خود نش��ان داده   اند كه در اين خصوص لازم اس��ت دولت   ها از 
شكس��ت   ها درس بگیرند و بر نقاط مثبت خود بیفزايند، به عبارت بهتر، شكست های 
گذش��ته و فرصت های تغییر مثبت را بشناس��ند و درک كنند. بان��ک جهانی در اين 
گزارش با بررس��ی چالش های پیش روی دولت ها، توصیه  هايی برای بازتنظیم قرارداد 

اجتماعی بین جوامع و دولت ها ارائه كرده است.
لزومحکمرانیمتفاوتدولتها

گزارش بانک جهانی به طرح چهار پرس��ش كلیدی پرداخته كه دولت ها می توانند 
از خود بپرس��ند؛ نخست اينكه دستاوردهای مهمی كه شهروندان آرزوی تحققش  را 
دارند، چیست و آيا نقش دولت با انتظارات آنها مطابقت دارد؟ دولت   ها زياد كار می كنند 
ي��ا كم؟ دوم اينكه دولت چگونه می   تواند خدمات ارائه دهد؟ اگر دولت مس��ئول ارائه 
خدمات عمومی اس��ت، آيا می   تواند با منابع موج��ود و با حمايت و همراهی بازيگران 
غیردولتی )كس��ب وكارها يا نهادهای جامعه   محور( به دس��تاوردهای اجتماعی برسد؟ 
چگونه دولت می تواند كارآمدتر باشد؟ چگونه می تواند از منابع كمیاب استفاده كند و 
رضايت شهروندان را جلب نمايد؟ سوم اينكه دولت چگونه می   تواند اعتماد ايجاد كند؟ 
آيا تنظیم چانه   زنی شهروند-دولت و وجود قرارداد اجتماعی پايدار برای ايجاد سطوح 
عمیق اعتماد نسبت به دولت كافی است؟ نهايتا چه عواملی خارج از كنترل دولت بر 
اعتماد تاثیر می   گذارند و دولت چگونه می   تواند از همسويی مستمر انتظارات شهروندان 

و دستاوردها برای حفظ اعتماد، مطمئن شود؟
در اين گزارش كه معاونت بررس��ی های اقتصادی اتاق  تهران ترجمه كرده است، بر 
لزوم حكمرانی متفاوت دولت   ها تاكید شده و آمده است: تصويرسازی جديد از دولت، 
مس��تلزم حكمرانی متفاوت دولت هاس��ت. صرف نظر از نظام سیاسی، تجارب شكست 
دولت   ها نشان می دهد كه بسیاری از اين ناكامی   ها در مشكات حكمرانی ريشه دارند. 
ضرورت دارد دولت   ها رفتارهايی را كه موجب شكست مداوم آنها شده است، شناسايی 
و تغییر رفتار را به گونه   ای آغاز كنند كه با چالش   های جديد روبه رو شوند و به دولت 
آينده تبديل شوند. تنظیم لحن گفتمانی كه از سطوح بالا منعكس می شود،    می   تواند 
مهم باشد، هدايت و رهبری موضوع می   تواند از طريق شناسايی و تبیین اهداف معنادار 
در میان ش��هروندان طنین   انداز    ش��ود و اولويت   دهی به آنچه ب��ه  طور واقع   بینانه قابل 
دستیابی است متمركز باشد. يكی از ويژگی   های كلیدی در حصول اطمینان از اهداف 
واقع بینانه، در نظر گرفتن حقايق و ظرفیت مالی قابلیت   های موجود و زمینه   ای دولت 

است. به وجود آوردن لحن متفاوت برای ايجاد اعتماد و افزايش منايع پايدار برای ايفای 
نقش دولت، كلیدی است. صرف نظر از سطح يا بخش مورد توجه، دولت   ها بايد مقصد 
را تعیین و مسیرهای خود را ترسیم كنند. همچنین برای پیگیری تغییر، طیف وسیعی 

از ائتاف   ها و تیم   های گوناگون بايد تشكیل شود.
تصویرسازیمجدددولتخوب

اولین گام مهم، جست وجو، خلق و استفاده از فرصت   ها برای تغییر است كه سه  بعد 
را از حیث اقداماتی كه    بايد توس��ط دولت   ها انجام شود دربر می گیرد. دولت بايد تیم   ، 
ائتاف    و محیطی مجاز و آزاد برای هدايت و اعمال تغییرات و اصاحات خلق و ايجاد 
كند. همچنین بايد نوآوری را تقويت و از فناوری برای رسیدگی به مشكات و عبور از 
آنها استفاده كند. نوآوری به معنای انتخاب پیشرفته   ترين راه حل نیست، بلكه به معنای 
اس��تفاده از فناوری و قابلیت   های موجود به روش های نوآورانه برای ايجاد تغییر است. 
دولت بايد فعالانه در جست وجوی فرصت   هايی برای استفاده از شرايط و بحران های در 

حال تغییر به  عنوان تكیه گاهی برای پیشبرد تغییرات باشد.
س��فر به سوی دولت آينده توس��ط افراد، چه در داخل و چه در خارج از دولت آغاز 
می شود. لازم است همه افراد جامعه در مورد اينكه دولت كجای مسیر است، نقش آنها 
در دولت گذش��ته و نقش بالقوه آنها در دولت آينده چیس��ت و چطور می   توانند رفتار 
خ��ود را برای حمايت از دولت در حال دگرگونی، تغییر دهند، فكر كنند. به   طور كلی 
دولت گذشته بی   اعتنا به متن جامعه، نامطمئن، گسترش دهنده فقر، غیرقابل اعتماد، 
اتاف   كننده منابع، غیرمنعطف، ناامن، فاس��د، تقويت   كنن��ده نابرابری منفعل در برابر 
تغییرات اقلیمی و با وعده   هايی شكس��ت   خورده اس��ت. در مقابل، دولت آينده دارای 
قابلیت انطباق، الهام   دهنده، س��هیم كننده همگان در رف��اه، قابل اعتماد و متمركز بر 
هدف، اثربخش، با بهره   وری بالا و در حال مقابله با تغییرات اقلیمی، دارای انتخاب   های 
 سنجیده و جهت   گیری روشن، دارای قابلیت پاسخ   دهی به تقاضاها، تامین كننده امنیت، 
قادر به درک چالش   ها، آماده برای رويارويی با بحران ها، در جس��ت وجوی فرصت   ها و 

توانا در مهار بحران هاست.
در باب نحوه ارائه خدمات، دولت گذش��ته ناكارآمد اس��ت، به اتاف منابع و فس��اد 
اج��ازه بروز می دهد و موانع برای بروز كارايی بخ��ش خصوصی را تثبیت می كند. در 
مجموع، اين اقدامات پتانسیل دولت را برای تحقق اهداف خود فلج كرده، ضمن اينكه 
انگیزه   های عدم تغییر يا فقدان مطالبه گری از دولت را تقويت می كند. در عوض، دولت 
آين��ده ناكارآمدی و دلايل آن را شناس��ايی و درک می كند، بهره   وری بخش دولتی و 
خصوص��ی را چه در ح��وزه مقررات و چه در حوزه نیروی كار ب��الا می   برد و در حوزه 
تداركات با تخصیص منابع مالی عمومی از طريق مقابله با عامل ايجاد ناكارآمدی ضمن 

ايجاد سازگاری و بهره   برداری از فناوری جديد، ارائه خدمات را ارتقا می دهد.
ازدولتگذشتهتادولتآینده

دولت گذش��ته ب��رای كارآمدی همچنان ن��گاه به درون دارد و ب��ه جای تمركز بر 
ارائه و بهبود خدمات به جامعه، گس��ترش دولت را دنب��ال می كند. به نیازهای مردم 
توج��ه نمی   كند و كیفیت ارائه خدمات در دوره او تغییری نمی   كند؛ در حالی كه نظام 
بوروكراتیک با انگیزه كسب و تقويت قدرت و منافع در زمان كار او در حال گسترش 
اس��ت، اما دولت آينده با تمركز بر هدف و خواسته   های جامعه در زمینه نحوه و منابع 
ارائه خدمات تجديدنظر كرده و ضمن انجام اين كار ارائه درس��ت خدمات را تضمین 

می كند. 

دولت گذش��ته در نتیج��ه ابراز وعده   های غیرواقعی، م��ورد بی   اعتمادی جامعه قرار 
می گی��رد. جامع��ه در تصمیم گیری   های دولتمردان مش��اركت داده نمی   ش��وند. اين 
دولت در برقراری ارتباط مناس��ب در عصر رس��انه   های اجتماعی شكست می   خورد و 
در نهايت در تنظیم   گری و ارائه خدمات غیرمنس��جم اس��ت. در مقابل، دولت آينده با 
مشاركت دادن جامعه در تصمیم گیری   ها و پاسخگويی به آنها و برقراری ارتباط درست 
با آنها ايجاد اعتماد می كند.  دولت گذشته در جست وجوی فرصت نیست و می   نشیند 
و منتظر تغییر می ماند و به جای مقابله با چالش   ها، آنها را می پذيرد. در عوض، دولت 
آينده فعالانه در جست وجو، خلق و بهره گیری از فرصت   ها برای تغییر از طريق ايجاد 
ائتاف   هايی قوی برای هدايت تغییر اس��ت. دولت گذشته به طور مداوم و بیش از حد 
وعده می دهد و در مقابل خدمات كمی ارائه می كند، خواس��ته   های جامعه را در نظر 
نمی گی��رد و برای درک محدوديت ها و چالش   های خود با جامعه مش��ورت نمی   كند. 
دولت آينده در مقابل در عین جاه   طلبی به صورت گزينشی و واقع   بینانه هدف موردنظر 
خود را تعیین می كند، توانايی خود را درک می كند و در برابر تقاضاهای رو به رشدی 
كه با آن مواجه اس��ت به صورت منطقی پاسخگوس��ت. همچنین دولت گذشته بدون 
جهت   گیری روش��ن، در برابر موقعیت   ها واكنش نش��ان می دهد، ناهماهنگ اس��ت و 
جزيره   ای عمل می كند، از ريسک كردن اجتناب می كند، از اشتباهات درس نمی گیرد 
و اقدامات خود را تعديل و اصاح نمی   كند. به جای آن دولت آينده گام   های هماهنگ 
و دقیقی به سمت مقصد خود به همراه ذی نفعان كلیدی درگیر برمی   دارد، ريسک   های 
حساب   شده را می   پذيرد، از پیشرفت   ها و گام   های اشتباه در مسیر درس می گیرد و در 

صورت نیاز ضمن انعطاف   پذيری لازم، مسیر را بازتعريف و تنظیم می كند.
تغییرشکلقرارداداجتماعی

اين گزارش در پاسخ به سوال اول درباره نقش دولت می   نويسد، دولت   ها بايد از تاش 
برای به حداكثر رساندن آنچه می   توانند به تنهايی ارائه دهند، اجتناب كنند و در عوض 
   باي��د نقش خود را با در نظر گرفت��ن توانايی و ماهیت خود بازتعريف كنند. آنها صرفا 
بر تدارک تمرك��ز نمی   كنند، بلكه به نقش خود در تنظیم، رهبری و هماهنگی توجه 
می كنند. آنها در نظر دارند كه چگونه دولت محلی و مركزی بخش خصوصی، جوامع 
و همه جنس��یت   ها می   توانند با هم برای دس��تیابی به اهداف مشتركی كه به نیازهای 
شهروندان پاسخ می دهد، كمک كنند. درباره ارائه خدمات و سوال دوم نیز دولت   ها در 
اين راه از ايجاد تمايز بین منافع خود با منافع شهروندان اجتناب می كنند و با تمركز 
صحیح بر نیازهای شهروندان در زمینه نحوه ارائه و هدايت آنچه از طريق تداركات يا 
تنظیم   گیری می   انديشند، قابلیت   های جديد را آشكار و گشوده و از طريق همكاری با 
بخش خصوصی، كیفیت و برابری را در خدمتی كه ارائه می شود تضمین می كنند. در 
ارتباط با كارآمدی دولت آينده نیز دولت ها با منابع كمتر، كار بیشتری انجام می دهند 
و از ات��اف مناب��ع اجتناب می كنند، علل بروز ناكارآمدی را شناس��ايی، درک و با آن 
مقابله می كنند. راه   حل   ها را شناسايی می كنند و با فناوری   های جديد سازگار و از اين 
طريق بهره   وری بخش عمومی و خصوصی را هم در حوزه مقررات، بازار كار، تداركات 
و تخصیص منابع عمومی ارتقا می دهند. در مورد سوال چهارم و جلب اعتماد از دست 
رفته، دولت   ها بايد به فوريت از طريق مش��اركت   دهی شهروندان در تصمیم گیری   ها و 
ارائه خدمات، برقراری ارتباط مطلوب با آنها، بهره   گیری از فرصت   هايی كه فناوری ارائه 
می كند، با دس��تیابی به آنچه متعهد به آن هستند و ايجاد انطباق و سازگاری در ارائه 

خدمات و تنظیم   گری، نسبت به بازيابی اعتماد از دست رفته و حفظ آن بكوشند.

بانکجهانی،چشماندازدولتهایآیندهراترسیمکرد

تجربه گذشته برای دولت آینده

در بهار 1401 س��اخت و ساز در پايتخت به پايین ترين میزان خود 
در 18 س��ال اخیر رس��ید. به اعتقاد كارشناسان، اين سقوط تاريخی 
تولید مس��كن بیش از هر چیز، متأثر از جهش دوباره قیمت مس��كن 
در ابتداي امسال است كه باعث نااطمیناني سرمايه گذاران ساختماني 
نس��بت به آينده و ناتواني بیش��تر آنها در فروش و در نتیجه انصراف 
از ادامه فعالیت شان شده است. اگرچه در سال گذشته، تیراژ ساخت 
مس��كن در ته��ران به ك��ف تاريخي خود رس��ید، اما آم��ار جديد از 
پروانه هاي س��اختماني صادرشده در س��ه ماه نخست امسال حكايت 
از آن دارد كه تیراژ تولید مس��كن در تهران نس��بت به كف تاريخي 
پارس��ال 42 درصد ديگر سقوط كرد. بهار پارس��ال براي 10 هزار و 
۷00 واحد مس��كوني پروانه ساختماني صادر شد كه اين رقم در بهار 

امسال به 6 هزار و 200 واحد افت كرد.
روند ساخت وس��از ها در س��اير ش��هرها نیز چندان تعريفي نداشته 
و طب��ق آمار ه��اي مركز آمار اي��ران، در بهار امس��ال واحد هاي درج 
 ش��ده در پروانه هاي س��اختماني مناطق ش��هري كش��ور، ۹0 هزار و 
2۹0 واحد بوده كه نس��بت به بهار پارسال، كاهش 12.۷ درصدي و 
نسبت به زمستان پارس��ال، كاهش 21.8 درصدي را نشان مي دهد. 
اي��ن تعداد در اس��تان البرز با كاهش 43.۷ درصدي نس��بت به بهار 
پارس��ال، بیش��ترين افت را تجربه كرد. پس از البرز نیز ساخت وساز 
گیان نس��بت به بهار سال گذش��ته كاهش 42.6 درصدي داشته و 
اين اس��تان در رتبه دوم با بیش��ترين افت ساخت وس��از ايستاد. در 
بهار امس��ال همچنین ساخت وس��از در اس��تان مرك��زي كاهش 40 
درصدي، در خراس��ان جنوبي كاهش 38.8 درصدي، در ايام كاهش 
نزديک به 35 درص��دي، در زنجان كاهش 31.8 درصدي، در تهران 
كاه��ش 31.2 درص��دي و در آذربايجان غربي كاهش 31 درصدي را 
نش��ان می دهد. در خراس��ان رضوي نیز ساخت و ساز امسال نسبت به 
بهار پارس��ال افت 28.2 درص��دي، در مازندران افت 18.5 درصدی، 
در ق��م افت 1۷.۷ درصدی، در خراسان ش��مالي اف��ت 15 درصدي، 
در كهگیلويه وبويراحم��د اف��ت 14.۷ درصدی، لرس��تان افت 14.2 
درصدی، خوزس��تان اف��ت 13.3 درصدی و در اس��تان هاي كرمان، 
فارس، هرمزگان و گلستان هم افت يک تا 12 درصدی داشته است. 
در واقع، به غیر از اس��تان هاي اصفهان و آذربايجان ش��رقي كه داراي 
كانش��هر هستند، در ساير استان هاي داراي كانشهر، ساخت و ساز با 
افت قابل  توجهي مواجه ش��ده اس��ت. بخش عمده مشكات كمبود 
مسكن مربوط به كانش��هر ها و شهر هاي بزرگ استان هايي همچون 
تهران )كانش��هر ته��ران(، البرز )كانش��هر كرج(، خراس��ان رضوي 
)كانش��هر مشهد(، قم )كانشهر قم(، خوزس��تان )كانشهر اهواز( و 

فارس )كانشهر شیراز( است.
كارشناسان معتقدند بخش خصوصي هر چقدر هم كه توان ساخت 
و س��از بالايي داشته باشد در شرايطي كه مردم قدرت خريد نداشته 
باشند مس��لما س��رمايه گذاری چندانی در بازار نخواهد كرد؛ چراكه 
از دو س��ال گذش��ته قدرت خريد مردم به جايي رس��یده كه حتي با 
اخذ وام ه��م نمي توانند خانه بخرند. با اينكه مي گويند 400 میلیون 

توم��ان وام به متقاضیان خريد مس��كن مي دهند، ام��ا باز هم مردم 
چندان اس��تقبالي از اين وام ها نخواهند كرد؛ زيرا با وجود گرانی ها و 
درآمدهای اندک، بازپرداخت اين وام ها برای شهروندان بسیار سخت 

و تقريبا غیرممكن شده است.

ساختوسازمسکنبهکمترینمیزاندر18سالاخیررسید

سقوطتاریخیتولیدمسکن

نگاه

ترکیهچگونهبازارهاراتسخیرکرد؟
دیپلماسیاقتصادیهمسایهغربی

تركیه شايد مهمترين شريک و رقیب اقتصادی و سیاسی ايران در 
محیط همسايگی است. اين كشور دروازه دسترسی ايران به بازار مهم 
انرژی اروپاست. تركیه در عین حال، رقابت ژئوپلیتیک و ژئواكونومیک 
گسترده ای با ايران دارد و در نتیجه شناخت ديپلماسی اقتصادی اين 
كشور برای دولت و بخش خصوصی، اهمیت دوچندانی پیدا می كند. 
در همین راس��تا، بازوی پژوهشی اتاق بازرگانی ايران در گزارش تازه 
خود به طرح اين س��وال پرداخته كه ديپلماس��ی اقتصادی چگونه به 
بازارگشايی تركیه كمک می كند؟ در اين گزارش، مؤلفه های اساسی 
شكل دهنده ديپلماس��ی اقتصادی تركیه، روند تغییر آن و چشم انداز 
ديپلماسی اقتصادی اين كشور مورد بحث  و بررسی قرار گرفته است.

مرك��ز پژوهش های ات��اق ايران در گزارش »ديپلماس��ی اقتصادی 
تركیه« می نويسد: اقتصاد سیاس��ی تركیه در دو دهه اخیر دگرگون 
ش��ده است. رش��د اقتصادی دوام دار اين كشور، جهش صادرات آن و 
تنیدگی فزاينده اين كشور در اقتصاد جهانی نمادهای اين دگرگونی اند. 
اما در عین حال تركیه در آخرين س��ال دو دهه منتهی به 2023 كه 
100سالگی جمهوری نوين و سال جشن گرفتن اين موفقیت هاست 
با چنان تورمی مواجه اس��ت كه می تواند اين دستاوردها را با خطرات 
جدی مواجه كند. اينكه تركیه 2023 در تداوم دو دهه اخیر در مسیر 
موفقیت گام برمی دارد يا وارد دوره جديد زوال می شود هنوز چندان 
روش��ن نیس��ت، اما بلندپروازی های ژئواكونومیک و ژئوپلیتیک اين 

كشور همچنان تداوم دارد.
ساختار نهادی ديپلماسی اقتصادی تركیه در قالب مدل هماهنگی 
قابل مفهوم بندی اس��ت. طیف وس��یعی از نهادهای بخش دولتی و 
خصوصی در شكل دهی به ديپلماسی اقتصادی اين كشور نقش آفرينی 
می كنن��د. در اي��ن می��ان، نق��ش وزارت اقتص��اد و وزارت بازرگانی 
برجس��ته تر است. وزارت امور خارجه نیز در سال های اخیر از حاشیه 
به متن ديپلماسی اقتصادی تركیه آمده است. در واقع، ساختار نهادی 
ديپلماسی اقتصادی تركیه مبتنی بر مدل هماهنگی است و اين بدان 
معناس��ت كه نهادهای مختلفی در طراحی و اجرای آن دخالت دارند 
و تصمیم گیری ه��ای اين حوزه، برآيند كنش ه��ا و چانه زنی های اين 
نهادهاس��ت. وزارت امور خارجه، وزارت بازرگانی و وزارت خزانه داری 
و داراي��ی و آژانس همكاری و هماهنگی تركی��ه مهمترين نهادهای 
شكل دهنده به ديپلماسی اقتصادی تركیه محسوب می شوند. افزون بر 
اين، نهادهای بخش خصوصی تركیه نیز نقش مهمی در تأثیرگذاری 

بر روندهای ديپلماسی اقتصادی تركیه ايفا می كنند.
دستور كار ديپلماس��ی اقتصادی تركیه در سال های اخیر متأثر از 
»چش��م انداز 2023« و استراتژی توسعه صنعتی اين كشور، متحول 
شده است. »چش��م انداز 2023«، هدف بلندپروازانه تبديل تركیه به 
يكی از 10 اقتصاد بزرگ جهان را ترس��یم كرده اس��ت و اس��تراتژی 
توس��عه صنعتی اين كشور، تنیده شدن در زنجیره های جهانی ارزش 
و تبديل ش��دن به هاب تولید و صادرات كالاهای با فناوری متوس��ط 
و بالا در منطقه اوراس��یا را در كانون قرار داده است. اين دو پیشران، 
ديپلماسی اقتصادی تركیه را در راستای متنوع سازی شركای تجاری و 

تسهیل در تنیده شدن در زنجیره های ارزش سوق داده اند.
دس��تور كار ديپلماسی اقتصادی تركیه در سال های اخیر آشكارا 
متحول ش��ده است. اگرچه اتحاديه اروپا همچنان نقشی كانونی در 
ديپلماس��ی اقتصادی تركیه دارد، اما اين كشور توجه روزافزونی به 
كانون های جديد ثروت و بازارهای جديد نش��ان می دهد. در همین 
راس��تا از س��ال 2021 میادی، تركیه تمركز ديپلماسی اقتصادی 
خود را بر بازارهای دوردس��ت، بازارهای فراتر از محیط همس��ايگی 
اين كش��ور كه بیش از 60 درصد تولید ناخالص داخلی جهان را در 
اختیار دارند، قرار داده است و رويكردی تهاجمی برای نفوذ در اين 
بازارها اتخاذ كرده است. در قالب استراتژی جديد، تركیه می كوشد 
پتانسیل های صادراتی خود در بازارهای دوردست را برآورد نمايد و 
روندی پايدار از صادرات به اين بازارها ايجاد نمايد. سیاست گذاران 
ترک اس��تدلال می كنند كه پتانسیل های عظیم بازارهای دوردست 
و نیاز ب�ه متنوع سازی بازارهای صادراتی، محوريت بخشیدن به اين 

بازارها را در ديپلماسی اقتصادی تركیه، الزامی می سازد.
تركیه از ابتدا در نظام تجارت چندجانبه با محوريت گات و بعدها 
س��ازمان تجارت جهانی حضور داشته است. به عبارت ديگر، قواعد 
س��ازمان تجارت جهانی كه ۹۷ درص��د تجارت جهانی در قالب آن 
صورت می گیرد بر روابط تجاری تركیه با ساير كشورها حاكم است، 
اما در سال های اخیر و متأثر از شكست مذاكرات آزادسازی تجاری 
گسترده تر از مسیر سازمان تجارت جهانی، تركیه همچون بسیاری 
ديگر از كش��ورهای مهم در تج��ارت جهانی، ب��ه موافقت نامه های 
تج��اری دوجانبه و منطقه ای روی آورده اس��ت. در تازه ترين تحول 
در اي��ن ح��وزه، تركیه طیفی از كش��ورهای هدف را ب��رای انعقاد 
موافقت نامه ه��ای تجارت آزاد برگزيده اس��ت كه اغلب آنان فراتر از 
محیط همسايگی اين كشور قرار دارند، اما چشم انداز رشد اقتصادی 

و بازار آنان نويدبخش است.
در مجموع می توان گفت كه تركیه براس��اس چش��م انداز س��ال 
2023، سیاس��ت تج��اری و صنعت��ی بلندپروازان��ه ای را در پیش 
گرفته اس��ت. در حوزه سیاس��ت صنعتی می كوش��د ت��ا موقعیتی 
وي��ژه در انقاب چه��ارم صنعتی بیابد و در زنجی��ره جهانی ارزش 
موقعیت خود را ارتقا بخش��د. در حوزه سیاس��ت صنعتی به لحاظ 
جغرافیايی بر اوراس��یا متمركز ش��ده و می كوش��د در اين حوزه در 
صادرات كالاهای فناوری متوس��ط به بالا به بازيگری كلیدی مبدل 
شود. چشم انداز موسوم به 2023، سیاست صنعتی جديد و مبتنی 
بر ارتقای موقعی��ت در زنجیره های ارزش جهانی و بازتوزيع قدرت 
در سیاس��ت بین الملل، مجموعا زمینه را برای تحول در ديپلماسی 
اقتصادی تركیه فراهم آورده اند. از همین روس��ت كه تركیه اهداف 
خود در توسعه صادرات در محیط همسايگی را محقق شده می بیند 

و می كوشد بر بازارهای دوردست متمركز شود.
كارنامه ديپلماس��ی اقتصادی تركیه در دو دهه اخیر، موفقیت های 
فراوانی در خود دارد اما ش��وک تورمی اخیر در اين كش��ور می تواند 
دستاوردهای دو دهه اخیر را تحت الشعاع قرار دهد. تركیه در آستانه 
سال 2023 میادی با وضعیت دوگانه ای مواجه است؛ از يكسو بخش 
مهمی از »چش��م انداز 2023« محقق شده است و اين كشور به يک 
قدرت اقتصادی و سیاس��ی نوظهور بدل شده است، اما از سوی ديگر، 
تورم كم س��ابقه در همس��ايه غربی ايران، تمامی اين دستاوردها را در 

معرض خطر قرار داده است.
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فرصت امروز: از آخرين تغییراتی كه براساس قانون جديد چک اجرايی 
شده اس��ت، تغییر مكانیزم پرداخت چک برگشتی است كه براساس آن، 
تمام حساب های صادركننده چک برگشتی مسدود می شود. در حالی كه 
ت��ا پی��ش از اين طبق قانون اصاح قانون صدور چ��ک، اگر فردی در يک 
بانک دسته چكی داشت و چک او برگشت می خورد، از تمام حساب  هايش 
در همان بانک مبلغ مربوطه برداشت و چک پاس می  شد، در حال حاضر 
به میزان مبلغ كس��ری چک برگشتی، ساير حساب  های صادركننده چک 
برگش��تی در تمام شبكه بانكی مسدود می ش��ود و در نهايت روال قانونی 
از س��وی قوه قضائیه برای برداش��ت از آن حس��اب طی می شود. بنابراين 
اگ��ر ف��ردی در چند بانک حس��اب دارد و در بانک اول چک او برگش��ت 
می  خورد، مانده تمام حس��اب  ها احصا می  ش��ود و كسری موجودی چک 

برگشتی مسدود خواهد شد.
حال آخرين آمارهای بانک مركزی از تعداد و ارزش چک های برگشتی 
نشان می دهد كه در مردادماه امسال بیش از 642 هزار فقره چک برگشت 
خ��ورده ك��ه از نظر تعداد ۹.5 درصد و از نظر مبل��غ 14.5 درصد افزايش 
داشته است. براساس آمارها، حدود ۷.1 میلیون فقره چک به ارزش حدود 
346.۹ هزار میلیارد تومان در مردادماه مبادله شده كه از نظر تعداد و مبلغ 
به ترتیب 12 درصد و 4.5 درصد نسبت به ماه قبل كاهش دارد. از سوی 
ديگ��ر، بیش از 6.4 میلیون فقره با ارزش 30۷ هزار و 400 میلیارد تومان 
از چک های مبادله ای وصول شده كه از نظر تعداد و مبلغ به ترتیب 12.3 
درص��د و 3.3 درصد افزايش دارد. همچنین بیش از 642 هزار فقره چک 
هم برگش��ت خورده كه از هم نظر تعداد و هم مبلغ افزايش يافته اس��ت. 
با وجود آنكه سهم چک های برگشتی در كمترين سطح در پنج ماه اخیر 
قرار گرفته، اما اين روند از حیث مبلغ در بالاترين سطح امسال قرار دارد.

بیشاز90درصدچکهاوصولشد
آماره��ای بانک مركزی درب��اره حجم و ارزش چک های برگش��تی در 
مردادماه 1401 نش��ان می دهد كه در میانه فصل تابس��تان بیش از 642 
ه��زار فقره چک برگش��ت خورده كه از نظر تع��داد و مبلغ به ترتیب ۹.5 
درص��د و 14.5 درصد افزايش يافته اس��ت. جديدتري��ن آماری كه بانک 

مركزی از جريان مبادلات چک منتش��ر كرده اس��ت، مربوط به مردادماه 
امس��ال اس��ت كه در آن حدود ۷ میلیون و 82 هزار فقره چک به ارزش 
346 هزار و 881 میلیارد تومان مبادله شده است كه از نظر تعداد و مبلغ 
به ترتیب 12 درصد و 4.5 درصد نسبت به ماه قبل كاهش دارد. از سوی 
ديگ��ر، بیش از 6.4 میلیون فقره با ارزش حدود 30۷ هزار و 400 میلیارد 
تومان از چک های مبادله ای در اين ماه وصول شده است كه از نظر تعداد 
و مبلغ به ترتیب 12.3 درصد و 3.3 درصد افزايش دارد. در كنار چک های 
وصولی، بیش از 642 هزار فقره چک هم برگشت خورده كه از نظر تعداد و 
مبلغ چک های برگشتی به ترتیب ۹.5 درصد و 14.5 درصد افزايش داشته 
اس��ت. در اين مدت همچنین در اس��تان تهران حدود 2.3 میلیون فقره 
چک با ارزش بیش از 1۷۷ هزار میلیارد تومان مبادله شده است كه بیانگر 
صدرنش��ینی استان تهران در مبادله چک در سطح كشور است. چک های 
وصول شده در استان تهران حدود 2.1 میلیون فقره به ارزش حدود 15۹ 
هزار و 800 میلیارد تومان و چک های برگش��تی حدود 1۹1 هزار فقره به 
ارزش بیش از 1۷ هزار و 200 میلیارد تومان گزارش ش��ده است. از سوی 
ديگ��ر، از كل تعداد و مبلغ چک های مبادله ش��ده بالغ بر ۹0.۹ درصد و 
88.6 درص��د وصول��ی و بالغ بر ۹.1 درصد و 11.4 درصد برگش��ت داده 
ش��ده است. آنطور كه بانک مركزی توضیح داده است، در مردادماه امسال 
حدود 623 هزار فقره چک به ارزش بیش از 3۷.۹ هزار میلیارد تومان به 
دلايل كسری ي�ا فقدان موجودی برگشت خورده است كه از نظ�ر تع�داد 
۹۷ درصد و از نظر ارزش نیز ۹6 درصد از كل چک های  برگشتی به دلیل 
كسری يا فقدان موجودی بوده است. از سوی ديگر، در استان تهران معادل 
184 ه��زار فقره چ��ک به ارزش بیش از 16 هزار و 300 میلیارد تومان به 
دلايل كسری يا فقدان موجودی برگشت داده شده كه از نظر تعداد ۹6.3 
درصد و از نظر مبلغ نیز ۹4.5 درصد چک های برگشتی به دلايل كسری 

يا فقدان موجودی به كل چک های برگشتی بوده است.
مردمچقدرچکرمزداردادهاند؟

همچنین از 535.۹ هزار میلیارد تومان چک وصول ش��ده در مردادماه، 
5۷.4 درص��د آن را چک های عادی و 42.6 درصد آن را چک های رمزدار 

تشكیل می دهند. طبق آمار بانک مركزی، از مجموع چک های مبادله شده 
بیش از 6.8 میلیون فقره وصول ش��ده كه از اين تعداد، 6.4 میلیون فقره 
عادی و بیش از 0.4 میلیون فقره رمزدار بوده است. بنابراين در كل كشور 
۹3.8 درص��د از كل چک های وصولی را چک ه��ای عادی و 6.2 درصد را 
چک های رمزدار تشكیل می دهند. از نظر مبلغی نیز از 535.۹ هزار میلیارد 
تومان چک های وصولی در كل كش��ور حدود 30۷.4 هزار میلیارد تومان 
برای چک های عادی و حدود 228.5 هزار میلیارد تومان خاص چک های 
رمزدار بوده اس��ت؛ يعن��ی 5۷.4 درصد از كل مبل��غ چک های وصولی را 
چک های عادی و 42.6 درصد ديگر را چک های رمزدار به خود اختصاص 

داده اند.
در مردادم��اه بی��ش از 42۷ ه�زار فقره چک رمزدار ب���ه ارزش حدود 
228.5 هزار میلیارد تومان وصول شده كه نسبت به ماه قبل از نظر تعداد 
0.3 درصد كاهش و از نظر مبلغ نیز 12 درصد رش��د داش��ته اس��ت. در 
اين ماه در اس��تان تهران 13۹ هزار فقره چ��ک رمزدار ب�ه ارزش بیش از 
165.1 هزار میلیارد تومان وصول ش��د كه 50.۹ درصد از تعداد چک های 
رمزدار وصولی در س��ه استان تهران )32.5 درصد(، اصفهان )۹.۷ درصد( 
و خراس��ان رضوی )8.۷ درصد( وصول شده اس��ت كه بیشترين سهم را 
در مقايس��ه با ساير اس��تان ها دارا بوده اند. همچنین 80.2 درصد از ارزش 
چک های فوق در اس��تان های تهران )۷2.3 درصد(، خراس��ان رضوی )4 

درصد( و اصفهان )3.۹ درصد( وصول شده است.
چک های عادی به چک هايی گفته می شود كه اشخاص به حساب جاری 
خود ص��ادر كرده و دارنده آن تضمینی جز اعتب��ار صادركننده آن ندارد. 
گیرنده وجه چک ممكن است خود صادركننده يا حامل آن بوده يا چک در 
وجه شخصی معین يا به حواله كرد آن صادر شده باشد. چک های رمزدار اما 
چک هايی هستند كه بنا به درخواست مشتری و به نام اشخاص حقیقی يا 
حقوقی توسط بانک به عهده همان بانک يا شعب آن و همچنین می تواند 
برعهده س��اير بانک ها تحت عنوان چک رمزدار بین بانكی صادر شود. اين 
قبیل چک ها برای تسهیل و تسريع در نقل و انتقال وجوه بین بانكی صادر 

شده و پرداخت وجه آن توسط بانک صادركننده تضمین می شود.

مبلغچکهایبرگشتیرکوردامسالراشکست

سهم 11 درصدی چک های برگشتی

ش��ش ماهه ابتدای امسال در ش��رايطی به پايان رسید كه بازار مسكن 
پايتخت با سه نمايه شامل افزايش ۷6 درصدی معامات، ايجاد انتظارات 
تورمی و متمايل ش��دن ظرفیت های سرمايه ای از شمال به جنوب مواجه 
شد. به گزارش ايس��نا، بازار ملک شهر تهران امسال از چند زاويه رفتاری 
متفاوت را نس��بت به سال گذشته نش��ان داد. افزايش میزان رشد قیمت، 
رش��د معامات متناس��ب با توان خريد، كاهش خريدهای س��رمايه ای و 
س��بقت گرفتن میزان رشد قیمت در مناطق جنوبی از شمال پايتخت، از 
مشخصات بازار ملک در نیمه اول 1401 است. در اين مدت قیمت مسكن 
در ش��هر تهران 26 درصد افزايش يافت و از میانگین متری 34.2 میلیون 
تومان در فروردين به 43.2 میلیون تومان در ش��هريور رس��ید؛ در حالی 
كه در ش��ش ماهه ابتدای سال گذشته رشد قیمت مسكن در پايتخت 8 
درصد بود. تعداد معامات نیز در ش��ش ماهه ابتدای امس��ال نسبت نیمه 
اول سال گذش��ته ۷6 درصد رش��د كرد. عواملی همچون استقرار دولت، 
رونق نس��بی ساخت و ساز دولتی، انتظارات تورمی و اصاح نظام يارانه ای 
در تحركات بازار مسكن اثرگذار بود. البته از تیرماه معامات روند كاهشی 
به خود گرفت و مقايسه نقطه به نقطه معامات در شهريور امسال نسبت 
به مدت مشابه سال گذشته از افت 22درصدی قراردادهای خريد و فروش 
حكاي��ت دارد. گرچه انتظار می رود در نیمه دوم امس��ال تا بهمن ماه بازار 
ملک در آرامش نسبی قرار گیرد، رونق اين بازار در نیمه اول سال از ركود 
نس��بی فعالیت های صنعتی و گسیل سرمايه ها به سمت دارايی های ثابت 
نش��أت گرفت. البته برخاف رونق س��ال 13۹۹ جنس معامات مقداری 
متفاوت بود. بررسی ها نشان می دهد به دلیل پر شدن ظرفیت بازار ملک و 
عرضه بیش از تقاضا در ش��مال شهر تهران، تقاضای خريد در هر دو گروه 
سرمايه گذاری و مصرفی و همچنین تقاضای اجاره به سمت مركز و جنوب 

تهران متمايل شده است.
در ش��ش ماهه امس��ال رش��د قیمت مس��كن در منطقه يک به عنوان 
گران ترين محدوده ش��هر تهران 15.۹ درصد بود و به طور متوسط از ۷5 
میلیون تومان در هر متر مربع به 8۷ میلیون تومان رس��ید؛ در حالی كه 
قیم��ت خانه در منطقه 16 در جنوب تهران با رش��د 43 درصد به متری 
25.۹ میلیون تومان رسید. افزايش قیمت در منطقه 18 معادل 40 درصد 
و در منطق��ه 20 بالغ بر 41 درصد بود. هم اكنون هر متر خانه در منطقه 
20 معادل 23.6 میلیون تومان اس��ت. البته هیچ يک از سه منطقه مذكور 
در جنوب تهران، جزو 10 منطقه  پرتقاضا در ش��هريور امس��ال محسوب 

نمی شوند. پرمعامله ترين منطقه شهر تهران )منطقه 5( نیز در شش ماهه 
ابتدای سال 28 درصد افزايش قیمت مسكن را به ثبت رساند و به قیمت 
54.2 میلیون تومان در هر متر مربع رس��ید. رش��د قیمت در منطقه 2 به 
عنوان دومین محدوده پرمعامله تهران 31 درصد بود. اعداد و ارقام توضیح 
می دهد كه از ظرفیت بازار در ش��مال تهران به طور محسوس��ی كاس��ته 

شده است.
روند رونق بازار مس��كن از آذرماه 13۹6 آغاز ش��د. از آن زمان تاكنون 
قیمت مس��كن در تهران به طور میانگین ۷4۹ درصد رش��د كرده و اين 
میزان در منطقه يک تهران ۷21 درصد و در منطقه 18 در جنوب پايتخت 
81۷ درصد بوده است. با اين حال قیمت مسكن در جنوب تهران، تناسب 
بیش��تری با وس��ع مالی خانواده ها دارد. همین مس��ئله به ايجاد فشار در 
مناطق جنوبی تهران منجر ش��ده اما به دلیل آنكه اغلب ساخت و سازها 
طی يک دهه گذشته در نیمه شمالی تهران انجام شده، در جنوب تهران 
عرضه كافی برای پاسخگويی به مشتريان وجود ندارد. يكی از دلايل پايین 
بودن تعداد معامات در مناطق جنوبی تهران، پايین بودن تعداد فايل های 

مرغوب در اين مناطق است.
مطابق پیش بینی ها، روند نزولی بازار مسكن شهر تهران به لحاظ تعداد 
معام��ات و كاهش نرخ رش��د قیمت كه از تیرماه ش��روع ش��ده بود، در 
ش��هريورماه نیز ادامه پیدا كرد. طبق اعام بانک مركزی، متوس��ط قیمت 
هر متر خانه در تهران به 43.2 میلیون تومان در ش��هريورماه رس��ید كه 
افزايش 1.1 درصد نس��بت به ماه قبل و 36.3 درصد نسبت به ماه مشابه 
سال قبل را نش��ان می دهد. اين كمترين میزان افزايش ماهیانه قیمت از 
فروردين امسال تاكنون بود. درخصوص معامات نیز فرآيند كاهش خريد 
و فروش كه از تیرماه شروع شده بود، ادامه يافت و در شهريورماه 6 هزار و 
33 فقره معامله مس��كن در تهران منعقد شد كه از كاهش 23 درصدی و 
22.5 درصدی نسبت به مرداد امسال و شهريور پارسال حكايت دارد. اوج 
رونق بازار مس��كن شهر تهران در شش ماهه اول امسال، در خردادماه رخ 
داد ك��ه 13 هزار و 8۷4 فقره معامله امضا ش��د. اين رقم در تیرماه به 10 
هزار و 2۹4 فقره، در مردادماه به ۷ هزار و 825 فقره و در شهريورماه به 6 

هزار و 33 قرارداد خريد و فروش مسكن رسید.
شواهد و قرائن از ورود بازار مسكن به فاز ركود غیرتورمی حكايت دارد. 
البته معمولا بازار مسكن با توجه به پايان پیک جابه جايی از مهر تا بهمن 
به ثبات نسبی می رسد و سپس با حجم خريد و فروش های قبل از تغییر 

س��ال مواجه می شود. بر اين اس��اس می توان انتظار داشت كه در صورت 
ادامه  وضعیت فعلی اقتصاد در چهار ماه آينده، آرامش نسبی بر بازار مسكن 
حاكم باشد. كارشناسان نیز عمدتا بر ادامه  ثبات بازار مسكن تاكید دارند. 
فرهاد بیضايی درخصوص پیش بینی اين بازار در نیمه دوم سال می گويد: 
»اگر درآمدهای ارزی منجر به ثبات قیمت ارز شود، بازار مسكن می تواند 
رونق غیرتورمی را داشته باشد و زير نرخ تورم افزايش قیمت پیدا كند. اگر 
بدون درآمدهای ارزی، ثبات نرخ ارز را داش��ته باشیم، ركود مسكن همراه 
با ثبات قیمتی را خواهیم داشت. احتمال سوم يعنی افزايش قیمت ارز با 

احتمال رشد قیمت مسكن همراه می شود.«
مقايسه حجم معامات مسكن در شهريور )6033 فقره( نسبت به خرداد 
)13 هزار و 8۷4 فقره( نشان می دهد ظرفیت بازار مسكن به كمتر از نصف 
كاهش يافته اس��ت. رشد ماهیانه قیمت نیز در ش��هريور 1.1 درصد و در 
خرداد 8.4 درصد بود كه نش��ان می دهد س��رعت رشد ماهیانه قیمت در 

مقايسه با سه ماه قبل تقريبا به يک هشتم رسیده است.

بازارمسکنواردرکودغیرتورمیشد؟
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حبابسکهدرهفتهگذشتهثابتماند
افزایشقیمتسکهوطلا

در هفته گذش��ته قیمت انواع سكه و طا افزايش يافت و به دلیل تعادل در 
دادوس��تدها، حباب سكه ثابت و در همان رقم يک میلیون و 500 هزار تومان 
باقی ماند. محمد كشتی آرای، كارشناس بازار طا با بیان اين مطلب درخصوص 
وضعیت بازار گفت: بهای انس جهانی طا تحت تأثیر تحولات سیاسی جهان و 
جنگ روسیه و اوكراين و كاهش ارزش دلار در هفته گذشته با 54 دلار افزايش 
همراه بود و به 1۷16 دلار رسید. در هفته گذشته همچنین قیمت سكه و طا 
در بازار داخلی تحت تأثیر بهای انس جهانی و نرخ ارز قرار گرفت و در اواس��ط 
هفته به بالاترين سطح خود رسید اما مجددا در پايان هفته با افزايش همراه شد. 
اين كارش��ناس بازار طا ادامه داد: هر قطعه سكه طرح قديم 550 هزار تومان، 
سكه طرح جديد 350 هزار تومان، نیم سكه و ربع سكه هر كدام 150 هزار تومان 
و سكه های يک گرمی نیز 20 هزار تومان افزايش قیمت هفتگی داشتند. بنابراين 
قیمت س��كه، طا و ارز در اوايل هفته با افزايش شديدی همراه بود و در اواخر 
هفته با تعديلی كه انجام شد باز هم نسبت به ابتدای هفته افزايش يافت. به گفته 
كشتی آرای، هفته گذشته نرخ ارز به بالاترين سطح خود رسید و هر دلار آمريكا 
به 33 هزار و 500 تومان افزايش يافت، هرچند در اواخر هفته با كاهش همراه 
شد و هر دلار به 32 هزار و ۷00 تومان رسید. قیمت هر مثقال طای آب شده 
نیز با نوسانات معمول هفتگی كه به بالای 6 میلیون تومان رسیده بود، در پايان 
هفته به طور متوسط 6 میلیون تومان شد و نسبت به ابتدای هفته 1۹0 هزار 
تومان افزايش داشت. همچنین قیمت هر گرم طای 18 عیار نیز در پايان هفته 
گذش��ته 44 هزار تومان نسبت به ابتدای هفته افزايش يافت. با توجه به تعادل 
عرضه و تقاضا، حباب سكه در هفته گذشته تغییری نداشت و در همان رقم يک 

میلیون و 500 هزار تومان ثابت ماند.

سیاستپولیکهجهانراتهدیدمیکند
علیهانقباضپولی

آژانس سازمان ملل نسبت به خطر ركود جهانی ناشی از سیاست پولی هشدار 
داد كه عواقب بس��یار جدی برای كش��ورهای در حال توسعه خواهد داشت. به 
گزارش اينوست، كنفرانس تجارت و توسعه سازمان ملل متحد )آنكتاد( در بیانیه  
منتشر ش��ده با گزارش سالانه خود گفت: »انقباض بیش از حد پولی می تواند 
دوره ركود و بی ثباتی اقتصادی را برای برخی كشورها آغاز كند.« در اين گزارش 
آمده است كه »هر باوری مبنی بر اينكه بانک های مركزی می توانند با تكیه بر 
نرخ ه��ای بهره بالاتر بدون ايجاد رك��ود، قیمت ها را پايین بیاورند، بی احتیاطی 
اس��ت.« نرخ های بهره بالاتر از جمله افزايش نرخ بهره فدرال رزرو آمريكا، تأثیر 
شديدتری بر اقتصادهای نوظهور كه در حال حاضر دارای سطوح بالايی از بدهی 
خصوصی و دولتی هستند، خواهد گذاش��ت. در گزارشی با عنوان »چشم انداز 
توس��عه در جهان شكسته« آمده اس��ت كه احتمال بحران بدهی گسترده در 
كشورهای در حال توسعه، بسیار واقعی است. به طور كلی، آنكتاد پیش بینی رشد 
س��ال 2022 خود را از رقم 2.6 درصدی كه در ارزيابی ماه مارس برآورد كرده 
ب��ود، به رقم 2.5 درصد كاهش داد. آنكتاد همچنین رش��د 2.2 درصدی را در 
سال 2023 پیش بینی می كند. گفتنی است صندوق بین المللی پول ماه گذشته 
هش��دار داد كه برخی از كشورها ممكن است در سال آينده وارد ركود شوند و 

پیش بینی رشد خود را به سمت پايین اصاح كرد.

بیشازیکمیلیونوامازدواج،فرزندو
ودیعهمسکنپرداختشد

به گفته معاون اداره اعتبارات بانک مركزی، در سال جاری تاكنون بیش از يک 
میلیون فقره تسهیات قرض الحسنه ازدواج، فرزندآوری و وديعه مسكن به ارزش 
۹۹ همت به متقاضیان پرداخت ش��ده است. طبق اعام بانک مركزی، مهدی 
صحابی درباره وام وديعه مسكن گفت: تا تاريخ 12 مهر سال جاری تعداد 131 
هزار فقره تشكیل پرونده در اين باره انجام شده كه از اين تعداد ۹4 هزار نفر به 
میزان 53500 میلیارد ريال تسهیات دريافت كرده اند. او درباره وام فرزندآوری 
نیز يادآور شد: تا تاريخ مذكور، تعداد 400 هزار نفر به مبلغ 162 هزار میلیارد 
ريال موفق به دريافت اين تسهیات شدند. همچنین تا تاريخ 12 مهرماه، 50۷ 
هزار نفر به مبلغ ۷00هزار میلیارد ريال از تسهیات قرض الحسنه ازدواج بهره مند 
شدند كه اين امر حاكی از رشد 65 درصدی نسبت به مدت مشابه سال گذشته 
است. معاون اداره اعتبارات بانک مركزی درخصوص پرداخت تسهیات مسكن 
خانوارهای دارای فرزند س��وم گفت: براس��اس جزء 3 بند الف تبصره 16 قانون 
بودجه س��ال جاری مقرر شده برای خانوارهای فاقد مسكن كه فرزند سوم آنها 
از سال 13۹۹ به بعد متولد شده است، تسهیات 200 میلیون تومانی وديعه، 
ساخت و خريد مس��كن پرداخت شود. بر اين اساس بانک مركزی نیز سهمیه 
بانک ها و آيین نامه مربوطه را به شش بانک پست بانک، تجارت، صادرات، توسعه 
تعاون، كش��اورزی و مسكن اباغ كرده است. صحابی با بیان اينكه قانونگذار به 
صراحت اشاره كرده كه اين تسهیات بايد به خانوارهای فاقد مسكن پرداخت 
ش��ود، تأكید كرد: يكی از مشكات پیش روی شبكه بانكی برای پرداخت اين 
تس��هیات، آن اس��ت كه بانک عما امكانی برای كنترل اين مهم كه متقاضی 
فاقد مس��كن است يا خیر را ندارد؛ بنابراين مقرر ش��ده وزارت راه و شهرسازی 
اين اطاعات را به منظور استعام به صورت برخط در اختیار بانک ها قرار دهد. 
در صورت ارائه دسترسی لازم برای استعام وضعیت متقاضی از لحاظ داشتن 
يا نداش��تن مسكن از سوی وزارت راه و شهرسازی، پرداخت تسهیات مسكن 

خانوارهای فاقد مسكن دارای فرزند سوم توسط بانک ها سرعت خواهد گرفت.

شنبه
16 مهر 1401

شماره 2101



دلایلریزشبورسهایجهانیبررسیشد
والاستریت؛2سقوطتنهادریکسال

بررس��ی ابربورس   هايی همچون بورس آمريكا، از دوره   های 
ريزش تاريخ��ی طولان��ی حكاي��ت دارد. عناوينی همچون 
»بورس آمريكا طولانی   ترين سقوط خود را در ۹0 سال اخیر 
تجربه كرد« )21 مه  2022(؛ »بدترين سقوط بورس آمريكا 
در دو س��ال گذش��ته رقم خورد« و »وال اس��تريت؛ غرق در 
خون« )14 س��پتامبر 2022( بیانگر تنها دو ريزش سنگین 
در سال میادی حاضر هستند. به گزارش پايگاه خبری بازار 
س��رمايه )سنا(، به تازگی )در 14 س��پتامبر 2022(، تشكیل 
صف   های فروش س��نگین ناش��ی از نگرانی ه��ای پیش آمده 
به خاطر تورم در آمريكا باعث ش��د تا ش��اهد سقوط بورس 
آمريكا و بدترين افت وال استريت در دو سال گذشته باشیم. 
افزايش بیش از انتظار تورم باعث ناامید ش��دن س��هامداران 
به عقب   نشینی بانک مركزی آمريكا نسبت به ادامه سیاست 
افزايش نرخ بهره ش��د. در اين تاريخ، تمام سه شاخص اصلی 
بورس وال اس��تريت ش��امل ن��زدک، S&P 500 و داوجونز 
در معامات اين روز س��قوط س��نگینی را به ثبت رس��اندند 
و بدتري��ن افت خود از ماه ژوئیه س��ال 2020 و در بحبوحه 

بحران كرونا تاكنون را به ثبت رساندند.
كمی پیش ت��ر )در 21 مه  2022(، س��قوط بورس ايالات 
 متحده، ش��اخص سهام وال اس��تريت را در بحبوحه ترس از 
تورم و ركود به وضعیت نزولی س��وق داده و سرمايه گذاران 
را نی��ز در معرض طولانی   ترين روند زيان خود از زمان ركود 
 S&P بزرگ در س��ال 1۹32 قرار داد. در اين روز، شاخص
500 به میزان 2.3 درصد كاهش يافت و آن را به 21 درصد 
پايین تر از ركورد خود در ماه ژانويه رس��اند و اساسا به روند 
صعودی بازار كه از مارس 2020 آغاز ش��ده بود، پايان داد. 
شاخص داوجونز نیز تا 61۷ واحد كاهش يافت كه 2  درصد 
در روز و 16  درصد نس��بت به س��ال گذش��ته كاهش نشان 

می   داد.
اما بزرگ ترين ريزش بورس آمريكا، معروف به »پنجشنبه 
سیاه« در اكتبر 1۹2۹ تا جولای 1۹32رخ داد. دهه 1۹20 
میادی كه در آمريكا با رش��د فراوان اقتصادی و سیاس��ی و 
اجتماعی همراه بود، پايانی دراماتیک و غیر منتظره داش��ت. 
در اكتبر س��ال 1۹2۹ بورس اين كش��ور سقوط شديدی را 
تجربه كرد و باعث پیدايش دوره ای تاريک ش��د كه به ركود 
بزرگ معروف ش��ده است. در 24 اكتبر سال يادشده، بورس 
آمريكا با 11 درصد كاهش نس��بت به روز قبل باز شد. برخی 
از موسس��ات اقتصادی برای اينكه بازار را عادی جلوه دهند 
و جل��وی هول و هراس مردم را بگیرند، با پیش��نهادهايی با 
رقم بالا سعی كردند ارزش بازار را بالا ببرند كه اين موضوع 
باعث ش��د طی دو روز بعد، ارزش بازار تقريبا به میزان قبلی 
بازگردد. در حقیقت، بازگش��ت ارزش ب��ازار به میزان قبلی 
موقتی بود و دوش��نبه هفته بعد كه با نام »دوش��نبه سیاه« 
شناخته می شود، بازار با 13 درصد كاهش بسته شد. روز بعد 
يعنی در روز سه   ش��نبه  سیاه، تقاضايی در بازار وجود نداشت 
و بازار باز هم ضرر 12درصدی را متحمل ش��د. از آن روز به 
بع��د، روند منف��ی بازار ادامه پیدا كرد و در س��ال 1۹32 به 

پايین   ترين نقطه رسید.
به عقیده كارشناس��ان، اين سقوط به خاطر خريد بیش از 
حد و قیمت گذاری نامعقول اتفاق افتاد و ش��رايط اقتصادی 
كش��ور به  درستی بررسی و آنالیز نش��ده بود. قبل از سقوط 
و در تاريخ س��وم س��پتامبر 1۹2۹، ب��ازار در اوج خود قرار 
داش��ت و ارزش متوسط داوجونز 381.1۷ واحد بود. بدترين 
حالت بازار نیز در تاريخ هش��تم ژوئیه 1۹32 مش��اهده شد 
كه ارزش متوس��ط داوجونز تنها 41 واحد بود؛ يعنی سقوط 
8۹درصدی. اين اتفاق باعث ش��د تا بسیاری از شركت های 
كوچک اعام ورشكس��تگی كنند و از بازار خارج ش��وند، به 
طوری كه بازار بورس آمريكا تا سال 1۹54 نتوانست دوباره 

به ارزش متوسط قبلی خود يعنی 381 واحد بازگردد.
اين سقوط بورس آمريكا، پیامدهای جبران ناپذيری داشت 
و به بی��كاری بیش از 13میلیون كارگ��ر آمريكايی، قحطی 
ش��ديد كش��اورزان، بی    خانمان ش��دن میلیون    ها نفر ديگر و 
ورشكس��تگی كارخانه    ها و بانک ه��ا انجامید. همچنین مردم 
آمريكا كه در روزهای ش��كوفايی نس��بی اقتصادی، س��هام 
زي��ادی جمع كرده بودن��د و از اين طريق ثروت زيادی روی 
كاغذ برای خود فراهم آورده بودند، از ترس از دس��ت دادن 
دارايی خود شروع به فروش سهام خود كردند. اين امر باعث 
كاهش مجدد قیمت س��هام شد، به طوری كه ظرف 1۹روز، 
قیم��ت س��هام از 400 دلار به 30 دلار رس��ید و ظرف يک  
ماه، ارزش رسمی سهام شركت های آمريكا، 40 میلیارد دلار 

تنزل پیدا كرد.
با كم ش��دن قیمت س��هام، قدرت خريد مردم پايین آمد؛ 
در نتیج��ه، تقاضا ب��رای خريد كالا كم ش��د. فروش نرفتن 
محصولات كارخانه    ها، سبب بیكاری كارگران و ورشكستگی 
كارخانه    ه��ا و مراكز تولید ش��د و تعداد بیكاران تا 10  درصد 
جمعیت كشور بالا رفت. دولت آمريكا برای مقابله با بحران، 
مالیات    ه��ا را افزايش داد؛ در نتیج��ه، مالیات دهندگان توان 
خري��د خود را بیش��تر از دس��ت دادن��د و دور باطل تورم و 
بیكاری از س��ر گرفته ش��د. در اين میان، از آنجا كه از سوی 
س��رمايه    داران آمريكايی، س��رمايه گذاری    های كانی در قاره 
اروپا صورت گرفت��ه بود، دامنه بحران اقتص��ادی آمريكا به 
 سرعت به قاره اروپا نیز كشیده شد و بیكاری و ورشكستگی 
در اي��ن قاره نیز رواج پیدا ك��رد. هیچ يک از دوره های ركود 
اقتصادی تاريخ آمريكا به اندازه اين بحران، موجب نارضايتی 
مردم از بی    كفايتی مس��ئولان و برنامه    ريزان اقتصادی آمريكا 
نش��ده بود. اين بحران در آن زم��ان، بزرگ ترين لطمه را به 
وجهه نظام س��رمايه    داری نزد مردم و دولت    هايی كه به    طور 
مس��تقیم از اين بحران متضرر شده بودند، وارد آورد. بحران 
اقتصادی وال اس��تريت س��رانجام با روی كار آمدن فرانكلین 
روزولت به رياس��ت جمهوری آمريكا در س��ال 1۹32 پايان 

يافت.

دریچه

فرصت امروز: دماسنج اصلی تالار شیشه ای در چهار روز معاماتی هفته 
گذش��ته با افت 2.45 درصدی به س��طح يک میلی��ون و 313 هزار واحد 
رس��ید. ش��اخص كل هم وزن نیز بازدهی منفی 3.12 درصدی را به ثبت 
رس��اند. در اولین روز كاری هفته گذشته شاخص كل بورس تهران با 15 
ه��زار و 684 واحد كاهش معادل 1.16 درصد به رقم يک میلیون و 330 
هزار واحد و شاخص كل هم وزن با 6 هزار و 360 واحد كاهش معادل 1.62 
درصد به تراز 386 هزار و 13۷ واحد رس��ید. در جريان دومین روز كاری 
هفته نیز شاخص كل بورس تهران با كاهش 8 هزار و 855 واحدی معادل 
0.6۷ درصد به سطح يک میلیون و 322 هزار واحد و شاخص كل هم وزن 
ب��ا كاه��ش 4 هزار و 23 واحدی معادل 1.04 درص��د به رقم 382 هزار و 
114 واحد رس��ید. همچنین در جريان س��ومین روز كاری هفته شاخص 
كل ب��ورس تهران با كاهش 3 هزار و 311 واحدی معادل 0.25 درصد به 
تراز يک میلیون و 318 هزار واحد و ش��اخص كل هم وزن با كاهش ۹۹8 
واحدی معادل 0.26 درصد به رقم 381 هزار و 113 واحد رس��ید. نهايتا 
در آخرين روز كاری هفته يعنی روز سه ش��نبه 12 مهرماه، ش��اخص كل 
بورس تهران با 4 هزار و 8۷6 واحد كاهش معادل 0.3۷ درصد تا س��طح 
يک میلیون و 313 هزار واحد عقب نشینی كرد و شاخص كل هم وزن نیز 
ب��ا ۷56 واحد كاهش مع��ادل 0.20 درصد به تراز 380 هزار و 348 واحد 
رسید. بدين ترتیب، ش��اخص كل بورس تهران در يک هفته تماما منفی 
به بازدهی منفی 2.45 درصدی و ش��اخص كل هم وزن به بازدهی منفی 
3.12 درصدی رسید تا س��یر نزولی شاخص های بورسی در نیمه مهرماه 

كماكان ادامه داشته باشد.
مبنایصحیحارزیابیبازارسهام

در دو س��ال گذش��ته همواره خبرهايی از خروج چندين میلیارد تومان 
نقدينگی افراد حقیقی  از بازار سرمايه منتشر شده است و به نظر می رسد 
اين روند، خود اثر منفی بر جو روانی بازار سرمايه داشته است. اين در حالی 
اس��ت كه يک فعال بازار سرمايه، آمار خروج نقدينگی حقیقی ها را معیار 
مناس��بی برای تحلیل بورس نمی داند و می گويد: میزان خروج نقدينگی 
حقیقی ها از بازار سرمايه، ماک مناسبی برای پیش بینی وضعیت اين بازار 
نیس��ت؛ كما اينكه در تیر و مردادماه 13۹۹، ورود نقدينگی حقیقی ها به 

اين بازار ش��دت گرفت، اما به رغم ورود حجم قابل توجه نقدينگی توسط 
حقیقی ها شاهد سقوط بازار سرمايه بوديم.

رسول جاويدی با بیان اينكه خروج نقدينگی حقیقی ها به معنای فروش 
حقیقی ها و خريد حقوقی هاست، توضیح می دهد: شخصا معتقدم ورود و 
خروج نقدينگی حقیقی ها از بازار س��رمايه، مبنای صحیحی برای تحلیل 
اين بازار نبوده و نبايد در تصمیم گیری های سرمايه گذاران تاثیرگذار باشد، 
اما در بازار سرمايه گاهی مبنای درستی برای تصمیم گیری ها وجود ندارد. 
برای مثال، بس��یاری از فعالان اين بازار به اش��تباه تصور می كنند كه خبر 
احیای برجام و توافق هسته ای، تاثیر منفی بر روی سودآوری شركت های 
ص��ادرات مح��ور بازار خواهد داش��ت؛ حال آنكه در ص��ورت توافق و رفع 
تحريم ها، ش��ركت ها امكان صادرات بدون ارائه تخفیف را داش��ته و حتما 

شاهد رشد درآمدهای صادراتی شركت های بورسی خواهیم بود.
او با اش��اره به اينكه میزان خروج نقدينگی حقیقی ها، ماک مناس��بی 
برای پیش بینی وضعیت بازار س��رمايه نیست، می افزايد: كما اينكه در تیر 
و مردادماه 13۹۹، ورود نقدينگی حقیقی ها به اين بازار ش��دت گرفت، اما 
ورود نقدينگی حقیقی ها نتوانست رشد بازار سرمايه را رقم بزند و به رغم 
ورود حجم قابل توجه نقدينگی توسط حقیقی ها شاهد سقوط بازار سرمايه 
بوديم. حالا هم خروج نقدينگی حقیقی ها از بازار سرمايه نبايد منجر به اين 

ذهنیت شود كه بازار سرمايه رشد نخواهد كرد.
اين كارش��ناس بازار س��رمايه با تاكید بر اينكه ارزش معامات، مبنای 
مناس��ب تری برای ارزيابی وضعیت اين بازار است، می گويد: وقتی می توان 
از بهبود روند معامات بازار سرمايه صحبت كرد كه شاهد تغییر چند روزه 
در ارزش معامات باش��یم. به عنوان مثال، ارزش معامات خرد برای يک 
هفته هر روز ۷ الی 10 هزار میلیارد تومان باش��د. افزايش ارزش معامات 
برای يكی دو روز، به معنای تغییر روند بازار نیست. در حال حاضر، نشانه ای 
دال بر تغییر روند در بازار س��رمايه مشاهده نمی شود. البته در مورد حجم 
معامات نمی توان چنین تحلیلی ارائه كرد و معمولا چه در شروع روندهای 
نزولی و چه در آغاز روندهای صعودی، حجم معامات افزايش پیدا می كند.

چرخههایرونقورکوددربورس
همايون دارابی، ديگر كارشناس بازار سرمايه نیز دوره رونق و ركود بورس 

ايران را مشابه نمونه های جهانی می داند و می گويد: در تمام بورس ها دوره 
رون��ق و ركود وج��ود دارد و معمولا بازارها بعد از ي��ک دوره صعود، برای 
سال ها دچار كاهش می شوند؛ اين موضوع در بازارهای جهانی نیز رخ داده 
كه از جمله آن می توان به بورس آمريكا در س��ال 2000 و س��اير كشورها 
اش��اره كرد. در ابتدای س��ال جاری میادی نیز ب��ورس آمريكا يک دوره 
صعود و نزول را در پی افزايش نرخ بهره تجربه كرد. بورس ايران نیز در دو 
س��ال گذشته درگیر و اسیر نرخ بهره بوده و می توان گفت كه نخستین و 
مهمترين فاكتور در ايجاد ركود و مسیر كاهشی در كل اقتصاد، اين موضوع 
اس��ت. به گفته وی، بورس آينه واقعی اقتصاد اس��ت و تحولات را س��ريعا 
منعكس می كند، از اين رو در زمانی كه اقتصادها دچار ركود می شوند بازار 
سهام نیز به تبع آن نزولی می شود. در كشورمان به كرات اين مسئله پیش 
آمده و دوره های متعدد كاهش پس از اتمام دوره رونق، امری بديهی است.

دارابی با بیان اينكه در حال حاضر ش��اخص كل و ديگر ش��اخص ها در 
تولیدات صنعتی، مس��كن و... در روند نزولی و ركودی قرار دارند و مقصر 
اصلی اين موضوع، نرخ بهره بالا و پس از آن مواردی همچون قیمت گذاری 
دستوری، نبود شفافیت های ارزی و عدم سیاست گذاری مشخص و مدون 
برای ايجاد رونق اس��ت، می افزايد: جمیع موارد يادش��ده باعث ايجاد روند 
كاهشی در بورس شده است. دولت بايد سیاست 10 فرمان بورسی كه در 
اواخر سال 1400 تعیین كرد را به طور جدی پیش بگیرد؛ چراكه در آن به 
سیاست های مهمی همچون كاهش نرخ بهره پرداخته شده است. در حال 
حاضر بانک ها بی پروا سود 24 درصدی را پیشنهاد می دهند كه اين مسئله 

می تواند تهديد جدی برای بازار سهام باشد.
او با اش��اره به تجربه جهانی در مواجهه با ريزش بازار سهام می گويد: به 
طور كلی بازار سهام ما تفاوت های بزرگی با بورس آمريكا دارد كه از جمله 
آن می توان به بحث مزيت نسبی اشاره كرد؛ كشور ما در صنايعی همچون 
پتروشیمی، معدن، نفت و گاز، حمل و نقل، مسیرهای ارتباطی و... دارای 
مزيت فراوانی است و ظرفیت های بالقوه آن می تواند با رفع موانع فعلی به 
ظرفیت های بالفعل تبديل بشود. در حقیقت، اقتصاد ما می تواند به سرعت 
به محرک ها واكنش نشان بدهد و اين در حالی است كه كشورهای اروپايی 

و آمريكا در ظرفیت های خود به اشباع رسیده اند.

سیرنزولیشاخصهایبورسیادامهدارد

هفته منفی بورس تهران

تعیین تكلیف جاماندگان سهام عدالت همچنان روی میز دولت قرار دارد 
و گفته های مسئولان حاكی از اين است كه جاماندگان شناسايی شده اند، 
اما منابعی كه به عنوان س��هام عدالت قرار اس��ت در اختیار اين افراد قرار 
بگیرد، هنوز مشخص نیست. به گزارش ايسنا، با آزادسازی سهام عدالت در 
ارديبهشت ماه 13۹۹ و قیمت قابل توجه اين سهام متأثر از وضعیت بازار 
سرمايه در آن روزها، بحث مشمول بودن يا نبودن سهام عدالت داغ شد. در 
حالی كه طبق آمارها حدود 4۹ میلیون نفر مشمول سهام عدالت هستند، 
هم��واره صدای اعتراض عده ای به گوش می رس��ید كه چرا با وجود اينكه 

جزو دهک های كم درآمد جامعه هستند، مشمول اين سهام نمی شوند؟
در ه��ر ح��ال، دولت دوازدهم در حالی به كار خ��ود پايان داد كه اعام 
ش��د پرونده ثبت نام سهام عدالت بسته شده است و امكان اينكه مشمول 
جديدی پذيرفته شود، وجود ندارد. با اين حال، برخی از نمايندگان مجلس 
همچنان قول تخصیص سهام عدالت به جاماندگان را می دادند و آمارهای 
مختلفی نیز از جاماندگان ارائه می شد و در نهايت نیز زمزمه های يک جامعه 
آماری 20 میلیون نفری به گوش رسید. البته اين آمار هرگز از سوی هیچ 
مس��ئولی تايید نشد تا اينكه نمايندگان مجلس شورای اسامی در لايحه 
بودجه سال 1401، در مصوبه ای راهكاری برای تعیین تكلیف جاماندگان 
س��هام عدالت در سال 1401 مشخص كردند. طبق مصوبه مجلس، دولت 
موظف شد از محل باقی مانده سهام متعلق به دولت يا شركت های دولتی 
در بنگاه های قابل واگ��ذاری در هر بازار موضوع گروه های )1( و )2( ماده 

)2( قانون اجرای سیاست های كلی اصل چهل و چهارم )44( قانون اساسی 
جمهوری اسامی ايران مصوب 25 خردادماه 138۷ و اصاحات و الحاقات 
بعدی آن، نس��بت به واگذاری س��هام عدالت به مددجويان جامانده تحت 
پوشش كمیته امداد امام خمینی )ره(، مددجويان سازمان بهزيستی كشور 

و تمامی افرادی كه از سهام عدالت برخوردار نشده اند، اقدام كند.
بر همین اس��اس، حدود سه ماه قبل حس��ین قربانزاده، رئیس سازمان 
خصوصی سازی از شناسايی جاماندگان سهام عدالت تحت پوشش كمیته 
امداد و بهزيستی خبر داد و اعام كرد كه تعداد جاماندگان تحت پوشش 
اين دو نهاد در مجموع حدود 3 میلیون و 33۷ هزار و ۷00 نفر هستند كه 
حدود 2میلیون و 25 هزار نفر تحت پوشش بهزيستی و حدود يک میلیون 

و 300 نفر تحت پوشش كمیته امداد قرار دارند.
حال س��وال اين اس��ت كه پرتفوی جاماندگان از چه س��هامی تشكیل 
خواهد شد؟ به نظر می رسد هنوز مشخص نیست چه سهامی در پرتفوی 
جاماندگان قرار بگیرند. البته اس��امی بنگاه هايی مطرح شده است و برخی 
بر اين باورند كه جزو 20 درصدی اس��ت كه دولت بايد نگه دارد. در واقع، 
بند ج سیاس��ت های كلی اصل 44، به 80 درص��د بنگاه ها اجازه داده بود 
واگذار شوند اما در تبصره يک بند ب ماده سه قانون اصل سیاست 44 ذكر 
ش��ده اس��ت كه دولت اجازه دارد تا 20 درصد سرمايه گذاری كند. تفسیر 
حقوقی اين است كه دولت مكلف است 80 درصد ارزش بازار اين بنگاه ها 
را واگذار كند. 20 درصد ديگر را مجاز است حفظ كند و زمانی كه میزان 

ش��ناوری آن پايین آمد، دوباره دولت می تواند از طريق سازمان توسعه آن 
مورد را س��رمايه گذاری كند. بنابراين بايد توجه كرد كه دولت ديگر سهام 
حداكثری ندارد و هرچه سهام باقی مانده از همین شركت های پتروشیمی 
و پالايشگاه و... است. اين شركت ها جزو همان 20 درصد است، ولی تفسیر 
اين اس��ت كه دولت می تواند آنها را واگذار كند. البته برخی هم معتقدند 
كه دولت نمی تواند و اين موضوع از معاونت حقوقی استعام شده است و 
اين معاونت بايد پاس��خ دهد. نكته اينجاست كه دولت منابع ديگری برای 
تخصیص به س��هام عدالت ندارد. كل ارزش بازار پرتفوی س��هام دولت در 
تابلوی ب��ورس حدودا 186 هزار میلیارد تومان اس��ت كه حدود 86 هزار 
میلیارد تومان يعنی نزديک 40 تا 45 درصد آن، وثیقه وام هايی است كه 
از سال 13۷۹ به بعد اخذ شده است و امكان واگذاری آنها از هیچ طريقی 
وجود ندارد. در نهايت هر زمانی معاونت حقوقی پاسخ خود را اعام كند، 
امكان تخصیص سهام به مش��مولان كمیته امداد و بهزيستی امكان پذير 
می ش��ود. اما تكلیف جاماندگان ديگر سهام عدالت چه می شود؟ در مورد 
ساير افراد واجد شرايط، وزارت اقتصاد و وزارت رفاه بايد در يک ساز و كار 
علمی افراد را شناسايی كنند. در حال حاضر سازوكاری به غیر از پايگاه رفاه 
ايرانیان وجود ندارد و معاونت مربوطه در وزارت رفاه لیست افرادی كه در 
شش دهكی درآمدی هستند و سهام عدالت ندارند را مشخص كرده است، 
اما تعداد نهايی نیست. زمانی هم كه تعداد مشخص شود، بايد برای منابع 

آن از سوی دولت و مجلس، تدبیری انديشیده شود.

جاماندگانسهامعدالتمشخصهستند،امامنابعمشخصنیست

ماجرایجاماندگانسهامعدالت

بــــورس تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
شنبه

16 مهر 1401

شماره 2101



به قلم: ارين رودريگو
كارشناس بازاريابی در موسسه هاب اسپات

ترجمه: علی آل علی

يک س��ال ديگر با تمام شرايط گوناگونش برای بازارياب ها به پايان رسیده 
اس��ت. اكنون سال 2021 بیشتر مربوط به گذشته است و بايد بیشتر به فكر 
برنامه های بازاريابی برای س��ال پیش رو بود. در اين میان عرصه تبلیغات نیز 
تحولات بسیار زيادی را تجربه كرده است. بی شک رهايی از سختی های مربوط 
به همه گیری كرونا و اولین سويه های امیدواری برای بازگشت به شرايط سابق 
در اين میان اهمیت بسیار زيادی داشته است. چنین امری بسیاری از برندها 

را در مسیر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف كمک كرده است. 
وقتی يک س��ال در عرصه بازاريابی و تبلیغات پشت سر گذاشته می شود، 
اغلب اوقات بازنگری در زمینه نحوه فعالیت برندها و بازارياب ها در اين میان 
ايده بس��یار جذابی خواهد بود. اگر هم پای برندهای بزرگ به بحث باز شود، 
تقريبا هر كسی برای مطالعه فهرستی از ترندهای مورد عاقه برندهای بزرگ 
صف خواهد كش��ید. اين امر مهمترين نكت��ه در زمینه تعامل میان برندها و 
مشتريان شان محسوب می ش��ود. برندهای بزرگ همیشه توانايی ويژه ای در 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف شان دارند. درست به همین خاطر شما بايد 
نگاهی به تجربه برندهای بزرگ برای يادگیری نحوه موفقیت در بازار اندازيد. 
يك��ی از كارهای جذاب در پايان هر س��ال پیش بینی ترندهای مورد توجه 
يا الگوهای تبلیغاتی جذاب برای برندهای بزرگ در س��ال پیش رو است. اين 
امر ش��ايد در نگاه نخست بسیار خوش بینانه صورت گیرد، اما در صورتی كه 
ش��ما توانايی تاثیرگذاری لازم بر روی مش��تريان تان را پیدا كنید، تبديل به 
فرآيندی بس��یار جذاب و هیجان انگیز خواهد ش��د. درست به همین خاطر 
م��ا در مقاله كنونی به دنبال يک پیش بین��ی جذاب از آينده عرصه تبلیغات 
در بازه زمانی پیش رو هس��تیم. اين امر به شما برای تاثیرگذاری حرفه ای بر 
روی مخاط��ب هدف و فعالیت بهتر در اين حوزه كمک خواهد كرد. در ادامه 
برخی از مهمترين نكات در رابطه با الگوهای موردپس��ند برندهای بزرگ در 
عرصه تبلیغات س��ال 2022 را با هم مرور خواهیم كرد. اين امر به شما برای 
پیش بینی بهتر از شرايط سال پیش روی و كسب آمادگی لازم برای بازاريابی 

و تبلیغات حرفه ای در اين بازه زمانی كمک می كند. 
تبلیغاتویدئویی

اولین الگويی كه بايد برای ش��ما اهمیت ويژه ای داش��ته باش��د، تبلیغات 
ويدئويی اس��ت. اي��ن امر با توجه به محبوبیت ف��راوان فرمت ويدئو در میان 
كاربران امر عجیبی نیست. بسیاری از برندها در طول سال های اخیر به طور 
مداوم در تاش برای اس��تفاده از ويدئو بوده اند. چنین امری جذابیت فرمت 
مورد بحث را به خوبی نشان می دهد. درست به همین خاطر شما بايد از همان 
لحظه نخست در تاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان با استفاده 

درست از ويدئوی تبلیغاتی باشید. 
بی ش��ک ويدئوهای طولانی همیشه موردپس��ند كاربران نیست. به همین 
خاطر شما بايد در طول سال پیش رو ويدئوهای تان را به خاصه ترين شكل 
ممكن پیش روی كاربران قرار دهید، در غیر اين صورت ش��ايد مشكات تان 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان به طور چش��مگیری افزايش پیدا 
كند. ام��روزه برخی از برندها به طور مداوم ب��رای بازاريابی ويدئويی بر روی 
استفاده از ايده های عجیب و طراحی آثار طولانی تمركز دارند. اين امر شايد 
برای شما به عنوان بازارياب جذاب باشد، اما تاثیر منفی بر روی مشتريان تان 
خواهد داشت. درست به همین خاطر در طول سال آينده بايد تا جای ممكن 
ويدئوه��ای تبلیغاتی تان را كوتاه و مختصر تهی��ه نمايید، در غیر اين صورت 
ش��انس تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به طور قابل ماحظه ای 

كاهش پیدا خواهد كرد. 
اگر برند ش��ما به تازگی وارد عرصه بازاريابی ويدئويی شده است، راه بسیار 
طولانی برای موفقیت در ح��وزه موردنظر پیش روی تان قرار دارد. دلیل اين 
امر نیز گستردگی و تنوع ترندهاست. بسیاری از برندها به طور مداوم از يک 
يا دو ترند كلیشه ای سود می برند. توصیه ما در اين میان به شما تاش برای 
شناس��ايی انواع ترندها با اس��تفاده از ابزارهای حرفه ای يا تعامل مستقیم با 
مش��تريان است. امروزه گوگل به عنوان يک برند بزرگ و غول دنیای آناين 
خدمات بس��یار بی نظیری پیش روی برندها قرار می دهد. اين امر می تواند به 
شما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف كمک شايانی نمايد. اگر شما به 
اين نكته مهم توجه لازم را نشان دهید، همیشه فرصتی برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف تان پیدا خواهید كرد، در غیر اين صورت شايد ويدئوهای 
تك��راری ش��ما حتی نظر يک نف��ر را نیز جلب نكند. چنی��ن امری می تواند 
هزينه های بسیار زيادی از نقطه نظر بازاريابی و تبلیغات روی دست برندتان 

قرار دهد.
گفت و گو با مش��تريان درباره ويدئوهای تبلیغات��ی قبلی برند نیز يكی از 
نمونه های جذاب برای تاثیرگذاری بر روی آنها محسوب می شود شما با چنین 
كاری ب��ه خوبی امكان برقراری ارتباط با مش��تريان و تبادل نظر را خواهید 
داش��ت. يادتان باش��د در اين رابطه تیم بازاريابی و تبلیغات ش��ما بايد حتما 
از ايده های مشتريان اس��تفاده كند، در غیر اين صورت مشتريان با مشاهده 
بی توجهی شما به سلیقه شان ديگر تمايلی برای همكاری و تعامل با شما نشان 
نخواهند داد. در نتیجه به سادگی هرچه تمام تر برند شما بدل به يک كسب 
و كار كلیش��ه ای در بازار خواهد شد. اين امر می تواند شرايط تان در بازار را به 

شدت تحت تاثیر قرار دهد. 
تبلیغاتدرشبکههایاجتماعی

 شبكه های اجتماعی در طول بیش از يک دهه اخیر مهمترين منبع برای 
كاربران به منظور تعامل با يكديگر و همچنین انتشار محتوای مورد عاقه شان 
بوده اس��ت. اين امر موجب ش��د تا از همان روزهای اول ظهور ش��بكه های 
اجتماع��ی بس��یاری از برندها نیز در آنها عضو ش��وند. امروزه ب��ا تنوع پیدا 
ك��ردن پلتفرم های اجتماعی كار برندها نیز برای پیدا كردن مشتريان ش��ان 
تا حدودی س��خت ش��ده اس��ت. اگر پیش از اين فقط فیس بوک و تويیتر به 
عنوان شبكه های اجتماعی كاربردی و جذاب در نزد كاربران محبوبیت داشت، 
اكنون اينس��تاگرام، يوتیوب، تیک تاک و ده ها مورد ديگر نیز به اين فهرست 

اضافه شده است.
تبلیغات در شبكه های اجتماعی با توجه به توضیحات ارائه شده در بالا امر 
چندان عجیبی نیست. شايد تنها نكته نگران كننده برای برندها در اين میان 
تمايل برخی از كس��ب و كارها برای پرداخت هزينه های سرسام آور تبلیغاتی 
باشد. اين امر می تواند هر برند تازه كاری را به وحشت اندازد. نكته مهم در اين 
میان ضرورت توجه شما به فرآيند تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و پرهیز 
از رقاب��ت با برندهای بزرگ در همان ابتدای كارتان اس��ت. اين امر می تواند 

انگیزه شما برای تاثیرگذاری حرفه ای بر روی مخاطب تان را دو برابر كند. 
بی شک رقابت با برندهای بزرگ امر جذابی محسوب می شود، اما اگر شما 
در شرايط مناسبی از نظر بودجه نباشید، چنین كاری فقط هزينه های اضافی 
روی دست تان باقی خواهد گذاشت. درست به همین خاطر توصیه ما پیگیری 
روند تبلیغات در شبكه های اجتماعی همراه با استفاده از گزينه های ارزان تری 
مانند بازاريابی ارگانیک است و تركیب اين دو مورد می تواند عاوه بر كاهش 
هزينه های بازاريابی شما به تاثیرگذاری بهتر بر روی مخاطب هدف نیز كمک 
نمايد. بنابراين ش��ما هیچ مش��كلی از نظر تعامل با مش��تريان و تاثیرگذاری 
حرفه ای روی آنها پیش روی خود نخواهید داش��ت. چنین امری اغلب اوقات 
برای برندها جذابیت زيادی دارد. بنابراين ش��ما هم بايد به خوبی از آن برای 
بهبود وضعیت برندتان اس��تفاده كنید، در غیر اين صورت ش��ايد خیلی زود 

توانايی تان برای تعامل استاندارد با مشتريان از بین برود. 
انتخاب شبكه های اجتماعی مناس��ب يكی ديگر از بحث های مهم در اين 
گونه تبلیغات اس��ت. بس��یاری از برندها از همان روز نخست در تاش برای 
بازاريابی در تمام ش��بكه های اجتماعی هس��تند. شايد اين امر جذاب به نظر 
برس��د، اما نه از نظر مالی و نه از نظر نتیجه بخشی خوشايند نیست. بنابراين 
شما بايد به طور هدفمند بر روی برخی از شبكه های اجتماعی سرمايه گذاری 
نمايید، در غیر اين صورت شايد هرگز فرصتی برای تبلیغات حرفه ای و تعامل 

با مشتريان پیدا نكنید. 
هر برندی بايد براساس نیاز كسب و كارش اقدام به همكاری با يک شبكه 
اجتماع��ی نمايد. يادتان باش��د در صورتی كه همكاری ش��ما با يک ش��بكه 
اجتماعی ماهیت طولانی مدت به خودش بگیرد، میزان تاثیرگذاری به شدت 
افزاي��ش پیدا خواهد كرد. بنابراين بايد در ت��اش برای بهبود وضعیت تان از 

اين نظر باشید. 
اندكی پرس و جو از مشتريان همیشه می تواند شرايط شما را بهینه سازی 
كند. در رابطه با انتخاب شبكه های اجتماعی مناسب برای بازاريابی نیز چنین 
ش��رايطی مصداق دارد. با اين حس��اب شما بايد همیش��ه به دنبال همكاری 
با مش��تريان تان برای انتخاب بهترين شبكه های اجتماعی ممكن باشید، در 
غی��ر اين صورت هرگز فرصتی برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف تان 
پی��دا نمی كنید. اين امر می تواند عاوه بر هزينه های بالايی كه برای برندتان 
به همراه دارد، از نظر س��طح تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نیز برای تان 
حسابی دردسرساز شود. بنابراين توصیه ما در اين بخش تاش برای تعامل با 

مشتريان و انتخاب پلتفرم های محبوب شان به طور مستقیم است. 
تبلیغاتموبایلی

گوشی های هوشمند ديگر بخش جدايی ناپذيری از زندگی روزمره انسان ها 
ش��ده است. اغلب افراد روزشان را با مشاهده صفحه گوشی شروع می كنند و 
آخر ش��ب نیز با چک كردن انواع اخبار و شبكه های اجتماعی در گوشی های 
هوشمندشان به خواب می روند. اين امر برای برندها اهمیت بسیار زيادی دارد. 
ب��ه هر حال پلتفرمی به اين اندازه جذاب برای تبلیغات كمتر پیدا می ش��ود. 
درست به همین خاطر مشاهده تبلیغات موبايلی در اين فهرست نبايد برای 
شما تعجب آور باشد. سرمايه گذاری بر روی اين الگوی تبلیغات در سال پیش 
رو افزاي��ش چش��مگیری پیدا خواهد كرد. اين امر ب��ا توجه به تمايل برندها 
برای حضور در كنار مشتريان ش��ان قاب��ل درک خواهد بود. به همین خاطر 
شما بايد به بهترين شكل ممكن در تاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 

هدف تان باشید. 
تبلیغات موبايلی در طول س��ال های اخیر رشد بسیار زيادی داشته است. 
يك��ی از دلايل اصلی اين امر، همه گیری كرونا و خانه نش��ینی اجباری بخش 
گس��ترده ای از م��ردم در طول ماه های اخیر بوده اس��ت. اگرچه اكنون ديگر 
خبری از شرايط مورد نظر نیست، اما هنوز هم مردم به گشت و گذار آناين 
با استفاده از گوشی های هوشمندشان عادت دارند. به همین خاطر شما امكان 
س��رمايه گذاری مطمئن و تعامل با مشتريان تان در قالب اين الگوی تبلیغاتی 

را خواهید داشت. 
بسیاری از برندها برای سرمايه گذاری بر روی تبلیغات موبايلی دچار استرس 
و نگرانی بس��یار زيادی هستند. يكی از دلايل اين امر فقدان آشنايی كافی با 
نحوه س��رمايه گذاری در اين حوزه و تعامل با يک برند مطمئن برای نمايش 

محتوای تبلیغاتی ش��ان اس��ت. ش��ما در اين صورت نبايد اصا نگران شويد. 
دلی��ل اين امر نیز ام��كان تعامل با بهترين برند دنی��ا يعنی گوگل در زمینه 
نمايش محتوای تبلیغاتی تان اس��ت. اين امر می تواند شرايط به شدت جذاب 
و هیجان انگیزی برای برندتان به همراه داش��ته باش��د. بنابراين بايد از همان 
ابت��دای راه همكاری با گوگل برای نمايش تبلیغات موبايلی به كاربران را در 

دستور كارتان قرار دهید. 
امروزه با همكاری گوگل برندها امكان شخصی سازی تبلیغات شان و نمايش 
انحص��اری آنها برای دامنه مش��خصی از كاربران را دارند. اي��ن امر می تواند 
وضعیت شما را به طور قابل ماحظه ای بهبود بخشد. با اين حساب اگر شما 
به دنبال ش��یوه ای مطمئن و تضمین شده برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف تان هستید، هرگز تبلیغات موبايلی را فراموش نكنید. اين الگو می تواند 

بازگشت سرمايه بسیار عالی برای تان به همراه داشته باشد. 
خوشبختانه امروزه برندهای بسیار زيادی در زمینه تبلیغات موبايلی فعالیت 
دارند. همین امر می تواند برای شما مثال های بسیار زيادی را به همراه داشته 
باشد. بنابراين اگر شما به دنبال مشاهده برخی از نمونه های موفق در زمینه 
تبلیغات موبايلی هس��تید، به سادگی با يک جست و جوی ابتدايی می توانید 
ده ها نمونه در اين رابطه را پیدا كنید. معنای اين امر س��اده تر ش��دن فرآيند 
طراحی تبلیغات موبايلی و امكان تركیب نمونه های موفق برای ساده س��ازی 
كار خودتان اس��ت. چنین امری نه تنها هزينه های تبلیغاتی ش��ما را به طور 
قابل ماحظه ای كاهش می دهد، بلكه شانس تان را برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف نیز به طور قابل ماحظه ای افزيش خواهد داد. با اين حس��اب 

شما هرگز نبايد در استفاده از اين شیوه ترديد به خودتان راه دهید. 
تبلیغاتنمایشیدرسایتها

تبلیغات نمايشی در سايت های معتبر نیز هنوز جايگاه ويژه خودش را برای 
بازارياب ها حفظ كرده است. اين امر به طور معمول با استفاده از ترافیک بالای 
برخی از سايت های مشهور روی می دهد. شما به اين ترتیب امكان استفاده از 
انواع تكنیک ها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان را خواهید داشت. 
اين امر می تواند در نهايت فعالیت شما و سطح تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف را افزايش دهد. مهمترين نكته در اين میان انتخاب سايت های مناسب 
و پرطرفدار در میان مشتريان تان است، در غیر اين صورت هزينه های شما به 

هیچ نتیجه مناسبی ختم نخواهد شد. 
امروزه همكاری با س��ايت هايی مثل آمازون ي��ا يوتیوب می تواند جذابیت 
زيادی برای برندها داش��ته باشد. ش��ايد يكی از مهمترين نگرانی های برندها 
 )Ad Blockers( در اين میان امكان اس��تفاده كاربران از ان��واع اد باكرها
باشد. چنین امری می تواند مشاهده تبلیغات شما از سوی كاربران را با مشكل 
جدی رو به رو س��ازد. بنابراين توصیه ما به شما انتخاب سايت هايی است كه 
به كاربران توصیه می كنند تا نرم افزار اد باكرش��ان را غیرفعال كنند. چنین 
امری می تواند نمايش محتوای شما برای كاربران را به ساده ترين شكل ممكن 
رقم بزند. با اين حسب شما هیچ دلیلی برای نگرانی در زمینه سرمايه گذاری 

بر روی اين حوزه نخواهید داشت. 
تبلیغاتچاپی

تبلیغات چاپی با گذش��ت سال های دراز از معرفی اش به تیم های بازاريابی 
هنوز هم دارای محبوبیت بس��یار زيادی اس��ت. مردم امروزه هم در گوشه و 
كنار شهر از تبلیغات چاپی در قالب بیلبورد يا حتی تراكت های جمع و جور 
اس��تقبال می كنند. درس��ت به همین خاطر شما هم در برندتان بايد به طور 
حرفه ای به دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان با اس��تفاده از چنین 
تكنیک هايی باشید، در غیر اين صورت شايد فرصتی برای جلب نظر مشتريان 

باقی نماند. 
ام��روزه تبلیغات چاپی می تواند طرح ها و الگوهای بس��یار متنوع همراه با 
رنگ های پويا را پیش روی مشتريان قرار دهد. چنین امری بايد مدنظر شما 
برای س��رمايه گذاری در اين حوزه مهم باش��د، در غیر اين صورت شايد تمام 
برنامه های تان در اين حوزه با مشكات جدی رو به رو شود. توصیه ما در اين 
میان تاش برای تاثیرگذاری حرفه ای بر روی مخاطب هدف اس��ت. اين امر 
تنها با استفاده از ايده های تازه برای تبلیغات چاپی صورت می گیرد. بنابراين 

ش��ما بايد همیش��ه اين نكته مهم را مدنظر قرار دهی��د، در غیر اين صورت 
وضعیت تان برای تعامل با مشتريان روز به روز وخیم تر خواهد شد. 

تبلیغاتمحلی
تبلیغات محلی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف امر بس��یار مهمی 
محس��وب می شود. اين امر می تواند تجربه شما برای تعامل با مشتريان را به 
طور حرفه ای تحت تاثیر قرار دهد. امروزه بس��یاری از مشتريان در بازارهای 
محلی روی خوشی به تبلیغات جهانی نشان نمی دهند. درست به همین خاطر 
شما بايد همیشه آماده استفاده از انواع راهكارهای سنتی برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف تان باشید. نتیجه اين امر بهبود ذهنیت مشتريان نسبت 

به برندتان خواهد بود. 
تبلیغات محلی در طول سال های اخیر تنوع بسیار زيادی پیدا كرده است. 
شما تقريبا امكان استفاده از هر ايده ای در اين میان را داريد. تنها مسئله مهم 
در اي��ن بین توجه به ايده محوری ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
است. اگر شما به اين نكته مهم توجه لازم را نشان ندهید، وضعیت تان به طور 
قابل ماحظه ای پیچیده می شود. توصیه ما در اين بخش تاش برای استفاده 
از ايده های متنوع و اندكی ارتباط با مشتريان در بازارهای محلی است. چنین 
امری می تواند وضعیت شما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور 
قابل ماحظه ای بهبود بخش��د.  اگر برند ش��ما نیز برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف به طور مداوم با مش��كاتی رو به رو است، می توانید تبلیغات 
محلی را به عنوان راهكاری برای جلب نظر مش��تريان تان مدنظر قرار دهید. 
اين امر می تواند وضعیت ش��ما را به طور قابل ماحظه ای بهبود بخش��یده و 
رابطه تان با مش��تريان در بازارهای محلی را متحول سازد. البته در اين میان 
بايد قید كلیشه های رايج در تبلیغات محلی را بزنید. وگرنه سرمايه گذاری تان 

بدون كمترين نتیجه ای به پايان خواهد رسید. 
تبلیغاتتلویزیونی

تبلیغات تلويزيونی الگوی ديگری برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
در طول س��ال 2022 خواهد بود. در اين رابطه ش��ما بايد بر روی استفاده از 
ويدئوهای كوتاه و همچنین فعالیت به عنوان اسپانسر برنامه های مطرح تمركز 
كنید. چنین فعالیت هايی می تواند وضعیت ش��ما در ارتباط با مشتريان را به 
طور قابل ماحظه ای توس��عه دهد. اگرچه شبكه های اجتماعی و سايت های 
مختلف طرفداران زيادی دارد، اما هنوز هم كانال های تلويزيونی تفريح مناسبی 
برای مردم به حساب می آيد. با اين حساب شما در صورت سرمايه گذاری در 
اين حوزه به خوبی امكان جلب نظر مشتريان تان را خواهید داشت. اين امر در 

بلندمدت وضعیت تان را به طور قابل ماحظه ای بهبود می بخشد. 
بی شک هزينه های س��رمايه گذاری بر روی تبلیغات تلويزيونی بسیار زياد 
است. به همین خاطر برخی از برندها برای جلب نظر مشتريان به سراغ گونه 
ارزان ت��ر اين الگو، يعنی همكاری با كانال های راديويی می روند. توصیه ما در 
اين میان توجه به انواع پادكست است. اين امر می تواند وضعیت شما در بازار را 
به طور قابل ماحظه ای بهبود بخشیده و شرايط تان را از هر نظر متحول سازد. 
بی ش��ک برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف شان بايد همیشه 
بیش��ترين تاش را از خودش��ان نش��ان دهن��د. اين امر ام��روزه با همكاری 
تولیدكنندگان پادكست در زمینه ارائه محتوايی نوآورانه و همراه با خاقیت 
به سادگی در دسترس برندها قرار دارد. بنابراين شما بايد به خوبی از اين نكته 
برای تاثیرگذاری حرفه ای بر روی مخاطب هدف تان سود ببريد. يادتان باشد 
در اين رابطه انتخاب پادكس��ت های مربوط به حوزه كاری تان می تواند انگیزه 

بیشتری در كاربران به منظور مشاهده اش ايجاد كند. 
امروزه بسیاری از برندها به دنبال ايجاد آمادگی در خود به منظور فعالیت 
تبلیغاتی حرفه ای در س��ال 2022 هس��تند. ما در اين مقاله به دنبال برخی 
از مهمترين نكات و ترندها برای تبلیغات در س��ال پی��ش رو بوديم. اين امر 
می تواند برای شما هیجان بس��یار زيادی داشته باشد به عاوه رقابت شما با 
ديگر برندها را نیز بس��یار جذاب خواهد كرد. بنابراين شما در صورت تمايل 
برای ورود به سال جديد با آمادگی كامل تبلیغاتی بايد تمام نكات مورد بحث 

در اين مقاله را مدنظر قرار دهید. 
منبع:هاباسپات

الگوهای تبلیغات مدنظر برندهای بزرگ برای سال 2022
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اخبار

سند راهبری معماری سازمانی و برنامه توسعه فاوا در برق منطقه ای 
خوزستان تدوین شد

اهواز - شبنم قجاوند: جلسه کمیته راهبری معماری سازمانی و سیستم 
اطلاعاتی یکپارچه شــرکت برق منطقه ای خوزســتان با موضوع تدوین سند 
راهبری معماری سازمانی و برنامه توسعه فاوا در شرکت برق منطقه ای خوزستان 
برگزار شــد. به گزارش روابط عمومی شرکت برق منطقه ای خوزستان، در این 
جلسه که با حضور مدیرعامل، معاونان، مدیران حوزه مدیرعامل و مشاور پروژه 
برگزار شد، نتایج به دست آمده از قرارداد معماری سازمانی که شامل اسناد برنامه 
عملیاتی، برنامه راهبردی فناوری اطلاعات، مدیریت معماری ســازمانی و مدل 
ارزیابی انتخاب سیستم اطلاعاتی یکپارچه است، توسط واحد معاونت برنامه ریزی 

و تحقیقات ارائه شد. مدیرعامل شرکت برق منطقه ای خوزستان نیز در این نشست بر انجام هوشمندانه کارها و اقدامات به صورت جمعی 
و با تفکر سیستمی به  منظور رسیدن به نتایج مطلوب تاکید کرد.  محمود دشت بزرگ همچنین داشتن نقشه راه و برنامه زمان بندی برای 
ادامه فرآیند تکمیلی و بررسی آمادگی سازمانی جهت تصمیم به پیاده سازی سیستم اطلاعاتی یکپارچه را ضروری دانست. بر اساس این 
گزارش، دانشگاه شهید بهشتی به عنوان مشاور پروژه قرارداد معماری سازمانی شرکت برق منطقه ای خوزستان، وضعیت موجود شرکت را از 
منظر مولفه های مورد نظر بررسی و وضعیت مطلوب را بر اساس اهداف و استراتژی های شرکت تدوین و برنامه عملیاتی جهت دوره گذار از 
وضعیت موجود به مطلوب را طراحی و به شرکت برق منطقه ای خوزستان تحویل داده است. از جمله کاربردهای معماری سازمانی می توان 
به یکپارچه سازی اطلاعات و سیستم های اطلاعاتی، بهبود فرآیندهای کسب  وکار، بهبود نظام های مدیریت فناوری اطلاعات، آماده سازی 
برای راه حل های جامع )CRM ،ERP، ...(، هم راستاسازی استراتژیک IT و کسب  وکار و پیاده سازی برنامه استراتژیک سازمانی اشاره کرد.

بهادری:
شرکت گاز ایلام برای گازرسانی به نقاط محروم استان برنامه دارد

ایلام-هدی منصوری: مدیر امور بهره برداری شرکت گاز استان ایلام با اشاره به اینکه این مجموعه برای گازرسانی به نقاط محروم و 
کمتر توسعه یافته استان برنامه دارد، گفت: گازرسانی به مناطق شهری و روستایی دره شهر در وضعیت مطلوبی قراردارد و تلاش می شود 
که روستاهای باقیمانده در کمترین زمان ممکن گازدار شوند.  مجتبی بهادری در مراسم تکریم و معارفه رؤسای جدید و سابق شرکت گاز 
شهرستان دره شهر افزود: هم اکنون ۱۰۰ درصد جمعیت شهری و ۹۷ درصد جمعیت روستایی شهرستان از نعمت گاز طبیعی برخوردار 
هســتند. وی اظهار داشــت: در حال حاضر گازرسانی به روستای فرهادآباد در دست اجرا می باشد که با گازدار شدن این روستا، دره شهر 
در آینده نزدیک به شهرســتان های سبز استان می پیوندد. مدیر امور بهره برداری شرکت گاز استان با اشاره به اینکه شهرستان دره شهر 
دارای ۶۰ روستا می باشد که تاکنون ۵۳ روستای آن گازدار و یک روستای دیگر در دست اجرا است و ۶ روستای باقیمانده از لحاظ سرانه 
هزینه گازرسانی فاقد توجیه هستند، گفت: بیش از ۱۴ هزارو ۴۶۶ مشترک در مناطق شهری و روستایی دره شهر اشتراک پذیری انجام و 
در حال حاضر از نعمت گاز بهره مند هستند. وی اظهار داشت: نصب بیش از ۹ هزارو ۲۶۰ انشعاب در مناطق شهری و روستایی، اجرای 
۳۸۰ کیلومتر خطوط انتقال، تغذیه و شبکه از دیگر خدمات شرکت گاز استان به مردمان خوب شهرستان دره شهر بوده است. همچنین 
در این مراســم فرماندار شهرستان دره شهر با اشــاره به اینکه عملکرد شرکت گاز استان در این شهرستان مطلوب است، گفت: تعداد ۶ 
روستای تخته نرم، چناره، لودر، مهواز، کوه نشین و کله باد با جمعیت ۱۳ خانوار، فاقد توجیه گازرسانی هستند، انتظار می رود به منظور رفع 
محرومیت در این مناطق برای گازرسانی به آنها برنامه ریزی شود. هوشنگ طاهری با بیان اینکه خدمات رسانی شرکت گاز استان در مناطق 
محروم و کمتر توسعه یافته این شهرستان به عینه برای جامعه هدف قابل لمس است، ابراز امیدواری کرد، سرپرست جدید اداره گاز این 
شهرستان بتواند مشکلات مردم در حوزه گازرسانی را برطرف کند. گفتنی است در این مراسم از زحمات "هاشم فرهادی" تقدیر و " شهرام 

اسماعیلی" بعنوان سرپرست جدید اداره گاز شهرستان دره شهر منصوب شد.

7۵۱ هکتار از اراضی ملی استان مرکزی رفع تصرف شد
اراک- فرنــاز امیدی:  فرمانده یگان حفاظــت اداره کل منابع طبیعی و 
آبخیزداری استان مرکزی گفت: ۷۵۱ هکتار از اراضی طبیعی و ملی این استان 
امسال از دست متصرفان خارج شد. منصور بهزاد نیا افزود: این اراضی در قالب 
۱۳۱ فقره پرونده در راســتای حفاظت و حراست از اراضی ملی و اجرای احکام 
قضایی از دست متجاوزان خارج و به بیت المال بازگردانده شد. وی ارزش اراضی 
رفع تصرف شــده در این مدت را ۱۱ میلیارد و ۲۷۴ میلیون ریال عنوان کرد 
و ادامه داد: بیشــترین اراضی رفع تصرف شده مربوط به شهرستان های ساوه، 
زرندیه، اراک و خمین است که با رصد شبانه روزی یگان حفاظت استان مرکزی 

از دست متصرفان خارج شد. فرمانده یگان حفاظت اداره کل منابع طبیعی و آبخیزداری استان مرکزی یادآور شد: ۶۵۹ هکتار از اراضی 
ملی این استان در نیمه نخست سال گذشته در قالب ۸۵ فقره و ارزش ۱۰ میلیارد ریال رفع تصرف و به بیت المال بازگردانده شد. بهزادنیا 
گفت: تصرف اراضی ملی به صورت شخم و ایجاد شیار در اراضی ملی، ایجاد باغ و مستحدثات تصرف شده بود که با شکایت و پیگیری به 

موقع نیروهای اداره کل منابع طبیعی استان مرکزی و با حکم مراجع قضایی از دست متصرفان خارج شد.
وی ادامه داد: این اراضی با رصد شبانه روزی نیروهای یگان حفاظت اداره کل منابع طبیعی و آبخیزداری استان مرکزی، رصد از طریق 
تصویر هوایی)ماهواره ای( و دریافت گزارشات مردمی از طریق سامانه ۱۵۰۴ و ۱۳۹ کشف و رفع تصرف شد. فرمانده یگان حفاظت اداره کل 
منابع طبیعی و آبخیزداری استان مرکزی خاطرنشان کرد: ۱۳ یگان حفاظت شامل ۱۲ یگان در شهرستان ها و یک یگان در مرکز استان 
وظیفه بازرسی، حفاظت و حراست از اراضی ملی و طبیعی این استان را برعهده دارند. درپایان بهزادنیا خاطرنشان کرد: شهروندان استان 
مرکزی می توانند هرگونه وقوع آتش سوزی و تجاوز به عرصه های طبیعی و مراتع استان را از طریق شماره ۱۵۰۴ و سامانه ۱۳۹ به ادارات 

منابع طبیعی و آبخیزداری شهرستان های این استان اطلاع رسانی کنند.

 جلوگیری از توزیع روغن موتور بدون برچسب قیمت 
در سطح بازار استان بوشهر

بوشــهر- خبرنگار فرصت امروز: معاون نظارت، بازرســی و حمایت از 
حقوق مصرف کننده اداره کل صنعت، معدن و تجارت اســتان بوشهر گفت: از  
توزیع روغن موتور بدون برچسب قیمت در سطح بازار استان بوشهر جلوگیری 
می شود. به گزارش روابط عمومی اداره کل صنعت، معدن و تجارت استان بوشهر؛ 
نصرالله کشــاورز افزود : کلیه واحدهای صنفی عرضه کننده روغن موتور اعم از 
واحدهای خرده فروش و صنوف تعویض روغنی، نسبت به نصب برچسب قیمت 
مصرف کننده با لحاظ ســود و هزینه های مصــوب و صدور فاکتور معتبر اقدام 
نمایند. کشاورز با اشاره به اهمیت توزیع بدون واسطه کالا و جلوگیری از عرضه 

خارج از شــبکه روغن موتور در استان بیان کرد: از طریق سازمان حمایت از مصرف کنندگان و تولیدکنندگان برای افزایش سهمیه های 
استان و همچنین ممانعت از فروش اجباری و تحویل کالای کم مصرف که روند فروش کندی دارند، توسط واحدهای تولیدی به نمایندگان 
استان، پیگیری و اقدام لازم خواهد شد. وی عنوان کرد: به منظور شفافیت توزیع روغن موتور در سطح عرضه کلیه واحدهای صنفی نسبت 

به ثبت اطلاعات خرید و فروش خود در سامانه جامع تجارت اقدام نمایند. 

توزیع بیش از ۲۰۰۰ تن سیمان رایگان جهت کمک به ساخت مسکن 
محرومان در استان گلستان

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: مهندس حسینی، مدیرکل بنیاد مسکن استان گلستان در حاشیه بازدید از واحد های در حال احداث 
برای محرومین در شهرستان مرزی مراوه تپه، باتفاق دکتر آریان پور، نماینده مردم در مجلس شورای اسلامی و آقای قربانی، فرماندار مراوه 
تپه از انبارهای توزیع سیمان و میله گرد رایگان بازدید کرد. مهندس حسینی با تشکر از حمایت های بنیاد مستضعفان جهت کمک به 
ساخت مسکن نیازمندان گفت: در شهرستان مراوه تپه در قالب طرح های مختلف حدود ۱۵۰۰ واحد مسکونی روستایی در حال احداث 
است که از این تعداد، حدود ۱۰۰۰ واحد آن مسکن حمایتی و ویژه محرومان و نیازمندان است که ۶لاوه بر تسهیلات قرض الحسنه، به هر 
واحد مسکونی ۱۰ تن سیمان رایگان، ۲۲۰۰ کیلوگرم میله گرد رایگان و ۵۰ میلیون تومان کمک بلاعوض هم  پرداخت می شود تا رویای 

خانه دار شدن بخشی از نیازمندان که تحت پوشش هیچ نهاد حمایتی قرار ندارند، محقق شود

تخلیه اولین محموله میله گرد برای کمک به ساخت مسکن محرومین و 
نیازمندان در استان گلستان

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: با حضور فرماندار شهرستان مراوه تپه، رئیس نهاد پیشرفت آبادانی و پیشرفت بنیاد مستضعفان در 
شهرستان مراوه تپه و نماینده شرکت اسکان بنیاد مستضعفان در شرق استان، اولین محموله میله گرد جهت تحویل به مالکان واحد های 
مسکونی در حال ساخت در راستای تفاهم نامه دوجانبه فی مابین بنیاد مسکن استان و بنیاد مستضعفان جهت ساخت مسکن حمایتی 
)محرومان( تخلیه و تحویل متقاضیان شد.لازم به ذکر است در راستای تفاهم نامه دوجانبه بنیاد مسکن و بنیاد مستضعفان جهت کمک 
به ساخت مسکن محرومان و نیازمندان، مقرر شد ۵۷۸ واحد مسکونی در استان گلستان با تسهیلات و  کمکهای بلاعوض دو بنیاد احداث 
شود .بنیاد مسکن انقلاب اسلامی و بنیاد مستضعفان در این طرح به هر یک از واجدین شرایط، ۱۰۰ میلیون تومان تسهیلات قرض الحسنه 
با کارمزد ۵ درصد و بازپرداخت ۲۰ ساله، ۵۰ میلیون تومان کمک نقدی بلاعوض، ۱۰ سیمان رایگان و ۲۲۰۰ کیلوگرم میله گرد رایگان 

اهدا می شود و طراحی نقشه ها و نظارت بر ساخت این واحدها نیز رایگان است.

اهواز - شبنم قجاوند: مدیرعامل شرکت بهره برداری نفت 
و گاز مسجدسلیمان از تحقق ۱۰۳/۶ درصدی برنامه تعهد شده 
تولید نفت و گاز در این شــرکت در بازه زمانی ۶ ماهه نخست 

سال جاری خبر داد .
مهندس علیرضا هیهاوند که در جلسه پیش بینی بهره دهی 
۶ ماهه دوم سالجاری و ۵ سال آینده چاه ها و در جمع مدیران 
شــرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب و شرکت بهره برداری نفت 
و گاز مسجدســلیمان ســخن می گفت افزود : دست یابی به 
رکوردی بالاتر از تولید تعهد شده، نشانه همکاری همه مدیریت 
هــا و بخش های عملیاتــی و غیرعملیاتی و در مجموع حاصل 
زحمات و تلاش های کلیه ی کارکنان این ۲ شرکت می باشد .

وی با اشــاره به مشکلات، چالش ها و تنگناهای این شرکت 
افزود: کمبود نیروی انسانی و آمار رو به رشد درخواست ترخیص 
و انتقــال کارکنان موجود از مهمترین چالــش ها و موانع این 

شرکت می باشد .
وی همچنین فرســودگی ناوگان خودرویی را از دیگر چالش 
های این شــرکت برشمرد و گفت : با توجه به گستردگی حوزه 

عملیاتی و کوهســتانی بودن تأسیسات فرآورشی و قرار گرفتن 
چاه ها و خطوط لوله در مســیرهای ســخت گذر کوهستانی 
ضرورت دارد ناوگان خودرویی ســبک و ســنگین ترابری این 

شرکت با عنایت ویژه ای تجهیز و نوسازی شود .
وی افزود : با توجه به اهمیت آموزش کارکنان و علیرغم همه 
محدودیت های ناشــی از همه گیری ویروس کرونا در ۶ ماهه 
نخست توانســتیم ۱۳۱۰۰۰ نفر ساعت آموزش برای کارکنان 

برنامه ریزی و به انجام برســانیم که از ایــن مقدار، ۴۰۰۰ نفر 
ساعت سهم آموزش H.S.E برای نیروهای پیمانکار بوده است .

هیهاوند با اشاره به اینکه شکل گیری شهر مسجدسلیمان با 
شروع فعالیت های صنعت نفت در این منطقه مقارن بوده است 
ادامه داد : هرچند نهادهای خدمت رسان در این منطقه مستقر 
می باشند اما بدلیل شرکت-شهر بودن منطقه،توقع و انتظارات 
از صنعت نفت برای ارایه خدمات در چارچوب مســئولیت های 
اجتماعی در سطح بالایی قرار دارد که محدودیت های قانونی و 
کمبود امکانات موجب شده خدمات در حد مقدورات ارایه شود .
وی در خاتمه اظهار امیدواری کرد با همکاری و همدلی کلیه 
ی کارکنان این شــرکت، برنامه تولید ۶ ماهه دوم سال جاری 

همچون نیمه ی نخست فراتر از تعهد محقق گردد .
یــادآوری مــی نماید شــرکت بهره بــرداری نفــت و گاز 
مسجدسلیمان یکی از ۵ شــرکت بهره بردار تابع شرکت ملی 
مناطق نفتخیز جنوب اســت که در گستره ای عملیاتی شامل 
۱۳ شهرستان، راهبری و مدیریت از ۱۲ میدان نفتی را بر عهده 

دارد .  

رشــت- خبرنگار فرصت امروز: معاون برنامــه ریزی و امور 
اقتصادی شــرکت توانیر در بازدید از پروژه های مهم شــرکت برق 
منطقه ای گیلان، پروژه های برقی شرکت را از پروژه های حساس و 

مهم کشوری عنوان کرد.
گلاب کش معاون برنامه ریزی و امور اقتصادی شرکت توانیر گفت: 
پروژه پست انتقال غرب رشت و پروژه خط چهار مداره  پرسر- انزلی- 
غرب رشت- رشت شمالی شرکت برق گیلان، از پروژه های ملی و 
مهمی هســتند که از نظر پایداری شبکه برق کشور، برای شرکت 

توانیر بسیار مهم بوده و در اولویت قرار دارند.
وی افزود: این دو پروژه مهم زیربنایی باید با مدیریت و تدابیر لازم، 
پیش از موعد پیک بار سال آینده و در اردیبهشت ماه به بهره برداری 

رسیده و  وارد مدار شوند.
گلاب کش گفت: برای تحقق این مهم،در نشستی با پیمانکاران 
و مشاورین در برق منطقه ای گیلان، مسائل و مشکلات مورد نظر 
بررســی و مقرر شد شرکت توانیر در حد توان در تامین منابع مالی 
حمایت کند تا  بر اساس تعهدات پیمانکاران و  حمایت های لازم با 
توجه به روند پیشرفت، این پروژه ها در موعد مقرر افتتاح و به بهره 

برداری برسند.
بهمن داراب زاده رئیس هیئت مدیره و مدیر عامل شــرکت برق 
منطقه ای گیلان گفت: دو پروژه خط چهارمداره پرسر - انزلی-غرب 
رشت- رشت شمالی و پست انتقال غرب  رشت از اولویت های اجرایی 
شرکت برق منطقه ای گیلان و از ماموریت های حساس شرکت می 

باشند.
وی افزود: این پروژه ها از پیشرفت قابل قبولی برخوردار هستند و 

انشاءا... با تامین منابع مالی قبل از پیک بار سال ۱۴۰۲ بهره برداری 
و وارد مدار خواهند شد.

 وی اضافه کرد: در استان گیلان علاوه بر این دو پروژه مهم، پروژه 
های دیگری که جزء پروژه های اولویت دار  شرکت توانیر می باشد 

را نیز دردست اجرا داریم.
بهمن داراب زاده گفت: با بهره برداری از پســت غرب رشــت و 
اتصالات مربوطه، بارگیری پســت های انتقال شهدای نفوت، رشت 
شمالی ،عضدی ،سیادتی که در حال حاضر در وضعیت بحرانی قرار 
دارند تا حد قابل قبولی بهبود یافته و تلفات انتقال توان در ســطح 

ولتاژ ۶۳ کیلوولت شبکه گیلان نیز کاهش محسوس خواهد یافت.
 وی افــزود: پروژه خط ۴ مداره نیز علاوه بر ایجاد بســتر انتقال 
توان از نیروگاه پره ســر بــه نواحی مرکزی و جنوبی گیلان، کمک 
شایانی به کاهش بارگیری خطوط انتقال موازی)پره سر -نفوت و پره 
سر- لاکان که در زمره خطوط انتقال با بارگیری بالا در سطح کشور 
شناخته می شوند ( خواهد نمود. همچنین این پروژه ها، بخشی از 
راهکار اصلی رفع حبس تولید برق استان بوده و این امر بیانگر نقش 

حیاتی آنها در تامین بار و ارتقای پایداری شبکه سراسری است.

ساری - دهقان : مســئول روابــط عمومی شرکت ملی پخش 
فرآورده های نفتی منطقه ساری گفت : مدیر منطقه ساری به اتفاق 
جمعی از مسئولین با جانبازان قطع نخایی مرکز توانبخشی جانبازان 

استان مازندران دیدار کردند.
به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی ،عباس خلیل 
پور مســئول روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی 
منطقه ســاری بیان کرد : ســبحان رجب پور مدیر شــرکت ملی 
پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری به اتفاق جمعی ازهمکاران 
و فرزندان شــهدای شــرکت در هفته دفاع مقدس با ایثارگران در 
مرکز توانبخشــی جانبازان قطع نخایی استان مازندران شهرستان 

ساری دیدار کردند .
در این دیدار سبحان رجب پور مدیر شرکت ملی پخش فرآورده 
های نفتی منطقه ساری عنوان کرد : از ایثارگری جانبازان در هشت 
ســال دفاع مقدس به عنوان اسوه های صبر و استقامت درسها باید 

آموخت و سیره رفتار و کردار آنها را سر لوحه زندگی خود قرار دهیم .
وی افزود : ایثارگران  با دفاع از نظام مقدس اسلامی و نائل شدن 
به درجه جانبازی ، جامعه و  ما را مدیون خود و خانواده صبورشان 

کرده اند وامروز وظیفه ما تجلیل و بزرگداشت این بزرگ مردان است 
که علاوه بر رسالت حفظ روحیه جهادی و ایثار ، یکی از پیام رسانان 

واقعی اهداف شهدا و هشت سال دفاع مقدس می باشند  .
در ادامه رجب پور در حضور ایثارگران اظهار داشــت : شــهدا و 
ایثارگران خود را فدای آرمان های اســلام و وطن اسلامی کردند و 

برای برپایی کشوری آزاد و دینی ، از جان خود گذشتند .
ســبحان رجب پور در دیدار با ایثارگــران اذعان کرد : ما خود را 
مدیون ایثارگران دفاع مقدس و خون شــهدا می دانیم و آرمان آنها 

را برای دست یافتن به اهداف بلند انقلاب اسلامی دنبال می کنیم.
وی افزود : شــما ایثارگران از افتخارات این مرز و بوم هستید و ما 
ســعی می نماییم درهمه فعالیت ها روش و منش شما را سرلوحه 

کارهایمان قرار دهیم .
در پایان به منظورمیثاق مجدد با ایثارگران ، شاخه گل ، چفیه و 
تربت متبرک حرم حسینی به آنها تقدیم و عکس ماندگاری ثبت شد.

در 6 ماهه نخست سال جاری انجام شد:

تحقق 103/6 درصدی تولید در شرکت نفت و گاز مسجدسلیمان

معاون برنامه ریزی و امور اقتصادی شرکت توانیر:

پروژه های برق گیلان، از پروژه های مهم کشوری می باشند

مسئول روابط عمومی منطقه ساری خبر داد :

دیدار و تجلیل از ایثارگران در هفته دفاع مقدس

بوشهر- خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل اوقاف و امورخیریه 
اســتان بوشهر گفت : وقف به جامعه خاصی تعلق ندارد و در همه 
ادیان و جوامع وجود دارد اما این فرهنگ در دین اسلام از جایگاه 

ویژه ای برخوردار است . 
حجت الاسلام محمدرضا اسماعیل پوردرجمع خبرنگاران با اعلام 
این مطلب افزود: وقف یکی از ســنت های الهی و میراث جاودانی 
اســت که همه احاد جامعه از آن بهره مند می شــوندومختص به 

دین اسلام نیست 
اسماعیل پور اظهار داشت : رسانه ها با درج اخبار اداره کل اوقاف 
و امور خیریه  می توانند در جهت ترویج فرهنگ وقف در ســطح 

جامعه کمک شایانی نمایند . 
وی از ۴۹۳ موقوفه منفعتی دارای درآمد و ۲ هزار و ۵۲۴ موقوفه 
انتفاعی در قالب مسجد حسینیه زینبیه فاطمیه مهدیه، دارالقرآن 
و آرامستان در این استان خبر داد و افزود : ۹۵ درصد از موقوفات 
استان بوشــهر دارای سند هستند و در سال جاری برای ۱۰ بقعه 

متبرکه و ۵۹ مسجد و حسنیه این استان سند اخذ شده است.
اســماعیل پور یاداورشــد : در ۶ ماه نخســت ســال جاری با 
بازدیدهای مداوم از بقاع متبرکه در همه شهرستان های استان ۱۶ 

بقعه متبرکه مقاوم سازی شده است.
مدیرکل اوقاف و امور خیریه استان بوشهر گفت: امسال تاکنون 

برای ۵۹ مسجد و حسینیه و ۱۰ بقاع متبرک استان سند مالکیت 
صادر شده است

وی خاطر نشــان کرد:  بقاع متبرک شــاخص استان بوشهر بر 
اساس تأکیدات مقام معظم رهبری به قطب و مرکز فرهنگی تبدیل 

شده است.
مدیرکل اوقاف و امور خیریه استان بوشهر تصریح کرد : امسال 
اطلس بقاع متبرکه این اســتان تدوین و ۳۷۶ بقعه آن در اطلس 

کشوری به ثبت رسیده است.
اسماعیل پور یادآور شد: در اســتان بوشهر ۱۵۵ امامزاده، ۱۲۴ 

آرامگاه و ۱۱۲ قدمگاه به ثبت رسیده است.
مدیرکل اوقاف و امور خیریه اسـتان بوشـهر با اشـاره به برپایی 
نمایشـگاه جامـع دهـه وقـف در مدرسـه سـعادت بوشـهر، اضافه 
کـرد : ایـن نمایشـگاه در مدت ۴ روز برپا اسـت کـه ضمن معرفی 
بقـاع و موقوفـات شـاخص اسـتان ظرفیت های مختلـف موقوفات 

ارائه شـده است.

  مدیرکل اوقاف و امورخیریه استان بوشهر: 

فرهنگ وقف در دین اسلام ازجایگاه ویژه ای برخورداراست

قم- خبرنگار فرصــت امروز: معــاون آموزش متوســطه 
آموزش وپرورش قم با اشاره به اینکه کلاس درس بدون معلم دراین 
مقطع وجود ندارد ،گفت: کسری ساعات آموزش در مدارس متوسطه 
این اســتان که یک هزار و ۵۰۰ ســاعت برآورد می شد، با نیروهای 

خرید خدمت جبران گردید.
 نادر کریمی بیرانوند افزود: ۳۷ هزار ســاعت کســری ساعت در 
متوسطه اول و نظری داشــتیم که با نیروهای دانشگاه فرهنگیان، 
آزمون اســتخدام، بازنشســته ها و انتقالی ها از استان های دیگر پر 

شده است.
وی اضافه کرد: در حال حاضر در اســتان قم کلاس درس بدون 

معلم در مقطع متوسطه نداریم.
وی بیــان کرد: در راســتای توســعه متوازن بایــد ۵۲ درصد 
دانش آموزان متوسطه اول وارد متوسطه دوم نظری و ۴۸ درصد نیز 
در حوزه فنی و حرفه ای و کاردانش وارد شــوند که معمولا محقق 

نمی شــود، ولی تلاش می کنیم درصد دانش آموزان هنرستان را به 
۴۰ برسانیم.

کریمی افزود: به منظور توســعه هنرســتان های فنی و حرفه ای 
و کاردانش رشــته های جذاب از جمله طراحی دوخت، آسانسور و 

مکاترونیک که ترکیبی از مکانیک،  الکترونیک و الکتروتکنیک است 
را تقویت کرده ایم و در راســتای شناساندن رشته ها به دانش آموزان 
هر ســاله در هفته مشــاغل، در تمام هنرستان ها نمایشگاه معرفی 

رشته های مختلف برگزار می شود.
وی تصریــح کرد: کمبود امکانات تخصصی هنرســتان ها و دبیر 
تخصصی برای برخی رشــته ها، باعث عدم توســعه مدنظر در این 

هنرستان ها شده است.
بــه گفته وی، در زمان حاضر ۷۴ هنرســتان فنــی و حرفه ای و 

کاردانش با ۱۷ هزار دانش آموز در استان قم فعال است.
۱۱۰ هــزار دانش آموز اســتان قم در مقطع متوســطه تحصیل 
می کنند که از این تعداد ۶۳ هزار دانش آموزان در مقطع متوســطه 
اول در ۲۲۰ واحد آموزشی، ۳۰ هزار دانش آموز در مقطع متوسطه 
نظری دوم در ۱۴۱ واحد آموزشــی و ۱۷ هــزار دانش آموز در ۷۴ 

هنرستان فنی و حرفه ای و کاردانش می باشند.

معاون آموزش متوسطه آموزش وپرورش قم:

کمبود معلم در قم با جذب نیروهای خرید خدمت جبران شد
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نویسنده:علیآلعلی
خريد لباس نه تنها يک نیاز ضروری برای انسان هاست، بلكه نوعی 
تفريح بی نظیر نیز محس��وب می شود. كافی است يک بار هم كه شده 
در پاساژهای بزرگ دنبال لباس مورد عاقه تان بگرديد تا لذت خريد 
از برندهای رنگارنگ را درک كنید. البته مثل هر كار ديگری، در اينجا 
هم مش��كاتی پیش روی آدم قرار دارد. مثا زير و رو كردن پاس��اژها 
نه تنها يک روز كامل از ش��ما وقت می گیرد، بلكه آخر سر كلی پادرد 
هم برای تان به جا خواهد گذاشت. شايد فكر كنید اين سختی ها ارزش 
خريد لباس های خوب را دارد، اما كارآفرينان بزرگ اصا اينطوری فكر 
نمی كنند. برندهای بزرگ مد و پوشاک برای اينكه كار مشتريان شان 
را راحت كنند، همیشه كمپین های بی نظیری برای مشتريان در چنته 
دارند. اينطوری ديگر جای هی��چ حرف و حديثی درباره خريد لباس 
باقی نمی ماند. خب وقتی شما مطمئن باشید فقط از فان برند لباس 

می خريد، ديگر دلیلی ندارد در هزارتوی پاساژهای مختلف گم شويد!
در دنیای مد و پوشاک هم مثل هر عرصه ديگری بعضی از برندها 
شهرت افسانه ای دارند. برندهايی مثل گوچی يا شنل دهه هاست چشم 
تمام مش��تريان را به خودش��ان دوخته اند و اصا قصد بی خیال شدن 
هم ندارند. ترجمه اين ادعا برای كارآفرينان تازه كار يک رقابت سخت 
و نفس��گیر اس��ت؛ از آن رقابت هايی كه تا لحظه آخر نمی ش��ود هیچ 
امیدی به برد داش��ت. درست در چنین لحظات تاريكی ماركتینگ و 
تكنیک های گوناگونش به داد برندها می رسد. خب اگر برندهای بزرگ 
با  بازاريابی توانسته دل مشتريان را ببرد، چرا شما نتوانید همین تجربه 

موفق را تكرار كنید؟ 
اگر همین حالا درباره مهمترين عامل ش��هرت برنده��ا در بازار از 
كارآفرينان مختلف سوال كنید، احتمالا هزاران جواب گوناگون گیرتان 
می آيد. به نظر ما بهترين جواب برای چنین س��والی ماركتینگ است. 
ش��ما با ماركتینگ می توانید طوری برای برندهای بزرگ دردسرساز 
ش��ويد كه نگو و نپرس. به عاوه، مشتريان هم همیشه شما را گوشه 
چشم خواهند داشت. قبول دارم اين روزها تكنیک های بازاريابی بیشتر 
شبیه هزارتويی بی پايان است، اما وقتی روزنامه فرصت امروز در كنارتان 
است، لازم نیست شک و ترديد به خودتان راه دهید. ما در ادامه بعضی 
از بهترين تكنیک های بازاريابی در صنعت مد و پوشاک را زير ذره بین 
می بريم. اگر ش��ما هم در اين صنعت فعالیت داريد، تكنیک های اين 

مقاله كاما مخصوص شما خواهد بود. 
صفرتاصدبازاریابیدرصنعتپوشاک:تکنیکهایحرفهای

بهزبانساده
زمانی نه چن��دان دور مردم همین كه لباس هايی با جنس عالی و 
صدالبته قیمت مناس��ب پیدا می كردند، كاه شان را هوا می انداختند. 
از آن روزه��ای خاطره انگی��ز تا حالا نه تنها صنعت پوش��اک كه بند 
 ،Z بند زندگی ما عوض ش��ده است. مش��تريان امروزی، به ويژه نسل
ديگر فقط دنبال يک خريد عادی نیس��تند. آنها قبل از اينكه به يک 
برن��د دل خوش كنند، زير و بمش را بررس��ی خواهن��د كرد. به زبان 
خودمانی، مش��تريان مدرن انتظارات گسترده از برندها دارند. از قديم 
اكثر مردم همديگر را با طرز لباس پوش��یدن قضاوت می كردند. قبول 
دارم هیچ ك��س را نبايد از روی ظاهر قضاوت كرد، اما وقتی پای لباس 
و مدهای گوناگون وس��ط باشد ديگر جايی برای اين قبیل نصیحت ها 
باقی نمی ماند. در چنین بازاری اگر شما دوست داريد سهمی از خريد 
ماهانه مشتريان داشته باشید، بايد خیلی بیشتر از لباس هايی بادوام و 

ارزان ارائه كنید. 
ما در ادامه سعی می كنیم تازه ترين تكنیک های بازاريابی در صنعت 
مد را با انتظارات فزاينده مشتريان تركیب كنیم. اينطوری هم شما به 
مراد دل تان می رسید هم اينكه مشتريان يک برند دوست داشتنی پیدا 
می كنن��د كه هر ماه بدون حت��ی يک لحظه ترديد از آن خريد كنند. 
ت��ا يادمان نرفته بگويیم تكنیک ه��ای بازاريابی اين مقاله به درد همه 
برندهای فعال در صنعت مد می خورد. پس الگی نگران تفاوت كسب و 

كارتان با غول های بزرگ دنیا نباشید. 
انتخابشعاریخیرهکننده:آشناییبابرندسازیمدرن

صنعت سینما معمولا به نوآوری های پشت سر هم مشهور است. از 
دوربین های فوق العاده قوی گرفته تا صحنه های ويژه كامپیوتری، همه 
و همه عاشقان فیلم و سريال را سر ذوق می آورد. در اين بین روش های 
بازيگری هم زود به زود عوض می شود. مثا سوپراستاری كه دهه ۷0 يا 
80 میادی حسابی روی بورس بود، احتمالا اين روزها ديگر خانه نشین 
ش��ده باشد؛ چراكه كلی بازيگر جديد با انگیزه و صدالبته مهارت های 
جديد دم دس��ت كارگردان ها هس��تند. اين ماجرا درباره صنعت مد و 
پوش��اک هم مصداق دارد. شما قرار نیس��ت مثل يک برند كاسیک 
در بازار حاضر ش��ويد و انتظار اس��تقبال بی نظیر از مشتريان را داشته 
باشید. باور كنید يا نه، راه و رسم بازاريابی كاسیک ديگر خريدار ندارد. 
بنابراين بايد دستی به سر و گوش برندتان بكشید. وگرنه خیلی زود از 

رينگ مسابقه به بیرون پرت خواهید شد. 
ما در روزنامه فرصت امروز انتخاب ش��عار مناسب را اصلی بی چون 
و چرا برای برندهای پوش��اک تلقی می كنیم؛ چراكه مشتريان اول با 

ارزش های يک برند آشنا شده و بعد دنبال خريد از آن می روند. اجازه 
دهید با يک مثال كاربردی منظورمان را روش��ن كنیم. وقتی شما در 
يک روز گرم دل تان هوس نوشابه خنک می كند، قبل از اينكه به قیمت 
يا حتی طعم آن فكر كنید، اس��م برندهای مختلف در ذهن تان رديف 
می شود. در اين بین كوكاكولا به خاطر تعهدات زيست محیطی و اينكه 
همیشه كنار مشتريان بوده، به احتمال ۹0 درصد انتخاب اول و آخرتان 
خواه��د بود. در اين بین كمپین های بازاريابی كوكاكولا و ش��عارهای 
هدفمندش نقش غیر قابل انكاری در جلب نظر مشتريان داشته است. 
بنابراين ش��ما هم بايد از روی دست اين برند بزرگ الگوبرداری كنید. 

ماجرا جالب شد، نه؟
ش��ايد فكر كنید ايده طايی انتخاب شعاری جذاب خیلی نوآورانه 
است، اما راستش را بخواهید قبل از شما تمام غول های صنعت پوشاک 
به اين فكر افتاده اند. مثا برند لويز )Levi’s( با ش��عار وسوسه كننده 
»اس��تايلی برای همه داستان ها« سعی كرده آدم هايی با سرگذشت و 
حت��ی عادت های مختلف را به برندش جذب كند. از طرف ديگر برند 
لی با آن ش��لوارهای نوستالژيكش روی احساسات آمريكايی ها تمركز 
كرده اس��ت. شعار »شلواری كه آمريكا را ساخت« به نقش شلوارهای 
جین در توس��عه صنعتی آمريكا اشاره دارد. هرچه باشد اولین بار اين 
ش��لوارهای جان سخت برای كار در معادن طراحی شد. از آن زمان تا 
حالا شلوارهای جین هنوز هم شهرت شان بابت جان سختی را حفظ 
كرده اند. بنابراين برند لی با يک تیر دو هدف زده، هم به سابقه طولانی 
كس��ب و كارش اش��اره كرده هم اينكه مشتريان را مطمئن كرده كه 

شلوارهايش حالا حالاها خراب بشو نیستند. 
حضوردرشبکههایاجتماعی:استقبالازدنیایدیجیتال!

اين روزها ش��بكه های اجتماعی آنقدر ش��هرت دارند كه ديگر لازم 
نیست برای ترغیب كارآفرينان به حضور در آنها هزار تا استدلال رديف 
كنیم. هرچه باش��د میلیاردها نفر در سراسر دنیا 24 ساعته گوشی به 
دست بوده و در شبكه های اجتماعی پست می گذارند. بنابراين اگر شما 
تا حالا در تويیتر، فیس بوک يا ده ها پلتفرم ديگر ثبت نام نكرده ايد، فقط 

چند قدم تا شكست فاصله داريد. 
اگر فك��ر كرده ايد ما فقط اينجايیم تا ش��ما را دعوت به حضور در 
شبكه های اجتماعی كنیم، سخت دراشتباهید. اين كار دقیقا مثل آن 
اس��ت كه به ش��ما بگويیم بايد هر روز ورزش كنید. خب تا وقتی نوع 
ورزش و تمرين های دقیق آن مش��خص نشود، چنین نصیحت هايی 
مف��ت هم نمی ارزد. پس قبل از اينكه حس��ابی از دس��ت مان ناراحت 
شويد، اجازه دهید كمی دقیق تر پلتفرم های مختلف را بررسی كنیم. 
اينطوری حداقل متوجه می شويد كدام پلتفرم را برای چه كاری بايد 

استفاده كنید. 
• فیس بوک: بزرگترين شبكه اجتماعی دنیا با سابقه ای طولانی در 
ارائه خدمات بهترين گزينه برای اطاع رسانی به كاربران و ايجاد شهرتی 
پايدار برای برند است. اگر شما تازه وارد صنعت مد شده ايد، فیس بوک 

فضايی عالی برای معرفی محصولات تان به مشتريان خواهد بود. 
• تويیت��ر: وقتی صحبت از تويیتر می ش��ود، آدم ياد هش��تگ های 
داغ��ی می افتد كه انگار تمامی هم ندارند. برندهای مد و پوش��اک در 
تويیتر معمولا هشتگ های خاص خودشان را دارند. به عاوه، تعامل با 

طرفدارهای برند نیز در اين فضا خیلی جذاب خواهد بود. 
• اينستاگرام: مشتريان همینطور چشم بسته در بازار دست به جیب 
نمی شوند. اين يعنی شما اول بايد تصاوير متعددی از محصولات تان را 
پیش روی كاربران قرار دهید. اينطوری خیال مشتريان بابت خريدی 
مطمئن راحت خواهد ش��د. وقتی ه��م صحبت از نمايش عكس های 
مختلف از محصولات باش��د، بزرگترين پلتفرم بصری دنیا حرف اول 

و آخر را می زند. 
• پینترست: مشتريان نس��ل جوان همیشه تیپ های خاصی برای 
خودش��ان دارند. ش��ايد فكر كنید آنها خاقیت بالا يا اس��تعداد ذاتی 
برای طراحی مد دارند، اما ماجرا به پینترست و ژست های گوناگونش 
برمی گردد. كافی است يک بار هم كه شده در پینترست دنبال ترندهای 
مد و پوشاک بگرديد. آن وقت با كلی برند مختلف آشنا شده و ايده های 
دس��ت اولی برای طراحی لباس دس��ت تان می آي��د. پس منتظر چه 
هستید؟ شما هم بخشی از اين تجربه جذاب باشید و به مشتريان تان 

ايده های دست اول بدهید. 
• يوتیوب: بازاريابی ويدئويی حت��ی در صنعت مد هم طرفدارهای 
خ��اص خودش را دارد. اگر ش��ما دنبال نمايش ويدئوهايی از پش��ت 
صحنه برند، فروشگاه های مختلف و همینطور نظرات مشتريان هستید، 
يوتی��وب با كلی ابزار برای بارگذاری ويدئوها در كنارتان اس��ت. كافی 
است همین امروز دست به كار شده و شانس تان در اين میان را امتحان 

كنید. 
راهاندازیوبلاگ:چهکسیدنبالاطلاعاتدقیقنیست؟

فرض كنید ش��ما هفته آينده به يک مراسم بی نهايت مهم دعوت 
ش��ده ايد و بايد بعد از سال ها يک دست كت و شلوار درجه يک برای 
خودتان بخريد. در اين صورت احتمالا اول از همه سراغ اينستاگرام يا 
تويیتر می رويد تا نظرات ديگران را جويا شويد. بعد هم سری به سايت 

رسمی برندهای مطرح در اين حوزه می زنید تا از قیمت ها مطلع شويد. 
قبول دارم اين برنامه خیلی دقیق است، اما يک باگ مهم دارد. آنهايی 
ك��ه هیچ ايده ای درباره معیارهای ارزيابی كت و ش��لوار ندارند، بی برو 
برگشت وسط كار مردد خواهند شد. نكند گزينه انتخابی شما مد روز 
نباشد؟ اگر اين مدل برای مراسم های رسمی مناسب نباشد، چه؟ اين 
دست سوالات به تنهايی برای اينكه آدم را از خريد پشیمان كند، كافی 
اس��ت. با اين حساب تعجبی ندارد كه خیلی از مشتريان درست زمان 

تصمیم گیری نهايی درباره خريد لباس يكهو منصرف می شوند!
ش��ايد فكر كنید ترديد مشتريان برای خريد لباس يک رفتار كاما 
طبیعی اس��ت. در اين صورت بايد بگويیم احتمالا خیلی از درس های 
بازارياب��ی را خوب ياد نگرفته ايد. اگر قرار باش��د ش��ما با كلی هزينه 
بازاريابی بازهم نگاه تان به ترديدهای مشتريان باشد، پس اصا چرا بايد 

وارد دنیای بازاريابی شويد؟ 
فرمول طايی ما در اين بخش راه اندازی يک وباگ تخصصی برای 
برندتان است. اجازه دهید باز هم به مثال خريد كت و شلوار برگرديم. 
اگر ش��ما در اين حوزه فعالیت داري��د، يک وباگ تخصصی كه صفر 
تا صد خريد يک دس��ت كت و ش��لوار خوب و مطابق نیاز مش��تريان 
را توضیح دهد، حتی بیش��تر از نقش��ه گنج به دردتان خواهد خورد؛ 
چراكه اينطوری شما تبديل به مشاور مطمئن مشتريان می شويد. فكر 
كنم لازم به توضیح نباش��د كه وقتی مشتريان توضیحات يک وباگ 
تخصصی را می خوانند، به احتمال زياد از همان برند خريد خواهند كرد. 
يادتان باش��د ش��ما در وباگ تان قرار نیس��ت طوری حرف بزنید 
كه فقط همكاران تان متوجه ش��وند. مخاطب نهايی ش��ما مشتريانی 
هستند كه اتفاقا مهارت زيادی در زمینه كاری تان ندارند. آنها به خاطر 
پیچیدگی صنعت مد و پوش��اک روانه وباگ تان ش��ده اند. اين بدان 
معناست كه اگر شما هم از حرف های بی سر و ته يا اصطاحات پیچیده 
اين حوزه استفاده كنید، كاه تان پس معركه خواهد بود. پس يک بار 
هم كه شده ژست منتقدهای ادبی را كنار گذاشته و به زبان خودمانی 

تولید محتوا كنید. قول می دهم از اين كار پشیمان نخواهید شد. 
تمرکزرویمحتوایبصری:خریدچشمبستهممنوع

مشتريان وقتی دنبال خريد آناين هستند، تا زير و بم يک محصول 
را درنیاورند، خیال ش��ان راحت نمی ش��ود. هرچه باشد مرجوع كردن 
سفارشات آناين كلی دردسر دارد و اگر كسی در اين بین عجله داشته 
باشد حسابی حرص می خورد. بنابراين برندهای مد و پوشاک عاوه بر 
توضیحات دقیق درباره سايز لباس ها بايد حواس شان به تهیه تصاوير 
و ويدئوهای باكیفیت از آنها هم باشد. اينطوری ديگر مشتريان بین دو 

راهی خريد از شما يا جست وجوی بیشتر بازار گیر نمی كنند. 
اگر يادتان باش��د م��ا قبا در روزنامه فرصت امروز حس��ابی درباره 
عكاسی تبلیغاتی با شما گپ زده ايم. شايد بد نباشد الان يک بار ديگر به 
آن مقاله برگشته و مرورش كنید. هرچه باشد بازاريابی بدون محتوای 

بصری جذاب خیلی چنگی به دل نمی زند. 
م��ا در اين بخش دو تا راهكار مختل��ف برای تهیه محتوای بصری 
جذاب از محصولات صنعت پوش��اک برای ت��ان داريم. راه حل اول كه 
خیلی هم س��اده اس��ت، همكاری با يک عكاس حرفه ای اس��ت. اين 
قبیل آدم ها نه تنها دوربین های فوق حرفه ای دارند، بلكه كلی تكنیک 
رنگارنگ برای ثبت تصاوير درجه يک دم دست ش��ان است. البته شما 
برای اين كار بايد يک بودجه مناسب كنار گذاشته باشید. وگرنه وسط 

كار يكهو با حساب بانكی خالی تان غافلگیر خواهید شد. 
اگر شما وسواسی تر از اين حرف ها هستید كه به كار چند تا عكاس 
اعتماد كنید، بايد خودتان دس��ت به كار شويد. اين روزها كلی كاس 
آموزشی درباره عكاسی تبلیغاتی برگزار می شود. به عاوه، يوتیوب هم 
پر از ويدئوهای آموزش��ی اس��ت كه سیر تا پیاز كار را به شما آموزش 
می دهد. با اين حساب هیچ بهانه ای از شما پذيرفته نیست. كافی است 
همین امروز مثل يک دانش آموز زرنگ سر كاس نشسته و كارتان را 
با دوربین موبايل تان شروع كنید. بعد هم كه كمی حرفه ای تر شديد، 

خريد يک دوربین مدل بالا ايده بدی نخواهد بود. 
يادتان باش��د عكاسی از محصولات بايد همیشه اولويت اصلی برند 
ش��ما باش��د؛ چراكه خريد آفاين ديگر نفس های آخرش را می كشد. 
بنابراين برندهايی كه خیلی زود با تغییرات تازه در اين فضا هماهنگ 

نشوند، جايی در میان مشتريان نخواهند داشت. 
برگزاریمسابقه:بهانهایبرایاعطایهدیهبهمشتریان

آدم ها معمولا دو دسته اند؛ آنهايی كه هديه دادن را دوست دارند و 
كسانی كه دريافت هديه ذوق زده شان می كند. البته اين تقسیم بندی 
تا وقتی معتبر است كه پای برندهای تجاری وسط نباشد؛ چراكه همه 
مردم عاش��ق هديه گرفتن از برندها هستند. اين وسط هم اصا فرقی 
ندارد پای گوچی در میان باشد يا يک برند محلی كه همین چند هفته 
قبل تاس��یس شده اس��ت. در هر صورت فرآيند اعطای هديه اعتبار و 

جذابیت برندها را حسابی بالا می برد. 
اي��ن روزها خیلی از برندهای صنعت پوش��اک هم كمابیش درگیر 
اعطای هديه به مشتريان هستند. البته اين وسط چند تا اشتباه بی نهايت 
مهم روی می دهد. اول از همه اينكه بازارياب ها بدون هیچ بهانه ای به 
مشتريان هديه می دهند. اينطوری شايد شما برای مدت زمانی كوتاه 
در ياد و خاطره طرف مقابل بمانید، اما همیشه عامت سوالی در ذهن 
مشتريان باقی خواهد ماند. مشكل دوم هم اعطای هديه های كلیشه ای 
مثل خودكار يا ماگ است. خب مگر شما تولیدكننده خودكار هستید 

كه به مشتريان تان چنین هديه هايی می دهید؟
فرمول طايی ما برای رهايی از ش��ر اش��تباهات ب��الا اول از همه 
راه اندازی يک مسابقه جذاب است. مثا می توانید از كاربران بخواهید 
درباره تجربیات شان از برندتان حرف بزنند. به عاوه، درباره مشتريان 
وفادار برند تقاضا برای تولید محتوا با پوشیدن لباس های برندتان هم 
جواب می دهد. اينط��وری حداقل بهانه ای عالی برای اعطای هديه به 
مخاط��ب هدف تان خواهید داش��ت. به عاوه، كاربران هم احس��اس 
می كنند كمكی هرچند كوچک به برند ش��ما كرده اند. اين يعنی يک 

معامله كاما برد- برد!
در گام بعدی بايد فكری به حال نوع هديه تان به مش��تريان كنید. 
از آنجايی كه ش��ما يک برند پوشاک هستید، هديه های متفرقه نبايد 
جايی در برنامه تان داش��ته باشد. همانطور كه تیم های فوتبال معمولا 
به هواداران پیراهن های امضا شده بازيكنان را می دهند، شما هم بايد 
محص��ولات جديد برندتان را به عنوان هديه تقديم مش��تريان كنید. 

اينطوری آنها همیشه به ياد شما خواهند بود. 
شخصیسازیهمهچیز:پایانعصربازاریابیتودهای

بازارياب��ی ت��وده ای )Mass Marketing( ب��رای دهه ه��ا همه 
بازارياب ها را شیفته خودش كرده بود. به طوری كه قرن بیستم كاما 
با اين الگوی بازاريابی معنا پیدا می كند. وقتی از بازاريابی توده ای حرف 
می زنیم، منظورمان طراحی يک كمپین شس��ته و رفته و نمايش آن 
برای مخاطب هدف در چهار گوش��ه دنیاس��ت. همانطور كه می شود 
حدس زد، اينجا نه خبری از مطالعه رفتار مش��تريان اس��ت نه حتی 
بازارياب ها به ش��رايط ويژه هر بازار توجهی دارند. ش��ايد اين الگو در 

س��ال های قبل از اينترنت حس��ابی طرفدار داشت، اما حالا ديگر بايد 
سراغش را در موزه های قديمی گرفت؛ چراكه مشتريان ديگر حوصله 
چنین كمپین های كلیش��ه ای را ندارند. در عوض شخصی سازی الان 

حسابی روی بورس است. 
وقتی از شخصی س��ازی ح��رف می زنیم، در واق��ع تولید محتوای 
اختصاصی را مد نظر داريم. اين محتوا به طور كامل براس��اس سلیقه 
كاربران تغیی��ر كرده و بهبود پیدا می كند. اج��ازه دهید از يک مثال 
كاربردی اس��تفاده كنیم. برند ناي��ک را در نظر بگیريد. اين برند برای 
بازارياب��ی در برزيل الگوي��ی كاما متفاوت از آمري��كا در چنته دارد؛ 
چراكه مردم برزيل معمولا فقط طرفدار فوتبال هس��تند و تجهیزات 
س��اير ورزش ها اصا به كارشان نمی آيد. پس اگر نايک در بازار برزيل 
مثل آمريكا تجهیزات راگبی يا بیسبال را تبلیغ كند، احتمالا خیلی زود 

جايگاهش در بازار را از دست خواهد داد. 
بی شک استارت آپ های تازه كار در حوزه پوشاک به گرد پای نايک 
هم نمی رسند، اما اين اصا دلیل قانع كننده ای برای استفاده از بازاريابی 
توده ای نیس��ت. شما هم بايد كمی شناخت تان از مشتريان را بیشتر 
كرده و مطابق میل شان رفتار كنید. نتیجه اين كار محبوبیت روزافزون 
برندت��ان در بازارهای مختلف بدون نیاز به صرف بودجه های عجیب و 
غريب است. اجازه دهید با هم روراست باشیم، پیدا كردن منابع مالی 
نامحدود عما غیرممكن است. بنابراين شما بايد دلار به دلار بودجه تان 
را با وسواسی شبیه كارآگاه های خصوصی خرج كنید. شخصی سازی 
در اين بین به ش��ما كمک می كند با كمترين بودجه ممكن بهترين 
نتیجه دنیا را بگیريد. پس منتظر چه هستید؟ از دفعه بعد حواس تان به 

ويژگی های متفاوت هر بازار باشد تا سرتان بی كاه نماند.
استفادهازتازهترینفناوریها:بهروزبودندرصنعتپوشاک

وقتی درباره به روز بودن حرف می زنیم، خیلی از كارآفرينان صنعت 
پوشاک ياد استفاده از الیاف بازيافتی يا تجديدپذير می افتند. قبول دارم 
چنین نوآوری هايی در بازار كم  طرفدار ندارد، اما محدود كردن خودتان 
به چنین چارچوب هايی اصا عواقب خوشی نخواهد داشت. در عوض 
شما بايد حواس تان جمع باشد تا از ساير نوآوری ها هم به سود برندتان 
استفاده كنید. امیدوارم توضیحات ما مثل فیلم های نولان شما را خیلی 

گیج نكرده باشد؛ چراكه اوضاع خیلی ساده تر از اين حرف هاست. 
تنه��ا كاری كه ش��ما در اين بخش باي��د به خوبی انج��ام دهید، 
هدف گذاری روی فناوری های جديد مثل ربات های چت يا تكنولوژی 
واقعیت افزوده است. اين طوری مشتريان مطمئن می شوند با يک برند 

همه فن حريف رو به رو بوده كه مو لای درز كارش نمی رود. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز از طرفداره��ای پر و پاقرص ربات های 
چت هستیم. اين ربات ها با تركیب هوش مصنوعی و يادگیری ماشینی 
طوری جواب مش��تريان را می دهند كه آدم باورش هم نمی شود. شما 
حتی اگر يک س��وال بی نهات سخت از اين ربات ها بپرسید، آنها شما 
را دس��ت به س��ر نخواهند كرد. در عوض زير و بم اينترنت را گش��ته 
تا جوابی درخور برای ش��ما پیدا كنند. فكر می كنم همین توضیحات 
كافی باشد تا همین الان گوگل را برای خريد اشتراک ربات های چت 

زير رو كنید، مگر نه؟
فناوری بعدی كه شما بايد نیم نگاهی به آن داشته باشید، واقعیت 
افزوده است. اين فناوری به شما كمک می كند تا تجربه امتحان مجازی 
لباس ها را به مش��تريان بدهید. شما را نمی دانم، ولی من كه همیشه 
نگران ظاهر لباس ها هستم و تا آنها را پرُو نكنم خیالم راحت نمی شود. 
چنین كاری دست كم در دنیای آناين اصا امكانپذير نیست. در عوض 
واقعیت افزوده به شما كمک می كند تا به طور مجازی تنخور لباس ها را 
بررسی كنید. آن وقت ديگر مو لای درز خريدتان نمی رود. حالا فرض 
كنید يک برند كمپین بازاريابی با معرفی ربات های چت همیش��ه در 
صحنه و تكنولوژی واقعیت مجازی برای مشتريان آماده كرده باشد. اگر 
نظر ما را بخواهید چنین كمپینی آينده اين برند صنعت مد و پوشاک 

را تضمین خواهد كرد؛ به همین سادگی.
همکاریبااینفلوئنسرها:نیازامروزوفردایبرندها

اينفلوئنسرها ديگر فقط در دنیای تكنولوژی يا موبايل فعالیت ندارند. 
در ع��وض آنها همه زير و بم بازار را تس��خیر كرده اند. اين امر در كنار 
محبوبیت روزافزون اينفلوئنس��رها برای بازارياب ها سیگنالی روشن و 
كام��ا مهم دارد؛ اينكه آنها ديگر در عرصه ماركتینگ تنها نیس��تند. 
شما لازم نیست تحصیات آكادمیک در زمینه بازاريابی داشته باشید 
تا متوجه فرصت طايی همكاری میان برندها و اينفلوئنس��رها شويد. 
هرچه باش��د بازارياب ها همیش��ه دنبال آدم های مشهور و مطمئنی 
هستند كه برندشان را تبلیغ كنند. قبا سلبريتی ها شهرت كافی برای 
اين كار را داش��تند اما وقتی پای تخصص وسط می آمد همیشه يک 
جای كار ايراد داشت. خوشبختانه اين روزها اينفلوئنسرهای حرفه ای 
ديگر چنین مش��كلی ندارند.  اگر شما دوس��ت داريد پول تان را پای 
همكاری با كسانی خرج كنید كه سر رشته ای از حوزه كاری تان دارند، 
اينفلوئنسرها بهترين گزينه ممكن هستند. اين دسته از افراد همیشه 
مطالعه دقیقی درباره يک حوزه داشته و فقط در همان بخش وارد تولید 
محتوا می ش��وند. بنابراين ديگر خبری از بی اعتمادی كاربران به آنها 
نیست. به عاوه، شما می توانید با خیال راحت نظر آنها درباره وضعیت 
محصولات تان را جويا شويد؛ چراكه اينفلوئنسرها معمولا با بیش از يک 
برند همكاری داشته و همین امر در طول زمان از آنها كارشناسی همه 
فن حريف ساخته است.  بی شک همكاری با اينفلوئنسرها آنقدر جذاب 
هس��ت كه هر بازاريابی را س��ر ذوق بیاورد. البته به شرط اينكه شما 
مطالعه دقیقی درباره آدم های حاضر در بازار داش��ته باشید. وگرنه چه 
بسا با كسی به اصطاح اينفلوئنسر همكاری كنید و آخر سر هم دست 
از پا درازتر برگرديد س��ر خانه اول ت��ان. به همین خاطر ما در روزنامه 
فرصت امروز همیشه به بازارياب ها توصیه می كنیم رزومه اينفلوئنسرها 
را زير ذره بین ببرند. قبول دارم اينطوری شما حس معلم های سختگیر 
هنگام تصحیح برگه دانش آموزان را خواهید داش��ت، اما حداقل ديگر 
خبری از سرمايه گذاری بی نتیجه در حوزه ماركتینگ نخواهد بود. پس 
دفعه بعدی كه قصد همكاری با اينفلوئنس��رها را داشتید، يادتان نرود 

اول از همه سابقه شان را دربیاوريد؛ همین و بس.
طراحیتخفیفهایویژهبرایمناسبتهایمهم:معاملهای

عالیبرایهمه
مشتريان معمولا در مناسبت های مهم ياد خريد می افتند. مثا وقتی 
چند روز به س��ال نو مانده، آدم تازه سر كمد لباسش می رود تا ببیند 
برای سال جديد چه چیزهايی لازم دارد. احتمالا شما هم بارها و بارها 
پیش خودتان فكر كرده ايد خريد دم عید همیشه گران از آب درمی آيد. 
چنین ذهنیتی به خاطر سودجويی بعضی از برندهای نه چندان معتبر 
در سراس��ر دنیا ايجاد شده است. راستش را بخواهید، برندهای بزرگ 
اصا میانه خوبی با افزايش قیمت ها در مناسبت های مهم ندارند؛ چراكه 
نتیجه اين كار يک باخت سه بر صفر در برابر مشتريان خواهد بود؛ نه 

چیزی بیشتر.
مش��تريان همیش��ه دوس��ت دارند از برندهايی خريد كنند كه به 
فكرشان هستند. دقیقا به همین خاطر خیلی از برندهای بزرگ از هفته 

قبل از شروع سال نو برنامه های ويژه ای برای مشتريان می چینند. اگر 
ش��ما هم دوست داريد همیشه اسم تان ورد زبان مشتريان باشد، بايد 
همیشه با دست پر به استقبال مناسبت های مهم برويد. وقتی يک برند 
ش��ب عید كلی تخفیف و طرح های رنگارنگ برای مشتريان طراحی 
می كند، نه تنها فروش بالايی خواهد داشت بلكه برای سال ها در ذهن 
خريداران باقی می ماند. خب مگر مشتريان به غیر از يک خريد خوب، 
آن هم درس��ت در ش��ب عید، چه چیزی ديگ��ری از برندهای عرصه 

پوشاک می خواهند؟
يادتان باشد شما قرار نیست همیشه تخفیف های بزرگ به مشتريان 
بدهید؛ چرا كه اينطوری كم كم مش��تريان فقط به خاطر تخفیف از 
ش��ما خريد خواهند كرد. پس به جای اينكه 24 ساعته در سايت تان 
تخفیف برای مشتريان داشته باشید، تمركزتان را روی مناسبت های 
مهم بگذاريد. اين طوری نه از نظر مالی خیلی به برندتان فشار می آيد، 

نه در رقابت با برندهای بزرگ حسابی عقب خواهید ماند. 
سئوی محلی: همیشه بازارهای جهانی به درد شما نمی خورد!

كارآفرينان معمولا مثل ورزش��كاران حرف��ه ای فقط به بزرگترين 
اهداف ممكن فكر می كنند. همانطور كه يک ورزشكار نهايت آرزويش 
كسب مدال طای المپیک است، كارآفرينان هم فتح بازارهای بزرگ 
جهانی را در سر مرور می كنند. قبول دارم كسب سودهای چند میلیون 
دلاری حسابی وسوسه كننده است، اما شما قرار نیست همیشه با فكر 
چنین بازارهايی زندگی كنید. هرچه باشد كلی از مردم دنیا در شهرها 
يا حتی روستاها زندگی می كنند. به زبان خودمانی، شما بايد در عین 
توجه به بازارهای بزرگ به ياد بازارهای محلی هم باشید. وگرنه كاه تان 

پس معركه خواهد بود. 
س��ئوی محلی اين روزها كار خیلی س��ختی نیست. پس اگر شما 
جزو آن دسته از كارآفرينانی هستید كه همیشه سئو را مثل ماموريت 
غیرممك��ن می دانند، حالا ديگر وقت تجديدنظر فرا رس��یده اس��ت. 
تنها كاری كه در اين بین بايد انجام دهید، برداش��تن عینک بدبینی 
نسبت به سئو است. بعد هم يک راست سراغ گوگل آنالیتیكس رفته 
و كلیدواژه ه��ای پركارب��رد در هر بازار محل��ی را پیدا كنید. اينطوری 
می توانید محتوايی منحصر به فرد و مطابق میل هر كدام از مشتريان 
در بازاره��ای مختلف طراحی كنید. همانط��ور كه قبا گفتیم، دوران 
بازاريابی توده ای خیلی وقت پیش تمام شده است. با اين حساب لطفا 

همین حالا هر فكر و خیالی در اين باره داريد را دور بريزيد. 
بی ش��ک اس��تفاده از كلیدواژه های درست آنقدر تكنیک مشهوری 
هس��ت كه همه بازارياب ها آن را فوت آب باش��ند. به همین خاطر ما 
يک فرمول طايی ديگر هم در اين بخش برای تان كنار گذاش��ته ايم. 
توصیه ما به شما راه اندازی اكانت رسمی در گوگل بیزينس است. اين 
اكانت به شما كمک می كند تا جلوه ای معتبر و كاما مطمئن از برندتان 
در گوگل نمايش دهید. اجازه دهید با هم روراس��ت باشیم، كاربران از 
برندهای بی نام و نش��ان در گوگل اصا خوش ش��ان نمی آيد. پس به 
جای اينكه فقط روی تبلیغ لباس های تان سرمايه گذاری كنید، بدون 
ولخرجی اضافه يک اكانت رس��می در گ��وگل بیزينس برای خودتان 
ايجاد كنید. اينطوری خیال تان بابت تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

راحت خواهد شد. 
ایمیلمارکتینگ:الگوییفراموشنشدنی

ايمی��ل ماركتینگ اين روزها به كار هر كس��ی می آيد. فرقی ندارد 
ش��ما در كجای دنیا هستید و چه كار می كنید، در هر صورت ايمیل 
ماركتین��گ اوضاع ت��ان را از اين رو ب��ه آن رو خواهد كرد. فقط كافی 
اس��ت يک دو دو تا چهار تای س��اده پیش خودتان كرده و محتوايی 
مناس��ب برای اطاع رسانی به مخاطب طراحی كنید. آن وقت نه تنها 
ترافیک سايت تان پر می شود، بلكه مشتريان محصولات تان را هم روی 
هوا می خرند.  يادتان باش��د ايمیل ماركتینگ جايی برای ش��وخی يا 
تعامل معمولی با كاربران نیست. شما بايد همیشه با اخبار درجه يک 
سراغ ايمیل كاربران برويد. وگرنه خیلی زود كاربران قید شما را زده و 
سراغ رقبای تان می روند. باور كنید يا نه، اين مشكلی است كه خیلی از 
برندهای صنعت مد و پوشاک دست كم می گیرند. با اين حال وقتی به 
خودشان می آيند با كلی مشتری ناراضی تنها خواهند ماند. پس دست 

كم شما چنین اشتباه عجیبی را تكرار نكنید. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز معتقديم ايمیل ماركتینگ بهترين راه 
برای معرفی محصولات جديد يا انتش��ار اخبار تازه برند در بازار است. 
هرچه باشد مردم هر روز صبح اول از همه صندوق دريافت ايمیل شان 
را چک می كنند. بنابراين اگر خوش ش��انس باش��ید، خیلی زود وارد 
فهرست برندهای محبوب كاربران شده و مشتريان تان روزانه ايمیل تان 
را چک خواهند كرد. البته اين به معنای مزاحمت های پی در پی برای 
كاربران نیست؛ چراكه حتی بهترين فیلم سینمايی دنیا هم اگر هفت 
هشت ساعت ادامه داشته باشد، ديگر حتی يک نفر هم حوصله اش را 
نخواهد داشت. پس در بهترين حالت هفته ای دو بار مزاحم مخاطب تان 
شويد. اينطوری نه حوصله كاربران سر می رود، نه ايمیل های تان برای 

مشتريان تكراری خواهد شد. 
يك��ی از بهترين برندهايی ك��ه ايمیل ماركتین��گ در صنعت مد 
و پوش��اک را وارد مرحله ای جديد كرده، آديداس اس��ت. اين برند به 
ط��ور هفتگی انواع تخفیف های ويژه س��ايتش را برای كاربران ايمیل 
می كند. نكته جالب شخصی س��ازی حیرت انگیز ايمیل ها از سوی اين 
برند است. به طوری كه محال است مشتريان دو تا بازار مختلف ايمیل 
و پیش��نهادات يكسانی دريافت كنند. اگر بخواهیم منصفانه به قضیه 
نگاه كنیم، همین خُرده كاری های حیرت انگیز حس��اب آديداس را از 
بقیه رقبا جدا كرده است. پس قبل از اينكه با عجله سراغ ارسال ايمیل 
برای كاربران برويد، نیم نگاهی به كمپین های موفق كسب و كارهای 

بزرگ داشته باشید. 
سخنپایانی

بازاريابی در صنعت مد و پوش��اک كار راحتی نیست. در طول يک 
قرن اخیر آنقدر برندهای گوناگون در اين حوزه رشد كرده اند كه ديگر 
مسیر همواری برای تازه واردها باقی نمانده است. در اين بین بازاريابی 
می تواند تكه گمشده پازل شما برای میخكوب كردن مشتريان باشد. 
من و همكارانم در روزنامه فرص��ت امروز امیدواريم نكات مورد بحث 
در اين مقاله كمكی هرچند كوچک به شما برای يادگیری روش های 
بازاريابی در صنعت پوش��اک كرده باش��د. مثل همیش��ه اگر سوال يا 

مشكلی داشتید، ما همیشه از كمک به شما خوشحال خواهیم شد. 
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