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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

جای خالی »شاخص اعتماد مصرف‎کننده« در اقتصاد ایران احساس می‎شود

دیده‎بانی
انتظارات اقتصادی

فرصــت امروز: »شــاخص اعتمــاد مصرف‎کننــده« )Consumer Confidence Index(، یکی از مهمترین 
شاخص‎های اقتصادی در کشورهای پیشرفته اســت که برای اندازه‎گیری درجه خوش‎بینی مصرف‎کننده نسبت به 
وضعیت اقتصادی جامعه به کار می‎رود؛ اینکه مصرف‎کننده تا چه اندازه نســبت به پایدار بودن درآمد خود در آینده 
مطمئن است و چه انتظاراتی از آینده دارد، بدون شک در رفتارهای اقتصادی او مشهود است. این شاخص مبتنی بر 
نظرسنجی است و به صورت ماهانه براساس اطلاعات جمع‎آوری شده از خانوارهای مصرف‎کننده محاسبه می‎شود تا 

میزان اعتماد مصرف‌کننده را درباره وضعیت عمومی اقتصاد اندازه‌گیری نماید. در مجموع، شاخص‌های اقتصادی...

شرط واگذاری خودروسازها

 عرضه خودرو در بورس همیشگی نیست
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حق بیمه تولیدی صنعت بیمه 58 درصد در 9 ماه رشد کرد

10 شرکت برتر بیمه‎ای
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مدیریت و کسب‌و‌کار

یادداشت
از ۴۵ عضو کمیسیون 
تلفیق فقط ۴ نفر اقتصاد 

خوانده‎اند
تحلیل بودجه با 
عینک فقه و الهیات

همه نگاه‎ها این روزها به بررسی 
لایحــه بودجــه ســال 1402 در 
مجلس دوخته شــده است؛ چراکه 
اقتصاد کشــور بر روی ریل بودجه 
می‌گــذرد، اما با وجــود اهمیت و 
تاثیر چشمگیری که بودجه سالیانه 
بر اقتصاد و معیشــت مــردم دارد، 
کمیســیون تلفیق بودجه مجلس 
عموما نمایندگانــی با تحصیلات و 
گرایش‌های غیرمرتبــط را در خود 
جای داده اســت؛ چنانکــه از ۴۵ 
عضو این کمیسیون تنها چهار نفر 
اقتصاد خوانده‌اند و از اعضای هیأت 
رئیســه هم تنها رئیس کمیسیون 
دانش‌آموختــه اقتصــاد اســت. به 
گــزارش پایــگاه خبــری انتخاب، 
پــس از ۳۶ روز تاخیــر بالاخــره 
دولت ســیزدهم لایحه بودجه سال 
آینــده را تقدیم مجلس کرد و حال 
بودجه 1402 در دســتان ۴۵ عضو 
کمیسیون تلفیق بودجه قرار دارد تا 
برنامه مالی یک‎ساله آینده را بررسی 
کنند و در کمیسیون به رأی بگذارند. 
از آنجایی که بودجه، مهمترین سند 
برآورد‌های  اقتصادی کشور است و 
آن بــر اقتصاد خرد و کلان کشــور 
اعضای  تخصص  می‌گــذارد،  تاثیر 
کمیسیون تلفیق بودجه هم موضوع 
مهمی اســت. کمیســیون تلفیق 

بودجه مجلس، ۴۵ عضو 
2دارد که...
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فرصت امروز: جهان در حالی ســال 2022 را پشت سر گذاشته 
است که اغلب تحلیل‎ها، این سال را »سال نااطمینانی« نام داده‎اند. 
سیاســت و اقتصاد جهان در سالی که گذشت، از ادامه بحران کرونا 
و بروز جنگ روسیه و اوکراین، آســیب زیادی دید و تورم انرژی و 
تهدید امنیت غذایی به اوج خود رسید. بسیاری از بانک‎های مرکزی 
بــرای مهار تورم، نرخ بهره خود را بارها افزایش دادند و اقتصادهای 
بزرگ جهان با افت رشــد اقتصادی مواجه شدند. به دلیل افزایش 
قیمت مواد غذایــی و هزینه انرژی، مبارزه با فقر - تمام تلاش‎های 
ســالیان اخیر - به چالش کشیده شــد و میزان بدهی کشورها به 
مرز سرســام‎آوری رسید. همچنین شــوک تغییرات آب و هوایی و 
بحران آموزش در نتیجه قرنطینه کرونــا، از دیگر رخدادهای مهم 

سال گذشته میلادی بود.
اغلب نشریات و پایگاه‎های خبری در چند هفته گذشته به بهانه 
پایان سال 2022، به معرفی مهمترین رخدادها، عمده‎ترین ترندها 
و بهترین کتاب‎های ســال پرداخته‎اند؛ از جمله روزنامه »فایننشال 
تایمز« در سلسله گزارش‎هایی، کتاب‎های برتر سال 2022 را معرفی 
کرده که اغلب آنها برنده کتاب ســال شــده‎اند. کتاب‎های برگزیده 
»فایننشــال تایمز« نه لزوما براســاس میزان فروش بلکه براساس 

کیفیت محتوا و پاسخ‎دهی به نیازهای روز جهان انتخاب شده‎اند.
)Chip War( جنگ تراشه

»کریس میلر«، مورخ اقتصادی می‎گوید که ‌‌تراشه‌های کامپیوتری 
در عصر جدید، حکم نفت را دارند؛ منبعی کمیاب و استراتژیک. او با 
اشاره به کاربرد وسیع این تراشه‌‌‌های کامپیوتری می‎نویسد که بخش 
زیادی از قدرت نظامی و اقتصادی آمریکا و حتی پیروزی در جنگ 
ســرد به دلیل جایگاه نخست طراحی و تولید سریع ‌)و انبوه( چیپ 
بوده است؛ چراکه بخش زیادی از قدرت نظامی این کشور ناشی از 
اســتفاده موثرتر از رقبا از توان پردازش کامپیوتری بود. با این حال، 
ظهور رقبای قدرتمندی مانند تایــوان، کره، اروپا و مهمتر از همه، 
چین در این سال‎ها باعث تضعیف جایگاه آمریکا در تولید تراشه‌‌‌های 
الکترونیکی شــده است. چین هم‎اکنون حتی بیشتر از نفت، چیپ 
وارد می‌کند، ولی سرمایه‌گذاری‌‌‌های انبوه در این صنعت باعث تغییر 
ساختار قدرت در سیاست، اقتصاد و فناوری می‌شود. در این میان، 

آمریکا اندکــی عقب مانده که نه تنها فرصت نقش‌‌‌آفرینی چین در 
بازار تراشه و مدرن‌‌‌سازی قدرت نظامی را به آن داده، بلکه تقاضای 
مازادی نیز در بازار جهانی پدید آورده اســت. این شکاف تقاضا به 
خودی خود به نوعی جنگ سرد برای تأمین باقیمانده تقاضای چیپ 

منجر شده است. این کتاب برنده کتاب سال نیز شد.
)Dead In The Water( مرده در آب

در جولای 2011، نفتکش یونانی »بریلانته ویتوســو« با پرچم 
لیبــری در آب‌‌‌های پرمخاطره خلیج عــدن در حال عبور بود که با 
حمله دزدان دریایی ســومالی مواجه شــد. این توطئه به انفجاری 
سهمگین انجامید. زمانی که »دیوید ماکت«، یک نقشه‌‌‌بردار دریایی 
برای شــرکت بیمه »لویدز لندن« به بررســی کشتی آسیب‌‌‌دیده 
پرداخت، به جای جواب با ســوال‌‌‌های بیشتری مواجه شد. چطور 
دزدان دریایی به ســادگی امکان ورود به عرشه را پیدا کردند؟ اگر 
قصد دزدیدن کشتی و گروگان گرفتن آن را برای چانه‌‌‌زنی داشتند، 
چرا نابودش کردند؟ سوالات بی‌‌‌جواب ماندند و او هیچ‌گاه نتوانست 
دلیلــی پیدا کند. جالب اینکه وی مدتی بعــد از این اتفاق به قتل 
رسید. کتاب »مرده در آب« افشــای داستانی واقعی از خرابکاری، 
توطئه، کشتی‌‌‌ربایی و قتل اســت. »متیو کمپبل« و »کیت چلل« 
از گزارشــگران برتر »بلومبرگ« و نویســندگان این کتاب، پس از 
گفت‌وگو با منابع دست‌‌‌اول این فاجعه )از خدمه نفتکش تا شاهدان 
حمله و کارآگاهان پیشین در پرونده قتل »دیوید ماکت«( به تشریح 
حقیقــت تکان‌‌‌دهنده یکی از شــرم‌‌‌آورترین کلاهبرداری‌‌‌های مالی 
تاریخ پرداخته‌‌‌اند. این کتاب، اوج حقیقت‌‌‌طلبی و ثمره بیش از چهار 
ســال گزارشگری و جست‌‌‌وجوی نویسندگان است تا پرده از شبکه 
پیچیده‌‌‌ای از توطئه در صنعتــی بی‌‌‌قانون و متعلق به جهان قدیم 
بردارند؛ صنعت حمل‌‌‌ونقل دریایی که ســتون فقرات اقتصاد جدید 

جهان است.
)Disorder( نابسامانی

قرن بیست و یکم با تکانه‌‌‌های قدرتمند ژئوپلیتیکی، اقتصادی و 
دموکراتیکی همراه بــود. پیامدهای این تکانه‌‌‌ها، بانک‌های مرکزی 
جهــان را به چاپ 25 تریلیون دلار پول جدید وا داشــت. افزایش 
نقدینگی جهان موجــب عصری از رقابت‌‌‌های ژئوپلیتیک، بی‌‌‌ثباتی 

خاورمیانه، گسســتگی اتحادیه اروپا و افشــای ضعف‌‌‌های سیاسی 
قدیمی آمریکا شد. کتاب »نابسامانی«، تاریخی طولانی از تحولات 
سیاسی کنونی به دست می‎دهد. این کتاب به بازخوانی سه روایت 
از تاریــخ معاصر می‌‌‌پردازد؛ یکی از آنها ژئوپلیتیک اســت، دیگری 
درباره اقتصاد جهانی اســت و آخری درباره دموکراسی‌‌‌های غربی. 
»هلن تامپســون«، نویسنده کتاب همچنین به بررسی این موضوع 
پرداخته که چگونه نابســامانی‌‌‌های سیاسی پیش از فراگیری کرونا 
باعث شــد هر تحولی در هر سه حوزه به امواجی سهمگین تبدیل 
شوند. او توضیح می‌دهد که چقدر از تکانه‌‌‌های این مشکلات، ریشه 
در انرژی‌‌‌های فسیلی دارد و همزمان با توسعه انرژی‌‌‌های سبز، چقدر 

دستیابی به نظم بدون توجه به علل زیرین آنها محال خواهد بود.
)Influence Empire( امپراتوری اینفلوئنس

در سال 2017، شــرکتی به نام »تنسنت« جای »فیس‌بوک« 
را بــه عنوان پنجمین شــرکت بزرگ جهــان گرفت؛ یک لحظه 
سرنوشت‌‌‌ســاز و زنگ هشــدار برای ینگه دنیا که همه چیز را از 
دریچه »سیلیکون ولی« و چهار غول فناوری )فیس‌بوک، گوگل، 
اپل و مایکروســافت( می‌‌‌دید، اما برای بیش از 2 میلیارد نفری که 
آن ســوی اقیانوس آرام می‌‌‌زیستند، هیچ شــگفتی در کار نبود. 
شرکت معماگونه »تنسنت« توسط میلیاردری به نام »ما هواتنگ« 
بنیانگذاری شــده بود و پس از فعالیت به عنوان یک اپراتور ساده 
پیام‌‌‌های متنی و ســازنده چند بازی پرطرفدار در چین، راه خود 
را به ســمت طراحی اپلیکیشــن »وی‌‌‌چت« هموار ســاخته بود؛ 
اپلیکیشنی که همانند چاقوی همه‌‌‌کاره سوئیسی بود و پیام‌‌‌رسانی، 
خرید و ســرگرمی را با هم تلفیق کرده بود. این شــرکت سپس 
از طریــق ســرمایه‌گذاری‌‌‌های گســترده از »فورت‌‌‌نایت« گرفته 
تا »تسلا« و صدها استارت‌آپ پیشــرو، یک امپراتوری تاثیرگذار 
بی‌‌‌همتا را بنا ساخت. نویسنده کتاب با لحن روایت‌‌‌گرایانه خود به 
همراه مصاحبه‌‌‌ها و اطلاعات اکتسابی از کارکنان »تنسنت« توضیح 
می‌دهد که چگونه عصر طلایی فناوری چینی ایجاد شده است و 
رقابت‌‌‌های داخلی مختلف بــا امثال »دیدی« )Didi(، »میتوان« 
)Meituan ( و »علی بابا« )Alibaba( را پیروز شده است. »لولو 
چن« با این کتاب توضیح می‌دهد که رمز موفقیت یک کارآفرین 

در چین و تبدیل شدنش به شرکتی اثرگذار بر بازار جهانی‌ با 3.1 
میلیارد کاربر چیست.

)The Power Low( قانون قدرت
نوآوری‌‌‌ها به ندرت توسط »متخصصان« معرفی می‌‌‌شوند. »ایلان 
ماسک« پیش از بنیانگذاری شرکت »تسلا«، یک »فرد شناخته‌شده 
خــودروی الکتریکی« نبــود. یک ســرمایه‌گذار مخاطره‌‌‌پذیر برای 
»سباستین مالابی«، نویســنده کتاب توضیح داد: زمانی که بحث 
نوآوری‌‌‌های غیرمحتمل می‌شــود، ما نمی‌توانیم آینده را پیش‌بینی 
کنیــم، فقط می‌توانیــم آن را کشــف کنیم. ایــن طبیعت بازی 
ســرمایه‌گذاری مخاطره‌‌‌پذیر است که اکثر تلاش‌‌‌ها برای کشف، به 
شکست می‌‌‌انجامد، اما اندک موفقیت‌‌‌ها به چنان مقیاسی از اقتصاد 
دســت می‌‌‌یابند که همه شکســت‌‌‌ها را جبران می‌کنــد. این نرخ 
نامتناســب موفقیت و شکست است که »قانون قدرت« را می‌‌‌سازد 
و کســب‌و‌کارهای مخاطره‌‌‌پذیر را به پیش می‌‌‌راند. عملا این قدرت 
را می‌توان در شــرکت‌های »ســیلیکون ولی«، صنعت فناوری و به 
طور کلی، در تمام جهان مشاهده کرد. »سباستین مالابی« برخلاف 
سنت رایج، به بررسی شکست‌‌‌ها و نرخ احتمال کشف آینده از طریق 

نوآوری پرداخته است.
در کتاب او که پر از گفت‎وگو بــا بزرگترین کارآفرینان، نوآوران 
و سرمایه‌گذاران مخاطره‌‌‌پذیر اســت، بیش از داستان پیروزی‌‌‌های 
امیدوارکننــده بــا شکســت‌‌‌های الهام‌‌‌بخــش مواجه می‌‌‌شــویم. 
شکست‌‌‌ها و اشــتباهات کمدی‌‌‌وار در »سیلیکون ولی« و به عنوان 
مثال، اشــتباهات متوالی در ابتدای عمر شرکت »اپل« را در کمتر 
منبعی می‌توان اینقدر گســترده مشاهده کرد. با این وجود، ماهیت 
ســرمایه‌گذاری مخاطره‌‌‌پذیر همین است که به‌رغم احتمال پایین 
موفقیت، پاداش موفقیت به شدت بالاست. نویسنده شرح می‎دهد 
که در بســیاری از مواقع، شــرکت‌های آینده‌‌‌دار به دلیل استفاده 
نادرست از قدرت و قمار روی تحقیقات مورد علاقه‌‌‌شان، با پیامدهای 
فاجعه‌‌‌باری مواجه شــده‌‌‌اند. او عوامل مختلفی را در افزایش شانس 
موفقیت سرمایه‌گذاری‌‌‌های مخاطره‌‌‌پذیر کشف می‌کند. یکی از آنها، 
میزان تنوع جنســیتی و دیدگاه است. حتی هم‌‌‌اکنون نیز در اکثر 
شرکت‌های نوآور آمریکایی نمی‌توان زنان و اقلیت‌‌‌های زیادی را دید. 

بحث از عدالت اجتماعی فراتر می‌رود و مزایای اقتصادی و کسب‌و‌کار 
در نظر گرفته می‌شــود. شــرکت‌های چین با درک این اهمیت، از 
همتایان آمریکایی خود پیشی گرفته‎اند، اما متغیرها و عوامل اثرگذار 
بســیار دیگری نیز در کار هستند. مخاطبان کتاب »قانون قدرت« 
و به‌‌‌ویژه کارآفرینان و ســرمایه‌گذاران می‌توانند بــا آگاهی از این 

متغیرها، شانس موفقیت طرح‌‌‌های نوآورانه خود را افزایش دهند.
)Neoliberal Order( ظهور و افول نظم نئولیبرال

تغییر تاریخی به ســوی »نئولیبرالیسم« )مجموعه سیاست‌‌‌های 
کاهــش نقش دولــت در جامعــه و واگذاری قــدرت اقتصادی به 
نیروهای بازار( در اواخر دهه 1970 در ایالات متحده و بریتانیا باعث 
تغییرات بنیادین جهان شد. امروزه واژه »نئولیبرال« در کشورهای 
در حال توســعه جهان، اغلب برای محکوم‌‌‌کردن طیف گسترده‌‌‌ای 
از سیاســت‌‌‌ها، از ترجیح اصول بازار به مردم تا حرکت به ســمت 
برنامه‌‌‌های خصوصی‌‌‌سازی استفاده می‌شود. بی‌‌‌شک »نئولیبرالیسم« 
منجر به شروع برخی روندهای هشداردهنده مانند افزایش نابرابری 
درآمدی بوده اســت. با این حال، »‌گری گرســتل«، مورخ دانشگاه 
کمبریج در کتاب خود به تشــریح معنــای واقعی این ایدئولوژی و 
بحث‌‌‌های چپ و راست در ســه دهه گذشته پرداخته است. آنطور 
که او می‎نویســد، ظهور »نئولیبرالیســم« در اواخر دهه 1970 در 
آمریکا با تفکراتی نظیر مقررات‌‌‌زدایی و آزادی‌‌‌های فردی، گشایش 
مرزها و اســتقبال از جهانی‌‌‌شــدن با هدف بهروزی همگان صورت 
گرفت. این اســتاد تاریخ آمریکا توضیح می‌دهد که بخش زیادی از 
فراگیری »نئولیبرالیســم« به دلیل سقوط اتحاد جماهیر شوروی و 
متحدانش بود. »گری گرســتل« همچنین دلایل کاهش اقبال به 
این نظم سیاســی-اقتصادی را ناتوانی آمریکایی در بازسازی عراق، 
بحران مالی بزرگ در دوران ریاســت جمهوری بوش و تصمیمات 
»دونالد ترامپ« و »برنی ســندرز« می‌‌‌دانــد. کتاب »ظهور و افول 
نظــم نئولیبرال« به طور مفصل و در 430 صفحه به کنکاش تاریخ 
50 سال گذشته می‌‌‌پردازد. این کتاب نشان می‎دهد که چگونه این 
ایدئولوژی با زندگی روزمره این دوران آمیخته شد، چه بقایایی از آن 
به جا مانده و سرنوشت برنامه‌‌‌های سیاسی آمریکا با ورود به آینده‌‌‌ای 

مبهم چه خواهد شد!

در شرایطی که تداوم عرضه خودرو در بورس کالا به ‌دلیل 
سنگ‌اندازی‌ها با اما و اگر‌های زیادی مواجه شده است، به 
دســتور سازمان بازرســی بار دیگر عرضه خودرو از طریق 
قرعه‌کشی از هفته قبل از سرگرفته شد. جدیدترین آمارها 
نشان می‌دهد رکورد شــرکت در طرح قرعه‌کشی خودرو 
‌شکسته شده و بیش از 9.2 میلیون نفر برای خرید فقط 20 
هزار خودرو ثبت‌نــام کرده‌اند. نحوه عرضه خودرو در چند 
سال گذشته به یک چالش بزرگ تبدیل شده است؛ چراکه 
میزان تولید در سالیان اخیر کاهش یافته و تولیدات داخلی، 
کفاف تقاضای بازار را نمی‌دهد. به همین دلیل، شرکت‌های 
خودرو‌سازی‌ از سال 1397، شیوه جدیدی را برای فروش 
به‌کار گرفته‌اند و از طریق لاتاری و قرعه‌کشی، خودرو‌های 

تولیدی را به مشتریان می‎فروشند.
براساس تجربیات سال‌های گذشته، هر نوع سهمیه‌بندی 
کالا به افزایش تقاضا و تشکیل صف منجر شده است، زیرا 
قیمت‌های غیررقابتی به‌طور طبیعی حجم تقاضا را افزایش 
می‌دهد و حتی موجب می‌شــود تقاضا‌های غیرواقعی به 
شکل محسوســی افزایش یابد. بر همین اساس از ابتدای 
امســال قرار شد تا از طریق مکانیسم بورس کالا، قیمت‌ها 
در یک فرآیند رقابتی کشف و تقاضا‌های واقعی شناسایی 
شود. این عرضه‌ها ظرف چند ‌ماه گذشته تداوم یافت و 40 
هزار خودرو در بورس کالا عرضه شــد، اما به‌ دلیل افزایش 
مخالفت‌ها نهایتا هفته گذشته سازمان بازرسی با برگزاری 
نشستی با مدیران شرکت‌های خودرو‌سازی از آنها خواست 

تا از همان شیوه قدیمی قرعه‌کشی خودرو استفاده کنند. 
حــال این موضوع با وجود حمایت وزارت اقتصاد و صمت، 
ابهام‌های تازه‌ای را بر سر تداوم عرضه خودرو در بورس کالا 

به‌ وجود آورده است.
ایران‌خودرو از یکشنبه هفته گذشته دور جدید ثبت‌نام 
برای قرعه‌کشــی خودرو را آغاز کرد. ثبت‌نام برای حضور 
در این طرح تا روز یکشــنبه ادامه داشــت. در این طرح، 
چهار محصول ســورن‌پلاس دوگانه‌ســوز، پژو پارس سال 
سفارشــی )ELX(، پژو پارس ســال سفارشــی با موتور 
XU7P و راناپلاس عرضه شــد. ســه دسته از متقاضیان 
شامل متقاضیان عادی، مادران دارای دو فرزند و دارندگان 
خودرو‌های فرسوده می‌توانستند در این قرعه‌کشی شرکت 

کنند. حال اطلاعات دریافتی نشان می‌دهد در جریان این 
قرعه‌کشی، 9 میلیون و 200 هزار متقاضی ثبت‌نام کرده‌اند 
که رکورد تازه‌ای در سیســتم قرعه‌کشی خودرو محسوب 
می‌شــود؛ در حالی که تعداد خودرو‌های قابل عرضه فقط 
20 هزار دســتگاه است. پیشــتر در آبان‌ماه نیز 6 میلیون 
و 500 هزار نفر در یکی از قرعه‌کشــی‌های خودروســازان 
ثبت‌نام کرده بودنــد که در نهایت فقط 39 هزار خودروی 
تولیدشــده در ایران‌خودرو عرضه شــد. شــدت تقاضا در 
قرعه‌کشی تازه ایران‌خودرو به حدی بود که سایت ثبت‌نام 
ایران‌خودرو در هفته گذشته به ‌دلیل افزایش شدید تقاضا 
با اختلال مواجه شــد و به همین دلیل، زمان ثبت‌نام طی 
دو مرحله تمدید شد. این میزان تقاضا برای خرید خودرو 

در حالی ثبت شده است که داده‌های مرکز آمار ایران نشان 
می‌دهــد از میان 25.7 میلیون خانوار ایرانی فقط نیمی از 
آنها یعنی 13 میلیون خانوار دارای خودرو هستند. داده‌های 
تکمیلی وزارت صمت نیز نشان می‌دهد حجم واقعی تقاضا 
در بازار خودرو حداکثر 1.5 میلیون دستگاه در سال است. 
این آمار به وضوح با تعــداد افرادی که برای خرید خودرو 
ثبت‌نام کرده‌اند، تفاوت آشکاری دارد. با استناد با این آمار 
می‌توان گفت، روش قرعه‌کشــی کــه از آن با نام »لاتاری 
خودرو« نیز یاد می‎شــود، به دلیل اجرای شــیوه منسوخ 
ســهمیه‌بندی، به افزایش تصاعدی و افراطی حجم تقاضا 
منجر شــده؛ حال آنکه ممکن است بسیاری از تقاضا‌های 

واقعی بی‌پاسخ بماند.

از توقف عرضه خودروی بورسی تا ادامه بخت‎آزمایی خودرو
رکورد حضور در لاتاری خودرو شکست

سیاست و اقتصاد جهان در سالی که گذشت

بهترین کتاب‎های سال 2022

شروع کسب و کار بعد از دانشگاه؛ نکاتی برای تازه‎کارها
قبولی در دانشــگاه و شروع به یادگیری در رشته‎ای معتبر برای خیلی از جوانان سقف آرزوهای‎شان را شکل 
می‎دهد. انگار که بعد از چهار ســال حضور در دانشــگاه دیگر در هر حوزه‎ای برای آدم فرش قرمز پهن شده و 
فیش‎های حقوقی بالا دم در خانه ارسال می‎شود. چنین رویای شیرینی معمولا بلافاصله بعد از فارغ‎التحصیلی 
رنگ می‎بازد؛ چراکه بازار کار دیگر فقط مدرک‎محور نیست. چه بسا بازاریابی که به جای کلاس‎های دانشگاهی 
سال‎های سال تجربه کسب کرده، محبوبیت بیشتری از فارغ‎التحصیل‎های رشته مارکتینگ داشته باشد. درست 

حدس زدید، گاهی اوقات دنیای کسب و کار همین‎قدر بی‎رحم می‎شود!
دانشجویانی که بعد از فارغ‎التحصیلی امیدشان را از دست نداده و دنبال راه‎اندازی کسب و کار می‎روند، همیشه 
سوالات زیادی در سرشان رژه می‎رود. اصلا اینکه آدم از کجا باید کارش را شروع کند، مهمترین سوالی است...



 Consumer( »کننــده‎فرصت امــروز: »شــاخص اعتمــاد مصرف
Confidence Index(، یکــی از مهمتریــن شــاخص‎های اقتصادی 
در کشــورهای پیشــرفته اســت که برای اندازه‎گیری درجه خوش‎بینی 
مصرف‎کننده نســبت به وضعیت اقتصادی جامعه بــه کار می‎رود؛ اینکه 
مصرف‎کننده تا چه اندازه نســبت به پایدار بــودن درآمد خود در آینده 
مطمئن اســت و چــه انتظاراتی از آینده دارد، بدون شــک در رفتارهای 
اقتصادی او مشــهود است. این شــاخص مبتنی بر نظرسنجی است و به 
صورت ماهانه براساس اطلاعات جمع‎آوری شده از خانوارهای مصرف‎کننده 
محاسبه می‎شود تا میزان اعتماد مصرف‌کننده را درباره وضعیت عمومی 
اقتصاد اندازه‌گیری نماید. در مجموع، شاخص‌های اقتصادی در سه گروه 
شــاخص‌های تاخیری، همزمان و پیشرو طبقه‌بندی می‎شوند. »شاخص 
اعتماد مصرف‌کننده« در گروه شــاخص‌های پیشرو اقتصادی قرار دارد و 
این مزیت را دارد که نتایج نظرســنجی، پیش از انتشــار داده‌های آماری 
مربوط به فعالیت‌های اقتصادی در دسترس قرار گرفته و به عنوان مکمل 
آمارهای رســمی در نظر گرفته شود. سیاســتگذاران و فعالان اقتصادی 
همواره تحولات »شــاخص اعتماد مصرف‌کننده« را از نزدیک رصد کرده 

و آن را به‌ عنوان یک بخش مهم از اطلاعات اقتصادی در نظر می‌گیرند.
با توجه به اهمیت »شــاخص اعتماد مصرف‎کننــده«، جای خالی آن در 
سیاستگذاری اقتصادی ایران احســاس می‎شود و لازم است که با مطالعات 
کارشناسی مناســب، این شاخص تدوین شده و مورد استفاده قرار گیرد. در 
همین راســتا، پژوهشــکده امور اقتصادی وزارت اقتصاد در یک گزارش به 
بررسی »شــاخص اعتماد مصرف‎کننده و ضرورت به کارگیری آن در ایران« 
پرداخته و تجربیات کشورهای مختلف جهان را مورد کندوکاو قرار داده است. 
در پایان این گزارش نیز 13 سوال در قالب یک پرسش‎نامه گردآوری شده تا با 
روش آماری مناسب و انتخاب نمونه آماری، محاسبه این شاخص انجام گیرد.

رویکرد شاخص‌های پیشرو اقتصادی
یکــی از ابزارهای تحلیلگــران اقتصادی و اجتماعــی، تحلیل وضعیت 
شاخص‌های کلان اقتصادی است؛ چراکه از طریق این شاخص‌ها، تحولات 
اقتصادی و شــواهد رفتاری گروه‌های مختلــف از جمله مصرف‌کنندگان 
و کســب‌وکارها در فرآیند سیاســتگذاری مورد اســتفاده قرار می‎گیرد. 
شاخص‌های تشکیل‌شده از نظرسنجی‌ها، یکی از ابزارهایی هستند که به 
کارشناســان و فعالان اقتصادی برای رسیدن به تحلیل‌ها و اقدامات موثر 
کمک می‌کنند که از جمله این شاخص‌ها، »شاخص اعتماد مصرف‌کننده« 
است. این شاخص، معیاری برای نگرش مصرف‌کنندگان است و براساس 
پاسخ‌های مصرف‌کننده به ســوالاتی درباره شرایط اقتصادی حال حاضر 
و آینده اندازه‌گیری می‌شــود. منشــأ شاخص‌های پیشــرو به اواخر دهه 
۱۹۳۰ بازمی‌گردد؛ زمانی‌که اقتصاددانان، شــاخص‌های پیشرو اقتصادی 
را به‌ عنوان پیش‌بینــی فعالیت‌های اقتصادی یا تجاری ایجاد کردند. این 
شاخص‌ها عموما تمایل دارند تا جلوتر از چرخه‌های اقتصادی حرکت کنند. 
شــاخص‌های پیشرو اقتصادی به‌ طور کلی برای تحلیل‌های کوتاه‌مدت و 
میان‌مدت مناســب بوده و اغلب براساس داده‌های جمع‌آوری‌شده توسط 
منابع معتبر و متمرکز بر جنبه‌های خاص اقتصادی هستند که می‌توانند 

به پیش‌بینــی وقایع و روندهای آینده در تجــارت و بازارها کمک کنند. 
به همین دلیل، سرمایه‌گذاران برای هدایت استراتژی‌های سرمایه‌گذاری 
خود، سیاستگذاران اقتصادی هنگام تعیین سیاست مالی یا پولی و مشاغل 
برای تصمیم‌گیری‌های استراتژیک خود از این شاخص‌ها استفاده می‌کنند؛ 
مثلا تصور بر این اســت که بازده اوراق قرضه یک شاخص پیشرو مناسب 
در بورس است؛ چراکه معامله‌گران اوراق بهادار پیش‌بینی و حدس و گمان 

درباره روند اقتصاد دارند.
شاخص‌های پیشرو، اطلاعاتی کیفی را ارائه می‌دهند که از یکسو برای 
نظارت بر وضعیت فعلی اقتصاد و از سوی دیگر به‌عنوان هشداری برای نقاط 
عطف در فعالیت‌های اقتصادی استفاده می‌شوند. یکی از ویژگی‌های اصلی 
شاخص‌های پیشرو، توانایی آنها در پیش‌بینی رونق و رکود در فعالیت‌های 
اقتصادی است. بنابراین این شاخص نه‌تنها یک بخش در چرخه تجاری را 
هدایــت می‌کند، بلکه قادر به پیش‌بینی دقیق نقاط عطف آن نیز خواهد 
بود. البته پیش‌بینی دقیق ماهیت چرخه‌ای یک صنعت دشوار است. از یک 
جنبه، »چرخه« یک مفهوم نسبتا گمراه‌کننده است؛ زیرا فراز و نشیب‌ها 
در فواصل زمانی منظم تکرار نمی‌شوند. همچنین محرک‌های مختلف یک 
صنعت خاص می‌توانند چرخه‌های مختلفی داشته باشند. به همین دلیل و 
دلایل دیگر، شاخص‌های پیشرو می‌توانند یک علم فریبنده و گاهی اوقات 
یک علم نسبتا ناکارآمد باشند. با این وجود، این شاخص‌ها تخمین خوبی 

از روندها و سطوح عمومی فعالیت‌های اقتصادی ارائه می‌دهند.
معرفی شاخص اعتماد مصرف‌کننده

یکی از شــاخص‌های پیشرو اقتصادی، »شاخص اعتماد مصرف‌کننده« 
اســت. این شــاخص، احســاس مصرف‌کنندگان را درباره برخی عوامل 
اقتصــادی اندازه‌گیری می‌کند و ســطح خوش‌بینــی مصرف‌کنندگان 
را نســبت به شــرایط جاری و آتی اقتصاد نمایان می‌کند. میزان اعتماد 
مصرف‌کننده برای نخستین‌بار در اواخر دهه ۱۹۴۰ با »شاخص احساسات 
مصرف‌کننده« )ICS( که توسط دانشگاه میشیگان به رهبری جورج کاتونا 
طراحی شــده بود، سنجیده شــد. هدف از این نظرسنجی که در سطح 
ملــی و از ۵۰۰ خانوار انجام شــد، جمع‌آوری اطلاعــات درباره انتظارات 
مصرف‌کننده بود. پس از چند سال محاسبه و استفاده از شاخص ICS، در 
سال ۱۹۶۷ شاخص دیگری با نام »شاخص اعتماد مصرف‌کننده« معرفی 
شد. »شاخص اعتماد مصرف‌کننده« و »شاخص احساسات مصرف‌کننده« 
دانشگاه میشــیگان، دو منبع اطلاعاتی درباره میزان فعلی خوش‌بینی در 

میان مصرف‌کنندگان بوده و هر دو به صورت ماهانه منتشر می‌شوند.
این دو شــاخص نشــان می‌دهند که آیا خلق‌وخوی مصرف‌کنندگان و 
نگرش آنها نســبت به شــرایط اقتصادی در طول زمان بهتر یا بدتر شده 
اســت. هدف هر یک از آنها، قضاوت میزان اعتمادی است که افراد درباره 
وضعیت مالی فعلی خود و انتظارات آنها از تغییر برای بهتر یا بدتر شــدن 
در آینده نزدیک احســاس می‌کنند. سرمایه‌گذاران نیز به نتایج هر دوی 
این نظرسنجی‌ها به یک شــکل نگاه می‌کنند؛ به طوری که اگر این رقم 
در مقایسه با ماه گذشته بیشتر باشد، مصرف‌کنندگان باید مایل به خرج 
کردن پول بیشتری باشند. در مجموع، دو دلیل توجه به »شاخص اعتماد 

مصرف‌کننده« این اســت که تصور می‌شود این شاخص، نشانه‌های اولیه 
درباره قدرت اقتصاد ارائه می‌دهد. نخست آنکه ممکن است مصرف‌کنندگان 
با پاسخ‌های خود به پرسش‌های نظرسنجی، شرایط اقتصادی کنونی را به 
دقت به تصویر بکشند. از همین رو، اعتماد مصرف‌کننده با شرایط اقتصادی 
فعلی همبســتگی دارد. همچنین ممکن است احساس مصرف‌کنندگان 
درباره اقتصاد و وضعیت مالی شــخصی آنها بر تمایل آنها به خرج کردن 
تاثیر بگذارد. در این شــرایط، اعتماد مصرف‌کننده یک نیروی علی برای 
اقتصاد خواهد بود. در هر صورت، به این دلیل که این شاخص بسیار سریع 
و پیش از بســیاری از داده‌هایی که قدرت اقتصاد را اندازه‌گیری می‌کنند، 

منتشر می‌شود، می‌تواند نشانه‌های اولیه‌ای از عملکرد اقتصاد ارائه کند.
شاخص چگونه محاسبه می‎شود؟

»شاخص اعتماد مصرف‌کننده« در بیشتر کشورها برای یک ماه معین در 
پایان آن ماه منتشر می‌شود. در مقابل، در یک وضعیت خوش‌بینانه گزارش 
مخارج مصرف شــخصی که آنچه را کــه مصرف‌کنندگان واقعا در آن ماه 
انجام داده‌اند، اندازه‌گیری می‌کند تا پایان ماه بعد نیز در دسترس نیست. 
بنابراین چون »شــاخص اعتماد مصرف‌کننده« بهنگام اســت، می‌تواند 
یک شــاخص اولیه مفید برای عملکرد اقتصاد باشد. دلیل دوم اینکه چرا 
»شــاخص اعتماد مصرف‌کننده« ممکن اســت اطلاعات اولیه مفیدی را 
ارائه دهد، این است که پاسخ‌های مصرف‌کنندگان به سوالات نظرسنجی، 
پیش‌بینی خوبی از فعالیت اقتصادی آینده ارائه می‌دهد. این امر در صورتی 
رخ می‌دهد که اعتماد مصرف‌کننده بر فعالیت‌های اقتصادی تاثیر منطقی 
داشته باشد؛ هرچند این تاثیر ممکن است چندین ماه طول بکشد تا کاملا 
محقق شود. همچنین اعتماد مصرف‌کننده به‌عنوان چکیده‌ای مناسب از 
پیش‌بینی‌های بسیاری از افراد براساس اطلاعات مختلف عمل می‌‎کند؛ تا 
جایی که این پیش‌بینی‌ها برای فعالیت اقتصادی مفید باشــد، »شاخص 

اعتماد مصرف‌کننده«، شاخص مهمی برای قدرت اقتصاد خواهد بود.
»شــاخص اعتماد مصرف‌کننــده« که نهادهای مختلفــی مانند بانک 
مرکــزی، مســئولیت گــردآوری آن را برعهده دارند، براســاس چندین 
ســوال مصاحبه‌کننــده از مصرف‌کننده اســت. این شــاخص از ترکیب 
پاسخ‌های مربوط به یکســری از سوالات ساخته می‌شود که این سوالات 
براساس شــرایط اقتصادی هر کشور می‌تواند تغییر کند. معمولا این نوع 
نظرسنجی‌ها در چند روز یا چند هفته انجام‌شده و دیدگاهی کلی درباره 
ســطح اطمینان در دوره گذشــته ارائه می‌دهند. این شاخص که با یک 
عدد نشان داده می‌شود، ارزیابی مصرف‌کننده از وضعیت مالی، فرصت‌های 
شغلی، پیش‌بینی هزینه و نظر آنها درباره شرایط عمومی اقتصادی را نشان 
می‌دهد. بنابراین این شاخص می‌تواند برای سیاستگذاران، سرمایه‌گذاران 
و صاحبان مشاغل یک کشور مفید باشد. نظرسنجی اعتماد مصرف‌کننده 
براســاس نظر پاســخ‌دهندگان درباره شرایط کســب‌وکار فعلی، شرایط 
کسب‌وکار شش ماه آینده، وضعیت فعلی اشتغال، شرایط اشتغال شش ماه 
آینده و کل درآمد خانواده تا شش ماه آینده است. بدین ترتیب، »شاخص 
اعتماد مصرف‌کننده«، تصمیمات مــردم را درباره وضعیت فعلی و آینده 

اقتصاد نمایش می‌دهد.

جای خالی »شاخص اعتماد مصرف‎کننده« در اقتصاد ایران احساس می‎شود

دیده‎بانی انتظارات اقتصادی

افزایش شدید قیمت مسکن در چند سال گذشته موجب شده است تا 
متقاضیان به سمت واحدهای کوچک متراژ و عمدتا قدیمی‌ساز گرایش 
پیــدا کنند؛ به طوری که مناطق ۱۸، ۱۹، ۱۶، ۲۰، ۱۷ و ۱۵ به ترتیب 
ارزان‎ترین مناطق در شــهر تهران به شمار می‎روند. البته نرخ واحدهای 
کوچک در پایتخت، بسته به موقعیت و امکانات آپارتمان‌ها متغیر است، 
اما با نقدینگــی کمتر از 1.5 میلیارد تومان می‌توان در جنوب و برخی 
مناطق مرکزی شــهر تهران خانه‌دار شد. به گزارش ایسنا، واسطه‌های 
ملکی از کســاد شدن معاملات مســکن تحت تاثیر عقب‌نشینی هر دو 
طــرف عرضه و تقاضا در هفته‌های اخیر خبــر می‌دهند. برخی مالکان 
که معمولا جلوتر از تورم عمومی حرکت می‌کنند، نرخ‎های پیشنهادی 
را بالا برده‌اند؛ این در حالی اســت که بازار ظرفیت قیمت‎های کنونی را 
ندارد. مشاوران املاک مناطق مرکزی و جنوبی تهران می‌گویند که بازار 
با کمبود فایل‌های مرغوب مواجه شده و این مسئله به ایجاد فشار تقاضا 

برای واحدهای موجود انجامیده است.
یکــی از دلایــل اصلی رکود معاملات در ســال‎های اخیــر، به تعلل 
فروشــندگان مردد مربوط می‌شــود؛ به ویژه در ماه‎های پایانی ســال، 
مالــکان به دلیل ایجاد انتظارات تورمی، فروش را به ســال بعد موکول 
می‌کننــد. در هفته‌های اخیر نیز این رفتار بروز یافته اســت. از طرف 

دیگر، در دو ســال گذشته به دلیل کاهش ســطح معاملات، ساخت و 
ســاز دچار افت شده و برودت هوا در فصل زمستان، این افت را تشدید 
کرده اســت. به همین دلیل، واحدهای نوســاز کمتری به بازار تزریق 
می‌شــود. برخی ســازندگان هم تورم فعلی نهاده‌های ساختمانی را در 
قیمــت واحدهای آماده که دوره ســاخت آنها در دو ســال اخیر بوده، 
محاســبه می‌کنند. رشد شدید قیمت مســکن در پنج سال اخیر باعث 
شــده تا متقاضیان به سمت واحدهای کوچک‎متراژ و قدیمی‌ساز بروند؛ 
بــه طوری که آپارتمان‌های ۵۰ تا ۶۰ متــر، جایگاه اول را در معاملات 
آذرماه شــهر تهران با ســهم 15.3 درصدی به خــود اختصاص دادند. 
واحدهای ۶۰ تا ۷۰ متر با ســهم 14.8 درصــدی در جایگاه دوم قرار 
گرفتنــد و خانه‌های ۴۰ تا ۵۰ متر نیز با ســهم 10.6 درصدی از کل 

معاملات، رتبه سوم را از آن خود کردند.
درخصوص ارزش هر واحد مســکونی، واحدهــای 1.5 تا ۲ میلیارد 
تومان، جایگاه اول را در معاملات به دست آوردند که 13.6 درصد از کل 
قراردادها را دربر گرفتند. واحدهــای ۱ تا 1.5 میلیارد تومانی با 12.2 
درصــد در رتبه دوم و آپارتمان‌های ۲ تا 2.5 میلیارد تومان نیز جایگاه 
ســوم را کســب کردند که 9.8 درصد معاملات را دربر گرفتند. شش 
منطقه‌ ارزان‎قیمت در بازار مسکن شهر تهران نیز به ترتیب مناطق ۱۸، 

۱۹، ۱۶، ۲۰، ۱۷ و ۱۵ هســتند که متوســط قیمت هر متر مسکن در 
این مناطق، کمتر از ۲۹ میلیون تومان در هر متر مربع اســت. در این 
بیــن، منطقه ۱۸ با قیمت 24.4 میلیون تومــان، ارزان‌ترین منطقه‌ در 

بازار مسکن شهر تهران محسوب می‌شود.
این در حالی اســت که میانگین قیمت هر متر خانه در شــهر تهران 
براساس گزارش بانک مرکزی در آذرماه ۱۴۰۱ از مرز ۴۸ میلیون تومان 
عبور کرده است. متوسط قیمت هر متر مربع آپارتمان در شهر تهران به 
۴۸ میلیون تومان در آذرماه رسید که در مقایسه با ماه قبل، 2.9 درصد 
و نســبت به ماه مشابه سال قبل، 47.5 درصد افزایش پیدا کرد. تعداد 
معاملات نیز به ۱۰ هزار و ۱۸۴ فقره رســید که 27.2 درصد نسبت به 

آبان امسال و 4.2 درصد نسبت به آذرماه پارسال افزایش یافت.
نمــودار توزیع فراوانی تعداد معاملات برحســب قیمت هر متر مربع 
که توســط بانک مرکزی منتشر شــده، نشــان می‌دهد هرچه نرخ‌ها 
افزایش پیدا می‎کند، از ســطح معاملات کاسته می‌شود؛ به طوری که 
آپارتمان‌هــای با ســطح قیمتی ۹۵ تا ۱۰۰ میلیــون تومان در هر متر 
مربع تنها 0.9 درصد از قراردادهای خرید و فروش را به خود اختصاص 
می‌دهند. 4.6 درصد از کل معاملات هم به آپارتمان‌های بیش از متری 

۱۰۰ میلیون تومان تعلق دارد.

دماسنج معاملات مسکن در مناطق ارزان پایتخت به‎روز شد

جغرافیای رشد ملکی در شهر تهران

نگاه

از ۴۵ عضو کمیسیون تلفیق فقط ۴ نفر اقتصاد خوانده‎اند
تحلیل بودجه با عینک فقه و الهیات

همه نگاه‎ها این روزها به بررسی لایحه بودجه سال 1402 در مجلس دوخته شده است؛ چراکه 
اقتصاد کشــور بر روی ریل بودجه می‌گذرد، اما با وجود اهمیت و تاثیر چشمگیری که بودجه 
ســالیانه بر اقتصاد و معیشت مردم دارد، کمیسیون تلفیق بودجه مجلس عموما نمایندگانی با 
تحصیلات و گرایش‌های غیرمرتبط را در خود جای داده است؛ چنانکه از ۴۵ عضو این کمیسیون 
تنها چهار نفر اقتصاد خوانده‌اند و از اعضای هیأت رئیسه هم تنها رئیس کمیسیون دانش‌آموخته 
اقتصاد است. به گزارش پایگاه خبری انتخاب، پس از ۳۶ روز تاخیر بالاخره دولت سیزدهم لایحه 
بودجه ســال آینده را تقدیم مجلس کرد و حال بودجه 1402 در دســتان ۴۵ عضو کمیسیون 
تلفیق بودجه قرار دارد تا برنامه مالی یک‎ســاله آینده را بررســی کنند و در کمیسیون به رأی 
بگذارند. از آنجایی که بودجه، مهمترین سند اقتصادی کشور است و برآورد‌های آن بر اقتصاد خرد 
و کلان کشور تاثیر می‌گذارد، تخصص اعضای کمیسیون تلفیق بودجه هم موضوع مهمی است.

کمیسیون تلفیق بودجه مجلس، ۴۵ عضو دارد که ۹ نفر از کمیسیون برنامه و بودجه و ۳۶ 
نفر از دیگر کمیسیون‌های تخصصی معرفی می‌شوند. با این حال، از ۴۵ عضو این کمیسیون تنها 
چهار نفر یعنی »آرش زره‌تن«، »سیدشمس‎الدین حسینی«، »علی بابایی کارنامی« و »مهدی 
طغیانی« اقتصادخوانده هستند و باقی اعضا تحصیلات غیرتخصصی دارند. حتی از هیأت رئیسه 
کمیسیون هم به جز »سیدشمس‎الدین حسینی«، باقی آنها تحصیلات اقتصادی ندارند. البته 
عدم مرتبط بودن رزومه تحصیلی اعضا تنها محدود به کمیسیون تلفیق بودجه و حتی مجلس 
فعلی نیست؛ چراکه انتخاب هیأت رئیسه کمیسیون‌ها در اغلب موارد و در ادوار مجلس هم بیش 
از آنکه با نگاه کارشناســانه باشد، بیشتر به دلایل سیاســی بوده است. در ادامه گزارش حاضر، 
تحصیلات اعضای این کمیسیون مطابق آنچه در سایت مرکز پژوهش‌های مجلس آمده است، 

بررسی شده است.
* کمیســیون برنامه و بودجه: »حمیدرضا حاجی‌بابایی« با وجود داشــتن مدرک تحصیلی 
دکترای الهیات اما از مجلس پنجم تا مجلس فعلی، نامش با کمیسیون برنامه و بودجه گره خورده 
اســت. او همچنین وزیر آموزش و پرورش دولت دهم بوده اســت. »سمیه محمودی«، نماینده 
مردم اصفهان با تحصیل در مقطع ارشد جامعه‌شناسی، عضو کمیسیون برنامه و بودجه است و 
امسال هم به عنوان عضو کمیسیون تلفیق بودجه ۱۴۰۲ معرفی شده است. »مهدی فرشادان«، 
»احسان ارکانی« و »رجب رحمانی« هم به ترتیب دکترای پزشکی، کارشناسی ارشد عمران و 
کارشناســی ارشد مدیریت دارند. »رحیم زارع« در کسوت سخنگوی کمیسیون تلفیق بودجه، 
دکترای مدیریت بازرگانی استراتژیک دارد و مدیریت بازرگانی خارجی سازمان بازرسی در سوابق 
اجرایی او دیده می‌شــود. »سیدمحمدرضا میرتاج‌الدینی« به عنوان دیگر عضو این کمیسیون، 
تحصیلات حوزوی دارد. البته مدرک تحصیلی او در برخی منابع، دکترای مدیریت استراتژیک 
ذکر شده است. او در دولت احمدی‎نژاد، معاون پارلمانی رئیس جمهور بود و سه دوره نمایندگی 
مجلس را در کارنامه دارد. »آرش زره‌تن« از معدود نمایندگانی اســت که تحصیلات مرتبط با 
کمیسیون تلفیق بودجه دارد و در رشته اقتصاد بین‌الملل تحصیل کرده است. »سیدشمس‌الدین 
حسینی« هم به عنوان سکاندار کمیسیون تلفیق بودجه، دکترای اقتصاد دارد، عضو هیأت علمی 

دانشگاه علامه طباطبائی است و پیشتر وزیر اقتصاد بوده است.
* کمیسیون آموزش و تحقیقات: »امان قلیچ شــادمهر« با مدرک کارشناسی ارشد زبان و 
ادبیات عرب و »حســین حق‌وردی« با مدرک دکترای تاریخ اسلام به کمیسیون تلفیق بودجه 
پیوسته‌اند. همچنین »محمد وحیدی«، دیگر عضو کمیسیون آموزش که به کمیسیون تلفیق 
معرفی شــده، تا مقطع دکترای تحصیل کرده است، اما در وب‎سایت مرکز پژوهش‌ها از رشته 
تحصیلی او چیزی موجود نیست. بنابراین از میان اعضای این کمیسیون نمی‌توان هیچ خط و 

ربطی به کمیسیون تلفیق بودجه پیدا کرد.
* کمیســیون اجتماعی: از تحصیلات »علی‎اکبر بســطامی« تنها به ذکر کارشناسی ارشد 
مدیریت بسنده شده و مشخص نیست در کدام زیرشاخه مدیریت تحصیل کرده است. »خلیل 
بهروزی‌فر« دیگر عضو کمیســیون اجتماعی که به کمیسیون تلفیق بودجه راه یافته، در رشته 
مدیریت دفاعی در مقطع کارشناســی ارشــد تحصیل کرده و بازنشسته سپاه و فرماندار تالش 
بوده اســت. »علی بابایی کارنامی« تنها عضو کمیسیون اجتماعی است که تحصیلات مرتبطی 
با مهمترین ســند مالی کشــور دارد. او دارای مدرک تحصیلی کارشناسی ارشد رشته اقتصاد 

بین‌الملل است.
* کمیســیون امنیت ملی: تحصیلات »محمود عبــاس‌زاده« و »ابراهیم رضایی« به حوزه 
ارتباطات و رســانه گره می‌خورد. »عباس‌زاده« دکترای مدیریت رســانه دارد و مدیرکل اسبق 
سیاسی وزارت کشور و اســتاندار اسبق ایلام بوده و »رضایی« هم دکترای علوم ارتباطات دارد 
و پیشتر روزنامه‌نگار و مدرس دانشگاه بوده است. سومین سهم این کمیسیون برای کمیسیون 
تلفیق متعلق به »حسین نوش‌آبادی« است که مدرک تحصیلی دکترای حقوق بین‌الملل دارد و 

نماینده مجلس ششم و هفتم بوده است.
* کمیسیون امور داخلی کشور و شورا‌ها: »جلال رشیدی کوچی« و »محمدرضا صباغیان« 
هر دو در رشته و میزان تحصیلات مشترک هستند. آنها در رشته علوم سیاسی در مقطع ارشد 
تحصیل کرده‌اند. دیگر عضو این کمیسیون یعنی »محمدصفر ملک« تحصیلات حوزوی دارد و 

پیش از ورود به بهارستان، امام جمعه املش بوده است.
* کمیسیون انرژی: از کمیســیون انرژی، »هادی بیگی‌نژاد« با دکترای شیمی، »مصطفی 
نخعی« با دکترای مکانیک و »کیوان مرادیان« با تحصیلات دکترای به کمیســیون تلفیق راه 

پیدا کرده‌اند.
* کمیســیون بهداشت و درمان: »علی‎اصغر باقرزاده« در حالی عهده‌دار دبیر اول کمیسیون 
تلفیق بودجه است که در کمال تعجب پزشک عمومی است. همچنین »سیدجلال میرمحمدی« 

و »رضا آریان‌پور« هم به عنوان دیگر اعضای کمیسیون تلفیق، پزشک هستند.
* کمیسیون صنایع و معادن: مدرک تحصیلی »سیدمحسن دهنوی« که بر مسند نایب رئیس 
اول کمیسیون تلفیق نشسته، دکترای نانو زیست فناوری است. همچنین دو سهم دیگر از این 
کمیسیون متعلق به »عبدالناصر درخشان« و »حجت‌الله فیروزی« است که به ترتیب در رشته 

مدیریت صنعتی و حقوق تحصیل کرده‌اند.
* کمیسیون عمران: »احمد دنیا مالی«، دکترای برنامه‌ریزی شهری دارد و در شورای چهارم 
شهر تهران، رئیس کمیسیون عمران و حمل و نقل بوده و هم اکنون بر جایگاه نایب رئیس دوم 
کمیسیون تلفیق تکیه زده است. »اسماعیل حسین زهی« و »غلامعلی کوهساری« هم به ترتیب 

مدرک کارشناسی ارشد مدیریت دولتی و کشاورزی دارند.
* کمیسیون فرهنگی: از سه سهم کمیســیون اجتماعی برای کمیسیون تلفیق هیچ‎گونه 
تخصص مرتبطی با این سند اقتصادی نمی‌توان پیدا کرد. از آن عجیب‌تر اینکه »مجید نصیرایی« 
با تحصیلات سطح سه حوزه بر مسند دبیر دوم کمیسیون تلفیق نشسته است. از سوی دیگر، 
»احسان قاضی‌زاده هاشمی« با دکترای فقه و »امیرحسین بانکی‌پور« هم با دکترای فلسفه عرب 

برای بودجه سال آینده تصمیم‌گیری می‌کنند.
* کمیسیون قضایی و حقوقی: »حسین‌علی حاجی دلیگانی« دانش‌آموخته کارشناسی ارشد 
مدیریت دولتی است که در مجلس نهم و دهم هم عضو کمیسیون بودجه بوده است. »محمدتقی 
نقدعلی« در حالی به کمیســیون تلفیق راه پیدا کرده که تحصیلات حوزوی دارد. »سیدکاظم 
دلخوش« هم دانشجوی دکترای مدیریت راهبرد فرهنگی است و سابقه عضویت در کمیسیون 

اقتصادی در مجالس هفتم، هشتم و دهم را دارد.
* کمیسیون اقتصادی: »سیدکاظم موسوی« با مدرک کارشناسی ارشد حقوق و سابقه اجرایی 
در سازمان بازرسی نه تنها ارتباطی با کمیسیون تلفیق بودجه بلکه با کمیسیون اقتصادی )که 
در آن عضو است( هم ندارد. »مهدی طغیانی« از جمله چهار نماینده‌ای است که از کل اعضای 
کمیسیون تلفیق، تحصیلات مرتبطی دارد. او دکترای علوم اقتصاد دارد و استاد دانشگاه اصفهان 
است. در وب‎سایت مرکز پژوهش‌ها در مقابل تحصیلات »علیرضا زندیان« تنها به ذکر کارشناسی 

ارشد بسنده شده است.
* کمیسیون کشاورزی: »پرویز اوسطی« و »عبدالله ایزدی« به ترتیب در رشته‌های مهندسی 
کشــاورزی و عرفان تا مقطع کارشناسی ارشــد تحصیل کرده‌اند. از رشته تحصیلی »امان‌الله 
حسین‌پور« هم در وب‎سایت مرکز پژوهش‌ها چیزی یافت نمی‌شود و گویا او تا مقطع کارشناسی 

تحصیل کرده است.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir
سه شنبه

27 دی 1401

شماره 2172



ایمان ولی‎پور
IvanKaramazof@yahoo.com :ایمیل

معمولا همه شــهروندان در طول سال‎های کاری، بخشی از درآمد خود 
را به هزینه انواع بیمه اختصاص می‎دهند تا از بابت سال‎های بازنشستگی، 
بیماری، آسیب و یا هر ریسک دیگری در زندگی، کمترین نگرانی را داشته 
باشند، اما برای بهره بردن از مزایای بیمه باید شرکت‎های بیمه معتبری را 
انتخاب کرد. بهترین راه برای شناسایی برترین شرکت‎های بیمه، رجوع به 
آمارها و گزارش‎هایی است که عملکرد صنعت بیمه را براساس معیارها و 

شاخص‎های مختلف نشان می‎دهد.
در جدیدترین گزارشی که بیمه مرکزی به تازگی منتشر کرده، عملکرد 
صنعت بیمه در 9 ماه ابتدای امسال بررسی شده است. این گزارش نشان 
می‎دهد که حق بیمه تولیدی با تغییرات 126.9 هزار میلیاردی نسبت به 
مدت مشابه سال گذشته، رشــد 58.4 درصدی داشته است. 10 شرکت 
بیمه‌ای کشور نیز ۸۱ درصد از حق بیمه تولیدی بازار را به خود اختصاص 
داده‌اند. همچنین خسارت پرداختی نسبت به مدت مشابه سال گذشته با 
رشــد 64.2 هزار میلیارد تومانی، 56.7 درصد بیشتر شده است. با صدور 
پروانه فعالیت شرکت بیمه زندگی کاریزما در میانه آذرماه امسال و اضافه 
شــدن آن به بخش غیردولتی صنعت بیمه، تعداد شرکت‌های بیمه‌ای که 
گزارش عملکرد ماهانه آنها در بازار بیمه تا پایان آذرماه 1401 قابل بررسی 
است، به ۲۸ شــرکت رسیده است. این 28 شرکت بیمه شامل بیمه‌های 
ایران، آسیا، البرز، دانا، پارسیان، رازی، کارآفرین، سینا، ملت، دی، سامان، 
نوین، پاســارگاد، معلم، میهن، کوثر، ما، آرمان، تعاون، سرمد، تجارت نو، 
حکمت صبا، امید، حافظ، آســماری، زندگی خاورمیانه و زندگی باران به 

همراه بیمه زندگی کاریزما است.
جغرافیای حق بیمه بازار نشــان می‌دهد که بیمه دانا ۱۳ درصد و بیمه 
دی 6.9 درصد از حق بیمه بازار را در اختیار دارند و حق بیمه تولیدی این 
دو شــرکت در ۹ ماه گذشته رشد قابل توجهی یافته است؛ به طوری که 
رشد حق بیمه تولیدی شرکت بیمه دی، رشد ۳۱۹ درصدی و حق بیمه 
تولیدی بیمه دانا رشد ۱۶۱ درصدی را تجربه کرده است. آنطور که گزارش 

بیمه مرکزی می‎گوید، این رشد چشمگیر به واسطه عملکرد این شرکت‌ها 
در حوزه درمانی بوده است؛ چنانکه حق بیمه تولیدی رشته درمان نسبت 
به مدت مشابه سال گذشته برای شرکت دی 6.4 برابر و برای شرکت بیمه 
دانا 5.5 برابر شده است. همچنین این رشته در پرتفوی شرکت بیمه دی، 
سهم 89 درصدی و در پرتفوی بیمه دانا، سهم 53 درصدی دارد. بنابراین 
رشــد چشمگیر حق بیمه تولیدی این دو شرکت بیمه به واسطه عملکرد 

این شرکت‌ها در رشته درمان بوده است.
همانطور که اشاره شد، 81.6 درصد از حق بیمه تولیدی بازار از آن 10 
شرکت بیمه‎ای است و مابقی شرکت‎ها 18.4 درصد از حق بیمه تولیدی 
بازار را به خود اختصاص داده‌اند. بدین ترتیب، 10 شــرکت بیمه ایران با 
25.9 درصد، دانا با 13 درصد، آســیا بــا 10.6 درصد، دی با 6.9 درصد، 
پاسارگاد و کوثر هر کدام با 5.2 درصد، البرز با 5.1 درصد، پارسیان با 3.8 
درصد، سینا با 3.1 درصد و معلم با 3 درصد در مجموع 81.6 درصد از حق 
بیمه تولیدی بازار را به خود اختصاص داده و 18.4 درصد مابقی حق بیمه 
توسط ۱۸ شرکت بیمه دیگر تولید شده است. گفتنی است منظور از بیمه 
تولیدی، مبالغ حق بیمه‌نامه‌هایی اســت که در یک دوره زمانی مشخص 

توسط موسسات بیمه صادر شده است.
بررســی عملکرد شرکت‌های بیمه همچنین نشان می‎دهد که نسبت 
خسارات بیمه در 9 ماهه امســال در مقایسه با مدت مشابه سال قبل، 
کاهش 0.6 درصدی داشته و به 50.6 درصد رسیده است. با وجود آنکه 
نسبت خســارات بیمه حدود ۵۰ درصد بوده، اما نسبت خسارت چهار 
رشته بیمه بالاتر بوده اســت؛ به طوری که نسبت خسارت چهار رشته 
بیمه بدنه اتومبیل 72.1 درصد، درمان 65.8 درصد، حوادث راننده ۵۴ 
درصد و شــخص ثالث ۵۱ درصد بالاتر از ســطح بازار بیمه بوده است. 
همچنین از میان ۲۸ شــرکت بیمه‌ای در 9 ماه ابتدای امســال، نسبت 
خســارات شش شرکت به صورت قابل توجهی بالاتر از سطح بازار بیمه 
بوده اســت؛ چنانکه نسبت خسارت شــرکت بیمه زندگی باران 94.5 
درصد، ســرمه 86.2 درصد، میهن، 81.7 درصــد، ملت 67.8 درصد، 
پارســیان 62.5 درصد و امید 60.5 درصد به مراتب بالاتر از سطح بازار 

بیمه )یعنی 50.6 درصد( است.

براساس این گزارش، آمارهای رسمی حاکی از آن است که سهم بخش 
غیردولتی از حق بیمه تولیدی معادل 74.1 درصد و خســارات پرداختی 
صنعت بیمه معادل 72.2 درصد است. بررسی پرتفوی حق بیمه تولیدی 
در بازار نشان می‎دهد که سهم بیمه درمان 30.1 درصد، بیمه شخص ثالث 
29.7 درصد و بیمه زندگی 14.2 درصد بوده است. بررسی بیمه‌نامه‌های 
صادرشده در ۹ ماه ابتدای سال 1401 از رشد صدور بیمه‌نامه در این بازه 
زمانی حکایت دارد و می‌توان گفت که حدود 52.5 میلیون بیمه‌نامه صادر 
شده اســت. از سوی دیگر، تعداد خسارت‌های پرداختی به 55.4 میلیون 
فقره رســیده است. مقایسه بیمه‌های صادر شــده و میزان خسارت‌های 
پرداخت شده با مدت مشابه سال گذشته نشان می‌دهد که صدور بیمه‌ و 
پرداخت خسارات با رشد مواجه بوده‎اند؛ به طوری که )به صورت نقطه به 
نقطه( میزان بیمه‌های صادرشده رشد 4.4 درصدی و خسارات پرداختی 

رشد 38.4 درصدی را تجربه کرده‌اند.
اما این رشــد بیمه‌های صادرشــده تحت تاثیر چه چیزی بوده است؟ 
گــزارش بیمه مرکزی در پاســخ بدین ســوال می‎گوید که رشــد 4.2 
درصدی تعداد بیمه‌نامه‌های صادرشده در بازار عمدتا به دلیل رشد صدور 
بیمه‌‌نامه‌های دو رشته بیمه شخص ثالث به میزان 72.2 درصد و حوادث 
راننده به میزان 5.3 درصد بوده است. هر کدام از این رشته‌ها دارای سهم 
حدودا ۳۵ درصدی از کل تعداد بیمه‌نامه‌های صادرشده بوده‌اند. همچنین 
علاوه بر رشــد بیمه‌نامه‌های صادرشده در 9 ماهه امسال، موارد پرداخت 
خســارت نیز با افزایش مواجه شده است که دلیل این مسئله را می‎توان 
در بیمه‌های درمانی یافت. در واقــع، افزایش 38.4 درصدی تعداد موارد 
خســارت پرداختی بازار، بیشتر به دلیل رشد 35.2 درصدی این تعداد در 
بیمه درمان بوده است. از آنجا که بیمه درمان در زمینه پرداخت خسارات 
دارای ســهم عمده 92.2 درصدی از تعداد خسارت‌های پرداختی در بازار 
بیمه بوده اســت، بر همین اســاس می‌توان گفت که بیمه دی در رشته 
درمان با ســهم 44.2 درصدی از تعداد خسارت‌های پرداختی این رشته 
پیشــتاز بوده اســت؛ به طوری که در این شــرکت، بیمه درمان با 99.8 
درصد سهم از تعداد خسارت‌های پرداختی، رشد 37.4 درصدی در تعداد 

خسارت‌های درمان داشته است.

حق بیمه تولیدی صنعت بیمه 58 درصد در 9 ماه رشد کرد

10 شرکت برتر بیمه‎ای

هفته‎های متوالی است که قیمت سکه تحت تاثیر افزایش قیمت دلار، 
روندی صعودی به خود گرفته و رکوردهای شــگفت‎انگیزی را ثبت کرده 
اســت. معمولا بازار ســکه و طلا تحت تاثیر دو عامل قیمت اونس طلا و 
قیمت ارز قرار دارد و برآیند این دو عامل، سمت و سوی قیمتی مسکوکات 
و مصنوعات طلا را شــکل می‎دهد. در طول هفته‎های گذشته که قیمت 
دلار به ســقف تاریخی خود رسید، قیمت انواع سکه به طور چشمگیری 
بالا رفت و از جمله ربع ســکه حباب بیش از ۱۰۰ درصدی را تجربه کرد. 
دولت در مواجهه با التهاب ارزی، رئیس کل بانک مرکزی را تغییر داد و با 
جایگزینی »محمدرضا فرزین« به جای »علی صالح‎آبادی« در ساختمان 
لاجوردی میرداماد، به شکل دستوری تا حدودی افسار نرخ ارز را به دست 
گرفت. در مورد بازار ســکه و طلا نیز قرار شــد از روز شنبه )24 دی ماه( 
و به مدت ســه روز ۵۰۰ هزار قطعه ربع سکه بهار آزادی در بورس کالای 

ایران عرضه شود.
از آنجا که بورس در روز یکشنبه همپای سایر نهادها و سازمان‎ها تعطیل 
بود، در روزهای شــنبه و یکشــنبه عرضه ربع سکه انجام شد و آنطور که 
»مصطفی قمری‌وفا«، ســخنگوی بانک مرکزی گزارش داده است، دیروز 
)دوشنبه( در دومین روز عرضه گواهی سپرده ربع سکه در بورس کالا، ۲۰ 
هزار قطعه ربع ســکه طلا به قیمت 7 میلیون و ۹۰ هزار تومان به فروش 
رســید. در روز شنبه و در نخســتین روز این طرح نیز عرضه گواهی ربع 
‌سکه با قیمت ۷میلیون و ۲۰۰هزار تومان کلید خورد و در نتیجه ۷۴۴ کد 
حقیقی موفق به خرید ۲۸۰۰ ربع‌سکه شدند؛ این در حالی است که قیمت 

بازاری ربع‌ســکه در این روز ۷میلیون و ۷۰۰ هزار تومان گزارش شد که 
تداوم عرضه می‌تواند به افت بیشتر حباب سکه بینجامد.

در همین زمینه، ســخنگوی بانک مرکزی درباره عرضه ســکه بورسی 
گفته اســت: عرضه ربع ســکه طلا در بورس کالا به منظور از بین بردن 
حباب سکه و تعدیل انتظارات تورمی غیرواقعی ادامه می‌یابد. طبق اعلام 
بانک مرکزی، روش کشــف قیمت ربع سکه طلا در بورس کالا به صورت 
ثبت ســفارش دفتری و برمبنای بیشــترین حجم تقاضا و قیمت اعلامی 
توســط خریداران است و متقاضیان خرید از ســاعت ۹ الی ۱۳ اقدام به 
سفارش‌گذاری می‌کنند. فرآیند تطابق قیمت خرید در ساعت ۱۳ براساس 
روش مذکور انجام می‌شود. تعداد ربع‌سکه‌های قابل عرضه در بورس کالا 
۵۰۰ هزار قطعه است و مدت عرضه سکه‌ها سه روز کاری تعیین شده است 
که البته در صورت وجود تقاضا توسط خریداران، این مدت تمدید می‌شود.

ســقف خرید برای هر متقاضی محدود بوده و زمــان تحویل فیزیکی 
ربع ســکه نیز پنج روز بعد از معاملات است. همه اشخاص حقیقی بالای 
۱۸ ســال دارای کد ملی مجاز به انجام معاملات بوده و متقاضیان خرید 
ربع ســکه باید بدانند که نماد مذکور دارای معاملات ثانویه نیست. دوره 
پیش‌گشایش از ساعت ۹ صبح شروع شده و ساعت ۱۳ خاتمه پیدا می‎کند 
و رأس ساعت ۱۳ حراج تک قیمتی برگزار می‌شود. دامنه قیمت سفارشات 
و قیمت سفارش عرضه توسط بانک مرکزی تعیین خواهد شد. هر متقاضی 

می‎تواند حداقل یک و حداکثر پنج ربع سکه خریداری کند.
همچنین تحویل ربع سکه به مشــتری از سوی خزانه، حداقل پنج 

روز کاری پس از معامله امکان‎پذیر است و زودتر از مهلت تعیین شده 
امکان تحویل ربع ســکه به دارنده گواهی سپرده کالایی وجود ندارد. 
البته امکان نگهداری کالا در خزانه تا تاریخ ۲۰ اسفندماه ۱۴۰۳ وجود 
دارد. هزینه انبارداری، مبلغ ۱۰۰۰ ریال روزانه به ازای هر قطعه سکه 
طلای ربع بهار آزادی اســت. این هزینه برعهده خریدار خواهد بود که 
در هنــگام تحویل کالا از خزانه باید با انباردار تســویه نماید. علاوه بر 
آن، مالیات بــر ارزش افزوده نیز به میزان یک درصد هزینه انبارداری 
محاسبه شده و به انباردار پرداخت می‎شود. درباره شرایط تحویل ربع 
ســکه از خزانه نیز باید گفت، لازم است مالک یا نماینده قانونی وی، 
از یکم بهمن ماه ســال جاری و پــس از هماهنگی با خزانه و دریافت 
نوبت دریافت کالا، در زمان نوبت مشخص شده، همراه با مدارک احراز 
هویت به محلی که هنگام اخذ نوبت توســط بانک اعلام خواهد شــد، 
مراجعه کند. ربع سکه‌های تحویل داده شده به مشتریان بدون وکیوم 
اســت. همچنین پس از تحویل گرفتن ربع ســکه از خزانه، اعتراضی 
درخصوص کمیت و کیفیت کالای تحویل شــده قابل پذیرش نخواهد 
بود؛ از این رو، مالک می‎تواند در زمان تحویل، ربع سکه را رویت کرده 
و در صورت مغایرت با مشــخصات کیفی اعلامی، از تحویل آن امتناع 
و ظرف دو روز مراتب را جهت رســیدگی به صــورت کتبی از طریق 
کارگزار مربوطه به بورس اعلام نماید. گفتنی اســت عرضه گواهی ربع‌ 
ســکه در بورس کالا موجب شــده تا قیمت بازاری این فلز پرطرفدار، 

روند نزولی را طی کند.

در دومین روز عرضه ربع سکه در بورس کالا

20 هزار سکه بورسی به فروش رسید

بانک نامه

سکه 21 میلیون و 300 هزار تومان شد
رشد قیمت انواع سکه

قیمــت هر قطعه ســکه بهار آزادی طرح جدیــد با ۲۰۰ هزار 
تومان افزایش در روز دوشــنبه نســبت بــه روز قبل با رقم ۲۱ 
میلیون و ۳۰۰ هزار تومان معامله شد. براساس نرخ‎های اعلامی 
از اتحادیه صنف فروشــندگان و ســازندگان طلا، جواهر، نقره و 
سکه تهران، قیمت ســکه بهار آزادی طرح جدید به 21 میلیون 
و 300 هزار تومان رســید. سکه تمام بهار آزادی طرح قدیم نیز 
بدون تغییر قیمت نســبت به روز قبل در همان رقم ۲۰ میلیون 
و ۱۰۰ هزار تومان خریدوفروش شــد. همچنین نیم‌سکه با 100 
تومان افزایش قیمت به ۱۲ میلیون و ۳۰۰ هزار تومان، ربع‌ سکه 
با همین میزان افزایش به 7 میلیون و ۹۰۰ هزار تومان و ســکه 
یک گرمی به 4 میلیون و ۵۰۰ هزار تومان رســید. در بازار طلا 
نــرخ هر گرم طلای ۱۸ عیار، یــک میلیون و ۹۲۷ هزار تومان و 
قیمت هر مثقال طلا، 8 میلیون و ۳۵۰ هزار تومان قیمت خورد. 
بهــای هر انُس طلا در بازارهــای جهانی یک هزار و ۹۱۷ دلار و 

۵۲ سنت گزارش شد.
در بــازار ارز نیز نرخ هر اســکناس دلار آمریکا در صرافی‌های 
بانکی در روز دوشــنبه بالغ بر ۳۰ هزار و ۶۹۳ تومان و هر یورو 
بالغ بر ۳۳ هزار و ۲۵۸ تومان معامله شد که نسبت به روز کاری 
قبل، نرخ دلار ثابت و قیمت یورو ۱۱ تومان کاهش داشــت. نرخ 
خرید هر اســکناس دلار در بانک‌هــا و صرافی‌های بانکی به ۳۰ 
هــزار و ۴۱۶ تومان و نرخ فروش آن بــه ۳۰ هزار و ۶۹۳ تومان 
رسید. نرخ خرید هر اسکناس یورو ۳۲ هزار و ۹۵۹ تومان و نرخ 

فروش آن ۳۳ هزار و ۲۵۸ تومان اعلام شد.
گزارش میدانی ایســنا از وضعیت بازار ارز نشــان می‎دهد که 
قیمت‎ها در روز گذشــته با کاهش نســبی همراه شــده و مردم 
بیشــتر از روزهــای قبل در این بازار در رفــت‌ و آمد بوده‎اند. بر 
همین اساس، نرخ دلار و یورو نسبت به روز کاری قبل با کاهش 
نسبی همراه شــده و دلالان نیز قیمت‌های‎شان را قدری پایین 
آورده‎اند. گرچه مردم در این روز بیشــتر از روز قبل در خیابان و 
میدان فردوســی بین صرافی‌های مختلف در رفت و آمد بودند، 
اما نرخ ارز در روز دوشــنبه کمی کاهش یافته و قیمت هر دلار 
آمریکا با کاهش حدود ۲۰۰ تا ۴۰۰ تومانی همراه شــده است. 
صرافی‌ها هر دلار آمریــکا را ۳۸ هزار و ۵۰۰ تا ۳۸ هزار و ۸۰۰ 
تومــان می‌خرند و نــرخ فروش آنها در حــدود ۳۹ هزار و ۲۰۰ 
تومان در نوسان است. همچنین نرخ یورو در صرافی‌ها نسبت به 
روز قبل با مقداری کاهش همراه بوده اســت. دلالان هم همانند 
همیشه که در روزهای کاهش قیمت، مقاومت خود را می‌شکنند 
تا از بازار عقب نمانند، در روز دوشــنبه نیــز نرخ‌های خود را تا 

حدود ۵۰۰ تومان نسبت به روز قبل کاهش دادند.
گفتنی اســت در بازارهای جهانی، ارزش یورو در برابر دلار به 
بالاترین میزان در هشــت ماه گذشته رســیده است. به گزارش 
اکونومیــک، در بحبوحــه آخرین داده‌های اقتصــادی و اجماع 
مبنی بر اینکه فدرال رزرو آمریکا ممکن اســت سیاست پولی با 
سختگیری کمتری را در نشست فوریه خود اعمال کند، یورو در 
برابر دلار آمریکا به بالاترین حد خود در هشــت ماه اخیر رسید 
و در ۱.۰۸۷۴۱ دلار معامله شــد. شــاخص دلار با 0.29 درصد 
کاهش به ۱۰۱.۸۸۱۰ رســید. در همین حال، در آسیا به دلیل 
انتظارات از نشست سیاســت پولی آتی بانک مرکزی ژاپن، دلار 
در برابــر ین ژاپن 0.37 درصد کاهش یافــت. پوند انگلیس نیز 
0.29 درصــد در برابر دلار افزایش یافت و ۱.۲۲۶۹۷ دلار تغییر 
کرد. همچنین یورو 0.27 درصد افزایش یافت و ۱.۰۸۶۲۹ دلار 

فروخته شد.

عوارض خروج برای هر نفر ثابت است
پیش‎بینی رشد سفرهای خارجی

دولت در حالی افزایــش ۱۲۸ درصدی درآمد از محل عوارض از 
خروج کشــور را در لایحه بودجه ســال آینده پیش‌بینی کرده که 
میزان عوارض خروج از کشــور برای هر نفر ثابت مانده اســت.؛ لذا 
می‎توان گفت براســاس تجربه امسال و افزایش درآمد از این محل، 
دولت برای ســال آینده نیز افزایش ســفر و افزایش درآمد از محل 
دریافت عوارض خروج از کشور را پیش‎بینی کرده است. به گزارش 
ایســنا، در لایحه بودجه سال جاری برخلاف همیشه میزان عوارض 
خروج از کشــور برای هر نفر مشــخص نشــد و فقط به طور کلی، 
در بخــش درآمدهای دولت در بخــش مالیات بر کالاها و خدمات، 
عوارض خروج مســافر از مرزهای کشــور ۱۵۰۰ میلیــارد تومان 
پیش‎بینی شــده بود؛ رقمی که در ۹ ماهه امســال نه تنها محقق 
نشــد، بلکه از آن هم فراتر رفت؛ چراکه طبق آمارها، مسافران در ۹ 
ماهه سال جاری ۱۵۶۳ میلیارد تومان عوارض پرداخت کرده‌اند که 
بیشتر از رقم پیش‌بینی شده در بودجه بود؛ رقمی که از کل مالیات 
دریافتی در سال گذشــته )با رقم 1204 میلیارد تومان( هم فراتر 

رفته و انتظار می‌رود تا پایان سال نیز جهش داشته باشد.
در هر حال، میزان عوارض خروج از کشــور برای هر نفر در سال 
جاری برای ســفر اول ۴۰۰ و برای ســفر دوم ۶۰۰ تومان است که 
در لایحه بودجه ســال آینده هم برای هر نفر در ســفر اول، دوم و 
ســوم فرقی نکرده اما پیش‌بینی شده که میزان درآمد دولت از این 
محل افزایش یابد. بر این اســاس و طبق لایحه بودجه سال آینده و 
جدول تعرفه‌های درآمدهای دولت، عوارض خروج از کشور برای هر 
نفر در ســال آینده در سفر اول ۴۰۰ هزار تومان تعیین شده است. 
عوارض خروج از کشور برای ســفر دوم به میزان ۵۰ درصد )۶۰۰ 
هزار تومان( و ســفرهای سوم و بیشتر به میزان ۱۰۰ درصد )۸۰۰ 
هزار تومان( افزایش خواهــد یافت. همچنین درآمد دولت از محل 
عوارض خروج از مرزهای کشور، ۳۴۳۱ میلیارد تومان تعیین شده 
اســت؛ رقمی که نسبت به سال جاری بیش از ۱۲۸ درصد افزایش 
دارد. در حالی که عوارض پرداختی هر نفر برای ســال آینده مشابه 
سال جاری اســت. به نظر می‎رسد پیش‎بینی افزایش درآمد از این 
محل در ســال آینده براســاس افزایش درآمد دولت از این بخش 
اســت که در سال جاری محقق شد و بیشــتر از میزان پیش‎بینی 
شده در بودجه امســال بود؛ لذا دولت برای سال آینده نیز افزایش 
ســفر و افزایش درآمد از محل دریافت عوارض خروج از کشــور را 

پیش‎بینی کرده است.
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رئیس اتاق بازرگانی تهران مطرح کرد
از خودتحریمی تا فرصت‎سوزی

رئیس اتاق بازرگانی تهران با اشــاره به وضعیت توسعه اقتصادی 
در برخی کشــورهای آسیا و منطقه تصریح کرد آنچه که در کشور 
قطر رخ داد نمونه خوبی برای مقایســه اســت. قطر شاید به اندازه 
بوشهر ما وسعت داشته باشد، اما می‌بینیم که با استفاده از ظرفیت 
میادین نفتی و گازی مشــترک به چه درآمدهایی رســیده است. 
به گزارش ایسنا، »مسعود خوانســاری« در هفتمین مراسم تقدیر 
از کارآفرینان و جشــنواره امین‌الضرب گفت: در سال‌های گذشته 
تحریم‌ها به اقتصاد ایران ضربه‌های قابل توجهی وارد کرده اســت. 
از ســویی ما نتوانسته‌ایم سرمایه خارجی موردنیاز را جذب کنیم و 
همین موضوع به عقب‎ماندگی اقتصاد ایران در برخی حوزه‌ها منجر 
شده است و از سوی دیگر مشکلات اقتصادی به محدودشدن سفره 

مردم و سختی معیشت آنها نیز دامن زده است.
وی بــا بیــان اینکــه در کنــار تحریم‌هــای خارجــی برخی 
خودتحریمی‌ها نیز به عاملی برای ســخت‌تر شــدن شرایط اقتصاد 
ایران تبدیل شــده، گفت: ما هیچ راهی جز استفاده از حداکثر توان 
داخلــی و به کارگیری تمام ظرفیت‌ها برای عبور از شــرایط فعلی 
نداریم. در این زمینه بخش خصوصی می‌تواند بســیار کارگشا باشد 
اما ما متاســفانه شــاهد آن بودیم نه تنها از ظرفیت این بخش به 
درستی استفاده نشــد که حتی با برخی برخوردها شرایط را برای 

فعالان اقتصادی واقعی نیز دشوار کردند.
رئیس اتــاق بازرگانی تهران ادامــه داد: در این موضوع تردیدی 
وجود ندارد که به جز آزادی و عدالت، اقتصاد نیز یکی از اصلی‌ترین 
ارکان جامعه اســت و می‌توان گفت اگر وضعیت اقتصادی کشــور 
خوب باشد حال تمام جامعه نیز بسیار بهتر خواهد بود، اما متاسفانه 
در کنــار محدودیت‌هــای خارجی، وضعیت داخلی نیز به شــکلی 

مدیریت شده که ما فرصت‌های‎مان را از دست بدهیم.
»خوانســاری« با اشــاره به وضعیت توســعه اقتصادی در برخی 
کشورهای آســیا و منطقه تصریح کرد: آنچه که در کشور قطر رخ 
داد نمونه خوبی برای مقایســه است. قطر شاید به اندازه بوشهر ما 
وسعت داشــته باشد، اما می‌بینیم که با استفاده از ظرفیت میادین 
نفتی و گازی مشــترک به چه درآمدهایی رســیده و از این طریق 
ســرمایه‌گذاری خارجی کســب کرده و حتی جام جهانی فوتبال 
برگزار می‌کند در کنار آن کشــورهایی مانند ترکیه یا مالزی نیز در 
این سال‌ها در ســطح خود پیشرفت‌های خوبی کردند. اینکه ما در 
ایران نتوانسته‌ایم پیشــرفت کنیم ناشی از ضعف مدیریتی ماست. 
در ایران نســل جــوان و تحصیلکرده آماده حضــور در صحنه‌های 
اقتصادی هســتند، اما متاســفانه ما هرگز مقدمات لازم برای فعال 
شــدن این جوان‌هــا را فراهم نکرده‌ایم و وضعیت امروز ما نشــان 
می‌دهد که نتوانســته‌ایم از فرصت‌ها به خوبی بهره ببریم. به گفته 
وی، اقتصــاد دولتی در ایران فرصت طلایی توســعه را از ما گرفت 
امروز باید با کنار گذاشتن اختلافات بازگشت به خودباوری و اعتماد 
به نســل جوان از حداکثر پتانسیل و ظرفیت خود استفاده کنیم و 
با بهبود ســرمایه اجتماعی و به کارگیری حداکثر ظرفیت اقدامات 

لازم را برای پیشرفت اقتصادی به کار ببندیم.

تعطیلات ۶ میلیون متر مکعب از مصرف کاست
تهرانی‎ها در صدر مصرف گاز

سخنگوی شرکت ملی گاز، استان تهران را پرمصرف‌ترین استان 
در مصرف گاز دانست و گفت شبکه گازرسانی پایدار است.

»عباس اعظمی« با بیان اینکه میزان مصرف تهران در روز جمعه 
۱۲۵ میلیــون مترمکعب بود و در روز یکشــنبه نیز ۱۲۷ میلیون 
مترمکعب ثبت شــد، افزود: در روزهای جمعه میزان مصرف گاز در 
پایین‎ترین سطح قرار می‌گیرد و با همراهی مردم نیز میزان مصرف 

نسبت به روزهای عادی نیز کاهش یافته است.
وی با تاکید بر اینکه میزان مصرف گاز معمولا در روزهای شــنبه 
تا دوشــنبه بین 4 تا 5 میلیون مترمکعــب افزایش می‎یابد، اضافه 
کرد: در روزهای گذشته شــاهد این افزایش مصرف نبودیم، ضمن 
اینکه روز یکشنبه نیز یکی از سخت‌ترین روزهای تهران بود، با این 

حال افزایش جهشی اتفاق نیفتاد.
ســخنگوی شــرکت ملی گاز با بیان اینکه در شرایط عادی این 
میــزان مصرف باید ۱۳۵ میلیون مترمکعــب ‎می‎بود، گفت: تجربه 
همکاران در طول این ســال‌ها نشان می‌دهد که میزان مصرف در 
روزهای تعطیل کاهش می‌یابد. در روز یکشنبه نیز حدود ۶ میلیون 

مترمکعب مصرف در تهران کاهش یافت.
»اعظمی« با بیان اینکه میــزان مصرف گاز در بخش خانگی در 
روز یکشــنبه ۶۴۴ میلیون مترمکعب بوده کــه در این بین چهار 
اســتان تهران، خراســان رضوی، اصفهان و آذربایجان شرقی چهار 
اســتان پرمصرف کشور شناخته شــده‌اند، ادامه داد: میزان مصرف 
گاز در طول ۲۴ ســاعت گذشته در اســتان تهران با ۱۲۷ میلیون  
متر مکعب، استان خراسان رضوی با ۶۰ میلیون متر مکعب، استان 
اصفهان ۴۶ میلیون متر مکعب، آذربایجان شرقی نیز با ۴۲ میلیون 
متر مکعب بوده است. به گفته وی، در حال حاضر ۷۸ درصد گاز در 
بخش خانگی، تجاری و صنایع غیرعمده مصرف می‎شود، این عدد 

۱۰ درصد نسبت به ابتدای ماه افزایش را نشان می‎دهد.
سخنگوی شرکت ملی گاز در پایان با اشاره به وضعیت گازرسانی 
در کشــور، گفت: شبکه گاز پایدار است اما همچنان با مشکل عدم 
واردات ترکمنستان درگیر هســتیم و خواهش ما از مشترکان این 
اســت که به مدیریت مصرف توجه داشته باشــند، از همراهی که 
تاکنون نیز وجود داشته تشــکر داریم و تقاضا داریم باز هم کمک 

کنند.

خبرنــامه

فرصت امروز: بورس تهران در پایان معاملات دوشنبه، با رشد چشمگیر 
شاخص‌ها‌ و ورود کم‎سابقه پول حقیقی همراه بود؛ به طوری که بیشترین 
تغییر مالکیت حقیقی و حقوقی در دو ســال گذشته را تجربه کرد و هزار 
و 37 میلیارد تومان پول حقیقی به بورس وارد شــد. شاخص کل بورس 
تهران نیز با رشد بیش از 36 هزار واحدی، چهارمین رشد چشمگیر در دی 

ماه امسال را ثبت کرد و در سطح یک میلیون و 680 هزار واحد ایستاد.
بــورس تهران، اولین روز معاملاتی از هفته پایانی دی ماه را با افت اکثر 
نماگرها آغاز کرد و تنها نماگر هم‎وزن بازار به روند صعودی و سقف‎شکنی 
اخیر خود ادامه داد. شاخص کل بورس تهران در حالی معاملات شنبه را با 
افت 0.55 درصدی پشت سر گذاشت که اولین هفته دی ماه را با بازدهی 
بیش از 10 درصدی، هفته دوم را با بازدهی منفی 4 درصدی و هفته سوم 
را با بازدهی مثبت 4.6 درصدی ســپری کرده است. بازدهی نماگر اصلی 
بورس در هفته گذشته حتی از بازدهی دلار و سکه نیز بالاتر بود و شاخص 
کل با رشــد 72 هزار و 976 واحدی معــادل 4.6 درصد از بازدهی 2.93 
درصدی اسکناس دلار و بازدهی 4.59 درصدی سکه طلا پیشی گرفت. با 
این وجود، شاخص کل بورس در آخرین روز معاملاتی هفته و همزمان با 
تقدیم لایحه بودجه سال 1402 از سوی دولت به مجلس، روند افت را آغاز 
کرد و این روند نزولی - در واکنش به اعداد و ارقام بودجه - به اولین روز 
هفته جاری نیز کشیده شد. با این حال، ورق بورس در ادامه هفته برگشت 
و معاملات دوشنبه بورس با رشد چشمگیر شاخص‌ها‌ و ورود کم‎سابقه پول 
حقیقی همراه شد. بدین ترتیب، نماگر اصلی بورس تهران پس از کاهش 
8 هزار واحدی معادل 0.55 درصد در معاملات شــنبه، )پس از تعطیلی 
غیررســمی روز یکشنبه( در روز دوشنبه نیز 36 هزار و 970 واحد معادل 
2.25 درصد افزایش یافت و به ارتفاع یک میلیون و 680 هزار واحد رسید. 
شــاخص کل هم‎وزن نیز متعاقب بازدهی 6.5 درصدی هفته گذشــته و 
همچنین رشد 0.1 درصدی آغاز هفته، دیروز هم با افزایش 3.07 درصدی 

تا تراز 520 هزار واحد پیشروی کرد.
رشد دسته‎جمعی شاخص‎ها

در پایان معاملات روز دوشــنبه )26 دی ماه(، شــاخص کل بورس در 
سطح یک میلیون و 680 هزار و 684 واحد ایستاد که نسبت به روز شنبه، 

رشد 36 هزار و 970 واحدی معادل 2.25 درصد را نشان می‎دهد. شاخص 
کل هم‎وزن نیز 15 هزار و 498 واحد بالا آمد و در رقم 520 هزار و 403 
واحد ایستاد.  شاخص کل فرابورس هم سبزپوش شد و با صعود 431 واحد 
به رقم 21 هزار و 376 واحد رسید. در این روز 605 نماد رشد قیمت و 43 
نماد کاهش قیمت داشــتند. به عبارت دیگر، 93 درصد بازار رشد قیمت 
و 7 درصد بــازار افت قیمت را تجربه کردند. ارزش خالص تغییر مالکیت 
حقوقی به حقیقی بازار مثبت بود و هزار و 37 میلیارد تومان پول حقیقی 
به بورس وارد شد که بیشترین رقم در دو سال اخیر است. بیشترین ورود 
پول حقیقی در معاملات دوشنبه به ســهام وبصادر اختصاص داشت که 
ارزش تغییر مالکیت حقوقی به حقیقی آن، 105 میلیارد تومان بود. پس از 
وبصادر نیز نمادهای خبهمن، وبملت و بجهرم بیشترین ورود پول حقیقی 
را داشــتند. در سوی دیگر، بیشترین خروج پول حقیقی به فملی رسید و 

نمادهای خکاوه، نوری و فارس در رتبه‎های بعدی ایستادند.
نمادهای فولاد، فملی و شســتا بیشترین تأثیر را در رشد شاخص کل 
بورس داشتند و در مقابل نمادهای پارسان، خنصیر و خموتور از معدود 
نمادهای قرمزپوشی بودند که با تاثیر منفی بر رشد شاخص همراه شدند. 
در فرابورس نیز نمادهای بپاس، آریا و وســپهر بیشترین تأثیر افزایشی 
را بر شاخص کل فرابورس گذاشتند. در بین نمادهای پرتراکنش بورس 
نیز شستا بیشــترین تراکنش را داشت و خگستر و وبملت در رتبه‎های 
بعــدی قرار گرفتنــد. در فرابورس نیز نمادهای دی، کرمان و توســعه 
پرتراکنش‌ترین نمادها بودند. همچنین 270 نماد صف خرید داشــتند 
و 16 نماد با صف فروش مواجــه بودند. مجموع ارزش صف‎های خرید 
با رشــد 223 درصدی به هزار و 187 میلیــارد تومان و مجموع ارزش 
صف‎های فروش  با رشــد 6 درصدی به 302 میلیــارد تومان افزایش 
یافت. در پایان معاملات، نماد وساخت )شرکت سرمایه‎گذاری ساختمان 
ایــران( با صف‌ خرید 64 میلیارد تومانی در صدر جدول تقاضای پایانی 
بازار قرار گرفت. پس از وساخت نیز نمادهای وتجارت )بانک تجارت( و 
وبصادر )بانک صادرات( بیشترین صف خرید را داشتند. ارزش معاملات 
کل بازار سهام به 230 هزار و 796 میلیارد تومان رسید. ارزش معاملات 
اوراق بدهــی در بازار ثانویه 217 هزار و 279 میلیارد تومان بود که 94 

درصد از ارزش کل معاملات بازار را در این روز شــامل می‎شود. ارزش 
معاملات خرد سهام نیز با افزایش 34 درصدی نسبت به روز شنبه به 9 

هزار و 982 میلیارد تومان رسید.
اقبال حقیقی برای بانکی‎ها

در معاملات بیســت و ششــمین روز دی ماه، گروه بانک‌ها با ۴۸ هزار 
و ۴۴۲ معاملــه به ارزش ۷ هزار و ۹۳۳ میلیــارد ریال در صدر گروه‌های 
بورسی نشست. همچنین گروه خودرو با ۶۲ هزار و ۵۲۹ معامله به ارزش 
۶ هزار و ۹۹۵ میلیارد ریال، گروه شــیمیایی با ۵۲ هزار و ۴۱۵ معامله به 
ارزش ۵ هزار و ۲۴۵ میلیارد ریال، گروه فلزات اساسی با ۴۸ هزار و ۳۴۸ 
معاملــه به ارزش ۵ هزار و ۱۶۳ میلیارد ریال و گروه فرآورده‎های نفتی با 
۳۸ هــزار و ۳۷۵ معامله به ارزش ۴ هــزار و ۳۰۱ میلیارد ریال به ترتیب 
در صــدر برترین گروه‌ها قرار گرفتند. شــرکت فولاد مبارکه اصفهان با ۲ 
هزار و ۲۹۶ واحد، شــرکت ملی صنایع مس ایــران ۲ هزار و ۱۶۶ واحد، 
شرکت سرمایه‎گذاری تامین اجتماعی با ۲ هزار و ۸۲ واحد، شرکت توسعه 
معادن و صنایع معدنی خاورمیانه با یک هزار و ۸۹۶ واحد و شرکت صنایع 
پتروشیمی خلیج فارس با یک هزار و ۴۵۸ واحد بیشترین تاثیر مثبت را 
بر رشد شاخص کل داشــتند. در سمت مقابل نیز شرکت گسترش نفت 
و گاز پارســیان با ۱۱ واحد، شرکت مهندســی نصیر ماشین با ۹ واحد، 
شرکت موتورســازان تراکتورسازی ایران با 8.9 واحد، شرکت ریخته‎گری 
تراکتورسازی ایران با ۵ واحد و شرکت صنایع لاستیکی سهند با 4.6 واحد 

با تاثیر منفی بر رشد شاخص همراه شدند.
در آن ســوی بازار ســرمایه نیز در فرابورس بیش از ۱۰ میلیارد و ۴۹۶ 
میلیون ســهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش ۲ میلیون و ۲۲۰ هزار و 
۶۷۱ میلیارد ریال دادوســتد شــد. در جریان معاملات این روز فرابورس 
ایران، بیمه پاســارگاد با ۳۲ واحد، شرکت پلیمر آریا ساسول با ۲۱ واحد، 
شرکت سرمایه‎گذاری مالی سپهر صادرات با ۲۰ واحد، شرکت پتروشیمی 
شهید تندگویان با ۱۸ واحد و شرکت سرمایه‎گذاری صبا تامین با ۱۶ واحد 
بیشترین تاثیر مثبت را بر رشد شاخص داشتند. همچنین شیر پاستوریزه 
پگاه گیلان با ۰.۴۴ واحد و شــرکت سرمایه‎گذاری اقتصاد شهر طوبی با 

۰.۳۵ واحد تنها نمادهای منفی فرابورس بودند.

بیشترین تغییر مالکیت بورس در 2 سال گذشته ثبت شد

گام بلند بورس تهران

به نظر می‎رســد آزمون و خطا در بــازار خودرو تمامی ندارد و در حالی 
که عرضه خــودرو در بورس کالا )با وجود کارکردهای مثبت آن( به‌دلیل 
ســنگ‌اندازی‌ها با اما و اگر‌های زیادی مواجه شــده و متوقف شده است، 
بار دیگر به دســتور سازمان بازرســی، عرضه خودرو از طریق قرعه‌کشی 
و بخت‎آزمایی از ســرگرفته شــده اســت؛ به طوری که در آخرین طرح 
قرعه‌کشی خودرو، حدود 10 میلیون نفر برای خرید تنها 20 هزار خودرو 
ثبت‌نام کرده‌اند تا رکورد شرکت در طرح قرعه‌کشی خودرو ‌شکسته شود؛ 
روشــی که رئیس سازمان بورس، آن را یک لاتاری ملی نام نهاده و از آن 
انتقاد کرده اســت. »مجید عشقی« در میزگرد تخصصی »بررسی جوانب 
عرضــه خودرو در بورس کالا« با اشــاره به عرضه خودرو در بورس کالای 
ایران گفت: اگر فرآیند ادامه پیدا کند و عرضه‌ها افزایش یابد، خود بازار به 
انتقادات در این حوزه پاســخ می‌دهد. البته به شرط اینکه عرضه‌ها منظم 
باشــد که بتواند پاسخ مشتریان را بدهد. تقاضای واقعی خودرو این اعداد 
نیست. او با اشاره به فرآیند قرعه‌کشی خودرو توضیح داد: براساس آخرین 
آمــار ثبت نامی،  نزدیک به ۱۰ میلیون نفر برای ۲۰ هزار خودرو ثبت نام 
کردند. طبق محاسبات از ۸۵ میلیون نفر جمعیت کشور، ۷۳ میلیون نفر 
به دلایل مختلف از جمله اینکه صاحب خودرو یا زیر ۱۸ ســال هستند، 
نمی‎توانســتند در این طرح شــرکت کنند؛ یعنی از ۱۲ میلیون نفر باقی 
مانده، ۱۰ میلیون نفر شــرکت کردند. این یک لاتاری ملی به تمام معنا 
اســت. در یک بخت‎آزمایی می‎خواهیم خودرو بفروشیم، یک توزیع رانت 
بی‎هدف. ایــن فرآیند غیر از تبعات اقتصادی باید از نظر علمی بررســی 
شــود که چه تبعات اجتماعی دارد. اینکه ۱۰ میلیون نفر را درگیر لاتاری 

می‎کنیم و کلا ۲۰ هزار خودرو دست مردم می‎دهیم.
رئیس ســازمان بورس با اشاره به معضل قیمت‎گذاری دستوری خودرو 
افزود: این روند زیاندهی باعث شده است که هیچ کدام از اصلاحات لازم به 
نتیجه نرسد. در یک سال گذشته بحث‌های زیادی در مورد واگذاری این 
خودروسازها مطرح شده است. قیمتگذاری باعث شده است زیان انباشته 
این شرکت‌ها عدد عجیبی شود. انگار می‎خواهیم بگوییم آقای سرمایه‎گذار 
اگر جرأت داری این شــرکت را بخر! در حالی که شــرکت را آتش زدیم 
می‎گوییم بخر. مشخص است کسی جرأت نمی‎کند با این ساختار مالی این 
ریسک را بکند و در این صنعت سرمایه‎گذاری کند. به گفته »عشقی«، این 
سیاســت‌ها باید با هم اتخاذ شوند و برنامه‌ای وجود داشته باشد تا فرآیند 
قیمتگذاری دستوری، ســاختار مالی و واگذاری اصلاح شود. در سازمان 
بورس یکی از برنامه‌ها که با همکاری صمت و خودروســازها و ســازمان 
خصوصی‎ســازی انجام شــد، بحث ورود خودرو به بورس و فروش خودرو 
در بورس است. همچنین »سیداحســان خاندوزی«، وزیر اقتصاد در این 
میزگرد با تاکید بر اینکه باید دسترسی‌ها و قیمتگذاری‌های منصفانه برای 
مصرف‌کننده و مردم که سمت مهم تقاضای صنعتی و محصولات تولیدی 
کشــور را تشکیل می‌دهند فراهم شــود، بیان کرد: گاه به بهای سودآور 
شدن بیشتر برای تولیدکنندگان، انصاف برای قیمتگذاری سمت مردم را 
فراموش می‌کنیم یا اینکه دولت‌ها به دلیل کشش و تمایلی که به سمت 
مردم دارند، افق‌های سودآوری را برای تولیدکنندگان می‌بندند. پیدا کردن 

راه میانه شاهراه حرکت به سمت پیشرفت است.
او ادامه داد: در این مســیر مقابله کردن با کســب درآمدهای ناشــی از 

غیرتولید نه به هدف اول که سودآوری تولید است نه به دسترسی منصفانه 
منجر می‌شــود. در هر دوی این اهداف باید با سازوکارهایی که ویژه‌خواری 
را در کشــور گســترش می‎دهد مقابله کنیم. این اتفاق می‌تواند در دل ارز 
ترجیحی ۴۲۰۰ تومانی رخ دهد یا در فلان سیاســت صنعتی که جمعی را 
به ویژه‎خواری ســوق می‌دهد.  رویکرد عملی دولت سیزدهم تا حد ممکن 
محدود کردن ویژه‎خواری‌ها و گســترش منفعت مردم و ســودآوری برای 
تولیدکنندگان است. »مهدی خطیبی«، مدیرعامل ایران خودرو هم گفت: 
امســال علی‌رغم تمام تضاد و تعارض منافعی کــه وجود دارد، حدود ۱۴۵ 
هزار دســتگاه متناسب با مدت مشــابه عرضه کردیم که این میزان نسبت 
به ســال گذشته ۴۶ درصد رشد تولید داشته اســت. کل تولید خودرو در 
ایران حدود یک میلیون دســتگاه است. ایران خودرو ناچار بوده که خودرو 
را پایین‌تر از قیمت تمام شده به فروش برساند و همین موضوع باعث زیان 
انباشته طی سال‌های گذشته شده است. با ورود به بورس کالا حدود ۲ هزار 
و ۸۰۰ میلیارد تومان از زیان ســاخته شده، کاهش پیدا کرده است و ورود 
به بورس کالا، تاثیر خوبی بر کاهش زیان انباشته داشته است. تا جایی که 
آیین‏نامه‌های قانونی به ما اجازه بدهند، به سیاســت عرضه در بورس کالا 
متعهد هستیم. به گفته »خطیبی«، بیش از ۳۵۰ هزار میلیارد تومان در سه 
ســال گذشته از جیب خودروساز، سهامداران و مردم خارج شده و به جیب 
سودجویان وارد شده است. می‌گویند بازار خودرو انحصاری است پس باید 
قیمتگذاری شود! ۳۸ درصد بازار در اختیار شرکت‌های غیر از ایران خودرو و 
سایپاست؛ واردات خودرو هم صورت گرفته، پس اساسا چه انحصاری وجود 
دارد؟ با شاخصهای اقتصادی محاسبه کنید آیا واقعا ما در انحصار هستیم؟

در میزگرد »بررسی جوانب عرضه خودرو در بورس کالا« مطرح شد

بازی دوسر باخت بخت‎آزمایی خودرو
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صادرات ۳۶۰ میلیون دلاری کالا از مرزهای آستارا
مدیرکل گمرک آســتارا با بیــان اینکه در ۹ ماهه ســال جاری صادرات 
غیرنفتی به ارزش ۳۶۰ میلیون و ۴۰۴ هزار و ۴۶۷ دلار از مرزهای ســه‎گانه 
زمینی، دریایی و ریلی آستارا انجام شده است، گفت در مقایسه با مدت مشابه 
سال قبل از حیث کالا به ارزش، این نوع صادرات 5 درصد رشد داشته است.

علی حسین ذوالقدری در گفت وگوی اختصاصی با ایسنا، کالاهای صادراتی 
از گمرکات مرزی شهرســتان آســتارا در شمال غربی اســتان گیلان و مرز 
جمهوری اسلامی ایران و جمهوری آذربایجان را شامل محصولات کشاورزی و 
باغی )انواع کلم و کاهو، سیب زمینی، گوجه فرنگی، پیاز،هویج، بادمجان، فلفل 
دلمه، خرما، پرتقال، کیوی، کشــمش، هندوانه و سیب درختی(، محصولات 
پتروشیمی، معدنی، مصنوعات پلاستیکی، کاشی، سرامیک، انواع سنگ‎های 
ســاختمانی، لبنیات، انواع آبزیان و مصنوعات پلاستیکی اعلام کرد و افزود: 
مقصد بیشتر صادرات از ایران به کشورهای روسیه و جمهوری آذربایجان بوده 
اســت. وی با اشاره به رشد ۲۴۱ درصدی رویه ترانزیت مبدأ در ۹ ماهه سال 
جاری از اداره کل گمرک آســتارا، افزود: رویه ترانزیت مقصد کالا در همین 

مدت ۵۱ درصد رشد داشته شده است.
مدیرکل گمرک آســتارا با بیان اینکه از تاریخ ۱۶ الی ۲۵ دی ماه ســال 
جاری ۲ هزار و ۴۴۲ دستگاه کامیون از داخل شهر به محوطه گمرک مرزی 
آســتارا جهت انجام تشریفات گمرکی وارد شــده‎اند، اظهار کرد: در همین 
مدت ۳ هزار و ۹۱۲ دستگاه کامیون از طریق مرز زمینی آستارای جمهوری 
اســامی ایران به کشور جمهوری آذربایجان ورود و خروج داشته‎اند.  وی به 
پیشرفت پروژه نصب دستگاه ایکس ری کامیونی در محوطه گمرک آستارا 
اشــاره کرد و گفت: نصب دستگاه ایکس ری در لاین خروج محوطه گمرک 
آســتارا ۷۵ درصد پیشرفت فیزیکی دارد و نصب این دستگاه به روان‎سازی 
ترافیک در محوطه گمرک کمک شایانی خواهد کرد. ذوالقدری، ادامه داد: فاز 
اول محوطه‎سازی گمرک آستارا در حال انجام است و فازهای دوم و سوم در 
آینده و با هماهنگی و موافقت گمرک جمهوری اسلامی ایران انجام خواهد 
شد. مدیرکل گمرک آســتارا با اشاره به دیدار اخیر خود با مدیرکل گمرک 
آســتارای جمهوری آذربایجان در راستای روان‎ســازی ترافیک در محوطه 
گمرک آســتارا و همچنین ســرعت عمل در ارســال محصولات کشاورزی 
صادراتــی و میوه و تره بار، اظهــار کرد: در این دیدار بــر ضرورت افزایش 
پذیرش کامیون‎های ترانزیتی توســط گمرک آستارای جمهوری آذربایجان 
و روان‎سازی مسیر خروج کامیون‎های صادراتی از مرز آستارا تاکید شد. وی 
تســهیل در تردد مرزی و ارتقا تعاملات گمرکی را بســیار مهم ارزیابی کرد 
و گفت: در نشســت اخیر با مدیرکل گمرک آستارای جمهوری آذربایجان، 
طــرف آذری بر بهبود وضعیت موجود و رفع مشــکلات بــه وجود آمده در 
تردد کامیون‎های صادراتی و ترانزیتی در مرز آســتارا تاکید و اعلام آمادگی 
کرد. ذوالقدری، افزود: در نشست فوق مقرر شد دیدارهای مستمر برای رفع 
مشــکلات گمرکی فیمابین به صورت ماهانه برگزار شــود. وی با تقدیر از 
هماهنگی و تعاملات بین سازمان‎های همجوار از جمله پایانه مرزی، انبارهای 
عمومی و اداره راه در راســتای روان‎ســازی ترافیک کامیون‎های ترانزیتی و 
صادراتی و رفع مشــکلات موجود ترافیکی در ســطح شهر آستارا و محوطه 
گمرک، اظهار کرد: ترافیک هفته‌های گذشته در سطح شهر و گمرک آستارا 
به دلیل پذیرش کم کامیون‎های صادراتی و ترانزیتی توسط گمرک جمهوری 
آذربایجان بود که در این رابطه با تلاش و سعی دستگاه‎های اجرایی از جمله 
پایانه مرزی، انبارهای عمومی، اداره راه و همچنین فرمانداری آستارا ترافیک 
به وجــود آمده در بیرون از محوطه گمــرک و همچنین در داخل محوطه 

گمرک کاهش یافته است.

نماگر بازار سهام

۱۱ اسفندماه سال گذشته، رئیس جمهور در خلل صدور فرمان هشت 
ماده‌ای برای بهبود عملکرد صنعت خودروسازی، واگذاری مدیریت دولتی 
شــرکت‌های خودروســازی را نیز مورد تاکید قرار داد که براســاس این 
فرمان، واگذاری مدیریت دولتی شــرکت‌های خودروسازی ایران خودرو و 
ســایپا حداکثر ظرف شش ماه یعنی تا پایان شهریورماه ۱۴۰۱ به بخش 

غیردولتی تعیین تکلیف شود.
در همین راســتا نیز ســیدرضا فاطمی‎امین وزیر صمت ۲۹ خردادماه 
از همکاری با مرکز کانون وکلا و کارشــناس رســمی قــوه قضائیه برای 

قیمتگذاری تمام اموال مربوط به ایران‌خودرو-سایپا خبر داد.
همچنیــن آنطور که فاطمی‎ا‎مین اعلام کرد قرار بود بلوک ۴۰ درصدی 
ســهام ســایپا و بلوک ۲۵ درصدی ســهام ایران‌خودرو کــه مربوط به 
خودسهامداری )سهام تودلی خودروسازان که سال‌ها پیش در قالب تعاونی 
کارکنان واگذار شد( است، از طریق بورس به بخش خصوصی واگذار شود 

تا از این طریق نفوذ دولت در خودروسازی‌ها کاهش یابد.
در ادامه نیز در ۱۶ آذرماه صورت‌جلســه الزامات واگذاری خودروسازان 
با پنج شرط تهیه شد که از جمله آنها می‌توان به سند استراتژی صنعتی 

بلندمدت و با ثبــات صنعت خودرو، حذف قیمتگذاری دســتوری تمام 
محصولات تا پایان ۱۴۰۱ و الزام به واگذاری ســهام تودلی تا پایان سال 

اشاره کرد.
شرط واگذاری خودروسازها

حال در تازه‌ترین اظهارنظر، سیداحسان خاندوزی وزیر امور اقتصادی و 
دارایی گفته اســت که در توافق با وزارت صمت، تأکید کرده که موافقت 
وزارت اقتصاد با واگذاری ســهام دولت در صنایع خودروســازی مشروط 
به ارائــه یک برنامه بلندمدت اصلاحی برای صنعت مذکور از ســوی آن 
وزارتخانه است که در این سند باید از هم‎اکنون، برای پنج سال آینده، یک 
برنامه مدونی ثبت شود که سیاستگذاری صنعت خودرو به چه نحو خواهد 
بود تا سرمایه‎گذار ثبات خاطر داشته باشد. وی معتقد است که این احتمال 
وجود دارد که یکباره مدیریت به دســت یک جریانی بیفتد که بتواند هر 
قیمتی را به مردم تحمیل کند؛ چون در ســمت دیگــر، عده‌ای از تداوم 
شدیدتر قیمتگذاری دستوری و ابلاغی و نوعی رهاشدگی در بازار نگرانند.

خاندوزی تاکید کرده که ممکن است برخی اقدامات موردی و موضعی 
در مــورد صنعت خودرو، به طور موقت خوب ارزیابی شــود، اما مســئله 

بلندمــدت زنجیره تولید، قطعه‎ســازی و واردات خودرو باید یکپارچه و با 
در نظر گرفتن همزمــان منافع تولیدکنندگان و مصرف‎کنندگان در یک 

سند جامع دیده شود.
همیشه نمی‌توانیم خودروها را در بورس عرضه کنیم

وی بــه عرضه خودرو در بورس نیز اشــاره کرده و گفته اســت که ما 
نمی‌توانیم برای همیشه از روشی که در حال حاضر برای عرضه خودروها 
در بورس کالا به کار گرفته‎ایم، استفاده کنیم؛ چراکه این مدل، به هر حال، 
به عده‌ای، مجالی برای جولان و کســب سود بی‎قاعده و حساب و کتاب، 

از محل خرید خودرو در بازار سرمایه و فروش آن در بازار آزاد می‌دهد.
خانــدوزی با بیان اینکه به هر حال در شــرایط فعلی، عرضه خودرو در 
بورس کالا، بهترین کار اســت، تصریح کرده است که در حال حاضر خود 
ما واقعاً نمی‌دانیم که یک ســال دیگر هم باید همین مسیر را ادامه دهیم 
یا خیر و چه بســا، با کاهش وابستگی صنعت خودرو به واردات قطعات و 
ارزبری و اصلاح ساختار مالکیتی و ... پنج سال دیگر در یک نقطه تعادلی 
بهینه‌تری باشــیم که نیازی نباشد از ساز و کار فعلی برای فروش استفاده 

کنیم؛ اتفاقی که امیدوارم با همکاری وزارت صمت به زودی محقق شود.

شرط واگذاری خودروسازها

 عرضه خودرو در بورس همیشگی نیست

رئیس صنف جایگاه‌داران کشــور گفت با تلاش گســترده همه فعالان 
عرصه سوخت‎رســانی در کشور و با وجود سرمای بســیار زیاد و افزایش 
تقاضای مصرف بنزین ناشی از تعطیلی برخی جایگاه‌هایCNG، کندی 
در تردد نفتکش‌ها در جاده‎ها و استفاده از ناوگان حمل برای سوخت‎رسانی 
به نیروگاه‌ها، توزیع بنزین مدیریت می‌شود. مشکلاتی داریم ولی شرایط 

بحرانی نیست.
به گزارش پایگاه خبری »عصر خودرو« به نقل از ایسنا، اسدالله قلیزاده 
با بیان اینکه طبیعی است که به دلیل سوخت‎رسانی به نیروگاه‌ها و توزیع 
نفت سفید از طریق ناوگان حمل فرآورده‎های نفتی، کندی تردد نفتکش‎ها 
در جاده‎های مواصلاتی به دلیل برف و یخبندان شاهد برخی تاخیرها در 
ارســال و دریافت فرآورده‎های نفتی به برخی جایگاه‌ها باشیم، اظهار کرد: 
با این حال در اکثر مجاری عرضه ســوخت با پیش‎بینی‌های قبلی مبنی 
بر ذخیره‎سازی کافی فرآورده در جایگاه‌ها مشکلی نداریم. در نظر داشته 
باشیم که کشور ما بیشــترین ظرفیت ذخیره‎سازی فرآورده در جایگاه‎ها 
در میان اکثر کشــورهای جهــان را دارد و بیش از ایــن در پیش‎بینی و 

آینده‎نگری نمی‌توان اقدام کرد.
وی ادامــه داد: به جایگاه‎داران و مردم اعلام کرده‌ایم که هر نوع کمبود 
بنزین یا صف‌های طولانی را خصوصا در مناطق برف‌گیر اطلاع دهند. رصد 
شــبانه‎روزی وضعیت توسط این مجموعه صنفی و مسئولان شرکت‌های 
تابعه وزارت نفت در اســتان‌ها ادامــه دارد و تمام تلاش بر عرضه بی‎وقفه 
ســوخت در شــبانه روز اســت که گزارش‌ها حکایت از مطلوب‌تر شدن 

وضعیت امروز نسبت به دیروز دارد.
به گفته رئیس صنف جایگاه‎داران کشــور بیــش از 13000 نفتکش و 
تمامی پرســنل و مدیران 4200 جایگاه سوخت فرآورده نفتی آماده‎باش 
هســتند و تدابیر لازم مبنی بر درخواست ارســال فرآورده را داشته‌اند و 
به‌طور شــبانه‌روزی در حال ارائه خدمات هســتند، همچنین مدیران و 
مســئولان شرکت‌های پالایش و پخش در ســتادهای مرکزی و استان‌ها 

نهایت تلاش خود را دارند و بنده از همه تشکر می‎کنم.
قلیزاده ضمن انتقاد از برخی سیاه‎نمایی‎ها و برخوردهای سیاسی با مسئله 
گفت: اکنون زمانی اســت که فقط یک هــدف داریم و بدون توجیه‌های 

مختلف و تسویه حساب‌های سیاسی، باید برای کمک به هموطنان‎مان و 
جلوگیری از توقف خدمات در حوزه‎های مختلف در کنار یکدیگر باشــیم 
و همدلانه عمل کنیم تا هیچ فردی در کشــور مشکل حادی را احساس 
نکند، هرچند معمولا در شرایط‌های خاص وضعیت مطلوب قبلی کاملا در 
دسترس نیست ولی مهم این است که می‌توانیم با سربلندی و سلامتی از 

سختی‌ها عبور کنیم.

وضعیت توزیع بنزین بحرانی نیست
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نویسنده: علی آل‎علی
 فردی را در نظر بگیرید که برای خرید بخاری وارد فروشگاهی می‎شود 
و انتظاراتش از یک محصول ایده آل را با فروشنده در میان می‎گذارد. بعد 
هم فروشــنده با توجه به توضیحات مشتری بهترین محصول ممکن را به 
او پیشنهاد می‎دهد. اگر این سناریو برای‎تان عجیب یا غیرمنتظره نیست، 
 Solution( شما آشــنایی مقدماتی با اســتراتژی فروش راه حل محور
Selling( را دارید. این استراتژی به تمرکز تیم فروش بر روی مشکلات 
مشــتریان و ارائه پیشنهادهای خرید براساس همان مشکلات اشاره دارد. 
در واقع فروشــندگان در این استراتژی به جای اینکه بدون مقدمه سراغ 
مشتریان رفته و به زور قصد فروش محصولات را داشته باشند، اول حرف 

دل خریدار را شنیده و بعد مطابق آن پیشنهادهایی ارائه می‎کنند. 
استراتژی فروش راه حل محور اولین بار در دهه 80 میلادی حسابی 
در بازار ســر و صدا کرد؛ درســت زمانی که تبلیغات توده‎ای آخر خط 
بود و مشــتریان دیگر علاقه‎ای برای خرید محصولات یکسان نداشتند. 
از آن دوران تــا حالا خیلی‎ها درباره مــرگ فروش راه حل محور حرف 
 Harvard Business( اند. مثلا موسســه هاروارد بیزینس ریویو‎زده
Review( در سال 2012 فروش راه حل را امری غیرضروری دانست. 
از نظر کارشناس‎های هاروارد بیزینس، برندها نباید منتظر دغدغه‎های 
مشــتریان بمانند. در عوض ایــن خلاقیت و نــوآوری کارآفرینان بود 
کــه آینده بازار را مشــخص می‎کرد. همانطور که می‎شــود حدس زد، 
پیش‎بینی هاروارد بیزینس حداقل این یکبار درســت از آب درنیامد و 
فروش راه حل محور هنوز هم جذابیت‎های خاص خودش را دارد. خب 
اگر اینطور نبود، ما الکی وقت شــما را برای اســتراتژی که دهه‎ها قبل 

نابود شده، نمی‎گرفتیم!
اگر شــما جزو آن دسته از کارآفرینانی هستید که همیشه نیم نگاهی به 
وضعیت بازار و سلیقه مشتریان دارید، قطعا فروش راه حل‎محور پازل کسب و 
کارتان را کامل خواهد کرد. پس در ادامه با ما همراه باشید تا یک ماجراجویی 

هیجان‎انگیز به دنیای فروش با رنگ و لعابی متفاوت داشته باشیم. 
فروش راه حل‎محور چیست؟

اگرچه ما در قالب مقدمه کمی درباره چیستی فروش راه حل‎محور با هم 
گپ زدیم، اما بد نیست نگاهی دقیق‎تر به این شیوه داشته باشیم. تا اینجا 
خیلی خوب می‎دانید بحث اصلی سر شناسایی مشکلات مشتریان است. با 
این حال همیشه مشتریان با پای خودشان سراغ‎تان نمی‎آیند. کافی است 
به تجربه شــخصی خودتان نگاه کنید. تا حالا چند بار مشتریان سراغ‎تان 
آمده و سوالات کلیدی درباره محصولات پرسیده‎اند؟ شرط می‎بندم تعداد 

این اتفاقات نادر حتی به اندازه انگشتان یک دست هم نیست!
باور کنید یا نه، مشتریان خیلی خجالتی‎تر از آن چیزی هستند که حتی 
فکرش را می‎کنید. پس اگر فکر کرده‎اید آنها همینطور بی‎مقدمه سراغ‎تان 
آمده و برای خرید مشــاوره می‎گیرند، سخت دراشتباهید. در عوض این 
شما هســتید که به عنوان یک فروشــنده حرفه‎ای باید سراغ مشتریان 
رفته و حتی با تحلیل شــرایط بازار نیازهای آنهــا را پیش‎بینی کنید. با 
این حساب فروش راه حل‎محور در یک تعریف جامع شامل تکنیک‎هایی 
برای شناسایی مشــکلات و نیازهای مشتریان به منظور استفاده در ارائه 

محصولات است. 
یکی از مثال‎های ســاده درباره فروش راه حل‎محــور درباره فیلم‎های 
پرفروش گیشــه است. کارگردان‎هایی که همیشــه آثار پرفروشی دارند، 
خیلی خوب ســلیقه و نیاز بازار را شناسایی کرده و مطابق آن فیلم‎هایی 
درجه یک می‎ســازند. اگر بخواهیم تعریف‎های پیچیده را کنار بگذاریم، 
کار شــما در فروش راه حل‎محور دقیقا مثل چنین کارگردان‎هایی است؛ 

همین و بس. 
چرا فروش راه حل‎محور جواب می‎دهد؟

اولین ســوال مهمی که درباره فروش راه حل‎محــور باید به آن جواب 
دهیم، مربوط به اهمیتش است. درواقع اصلا این استراتژی در بازار امروز 
کاربردی هست یا صرفا هیاهویی سر هیچ است؟ اگر یادتان باشد در مقدمه 
گفتیم هاروارد بیزینس قبلا حسابی از خجالت فروش راه حل‎محور درآمده 
و آن را کاملا زیر ســوال برده اســت و پس قبل از اینکــه کارمان با این 

استراتژی را شروع کنیم، باید چند تا از مزایای آن را بشناسیم. 
انتقاد اصلی از فروش راه حل‎محور در دوران کنونی، دسترسی ساده کاربران 
به انواع اطلاعات موردنیازشان است. مثلا خرید آب معدنی را در نظر بگیرید؛ 
کاری که این همه ســاده است و تقریبا کســی درباره‎اش فکر هم نمی‎کند. 
احتمالا خیلی از مردم موقع خرید آب معدنی فقط به قیمتش توجه می‎کنند. 
به علاوه، اگر پای ویژگی‎های خاص وسط باشد، احتمالا یک جست‎وجوی ساده 

در گوگل همه مشکلات را حل خواهد کرد، مگر نه؟
اگر جواب‎تان برای ســوال بالا مثبت است، باید کمی دست نگه دارید؛ 
چراکه گشت و گذار در گوگل همیشه راحت نیست. درست که کلی سایت 
و اینفلوئنســر مختلف به آدم برای خرید کمک می‎کنند، اما همین تنوع 
منابع خودش دردسر ساز می‎شود. از کجا معلوم کدام اینفلوئنسر حرفش 
درســت از آب دربیاید؟ قبول دارم چنین وسواسی برای خرید آب معدنی 
اصلا منطقی نیســت، اما اگر پای خرید اتومبیل وسط باشد، دیگر ماجرا 

اینقدر ساده نخواهد بود!
همانطور که می‎بینید، مهمترین انتقــاد از فروش راه حل‎محور خیلی 
منطقی به نظر نمی‎رسد. البته این نکته باید باعث پذیرش بی‎چون و چرای 
استراتژی مورد بحث شود. پس با ما همراه باشید تا این استراتژی را خیلی 

اصولی بررسی کنیم. این شما و این هم مزایای فروش راه حل‎محور.
مشتری بیشتر با چاشنی اعتماد

مشتریان چقدر به شما اعتماد دارند؟ این سوالی است که خیلی از کارآفرینان 
حتی بعد از سال‎ها جوابی برایش ندارند. راستش را بخواهید، اعتماد مشتریان 
به یک برند مقوله پیچیده‎ای است. به همین خاطر برخی از کارآفرینان کلا قید 
آن را می‎زنند. اگر شما هم ماه‎ها روی این سوال وقت گذاشته‎اید و هیچ جوابی 
به پسُت‎تان نخورده، فروش راه حل‎محور حسابی کمک‎تان خواهد کرد. وقتی 
شما راه حل مشخصی برای مشکلات مشتریان داشته باشید، اعتماد مشتریان 
به طور خودکار افزایش خواهد یافت. آن وقت کافی است یک گوشه نشسته و 

استقبال مردم از محصولات‎تان را تماشا کنید. 
احتمالا شــما هم در میان دوســتان‎تان کارآفرینانی را می‎شناسید که 
فقــط و فقط دنبــال تولید محصولات مختلف هســتند. انگار که با کلی 
محصول متنوع دیگر هیچ مشــکلی در بازار جلوی‎شــان سبز نمی‎شود و 
همه باید برای خرید صف بکشــند. شــما را نمی‎دانم، ولی به نظر من که 
عاقبت چنین کســب و کارهایی چیزی جز شکســت نیست؛ چراکه این 
روزها مشــتریان فقط با چشم‎شان خرید نمی‎کنند. در عوض همه دنبال 
رفع نیازهای مختلف هستند. بنابراین شما کارآفرینان کارکشته بیشتر از 

اینکه به سلیقه خودشان دست به تولید محصول بزنند، سراغ نیاز مشتریان 
می‎روند. اینطوری نه تنها فروش بالایی را تجربه خواهند کرد، بلکه اعتماد 

مشتریان نیز به طور خودکار جلب می‎شود. 
فروش با هزینه کمتر

کسب و کارها ســالانه میلیاردها دلار خرج تبلیغ برای محصولات‎شان 
می‎کننــد. به طوری که آدم خیال می‎کند بــدون تبلیغات پرزرق و برق 
حتی یک کالای ســاده هم در بازار دست به دست نخواهد شد. حالا اگر 
یک برندی پیدا شــود که بدون هزینه‎های سرسام‎آور کلی فروش داشته 
باشــد، پیش خودتان چه فکر خواهید کرد؟ اشتباه نکنید، اینجا خبری از 
جادو نیســت. در عوض فروش راه حل محور به شما کمک می‎کند بدون 

هزینه‎های سرسام‎آور تبلیغاتی توجه تک تک مشتریان را جلب کنید. 
اگر یادتان باشــد در بخش‎های قبل گفتیم مشتریان همینطوری الکی 
دســت به خرید نمی‎زنند، بلکه دنبال رفع نیازهای مختلف هستند. خب 
وقتی یک برند خودش روی نیازها و مشــکلات مشــتریان دست بگذارد، 

دیگر نیازی به تبلیغات نخواهد بود، مگر نه؟
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم تمرکز بر روی مشکلات مشتریان 
همیشــه جواب می‎دهد. با این دســت فرمان نه تنها نیازی به تبلیغات 
پرهزینــه ندارید، بلکه از یک جایی به بعد برندتان به طور خودکار تبدیل 
به گزینه اول مشتریان می‎شود. کافی است نگاهی به وضعیت اپل داشته 
باشید که حتی با فعالیت تبلیغاتی بی‎نهایت اندک هنوز هم محبوب‎ترین 

گزینه بازار محسوب می‎شود. 
شروع کار با فروش راه حل‎محور: نکاتی که باید بلد باشید!

حالا که کمی با مزایای فروش راه حل‎محور آشــنا شدیم، کم کم باید 
برویم ســر اصل ماجرا. خب پیش خودتان فکر نکرده‎اید که ما به بررسی 
مزایای این استراتژی اکتفا می‎کنیم؟ در ادامه سیر تا پیاز اجرای استراتژی 
فــروش راه حل‎محور را با هم زیر ذره بین خواهیــم برد. اینطوری دیگر 

فروش محصولات در بازار برای‎تان معادله‎ای چندمجهولی نخواهد بود. 
شناسایی مشکلات مشتریان: مهمترین بخش کار

آیا تا حالا درباره مشکلات مشتریان فکر کرده‎اید؟ اینکه چرا مردم باید 
محصولات شــما را خریداری کرده و اصلا خرید از شما چه فایده‎ای برای 
آنها دارد، مســئله ای اســت که اغلب اوقات بین دغدغه‎های روزمره گم 
می‎شود. آن دسته از کارآفرینانی هم که به این سوال فکر می‎کنند، معمولا 
جواب مشــخصی برایش پیدا نمی‎کنند. به همین خاطر اولین توصیه ما 

برای شما پیدا کردن مشکلات مشتریان است؛ همین و بس.
وقتی برند نایک برای اولین بار وارد بازار تولید کفش‎های ورزشــی شد، 
خیلی خــوب متوجه نیاز مردم عادی به کفش‎هایی ارزان و نیمه‎حرفه‎ای 
برای فعالیت ورزشــی سبک گردید. این نیاز مشخص با پاسخی دقیق از 
طــرف نایک رو به رو شــد. بقیه قصه را هم که همــه مردم دنیا از حفظ 
هستند. اگر فکر کرده‎اید موفقیت‎هایی مثل تجربه نایک اتفاقی است، باید 
همین حالا ذهنیت‎تان را عوض کنید؛ چراکه بازار به برندهای کوشــا در 
زمینه یافتن مشــکلات مشتریان خیلی زود جایزه می‎دهد. البته این کار 
اصلا راحت نیست؛ چراکه باید از کلیشه‎های رایج فراتر رفته و اوضاع را با 

لنز بدبینی نگاه کنید. 
آدم تا وقتی همه چیز را با خوش‎بینی نگاه کند، هیچ مشــکلی در دنیا 
به چشــمش نخواهد آمد. به همین خاطر فرمول ما برای یافتن مشکلات 
مشتریان کمی بدبینی بیشتر است. اینطوری شما خیلی زود متوجه کم و 
کاست زندگی مردم شده و با کمی تلاش راهکاری حرفه‎ای برای آن پیدا 
می‎کنید. نکته جالب اینکه بعضی از برندها فقط دنبال یافتن مشــکلات 
مردم هســتند. بعد هم که مشکلات پیدا شد، آنها را در قالب کمک‎های 
تخصصی به برندهای مختلف می‎فروشــند. البته ما توصیه نمی‎کنیم وارد 
چنین حوزه‎ای شــوید؛ چراکه فاصله بین شناسایی مشکلات مشتریان و 

تولید محصولی مناسب چندان زیاد نیست. 
اگر میانه خوبی با فرمول بالا ندارید، لازم نیســت خیلی نگران شــوید؛ 
چراکــه ما یک راهکار دیگر هم در چنتــه داریم. فرمول بعدی ما ارزیابی 
نحوه فعالیت رقبا در بازار اســت. البته منظورمان رقبای بزرگی است که 
همیشــه در بازار موفق عمل می‎کنند. اگر با دقت وضعیت رقبا را زیر ذره 
بین ببرید، خیلی زود به نتایج دقیقی درباره نیاز مشــتریان رســیده و به 
راحتی آب خوردن از روی دست رقبای بزرگ‎تان محصولی مناسب تولید 
خواهید کرد. یادتان باشد کپی‎برداری از روی دست برندهای بزرگ فقط 
برای شــروع کار جواب می‎دهد. وگرنه در بلندمدت خیلی زود دست‎تان 

برای همه رو شده و دیگر هیچ‎کس تحویل‎تان نخواهد گرفت.
 آشنایی با سوالات مشتریان: در ذهن مشتریان چه می‎گذرد؟

بعد از اینکه مشکلات اصلی مشتریان را به طور دقیق شناسایی کردید، 
باید آماده مرحله بعد شــوید. راستش را بخواهید خیلی از کارآفرینان بعد 
از اینکه مشــکلات مشــتریان را پیدا کردند، دیگر دست به سیاه و سفید 
نمی‎زنند. درست به همین خاطر اغلب اوقات در استفاده از الگوی فروش 
راه حل‎محور مشــکل دارند. فرمول ما در روزنامــه فرصت امروز بر روی 
بررســی سوالات احتمالی مشتریان نیز تاکید دارد. اینطوری شما آخرین 
شکل و تردیدهای مشتریان درباره محصولات‎تان را نیز از بین خواهید برد. 
دنیای کسب و کار همیشه درباره فروش محصولات ارزان یا ساده نیست. 
گاهی اوقات خریدهایی مثل خانــه، اتومبیل یا محصولات لوکس بعد از 
کلی کلنجار رفتن مشــتریان با فروشــنده صورت می‎گیرد. حالا اگر این 
وسط محصولات شما مشکلات یا کاستی‎های زندگی مشتری را به خوبی 
رفع کند، دیگر جایی برای چانه‎زنی باقی نمی‎ماند. البته به شرط اینکه بلد 

باشید چطور جواب سوالات مشتریان را بدهید. 
همانطــور که یک روانشــناس خوب بــرای ارائه راه حل مناســب با 
مراجعه‎کنندگان کارش را با سوالات کلیدی شروع می‎کند، شما هم باید 
کارتان در وهله نخســت را با طراحی بعضی از سوالات عمومی آغاز کنید. 
اینطوری خیلی بهتر دغدغه‎های مخاطب‎تان را کشــف کرده و از آن برای 
اثرگذاری بر روی مشتریان بهره خواهید برد. یادتان باشد همه مشتریان به 
این سادگی‎ها حرف دل‎شان را نمی‎زنند. بنابراین باید کمی پشتکار بیشتر 
را نیز چاشنی کار کنید. وگرنه با شنیدن اولین جواب‎های منفی از طرف 

مشتریان حسابی روحیه‎تان به هم می‎ریزد. 
یادتان باشد سوال کردن از مشتریان نباید خیلی عجیب و غریب باشد. 
پس تا جای ممکن کارتان را با ســوالات معمولی شــروع کنید و کم کم 
سوالات تخصصی‎تر را مطرح نمایید. بعد هم باید با اطلاعات دقیق جواب 
سوالات مشتریان را بدهید. توصیه ما در این بخش استفاده از تجربه‎های 
قبلی یا مشورت با کارآفرینان حرفه‎ای درباره سوالات رایج مشتریان است. 
اینطوری بدون دردسر اضافه نظر مشــتریان درباره کسب و کار یا خرید 
را متوجه شــده و به خوبی سوالات‎شــان را جواب خواهید داد. بی‎شک 

حضور در کنار مشتری با جواب‎هایی آماده خیلی بهتر از سرسری گرفتن 
ماجراست، مگر نه؟

تمرین برای فروش ارزش: وقتی محصولات ارزشمند می‎شوند!
وقتی کسی گوشی آیفون می‎خرد، به نظرتان چه فکری با خودش کرده 
که این همه پول پای گوشی هوشمند داده است؟ شاید یک ایده ابتدایی 
به کاربردهای فراوان گوشی آیفون برای کاربران اشاره کند اما ما یک فکر 
بکر داریم. باور کنید یا نه، این روزها خیلی از کسانی که آیفون دست‎شان 
می‎گیرند اصلا با امکانات آن آشنا نیستند. به همین خاطر کارشناسان ما 
در روزنامه فرصت امروز معتقدند برندهای بزرگ بیشــتر از اینکه امکانات 
محصولات‎شــان را به فروش برسانند، تولید ارزش می‎کنند. فکر می‎کنم 
همه مردم دنیا قبول داشته باشند که آیفون دست گرفتن به طور خودکار 
کلاس خاصی به آدم می‎دهد. این دقیقا همان ارزشــی است که برند اپل 

سال‎هاست روی آن سرمایه‎گذاری می‎کند. 
کارآفرینان حرفه‎ای خیلی خوب می‎دانند فروش ارزش حتی مهمتر از 
کسب سود نهایی است. به همین خاطر اگر شما نتوانید ارزش دلخواه‎تان 
را تولید کنید، حتی بهترین محصولات دنیا هم روی دست‎تان باد خواهد 
کرد. به زبان خودمانی، تولید ارزش کسب و کارتان را از رقبا متمایز کرده و 
به مشتریان انگیزه کافی برای خرید محصولات‎تان حتی با قیمتی بی‎نهایت 
بالاتر را می‎دهد. تنها چالش این وسط نحوه تولید ارزش است. خب انتظار 

ندارید که ارزش خود به خود تولید شود؟
فرمول ما برای تولید ارزش ســه مرحله کاملا واضح دارد. در اولین گام 
شــما باید نیازهای مشتریان را به خوبی بشناسید. اگر مراحل قبلی را مو 
به مو دنبال کرده باشید، الان دیگر مشکل زیادی نخواهید داشت. در گام 
بعدی باید ایده‎های‎تان برای تولید محصولات را با نیاز مشــتریان ترکیب 
کنید. ممکن است شما دوست داشته باشید یک خودروی اسپرت آخرین 
مدل روانه بازار کنید، اما نیاز مشــتریان ماشین‎های شهری با استهلاک 
پایین باشــد. در این صورت شما باید خودتان را با سلیقه و نیاز مشتریان 

هماهنگ کنید. وگرنه هیچ شانسی برای رقابت در بازار نخواهید داشت. 
آخرین مرحلــه در فرمول تولید ارزش مربوط به مقایســه عملکردتان با 
رقباست. بی‎شک برندهای بزرگ تجربه و مهارت بسیار بیشتری در تولید ارزش 
دارند. به همین خاطر اگر شما به فکر چک کردن کارتان با عملکرد رقبا نباشید، 

خیلی از فرصت‎های کارآفرینی را مثل آب خوردن از دست می‎دهید. 
کارآفرینانی که روحیه بالایی دارند، به طور معمول واکنش بسیار خوبی 
نســبت به دریافت بازخورد مشــتریان و اصلاح کارشان نشان می‎دهند. 
اینطوری شما به سادگی هرچه تمام‎تر حرف دل مشتریان را متوجه شده 
و ایرادات کارتان را رفع می‎کنید. یادتان باشــد بدون همکاری نزدیک با 
مشتریان شما هیچ شانسی برای موفقیت در بازار ندارید. پس الکی خودتان 
را گول نزده و به دنبال راهکارهای اساسی برای تولید ارزش باشید. هرچه 
تلاش بیشــتری در این میان کنید، مثل سرمربی خواهید بود که تیمش 

تمرین بیشتری کرده و آماده رقابت با تک تک تیم‎های رقیب است. 
ایجاد ارتباط نزدیک با مشتریان: تغییر معادلات رایج

آیا تا حالا برای‎تان پیش آمده یک مشتری را بارها و بارها ملاقات کرده و 
محصولات متنوعی به همان یک مشتری بفروشید؟ این اتفاق برای خیلی 
از کارآفرینان آرزویی همیشــگی است؛ چراکه مشتریان وفادار همیشه به 
برندهای برای موفقیت بیشتر کمک می‎کنند. البته حفظ مشتریان وفادار 
نیز به این ســادگی‎ها نیست. هرچه باشــد کلی کسب و کار دیگر نیز در 
بازار حضور دارند که منتظر یک اشاره از سوی مشتریان هستند. دقیقا به 
همین خاطر ما ایجاد ارتباط نزدیک با مشتریان را همیشه توصیه می‎کنیم. 
اولین کاری که یک فروشــنده باید انجام دهد، رفتار مثل یک انســان 
واقعی است. گاهی اوقات فروشنده‎ها بیشتر شبیه ربات‎ها هستند تا کسی 
که احساســات دارد. به همین خاطر مشــتریان خیلی زود از فروشــنده 
موردنظر ناامید شــده و سراغ گزینه‎های دیگر در بازار می‎روند. این یعنی 

شکست زودهنگام شما در کورس رقابتِ فروش راه حل‎محور.
ایجاد ارتباط نزدیک با مشــتریان، برخلاف آنچه به نظر می‎رســد، کار 
چندان سختی نیست. کافی اســت به روز اول مدرسه فکر کنید که یک 
گوشــه تنها نشســته بودید و حتی فکرش را هم نمی‎کردید روزی کلی 
دوســت صمیمی پیدا کنید. پس به جای اینکه الکی کار را برای خودتان 
سخت کنید، همین حالا دست به کار شده و با مشتریان بیشتر گپ بزنید. 
اجازه دهید مشتریان به جای اینکه همیشه کنارتان معذب باشند، کمی 
احساس صمیمیت بیشتر کرده و با شما راحت‎تر حرف بزنند. اینطوری نه 
تنها کارتان سخت‎تر نمی‎شود، بلکه به طور خودکار کلی دوست صمیمی 

به عنوان مشتری پیدا می‎کنید.
این روزها مشــتریان تمایل بیشــتری برای خرید از کسانی دارند که 
احســاس صمیمیت زیادی با آنها می‎کنند. اینطوری شما می‎توانید بدون 
مشــکل خاصی کارتان در بازار را دنبال کرده و مطمئن باشید مشتریان 

امروزتان شما را به دوستان و آشنایان نیز معرفی خواهند کرد. 
ترکیب تولید ارزش و ارتباط صمیمی با مشتریان همیشه در بازار جواب 
می‎دهد. درســت به همین خاطر خیلی از کارآفرینان حتی قبل از اینکه 
شروع به کار کنند، رابطه‎شان با تمام افراد حاضر در بازار را بهبود می‎بخشد. 
اینطوری شما می‎توانید بدون مشکل خاصی اوضاع‎تان را مدیریت کرده و 
به محض شروع کار با کلی مشتری سر و کار داشته باشید. خب مگر یک 
فروشنده به جز تعامل با کلی مشتری که اتفاقا ارتباط نزدیکی هم با آنها 

دارد، چه آرزوی دیگری دارد؟
احترام به مشتریان: نیاز مشتریان نقطه ضعف نیست

تا حالا چندبار یک معامله بی‎نهایت عالی را فقط به خاطر اینکه خریدار 
احساس خوبی از شما نگرفته، از دست داده‎اید؟ اگر بخواهیم با هم روراست 
باشیم، روزانه کلی از معاملات دنیای کسب و کار سر همین موضوع به هم 
می‎خورد. قبول دارم کمتر کارآفرین یا فروشنده‎ای به چنین مشکلی اشاره 
می‎کند اما در عمل خیلی‎ها بعد از شناسایی مشکلات مشتریان عملا آن را 
تبدیل به یک چماغ بزرگ کرده و روی سر مشتری بخت برگشته می‎زنند. 

ماجرا جالب شد، نه؟
شما در هر وضعیت یا موقعیتی باشــید، حق ندارید احترام‎تان نسبت 
به مشــتریان را کاهش دهید. تمام اســتراتژی فروش راه حل‎محور برای 
ساده‎ســازی امور صورت می‎گیرد. بنابراین اگر شــما ایده‎ای برای کارتان 
نداشته باشید، عملا خیلی از فرصت‎ها را به طور خودکار از دست خواهید 
داد. آن وقت شــما می‎مانید و کلی مشتری که اتفاقا حسابی از دست‎تان 

ناراحت هستند.
ناراحتی مشــتریان از دست فروشــنده‎ها تمام ماجرا نیست. از آنجایی 
که این روزها ارتباط میان مردم در شــبکه‎های اجتماعی بی‎نهایت ساده 
شــده، یک اشتباه کوچک از سوی شما به سرعت در توئیتر یا اینستاگرام 

پخش می‎شــود. آن وقت هر چقدر هم که تلاش کنید، اعتبار از دســت 
رفته‎تان بهبود پیدا نخواهد کرد. پس حواس‎تان باشــد چطور با مشتریان 
رفتــار می‎کنید؛ چرا که اشــتباهات کوچک‎تان عملا به قیمت کل آینده 

کارآفرینی‎تان تمام خواهد شد؛ به همین سادگی.
آپدیت مداوم روند کار: جایی برای اشتباهات دائمی نیست

هر فرآیند فروشــی در بازارهای امروز با مشکلات خاص خودش رو به 
رو است. حتی بهترین فروشنده‎های دنیا هم در طول زمان نیاز به آپدیت 
روش کارشــان دارند. پس اگر فکر کرده‎اید دســت‎فرمانی که امروز برای 
فروش راه حل‎محور دارید همیشــه جواب می‎دهد، ســخت دراشتباهید. 
اجازه دهید از یک مثال دم دســتی برای روشــن شــدن قضیه استفاده 
کنیم؛ همانطور که یک خواننده در طول زمان ژانرهای مختلفی را امتحان 
می‎کند، شما هم باید روش کارتان را براساس نیاز و سلیقه مشتریان تغییر 
دهید. وگرنه خیلی زود تبدیل به فروشنده‎ای سنتی می‎شوید که حتی یک 

نفر هم حاضر نیست معامله‎ای با شما انجام دهد. 
این روزها اغلب فروشندگان در قالب عضوی از شرکت‎های بزرگ فعالیت 
دارند. به همین خاطر پاسخگویی به تیم مدیریت یا مسئول بخش فروش 
وظیفه دائمی‎شــان محسوب می‎شود. شما باید در بازار طوری رفتار کنید 
که همیشه توجیه یا توضیح مشخصی برای آن داشته باشید. وگرنه خیلی 

زود موقعیت سازمانی‎تان به خطر می‎افتد. 
توصیه ما در این بخش برای به‎روز رســانی مداوم شیوه کار استفاده از 
نظرات همکاران و همینطور کمی تفکر خارج از چارچوب است. آیا صرفا 
به خاطر اینکه همه مثل شــما در بــازار رفتار می‎کنند، الگوی فروش‎تان 
توجیه‎پذیر اســت؟ بی‎شــک با کمی تامل بیشــتر در زمیــن فروش راه 
حل‎محور، کلی ایده‎های تازه به ذهن‎تان می‎رسد. پس تا دیر نشده از این 
ایده‎ها برای بهبود کارتان استفاده کرده و اوضاع را به خوبی و خوشی جلو 
ببرید. باور کنید یا نه، فروشــندگانی که خودشان روند کارشان را اصلاح 
می‎کنند همیشــه طرفدارهای بیشتری در مقایسه با سایر گزینه‎ها دارند. 
پس به جای اینکه الکی اعتبارتان را با روش‎های قدیمی زیر سوال ببرید، 
هرچند وقت یکبار درباره روش کارتان از مشــتریان یا مدیران بالادستی 
سوال کرده یا دست‎کم بازخوردشان را تحلیل کنید. اینطوری تا سال‎های 

سال بدون مشکل در زمینه فروش راه حل‎محور خواهید درخشید. 
جمع‎بندی بر محور توافقی برد- برد: آخرین بخش کار

معاملــه‎ای که یکی از طرفین در آن ضرر کند، هیچ وقت به ســرانجام 
نمی‎رسد. به همین خاطر فروشندگان در حالت عادی دنبال شرایطی برد- 
برد برای هر دو طرف هستند. این امر یک معامله پایدار را شکل می‎دهد. 
اتفاقا گاهی اوقات مردم به خاطر اینکه احســاس برخورداری از ســهمی 
کمتــر در یک خرید را دارند، معامله را به هم می‎زنند. بنابراین بخشــی 
از وظیفه شــما به عنوان فروشنده ایجاد اطمینان خاطر در خریدار است. 
وگرنه یک نســیم ملایم هم نظر مشتری‎تان را برمی‎گرداند. آن وقت شما 
می‎مانید و معاملــه‎ای که علی رغم زحمات چند روزه یا حتی چند ماهه 
هیچ نتیجه‎ای برای‎تان نداشته است. تیم مدیریت شرکت هم تا یک جایی 
شکست‎های‎تان را تحمل خواهد کرد. بعد از چند هفته احتمالا روزی سر 

کار حاضر شده و فرد دیگری را پشت میزتان خواهید دید!
اگر شما نماینده شرکت‎تان برای فروش محصولات هستید، باید نسبت 
به دامنه اختیارتان نیز حساس باشید؛ چراکه مشتریان اصلا دوست ندارند 
با فروشندگانی بی‎اختیار طرف شوند. این نکته درباره فروش B2B )معامله 
میان دو شرکت تجاری به جای یک شرکت و خریدار عادی( بیشتر اهمیت 
پیدا می‎کند؛ چراکه کســب و کارها نیز برای خودشان برنامه دارند و اگر 
نتوانند همین امروز خریدشان را نهایی کنند، کاملا از شما ناامید می‎شوند. 

آن وقت شما می‎مانید و اعتباری که مدت‎هاست از دست رفته است. 
فروشــندگانی کــه در بخش‎های قبلی به ایجاد رابطــه‎ای صمیمانه با 
مشتریان توجه کرده باشــند، در این مرحله کار چندان سختی نخواهند 
داشــت؛ چراکه از یکسو اعتماد مشتریان را به طور کامل دارند و از طرف 
دیگر هم جای چانه‎زنی وجود دارد. اگر شــما فروشــنده زرنگی باشــید، 
احتمالا بعد از چند بار تعامل با فروشــنده قلق کار دست‎تان می‎آید. آن 

وقت می‎توانید بدون مشکل ماجرا را ختم به خیر کنید.
ایرادی که بعضی از فروشنده‎ها در مورد فروش راه حل‎محور دارند، کش دادن 
الکی ماجراست. اگر شما دوست دارید معامله سریع تمام شود، باید کارتان را 
سریع پیش برده و منتظر نمانید. وقتی پیشنهاد و ارزش کارتان مشخص باشد، 
دیگر لازم نیست ماه‎ها منتظر بمانید. مشتریان نیز اگر وسواس زیادی به خرج 
دهند، باید نهایتا یکی دو روزه به جمع‎بندی برسند. توصیه نهایی ما در این 
بخش خداحافظی سریع با مشتریانی است که وسواس بیش از اندازه به خرج 
می‎دهند. اینطوری شما دست کم فضای لازم برای تعامل با یک مشتری تازه 
را خواهید داشت. پس منتظر چه هستید؟ اگر مشتری موردنظرتان وسواس 

زیادی به خرج می‎دهد، لازم نیست خیلی منتظر بمانید. 
جمع‎بندی

فروش راه حل‎محور روش جدیدی اســت که خیلــی زود طرفدارهای 
زیــادی برای خودش پیدا کرده اســت. البته تاریخچه این روش نســبتا 
طولانی است، اما به خاطر افزایش موج توجه به آن در طول سال‎های اخیر 
به نوعی تازه محسوب می‎شود. اگر دوست دارید در بازار فروشی بی‎دردسر 
و مطمئن را تجربه کنید، اســتفاده از روش‎های مورد بحث در این مقاله 
شروع خوبی برای کارتان خواهد بود. هرجا هم مشکلی برای‎تان پیش آمد، 

همیشه می‎توانید روی کمک ما حساب کنید. 
منابع:

https://blog.hubspot.com/sales/solution-selling
https://www.saleshacker.com/solution-selling/#s2

آشنایی با دقیق‎ترین استراتژی فروش دنیا

فروش راه حل محور )Solution Selling( چیست؟
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اخبار

تشرف روس های تازه مسلمان به زیارت بانوی کرامت 
قم- خبرنگار فرصت امروز: یگ گروه از مسلمانان روسیه که برخی از 
آن ها به تازگی به اسلام گرویده بودند به زیارت مرقد مطهر بانوی کرامت مشرف 
و با شخصیت و جایگاه ایشان آشنا شدند. به گزارش پایگاه خبری آستان مقدس 
حضرت معصومه سلام الله علیها، به همت اداره امور بین الملل حرم مطهر بانوی 
کرامت ۹ نفر از کشور روسیه که دو نفر از آنها به تازگی مسلمان شده بودند به 

زیارت حضرت معصومه سلام الله علیها مشرف شدند.
این گروه روسی به همراه کارشناس روسی زبان حرم مطهر بانوی کرامت از 
معماری حرم مطهر و موزه فاطمی بازدید کردند و با شخصیت حضرت معصومه 

سلام الله علهیا و جایگاه ایشان در میان شیعیان آشنا شدند. همچنین زیارت ضریح مطهر حضرت معصومه سلام الله علیها در شبستان 
حضرت زهرا سلام الله علیها و قرائت زیارت نامه و نماز از دیگر برنامه های این گروه روسی در حرم مطهر کریمه اهل بیت سلام الله علیها بود.

جلسه سیاست گذاری ستاد نوروز 1402 شهرداری برگزار شد
قزوین- خبرنگار فرصت امروز: جلســه سیاست گذاری ستاد نوروز 
1402 شهرداری قزوین، با حضور کاظمی، رئیس ستاد نوروز شهرداری و مدیران 

شهری در سالن مشاهیر بلدیه برگزار شد.
به گزارش روابط عمومی معاونت محیط زیســت و خدمات شهری شهرداری 
قزوین؛ در این جلســه سیاســت های کلان شــهرداری قزوین برای ایام نوروز 
1402 تعیین و درخصوص هماهنگی های لازم بین بخش های اجرایی و نظارتی 

شهرداری تصمیم گیری شد.
بنا بر این گزارش؛ لغو حفاری ها توسط مناطق چهارگانه، رنگ آمیزی جداول 

به ویژه در ورودی تقاطع ها و مسیرهای گل کاری فضای سبز، لکه گیری آسفالت و شستشوی معابر و پایانه ها، ترسیم دیوارنگاره ، نورپردازی 
معابر و میدان ها و پیگیری وضعیت روشنایی سطح شهر از جمله مصوبات این جلسه بود. بر اساس این گزارش؛ همچنین مقرر شد ضمن 
شستشوی تابلوهای ترافیکی، سازمان ترافیک برای پیشگیری از خسارت به تابلوها در چهارشنبه سوری تمهیدات لازم را پیش بینی کند. 
بنابراین گزارش؛ موضوع مدیریت ترافیک ایام پایانی سال توسط معاونت حمل ونقل و ترافیک و تعیین شعار نوروزی شهرداری توسط اداره 

ارتباطات و امور بین  الملل و سازمان زیباسازی و نیز تعیین تکلیف آب نماهای سبزه میدان از دیگر مصوبات جلسه مذکور بود.

با حضور فرمانده سپاه امام سجاد )ع( هرمزگان؛
 راه روستایی لیمویی بخش رودخانه شهرستان رودان به بهره برداری رسید

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز: راه روســتایی لیمویی بخش 
رودخانه شهرســتان رودان با حضور فرمانده ســپاه امام سجاد )ع( هرمزگان، 
مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان و جمعی از مسوولان محلی به 
بهره برداری رسید. مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای هرمزگان در مراسم 
بهره برداری از این طرح گفت: راه روستایی لیمویی به مسافت سه کیلومتر و با 

اعتبار 55 میلیارد ریال به بهره برداری رسیده است.
 عباس شرفی، با اشاره به پایان عملیات اجرایی آسفالت راه روستایی لیمویی 
خاطرنشان کرد: با بهره برداری از این طرح، اهالی روستاهای همجوار با جمعیتی 

افزون بر 200 خانوار از راه آسفالته برخوردار شدند. وی بیان کرد: درخواست اهالی این روستا برای آسفالت نمودن جاده در میز خدمت 
قرارگاه های تحول محلات بسیج در یادواره قبل وصول شد که با عنایت شهدا توفیق پیدا کردیم این پروژه را به اتمام  رسانده و تقدیم 
مردم بصیر و انقلابی این روســتا کنیم.  مدیرکل راهداری و حمل ونقل جاده ای هرمزگان تصریح کرد: 200 کیلومتر راه روستایی با ۹0 
درصد پیشرفت فیزیکی  در استان نیز از اولویت های مهم این اداره کل می باشد که روستاییان در آینده نزدیک  ازاین طرح ها بهره مند 
خواهندشد. شرفی یادآورشد: ایمن سازی و بهسازی راه های ارتباطی استان هرمزگان از جمله فعالیت های مهم راهداری است که این اداره 

کل اقدامات گسترده ای را در زمینه بهسازی و آسفالت راه های روستایی در دست اجرا دارد.
مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای هرمزگان، راه های روستایی را نمادی از اراده دولت برای توسعه و پیشرفت روستاها برشمرد و 
افزود: راه روستایی ایمن و مناسب باعث بهبود بازاریابی محصولات کشاورزی و افزایش درآمد روستاییان شده و تمایل آن ها را به زندگی در 
روستا افزایش می دهد. شرفی از مشارکت جهادی  بسیج سازندگی سپاه امام سجاد )ع( استان هرمزگان در تامین قیر در توسعه، بهسازی 

و احداث راه های  مناطق محروم و دور افتاده  تقدیر نمود.

 سه هزار و 7۳۳ میلیارد ریال حقوق دولتی معادن 
در استان مرکزی وصول شد

اراک- فرناز امیدی: مدیرکل صنعت، معدن و تجارت استان مرکزی گفت: 
۳ هزار و ۷۳۳ میلیارد ریال حقوق دولتی معادن امســال در این استان وصول 
شد که نسبت به مدت مشابه سال گذشته 2۳۶ درصد رشد داشته است. علی 
جودکــی افزود: 15 پروانه بهره برداری با ذخیره قطعی پنج میلیون و 45۷ هزار 
تن و ۳۷2 هزار تن ظرفیت اســتخراج امسال در استان مرکزی صادر شد. وی 
ادامه داد: 21۷ میلیارد ریال سرمایه گذاری امسال از سوی بخش خصوصی در 
معادن استان مرکزی صورت گرفته که در این فرآیند بیش از 112 فرصت شغلی 
جدید ایجاد شده است. مدیرکل صنعت، معدن و تجارت استان مرکزی با بیان 

اینکه چهار پروانه اکتشاف و چهار گواهی کشف امسال در نقاط مختلف این استان صادر شده است، اظهار داشت: بهره گیری هر چه بیشتر از 
ظرفیت معادن همراه با نظارت گسترده این سازمان در دستور کار قرار دارد. جودکی بیان کرد: ۳۶ نوع ماده معدنی از ذخایر قطعی استان در 
حال استخراج است که بیشترین آن مربوط به معادن تراورتن با100 فقره و سنگ لاشه ۹۸ فقره است و اغلب این معادن در شهرستان های 
محلات، ساوه و زرندیه مستقر هستند. وی در پایان خاطرنشان کرد: ۶24 معدن دارای پروانه بهره برداری با ظرفیت استخراج 2۸ میلیون 
1۹ هزار تن و ذخیره قطعی یک میلیون 511 هزار تن با میزان سرمایه گذاری هشت هزار و 5۹ میلیارد ریال در استان مرکزی فعال است 

و چهار هزار و ۸۶1 نفر نیز در این بخش اشتغال دارند.

مصرف گاز خانگی در استان به میزان گاز تولیدی پالایشگاه گاز ایلام رسید
ایلام-هدی منصوری: با برودت هوا و ورود توده جدید سرما به استان، مصرف گاز خانگی استان با میزان تولید گاز در پالایشگاه ایلام 
برابر شد. محمود کشاورز مدیرعامل شرکت گاز استان با اشاره به اینکه با ورود توده جبهه هوای سرد فعلی به استان و افزایش مصرف گاز 
خانگی، مقدار مصرف گاز در بخش خانگی استان به میزان گاز تولیدی پالایشگاه رسیده است، گفت: علیرغم اعمال محدودیتهای مختلف 
در مصارف بخش های خدماتی و صنعتی استان از جمله کارخانه سیمان، شهرک های صنعتی، سایر صنایع پرمصرف و ارادات دولتی، میزان 
مصرف گاز خانگی در استان به مقدار بی سابقه ۷/4 میلیون متر مکعب در روز رسیده است که برابر با میزان گاز تولیدی پالایشگاه ایلام است.                     
مدیرعامل شــرکت گاز اســتان ایلام تصریح کرد: تا عبور این توده هوای سرد، شرکت گاز استان نیازمند همکاری و همراهی مردم و 
مشترکین گرامی از طریق مدیریت و کاهش مصرف گاز و تنظیم دمای محیط زندگی بین 21-1۸ درجه سانتیگراد است. محمود کشاورز 
با اشاره به اینکه هم اکنون هموطنان عزیزمان در مناطق شمال و شمال شرق کشور دچار کمبود گاز و در مراحل بحرانی قطع گاز قرار دارند 
و پویش،، هر خانه یک اتاق گرم، را راه اندازی کرده اند، لازمست مشترکین استان ایلام نیز در جهت همراهی با این هموطنان و جلوگیری 
از قطع گاز این استانها بدلیل افت فشار در خطوط گاز آنها، با کاهش مصرف و جلوگیری از مصارف غیرضروری گاز از جمله خاموش کردن 
سیستم گرمایشی در اتاقهای بلا استفاده و کاهش دمای موتورخانه های خانگی، به تقویت فشار گاز در خطوط و شبکه سراسری گاز کشور 
کمک کنند.   وی افزود: با توجه به ابلاغ کاهش ساعت کاری ادارات استان توسط استانداری، کارکنان شرکت گاز استان ضمن تشدید 
پایش و کنترل مصرف گاز ادارات در ساعات اداری و غیر اداری، با موارد عدم رعایت مصرف گاز از طریق قطع گاز ادارات متخلف و اعلام 

لیست آنها به استانداری اقدام خواهد نمود.

شرکت ملی پخش فراورده های نفتی منطقه گلستان برای سوخت رسانی در 
فصل سرما آمادگی کامل دارد

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه گلستان از آمادگی کامل این شرکت برای 
تامین و توزیع سوخت در فصل سرما و شرایط اضطرار خبر داد .سید محمد حسینی ضمن اعلام این خبر بر ضرورت اقدامات پیشگیرانه 
جهت حصول اطمینان از آسیب پذیری حداقلی ناشی از ورود به فصل سرما تاکید کرد .وی گفت: با برنامه ریزی های انجام شده و ذخیره 
سازی انواع فرآورده های نفتی، شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی در تمامی شرایط آمادگی کامل دارد تا پاسخگوی نیاز مصرف کنندگان 
و مردم شریف استان گلستان باشد . حسینی افزود : تدابیر لازم جهت تامین سوخت جایگزین )دوم( به مصرف کنندگانی که از گاز طبیعی 
بعنوان سوخت اصلی خود استفاده می کنند اتخاذ شده و این مصرف کنندگان می توانند با مراجعه به واحدهای متولی، نسبت به دریافت 

و ذخیره سازی مناسب سوخت جایگزین اقدام نمایند تا در صورت افت احتمالی فشار گاز با مشکلی مواجه نشوند .
این مقام مسئول همچنین باتوجه به اجرای طرح توزیع الکترونیکی نفت سفید و گاز مایع از طریق زیر ساخت بانکی از مصرف کنندگان 
نفت ســفید و گاز مایع شــامل خانوار، اصناف و صنایع درخواست کرد: با مراجعه به ســامانه درخواست فرآورده های نفتی )سدف( به 
آدرس NEWTEJARATASAN.NIOPDC.IR   در قســمت ثبت خانوار، نســبت به تکمیل اطلاعات خواسته شده و معرفی 

کارت بانکی خود اقدام کنند تا نسبت به تخصیص سهمیه آنان اقدام شود.

اصفهان - خبرنگار فرصت امروز: مسئله رفع مشکلات و حمایت 
از تمام بخش های اقتصادی و از جمله مشــکلات شرکت های تولیدی 
و فولادی وظیفه نمایندگان مجلس شــورای اسلامی و موضوع اصلی 
و مطرح کمیسیون های  مربوطه اســت. محسن زنگنه نماینده مردم 
شهرستان تربت حیدریه، مه ولات و زاوه ، نایب رییس کمیسیون بودجه 
و محاســبات و عضو و سخنگوی کمیسیون ویژه جهش تولید مجلس 
شــورای اسلامی شنبه 24 دی ماه سال ضمن بازدید ازخط تولید ذوب 
آهن اصفهان با مهندس ایرج رخصتی مدیرعامل این شــرکت دیدار و 

گفتگو نمود.
در این دیدار در خصوص ضرورت افزایش همکاری و تعامل بین ذوب 
آهن اصفهان و مسئولین شهرستان تربت حیدریه در موضوع تامین مواد 

اولیه از پهنه های معدنی موجود در این شهرستان بحث و بررسی شد.
مهندس رخصتی مدیرعامل شــرکت آخرین تحولات شرکت در امر 
تولید، فروش و به ویژه اقدامات اخیر ذوب آهن در زمینه تامین مواد اولیه 
را تشــریح کرد و با اشاره به مشکلات موجود در مورد تامین مواد اولیه 
واحدهای فولادی در ســال های گذشته یادآور شد: ذوب آهن اصفهان 
در اوایل تاســیس دارای معادن خاص خود بود ولی در طول زمان و با 
تصمیمات مختلف، این معادن را از دســت داد و به دنبال آن در تامین 
مواد اولیه پایدار مورد نیاز خود با مشــکلات  فراوانی رو به رو شد. این 
مجتمع عظیم صنعتی اخیراً با انجام فعالیت های مختلف در تلاش است 

کــه  معدن داری کند، چرا که معــدن داری، حق تولید کننده فولاد و 
صاحب خط تولید اســت. وی در پایان با اشــاره به موفقیت های اخیر 
ذوب آهن اصفهان در خرید معدن، از نمایندگان مجلس شورای اسلامی، 
پیگیری و همکاری لازم در جهت رفع مشکلات مختلف این شرکت و 

سایر واحدهای فولادی کشور را خواستار شد . 
نماینده مردم شهرســتان تربت حیدریه در این بازدید به تشــریح 
سیاست های مجلس شورای اسلامی در زمینه حمایت از تولید در کشور 
پرداخت و گفت: مســئله رفع مشــکلات و کمبودها و حمایت از تمام 
بخش های اقتصادی و از جمله شــرکت های تولیدی و فولادی وظیفه 
 نمایندگان مجلس شورای اسلامی و موضوع اصلی و مطرح مجلس است.

 وی افزود نگاه مجلــس، رفع موانع تولید و تلاش برای جهش تولید و 
رونق آن است و بودجه های لازم نیز در این زمینه اختصاص می یابد.

نماینده مردم شهرستان تربت حیدریه به تشریح استعدادها و قابلیت 
های منطقه شرق کشــور و به ویژه شهرستان تربت حیدریه در زمینه 
معادن سنگ آهن، آب، خطوط ریلی، نیروی انسانی و غیره پرداخت و از 
ذوب آهن اصفهان درخواست نمود که در فعالیت های صنعتی با منطقه 

همکاری و مساعدت نماید.
زنگنه در پایان این بازدید در گفتگو با خبرنگار هفته نامه آتشکار گفت: 
به مناسبت 2۳دی و سالگرد تاسیس ذوب آهن اصفهان در این شرکت 
حضور یافتم و با توانمندی های فنی و تولیدی ذوب آهن اصفهان به ویژه 

در امر تولید انواع محصولات فولادی و ریل ملی آشنا شدم.
نماینده مردم شهرستان تربت حیدریه افزود: ذوب آهن اصفهان بدون 
اســتفاده از یارانه انرژی و با مزیت های زیادی که دارد در خدمت تولید 
محصولات فولادی است . این شرکت افتخار صنایع کشور است و صفت 

خط اول جبهه تولید برازنده آن است.
وی ضمن ابراز امیدواری برای بهره برداری هرچه سریع تر ذوب آهن 
اصفهان  از معادن شرق کشور افزود: تمام تلاش خود را برای  تامین مواد 
اولیه و رفع موانع تولید در این شرکت به کار خواهم گرفت و با دعوت از 
مدیرعامل این شرکت برای حضور در جلسه کمیسیون بودجه، خواسته 

ها و پیام ذوب آهن در مجلس بیان می شود . 

ساری- خبرنگار فرصت امروز: به گزارش روابط عمومی اداره 
منابع طبیعی و آبخیزداری دشتستان، در مورخه 20 دی ماه عبدالحسین 
گرشاســبی مدیرکل منابع طبیعی و آبخیزداری استان بوشهر با احمد 
بنافی فرماندار دشتستان دیدار نمودند. این دیدار در محل اتاق فرماندار 
و با حضور حسین بی باک معاون عمرانی فرمانداری، سید رضا حسینی 
معاون آبخیزداری اداره کل منابع طبیعی و آبخیزداری استان، حسین 
مالکی رییس اداره منابع طبیعی و آبخیزداری دشتستان و کارشناسان 

مربوطه و نماینده بنیاد علوی برگزار گردید.
در این نشســت که با موضوع بررســی آخرین وضعیت پروژه های 
آبخیــزداری برگزار گردید، ابتدا مدیــر کل منابع طبیعی و آبخیزداری 
استان ضمن تشــکر از فرماندار دشتستان و تبریک میلاد با سعادت و 
سراسر نور حضرت زهرا )س( مطالبی را در خصوص حوزه آبخیز استان 
و لزوم برنامه ریزی و سیاست گذاری جهت انجام هرچه بهتر این برنامه 
ریزی ها بیان داشتند.سپس حسین مالکی با ارائه گزارشی از سازه های 
آبخیزداری اجرا شده و عملکرد آنها در افزایش سفره آب های زیرزمینی 
و جلوگیری از هدررفت آب های حاصل از بارش بالادست، بیان داشتند 
که جهت اجرای بهتر پروژه های آبخیزداری احداثی و ترمیمی شهرستان 

نیاز به تأمین اعتبار ویژه ای می باشد. همچنین سید رضا حسینی معاون 
آبخیزداری اداره کل منابع طبیعی و آبخیزداری استان با ارائه گزارشی از 
اعتبارات بخش آبخیز در شهرستان و میزان پیشرفت فیزیکی پروژه ها 
بیان داشتند که پیگیر انعقاد تفاهم نامه با بنیاد علوی جهت همکاری در 

اجرا و تخصیص اعتبار برای پروژه ها می باشند.
علــی پور نماینده بنیاد علوی نیز توضیحاتی در مورد نحوه همکاری 
بنیاد با دســتگاه های اجرایی و ســاز و کار آن نهاد جهت اجرای پروژه 
ها و راهکارها برای تسریع روند دریافت اعتبار و امکان بکارگیری گروه 
های جهادی در انجام پروژه های آبخیزداری و آبخوان داری ارائه نمود. 
در ادامه عبدالحسین گرشاسبی گفت : یکی از سیاست های مهم اداره 
کل احداث پروژه های آبخیزداری است که براساس حوزه آبخیز و تکمیل 
پروژه های نیمه تمام اولویت بندی شــده که نیازمند تأمین اعتبار می 

باشند.
وی افزود با توجه به حوزه گســترده منابع طبیعی، اعتبار تخصیص 
یافتــه جهت اجرای پروژه های آبخیزداری کافــی نبوده لذا از فرماندار 
درخواســت کرد که با توجه به اینکه زمینه، ضرورت و نیاز انجام چنین 
پروژه هایی در شهرستان وجود دارد توجه ویژه ای در کمیته های برنامه 

ریزی شهرستان و استان جهت جذب اعتبارات به این موضوع گردد.
احمد بنافی فرماندار دشتســتان ضمن خوش آمد گویی و خســته 
نباشید به مجموعه منابع طبیعی و تقدیر از رییس اداره منابع طبیعی 
دشتستان و تبریک ولادت حضرت فاطمه زهرا)س( و روز زن و مادر بیان 
داشــتند که با توجه به اینکه در دوره تنش آبی هستیم و اینکه جنگ 
آینده جنگ آب می باشد باید برنامه ریزی جهت صیانت از اراضی و منابع 
آب و توجه به زیرساخت ها برای نجات منطقه و جلوگیری از چالش ها 
با تمرکز بر مطالعات حوزه آبخیز شهرستان انجام شود. احمد بنافی افزود 
باید آمادگی ذهنی مسئولان استانی را نسبت به اهمیت منابع طبیعی 
افزایش داده تا کارهای بیشتر و بهتری در سطح شهرستان در حوزه منابع 
طبیعی و آبخیزداری محقق گردد. وی همچنین خواستار حل مشکلات 
مردم در بحث تملک اراضی و مشکلات مرتع داران بخش های شبانکاره 

و سعدآباد شدند.

ساری - دهقان : رئیس دانشگاه علوم پزشکی مازندران در جلسه 
امروز هیات رییســه دانشگاه گفت واحد های اداری دانشگاه باید با یک 

سوم پرسنل در محل کار حضور یابند
 به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی ، رئیس دانشگاه 

علوم پزشــکی مازندران در جلسه هیات رییسه دانشگاه، ضمن تشریح 
آخرین وضعیت گرمایشی و انرژی و مصرف سوخت در مراکز بهداشتی 
و درمانی سطح استان، نسبت به تهیه و ذخیره سازی سوخت جایگزین 
در تمام بیمارستان های استان تاکید کرد و تصریح کرد؛ اکثر بیمارستان 

ها سوخت لازم برای گرمایش طی دوهفته را در شرایط سخت دارند.
دکتر فرهاد غلامی تاکید کرد؛ در صورت تعطیل نشدن ادارات از سوی 
کمیته اضطرار استان، واحدهای اداری دانشگاه باید با یک سوم پرسنل در 
محل کار حضور یابند و مدیران مربوطه در خصوص انجام هماهنگی های 
لازم در زمینــه نحوه حضور همکاران با در نظر گرفتن مدیریت مصرف 

سوخت و انرژی در محل کار اقدام نمایند.

در ادامه این جلسه دکتر سید حبیب کاظمی معاون توسعه مدیریت، 
منابع و برنامه ریزی دانشــگاه علوم پزشکی مازندران گزارشی از پروژه 
های قابل افتتاح دانشگاه در دهه فجر ارائه داد و با اعلام اینکه 15پروژه 
در استان با اعتباری بالغ بر ۶00 میلیارد تومان در ایام الله دهه فجر بهره 
برداری می شــود از  ساختمان جدید مرکز آموزشی درمانی رازی قایم 

شهر بعنوان یکی از پروژه های بزرگ کشوری در این برنامه ها یاد کرد.
 دکتر اسماعیل اکبری رییس دانشکده پرستاری و پیراپزشکی آمل در 
این جلسه ضمن ارائه گزارشی از وضعیت دانشکده های آمل و  پردیس 
خودگردان این شهرستان ، در خصوص روند ادامه کار ساختمان شماره 

2 پردیس خودگردان آمل مطالبی بیان کرد.

رشت- خبرنگار فرصت امروز: همزمان با ایام سالگرد شهادت 
سردار دل ها، مدیرکل نوسازی مدارس استان گیلان با خانواده شهید امیر 

رضا علیزاده از شهدای گرانقدر مدافع حرم دیدار و گفت  وگو نمودند.
به گزارش روابط عمومی همزمان با ایام سالگرد شهادت سردار دل ها 
و در راستای تکریم از فرهنگ متعالی ایثار و شهادت و تجلیل از خانواده 
های معظم شهدا، مهندس علی دقیق مدیرکل نوسازی، توسعه و تجهیز 
مدارس استان گیلان به همراه مهندس عظیم امام پناهی معاون توسعه 
مدیریت و پشتیبانی و مهندس محمود همرنگ نژاد مسئول حراست با 
حضور در منزل شــهید امیر رضا علیزاده، پیش از ظهر روز دوشنبه 1۹ 
دیماه 1401 با خانواده معظم این شــهید عزیز دیدار و از مقام شامخ و 

ایثارگری های شهدا تجلیل نمود. 
مهندس دقیق در این دیدار ضمن گرامیداشت یاد و خاطره سردار دلها 
سپهبد شهید حاج قاسم سلیمانی و شهدای مدافع حرم اظهار داشت: 
اگر فداکاری و از خودگذشتگی مدافعین حرم نبود یقینا باید در شهرهای 

خودمان با تروریست ها می جنگیدیم.
وی با اشاره به مظلومیت شــهدای مدافع حرم، یادآور شد: شهدای 
مدافع حرم با نثار خون پــاک خود از حرم امن الهی دفاع کرده و برای 

همیشه در تاریخ جاویدان شدند. 
مهنــدس دقیق با تاکید براینکه حفظ منزلت والدین معزز شــهدا 
وظیفه ی همه ی آحاد ملّت است، تصریح نمود: تکریم از خانواده معظم 

شــهدا در حقیقت موهبت و توفیق الهی است و ما امروز به آن افتخار 
می کنیم. 

مدیرکل نوسازی مدارس گیلان در پایان با اهدای لوح تقدیر از صبر 
و از خود گذشــتگی خانواده معظم شهید علیزاده تجلیل کرد. در این 
دیدار همســر شهید علیزاده به ذکر گوشه ای از خاطرات همسر شهید 
و ســجایای اخلاقی و خصویات بارز وآموزنده آن عزیز بزرگوار پرداخت. 
گفتنی اســت این شــهید عزیز در 12مهر ماه 1۳54 در رشت دیده به 
جهان گشــود و در 10 اردیبشهت 1۳۹2 در ســفارت ایران در سوریه 

توسط مزدوران اسرائیل به شهادت رسید.

در بازدید نماینده مجلس شورای اسلامی از ذوب آهن اصفهان عنوان شد:

تامین مواد اولیه با معدن داری حق تولید کنندگان فولادی است

با هدف همکاری بنیاد علوی با اداره کل منابع طبیعی صورت گرفت

دیدار مدیرکل منابع طبیعی و آبخیزداری استان 
بوشهر با فرماندار دشتستان و نماینده بنیاد علوی

رئیس دانشگاه علوم پزشکی مازندران :

تمام بیمارستان های استان مجهز به سوخت جایگزین شدند

همزمان با ایام سالگرد شهادت سردار دل ها صورت گرفت

دیدار مدیرکل نوسازی مدارس استان گیلان با خانواده 
شهید امیر رضا علیزاده از شهدای مدافع حرم

اهواز - شبنم قجاوند: محسن حافظی سرپرست نیروگاه رامین 
اهواز از عزم جدی این نیروگاه در اجرای تعمیرات اساســی و رفع موانع 
تولید واحدهای نیروگاهی بمنظور پایــداری واحدهای تولید برق این 

نیروگاه در تابستان 1402خبر داد.
سرپرســت نیروگاه رامین اظهار داشت : کاهش دمای هوا و کاهش 
مصرف برق در فصول پاییز و زمســتان این فرصت را به ما می دهد تا 
با اجرای تعمیرات و رفع مشکلات فنی واحدهای تولیدی بتوانیم سطح 
آمادگی خودرا جهت تولید پایدار انرژی حیاتی برق درفصل تابســتان 

تقویت کنیم .
حافظی اجرای تعمیرات اساســی واحد ۳15مگاواتی شــماره 5 این 
نیروگاه را مهمترین برنامه عملیاتی این مجموعه در نیمه دوم سال عنوان 
کرد و اظهار داشــت : واحد شــماره 5 که یکی از ۶ واحد تولیدی این 
نیروگاه می باشــد را بمنظور رفع مشکلات فنی و تعمیرات اساسی از 
مدار تولید خارج نمودیم تا بارفع چالشهای فنی بتوانیم سطح آمادگی 
و توان تولیدی این واحد را جهت پشــتیبانی از روند تولید این نیروگاه 

تقویت کنیم.
وی مهمترین برنامه عملیاتی در این واحد را در بخشــهای توربین و 

ژنراتور و بویلر و تجهیزات جانبی عنوان کرد. 
محسن حافظی بازسازی استارت بویلر واحد ۳05مگاواتی شماره یک 
، تعمیرات میان دوره ای واحد1و۶ ، رفع محدودیتهای فنی و تاسیساتی 

برجهای خنک کن و رفع مشــکلات فنی و محدودیتهای تولید ســایر 
بخشهای نیروگاه را از دیگر برنامه های عملیاتی این نیروگاه برشمرد.

حافظی اجرای تعمیرات میان دوره ای واحد های ۳ و 4 را نیز از دیگر 
برنامه های عملیاتی این نیروگاه در ایام پیش رو عنوان نمود.

سرپرست نیروگاه رامین افزود :با برنامه ریزی های صورت گرفته شده 
قصــد داریم واحد ۳05مگاواتی شــماره 2 را نیز جهت اجرای عملیات 
تعمیرات نیمه سنگین 45 روزه جهت رفع مشکلات فنی در بخشهای 
تپربین،بویلر،تجهیزات جانبی بویــژه برجهای خنک کن از مدار خارج 

کنیم تا بتوانیم سطح تولید خود را ارتقا دهیم.
وی اظهار امیدواری نمود با تکیه به دانش و تجربه کارکنان این نیروگاه 
شاهد تقویت تولید واحدهای نیروگاه باشیم تا بتوانیم تابستانی توام با 

آسایش برای مردم به ارمغان بیاوریم.
لازم بذکر اســت نیروگاه رامین اهواز بــا ۶ واحد تولیدی بزرگترین 
نیروگاه بخاری کشور است و نقش مهمی در تامین برق استان خوزستان 

و پشتیبانی از شبکه سراسری برق کشور ایفا می کند.

با اجرای تعمیرات اساسی و رفع محدودیت ها؛

گامهای بلند نیروگاه رامین اهواز در جهت ارتقا سطح تولید برق در تابستان 1402
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نویسنده: علی آل‎علی
قبولی در دانشگاه و شروع به یادگیری در رشته‎ای معتبر 
برای خیلی از جوانان سقف آرزوهای‎شان را شکل می‎دهد. 
انگار که بعد از چهار ســال حضور در دانشگاه دیگر در هر 
حوزه‎ای برای آدم فرش قرمز پهن شده و فیش‎های حقوقی 
بالا دم در خانه ارســال می‎شــود. چنین رویای شیرینی 
معمولا بلافاصله بعد از فارغ‎التحصیلی رنگ می‎بازد؛ چراکه 
بازار کار دیگر فقط مدرک‎محور نیســت. چه بسا بازاریابی 
که به جای کلاس‎های دانشــگاهی سال‎های سال تجربه 
کسب کرده، محبوبیت بیشتری از فارغ‎التحصیل‎های رشته 
مارکتینگ داشته باشد. درست حدس زدید، گاهی اوقات 

دنیای کسب و کار همین‎قدر بی‎رحم می‎شود!
دانشــجویانی که بعــد از فارغ‎التحصیلی امیدشــان را 
از دســت نداده و دنبال راه‎اندازی کســب و کار می‎روند، 
همیشه سوالات زیادی در سرشان رژه می‎رود. اصلا اینکه 
آدم از کجا باید کارش را شــروع کند، مهمترین ســوالی 
اســت که کمتر کســی جواب مشــخصی برای آن دارد. 
چنین شرایطی نه تنها انگیزه آدم را بیشتر نمی‎کند، بلکه 
خیلی وقت‎ها حتی سرسخت‎ترین افراد را نیز از کارآفرینی 
ناامید می‎کند. به همین خاطر ما در این مقاله قصد داریم 
راه و چاه شــروع کســب و کار برای دانشجویانی که تازه 
درس‎شان تمام شده، بررسی کنیم. اگر شما هم در آستانه 
فارغ‎التحصیلی هســتید یا امســال برخلاف عادت قبلی 
دیگر اســترس امتحانات ترم را ندارید، بد نیست نگاهی 
به این مقاله داشــته باشــید. البته لازم نیست با مقاله ما 
مثل کتاب درسی برخورد کنید؛ چراکه پای هیچ امتحانی 

وسط نیست. 
ما در ادامه ســعی می‎کنیم خیلی رُک و پوســت‎کنده 
توصیه‎های کلیدی برای شروع کسب و کار را با هم مرور 
کنیم. این نکات طوری طراحی شده که بیشتر از همه به 
کار دانشــجوهای صفر کیلومتری می‎آید که همین چند 
وقت قبل درس شان تمام شده است. البته اگر شما همین 
حالا هم یک بیزینس مشــخص دارید، بازهم توصیه‎های 
این مقاله کمکی هرچند کوچک به شما خواهد کرد. پس 
با ما همراه باشــید تا کارآفرینی به سبک دانشجوها را زیر 

ذره بین ببریم. 
گام اول: دوست دارید وارد چه کسب و کاری شوید؟

پدر و مادری را در نظر بگیرید که قبل از شــروع ســن 
مدرسه دوســت دارند کودک‎شان یک کلاس ورزشی هم 
برود. در این صورت احتمالا هر کدام از والدین نظر خاصی 
درباره ورزش مناسب دارد. چه بسا جنگ و دعوای شدیدی 
هم بین پدر و مادرها درباره این موضوع شکل بگیرید. یک 
ایده جذاب در این میان طرح یک ســوال ساده از کودک 
قصه‎مان درباره ورزش مورد علاقه‎اش است. اینطوری دیگر 
جایی بــرای جنگ و دعوا باقی نمی‎ماند. این دقیقا همان 
کاری اســت که شما هم برای ورود به دنیای کسب و کار 

باید انجام دهید. 
آیا تا حالا به کار رویایی‎تان فکر کرده‎اید؟ اشتباه نکنید، 
ما اصلا دوست نداریم شما را به ورطه خیال‎های بی‎سر و 
ته بکشــانیم. در عوض همه تلاش‎مان کمک به شما برای 

انتخابی هوشمندانه است؛ همین و بس.
اگر دقت کرده باشید، خیلی از آدم بزرگ‎ها وقتی پا به 
ســن می‎گذارند کلی درباره حوزه کاری‎شان غُر می‎زنند. 
انگار که آن اوایل یکی به زور آنها را سر کاری برده که هیچ 
شناختی از آن نداشته‎اند؛ چه برسد به اینکه پای عشق و 

علاقه به کار هم وسط باشد!
اولین توصیه ما در ایــن مقاله با یک فعالیت بی‎نهایت 
ســاده شروع می‎شود. کافی است به این فکر کنید که چه 
کاری را بیشتر از بقیه دوست دارید؟ آیا آشپزی تان خوب 
اســت و رویای راه‎اندازی رستوران خودتان را دارید؟ شاید 
هم طراحی اتومبیل‎های مختلف هوش از سرتان می‎برد. 
در هر صورت باید خیلی زود درباره اینکه چه حوزه کاری 
بیشــتر از همه برای‎تان جذاب اســت، فکری کنید. این 
شرایط دقیقا مثل همان ســوال کلاسیک »دوست داری 
در آینده چکاره شــوی؟« در دوران کودکی است. اگر آن 
زمان بدون هیچ فکری یک کار را به طور شانسی در جواب 

می‎گفتید، حالا قضیه کاملا فرق کرده است. 
مــا در روزنامه فرصــت امروز یک فرمول ســاده برای 

شناسایی حوزه کاری مورد علاقه داریم. شما به عنوان یک 
فارغ‎التحصیل دانشــگاه باید از یکسو حواس‎تان به رشته 
تحصیلی‎تان باشد. خب این همه درس نخوانده‎اید که آخر 

سر کاری کاملا بی‎ربط پیدا کنید، مگر نه؟
بعد از اینکه رشته تحصیلی‎تان را در نظر گرفتید، نوبت 
به بررسی علاقه شخصی می‎رسد. به زبان خودمانی، شما 
نباید از رشــته‎تان یک قفس بزرگ بسازید و علاقه‎تان را 
سرکوب کنید. در عوض بهترین فرمول یافتن نقطه اتصال 
میان رشته تحصیلی و علاقه شخصی‎تان است. اینطوری 
یک عمر از کارتان لذت برده و احتمالا بی‎نهایت موفق هم 

خواهید بود. 
گام دوم: انتخاب ساختار کسب و کار

آدم‎هــای عــادی حداقل روزی هشــت ســاعت کار 
می‎کنند. بی‎شک این زمان برای خیلی‎ها زیاد است. البته 
دانشجویانی که تجربه نشستن سر کلاس‎های کسل‎کننده 

بعضی از اســتادها را دارند، احتمالا مشکلی با این شرایط 
نخواهند داشــت. با این حال بازهم وقت‎گذرانی سر کاری 
که حداقل به آن علاقه داریم، خیلی بهتر از کارهای بی‎ربط 
اســت. البته یک چالش دیگر نیز این وسط سر و کله‎اش 
پیدا می‎شــود و آن هم انتخاب ساختار کسب و کار است. 
ماجرا آنقدرها هم که فکر می‎کردید، ساده نیست، مگر نه؟

دانشــجویانی که تازه از گرد راه رســیده و قصد دارند 
کســب و کاری برای خودشان راه بیندازند، معمولا حتی 
روح‎شان هم از ســاختار کسب و کار خبر ندارد. اگر شما 
هــم چنین وضعیتی در مواجهه با این مفهوم دارید، اصلا 
لازم نیســت نگرانی به خودتــان راه دهید؛ چراکه کلی از 
کارآفرینان حرفه‎ای هم این مشــکل را دارند. پس شش 
دانگ حواس‎تــان را جمع کنید تا کمی درباره ســاختار 

کسب و کار با هم گپ بزنیم. 
ساختار کسب و کار به طور کلی مربوط به نحوه مدیریت 
و فعالیت کارآفرینی است. مثلا خیلی‎ها دوست دارند مثل 
قهرمان‎های بوکس یــک نفره به جنگ رقبا رفته و بدون 
کمک بقیه تبدیل به قهرمان بازار شــوند. این دســته از 
کارآفرینان معمولا ســاختار کارآفرینی انفرادی را به هر 
شراکتی، حتی بی‎نهایت ســودمند، ترجیح می‎دهند. اگر 
شــما هم جزو آن دسته افرادی هستید که میانه خوبی با 
کار گروهی ندارید، این ساختار راستِ کارتان خواهد بود. 

در نقطه مقابل دسته بالا کسانی هستند که نه تنها کار 
تیمی را دوســت دارند، بلکه حتــی یک دقیقه هم بدون 
گپ و گفت با دوستان دوام نمی‎آورند. این دسته از آدم‎ها 
باید کســب و کارهای عادی یا در بهترین حالت شراکت 
با بقیه کارآفرینان حرفه‎ای را در دســتور کار قرار دهند. 
اینطوری از دل شراکت‎شان یک همکاری بی‎نهایت مفید 
بیرون می‎آید. یادتان باشــد در الگوی شراکت شما دیگر 
تنها تصمیم‎گیرنده مهم کسب و کار نیستید. بنابراین باید 
با دیگران همفکری کرده و کارها را در قالب تیمی حرفه‎ای 

جلو ببرید.
گام سوم: طراحی برنامه کسب و کار

تا اینجای کار شما حوزه فعالیت برند و همینطور ساختار 
کارآفرینی را به خوبی تعیین کرده‎اید. با این حال موفقیت 
در دنیای کســب و کار به همین دو مورد ختم نمی‎شود. 
یکی از موارد ضــروری برای هر کارآفرینی انتخاب برنامه 
کســب و کار است. این برنامه نقشــی مشابه تاکتیک در 
تیم‎هــای فوتبــال دارد. همانطور که تیم‎هــای حرفه‎ای 
همیشه با تاکتیک‎های درجه یک بازی می‎کنند، شما هم 
باید برنامه‎ای مناسب با اوضاع برندتان انتخاب کنید. وگرنه 
حتی یک مشتری هم به کسب و کارتان نگاه نخواهد کرد.

وقتــی درباره برنامه کســب و کار حرف می‎زنیم، نباید 
به کلیشــه‎های رایج توجه کنید. مــا در روزنامه فرصت 
امروز معتقدیم برنامه کســب و کار در واقع چکیده‎ای از 
تمام کاری اســت که شما در بازار قصد انجامش را دارید. 

اینطوری از همان لحظه نخســت تمام اعضای شــرکت 
نسبت به وظایف و چشم‎اندازهای پیش روی‎شان آگاهی 

کامل خواهند داشت.
خیلی وقت‎ها کســب و کارها نه بــه خاطر بی‎تجربگی 
کارمندان، بلکه بی‎توجهی مدیران نسبت به طراحی برنامه 
کســب و کار با شکست‎های ســنگین رو به رو می‎شوند. 
فکــر می‎کنم هر کســی کــه تجربه کارآفرینی داشــته 
باشــد، به خوبی می‎داند فعالیت در شرکتی که اهداف و 
استراتژی‎های اساسی‎اش معلوم نیست دست کمی از یک 
عــذاب بی‎پایان ندارد. پس به جای اینکه الکی خودتان را 
اذیت کنید، از همان اول به فکر تعیین اهداف، روش‎های 
فعالیــت در بــازار و نحوه تحقق اهداف برندتان باشــید. 
اینطوری نتیجه بسیار بهتری در بازار کسب می‎کنید؛ آن 

هم بدون تحمل مشکلات فراوان!
گام چهارم: شناسایی مخاطب هدف

تمام کسب و کارها در بازار نهایتا باید به مذاق مشتریان 
خوش بیایند. اگر شما بهترین محصول دنیا را هم داشته 
باشید اما در طراحی‎اش نظر مشتریان را به حساب نیاورید، 
نهایتا چیزی جز شکست دست‎تان را نمی‎گیرد. این روزها 
برندهای بزرگ برای اینکه خیال‎شــان از بابت مشتریان 
راحت باشد، اول از همه کارشــان را با نظرخواهی از آنها 
شروع می‎کنند. بی‎شک جوان‎هایی که تازه اولین قدم‎ها در 
دنیای کســب و کار را برمی‎دارند، اصلا آمادگی لازم برای 
سر و کله زدن با مشتریان را ندارند. به همین خاطر معمولا 
این دسته از کارآفرینان براساس سلیقه شخصی‎شان اقدام 

به تولید محصول می‎کنند.
شــاید فکر کنید سلیقه شــخصی یا تجربه‎های قبلی 
همیشه خروجی مشابه بهترین محصولات دنیا دارد. در این 
صورت باید حسابی ناامیدتان کنیم؛ چراکه در بازار اصلا از 
این خبرها نیســت. شاید زمانی نه چندان دور کارآفرینی 
بدون توجه به سلیقه یا نظر مشتریان ممکن بود، اما الان 
دیگر زمانه فرق کرده اســت. این روزها مشتریان هستند 
که تفاوت بین برندهای برنده و بازنده‎های بازار را مشخص 
می‎کنند. پس اگر دوســت دارید شانسی برای بقا در بازار 
داشته باشید، باید قبل از هر کاری سراغ مشتریان بروید. 

اشــتباهی که خیلی از دانشــجوهای صفر کیلومتر در 
دنیای کارآفرینی انجام می‎دهند، تلقی مشتریان به مثابه 
گروهی کاملا شــبیه به هم اســت. این اشتباه تفاوت‎ها و 
ســلیقه متمایز مشتریان را نادیده می‎گیرد. به این ترتیب 
شما به قیمت جلب توجه گروهی اندک از مشتریان بقیه را 
کاملا ناامید می‎کنید. فرمول طلایی ما در این بخش تمرکز 
بر روی گروه‎های مختلف مشتریان است. یادتان باشد همه 
مشتریان در بازار الزاما از برند شما خوش‎شان نخواهد آمد. 
به علاوه، شــما اصلا قرار نیســت روی تک تک مشتریان 
ســرمایه‎گذاری کنید. یک راهکار هوشمندانه‎تر توجه به 
آن دسته از مشتریانی است که علاقه‎ای هرچند اندک به 
کسب و کارتان دارند. اینطوری بدون دردسر مخاطب‎تان را 

شناسایی کرده و اوضاع‎تان به خوبی پیش می‎رود. 
گام پنجم: انتخاب شیوه تامین مالی

آیا کاری را ســراغ دارید که پول لازم نداشته باشد؟ این 
سوالی است که خیلی از آدم‎ها با آن مشکل دارند؛ چراکه 
اغلب اوقات هزینه‎های زندگی آنقدر بالاست که خیلی‎ها 
توان سازگاری با آن را ندارند. ما اینجا قصد نداریم درباره 
تورم جهانی یا موضوعاتی شــبیه به آن با شما گپ بزنیم. 
در عوض همه حرف‎مان توجه به تامین مالی کسب و کار 
به شیوه‎ای استاندارد است؛ چراکه کوچکترین قدم شما در 
بازار نیازمند بودجه‎ای مناسب است. خب فکر نکرده‎اید که 

همه در بازار مجانی برای‎تان کار می‎کنند؟

خوشبختانه این روزها روش‎های بی‎نهایت متنوعی برای 
تامین مالی کســب و کار پیش پای برندها قرار دارد. شما 
می‎توانید بدون کوچکترین مشکلی از بانک‎ها یا موسسات 
مالی درخواســت وام کنید. البتــه این گزینه باید با دقت 
انجام شود؛ چراکه بازپرداخت وام اصلا شوخی‎بردار نیست. 
به علاوه، یافتن سرمایه‎گذارها یکی از گزینه‎های روی میز 

محسوب می‎شود. 
ما در روزنامه فرصت امروز علاوه بر شیوه‎های کلاسیک 
برای تامین مالی کســب و کار یک گزینــه دیگر نیز در 
چنته داریم. همکاری با برندهای بزرگ یا فروش بخشــی 
از سهم استارت‎آپ به آنها یکی دیگر از روش‎های کلیدی 
در بازار محســوب می‎شود. اینطوری شما می‎توانید بدون 
کوچکترین مشکلی از همان اول کار اسم یکی از برندهای 
بزرگ دنیا را کنار اســتارت‎آپ‎تان داشته باشید. البته این 
کار خیلی هم بی‎دردسر نیست؛ چراکه همه دوست دارند 

با برندهای بزرگ همکاری داشــته باشند. این وسط فقط 
ایده‎های طلایی تکلیف برنده‎های خوش‎شانس را مشخص 
می‎کند. پس از همین امروز دست به کار شده و اگر به ایده 
استارت‎آپ‎تان ایمان دارید، ارتباط‎تان با برندهای بزرگ را 

توسعه دهید. 
برخی از دانشجویان تازه فارغ‎التحصیل شده از دانشگاه 
بدون اینکه فکری درباره تامین مالی کســب و کارشــان 
کنند، یک راســت می‎روند سراغ تاسیس برند. قبول دارم 
این رویا خیلی جذاب به نظر می‎رسد، اما تجربه به ما ثابت 
کرده همیشه عجله کار دست آدم می‎دهد. پس حتی برای 
یک دقیقه هم که شــده به خودتان فرصت دهید تا کمی 
درباره اوضاع مالی شرکت فکر کنید. این امر نه تنها برای 
شــما نتایج بهتری در بازار به همراه خواهد داشت، بلکه 
از نظر ســطح اثرگذاری بر روی مشتریان نیز اوضاع‎تان را 
بهبود می‎بخشد. شما را نمی‎دانم، ولی من که اصلا دوست 
ندارم از برندی خرید کنم که اوضاع مالی‎اش همیشه روی 

هواست.
گام ششم: کاهش حداکثری هزینه‎ها

اگــر به حرف کســانی که دوره جوانی را پشــت ســر 
گذاشــته‎اند گوش داده باشید، همیشه یکی از موضوعات 
مورد علاقه‎شــان صحبت درباره هزینه‎های بالای زندگی 
است. انگار که آدم تا وقتی جوان است هیچ ایده‎ای درباره 
گرانــی ندارد و تازه وقتی پا به ســن می‎گذارد همه چیز 
برایش مثل روز روشن می‎شود. از آنجایی که ما در روزنامه 
فرصت امروز همیشــه بهترین‎ها را برای شما می‎خواهیم، 
قصد داریم کمی از غُرهای نســل قدیم درباره هزینه‎های 

زندگی و کارآفرینی استفاده کنیم. ماجرا جالب شد، نه؟
هیچ کاری در این دنیا بدون هزینه نیست. شما حتی اگر 
یک روز کامل در خانه بمانید هم باز باید فکر پول آب و برق 
را بکنید. از ایــن رو کارآفرینانی که از همان اول کار به فکر 
هزینه‎های جاری برند هستند، سه هیچ از رقبا جلو می‎افتند. 
البته اینجا فقط فکر کردن جواب نمی‎دهد؛ چراکه شما باید 
برنامه‎ای مشخص برای مدیریت هزینه‎ها نیز داشته باشید. این 

درست همان بخشی است که کار اغلب کارآفرینان می‎لنگد!
فرمول ما در روزنامه فرصت امروز برای مدیریت هزینه‎ها 
بی‎نهایت ساده است. شما نباید در ابتدای کارتان هزینه‎های 
زیادی روی دســت شــرکت بگذارید. پس تا جای ممکن 
ولخرجی‎های رایج را کنار گذاشته و سعی کنید به تنهایی با 
اوضاع مالی کسب و کارتان کنار بیایید. گاهی اوقات آدم دوست 
دارد طوری زندگی کند که همه فکر کنند مولتی میلیاردر 
است. اگر در دنیای کسب و کار هم این فکرها به سرتان زد، 
باید یادتان باشد نقش بازی کردن همیشه جواب نمی‎دهد. 
مشتریان آنقدر زرنگ هستند که خیلی زود دست‎تان برای آنها 
رو شود. پس از همان اول با مشتریان روراست باشید. اینطوری 

شانسی برای بقا در بازار خواهید داشت. 
تکنیک این بخش ما در عین حال که ساده است، نیاز به 
کمی دقت دارد. همین الان یک تکه کاغذ جلوی خودتان 
گذاشته و تمام هزینه‎های ماهانه شرکت را در آن یادداشت 
کنید. لازم نیســت خیلی دقیــق در این باره عمل کنید. 
بلکــه باید هزینه‎های اصلی و مــواردی که پس ذهن‎تان 
مانــده را روی کاغذ بیاورید. در مرحله بعد ســعی کنید 
هزینه‎های اضافی را شناســایی کرده و از شر آن خلاص 
شوید. اینطوری بدون اینکه دست به سیاه و سفید زده یا 
کارتان را خیلی سخت کنید، کمی بودجه بیشتر در انتهای 

ماه خواهید داشت. 
بی‎شــک ولخرجی در بازار یکی از ســاده‎ترین کارهای 
دنیاست. با این حال نتیجه چنین ولخرجی همیشه خوب 
نیست. یادتان باشد شما قرار است سال‎های سال در بازار 

حضور داشته و با مشتریان سر و کار دارید. پس اگر همان 
اول کار با کلی شکست مختلف رو به رو شوید، دیگر کمتر 

کسی روی حرف‎تان حساب باز خواهد کرد. 
بــه عنوان آخرین نکته در ایــن بخش باید روی تفاوت 
میــان هزینه‎های اضافی و اساســی تاکیــد کنیم. گاهی 
اوقات کارآفرینان به اشــتباه برای صرفه‎جویی بیشتر قید 
هزینه‎های اساســی را می‎زنند. مثلا استفاده از مواد اولیه 
درجه یک برای بســته‎بندی یا تولید محصولات یک نیاز 
اساسی محسوب می‎شود. اگر شما دور آن را خط بکشید، 
بی‎برو برگشت در ادامه مسیر با مشکلات زیادی رو به رو 
خواهید شــد. پس قبل از اینکه با عجله تصمیم بگیرید، 

کمی درباره‎اش فکر کنید تا بعدا پشیمان نشوید. 
گام هفتم: آمادگی برای تغییرات

شما چقدر آماده تغییرات ناگهانی هستید؟ این سوالی 
اســت که خیلــی از کارآفرینــان حتی بــه آن فکر هم 
نمی‎کنند؛ چراکه باور دارند در بازار همیشه اوضاع یکسان 
باقی می‎ماند. این ذهنیت اغلب اوقات بحران‎های بی‎پایانی 
برای برندها به همــراه دارد. همانطور که در دوران کرونا 
فقط برندهایی با انعطاف‎پذیری بالا جان سالم به در بردند، 
در آینده نیز کارآفرینان به انعطاف بیشــتر در مواجهه با 
مشکلات نیاز خواهند داشت. وگرنه خیلی زود مجبور به 

تسلیم شدن در برابر مشکلات می‎شوند. 
شــما به عنوان یک دانشــجوی تــازه کار کــه اتفاقا 
تجربــه زیادی در بــازار ندارید، نباید خیلــی خودتان را 
به موفقیت‎های یک شــبه امیدوار کنیــد. در عوض این 
مهارت‎تان برای ســازگاری با رویدادهای متنوع و پذیرش 
تغییرات اســت که به مرور زمان از شما قهرمانی همه فن 

حریف خواهد ساخت. 
اگر شما جزو آن دسته از کارآفرینانی هستید که میانه خوبی 
با توصیه‎های خشک و خالی ندارند، احتمالا حرف‎های ما در 
این بخش خیلی به مذاق‎تان خوش نیامده است. پس اجازه 
دهید با یک مثال دم دستی کارمان را بهتر کنیم. سرآشپزی 
را در نظر بگیرید که بعد از کلی کلاس‎های آموزشــی حالا 
رســتوران خودش را باز کرده است. احتمالا شخصیت مثال 
ما در ماه‎های ابتدایی شــرایط ســختی را پشت سر خواهد 
گذاشــت. در این اوضاع علاوه صرفه‎جویی در هزینه‎ها باید 
کیفیت خدمات رستوران قصه‎مان نیز بهتر از بقیه باشد. حالا 
اگر سرآشپز ما آمادگی لازم برای این شرایط را نداشته باشد، 
بی‎برو برگشت در کارش با مشکلات زیادی رو به رو خواهد 
شد. آن وقت تمام آرزوهای دور و درازش در یک چشم به هم 

زدن دودِ هوا می‎شود. 
قبول دارم گاهی اوقات بعضی از شــرایط کاری بی‎نهایت 
ســخت یا پیچیده است. اما شما قرار نیست همیشه در این 
شرایط کار کنید. در عوض به این ماجرا بیشتر شبیه دورانی 
موقت نگاه کنید. اینطوری خیلی بهتر در برابر مشکلات دوام 
خواهید آورد. البته اگر مشکلات اینچنینی برای مدت زیادی 
ادامه پیدا کند، آن وقت یک جای کار ایراد دارد. پس همیشه 

مشکلات را برای مدت زمانی طولانی تحمل نکنید. 
یک کارآفریــن حرفه‎ای علاوه بر اینکه خودش در برابر 
مشکلات دنیای کســب و کار توان تغییر بالایی دارد، به 
کارمندانش هم این مهارت را یاد می‎دهد. پس فکر نکنید 
در شــرکت تنها هستید. در عوض باید کمی ارتباط‎تان با 
کارمندان را بهبود بخشیده و در تلاش برای کمک به آنها 
برای کنار آمدن با شرایط تازه باشید. اینطوری دوام کسب 
و کارتــان در بازار برای مدت‎های طولانی تضمین خواهد 

شد؛ به همین سادگی.
گام هشتم: تمرکز بر روی حوزه کاری خودتان

برندهای بزرگ دنیا معمولا در یک حوزه مشــخص کار 
کرده و اصلا ســراغ حوزه‎های دیگــر نمی‎روند. در عوض 
کارآفرینان تازه کار عطش ســیری‎ناپذیری برای پریدن از 
این شاخه به آن شاخه دارند. نتیجه کار هم همشه عقب 
ماندن از سایر برندها در کورس کسب و کارآفرینی است. 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم چنین 
دســت فرمانی هیچ وقت به سود برندها نیست. در عوض 
باید به جای تلاش برای حضور در تمام عرصه‎ها فقط روی 

حوزه تخصصی‎تان متمرکز شوید. 
مشتریان در بازار بیشتر از اینکه دنبال برندهایی باشند 
که همــه جا حضور دارنــد، از متخصص‎هــای حرفه‎ای 
استقبال می‎کنند. این یعنی شما باید برندتان را به عنوان 
یک متخصص همه فن حریف در بازار معرفی کنید. وگرنه 
هیچ شانسی برای رقابت بهتر در بازار نخواهید داشت. پس 
به جای اینکه در هر حوزه‎ای سرک بکشید، سرتان به کار 
خودتان گرم باشد. اینطوری فرصت‎های بی‎نهایت بیشتری 

برای فروش بالا و کسب سودهای کلان خواهید داشت. 
قبول دارم حضور در حوزه‎های ناشناخته و جدید برای 
هر کســی هیجان دارد؛ به ویژه اگر تازه دانشگاه‎تان تمام 
شده باشد و دنبال فرصت‎های کارآفرینی می‎گردید. با این 
حال قرار نیست همیشــه هیجانی عمل کنید. در عوض 
کمی به خودتــان فرصت داده و بــا حوصله حوزه اصلی 
کارتــان را انتخاب کنید. بعد هــم باید در همان حوزه به 
کارتــان ادامه دهید. وگرنه دیر یا زود همه از دســت‎تان 
شــاکی خواهند شد. خب دوست ندارید که به کارآفرینی 

»همه کاره و هیچ کاره« تبدیل شوید؟
قبل از اینکه کارمــان در این بخش را تمام کنیم، باید 
تفاوت میان توســعه کســب و کار با ســرک کشیدن در 
حوزه‎های مختلف را نیز بررســی کنیم. مثلا اگر شما در 
حوزه تولیــد خودرو فعالیت دارید، حضور در صنعت مواد 
غذایی برای‎تان غیرمنطقی خواهد بود. با این حال شروع 
به کار در زمینه تولید لوازم یدکی ماشین به نوعی توسعه 
کسب و کارتان محسوب می‎شود. پس قبل از هر کاری این 

مرز باریک را در ذهن داشته باشید. 
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