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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

چرا کالاهاي وارداتی در گمرك رسوب می کنند؟

نسخه رسوب زدایی 
از واردات

فرصت امروز: نتایج یک گزارش رســمی نشــان می دهد که چهار عامل »صدور مجوز ثبت سفارش بيش از سقف 
موردنياز«، »تعلل در تعيين تكليف کالاها و ناهماهنگي دستگاه ها«، »امكان ورود کالا به بنادر و اماکن گمرکي بدون 
اخذ مجوزها« و »عدم امكان دریافت شناســه رهگيري بانكي معتبر« موجب رســوب کالاهای وارداتی در گمرکات 
کشور می شوند. از نگاه کارشناسان مرکز پژوهش های مجلس، »کنترل سيستمي سقف ثبت سفارش«، »صدور ثبت 
سفارش پس از تخصيص ارز«، »اعمال قواعد سختگيرانه بر ورود کالاي بدون ثبت سفارش به اماکن گمرکي«، »صدور 
سيستمي اظهارنامه و قبض انبار متروکه« و »اصلاح سازوکار مالي و عملياتي سازمان اموال تمليكي«، پنج راهكاری 

است که می تواند در رفع دپو کالاها و ترخيص به موقع کالاهای وارداتی موثر باشد.
هرچند تعریف دقيق و مشخصی از رسوب کالا در قوانين و مقررات کشور وجود ندارد، اما در تعریف و برداشت عمومی، 
اقلامی که مدت زیادی در بنادر اماکن یا انبارهای گمرکی دپو شــده باشند، در زمره کالای رسوبی محسوب می شوند. 
با توجه به تعدد انبارهای گمرکی و مراجع تحویل گيرنده، آمار دقيقی از ميزان رســوب کالا در گمرک ایران ارائه نشده 
است، اما چالش های ناظر به دپوی بلندمدت کالا در برخی از گمرک های کشور و تاکيد دولتمردان بر حل معضل رسوب 
کالا نشان می دهد عبور از این چالش نيازمند مطالعه کارشناسی برای شناخت مسئله و ارائه راهكارهاست. اصولا اقلام...

مالیات بر فروش مکرر، بازار مسکن را نجات می دهد؟

شوخی تلخ مسکن ملی
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تقابل نقدینگی و پایه پولی بر سر تورم ادامه دارد

موتور محرك نقدینگی

8
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فرصت امروز: شــاخص کل بورس تهران در هفته دوم اردیبهشــت ماه وارد سطح 2.5 میلیون واحد 
شد و بازدهی هفتگی ۶.3 درصدی را به ثبت رساند. هرچند روند صعودی شاخص کل در آخرین روز 

معاملاتی هفته گذشته متوقف شــد، اما شاخص هم وزن به صعود خود ادامه داد و رشد 8.8 
درصدی را از خود به جا گذاشت. هفته  گذشته، یکی از پرمعامله ترین هفته های بورس تهران...

دماسنج اصلی تالار شیشه ای وارد کانال 2.5 میلیون واحد شد

رشد 2 برابری ورود سرمایه به بازار سهام

سرمقاله
پاك کردن 

صورت مسئله
علی نظافتیان

دبير کميسيون حقوقی کانون بانک ها
بــه دنبــال هشــدار رئيس کل 
بانک مرکزی به بانک هــای ناتراز، 
گمانه زنی رسانه ای در مورد انحلال 
یا ادغام بانک های ناتراز آغاز شد؛ از 
جمله روزنامه »آفتاب یزد« به نقل از 
منابع آگاه نوشت: »علی رغم هشدار 
رئيس کل بانک مرکــزی مبنی بر 
انحــلال بانک های ناتــراز تا نيمه 
امسال )پایان شهریور(، در سومين و 
چهارمين مرحله از »ادغام بانک ها«؛ 
نخســت پنج بانک... در یكی از دو 
بانک »صادرات« یــا »ملت« ادغام 
می شوند.« نگاهی به پيشينه خبری 
موضــوع انحلال یا ادغــام بانک ها 
نشــان می دهد که مدت ها قبل از 
اظهارنظر اخير »محمدرضا فرزین«، 
»خبرگزاری فارس« آورده بود: »یک 
اســلامی ضمن  اقتصاد  متخصص 
تشریح آفات بانكداری خصوصی به 
دولت سيزدهم پيشنهاد کرد، همه 
بانک های خصوصــی در بانک های 
دولتی ادغــام و در گام بعدی همه 
بانک هــای دولتــی در »بانک ملی 
اسلامی« ادغام شوند.« او همچنين 
در توضيح پيشــنهاد خــود افزود: 
»اگر این بانک های ربوی ورشكسته 
شــوند، آنگاه بار سنگين بدهی که 
بــر اقتصاد ملی تحميل می شــود، 
مصيبت دیگری خواهد بود؛ چنانچه 
از دیدگاه بنده وقوع این پدیده شوم 
در آینده نه چندان دور، گریزناپذیر 
اســت. راهكار اجتنــاب از چنين 
بحران هــای جــدی را فقط و فقط 
در دولتــی کردن همــه بانک ها و 
ادغام آنها در »بانک ملی اسلامی« 
می دانم.« پس با ایــن طرح بدیع، 
دیگر نيازی به بانک مرکزی نخواهد 
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حساسيت بالای افكار عمومی نسبت به موضوع ادغام بانک ها 
چندان دور از انتظار نيســت؛ زیرا همه بانک ها، خواه بانک های 
دولتی و خواه خصوصی، محل انباشــت سرمایه های مردم در 
شــكل و شمایل سپرده های بانكی و سهام بانک هاست. مردمی 
که منابع مالی خود را در اختيار بانک ها قرار می دهند تا بانک ها 
این ســپرده های مردمی را در عمليات بانكی به کار برند و سود 
حاصل از این عمليات بانكی را به نسبت مدت و مبلغ سپرده و 
سهم منابع بانک بين خود و سپرده گذاران تقسيم کنند. بخشی 
دیگر از منابع مالی مردم برای خرید سهام بانک های غيردولتی 
خصوصی به بانک ها آورده می شود. پس بانک ها با انبوه پول های 
مــردم، هم در قالب ســپرده های بانكی و هم در قالب ســهام 
بانک ها ســروکار دارند. بنابراین پمپاژ خبری موضوع »انحلال 
یا ادغام بانک ها« طبيعتا بر نگرانی و دلواپســی سپرده گذاران 
و ســهامداران بانک ها می افزاید و این پرسش برای شان مطرح 
می شــود که پس از ادغام یا انحلال، سرنوشت سرمایه آنان چه 

خواهد شد؟
هدف از کاربرد روش انحلال یا ادغام باید روشن باشد. معمولا 
ادغام موسسات عظيم مالی، آثار مثبت و منفی دربر دارد. جدا 
از آثار متفاوت ادغام یا انحلال، ســوال این است که آیا ادغام یا 
انحلال بانک ها در شــرایط فعلی اقتصاد ایران، بيماری ناترازی 
بانكی را درمان خواهد کرد یا آنكه این راه حل های به ظاهر بانكی 
فقط پاک کردن صورت مســئله است تا زمينه لازم برای تحقق 
پيشــنهاد آن اقتصاددان، یعنی ادغام همه بانک ها و تشــكيل 
»بانک ملی اسلامی« فراهم آید؟! واقعيت آن است که در دنيای 
بانكــداری، ادغام و انحلال بانک ها هــم از نظر مبانی قانونی و 
حقوقی و هم از نظر اقتصاد بانكی، دو موضوع کاملا متفاوت است 
و هر یک از این دو، آثار خود را دارند. در حقوق تجارت، انحلال 
شــرکت به معنای مرگ آن است و شرکت منحل شده پس از 
دوران تصفيه، دیگر نه شخصيت حقوقی دارد و نه حضور موثر 
در جامعه. اما در سایر کشورها، پدیده ادغام ممكن است در بطن 
خود تشكيل یک شخصيت حقوقی متمایز از شخصيت حقوقی 
شرکت ادعاپذیر را در پی داشته باشد، اما تجربه ادغام بانک ها در 
بعد از انقلاب نشان داد که در کشورمان، »ادغام« تفاوت چندانی 
با »انحلال« ندارد. »ادغــام« در واقع، نام محترمانه »انحلال« 
اســت و متصدیان امر با نام »ادغام« همان نتایج »انحلال« را 
پی گرفته اند. لذا پس از ادغام باید با بانک های ادغام شده برای 
هميشه وداع کرد. قانون ملی شدن بانک ها )مصوب سال ۱357(، 
مصداق روشنی بر این ادعاست. قانونی که می گوید: »برای حفظ 
حقوق و ســرمایه های ملی و به کار انداختن چرخ های توليدی 
کشور و تضمين سپرده ها و پس اندازهای مردم در بانک ها ضمن 
قبول اصل مالكيت مشروع مشروط و با توجه به: »نحوه تحصيل 

درآمد بانک ها و انتقال غيرمشروع سرمایه ها به خارج«، »نقش 
اساسی بانک ها در اقتصاد کشور و ارتباط طبيعی اقتصاد کشور با 
موسسات بانكی«، »مدیون بودن بانک ها به دولت و احتياج آنها 
به سرپرستی دولت«، »لزوم هماهنگی فعاليت بانک ها با سایر 
سازمان های کشور« و »لزوم سوق دادن فعاليت در جهت اداری 
و انتفاعی اسلامی« از تاریخ تصویب این قانون کليه بانک ها ملی 
اعلام می گردد و دولت مكلف اســت بلافاصله نسبت به تعيين 

مدیران بانک ها اقدام نماید.«
اما نتيجه عملياتی این قانون ادغام نبود، بلكه انحلال بسياری 
از بانک ها و دولتی شدن کامل صنعت بانكداری ایران بود؛ مثلا 
بانــک صنعت و معدن در تاریخ 2 مهرماه ۱358 از ادغام بانک 
اعتبارات صنعتی، بانک توســعه صنعتی و معدنی ایران، بانک 
توسعه و سرمایه گذاری ایران، شرکت سرمایه گذاری بانک های 
ایران و صندوق ضمانت صنعتی شــكل گرفت. بانک اعتبارات 
صنعتی که اولين بانک توسعه صنعتی در ایران بوده، به موجب 
قانون برنامه عمرانی هفت  ســاله دوم در سال ۱335 با سرمایه 
اوليــه ٦00 ميليون ریال و به منظور ایجاد و تقویت کارآفرینان 
بخش خصوصی تأسيس شد. سهام اوليه این بانک تماما به دولت 
تعلق داشت، ولی پس از 20 سال فعاليت تصميم گرفته شد که 
با فروش تدریجی سهام به بخش خصوصی موجبات غيردولتی 
شــدن بانک مزبور فراهم گردد. در اواخر سال ۱35٦ با فروش 
تدریجی 5 درصد ســهام به بخش خصوصی، زمينه غيردولتی 
شدن بانک آغاز شد. این بانک در مدت 22 سال فعاليت خود، 
۱۱07 فقره تسهيلات به مبلغ 8٦.7 ميليارد ریال به واحدهای 
توليدی و خدماتی پرداخت کرد و در ســرمایه گذاری 70 واحد 
توليدی و خدماتــی نيز به مبلغ ۱۱ ميليارد ریال مشــارکت 
حقوقی داشت، اما در حال حاضر و پس از ادغام هيچ اثری از آن 
در اذهان باقی نمانده اســت. بانک های ملت، تجارت و صادرات 
نيز سرنوشت مشابهی داشته اند، اما نتيجه نهایی این همه انحلال 

چه بود؟!
بازگشــت بانک های ملی شــده به تنظيمات کارخانه؛ زیرا 
در تيرماه ۱385 براســاس سياست های کلی نظام اعلام  شد: 
»واگذاري 80 درصد از ســهام بنگاه هاي دولتي مشمول صدر 
اصل ۴۴ به بخش هاي خصوصي شــرکت هاي تعاوني سهامي 
عام و بنگاه هاي عمومي غيردولتی به شــرح ذیل مجاز اســت: 
بانک هاي دولتي به استثنای بانک مرکزي ایران، بانک ملي ایران، 
بانک سپه، بانک صنعت و معدن، بانک کشاورزي، بانک مسكن 
و بانک توســعه صادرات، شــرکت هاي بيمه دولتي به استثنای 
بيمه مرکزي و بيمه ایران.« این بدان معناست که دولتی سازی 
کامل صنعت بانكداری پس از انقلاب، درمان دردهای اقتصادی 
جامعه نبوده، بلكه بالعكس، جامعه را از رقابت بانک های دولتی-

خصوصی برای خدمات بهتر به مردم محروم کرده است. همين 
پدیــده در مورد ادغام چند بانک و موسســه اعتباری در بانک 
دولتی سپه اتفاق افتاد؛ با این تفاوت که این بار برخلاف مقررات 
سياست های کلی نظام به جای خصوصی سازی، بانكداری دولتی 
متورم شد. بانک ها و موسســات اعتباری ادغام پذیر همه عملا 
منحل شدند و حاصل کار، یک بانک دولتی بسيار متورم با بيش 
از 5 هزار شــعبه بود. با توجه به این سير تاریخی، پدیده ادغام 
بانک ها عملا تفاوتی با پدیده انحلال نداشــته است. در ادامه به 
چنــد نكته درخصوص تبعات انحــلال و ادغام از منظر حقوق 
کارکنان بانک ها و سپرده گذاران و موسسات اعتباری ادغام پذیر 

اشاره می کنم:
اول؛ تأثير ادغــام بر حقوق اســتخدامی کارکنان بانک ها و 
موسســات ادغام پذیر: در صورت انحلال یک موسسه یا بانک، 
وضعيت نهایی کارکنان مشخص است. بانک یا موسسه پس از 
قرار گرفتن در وضعيت انحلال، دیگر فعاليتی نخواهد داشت، در 
نتيجه درآمدی هم نخواهد داشــت تا حقوق پرسنل را بپردازد. 
پس هيچ چاره ای نيست، مگر آنكه با همه پرسنل خداحافظی و 
تسویه کرد. پس انحلال در نفس خود، بيكاری تعدادی بيمار را 
در پی خواهد داشت. تفاوت عملياتی انحلال و ادغام در همين 
موضوع روشن می شود، اما برعكس انحلال، ادغام یک بانک در 
بانک دیگر، با بيكار شدن کارکنان بانک ادغام پذیر همراه نيست. 
قاعده حقوقی آن اســت که همه کارکنان بانک ادغام شــونده 
بایستی به بانک ادغام پذیر منتقل شوند. لذا تعداد پرسنل بانک 
ادغام پذیر یكشــبه به چندین برابر افزایش می یابد. پس قبل از 
تصميم به ادغام باید دقيقا بررسی شود که آیا بانک ادغام پذیر 
بــه این همه نيروی مازاد نيــاز دارد یا خير؟ در غير آن صورت، 
تأمين حقوق و مزایای این همه نيروی انســانی، مصيبت بانک 

ادغام پذیر خواهد بود.
مشــكل بعدی که در مورد رعایت حقوق استخدامی پرسنل 
بانک های ادغام پذیر وجود دارد، بحث یكسان ســازی و تطبيق 
حقــوق و مزایای همه کارکنان قبلی و تازه وارد بانک ادغام پذیر 
است. چند بانک و موسســه اعتباری ادغام شده قطعا حقوق و 
مزایای متفاوتی داشــته اند. نمی توان به  راحتی همه را به خط 
کرد و حقوق یكسان داد. این نكته در زمينه مدیریت نيز صدق 
می کند. هر بانک یا موسسه ادغام شــده، مدیران ستاد خود را 
داشــته اند و طبيعتا این مدیران انتظار دارنــد پس از ورود به 
بانک ادغام پذیر از همان پســت و موقعيت مدیریتی قبلی خود 
برخوردار شوند؛ درحالی که تحقق این خواسته اساسا امكان پذیر 
نيست؛ مثلا تصور کنيد که بانک انصار، مهر اقتصاد و... همگی 
دارای مدیران صف و ستاد بوده اند. آیا بانک سپه می تواند برای 
همه این مدیران، موقعيتی مشابه موقعيت قبلی آنها فراهم کند؟ 

پاسخ به این پرسش قطعا منفی خواهد بود. همين وضعيت در 
مورد مدیران و مســئولان شعب بانک های ادغام شونده و بانک 
ادغام پذیر نيز قابل تصور است؛ یعنی باید انتظار داشت که بانک 

سپه در یک خيابان، ده ها شعبه داشته باشد؟
شــاید توصيه مدیریتی برای حل این گونه مشكلات، انحلال 
شعب مازاد بانک ها و موسســات ادغامی باشد. اما این راهكار، 
دربه دری و تضييع حقوق اســتخدامی مدیران، کارشناسان و 
کارکنان شــعب منحله را به همراه خواهد داشت. لذا تصميم 
به انحلال چند بانک یا موسســه اعتبــاری در یک بانک دیگر، 
نيازمند مطالعه و تامين مالی مناسب برای جابه جایی و پرداخت 
مســتمر حقوق و مزایای همه پرسنل موسسات ادغام شونده و 
بانک ادغام پذیر است، وگرنه اقدام به ادغام بدون بررسی جوانب 
کارشناســی، فاجعه منابع انســانی کارکنان شبكه بانكی را در 
پی خواهد داشت؛ چنانكه »فارس« در مورد وضعيت کارکنان 
بانک ها و موسســات ادغام شــده در بانک سپه نوشت: »انتشار 
درددل های کارکنان بانک های ادغامی حسابی خبرساز شد. این 
افراد با تشــكيل یک کمپين در »فارس من« نسبت به برخی 
موارد و شرایط کاری اعلان اعتراض کردند.« بنابراین سخن از 
ادغام بانک هــا گفتن بدون برنامه ریزی دقيق در مورد وضعيت 
حقوق و پرســنل بانک های ادغام شــونده، ثمره ای جز تضييع 
حقوق اســتخدامی کارکنان این قبيل بانک هــا دربر نخواهد 

داشت.
دوم؛ تأثير ادغام با حقوق شرعی و قانونی سهامداران بانک ها 
و موسسات اعتباری ادغام شونده: تفاوت اصلی ادغام با انحلال، 
این است که در پدیده انحلال، سهام سهامداران از بين می رود 
و دیگر سهامی نيســت. لذا سهامداران شرکت منحله فقط در 
دارایی های باقيمانده شــرکت به نسبت سهام شریک خواهند 
بــود، اما برعكس در پدیده ادغام، ارزش فعلی )مثبت یا منفی( 
سهام سهامداران بانک ها و موسسات ادغام شونده عينا به شرکت 
ادغام پذیر منتقل خواهد شــد. در نتيجه سهامداران بانک ها و 
موسســات اعتباری ادغام شده باید به نسبت ارزش سهام قبلی 
خود سهامدار بانک ادغام پذیر شوند؛ یا آنكه با دریافت داوطلبانه 
و غيراجباری ارزش واقعی سهام خود از جرگه سهامداران خارج 
شوند. ارزیابی ارزش فعلی ســهام بانک ها و موسسات ادغامی 
نيز مســتلزم ارزیابی دقيق دارایی های مثبت و منفی بانک ها و 
موسســات ادغام شده در زمان ادغام اســت تا ارزش روز سهام 
آنان تعيين شــود، اما تصور نمی کنــم در ادغام بانک ها چنين 
فرآیندی طی شده باشــد. به یاد دارم که در زمان ادغام قبلی، 
ســهام یک بانک ادغامی یكشبه به مبلغی ناچيز تقليل یافت و 
به ســهامداران آن بانک اعلام شد که برای دریافت بهای سهام 
فقط همين مبلغ قابل پرداخت است. رفتاری که با هيچ موازین 

شرعی و قانونی منطبق نبود؛ درحالی که اکنون اموال و املاک 
غيرمنقول بانک ها و موسســات ادغام شده بر اثر افزایش قيمت 
ســر به فلک کشيده است. ضمن آنكه بدهی و مطالبات معوق 

آنان نيز همچنان باقی است.
سوم؛ تاثير ادغام در حقوق شرعی و قانونی سپرده گذاران: در 
پدیده ادغام برعكس انحلال، کليه حقوق قانونی سپرده گذاران 
بانک ها و موسســات ادغام شــده به بانــک ادغام پذیر منتقل 
می شود، اما مشكل زمانی شروع می شود که بانک ها و موسسات 
ادغام شده برای ســپرده پذیری جذب سپرده نرخ های متفاوتی 
را تعهــد و قرارداد کرده اند کــه پرداخت این نرخ ها برای بانک 
ادغام پذیر غيرممكن است، اما مراجع قضایی در این گونه موارد 
براساس قرارداد سپرده گذاری رأی می دهند؛ ولو آنكه به ادعای 
بانک ادغام پذیر این گونه نرخ های سپرده برخلاف نرخ مصوب 
بانک مرکزی تعيين شده باشد. شخصا چند نمونه از این آرا را 

دیده ام.
چهــارم؛ تأثير ادغام بر تراز مالی بانک ادغام پذیر؛ قاعده کلی 
آن اســت که با تحقق ادغام، کليه دارایی های بانک و موسسه 
ادغام شــده به بانــک ادغام پذیر منتقل خواهد شــد. در ازای 
برخورداری از این دارایی ها، بانک ادغام پذیر نيز قائن جانشــين 
قانونی بانک های ادغام شده محســوب می شود و باید تعهدات 
مالی و غيرمالی بانک های ادغام پذیر را اجرا نماید. اما قطعا ورود 
حجم عظيمــی از دارایی های مثبت و منفی بانک های ادغامی 
به بانــک ادغام پذیر، تراز مالی آن بانک را تغيير خواهد داد. در 
نتيجه بدهی بدهكاران سابق بانک یا موسسه ادغام شده به بانک 
ادغام پذیر منتقل می شود. بانک ادغام پذیر نيز بایستی اقدامات 
حقوقی و قضایی مناســب برای وصــول این مطالبات معوق را 
انجام دهد. پــس ادغام به معنای پاک کردن مطالبات معوق و 

بدهی بدهكاران سابق بانک های ادغامی نيست.
کلام پایانی آنكه، در صنعت بانكداری اقدام به انحلال یا ادغام 
بانک ها، آخرین راه حل است. بنابراین اگر مشكل فقط ناترازی 
برخی بانک هاست، راه حل های بانكی و اقتصادی دیگری غير از 
ادغام نيز قابل طرح و بررســی است. توسل به انحلال یا ادغام 
برخی بانک ها همچنين نيازمند بررسی دقيق کارشناسی است. 
به نظر نگارنده، اشــكال اصلی ادغام قبلــی بانک ها آن بود که 
ابتدا تصميم به ادغام گرفته شد و سپس بررسی کارشناسی آن 
آغاز شد. بنابراین قبل از بررسی دقيق کارشناسی و استفاده از 
واژه غيرعلمی »گزیر« برای این گونه اقدامات، نتيجه ای جز پاک 
کردن صورت مســئله و افزایش مشكلات شبكه بانكی و ایجاد 
دلواپســی در بين کارکنان بانک ها و خانواده های شان نخواهد 
داشــت. پاک کردن صورت مسئله، مشــكل نظام بانكی را حل 

نخواهد کرد.

هم زمان با هفته معلم، آیيــن افتتاح کتابخانه »بينش 
پاســارگاد« و آغاز عمليات احداث دو باب کتابخانه دیگر 
در اســتان همدان توسط بانک پاســارگاد برگزار شد. به 
گزارش روابط عمومی بانک پاســارگاد، این بانک در ادامه 
اقدامات خيرخواهانه در حوزه مســئوليت های اجتماعی و 
با هدف توسعه فضاهای فرهنگی و ترویج فرهنگ کتاب و 
کتاب خوانی، در روز چهارشنبه ۱3 اردیبهشت ماه کتابخانه 
»بينش پاسارگاد« را در روستای »اشترمل« استان همدان 
افتتاح و عمليات احداث دو کتابخانه دیگر در روســتاهای 
»کوزره« و »ده پياز« این استان را آغاز کرد. در این مراسم 
که با  حضور دکتر محمدمهدی مفتح نماینده شهرســتان 
تویســرکان در مجلس، مهندس حسين افشاری فرماندار 

تویســرکان، دکتر عاطفه زارعی مدیــرکل کتابخانه های 
عمومی اســتان همدان و دکتر مجيد قاسمی مدیرعامل 
بانک پاســارگاد برگزار شــد، دکتر قاسمی ضمن عرض 
تبریک به اهالی روستای اشترمل به  دليل غنای فرهنگی 
و حافظ قرآن بودن، پيشــنهاد کرد که کتابخانه »بينش 
پاســارگاد« را به  عنوان دارالقرآن و مرکز مسابقات قرآنی 

مورد بهره برداری قرار دهند.
مدیرعامل بانک پاسارگاد همچنين درخصوص پاسداشت 
روز معلم گفت: »خداوند اولين معلم است و آیات قرآن بر 
این امر اشاره دارند.« او با اشاره به آیه شریفه »فَوْقَ کُلِّ ذِي 
عِلمٍْ عَليِمٌ« )سوره یوسف، آیه 7٦( مفهوم این آیه را بی انتها 
بودن علم دانست و دليل آن را ناپایانی جهل دانست. وی 

جهل را بزرگ ترین دشمن انسان و علم را بزرگ ترین ناجی 
او دانســت و قرآن را علم کامل برای نجات از جهل بيان 
کرد. دکتر قاسمی سپس راه نجات از جهل را توجه و عمل 
به آموزه های بزرگ فرهنگی و اعتلای انســانی موجود در 
قرآن کریم برشــمرد و به کارگيری و عمل به آنها را عامل 

سعادت بشر معرفی کرد.
او با بيان اینكه مهمترین سرمایه بانک پاسارگاد، سرمایه 
انسانی است، ادامه داد: بانک پاسارگاد بانكی فرهنگی، بانک 
عشــق به خدمت به مردم و بانک احترام به هم ميهنان و 
حقوق ملت عزیزمان اســت. یک بانكدار بانک پاســارگاد 
با اتــكا بر فرهنگ غنی پاســارگادی دارای بيش از ۱50 
ویژگی است که توسط خود همكاران تعيين شده و یكی 

از مهمترین آنها، امانتداری اســت. به همين دليل، تمرکز 
جدی ما آموزش این عزیزان است. چنانكه شما با مراجعه 
به شعبه های بانک پاسارگاد، متوجه تفاوت فرهنگی و رفتار 

همكاران ما می شوید.«
دکتر قاسمی با اشاره به نهضت مدرسه سازی و ساخت 
کتابخانه افزود: بانک پاسارگاد از ابتدا برنامه های فرهنگی را 
با اهميت بالایی دنبال کرد. اکنون ما با ساخت دو کتابخانه 
در همدان مجموعا 2۱کتابخانه افتتاح کرده ایم. در رابطه 
با مدرسه ســازی هم 50 مدرسه ساخته شده و یا در حال 
ساخت است )۴0 تای آن تمام شده و ۱0 مدرسه در حال 
ساخت اســت(. در نظر داریم که در تمام مراکز استان ها، 
دارالفنون بســازیم. خود من در مدرســه دارالفنون درس 

خواندم و بيشــترین سرمایه معنوی، معرفتی و علمی من 
در آن شكل گرفته است.

رئيس دانشگاه خاتم با بيان اینكه می توانيم دارالفنون را 
در کشور احيا کنيم، گفت: آن چيزی که امروز از معلمان 
یاد می گيریم، اثری اســت که باید در آینده ایجاد کنيم. 
فرزنــدان ما در آینده آن اثری را خواهند گذاشــت که از 
معلمان یاد گرفته اند. این مســئله مهمی است که نقش 
معلم چگونه دیده شود. معلم می تواند تب هيجانات جوانی 
را به لحظه های ساختن و پرداختن به آینده با علم اندوزی 
تبدیل کند. به گفته دکتر قاسمی، آنچه در ترازنامه بانک 
پاسارگاد به  عنوان سرمایه درج می شود درواقع، دستمایه 

است. سرمایه واقعی، سرمایه انسانی است.

همزمان با هفته بزرگداشت مقام معلم توسط بانک پاسارگاد رقم خورد

افتتاح کتابخانه »بینش پاسارگاد« در استان همدان

پاك کردن صورت مسئله

استراتژی ورود به بازار چیست؟ همراه با بررسی مزایای آن
ورود به بازار با محصولی تازه هيچ شــباهتی به سكانس ابتدایی فيلم های اکشن ندارد. در عوض به جای 
قهرمان بازی های موردانتظار، تا چشــم کار می کند اســترس دور و بر کارآفرینان خواهد بود. مدیرانی که 
بدون هيچ برنامه قبلی برندشــان را وارد بازار می کنند، معمولا خيلی زود با شكســت های سنگين رو به رو 
می شوند. این کار دقيقا مثل رانندگی در جاده ای کاملا تاریک است. شاید شما با این دست فرمان به مقصد 
برسيد، اما قطعا خيلی دیر خواهيد کرد. همين مشكلات بحث از استراتژی ورود به بازار را منطقی می کند. 
ورود به بازار یكی از آن استراتژی هایی است که اغلب کارآفرینان در زندگی روزمره با آن سر و کار دارند، 
اما هيچ وقت اســم اصلی اش را نشناخته اند. اگر بخواهيم رُک و پوست کنده این استراتژی را تعریف کنيم، 
باید گفت ورود به بازار به معنای طراحی چارچوبی برای فروش محصولات برند در بازار است. نكته مهم...



فرصت امروز: نتایج یک گزارش رســمی نشان می دهد که چهار عامل 
»صدور مجوز ثبت ســفارش بيش از ســقف موردنياز«، »تعلل در تعيين 
تكليف کالاها و ناهماهنگي دستگاه ها«، »امكان ورود کالا به بنادر و اماکن 
گمرکي بدون اخذ مجوزها« و »عدم امكان دریافت شناسه رهگيري بانكي 
معتبر« موجب رســوب کالاهای وارداتی در گمرکات کشور می شوند. از 
نگاه کارشناســان مرکز پژوهش های مجلس، »کنترل سيســتمي سقف 
ثبت ســفارش«، »صدور ثبت ســفارش پس از تخصيــص ارز«، »اعمال 
قواعد ســختگيرانه بر ورود کالاي بدون ثبت سفارش به اماکن گمرکي«، 
»صدور سيستمي اظهارنامه و قبض انبار متروکه« و »اصلاح سازوکار مالي 
و عملياتي سازمان اموال تمليكي«، پنج راهكاری است که می تواند در رفع 

دپو کالاها و ترخيص به موقع کالاهای وارداتی موثر باشد.
هرچند تعریف دقيق و مشخصی از رسوب کالا در قوانين و مقررات کشور 
وجــود ندارد، اما در تعریف و برداشــت عمومی، اقلامی که مدت زیادی در 
بنادر اماکن یا انبارهای گمرکی دپو شــده باشــند، در زمره کالای رسوبی 
محسوب می شوند. با توجه به تعدد انبارهای گمرکی و مراجع تحویل گيرنده، 
آمار دقيقی از ميزان رســوب کالا در گمرک ایران ارائه نشــده اســت، اما 
چالش های ناظر به دپوی بلندمدت کالا در برخی از گمرک های کشــور و 
تاکيد دولتمردان بر حل معضل رسوب کالا نشان می دهد عبور از این چالش 
نيازمند مطالعه کارشناسی برای شناخت مسئله و ارائه راهكارهاست. اصولا 
اقلام موجود در انبارهای گمرکی دارای چهار وضعيت »گمرک نشده دارای 
مهلت مقرر«، »متروکه و ضبطی«، »گمرک شــده« و »گمرک نشــده فاقد 
مهلت مقرر« هستند. وضعيت »گمرک نشده دارای مهلت مقرر« یعنی مدت 
زمان مجاز توقف کالا در انبارهای گمرکی به پایان نرسيده است. »متروکه 
و ضبطــی« یعنی کالاهایی که به دليل عدم اخذ مجوزها در مهلت معين، 
متروکه شده اند. وضعيت »گمرک شده« یا »ترخيص شده« یعنی کالاهای 
دارای ســند ترخيص که با هماهنگی همچنان در انبار گمرکی قرار دارند. 
وضعيت »گمرک نشده« یا »فاقد مهلت مقرر« نيز به کالاهایی گفته می شود 

که با وجود اتمام مهلت مقرر اما همچنان متروکه نشده اند.
چهارضلعی رسوب کالاها

مهمترین علت رســوب کالا در گمرکات چيســت؟ مرکز پژوهش هاي 
مجلس در گزارش نظارتی »بررســی پدیده رسوب کالا در گمرک ها« با 
آسيب شناسی رسوب کالاهای وارداتی، پنج راهكار پيش پاي سياستگذار 
گذاشته است. طبق ارزیابی بازوی کارشناسی مجلس، اولين عامل دپو کالا 
در گمرکات کشــور، »صدور مجوز ثبت ســفارش بيش از سقف و ميزان 
موردنياز کشــور« است. دومين معضل نيز »تعلل در تعيين تكليف کالاها 
)نظير صدور مجوز، اعلام نظر قطعي گمرک، صدور اظهارنامه متروکه، صدور 
حكم توسط مرجع قضایي و...(، ناهماهنگي دستگاه ها« است، اما سومين 
چالش »امكان ورود کالا به بنــادر و اماکن گمرکي بدون اخذ مجوزهاي 
موردنياز )ازجمله مجوزهاي ارزي و ثبت سفارش(« اعلام شده است. نهایتا 
»عدم امكان دریافت شناسه رهگيري بانكي معتبر )تعيين منشأ ارز( براي 
برخي اقلام واردشده به گمرک یا تاخير در اخذ آن )به دلایلي نظير عدم 
تامين معادل ریالي ارز موردنياز(« نيز عامل چهارم رســوب کالاها معرفی 
شده است. این موارد نشان مي دهد که اصلاح سازوکارهاي اجرایي و برخي 

مقررات موضوعه مي تواند نقش موثري در کاهش رسوب کالا داشته باشد.
به اعتقاد کارشناســان مرکز پژوهش ها، پنج راهكاری که می تواند براي 
رفع دپو و ترخيص به موقع کالاها موثر باشــد، شامل »کنترل سيستمي 
سقف ثبت سفارش«، »صدور ثبت سفارش پس از تخصيص ارز« و »اعمال 
قواعد ســختگيرانه بر ورود کالاي بدون ثبت سفارش به اماکن گمرکي«، 
»صدور سيســتمي اظهارنامه و قبض انبار متروکه« و »اصلاح ساز و کار 

مالي و عملياتي سازمان اموال تمليكي« است.
کنترل سقف ثبت سفارش

اولين پيشنهاد کارشناســان مرکز پژوهش ها در این گزارش، »کنترل 
سيستمي سقف ثبت سفارش« است. آنها پيشنهاد داده اند که براي افزایش 
ضمانت اجراي رعایت سقف ثبت سفارش، کميته بند »2« و »3« مصوبات 
چهاردهمين جلسه شوراي عالي هماهنگي اقتصادي سران قوا مورخ دهم 
مهرماه ۱397، ســقف ثبت سفارش را به  صورت ماهانه، سه ماهه یا شش 
ماهه به ســامانه تجارت اعلام کند و امكان صدور ثبت ســفارش بيش از 
ســقف تعيين شده وجود نداشته باشد؛ به عبارت بهتر، ثبت سفارش هاي 
داراي ارزشــي بيش از سقف تعيين شــده، حتي در صورت تایيد سازمان 
مربوطه )وزارت جهاد کشــاورزي و وزارت صمت( به صورت سيستمي رد 
)عدم تایيد( خواهد شد. زیرساخت سامانه اي این کنترل، در سامانه جامع 
تجارت وجود دارد. بدیهي اســت تناسب ميزان ثبت سفارش با ترخيص 
کالا، همچنين ميزان ذخيره راهبردي اقلام اساسي در تعيين سقف ثبت 

سفارش موردنظر کميته مذکور قرار مي گيرد.
سفارش بعد از تخصیص ارز

»صدور مجوز ثبت ســفارش پس از تخصيص ارز«، دومين پيشــنهاد 
است. صدور مجوز ثبت سفارش به معناي تایيد پيش فاکتور و خرید کالا 
توســط بازرگان بوده و از سوي دیگر در صورت عدم تخصيص ارز، امكان 
ترخيص کالاي مذکور وجود ندارد. بنابراین پيشنهاد مي شود شناسه هشت 
رقمي ثبت ســفارش پس از تخصيص ارز صادر شود. صدور ثبت سفارش 
پــس از تخصيص ارز عملا به معناي تایيد مجوزهاي فني و ارزي واردات 
کالاي مذکور از ســوي سازمان متولي و بانک مرکزي است و سقف ارزي 
ثبت سفارش را یک مرتبه سازمان مجوزدهنده و یک مرتبه بانک مرکزي 
کنترل خواهد کرد. در این مرحله بازرگان به خرید و انتقال کالاي خود به 
انبارهاي گمرکي کشور قادر است و صرفا ترخيص آن منوط به تایيد منشأ 
ارز است. باتوجه به صدور ثبت سفارش متناسب با برآوردهاي ارزي بانک 
مرکزي و تخصيص ارز توسط بانک مرکزي، عملا تایيد منشأ ارز، همچنين 
تامين ارز براي بانک مرکزي امكان پذیر خواهد بود. در این حالت، بازرگان 
نيز متناســب با صدور یا عدم صدور ثبت سفارش، مي تواند براي واردات 
کالاي خود برنامه ریزي کرده و از رسوب کالا در گمرک کاسته خواهد شد. 
در صورت عدم استفاده بازرگان از ثبت سفارش خود در مهلت مقرر، باید 
امكان ابطال آن و تایيد ثبت ســفارش بازرگانان دیگر وجود داشته باشد؛ 
تعيين ســاز و کار و جزیيات آن برعهده ســازمان مربوطه )وزارت صمت، 

وزارت جهاد کشاورزي، وزارت بهداشت و...( خواهد بود.
اعمال قواعد سختگیرانه

ســومين پيشنهاد نيز »اعمال قواعد سختگيرانه بر ورودي کالاي بدون 

ثبت ســفارش« است. کالاي فاقد ثبت سفارش یعني علاوه بر عدم تایيد 
مجوز فني ورود کالا )توسط سازمان مجوزدهنده(، محل تامين و تخصيص 
ارز آن را نيز بانک مرکزي تایيد نكرده اســت. بنابراین ورود آن به کشور 
علاوه بر اشغال ظرفيت انبارهاي گمرکي و خروج ارز )خارج از قاعده بانک 
مرکزي(، فشار بر نهادهاي تصميم گيرنده و احتمال ترخيص آن را افزایش 
مي دهد. در این ميان، باید از ورود کالاي بدون ثبت ســفارش، به گمرک 
جلوگيري شــده یا در صورت ورود، مشمول مقررات سختگيرانه اي نظير 
عودت کالا یا قواعد متروکه شوند؛ ضوابط متروکه باید به گونه اي باشد که 
امكان خرید مجدد کالا از ســوي صاحب کالا وجود نداشته باشد و بخش 
عمده اي )بيش از 50درصد( از عواید حاصل از فروش، نصيب دولت شود. 
ضوابط عودت کالا نيز باید از سوي سازمان هاي مربوطه تدوین شود. البته 
به نظر مي رسد باید استثنائاتي براي واردات اقلام موردنياز کشور )از قبيل 

کالاهاي اساسي و سرمایه اي( در نظر گرفت.
صدور سیستمي اظهارنامه

کارشناســان مرکز پژوهش ها، »صدور سيستمي اظهارنامه و قبض انبار 
متروکــه« را چهارمين راهكار براي حل دپــو کالا در گمرکات می دانند. 
باتوجه به زیرساخت هاي موجود در سامانه انبارها و مراکز نگهداري کالا و 
ســامانه امور گمرکي، پيشنهاد مي شود پس از پایان مدت مجاز نگهداري 
کالا در انبارهــاي گمرکي )پنج ماه بدون زمان اعلام نظر قطعي گمرک( 
قبض انبار کالاي متروکه به صورت سيســتمي صادر شده و به نهادهاي 
ذي ربط و صاحب کالا اطلاع داده شود؛ سازمان اموال تمليكي نيز بلافاصله 
پس از انجام اقدام هاي قانوني، الزامات موردنياز مزایده )سيستمي( کالاي 
متروکــه را فراهم کند. البته به منظور عدم زیان بازرگان ناشــي از عدم 
تصميم و تعلل ســازمان هاي دولتي، باید ســقف زماني جهت اعلام نظر 
قطعي گمرک )و ســازمان هاي همجوار( تعيين و در ســامانه هاي مذکور 

اعمال شود.
اصلاح سازوکارهای مالي

آخرین راه حل از نظر بازوی پژوهشــی مجلس، »اصلاح سازوکار مالي 
و عملياتي ســازمان اموال تمليكي« است. مطابق ماده )9( قانون تاسيس 
سازمان جمع آوري و فروش اموال تمليكي، معادل ۱0درصد ارزش وجوه 
حاصــل از فروش کالاي متروکه بابت کارمزد به حســاب متمرکز درآمد 
ســازمان اموال تمليكي در خزانه منظور خواهد شــد. متوليان ســازمان 
اموال تمليكي معتقدند این ميزان، پاســخگوي منابع مورد نياز ســازمان 
جهت جمع آوري، انبارش، فروش، امحا و سایر فرآیندهاي مربوطه نيست، 
به خصوص زماني که کالاي متروکه به دليل رســوب و توقف طولاني در 
انبارهــاي گمرکي، کيفيت و ارزش خود را از دســت داده اســت. اصلاح 
سازوکار تامين اعتبارات سازمان اموال تمليكي، عدم الزام به انتقال کالاي 
متروکه به انبارهاي ســازمان اموال تمليكي و امكان اســتفاده از ظرفيت 
انبارهاي گمرکي )در صــورت وجود ظرفيت خالي و پرداخت هزینه هاي 
مربوطه به مرجع تحویل گيرنده(، صدور سيســتمي قبض انبار متروکه و 
اظهارنامه متروکه، برگزاري مزایده سيســتمي و همچنين کارآمدسازي 
ســازمان اموال تمليكي مي تواند بخش چشمگيري از معضلات مذکور را 

مرتفع کند.

چرا کالاهاي وارداتی در گمرك رسوب می کنند؟

نسخه رسوب زدایی از واردات

رشــد عجيب و غریب قيمت مسكن در سال های گذشته، قدرت خرید 
این کالای ســرمایه ای را بيش از پيش در سطح جامعه کاهش داده و در 
ســایه ناتوانی شهروندان در خرید مســكن، بازار اجاره مسكن با التهاب 
بيش از اندازه ای مواجه شــده است. انتشــار اخباری درباره روی آوردن 
برخی مســتاجران به اجاره کانكس، اجاره واحدهای اشتراکی و... همگی 
از ناکارآمدی سياست های مســكنی دولتی نشأت می گيرد. با وجود این 
تجربيات تلخ حالا دولت در صدد اجرای طرحی است تا از معاملات مكرر 
مســكن ماليات دریافت کند. طبق اعلام سرپرست دفتر اقتصاد مسكن 
وزارت راه و شهرســازی، با تصویب این لایحه دوفوریتی اگر فردی ملكی 
را خریداری کند و زیر یک سال آن را بفروشد، مشمول ٦0 درصد ماليات 
می شود. این ماليات در سال دوم به ۴0 درصد رسيده و در سال سوم 20 
درصد خواهد بود. در سال چهارم و پنجم فروش نيز به ترتيب ۱0 درصد 
و 5 درصد از مابه التفاوت قيمت خرید و فروش مســكن، ماليات دریافت 
خواهد شــد. هدف از تدوین این لایحه، بيرون راندن دلالان و کســانی 
است که در کوتاه مدت در بازار مسكن حضور می یابند. موافقان این لایحه 
اميدوارند که با این اقدام تنها خریدار واقعی بتواند در بازار مسكن حضور 

داشته باشد.
در همين زمينه، »محمود اولاد«، مشكل بازار مسكن را تورم می داند و 
نه دلالان و در پاسخ به این سوال که آیا اجرای چنين طرحی می تواند به 
آرامش بازار مسكن کمک کند؟ به »خبرآنلاین« می گوید: ابتدا بهتر است 
دولت گزارشــی ارائه دهد تا روشن شود چه تعداد از واحدهای مسكونی 
خریداری شــده زیر یک سال فروخته می شــوند. سهم این افراد در بازار 

مســكن به هيچ روی بالا نيســت و طبيعی است که این اتفاق نمی تواند 
نجات بخش بازار مســكن باشد. به گفته این کارشناس اقتصاد مسكن، با 
افزایش قابل توجه هزینه ساخت، خانه دار شدن دهک های پایين درآمدی 

در قالب طرح های دولتی مسكن، یک شوخی است.
او با بيان اینكه طی دو سال اخير، قيمت مسكن رشد عجيب و غریبی 
را تجربه کرده و اتفاقا تورم نيز شــاهد همين شتاب رشد است، توضيح 
می دهد: پس ابتدا باید تورم مهار شــود و ســپس ابزارهای کنترلی مانع 
از حضور دلالان شــود. کنترل یک بازار با اهرم ماليات در جهان ســابقه 
دارد، امــا تدوین یــک ماليات، آن هم به این صورت در ســطح ملی در 
اغلب کشورهای جهان سابقه ندارد و غالبا سياست های مسكنی به صورت 
منطقه ای تدوین می شــود. حالا در این شرایط می بينيم که سياستی در 
ســطح ملی تدوین شده اســت؛ آن هم در شرایطی که کشور چهار سال 
اســت درگير تورم بيش از ۴0 درصد است. اگر مسكن گران شده است، 

ناشی از تورم است نه حضور دلالان در بازار مسكن.
»اولاد« با اشاره به اینكه چنين اقداماتی حتی ممكن است بازار مسكن 
را با بحران کاهش شــدید سرمایه گذاری مواجه کند، می گوید: این خطر 
بســيار جدی اســت چون ایران با کمبود مســكن روبه رو است و وقتی 
ســرمایه گذاری نيز کاهش یابد، این خطر در آینده حتی ابعادی بزرگتر 

از امروز پيدا می کند.
این کارشــناس بازار مسكن با اشــاره به ضرورت مهار تورم می افزاید: 
تورم در صورتی کنترل می شود که سياست های مالی و پولی دستخوش 
بازنگری شــود؛ والا مبارزه با حضور دلالان با چنين ابزارهایی تنها سبب 

می شــود با معلول مبارزه کنيم و در نتيجــه در دور افزایش دوباره تورم 
بيفتيم.

او مســكن ملی را یک شــوخی می داند و اضافه می کند: چيزی به نام 
مســكن ملی و مسكنی که طبقات پایين درآمدی بدان دسترسی داشته 
باشند، یک شوخی تلخ اســت. دولت نهم و دهم طرحی به نام »مسكن 
مهر« اجرا کرد و بعد »مســكن ملی« و »نهضت ملی مســكن« و... اجرا 
شــد، اما در عمل هزینه توليد مسكن به حدی بالا رفته که حتی همين 
مســكن هایی که »ملی« تلقی می شــوند نيز در دسترس طبقات بالای 
جامعــه و دهک های هفت به بالا قرار می گيرد. همين حالا می گویند که 
هزینه توليد هر متر مربع واحد مسكونی در قالب »نهضت ملی مسكن« 
به متری ۱0 ميليون تومان رسيده است. حالا حساب کنيد که یک واحد 
مســكونی در این طرح با چه قيمتی باید در اختيار متقاضی قرار گيرد. 
این افراد در دهک های پایين درآمدی هســتند و قادر به خرید مسكن با 
این قيمت نيســتند. به گفته »اولاد«، چطور شخصی که در دهک اول و 
دوم درآمدی اســت می تواند واحدی مسكونی با این قيمت را بخرد؟ به 
وام هایی که در قالب این طرح ها داده می شود هم نگاهی کنيد می بينيد 
اقســاط به صورتی است که از توان این طبقه خارج است. کسی می تواند 
ماهی ۱0 ميليون تومان قسط بدهد که حداقل 20 ميليون تومان درآمد 
داشته باشد. بنابراین در شرایط فعلی وضعيت اقتصادی به گونه ای است 
که دهک های هفتم به بالا ممكن است درآمد 20 ميليون تومانی در ماه 
داشته باشند. پس این طرح های دولتی در نهایت به خانه دار شدن طبقات 

و دهک های پایين درآمدی منجر نخواهد شد.

مالیات بر فروش مکرر، بازار مسکن را نجات می دهد؟

شوخی تلخ مسکن ملی

نگــــاه

صنعت حمل ونقل به نوسازی ناوگان نیاز دارد
چشم انداز حمل و نقل 1402

هرگونه فعاليــت تجاری، توليدی و خدماتی به صورت مســتقيم و 
غيرمستقيم از بخش حمل ونقل اثر می پذیرد. اهميت این حوزه به دليل 
جنبه زیرساختی که دارد، بسيار بالاست. اگر سرمایه گذاری مناسبی در 
صنعت حمل ونقل صورت بگيرد و شاهد افزایش تعداد ناوگان و به روز 
شدن سيستم های لجستيكی باشيم، اثرات مثبت آن را بر کاهش بهای 
انتقال انواع کالا و بهبود کيفيت انتقال کالا خواهيم دید. از طرف دیگر 
علاوه بر جنبه کلی موضوع حمل ونقل و اثراتی که دارد، این صنعت در 
ایران به دليل موقعيت جغرافيایی کشور و قرار گرفتن در مسير ترانزیتی 
شــمال-جنوب و شــرق-غرب، اهميت دوچندانی پيدا کرده است. در 
واقــع، ایران ظرفيتی را در اختيار دارد که با ســرمایه گذاری روی آن 
می تواند ســطح درآمدهای خود را به صورت چشمگيری افزایش دهد 
و جایــگاه خود را در منطقه ارتقا دهد. این ظرفيت با توجه به صنعت 
حمل ونقل از قوه به فعل تبدیل می شــود، اما متأسفانه این مهم مورد 
غفلت قرار گرفته و ســال ها به دليل عدم سرمایه گذاری درست روی 

جاده ها، بنادر، مسيرهای ریلی و... فرصت ها را از دست دادیم.
بنابراین آنچه لازم است تا برای ارتقای سطح صنعت لجستيک کشور 
انجام شــود، ابتدا مطالعه کارشناسی و آسيب شناسی مسئله و سپس 
ارائــه راهكارهای عملياتی و اجرای آن اســت. در همين رابطه »علی 
رضوانی زاده«، کارشــناس حوزه حمل ونقل در گفت وگو با »اتاق ایران 
آنلاین« به کمبودهایی که در این صنعت وجود دارد، اشــاره می کند و 
می گوید: برای بهبود شرایط در حوزه حمل ونقل علاوه بر سرمایه گذاری 
خود دولت، به حمایت ها و مشوق های دولتی از بخش خصوصی برای 

حضور در این صنعت نياز است.
این فعال اقتصادی ســپس از کمبود نــاوگان در صنعت حمل ونقل 
کشور انتقاد می کند و با اشاره به اثرات منفی که این کمبود بر قيمت و 
کيفيت حمل انواع کالا می گذارد، می افزاید: کمبود ناوگان به دليل بازار 
انحصاری که ایجاد می کند، حمایت می شــود؛ وگرنه می توان با ایجاد 
زمينه حضور بخش خصوصی در این بازار، کمبودها را از طریق واردات 
جبران کرد. به طور کلــی، کمبود ناوگان در صنعت حمل ونقل ایران، 
یک چالش جدی است که کل فعاليت های اقتصادی را تحت تاثير قرار 
می دهد و هم بر قيمت و هم کيفيت خدمات  لجستيكی اثر منفی دارد.
او در بخش جاده ای، یكی از مشــكلات موجود را مربوط به ماليات 
می داند که مانع از ســرمایه گذاری بخش خصوصی در شــرکت های 
حمل ونقل جاده ای می شــود و بــه دنبال آن، فعاليــت کاميون های 
راننده مالک به جای شرکت مالک را گسترش می دهد؛ زیرا تا زمانی که 
انگيزه مالياتی لازم برای ســرمایه گذاران ایجاد نشود، شرکت ها شكل 

نمی گيرند و در نتيجه سيستم منظم حمل ونقل هم ایجاد نمی شود.
»رضوانی زاده«، رقابت شــكل گرفته بين سازمان راهداری و بخش 
خصوصــی در حوزه حمل ونقــل را عامل اصلی مشــكلات حاکم بر 
زیرســاخت ها، پایانه ها، بنادر و جاده ها عنوان می کند و می گوید: این 
رقابت لطمه زیادی به روند توســعه صنعت حمل ونقل کشور می زند؛ 

چراکه انگيزه حضور در این وادی را از سرمایه گذاران می گيرد.
وی با بيان اینكه رقابت دولت و بخش خصوصی، توسعه حمل ونقل 
جاده ای را متوقف کرده است، نگاه بنگاه داری دولت را بزرگ ترین مانع 
در برابر پيشــرفت این صنعت می داند و ادامه می دهد: مأموریت اصلی 
دولت، بسترسازی برای تسهيل شرایط فعاليت در صنعت حمل است. 
امروز به دليل عدم صدور روادید برای رانندگان ایرانی از ســوی برخی 
از کشــورهای اروپایی، صادرکنندگان و واردکننــدگان به ناچار باید از 
سيستم حمل ترکيه اســتفاده کنند. درصورتی که اگر دولت بتواند در 
این رابطه رایزنی کرده و شرایط را فراهم کند، تجار ایرانی قادر خواهند 
بود با صرف هزینه کمتر، بار خود را منتقل کنند. در این رابطه به نگاه 

هوشمندانه دولت نياز است.
این کارشــناس حوزه حمل ونقــل در ادامه به مشــكلات حاکم بر 
حمل ونقل دریایی اشاره می کند و می افزاید: بستر سرمایه گذاری بخش 
خصوصی در حمل و نقل دریایی فراهم نيســت. در جریان تحریم ها، 
کشــتيرانی جمهوری اسلامی تحریم شــد و بنابراین امروز برنامه ای 
برای توسعه ندارد. این در حالی است که اگر دولت از بخش خصوصی 
حمایت لازم و کافی را داشــت، تا به امروز اقدامات توسعه ای خوبی از 

سوی بخش خصوصی در حوزه حمل و نقل دریایی اتفاق می افتاد.
او نبود خط منظم کشتيرانی برای حمل کالاهای صادراتی ایران به 
آمریكای لاتين، نبود یک کشــتی رو-رو و کشتی کانتينربر در دریای 
خــزر و در نتيجه عقب ماندگی در امــر ترانزیت علی رغم ظرفيت های 
موجود کشــور را از جمله کاستی ها در این بخش برمی شمارد و اضافه 
می کند: توجه و برنامه ریزی دولت برای برون رفت از شــرایط حاکم بر 

صنعت حمل ونقل کشور، ضروری است.
او با اشــاره به اهميت فواید و درآمدهای حاصل از ترانزیت، توضيح 
می دهد: فقط واردات روســيه حدود 2۱0 ميليارد دلار در سال است و 
ایران ظرفيت های خوبی در تأمين بخش قابل توجهی از نيازهای وارداتی 
روســيه دارد، اما سهم ما در تأمين نيازهای حمل و نقلی این کشور به 
دليل نبود امكان حمل به موقع و باکيفيت کالا بســيار ناچيز است و به 
دليل کامل نبودن مســيرهای ترانزیتی و کمبود ناوگان، فعالان ایرانی 

نمی تواند در این وادی حضور چشمگيری داشته باشند.
کمبودهای بخش ریلی نيز نكته دیگری است که »رضوانی زاده« به 
کاســتی ها و کمبودهای آن اشاره می کند و می گوید: انحصارگرایی در 
صنعت ریلی مانع تأمين نياز کشــور به واگن می شــود. به عقيده این 
فعال اقتصادی، نواقص این بخش نسبت به سایر بخش های حمل ونقل 
فاجعه آميزتر اســت. »رضوانی زاده« از کمبود 70 هزار واگن در صنعت 
حمل و نقل ریلی کشــور خبر می دهد و تاکيد می کند: زمانی که این 
رقم در حــدود 50 هزار مورد بود، دولت تصميــم گرفت زمينه ای را 
فراهم کند تا واگن وارد کشور شود، متأسفانه با کارشكنی هایی که در 
بدنه دولت صورت گرفت، این امر محقق نشد و امروز با افزایش سطح 
کمبودها مواجه هستيم. صنعت واگن سازی داخلی نمی تواند جوابگوی 
نيازها باشد، در نتيجه هر ســال بر سطح تقاضا افزوده شده و به جای 
تأمين نياز موجود شاهد افزایش قيمت توليدات محدود داخلی هستيم.
او ظرفيــت توليد واگن در داخل را کمتــر از یک هزار مورد عنوان 
می کند که توســط حدود پنج شــرکت فعال انجام می شود. براساس 
اظهارات این کارشــناس حمل ونقل، از پنج شرکت موجود تنها یكی 
بــه بخش خصوصی واقعی تعلــق دارد که چندان هم فعال نيســت. 
توليدکنندگان واگن به شــرکت های بــزرگ معدنی و فولادی متصل 
هســتند و این واحدها نيز برای انتقال و صادرات محصولات توليدی 
خــود حاضرند با مبالغ قابل توجهی واگن های موجود را اجاره کنند در 
نتيجه بخش خصوصی که ممكن اســت در سال چندین مرتبه برای 
صادرات یا ترانزیت به واگن نياز پيدا کند، قادر به اجاره آن نيست، چون 

قيمت ها رقابتی نيستند.
این فعال اقتصادی در پایان ســخنانش، ميــزان واردات محصولات 
کشــاورزی به ایران در طول یک سال را حدود 30 ميليون تن برآورد 
 CIS می کند که بخشــی از آن از قزاقستان، روسيه و کشورهای حوزه
وارد می شود. به گفته »رضوانی زاده«، اگر قرار باشد این کالاها از طریق 
ریــل و یا به صورت ترکيبی از کشــورهای حوزه CIS به ایران بيایند، 
ناوگانی وجود ندارد که آنها را منتقل کند؛ درحالی که ترکيه در همين 
منطقه مالكيت 5 هزار واگن را در اختيار دارد. متأسفانه دولت در این 
بخش نيز غفلت کرده اســت. البته به تازگی با پيگيری هایی که انجام 
دادیم، تفاهم نامه ای بين ایران و روســيه در همين رابطه امضا شد که 
اميدوارم محقق شــود. ایران هيچ پایانه، ترمينــال، بارانداز و امكاناتی 
از این دســت در خارج از کشــور ندارد که این یک ضعف جدی برای 

فعاليت های تجاری محسوب می شود.
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فرصت امروز: تورم مهمترین معضل اقتصاد ایران است و سمت و سوی 
تورم در چند دهه گذشــته مهمترین دغدغه ایرانيان بوده است. با وجود 
آنكه تمام دولت های وقت در این سال ها وعده حل و فصل تورم را داده اند، 
اما وضعيت این شاخص در طول مدت فعاليت این دولت ها اگر بدتر نشده 
   باشد، بهتر هم نشده است. شوربختانه هم دولتمردان و هم شهروندان به 
جای آنكه بيشتر درگير شاخص رشد اقتصادی باشند، درگير شاخص تورم 
هستند و همين نمونه به وضوح نشان می دهد که حال اقتصاد ایران اصلا 

خوب نيست.
روند صعودی تورم در این ســال ها در حالی ادامه دارد که موتور رشــد 
نقدینگی در نتيجه کســری بودجه دولت همچنــان کار می کند. اجزای 
نقدینگــی نيز به عنوان موتور محرک تورم از ميانه ســال گذشــته دچار 
تغييراتی شــد و حجم پول افزایش یافت. رشــد پول به عنوان بخشی از 
نقدینگی که قابليت نقدشــوندگی بالایی دارد و نشانگر انتظارات تورمی 
است، در ۱2 ماه منتهی به دی   ماه با رشد 70 درصدی به بيشترین سطح 
خود از پایيز ۱399 رسيد. نسبت حجم پول به نقدینگی نيز در همين ماه 
به 2۴.7 درصد رســيد که از ســال ۱39۱ سابقه نداشت. به نظر می رسد 
چنين افزایش حجم پولی در نتيجه افزایش انتظارات تورمی رخ داده است؛ 
چراکه وقتی انتظارات تورمی بالاســت، پول در ترکيب نقدینگی به تدریج 
وزن بيشتری پيدا کند که به معنای تورم   زایی بيشتر نقدینگی است. وقتی 
تورم افزایش پيــدا می کند، مقادیر بيشــتری از نقدینگی به   صورت پول 
نگهداری می شود و وقتی این اتفاق می افتد، تورم بيشتر و بيشتر می شود. 
این همان چرخه ای اســت که به عقيده »مســعود نيلی«، تورم بالا را به 
ابرتورم در اقتصاد ایران تبدیل می کند. در واقع، از ســال ۱397 با خروج 
آمریكا از برجام، وضعيت رژیم تورمی ایران از شرایط کشوری با تورم نسبتا 

بالا به شرایط نرخ تورم فزاینده تغيير کرد.
رشد نقدینگی در دهه گذشته

اگرچــه بانک مرکزی در گزارش تازه خــود از کاهش 9 واحد درصدی 
رشد نقدینگی در پایان ســال ۱۴0۱ گزارش داده است، اما با وجود افت 
رشــد نقدینگی، آمارهای بانک مرکزی نشان می دهد که رشد پایه پولی 
در ۱۱ ماهه ابتدایی ســال گذشــته، روندی صعودی داشــته و بالغ بر 8 
واحد درصد افزایش یافته اســت. پایه پولی به معنای ميزان پولی اســت 
که توســط بانک مرکزی منتشر می شــود و در چرخه اقتصاد در اختيار 
بانک های تجاری قرار می گيرد. نقدینگی نيز به معنای کل پول )شــامل 
اسكناس و مسكوک و سپرده های دیداری( به همراه شبه پول )سپرده های 
مدت دار و قرض الحسنه( است که در نتيجه عمليات بانک ها روی پایه پولی 
)به طور خلاصه تسهيلات دهی بانک ها( حاصل می شود. عمليات بانک ها 
در این زمينــه را اصطلاحا خلق پول بانكی می گوینــد و به این ترتيب، 
ميزان نقدینگی چندین برابر ميزان پایه پولی است. با این اوصاف، آخرین 

آمارهای بانک مرکزی از روند متفاوت این دو شاخص حكایت دارد.
براســاس آمارهای رسمی و طبق گزارشــی که معاونت اقتصادی اتاق 
تهران منتشر کرده، نقدینگی در اقتصاد ایران در پایان بهمن ماه ۱۴0۱ به 
رقم ٦۱03 هزار ميليارد تومان رسيد که نسبت به ماه مشابه سال قبل، 32 
درصد و نسبت به پایان سال ۱۴00 حدود 2٦ درصد افزایش داشته است. 
در همين مدت پایه پولی نيز با افزایش قابل توجه 39 درصدی نسبت به 
بهمن ماه ۱۴00 به رقم 809 هزار ميليارد تومان نزدیک شد. در سال های 
اخير بخش مهمی از افزایش نقدینگی به دليل افزایش پولی بوده و ضریب 
فزاینده نقدینگی نيز به استثنای برخی سال ها مانند ۱397، ۱398 و ۱۱ 
ماهه ۱۴0۱ در رشد مزبور اثر مثبتی داشته است. تنها عامل اصلی مسلط 
در افزایش نقدینگی طی ۱۱ ماهه ۱۴0۱، افزایش پایه پولی با مشــارکت 
قابل توجه 38 واحد درصدی )بالاترین رقم طی دهه اخير( بوده که جمع 
جبری آن با مشــارکت منفی ٦ واحد درصدی ضریب فزاینده نقدینگی، 

منجر به افزایش 32 درصدی نقدینگی شده است.
عوامل اصلی رشد نقدینگی

در بهمــن ماه ۱۴0۱ ضریب فزاینده نقدینگی برابــر با 7.5 واحد بوده 
که علت کاهش 0.5 واحدی آن نســبت به ماه مشابه سال ۱۴00 و نقش 
کاهندگی آن در رشد نقدینگی، افزایش ۴0 درصدی ذخایر قانونی بانک ها 
نزد بانک مرکزی طی مدت مورد بررســی و نزدیک شدن آن به رقم ٦8۴ 
هزار ميليارد تومان اســت که تقریبا ۱۱.۴ درصد کل سپرده های بانكی را 
تشكيل می دهد. افزایش ذخایر قانونی بانک ها اگرچه با هدف اعمال کنترل 
و نظارت بيشــتر مقام ناظر پولی بر بانک ها صورت می گيرد ولی در عين 
حال بر توان خلق نقدینگی سيســتم بانكی و کاهش توان تسهيلات دهی 

آنها نيز اثرگذار است.
بررسی عوامل دخيل در رشد نقدینگی با در نظر گرفتن عوامل موثر از 
ســمت پایه پولی طی بازه زمانی ۱393 تا ۱۱ماهه ۱۴0۱ نشان می دهد 
که به دليل افزایش بدهی بانک ها به بانک مرکزی، سهم بدهی های مزبور 
در افزایش نقدینگی )از مسير افزایش پایه پولی( پررنگ تر شده و در پایان 
بهمن ماه ۱۴0۱ به عاملی مســلط با مشــارکت 2٦.5 واحد درصدی در 
رشــد نقدینگی تبدیل شده اســت. به عبارت دیگر، حدود 83 درصد از 
رشد نقدینگی در بهمن ماه ۱۴0۱ به علت افزایش بدهی بانک ها به بانک 
مرکزی بوده است. بدهی بانک ها به بانک مرکزی در پایان بهمن ماه ۱۴0۱ 
تقریبا 2.۴ برابر رقم مشابه در پایان سال ۱۴00 است که علت افزایش آن 
به دليل تشدید ناترازی بانک ها و تشدید نياز به نقدینگی آنها اتفاق افتاده 
است. در ميان بانک های گوناگون، بانک های تجاری، بانک های تخصصی 
و بانک های غيردولتی به ترتيب مشــارکت ۱8، ۱9 و ۴8 واحد درصدی 
را در افزایــش 85 درصدی بدهی بانک ها بــه بانک مرکزی در بهمن ماه 

۱۴0۱ داشته اند.

دومين عامل موثر در رشــد نقدینگــی در ۱۱ ماهه ۱۴0۱، افزایش 
خالــص دارایی های خارجی بانک مرکزی با مشــارکت حدود ۱۱ واحد 
درصدی است که اطلاعات دقيق تری از دليل افزایش مزبور نيست ولی 
ممكن اســت در نتيجه فروش ارز بيشتر توسط دولت به بانک مرکزی 
برای تامين کســری تراز عملياتی بودجه باشد. همچنين بدهی بخش 
دولتی نيز کماکان یكی از اجزای موثر در افزایش نقدینگی است؛ با این 
تفاوت که در این سال ها به تدریج بر ميزان سپرده های بخش دولتی نزد 
بانک مرکزی )از جمله به علت فروش اوراق قرضه( افزوده و موجب شده 
تــا خالص بدهی این بخش به بانک مرکزی )تفاوت بدهی از ســپرده(، 
مثبت شود و خالص بدهی بخش دولتی به بانک مرکزی، نقشی کاهنده 

در رشد نقدینگی داشته باشد.
مطالبات شبکه بانکی کشور

از سمت عوامل موثر بر عرضه، یكی از اجزای مهم نقدینگی، بدهی بخش 
دولتی و غيردولتی به سيستم بانكی است. بررسی ها حاکی از آن است که 
به طور متوســط سهم بدهی بخش دولتی )دولت و شرکت های دولتی( و 
بخش غيردولتی طی سال های ۱393 تا ۱۴00 به ترتيب ۱٦ درصد و 8۴ 
درصد همراه با روند افزایشــی سهم بدهی بخش غيردولتی و شرکت های 
دولتی )در زیرمجموعه بخش دولتی( به سيســتم بانكی بوده اســت. در 
بهمــن ماه ۱۴0۱ همچنين بدهی بخش غيردولتی به سيســتم بانكی با 
افزایش 38 درصدی نســبت به ماه مشابه ســال ۱۴00 به حدود ۴209 
هزار ميليارد تومان رسيد که 87 درصد از کل مطالبات سيستم بانكی نيز 
متعلق به همين بدهی ها است. اگرچه بدهی شرکت های دولتی به سيستم 
بانكی، ســهم کم 0.9۴ درصدی را از کل بدهی بخش دولتی و غيردولتی 
به سيستم بانكی داراست اما در بهمن ماه ۱۴0۱ نسبت به ماه مشابه سال 

قبل از آن، حدود 95 درصد رشد داشته است.
از ســوی دیگر، بررسی مانده تســهيلات اعطایی بانک ها در بهمن ماه 
۱۴0۱ نيز نشان می دهد که بخش عمده تسهيلات متعلق به عقود مرابحه 
با ســهم 38 درصد، فروش اقساطی با ســهم ۱۴ درصد، مشارکت مدنی 
با ســهم ۱2 درصد و قرض الحســنه با سهم ۱۱ درصد بوده که مهمترین 
عوامل موثر بر افزایش 38 درصدی مانده تسهيلات اعطایی سيستم بانكی 
در بهمن ماه ۱۴0۱ نســبت به ماه مشابه ســال قبل، مربوط به افزایش 
تسهيلات مرابحه با مشارکت ۱8 واحد درصدی و تسهيلات قرض الحسنه 
با مشــارکت 7 واحد درصدی بوده است. نرخ سود واقعی منفی تسهيلات 
مرابحه و عدم تعلق ســود به تسهيلات قرض الحسنه به همراه نرخ اسپرد 
منفری بانكی )تفاون نرخ سود سپرده از نرخ سود تسهيلات( باعث تشدید 
فشار بر ناترازی سيستم بانكی شده است که آثار آن در رشد نقدینگی قابل 
مشاهده است. گفتنی است که متوسط نرخ اسپرد بانكی در جهان مثبت 

و حدود 5 واحد درصد است.

تقابل نقدینگی و پایه پولی بر سر تورم ادامه دارد

موتور محرک نقدینگی

اجرای قانون جدید چک از ابتدای سال ۱۴00 باعث بازگشت اعتماد به 
این ابزار مهم پرداخت و رونق آن شده است. براساس آخرین آمارها، تعداد 
چک های مبادله ای در اسفند سال گذشته ۱.٦ ميليون فقره افزایش یافت، 

اما نسبت چک های برگشتی کاهش ۱.9 درصدی را تجربه کرد.
با اجــرای قانون چک، اعتبار یكی از مهمترین اوراق بهادار کشــور در 
حال بازیابی اســت. در حالی که تا ميانه های دهه 90 بيش از ۱5 درصد 
چک های وصولی از نظر تعداد و بيش از 20 درصد از نظر ارزش برگشــت 
می خورد، حالا این نسبت به 7 تا 8 درصد رسيده است. حتی در بهمن ماه 
۱۴00 نيز نســبت چک های برگشــتی به مبادله ای از نظر تعداد بالای 9 
درصد و از لحاظ ارزش بيش از ۱2 درصد بود، اما در اســفند ماه پارســال 
93 درصد از چک های مبادله شده وصول شد و فقط 7 درصد آن برگشت 
خورد. این اعداد و ارقام نشــان می دهد که با رفع حفره های قانونی، اعتبار 
به چک بازگشته است. چک ابزار پرداختی است که در کنار سایر ابزارهای 
پرداخت همچون وجه نقد، برات و سفته در معاملات مورد استفاده مردم 
قــرار می گيرد. از مهمترین ویژگی های چک که موجب اســتقبال مردم 
و کســب وکارها از آن شــده، به تأخير انداختن تسویه معاملات است. در 
ســال های گذشته و طی یک دهه قبل، این ابزار پرداخت اعتبار خود را از 
دســت داده بود. گواه این مطلب گزارش مرکز پژوهش های مجلس تحت 
عنوان پایش فضای کســب وکار است که از نظر 2٦۱ تشكل اقتصادی به 
عنوان پنجمين مشكل بزرگ کسب وکارها شناخته شد. بر همين اساس، 
دولتمردان و کارشناســان اقدام به بررسی مشــكلات این حوزه کردند و 
تصميم گرفتند تا قانون صدور چک را اصلاح کنند؛ قانونی که در ســال 
۱355 تصویب شــده بود و سپس در ســال های ۱372، ۱37٦ و ۱382 

مورد اصلاح قرار گرفته بود.
به گزارش ایرنا، آخرین اصلاحات قانون چک مربوط به ســال ۱397 
بود که مجلس شورای اســلامی دغدغه چندساله مردم به ویژه فعالان 

اقتصادی درباره مســائل مرتبط با چــک از جمله نااطمينانی در وصول 
مبلــغ چک را برطرف کرد. در قانون جدید به طور خلاصه، صادرکننده 
چک باید چک خود را در ســامانه صياد )صــدور یكپارچه الكترونيكی 
دســته چک( ثبت کرده و ســپس آن را در اختيار فروشنده قرار دهد. 
ســپس گيرنده چک بــا دریافت اطلاعات ســوابق صادرکننده چک و 
حصــول اطمينان از عدم سوءپيشــينه صادرکننده در صدور چک های 
بی محل، می تواند با اطمينان بيشــتری نسبت به پذیرش چک و انجام 
معامله اقدام کند. همچنين در صورت برگشت چک، حساب صادرکننده 
به ميزان مبلغ چک صادرشــده مسدود می شــود. در عين حال، برخی 
تنبيهــات قانونی برای صادرکننده چک بی محل منظور شــده تا از این 
طریق نوعی بازدارندگی در صدور چک های بی محل ایجاد شود. حال با 
گذشــت نزدیک به دو سال از اجرایی شدن قانون جدید چک و با وجود 
آنكه اســتفاده از چک صيادی نسبت به چک های سنتی دشوارتر است، 
اما این دشــواری موجب شده اســت تا اعتبار به چک بازگردد و سهم 

چک های برگشتی نزولی شود.
براســاس آمارهای رسمی، در اســفندماه ۱399 و قبل از اجرای قانون 
جدید چک و ثبت چک ها در سامانه صياد، ميزان مبادله و برگشت چک، 
سهم قابل توجهی داشت. در دوره مذکور در مجموع 9 ميليون و ٦00 هزار 
فقره چک به ارزش 258 هزار ميليارد تومان مبادله شــد که در مقایسه با 
بهمن همان سال از حيث مبادله 27 درصد و از نظر نسبت چک برگشتی 
به مبادله ای بيش از 37 درصد افزایش داشــته است. در اسفندماه ۱399 
همچنين حدود 7٦3 هزار فقره چک بــا ارزش بيش از 3۱ هزار ميليارد 
تومان برگشــت داده شد؛ یعنی 7.9 درصد چک های مبادله ای در این ماه 

وصول نشد.
در ادامــه و مطابق آمارهای بانک مرکزی، در اســفندماه ۱۴00 تعداد 
چک های مبادلــه ای 7 ميليون فقره چک به ارزش حــدود 299 هزار و 

500 ميليــارد تومان بود. از 7ميليون فقره چک تنها ٦22 هزار فقره چک 
وصول نشد. نسبت چک های برگشتی به مبادله ای نيز در همين ماه 8.9 
درصد بوده است. بررسی ها حاکی از آن است که تعداد چک های مبادله ای 
در اســفندماه ۱۴00 نسبت به مدت مشابه ســال قبل از آن حدود 2.5 
ميليون فقره کاهش داشته اســت. این کاهش قابل توجه نشان می دهد 
کــه با اعمال قانون جدید و ســختگيری در صدور چک، دیگر افراد بدون 
داشتن پشتوانه مالی حاضر به صدور چک به اصطلاح بی محل نمی شوند 
و صادرکننده و گيرنده چک هر دو توجه و دقت بيشتری در این دادوستد 
می کنند. همچنين براســاس آمارهای اعلامی بانک مرکزی، در اسفندماه 
۱۴0۱ تعداد چک های مبادله ای ۱.٦ ميليون فقره افزایش داشــت، اما در 
مقابل نسبت چک برگشتی، کاهش ۱.9 درصدی را تجربه کرد. در اسفند 
سال گذشته 8ميليون و ٦00 هزار فقره چک به ارزش 587 هزار ميليارد 
تومان مبادله شــد و تنها ٦07 هزار فقره چک به ارزش 5۱ هزار ميليارد 

تومان برگشت داده شد.
جمع بندی که از آمارهای چک های مبادله ای طی دو سال اخير و اجرای 
قانون جدید چک می توان داشت، این است که ميزان استفاده از چک در 
اســفندماه ۱۴0۱ به بيش از 8.5 ميليون فقره رسيده که بالاترین رقم در 
دو سال اخير است. همان طور که اشاره شد، با شروع به کار چک های جدید 
و محدودیت هایــی که برای صادرکننــدگان چک بی محل در نظر گرفته 
شد، اســتفاده از این ابزار کاهش یافته بود، اما با رفع موانع و مشكلات و 
بازگشت اطمينان و اعتبار به چک حالا ميزان استفاده از این ابزار پرداخت 
افزایش یافته و به رکورد 8 ميليون و ٦00 هزار واحدی در دو ســال اخير 
رسيده اســت. نكته دیگر اینكه سهم چک های برگشتی از کل چک های 
مبادله شــده در اســفند ماه ۱۴0۱ به رقم 7 درصد رسيد که در مقایسه 
با مدت مشــابه سال قبل از آن )اســفند ۱۴00( افت 2 واحد درصدی را 

نشان می دهد.

اجرای قانون جدید، اعتبار را به چک بازگرداند
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اخبــــــار

مالیات بر عایدی سرمایه با بازار طلا چه می کند؟
طلا و سکه در تور مالیاتی

پس از کش وقوس های فــراوان درخصوص طرح ماليات بر 
عایدی سرمایه، نمایندگان مجلس در ميانه هفته گذشته این 
طــرح را با اکثریــت آرا به تصویب رســاندند و بدین ترتيب، 
ســوداگران و سفته بازان بازار طلا، ارز، مسكن و خودرو از این 
پس با انجام چنين معاملات باید سهم ماليات خود را به دولت 
بپردازند. البته اندوختــه طلا تا ميزان ۱50 گرم به طور کلی 
مســتثنا و معاف از ماليات شده است، اما خرید و فروش بيش 
از این ميــزان باید ماليات بپردازد؛ اتفاقــی تازه که می تواند 
رفتار بازارها را تغيير دهد. البته برخی از کارشناســان اعتقاد 
دارند که این ماليات، نوعی ماليات بر تورم است و در شرایطی 
کــه اقتصاد ایران، تورم های بالای ۴0 و 50 درصدی را تجربه 
می کند، این نوع سياســت ها فقط به رکود بيشــتر معاملات 
و افزایش معاملات غيررســمی و افزایش هزینه معامله برای 
خریدار منجر می شود و نه کاهش قيمت ها. با این حال سوال 
این است که اعمال ماليات بر عایدی سرمایه، بازار طلا و سكه 

را وارد چه فازی می کند؟
در پاسخ به این پرسش، »محمد کشتی آرای«، رئيس  اسبق 
اتحادیه طلا و جواهر به »خبرآنلاین« می گوید: هر شــخصی 
می توانــد تــا ۱50 گرم برای مصارف شــخصی طلا و جواهر 
داشته باشد؛ یعنی خرید طلا تا ۱50 گرم از ماليات بر عایدی 
سرمایه معاف است. مازاد بر این ميزان، یعنی هر کسی بيشتر 
از ۱50 گرم طلا داشته باشــد، مشمول ماليات می شود. این 
بحث ماليات بر عایدی سرمایه به این خاطر است که خيلی ها 
پول هــای خود را تبدیل به طــلا و ارز می کنند که این افراد 
سودی عایدشان می شود که این سود، یعنی مابه التفاوت خرید 
و فروش را از ســرمایه ای که اندوخته کردند، باید ماليات آن 
پرداخت کنند؛ یعنی اگر سودی از خرید و فروش و نگهداری 

عایدشان می شود، باید ماليات آن را بپردازند.
این کارشناس بازار طلا و ســكه تصریح می کند: این بحث 
جدیدی نيســت و تقریبا دو سه سالی اســت که در مجلس 
مطرح بوده و اخيرا این قانون به تصویب رســيده است. همين 
قانــون را در رابطه با گمرک هم داشــتيم؛ به این ترتيب که 
خروج از کشــور و یا ورود طلا به کشور تا ۱50 گرم معاف از 
تعرفه گمرکی است و بيشــتر از این ميزان، رفتار سوداگرانه 
می شود و کســی که یک چنين پولی را به دست می آورد، به 
طور طبيعی باید ماليــات آن را پرداخت کند. این ماليات در 
اصل قبلا هم در قانون ماليات ها بوده است و به آن ماليات های 
اتفاقی می گویند که بر اثر دادوســتدهایی که خارج از قاعده 
قانون تجارت است و نصيب شخصی می شود، باید ماليات آن 
را پرداخت کند. بر این اساس، این قانون بوده و هست و اجرا 

هم خواهد شد.
»کشــتی آرای« در پاسخ به این ســوال که این ماليات چه 
تاثيری روی بازار ســكه و طــلا دارد، می گوید: به چند دليل 
هيچ تاثيری روی بازار نخواهد داشت. یكی از دلایل عمده این 
اســت که قانون ماليات بر عایدی سرمایه قرار است از انباشت 
سرمایه در دســت مردم جلوگيری کند؛ یعنی افراد پول های 
خود را به طلا و ارز تبدیل و در خانه نگهداری نكنند. این یک 
راهی است که افراد پول خود را یا سهام در بورس بخرند یا در 
بانک بگذارند که از آن ســرمایه بشود در توليد کشور استفاده 
شود. به نوعی از انباشت سرمایه در منازل یا در دست کسانی 

که فعاليت اقتصادی نمی کنند، جلوگيری شود.
از ســوی دیگر قرار اســت این ماليات از روی فاکتور خرید 
اعمال شود، اما آیا امكان فاکتورسازی برای فرار از این ماليات 
وجود دارد؟ »کشتی آرای« پاسخ می دهد: خير، هر قانونی که 
قرار اســت اجرا شــود، قبل از اجرای آن باید زیرساخت های 
آن فراهم شود. اخيرا دســتورالعملی به اصناف داده شده؛ به 
خصوص صنف طلا و سكه که کسانی که فعاليت اقتصادی در 
باب ســكه و طلا دارند، باید موجودی طلای خود و دادوستد 
طلای خود را در یک سامانه ثبت کنند. اگر طلا و ارزی خارج 
از این ســامانه وجود داشته باشــد، قاچاق محسوب می شود 
و قانــون مبارزه با طلا و ارز را اجــرا می کنند. وقتی که الان 
یک طلافروش یا ســكه فروش معامله ای انجام می دهد و برای 
مثال، ۱0 ســكه به یک شخص می فروشــد، این ۱0 سكه را 
بایــد از موجــودی خود کم کند و به این ترتيب، کســی هم 
که این ســكه ها را می خرد، باید کد ملی خود را بدهد. بر این 
اساس، این سامانه به دليل اینكه از قبل طراحی شده، مكمل 
قانون ماليات بر عایدی ســرمایه است. یعنی قبلا این موضوع 
پيش بينی شــده که باید دادوستدهای واحدهای مجاز طلا و 
سكه در سامانه کالا ثبت و دادوستدها نيز ثبت شود تا خریدار 
و فروشنده مشخص باشد. بنابراین بحث فاکتورسازی منتفی 

می شود.
این کارشــناس بازار طلا و سكه در پاسخ به این پرسش که 
آیا اعمال این ماليات در اقتصاد ایران که تورم بالای ۴5 درصد 
را تجربه می کند، درست اســت یا نه، می گوید: تورم هميشه 
یک نــوع درآمد مالياتی ایجاد می کند، ولی نكته ای که وجود 
دارد، این اســت که هدف از این قانون به نوعی جلوگيری از 
انباشت سرمایه بدون توليد اســت. با این سياست قرار است 
اقتصاد کشور از رکود خارج و از سوداگری جلوگيری شود. در 
واقع، تورم هميشــه یک نوع درآمد مالياتی برای دولت ایجاد 

می کند.
»کشــتی آرای« همچنين درخصوص وضعيت بازار سكه و 
طلا در هفته گذشته به »ایرنا« توضيح داد: هفته گذشته بازار 
فلز زرد آرام بود و قيمت انواع ســكه و طلا در بازار با کاهش 
همراه بود و پيش بينی می شود این روند در هفته پيش رو نيز 
همين طور باشد. در مجموع، هفته گذشته شاهد نوسان بهای 
انس جهانی بودیم و علت اصلی آن افزایش نرخ  بهره در آمریكا 
بــود و مجددا با کاهش 0.25 درصدی نرخ بهره، انس جهانی 
طلا تغييرات زیادی داشت و قيمت طلای جهانی به بالاترین 
رقم تاریخی خود )2 هزار و 7۴ دلار( رسيد، اما دوباره کاهش 
یافت. هم اکنون انس جهانی طلا به 2 هزار و 5۴ دلار رسيده 
که نسبت به ابتدای هفته ۴٦ دلار افزایش داشته است. قيمت 
انواع ســكه و طلا برخلاف افزایش انس جهانی، به دليل افت 
نرخ ارز کاهش یافت. به گفته این فعال بازار طلا، قيمت سكه 
طرح قدیم و ســكه طرح جدید یک ميليون تومان، نيم سكه 
300 هــزار تومان، ربع ســكه 350 هزار تومان و ســكه های 
یک گرمــی 200 هزار تومان کاهش هفتگی قيمت داشــت. 
در آخرین معاملات هفته گذشــته همچنين قيمت هر مثقال 
طلای آب شــده و هر گرم طلای آب شــده تغيير محسوسی 
نداشــت. از سوی دیگر به گفته »کشــتی آرای«، حباب سكه 
در هفتــه گذشــته 700 هــزار تومان افزایــش یافت و به 7 
ميليــون و 200 هزار تومان رســيد. در مجموع بازار طلا آرام 
بود و پيش بينی می شــود در هفته پيش رو به دليل تحولات 
جهانی، قيمت جهانی طلا نوسان داشته باشد و افزایشی باشد. 
همچنين در بازار داخلی با توجه به تثبيت شــرایط سياسی و 
اقتصادی و اخبار مثبت اقتصادی درخصوص مطالبات ارزی و 
ورود ارز، قيمت دلار احتمالا کاهشــی خواهد بود و در نتيجه 

افزایش قيمتی پيش بينی نمی شود.
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بیش از 9 ماه از موعد مقرر گذشت
از سهام عدالت جاماندگان چه خبر؟

اگرچه در روزهای اخير، خبری با عنوان تخصيص سهام عدالت به جاماندگان 
داغ شــده اما پيگيری ها نشان می دهد همانطور که صداوسيما در گزارشی 
اشــاره کرده هنوز دولت قصد انجام این تعهد را ندارد. به گزارش »تجارت 
نيوز«، درحالی که براساس قانون لایحه بودجه امسال، دولت موظف شد تا 
نسبت به واگذاری سهام عدالت، به تمامی جاماندگان مشمول دریافت این 
سهام اقدام کند، هنوز هيچ اقدامی در این باره انجام نشده و نهادهای مسئول 
در حال تاخير بيشــتر نسبت به وعده های مكرر خود هستند.  جاماندگان 
سهام عدالت چند نفر از جمعيت کشور را شامل می شوند و چرا دولت نسبت 
به وضعيت آنها هيچ تعيين تكليفی نكرده است؛ آن هم درست در شرایطی 
که بيش از 9 ماه از موعد مقرر اعلام مصوبه تخصيص ســهام عدالت به این 
دسته می گذرد؟ نگاهی به اظهارات مقامات رسمی کشور نشان می دهد که 
همزمان با آزادســازی سهام عدالت در اردیبهشت ماه ۱399 و قيمت قابل 
توجه این سهام که در حقيقت متأثر از وضعيت بازار سرمایه در آن روزها بود، 
موضوع مشمول بودن یا نبودن در دریافت سهام عدالت به یكی از پرسش های 
شهروندان بدل شد؛ تا جایی که قيمت سهام، بسياری را بر آن داشت تا نسبت 
به ورود به بازار سهام اقدام کنند. با این همه و پس از سرگردانی های فراوان، 
آمارهای مختلفی از ميزان بالای جاماندگان از سهام عدالت خبر می دهد؛ تا 
جایی که برخی رسانه ها آن را 20 ميليون نفر تخمين زده  اند. در همين زمينه، 
خبرگزاری صداوسيما نيز در گزارشی به این موضوع انتقاد کرده و از دولت 
خواسته است هرچه زودتر نسبت به تعيين تكليف جاماندگان سهام عدالت 
اقدام کند؛ اقدامی که به نظر می رســد به دليل چالش ها و مشكلات درونی 
خودِ دولت و ميان دستگاه هاست که عملا با تاخير چندماهه همراه شده است.

یک کارشناس بازار سرمایه مطرح کرد
بازار در انتظار عرضه های اولیه

یک فعال بازار سرمایه، عرضه اوليه را راهی برای کاهش ریسک های بازار 
می داند و می گوید با توجه به جریان ورود نقدینگی به بازار ســهام، یكی از 
اقدامات موثر در کاهش ریســک بازار، افزایش عرضه های اوليه در بورس و 
فرابورس است. با ورود شرکت های جدید به این بازار، هم نقدینگی به سمت 
بازار اوليه و بنگاه های اقتصادی هدایت می شــود و هم سهامداران بازدهی 
مناسبی کسب کرده و حضور ماندگارتری در این بازار خواهند داشت. »وداد 
حسينی« در گفت وگو با پایگاه خبری بازار سرمایه ایران )سنا( با اشاره به رشد 
بازار ســهام در روزهای اخير گفت: با توجه به جریان ورود نقدینگی به بازار 
سهام، یكی از اقدامات موثر در کاهش ریسک بازار، افزایش عرضه های اوليه در 
بورس و فرابورس است. با ورود شرکت های جدید به این بازار، هم نقدینگی 
به ســمت بازار اوليه و بنگاه های اقتصادی هدایت می شود و هم سهامداران 
بازدهی مناسبی کسب کرده و حضور ماندگارتری در این بازار خواهند داشت. 
به نظر می رسد در شرایط فعلی می توان هر هفته حداقل یک شرکت جدید 

در بازار عرضه کرد.
او در ادامه به رشــد متعادل تر بورس در هفته های اخير نســبت به سال 
۱399 اشاره کرد و افزود: اقداماتی همچون افزایش دامنه نوسان معاملات و 
همچنين ورود برخی شرکت های جدید به بازار سرمایه در رشد متعادل تر بازار 
سهام و همينطور کاهش صف های خرید و فروش موثر بوده است. در مجموع 
هرچه رشد بازار سرمایه ملایم تر باشد، ماندگاری سرمایه گذاران در این بازار نيز 
افزایش خواهد یافت. به عقيده این کارشناس بازار سرمایه، همچنين افزایش 
سرمایه شــرکت ها از محل آورده نقدی و مطالبات سهامداران نيز می تواند 
در هدایت نقدینگی به سمت بنگاه های توليدی موثر باشد. برخی امتيازات 
مثل معافيت های مالياتی به  شرکت ها جهت انجام افزایش سرمایه می تواند 
در ترغيب ناشران به افزایش سرمایه موثر باشد. البته با توجه به مفاد قانون 
تجارت، فرآیند افزایش سرمایه شرکت ها چند ماهی زمان می برد، اما شاید 
تسریع این فرآیند، منجر به تشدید جذابيت افزایش سرمایه برای ناشران شود.

یک تحلیلگر بورس تشریح کرد
مزایای انتشار اوراق مرابحه سهام

یک فعال بازار سرمایه با اشاره به مزایای انتشار اوراق مرابحه سهام معتقد 
است سازمان بورس با طراحی »اوراق مرابحه سهام« به شرکت ها اجازه تامين 
اعتبار بلندمدت برای خرید سهام خواهد داد. همچنين بخشی از نياز شرکت ها 
به منابع مالی از روی شبكه کارگزاری برداشته می شود و در نهایت تمام منابع 

حاصل از انتشار این اوراق صرف خرید سهام خواهد شد.
»ميثم فدایی«، مدیرعامل تامين سرمایه دماوند در گفت وگو با پایگاه خبری 
بازار سرمایه ایران )سنا( به دشواری تامين مالی در گذشته اشاره کرد و گفت: با 
ابزارهایی که در گذشته وجود داشت، تامين مالی برای شرکت های هلدینگ و 
سرمایه گذاری دشوار بود؛ چراکه این شرکت ها با توجه به ماهيت فعاليت شان، 
دارایی فيزیكی چندانی ندارند، در نتيجه عملا امكان تامين مالی از طریق بازار 
سرمایه برای این گروه از شرکت ها وجود نداشت. هلدینگ ها و شرکت های 
سرمایه گذاری تاثيرگذاری زیادی بر روند بازار سرمایه دارند و مشكل تامين 
مالی آنها بر توســعه بازار تاثير مستقيمی می گذارد که خوشبختانه با ابتكار 
ســازمان بورس و اوراق بهادار در طراحی و انتشار اوراق مرابحه سهام، چالش 
این شرکت ها برطرف شده است. به گفته »فدایی«، نخستين ابزاری که برای 
تامين مالی شرکت ها طراحی شد، اوراق اجاره بود. برای استفاده از این ابزار، 
شرکت ها دارایی پایه برای مبنا قرار دادن انتشار اوراق را مشخص می کردند 
و در نهایت منابع جمع آوری شــده می توانست در هر محلی صرف شود. در 
حقيقت شرکت ها الزامی برای اینكه منابع را صرف خرید سهام کنند، وجود 
نداشت؛ هرچند که شــاید این گروه بخشی از منابع خود را به بازار سرمایه 
اختصاص می دادند اما هيچ دستورالعمل مشخص و یا اجباری بر این امر نبوده 
اســت. اوراق اجاره به نوبه خود با استقبال خوبی مواجه شد و طی سال های 
گذشته شرکت ها اوراق اجاره بسياری منتشر کردند، اما شرکت های هلدینگ و 
سرمایه گذاری نياز به اوراقی داشتند که در آن سهام به عنوان یک دارایی و مبنا 
شناخته بشود. او با اشاره به اینكه محدودشدن ظرفيت اعتباردهی کارگزاری ها 
به شــرکت های هلدینگ، یكی دیگر از مشكلاتی بود که در تامين مالی به 
شيوه های قدیمی، به وجود می آمد، گفت: شرکت های کارگزاری از شبكه بانكی 
وام دریافت کرده و آن را به نياز تامين مالی مشتریان خود اختصاص می دهند 
که با توجه به ظرفيت محدود آنها، زمانی که اعتبار به شرکت های هلدینگ 
تخصيص داده می شــد، سهامدار خرد ســهم کمی از این ظرفيت به دست 
می آورد. در گذشــته برای دارایی های مختلف اوراق مرابحه منتشر می شد، 
به طور مثال زمانی که شــرکت توليدی، خواهان خرید دارایی بود، اقدام به 
انتشــار اوراق مرابحه کرده و دارایی را به طور اقساطی خریداری می کرد، اما 
در اوراق مرابحه سهام، شرکت هلدینگ و سرمایه گذاری که قصد تامين منابع 
با خرید سهام دارند، پس از انتشار اوراق منابع جمع آوری شده را با یک نرخ 
سود مشخصی به دارندگان اوراق بازپرداخت خواهند کرد. وی با اشاره به اینكه 
اعتباردهی کارگزاری ها برای مدت زمان کوتاهی بوده، بيان کرد: در حقيقت 
شرکت ها با خرید سهام، اعتبار بلندمدتی را دریافت خواهند کرد؛ همچنين 
بخشی از نياز شرکت ها به منابع مالی از روی شبكه کارگزاری برداشته می شود 
و در نهایت تمام منابع حاصل از انتشــار این اوراق صرف خرید سهام خواهد 
شد. این ابزار بدهی در خدمت بازار سهام قرار خواهد گرفت و در زمانی که بازار 
سرمایه روند رو به رشدی دارد، این ابزار به منظور تامين مالی برای شرکت ها 
به کار گرفته می شود. مزیت عمومی این ابزار همانند سایر اوراق بدهی بوده که 
از جمله آن می توان به تامين مالی بلندمدت، هزینه مقرون به صرفه در بحث 
ماليات و... اشاره کرد. در کنار این موضوع دارای مزیت های منحصر به فردی 
است که از جمله آن می توان به نبود الزام در دارایی پایه اشاره کرد. به عقيده 
مدیرعامل تامين سرمایه دماوند، دارایی  پایه ای که در اوراق اجاره به کار گرفته 
می شود باید دارای ویژگی های خاصی باشد تا کميته فقهی سازمان بورس آن 
اوراق را تایيد کند، اما در اوراق مرابحه نيازی به دارایی پایه نيست و تنها الزام 

صرف منابع در خرید سهام پذیرفته شده در بورس و فرابورس است.

خبرنــامه

فرصت امروز: شاخص کل بورس تهران در هفته دوم اردیبهشت ماه وارد 
ســطح 2.5 ميليون واحد شــد و بازدهی هفتگی ٦.3 درصدی را به ثبت 
رســاند. هرچند روند صعودی شاخص کل در آخرین روز معاملاتی هفته 
گذشته متوقف شد، اما شاخص هم وزن به صعود خود ادامه داد و رشد 8.8 

درصدی را از خود به جا گذاشت.
هفته  گذشته، یكی از پرمعامله ترین هفته های بورس تهران در یک سال 
گذشــته بود. نماگر اصلی بورس علی رغم ریزش بيش از 3 هزار واحدی 
در روز چهارشنبه در پایان در ارتفاع 2 ميليون و 5۱۴ هزار و ٦80 واحد 
ایســتاد و نسبت به آخرین روز معاملاتی هفته نخست اردیبهشت، ۱۴9 
هزار و 39۱ واحد بالا تر ایستاد که بازدهی هفتگی ٦.3 درصدی را شكل 
داد. شاخص هم وزن نيز در پایان معاملات هفته گذشته ٦9 هزار و 392 
واحد بالا تر ایســتاد و بازدهی مثبت 8.8 درصدی را ثبت کرد. ميانگين 
ارزش معاملات بازار سهام 88 هزار و 52 ميليارد تومان بود که 28 درصد 
کمتــر از هفته پيش بود. ميانگين ارزش معامــلات خرد نيز 2۱ هزار و 
۱2۱ ميليارد تومان بود که نسبت به رقم ۱7 هزار و ٦27 ميلياردی هفته 
پيشــين، رشد 20 درصدی داشته اســت. در این هفته همچنين شاهد 
تداوم ورود پول حقيقی به بازار بودیم. در مجموع کل هفته 7 هزار و ٦2٦ 
ميليارد تومان پول حقيقی به بورس وارد شد و ميانگين روزانه ورود پول 
حقيقی به هزار و 525 ميليارد تومان رسيد که نسبت به هفته قبل، رشد 
۱0٦ درصدی را نشان می دهد. ميانگين ارزش صف های فروش در هفته 
اخير 5۱ ميليارد تومان بود که از ميانگين هفته  پيشين 2۴ ميليارد تومان 
معادل 32 درصد کمتر بود. بالاترین رقم فروش هفته با 83 ميليارد تومان 
در روز چهارشنبه ثبت شــد. ميانگين ارزش صف های خرید نيز 2 هزار 
و 509 ميليــارد تومان بود که از ميانگين هفته قبل از آن، 95۱ ميليارد 
تومان معادل ٦۱ درصد بيشــتر شد. بالاترین رقم هفته با 3 هزار و 338 

ميليارد تومان در روز سه   شنبه به ثبت رسيد.
چرخش بورس به کوچک ترها

شاخص کل بورس تهران در اولين روز معاملاتی از هفته دوم اردیبهشت 
ماه با ثبت رشد 3.۱ درصدی، مقاومت 2.۴ ميليون واحدی را شكست و 
در یک قدمی مرز 2.5 ميليون واحد قرار گرفت. در جریان دادوستدهای 
شــنبه، 2 هزار و 89 ميليارد تومان پول حقيقی به بورس تزریق شد که 

این رقم از ۱9 مردادماه ۱399 بی ســابقه بود. ارزش معاملات خرد سهام 
نيز به ۱۴ هزار و ۱20 ميليارد تومان رسيد که این ميزان هم از 22 آذرماه 
۱399 بدین سو سابقه نداشــت. نماگر اصلی بورس سپس در معاملات 
یكشــنبه ۱.٦8 درصد و در معاملات دوشنبه 0.05 درصد افزایش یافت 
تا حرکت پلكانی بورس تهران در هفته گذشــته به ســمت پایين باشد. 
نماگر اصلی تالار شيشه ای سپس در معاملات روز سه شنبه ۱.52 درصد 
افزایش یافت تا وارد کانال 2.5 ميليون واحد شود. با این حال، در آخرین 
روز معاملاتی هفته با ریزش 3 هزار و ٦5۱ واحدی )معادل 0.۱5 درصد( 
مواجه شد و در پایان هفته در سطح 2 ميليون و 5۱۴ هزار و ٦80 واحد 
ایستاد تا با رشــد ۱۴9 هزار و 39۱ واحدی، بازدهی هفتگی مثبت 3.٦ 

درصدی را ثبت نماید.
همچنين نماگر هم وزن بازار به دنبال رشــد ۱.8۴ درصد، ۱.95 درصد 
و ۱.03 درصد در ســه روز ابتدای هفتــه، 2.۴8 درصد در معاملات روز 
سه شنبه و ۱.2۴ درصد در معاملات چهارشنبه بالا آمد و تا تراز 855 هزار 
واحد پيشروی کرد. بدین ترتيب، نماگر هم وزن با افزایش ٦9 هزار و 392 
واحدی در هفته دوم اردیبهشــت توانست بازدهی مثبت 8.8 درصدی را 
تجربه کند. در آن سوی بازار سرمایه در بازار فرابورس نيز شاخص کل در 
پایان هفته در سطح 3۱ هزار و 9٦٦ واحد ایستاد. همانطور که اشاره شد، 
در این هفته 7 هزار و ٦2٦ ميليارد تومان پول حقيقی به بورس وارد شد 
و ميانگين روزانه ورود پول حقيقی به هزار و 525 ميليارد تومان رسيد که 

نسبت به هفته قبل، ۱0٦ درصد افزایش داشته است.
سقف شــكنی هر سه نماگر اصلی بازار سرمایه در سال ۱۴02 در حالی 
ادامــه دارد که بازدهی نماگر هم وزن و فرابورس آشــكارا بالاتر از بازدهی 
نماگر اصلی قرار دارد. شــاخص کل بورس تهران پس از آنكه در فروردین 
ماه ۱۴02 از سقف سال ۱399 عبور کرد، در حال حاضر ۱9 درصد بالاتر 
از این ســقف تاریخی ایستاده است؛ در حالی که شاخص هم وزن تا پایان 
معاملات روز دهم اردیبهشــت ماه توانست رشد 53 درصدی را از سقف 
سال ۱399 ثبت نماید و شاخص کل فرابورس نيز ۴۱ درصد بالاتر از این 
قله تاریخی بایستد. آنچه از سبقت کوچک ترهای بازار سرمایه حكایت دارد.

رفتار هیجانی در بازار سهام
یک فعال بازار ســرمایه با اشــاره به رونق این بــازار طی هفته های 

گذشــته می گوید: ورود نقدینگی به بازار سرمایه کاملا مشهود است و 
اگرچه بازار سرمایه در هفته های گذشته رشد قابل توجهی داشته، اما 
معتقدم بازار سهام در مقایســه با بازارهای رقيب هنوز پتانسيل رشد 
دارد. برای اثبات این ادعا کافی اســت تا ارزش دلاری بازار سرمایه و 
بازارهای رقيب در سال های اخير مورد بررسی قرار گيرد. با این تفاسير 
در کوتاه مدت نباید نگران خروج نقدینگی از بازار ســهام بود. البته با 
توجه به ســياليت پول، طبيعی اســت که بعد از یک رشــد مقطعی، 
بخشــی از نقدینگی از بازار سهام خارج شــود و نمی توان مانع خروج 
نقدینگی از این بازار شــد؛ مگر آنكه ســعی کنيم سرمایه گذاران را به 
سمت سرمایه گذاری بلندمدت و غيرمستقيم سوق دهيم تا با فعاليت 
نهادهای تخصصی تر و حرفه ای تر در بازار، فعاليت های ســفته بازانه در 

بازار سهام کاهش یابد.
»ســعيد جمالی« به برخی از رفتارهای هيجانی در بازار ســهام اشاره 
می کنــد و در گفت وگو با پایگاه خبری بازار ســرمایه )ســنا( می افزاید: 
مشــكل اینجاســت که برخی از سرمایه گذاران با مشــاهده رشد قيمت 
ســهام مجددا اقدام به رفتارهای هيجانی می کنند. در نظر داشته باشيد 
که هنوز تاثير تورم و افزایش قيمت ها در صورت های مالی شــرکت ها و 
صنایع بورسی نمایان نشده است و سرمایه گذاران حرفه ای بازار به خوبی 
می دانند که باید از این فرصت ها برای انتخاب ســهم مناســب و بنيادی 
استفاده کرد. اميدواریم تازه واردهای بازار و اشخاصی که آشنایی کمتری 
بــا دانش مالی دارند، یا به صورت غيرمســتقيم و از طریق صندوق های 
ســرمایه گذاری و ســبدگردان ها اقدام به فعاليت در این بازار کنند و یا 
اگر قصد سرمایه گذاری مســتقيم دارند، روی سهم های بزرگ و بنيادی 
بازار ســرمایه گذاری کنند تا ریسک کمتری متوجه آنان شده و در آینده 
شاهد خروج نقدینگی کمتری از بازار سرمایه باشيم. به گفته مدیرعامل 
کارگزاری ســپهر باستان، با توجه به جریان ورود نقدینگی به بازار سهام 
و بــروز برخی رفتارهای هيجانی و تشــكيل صف های خرید در بعضی از 
نمادهای کوچک و متوسط بازار، اميدواریم این روزها متوليان بازار سرمایه 
و مدیران نهادهای تخصصی و... از هر فرصتی برای اطلاع رسانی، ترغيب 
و تشویق مردم به سرمایه گذاری غيرمستقيم در بورس و ارتقای فرهنگ 

سرمایه گذاری استفاده کنند.

دماسنج اصلی تالار شیشه ای وارد کانال 2.5 میلیون واحد شد

رشد 2 برابری ورود سرمایه به بازار سهام

با ورود به فصل گرما و افزایش مصرف برق کشور، بروز پدیده خاموشی 
به هيچ وجه دور از انتظار نيســت و با توجه به کمبود بارش ها در ماه های 
گذشــته به نظر می رسد دامنه این خاموشــی در سال ۱۴02 گسترده تر 
باشــد. در همين زمينه، مدیرعامل شرکت برق  منطقه ای تهران می گوید: 
همه ســاله همزمان با فرا رسيدن نيمه اردیبهشت ماه و گرم تر شدن هوا، 
موضوع اهميت مصرف انرژی برق و عبور از دوره اوج بار تابســتان مطرح 
می شود و وزارت نيرو با اعلام رسمی برنامه های مدیریت بار، اقداماتی را به 
انجام می رساند، اما امسال وزیر نيرو از پاداش 20 برابری مشترکان خانگی 
رونمایی کرد؛ پاداشی که در نوع خود بی سابقه بوده و همه نگاه ها به کم و 

کيف این پاداش بر صرفه جویی مصرف است.
»حبيب قراگوزلو« در گفت وگو با »ایســنا« با بيان اینكه براســاس این 
مدل پاداش که با هدف صرفه جویی در انرژی برق و کاهش مصرف مطرح 
شده است در صورتی که مشترکان بتوانند ميزان مصرف خود را به نسبت 
دوره قبل کاهش دهند تا 20 برابر قيمت فروش برق به مشترکان پاداش 
دریافــت می کنند، اظهار کرد: این در حالی اســت کــه در صورت توجه 
جدی مشــترکان به مصرف به اندازه در تابســتان امسال می توانند ارقام 
قابل توجهی به عنوان پاداش دریافت کنند. براساس اعلام وزیر نيرو، این 
پاداش به صورت نقدی است و در دوره های مصرف بعدی مشترکان از مبلغ 
صورت حســاب آنها کم می شود. به این ترتيب فرصت صرفه جویی فرصت 
ارزشــمند رایگان کردن قبض برق به حساب می آید و به نظر می رسد در 
این روزهایی که تامين مخارج گوناگون زندگی به یكی از دغدغه های اصلی 
مردم تبدیل شــده است، خبر دریافت پاداش صرفه جویی خبر خوشی به 

حساب آید.
مدیرعامل شرکت برق  منطقه ای تهران در ادامه با تاکيد بر اینكه بررسی ها 
نشان می دهد صنعت برق در سال گذشته البته در ابعاد محدودتری اجرا 

شد که بسياری از مشترکان تبليغات 5=۱ را به خاطر دارند، افزود: در این 
تبليغات وعده پاداش پنج برابری نرخ برق برای صرفه جویی به مشترکان 
داده شــد و براساس آمار رسمی وزارت نيرو به صورت سرجمع مبلغ یک 
ميليــارد و 350 ميليارد ریال پاداش تحت همين عنوان پرداخت شــد ؛ 
وعده ای که وفا شــد و حتما عمل به وعده داده شــده به مردم، منجر به 

رغبت بيشتر برای همراهی می شود.
قراگوزلو با بيان اینكه امســال هم وزارت نيــرو علاوه بر اینكه به وعده 
داده شده خود در همان سال جامه عمل پوشانيده، با افزایش چهار برابری 
پاداش سال گذشته، شــرایط همراهی بيشتر مردم را در تابستان امسال 
فراهم آورده اســت، گفــت: نكته ای که در این ميــان اهميت دارد تاثير 
مســتقيم این پاداش بر مشــترکان خانگی و مزایای غيرمستقيم بر سایر 
مشــترکان از جمله صنایع کشور اســت. به بيان دیگر در فصل تابستان 
به دليل در مدار آمدن بارهای سرمایشــی شامل انوع کولر در بخش های 
مختلف مصرف و همچنين افزایش مصارف چاه های کشــاورزی در فصل 

کشت، ميزان مصرف برق به ميزان چشمگيری افزایش می یابد.
وی ادامه داد: پيشنهاد پاداش چشمگير، مشترکان را ترغيب می کند که 
در مصرف خود دقت کنند و اینگونه علاوه بر اینكه مشترکان بدون تاخير، 
نتيجه همراهی خود را در قالب پاداش نقدی می بينند، سایر مشترکان به 
خصوص صاحبان صنایع که چرخ صنعت و رونق اقتصاد به واسطه همت 
آنان در جریان است می توانند از ظرفيت های صرفه جویی شده برای رونق 
و آبادانی ميهن اســتفاده کنند. در نتيجه مزیت پرداخت این پاداش صرفا 

متوجه مشترکان خانگی نبوده و کل کشور از آن بهره می برند.
مدیرعامل شــرکت برق  منطقه ای تهران با بيان اینكه تجربه کشورهای 
پيشرو در زمينه بهبود سواد انرژی و نهادینه شدن فرهنگ مصرف بهينه 
انرژی از جمله برق در جامعه نشان می دهد در صورت تعيين مشوق های 

انگيزشــی و در برخی موارد جرایم بازدارنده، پس از استمرار در یک دوره 
ســه تا پنج ساله، منجربه نهادینه شدن مصرف بهينه در فرهنگ عمومی 
جامعه می شود، گفت:  در این شــرایط در صورت اجرای خوب و کارآمد 
برنامه های انگيزشی، پس از مدتی، آموزه های مصرف در ذهن افراد جامعه 
بازتوليد شــده و بدون نياز به ایجاد مشوق های جدید، به عنوان یک رفتار 
موردپســند اجتماعی به مرحله عمل می رســد و تایيد اجتماعی افراد از 
رعایت الگوهای مورد پذیرش اجتماعی که به آن »فرهنگ عمومی« اطلاق 

می شود خود نيروی محرک برای استمرار آن است.
به گفته قراگوزلو، به هر حال کشور ما موضوع اصلاح بهينه مصرف انرژی 
و تغيير عادات بدمصرفی یكی از موضوعات مهمی است که باید به صورت 
جدی به آن پرداخته شــود تا کشــور را از قرار گرفتن در بحران بی پایان 
بدمصرفی خارج کند. همگان باید قدر انرژی حيات بخش و بدون جایگزین 
برق را بدانند؛ چراکه استمرار تامين این انرژی به خصوص در فصول گرم 
که ناترازی توليد و مصرف به چشم می آید از اهميت دوچندانی برخوردار 
شده و همراهی مردم می توانند زمينه آرامش و آسایش بيشتر مردم جامعه 

را فراهم آورد.
مدیرعامل شرکت برق  منطقه ای تهران در پایان صحبت هایش با اشاره 
به چهار برابر شــدن پاداش مشــترکان خوش مصرف برق، صرفه جویی را 
مترادف با قبض رایگان برق برای شــهروندان دانســت و گفت: همه ساله 
همزمان با فرا رســيدن نيمه اردیبهشــت ماه و گرم تر شدن هوا، موضوع 
اهميت مصرف انرژی برق و عبور از دوره اوج بارتابســتان مطرح می شود 
و وزارت نيرو با اعلام رســمی برنامه های مدیریت بار، اقداماتی را به انجام 
می رســاند، اما امســال وزیر نيرو از پاداش 20 برابری مشترکان خانگی 
رونمایی کرد؛ پاداشی که در نوع خود بی سابقه بوده و همه نگاه ها به کم و 

کيف این پاداش بر صرفه جویی مصرف است.

صرفه جویی مترادف با قبض رایگان برق است

4 برابر شدن پاداش مشترکان خوش مصرف برق
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بهترین محتواهای تبلیغاتی در اینستاگرام 

نویسنده: علی آل علی
ولخرجی در بازار عادتی است که نه تنها بازاریاب ها، بلكه مدیران را هم 
درگير خودش می کند. انگار که بدون صرف هزینه های گزاف در بازار هيچ 
اســتارت آپی به سرانجام نمی رسد. همانطور که در دنيای فوتبال برخی از 
باشگاه ها با بریز و بپاش تيم های کهكشانی می بندند، در عرصه تبليغات هم 
کلی از برندها دنبال چنين رویایی هستند. البته چنين رویاهایی هميشه 
به واقعيت بدل نمی شود؛ چراکه هزار و یک دليل برای ناکامی در تبليغات 
پولی وجود دارد. مثلا شرکتی را در نظر بگيرید که سراغ تبليغات در تيک 
تاک رفته اما این اپ در بازار هدفش اصلا خدمات ارائه نمی کند. بی شک 
چنين هزینه هایی نه تنها بی نتيجــه می ماند، بلكه موجبات خنده اهالی 

دنيای کسب و کار را نيز فراهم خواهد کرد.
تبليغات پولی حوزه ای نيست که شوخی بردار باشد. خب جایی که پای 
مبالغ، هرچند اندک، وسط باشد همه بازاریاب ها شش دانگ حواس شان را 
جمع خواهند کرد. فكر می کنم حالا دیگر خيلی خوب بدانيد چرا برخی 
از مدیران در برابر پيشنهاد تبليغات پولی مقاومت سختی نشان می دهند، 

مگر نه؟
ما در این مقاله قصد داریم شما را با بهترین پلتفرم های آنلاین برای تبليغات 
پولی آشنا کنيم. بی شک اغلب شما درباره بازاریابی ارگانيک مطالب مختلفی 
به گوش تان خورده اســت. با این حال اگر با خودمان روراست باشيم، بدون 
تبليغات پولی هيچ خبری از موفقيت در بازار نخواهد بود. البته منظور ما در 
اینجا تبليغات بی هدف نيست. در عوض بازاریاب ها باید با برنامه ای کامل وارد 

گود شوند. وگرنه کلاه شان پس معرکه خواهد بود. 
اگر شما هم دوست دارید فهرستی از پلتفرم ها و روش های کليدی برای 
تبليغات پولی را دم دست تان داشته باشيد، در ادامه با ما همراه شوید. در 
پایان این مقاله شــما نه تنها پلتفرم های مناسب برای تبليغات را خواهيد 
شناخت، بلكه با برخی از اشتباهات رایج در این صنعت نيز آشنا می شوید. 

تبلیغات کلیکی: گزینه ای آشنا
تبليغات کليكی الگویی رایج در دنيای امروز محســوب می شود. در این 
روش کســب و کارها در ازای هر بار تماشا یا تعامل کاربران با تبليغ شان 
مبلغ مشخصی به موتورهای جست وجو پرداخت می کنند. مثلا وقتی در 
گوگل تبليغ می کنيد، با هر کليک کاربران بر روی لينک اصلی باید مبلغ 
مشــخصی به این غول آنلاین پرداخت کنيــد. از آنجایی که امروزه اغلب 
مردم از گوگل برای جست وجو در اینترنت استفاده می کنند، نام بردن از 

بقيه موتورها مثل یاهو یا بينگ بی معناست!
اگر فكر می کنيد تبليغات کليكی فقط به عامل پيشنهاد مالی بستگی 
دارد، احتمالا هيچ چيزی درباره مزایده های گوگل ادز نمی دانيد. در چنين 
مزایده هایی معيار اصلی برای انتخاب یک تبليغ نه پيشــنهاد مالی، بلكه 
کيفيت و ميزان رضایت کاربران از کمپين های قبلی است. جمع بين سه 
مورد بــالا در نهایت یک نمره نهایی برای برندها به همراه دارد. این نمره 

نهایی هرچه بالاتر باشد، شانس نمایش تبليغات نيز بالاتر می رود. 
یادتان باشــد، گوگل اصلا دوست ندارد موجب ناراحتی کاربرانش شود. 
پس اگر فكر کرده اید با محتوای معمولی امكان تاثيرگذاری بر روی کاربران 
را دارید، مسير را کاملا اشتباه آمده اید. نكته جالب دیگر اینكه گاهی اوقات 
تيم های بازاریابی محتوایی کاملا بی ربط پيش پای کاربران قرار می دهند. 
این در صورتی اســت که شما به راحتی در گوگل ادز امكان تعيين دامنه 
مخاطــب هدف تان را دارید. پس قبل از اینكه با عجله تبليغ تان را تحویل 
گوگل دهيد، کمی به مخاطب هدف تان هم فكر کنيد. در این مرحله شما 
باید جواب یک سوال ســاده را بدهيد: تبليغ تان برای چه کسانی جذاب 

خواهد بود؟
جواب سوال بالا در واقع مخاطب هدف تان را شكل می دهد. پس سعی 
کنيد جوابی کاملا منطقی به ســوال بالا دهيــد. وگرنه اوضاع تان به هم 

خواهد ریخت. 
شبکه های اجتماعی: مهمترین گزینه دنیا

شــبكه های اجتماعی فقط فضایی برای تعامل کاربران با هم نيســت. 
شاید شــما روزانه به لطف اینستاگرام یا توئيتر با دوستان دورتان ارتباط 
برقرار کنيد، اما بازاریاب ها دنبال کســب درآمد از این فضا هستند. البته 
درآمدزایی از شــبكه های اجتماعی به همين سادگی نيست؛ چراکه شما 
باید اول جــا پای تان در بازار را محكم کنيد. این امر بدون تبليغات پولی 

تقریبا شبيه رویایی خام خواهد بود. 
بی شک تبليغ در تمام شبكه های اجتماعی شبيه قمار خواهد بود. در این 
ســناریو شاید تا لحظه آخر حس آدم های برنده را داشته باشيد اما دست 
آخر چيزی جز شكست نصيب تان نخواهد شد. به همين خاطر ما در این 

بخش فرمول دیگری برای تان آماده کرده ایم. تنها کاری که در این بخش 
باید انجام دهيد، یک نظرسنجی کوتاه از مشتریان وفادارتان است. معمولا 
در فرم های خرید بخشی تحت عنوان »شيوه آشنایی با برند« درج می شود. 
اگر در شبكه های اجتماعی فعاليت دارید، از مشتریان درباره پلتفرمی که 
نظرشــان را جلب کرده، سوال کنيد. به زبان خودمانی، شما باید بفهميد 

مشتریان در کدام شبكه اجتماعی شما را دیده اند.
بعد از اینكه مسئله بالا حل شد، دیگر راه درازی تا موفقيت باقی نمانده 
است. در ادامه مسير باید استفاده از ترندهای داغ و دست اول را در ذهن 
داشته باشيد. چنين ترندهایی به شما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب 

هدف کمک می کند. خب اگر کسی را سراغ دارید که شيفته برندهایی با 
محتوای بازاریابی معمولی است، ما را هم بی خبر نگذارید. 
ادرول )Adroll(: پلتفرمی تازه نفس!

تا اینجای کار درباره دو گزینه تقریبا شــناخته شده در دنيای تبليغات 
حرف زدیم. با این حال قرار نيست همه چيز مطابق انتظارتان پيش برود. 
این روزها کلی پلتفرم تخصصی برای تبليغات راه اندازی شده که هوش از 
سر هر بازاریابی می برد. ما در این بخش قصد داریم نگاهی به یک ابزار تازه 
در دنيای تبليغات داشته باشيم. این پلتفرم ادرول نام دارد. سيستم کار در 
این پلتفرم بی نهایت هوشــمندانه است. بر این اساس ادرول تمام ترافيک 

سایت تان را مدیریت کرده و براساس مدت زمان حضور هر کاربر در سایت 
و بخش هایی که زیر و رو می کند، تبليغات شخصی ســازی شده تحویلش 

می دهد. ماجرا جالب شد، نه؟
شخصی سازی تبليغات از آن دست ترندهایی است که هيچ وقت قدیمی 
نمی شود. شما را نمی دانم، ولی من که هميشه حرصم از مشاهده تبليغات 
یكدست درمی آید. خب مگر همه آدم ها در دنيا یک سليقه یكسان دارند 
که این همه تبليغ شــبيه به هم به پسُت مان می خورد؟ جواب سوال بالا، 

وقتی ابزاری مثل ادرول، دم دستان باشد، هميشه منفی خواهد بود. 
ادامه در صفحه آخر

تبلیغات پولی در کدام پلتفرم ها جواب می دهد؟
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به قلم: کارولین مارا
نویسنده حوزه کسب و کار

مترجم: امير آل علی
اگر بخوایم نگاهی واقع بينانه نسبت به شبكه های اجتماعی داشته باشيم، 
بدون شــک اینستاگرام یكی از سه شبكه برتر در جهان پس از فيس بوک 
و یوتيوب محســوب می شــود. در این زمينه جدیدترین آمارها حاکی از 
آن اســت که بيش از 8۱ درصد افراد برای خرید در این شــبكه جست و 
جوهای خود را انجام می دهند. این آمار بالاتر از هر شــبكه دیگری بوده 
و این موضوع به خوبی نشــان می دهد که تا چه اندازه اینستاگرام، بستر 
فوق العاده ای برای فعاليت های تجاری محســوب می شود. با این حال نوع 
فعاليت برندها با صفحه  های شخصی، تفاوت هایی را دارد و برای موفقيت، 
لازم است تا به دنبال توليد تاثيرگذارترین نوع محتواها باشيد. در این رابطه 
هفت مورد انتخاب شــده است که تمامی آنها بررسی خواهد شد. نكته ای 
که باید به آن توجه داشته باشيد این است که ميزان استفاده از شبكه های 
اجتماعی در هيچ سالی با رکود مواجه نشده و این موضوع خود به خوبی 

نشان می دهد که فعاليت در آنها تا چه اندازه حياتی است. 
1-محتواهای کاربران

درواقــع این موضوع در صدر قرار دارد و دليل این امر نيز به این خاطر 
است که چنين اقدامی باعث خواهد شد تا مخاطب از این موضوع که صرفا 
بازدیدکننده اقدامات شما باشد، خارج خواهد شد. درواقع امروزه مهمترین 
معيار موفقيت صفحات در هر شبكه ای، نرخ تعامل آنها محسوب می شود. 
تحت این شرایط شما باید ضمن ایجاد تمایل و تشویق افراد به توليد محتوا 
برای شما، حمایت های لازم را انجام داده و آنها را به اشتراک بگذارید. در 
این زمينه بررسی کمپين های موفق برندها )خصوصا آنهایی که در حوزه 
شما هستند(، باعث خواهد شد تا نسبت به اقداماتی که باید انجام شود، به 
درک لازم دست پيدا کنيد. نكته مهم در این بخش این است که در کنار 
جایزه دادن به تمامی شرکت کنندگان، حالت مسابقه ای هم داشته باشيد 
و یک یا چند جایزه بزرگ را نيز تعيين نمایيد. این امر باعث خواهد شــد 
تا ضمن شرکت کردن افراد بيشتر، کيفيت کار نيز ارتقا پيدا کند. در این 
زمينه بالاترین حد نتایج را زمانی به دســت خواهيد آورد که برای توليد 
محتوا، محصول شــما نياز باشد. تحت این شرایط در زمينه فروش نيز با 
رشــد قابل توجهی مواجه خواهيد شد.برای افزایش بازدید کمپين خود و 
کسب نتایج حداکثری از تبليغ کردن خصوصا توسط اینفلوئنسرها، غافل 
نشوید. خوشبختانه در دو سال اخير اینستاگرام قابليت های مختلفی برای 
حســاب های تجاری ایجاد کرده اســت که باعث خواهد شد تا بتوانيد با 

پرداخت هزینه، بازدید بيشــتری برای محتواهای خود به دست آورده و 
شانس دیده شــدن بالاتری را داشته باشيد. به همين خاطر تفاوتی ندارد 
که در حال حاضر تعداد دنبال کنندگان واقعی شــما چقدر اســت. بدون 
شک شما می توانيد یک کمپين پرطرفدار را در هر لحظه ای داشته باشيد. 

2-محتواهای تعاملی
از دیگر مواردی که باید به آن توجه داشــته باشيد، محتواهای تعاملی 
اســت. در این فعاليت ها شــما از مخاطب می خواهيد که اقدامی را انجام 
دهد. برای مثال نظرســنجی ها یكی از نمونه های رایج محسوب می شود. 
نكته ای که در این بخش باید به آن توجه داشــته باشــيد این اســت که 
محتواهای ســرگرم کننده، شانس تعامل بالاتری را نيز به همراه دارند. در 
این زمينه ابزارهای مختلفی وجود دارد که براساس نياز شما، محتواهای 
تعاملی متنوعی را ایجاد می کنند که Sock Club یكی از آنها محسوب 
می شود. برای درک بهتر اقداماتی که در این بخش باید انجام شود، توصيه 
ما این است که نگاهی به اقدامات انجام شده از سوی دیگران داشته باشيد. 

3-سبک زندگی 
در این بخش اگر شما بتوانيد یک سبک زندگی جذاب را معرفی کنيد 
که لازمه آن اســتفاده از محصولات شما می باشــد، باعث خواهد شد تا 
بتوانيد فروش بســيار خوبی را تجربه کنيد. برای مثال استيال بوهو، یک 
سبک جدید در لباس پوشيدن محسوب می شود که باعث شد تا بسياری 
از برندها با تكيه بر آن بتوانند موفقيت خوبی را به دســت آورند. در این 

زمينه نشــان  دادن کاربرد محصولات در زندگی روزمره، باعث می شود تا 
حس خوبی در مخاطب شــكل گيرد. برای مثال نشان دادن یک لباس بر 
روی رگال، اگرچــه جذابيت های خاص خــود را دارد با این حال اگر یک 
ویدئــوی کوتاه از فردی که آن را پوشــيده و در خيابان قدم می زند و یا 
کارهای روزمره خود را انجام می دهد، تهيه نمایيد. بدون شک تاثيرگذاری 
فعاليت شــما به مراتب بيشتر خواهد بود. در این زمينه برند نایک بسيار 
موفق بوده و تلاش کرده اســت تا در پشــت هر محصول، یک داستان را 
روایت کند که خود بيانگر سبک زندگی ورزشكاران مختلف می باشد. در 
این زمينه فراموش نكنيد که داستان سرایی، یک اقدام کاملا تاثيرگذار در 

علم بازاریابی محسوب می شود. 
4-نحوه استفاده 

در ایــن مدل از محتواها یک نفر نحوه اســتفاده از محصول را همراه با 
تكنيک هــای مختلف، آموزش می دهد. این موضوع باعث خواهد شــد تا 
افــراد به خوبی بتوانند با محول موردنظر، ارتباط برقرار کرده و تردیدهای 
کمتری نسبت به خرید داشــته باشند. نمونه بارز این موضوع را می توان 
در محصولات آرایشی مشاهد کرد که در آن یک نفر از خود حين آرایش 
کــردن فيلمی گيرد و نكات مهــم را بازگو می کند. در این بخش با توجه 
به این امر که افراد می توانند خود را به جای فرد روایت کننده قرار دهند، 
بدون شک تاثيرات بسيار خوبی را دریافت خواهيد کرد. در این بخش اگر 
بتوانيد تكنيک های جدید را هم یاد بدهيد، بدون شک شانس بالایی برای 

رفتن به اکسپلور و دیده شدن انفجاری، خواهيد داشت. 
5-پشت صحنه 

ایــن امر کــه یک اقدام چه مراحلی را طی کرده اســت، بدون شــک 
جذابيت هــای بالایــی را به همراه دارد. درواقع در پشــت صحنه معمولا 
اتفاقات جالبی رخ می دهد و افراد تمایل دارند که اطلاعات بيشتری داشته 
باشند. به همين خاطر نمایش پشت صحنه اقدامات، بدون شک تاثيرگذار 
خواهد بود. در این بخش نكته ای که باید به آن توجه داشــته باشيد این 
است که شما برای پشت صحنه، می توانيد خلاقيت بالایی را خرج نمایيد. 
برای مثال در برخی از شــرایط گذاشتن یک استوری ساده، کاملا کارساز 
خواهد بود و در برخی از شرایط شما نياز دارید که یک ویدئوی جامع تهيه 
کنيد. درواقع توصيه می شود که در این مورد، خود را به یک اقدام محدود 
نكنيد. درواقع شــما حتی می توانيد مصاحبه هایی با افراد تيم خود داشته 
باشيد تا مخاطب بهتر با روند کارها آشنا شود. در این زمينه نمایش مراحل 
توليد، اقدامات روزمره شرکت و مراحلی که برای عكس برداری طی شده 

است در اعتمادسازی تاثيرگذار خواهد بود.
۶-جملات طنز و الهام بخش

قوی ترین حس جهان، خنده محسوب می شود و شما لازم است تا از آن 
در اقدامات تجاری خود اســتفاه کنيد. با این حال موفقيت در این بخش 
بســيار سخت بوده و شما باید بدانيد که با چه چيزی می خواهيد شوخی 
کنيد. در این زمينه اقدام بدون ریسک این است که از جملات طنز دیگران 
استفاده نمایيد. با این حال در این بخش تنها استفاده از طنز کافی نبوده 
و لازم اســت تا از جملات الهام بخش افراد تاثيرگذار حوزه کاری خود نيز 
غافل نشــده و اطمينان داشته باشيد که این موارد، با نرخ اشتراک گذاری 

خوبی همراه هستند. 
7-اسپانسری اینفلوئنسرها

به عنوان آخرین مورد لازم است تا از اینفلوئنسرها به عنوان پادشاهان 
شــبكه های اجتماعی نام برد. در این زمينه شــما می توانيد اسپانسر آنها 
باشيد. این امر باعث خواهد شد تا محصول شما توسط این افراد در معرض 
نمایش قرار گيرد. برای مثال یک بلاگر سفر می تواند تصویری از خود در 
حين بازدید از یک مكان با ساعت توليدی برند شما را منتشر نمایيد. در 
این زمينه تنها کافی است که تگ برند شما روی محصول نيز انجام شود 
تا شاهد افزایش چشمگير مخاطبان و در نهایت فروش خود باشيد. درواقع 
این موضوع به حدی مهم اســت که توصيه می شود که هر هفته، حداقل 

یک نمونه از این پست ها را داشته باشيد. 
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نویسنده: علی آل علی
در دنيا اعتماد حــرف اول و آخر را می زنــد. علاقه مندان به فوتبال تا 
وقتــی از اوضاع یک تيم مطمئن نشــوند، حتی بليت یک بازی آن را هم 
خریداری نمی کنند. چه برسد به پيش خرید کل بليت های فصل. این امر 
درباره دوســتداران ســينما هم مصداق دارد. اگر از فيلم بازهای حرفه ای 
باشــيد، خيلی خوب می دانيد بليت آثار کارگردان های شناخته شــده را 
بی هيچ حــرف و حدیثی باید پيش خرید کنيد. این امر بيشــتر از اینكه 
مربوط به کيفيت نهایی کار باشــد، در ارتباط بــا اعتماد آدم ها به طرف 
مقابل شان است. چنين تجربه ای برای برندهای بزرگی مثل اپل هم بدون 
هيچ کم و کاســتی رخ می دهد. خب اگر کســی را سراغ دارید که درباره 
خرید جدیدترین محصولات این برند شــک و تردید به دلش راه می دهد، 

ما را هم بی خبر نگذارید.
جلب اعتماد مشتریان به محصولات برند معمولا به عنوان یک معمای 
پيچيده در ذهن کارآفرینان خودنمایی می کند. البته ما در روزنامه فرصت 
امروز اصلا این موضوع را در قالب معما بررســی نمی کنيم. اگر نظر ما را 
بخواهيد، جلب اعتماد مشــتریان به محصولات شرکت بيشتر نوعی پازل 
است که باید هر قطعه اش را ســرجای خودش قرار داد. وگرنه همه چيز 
با مشــكل رو به رو می شود. ما در این مقاله قصد داریم راهنمایی جمع و 
جور برای حل این پازل به شما ارائه کنيم. پس با ما همراه باشيد تا یكبار 
برای هميشه پازل جلب اعتماد مشتریان به محصولات برند را حل کنيد. 

جلب اعتماد مشتریان: چطور و چگونه
وقتی صحبت از فروش بی دردســر محصولات به مشــتریان می شود، 
معمولا یک توصيه قدیمی هميشه ذهن آدم را به خودش مشغول می کند. 
اینكه »خودتان را جای مشتریان قرار دهيد« دست کمی از نصيحت های 
کليشه ای پيرمردها ندارد؛ همان نصيحت هایی که نه تنها شدنی نيستند، 
بلكه هزاران بار هم دست به دست شده و اهميتش را کاملا از دست داده 

است.
اجازه دهيد هميــن اول کار خيال تان را بابت اســتفاده از توصيه های 
قدیمی و کليشه ای راحت کنيم. اینجا هيچ خبری از کليشه ها نيست. در 
عوض ما یک راســت رفته ایم سراغ راهكارهایی که امتحان شان را در بازار 
پس داده اند. این شــما و این هم راهنمای پازل جلب اعتماد مشتریان به 

محصولات برند.
طراحی حرفه ای سایت: مشتریان با چشم شان خرید می کنند!

کابوس کرونا چند ماهی هست تا حد زیادی از سر مردم دنيا بيرون رفته 
و اميدواریم دیگر هيچ وقت مثل مهمان ناخوانده سر و کله اش پيدا نشود. 
با این حال عشــق و علاقه ای به خرید آنلاین حتی با بازگشت شرایط به 
حالت نرمال هم تغييری نمی کند. به طوری که حتی همين حالا هم مردم 
ترجيح می دهند خریدشــان را به طور آنلاین انجام دهند، نه با پرسه زنی 

در پاساژهای مختلف.
جلب اعتماد مشــتریان، آن هم در دنيایی کامــلا دیجيتالی، اصلا کار 
راحتی نيســت. اگر در حالب عادی امكان مشاهده محصولات از نزدیک 
یا حتی امتحان شان برای چند دقيقه هست، در تجربه خرید آنلاین اصلا 
از این خبرها نيست. به همين خاطر اعتماد مشتریان به برندهای آنلاین 

خيلی سخت جلب می شود. ماجرا حسابی پيچيده شد، نه؟
اولين فرمولــی که ما در این مقاله قصد معرفــی آن را داریم، طراحی 
حرفه ای سایت است. در فقدان فروشگاه هایی که مشتریان یک دل سير در 
آن گشت بزنند، این سایت ها هستند که تلافی کار را درمی آورند. البته به 

شرط اینكه سایت تان ساختار درست و درمانی داشته باشد. 
وقتی درباره یک ســایت ایده آل حرف می زنيم، اول از همه باید سراغ 
قالبش رفت. ماموریت شما در این بخش ایجاد تعادل ميان سادگی سایت 
و هماهنگی اش با ســئو خواهد بود. راستش را بخواهيد، این روزها مردم 
ميانه خوبی با طرح های شلوغ ندارند. به همين خاطر بهتر است دور چنين 
ایده هایی را خط بكشــيد و در عوض ســراغ قالب های مينيمال بروید. از 
طرف دیگر، انتخاب قالب هایی تا حد امكان کم حجم سرعت بارگذاری را 
حسابی افزایش می دهد. چنين نكته ای به نوبه خودش وضعيت سئو سایت 

را مثل موشک به بالا پرتاب خواهد کرد. 
بعد از اینكه مرحله بالا را پشــت سر گذاشــتيد، نوبت به بحث محتوا 
می رسد. بی شــک هيچ ســایتی با محتوای متعلق به عهد حجر اعتماد 
مشتریان را جلب نمی کند. در عوض سایت هایی که هميشه محتوای تازه 
دارند، مثل سوپراســتارهای ســينمایی در کانون توجه خواهند بود. پس 
برای اعتماد مشتریان هم که شده، دستی به سر و گوش تيم بازاریابی تان 
بكشــيد. تمرکزتان هم باید روی توليد محتوای بهتر باشد. مثلا با توليد 
محتوای آموزشــی در حوزه کاری تان به طور خودکار توجه هزاران کاربر 

کنجكاو را جلب خواهيد کرد؛ به همين راحتی.
آخرین نكته درباره سایت به بحث امنيت سایبری مربوط می شود. این 

روزها خيلی از مشــتریان در سایت برند مورد علاقه شان ثبت نام کرده و 
اطلاعات مهمی را آنجا درج می کنند. بنابراین اگر فقط یكبار هم که شده 
بخشی از اطلاعات آنها به سرقت برود، دیگر پشت گوش تان را دیدید آنها 
را هم خواهيد دید. اميدوارم از حرف ما ناراحت نشــوید، اما بحث امنيت 
سایبری کاری نيست که کسانی مثل من و شما از پس آن برآیند. پس قبل 
از اینكه به خودتان زحمت دهيد، سراغ همكاری با تيم های متخصص در 
این زمينه بروید. اینطوری کارتان خيلی راحت جلو می رود و دیگر مشكلی 

از این نظر نخواهيد داشت. 
طراحی شیوه پرداخت امن و راحت: جایی که همه نگران هستند

تا حالا چند بار فقط به خاطر مسير پيچيده پرداخت هزینه سفارشات 
قيد آن را زده اید؟ این امر معمولا درباره خرید آنلاین بلای جان کارآفرینان 
است. هرچه باشد خرید حضوری خيلی مطمئن تر است. شما همان لحظه 
که محصولی را در دست دارید، پولش را پرداخت کرده و از فروشگاه بيرون 
می زنيد. با این حال بعد از خرید آنلاین تازه اســترس ها شــروع می شود. 
سوالاتی مثل »اگر این یک کلاهبرداری باشد، چه؟« مثل خوره ذهن آدم 

را اذیت می کند.
ایــده ما در این بخش در عين حال که ســاده به نظر می رســد، کمی 
تخصصی اســت. شما باید خيال مشــتریان را بابت شيوه پرداخت راحت 
کنيد. نكته اول تضمين امنيت اطلاعات بانكی آنهاست. شما را نمی دانم، 
ولی من که اصلا دوســت ندارم یک روز صبح بيدار شوم و ببينم به خاطر 

یک خرید ساده اینترنتی کل حسابم خالی شده است. 
اگر از ما می شــنوید، همكاری با بانک هــا و درگاه های پرداخت معتبر 
هميشــه بهترین روش برای جلب اعتماد مشتریان است. هرچه باشد در 
چنين مواردی نه تنها ریسک حملات سایبری کاهش پيدا می کند، بلكه 
شما هم بهانه ای دست مشــتریان برای فرار از خرید نمی دهيد. ماجرا به 

بخش هيجان انگيزش رسيد، نه؟
وقتــی درباره شــيوه پرداخت امن حــرف می زنيم، بایــد امری فراتر 
از همكاری با موسســات مالی معتبر را مدنظر قــرار دهيم. گاهی اوقات 
مشــتریان نگران تفاوت ميان ســفارش نهایی با آنچه در سایت دیده اند، 
هستند. در این صورت تا نگرانی آنها را رفع نكنيد، خبری از خرید نخواهد 
بود. حتی اگر این فرآیند به قيمت انتظارهای طولانی از ســوی مشتریان 

تمام شود، باز هم آنها این سختی را به جان می خرند!
توصيه ما در این بخش استفاده درست از سيستم مرجوعی سفارشات 
اســت. این روزها خيلی از خرده فروشی ها تا ۴8 ســاعت به مشتریان 
امكان بازگرداندن خریدشــان را می دهند. خب اگر چنين سياستی در 
فعاليت روزمره برندها شاهكار کرده، چرا در دنيای دیجيتال آن را پياده 
نكنيم؟ البته منظور ما راه اندازی یک شــعبه حضوری از کســب و کار 
نيســت. در عوض باید استراتژی روشــنی برای مرجوعی سفارشات دم 
دســت داشته باشيد. اینطوری خيال مشتریان بابت خرید راحتِ راحت 

خواهد شد. 
نمایش چهره ای انسانی: خداحافظی با هویت های بی روح

وقتی درباره برندی مثل تســلا یا کی اف ســی حرف می زنيم، معمولا 
چهره های مشخصی در ذهن آدم نقش می بندد. مثلا همين تسلا با چهره 
هميشه متعجب و کنجكاو ایلان ماسک به خاطر آورده می شود. در نقطه 
مقابل، کم نيســتند برندهایی که اصلا هيچ هویت انسانی ندارند. انگار که 

مشتریان از همان اول محكوم به تحمل یک ربات هستند. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم کسب و کارهای آنلاین باید بيشتر 
از بقيه دنبال نمایش چهره ای انسانی از برندشان باشند. هرچه باشد کسب 
و کارهای عادی در طول روز بارها و بارها با مشــتریان رو در رو می شوند. 
این وسط هم مشتریان بالاخره با چند تا مدیر یا کارمندان ملاقات خواهند 
داشت. اینطوری احساس امنيت نسبی در مشتریان ایجاد می شود. هرچه 
باشــد تعامل با انسان ها خيلی رضایت بخش تر از گپ و گفت با ربات های 

هوشمند است، مگر نه؟
شاید ایده ما در این بخش کمی زیاده روی باشد، اما راستش را بخواهيد، 
خيلی وقت ها نبود یک کارشــناس معمولی در شرکت ها مشتریان را یاد 
فيلم هــای آخرالزمانی می اندازد؛ همان فيلم هایــی که دیگر هيچ ردی از 
تمدن انســانی در آنها نيست و سناریو حول محور نبرد انسان ها با ربات ها 
می چرخد. پس به زور هم که شــده پای تعاملات انســانی را به کسب و 
کارتان بــاز کنيد. اینطوری دســت کم فرصتی برای اثرگــذاری بر روی 

مشتریان خواهيد داشت. 
کســب و کارهایی که هميشــه خودشان را پشــت لوگو یا شعارهای 
رنگارنگ قایم می کنند، معمولا ســيگنالی قــوی مبنی بر بی اعتمادی به 
مشتریان ارســال خواهند کرد. در عوض برندهایی که چهره مدیران شان 
هميشــه در رسانه ها و شــبكه های اجتماعی دیده می شود، حس خيلی 
بهتری در خریداران ایجاد می کنند. فكر می کنم معادله اصلی در این بخش 

خيلی ساده باشد؛ هرچه بيشتر چهره ای دوستانه و صميمی از خودتان به 
مشتریان نشان دهيد، اعتماد بيشتری جلب خواهيد کرد.

سرمایه گذاری بر روی خدمات مشتری: ترکیب روش های سنتی 
و هوشمند!

تــا حالا چند بار برای تان پيش آمده بعد از خرید در عرض چند دقيقه 
مشكل تان با استفاده از محصول حل شده باشد؟ در چنين شرایطی معمولا 
پای فروشــنده ها نيز وسط خواهد بود. اگر نظر ما را بخواهيد، اتفاقاتی که 
در حيطه خدمات مشتری روی می دهد، بهترین محک برای اعتمادسازی 
کسب و کارها خواهد بود. خب اگر کسی را سراغ دارید که به یک کسب 
و کار بدون تيم خدمات مشتری اعتماد می کند، ما را هم بی خبر نگذارید. 
ایــن روزها خيلــی از کارآفرینان دوســت دارند به هر قيمتی شــده 
کمپين های بازاریابی و تبليغات پرزرق و برقی داشــته باشــند. از آنجایی 
که مشــكلات مالی هميشــه دســت و پای کارآفرینان را بسته، معمولا 
بخش های گوناگون شــرکت به سود کمپين های مختلف قربانی می شود. 
اوليــن حوزه ای هم که در این ميان آســيب خواهد دید، همين خدمات 
مشتری اســت. انگار که خدمات مشتری اصلا اهميتی ندارد و به راحتی 

می توان آن را کنار گذاشت!
اجازه دهيد قبل از اینكه ســراغ راهكاری برای سرمایه گذاری درست بر 
روی خدمات مشتری برویم، اهميت آن را واکاوی کنيم. آخر هفته ای را در 
نظر بگيرید که با شور و شوق بالا برای کمی تفریح بليت بازی فينال ليگ 
قهرمانان را خریداری کرده اید. حالا اگر هنگام ورود به ورزشگاه بليت تان 

مشكل دار تشخيص داده شود، چه حسی خواهيد داشت؟
شما را نمی دانم، ولی من که اگر کلی پول بليت داده باشم، اصلا حاضر 
نيســتم عذر و بهانه ای از شــرکت موردنظر قبول کنم. این درست همان 
جایی است که کنكور بزرگ اعتمادسنجی برگزار می شود. اگر تيم فوتبال 
قصه مان یک بخش خدمات مشتری درست و حسابی داشته باشد، مشكل 
شما در عرض چند دقيقه حل خواهد شد. با این حال اگر همه چيز روی 
هوا باشد، احتمالا بازی محبوب تان را از دست خواهيد داد. بعد هم نهایتا 
با یک عذرخواهی ســاده و بازگرداندن بخشی از پول سر و ته هزینه هم 

می آید.
مثال بالا به خوبی اهميت خدمت مشتری را نشان می دهد. اگر یک برند 
خدمات مشتری استانداردی داشته باشد، دیگر مشكلی از نظر حل و فصل 
مشكلات مشتریان جلوی پایش نخواهد بود. هرچه باشد مشتریان ناراضی 
هم در صورت کمک مناسب دیگر شكایتی نخواهند داشت. چه بسا همين 

اقدام سریع شما موجب اعتماد بيشتر مشتریان شود.
حالا که اهميت خدمات مشــتری را درک کردید، باید نگاهی به شيوه 
درست سرمایه گذاری در این حوزه داشته باشيم. خب پيش خودتان فكر 

نكرده اید سرمایه گذاری بی فكر موفقيتی برای تان به همراه داشته باشد؟
پيشنهاد ویژه ما در این بخش استفاده از ربات های چت است. این ربات ها 
نه تنها در وقت شما و مخاطب تان صرفه جویی می کند، بلكه اوضاع تان از 
نظر حجم رســيدگی به مشكلات را نيز بهتر خواهد کرد. اینطوری با یک 
تير دو نشان می زنيد؛ هم مشتریان را راضی نگه می دارید، هم اینكه کلی 
وقت اضافه برای کارهای مهمتر در اختيارتان خواهد گذاشت. البته اگر از 
ما می شنوید، استفاده از یک کارشناس خبره برای رفع ارورهای احتمالی 

ربات های چت ایده بدی نخواهد بود. 
توضیح دقیق مشکلات: دلیل و منطق همیشه جواب می دهد

مواجهه با چالش های ریز و درشــت بخشــی از طبيعت دنيای کسب و 
کار اســت. انگار که یک برند بدون دغدغه و مشــكل خودش از هر غولی 

وحشتناک تر است!
شــاید فكر کنيد ایده بالا خيلی غيرمنطقی به نظر می رسد، اما ماجرا 
اصلا این طوری نيســت؛ چراکه کارآفرینان دیر یا زود در بازار با مشكلات 
گوناگون رو به رو خواهند شد. حتی استيو جابز هم بارها در مسير توسعه 
برند اپل با شكســت های بزرگ رو به رو شد. آنچه تفاوت ميان برندهای 
مورد اعتماد مشــتریان و نمونه های کليشــه ای را شــكل می دهد، نحوه 
مدیریت چالش ها و توضيح شــان برای مشتریان است. به زبان خودمانی، 

شما باید تک تک ایرادات را به طور شفاف برای مشتریان توضيح دهيد. 
وقتی یک برند مشــكلات را به زبانی ســاده برای مشــتریان توضيح 
می دهند، احساس همدردی آنها فعال خواهد شد. نتيجه امر هم در اغلب 
موارد وفاداری مشتریان به برند و حتی کمک شان به آن کسب و کار برای 

عبور از بحران است. باورکردنی نيست، نه؟
یادتان باشد شما باید مشكلات تان را به زبانی کاملا ساده برای مشتریان 
توضيح دهيد. پس یک لطفی به خودتان و دیگران کرده و دور اصطلاحات 
فنی را خط بكشــيد. اصلا فرض کنيد در یک کلاس درس هستيد و باید 
مبحثی را به دانشجویان توضيح دهيد که تا قبل از آن حتی روح شان هم 
ازش خبر نداشته است. اینطوری دیگر خبری از اصطلاحات فوق تخصصی 

در توضيح تان برای مشتریان نخواهد بود. 
گاهی اوقات کارآفرینان فكر می کنند با مخفی کاری به مشتریان لطف 
می کنند. این در حالی است که مشتریان چنين محاسباتی را مدنظر قرار 
نمی دهند. در عوض فورا به شما مشكوک شده و حتی دور برندتان را خط 

می کشند!
منابع:

https://www.noobpreneur.com/2023/04/18/how-
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/https://www.wyzowl.com/gain-customer-trust

فرصت امروز بررسی می کند

پازل جلب اعتماد مشتریان به محصولات برند
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اخبار

یادداشت وزیر فرهنگ در فضای مجازی در پی جدیدترین سفر استانی 
رئیس جمهور به خوزستان

اهواز - شــبنم قجاوند: محمدمهدی اســماعیلی وزیر فرهنگ در 
یادداشــتی در فضای مجازی ضمن اشاره به سفر استانی رئیس جمهور به 
خوزستان نوشت: »مهمترین شاخصه سفرهای استانی دولت گفتگوی بی 
واسطه با هموطنان در گوشه گوشه کشور است.« به گزارش روابط عمومی 
اداره کل فرهنگ و ارشاد اســامی خوزستان، در نوشته وزیر فرهنگ در 
فضای مجازی پس از سفر به خوزستان آمده است: »در جریان جدیدترین 
سفر رییس جمهور محترم به استان خوزستان به عنوان نماینده تام الاختیار 
دولت میهمان مردم خونگرم و صمیمی شــوش و کرخه بودم.  مهمترین 
شاخصه سفرهای استانی دولت گفتگوی بی واسطه با هموطنان در گوشه 

گوشــه کشور است. تاکید مستمر آیت الله رییسی بر حضور مسئولان در میان مردم و شنیدن مشکات و احیانا انتقادات ریشه در تصمیم 
جدی دولت مردمی در حل مشکات دارد.« گفتنی است، دیدار با خانواده سرلشکر شهید حسن درویشی از فرماندهان دفاع مقدس، حضور 
در یادمان شهدای فتح المبین، زیارت حرم مطهر حضرت دانیال نبی)ع(، بازدید از روند ساخت بیمارستان شهدای شوش و حضور در شورای 
اداری شهرستان های شوش و کرخه از برنامه های حضور وزیر فرهنگ و ارشاد اسامی به عنوان نماینده تام الاختیار رییس جمهور در استان 

خوزستان بود.

دبیر شورای عالی توسعه سواحل مکران:
طرح تدقیق سواحل باید مبنای مطالعات سواحل مکران باشد

قم- خبرنگار فرصت امروز: دبیر شورای عالی توسعه سواحل مکران 
گفت: طرح تدقیق ســواحل سازمان بنادر ودریانوردی  باید مبنای تمام 
پروژه هایــی مطالعاتی  در حال انجام  در ســواحل مکران قرار بگیرد. به 
گزارش روابط عمومی اداره کل بنادر و دریانوردی هرمزگان، "حســین 
دهقان" عصر شنبه نهم اردیبهشت ماه در بازدید از بندر شهید رجایی با 
اشاره به طرح تدقیق سواحل که توسط سازمان بنادر و دریانوردی انجام 
گرفتــه گفت : این طرح باید مبنای تمــام  پروژه های مطالعاتی  درحال 

انجام در سواحل مکران قرار گیرد.
 وی ادامه داد: باید اثر زیســت محیطی و هم استانداردهای مدیریت 

جامع سواحل به عنوان مشخصات مبانی اولیه طراحی و بارگذاری در منطقه مورد توجه قرار گیرد. نماینده ویژه رئیس جمهور در شورای 
توسعه سواحل مکران در ادامه با اشاره به اینکه توسعه سواحل مکران مورد تاکید رهبر معظم انقاب است، گفت: دولت سیزدهم گام های 
بلندی را برای توسعه سواحل مَکُران برداشته است که امیدواریم بتوانیم آن ها را عملیاتی کنیم. سردار دهقان گفت: طی سال های گذشته 
حوزه ســواحل مکران و بهره گیری از ظرفیت های اساسی دراین منطقه که می تواند سهم قابل توجهی در اقتصاد ملی به خود اختصاص 
دهد، مطرح شــده ولی نتیجه مطلوب نداشته است. به گفته دبیر شــورای عالی توسعه سواحل مکران؛ در دولت های گذشته یکسری از 
اقدامات اولیه صورت گرفته است اما بیشتر در زمینه توسعه اسناد بوده و منجر به کار خاص عملیاتی نشده که در دولت سیزدهم چند گام 
بزرگ برداشــته شده که امیدواریم بتوانیم آن ها را عملیاتی کرده و نتیجه مطلوب آن را در سطح محلی، ملی و فراتر از آن شاهد باشیم. 
وی بیان کرد: نخست هدف این است که برنامه بلند مدت توسعه ای داشته باشیم که صرف توسعه تنها این نباشد که اقدامات انجام شده 
در حد انجام موارد اسنادی  باشد بلکه در جنبه های مختلف اجتماعی، فرهنگی، بومی و زیست محیطی و به خصوص با یک نگاه فراملی 
آن را ببینیم. نماینده ویژه رییس جمهور در شورای توسعه سواحل مکران با اشاره به اینکه ما می توانیم این منطقه )سواحل مکران( را 
تبدیل به قطب »هاب« در چند زمینه در سطح منطقه و حتی بین الملل تبدیل کنیم، اظهار کرد: توسعه از این منظر که یک توسعه همه 
جانبه ای ببینیم. سردار دهقان اضافه کرد: همچنین براساس تجربه های گذشته ای که در بحث سرمایه گذاری صنعتی مثل عسلویه داریم، 
کاستی های آن دیگر در این منطقه تکرار نشود که این مهم در برنامه دیده شده و به گونه ای که ما مولفه هایی را مورد توجه قرار دادیم 

که تامین کننده توسعه مطلوب، متعادل و متوازن در زمینه های مختلف است.

 شهید ذوب آهنی، شهید شاخص سازمان بسیج کارگران 
و کارخانجات کشور

اصفهان - فایزه مرادیان: در آیین تجدید میثاق جامعه کار و تولید 
با آرمان های حضرت امام خمینی )ره( که ســه شــنبه ۵ اردیبهشت ماه 
در مرقد مطهر بنیانگذار جمهوری اسامی ایران برگزار شد، سردار شهید 
محمد کاظم زاده شهید ذوب آهنی شهید شاخص سازمان بسیج کارگران 

و کارخانجات کشور در سال ۱۴۰۲ معرفی شد .
در ایــن آیین با حضور ســیدصولت مرتضوی وزیر تعــاون، کار و رفاه 
اجتماعــی، معاونان و مدیران  ایــن وزارت خانه و همچنین مهدی کوهی 
مدیرعامل ذوب آهن اصفهان از لوح یادبود شهید شاخص سال رونمایی شد .
سردار شــهید محمد کاظم زاده در ۲ اردیبهشت سال ۱۳۲۸ در شهر 

قهدریجان استان اصفهان متولد شد. شهید کاظم زاده در سال ۵۳ به استخدام ذوب آهن اصفهان در آمد و در فضای کارگری با گروه های 
طاغوتی و سر سپرده به مباحثه و مبارزه می پرداخت. او با ارشاد و آگاه سازی کارگران توطئه های گروه های منحرف را افشا می نمود. سرانجام 

ایشان در دوم اردیبهشت ماه سال ۶۰ در قله ایمان کردستان به فیض شهادت نائل آمد.

جلسه شورای هماهنگی دامپزشکی استان مرکزی برگزارشد
اراک- فرناز امیدی: جلســه شــورای هماهنگی مدیران دامپزشکی 
استان با موضوع عملکرد سال گذشته، رویکرد های سال جدید و مرور سند 
تحول دامپزشکی برگزار شد. جلسه شورای هماهنگی مدیران دامپزشکی 
استان مرکزی با موضوعات فنی و اداری و ارزیابی سال گذشته و عملکرد 
اداره دامپزشکی شهرســتان ها در حوزه های فنی و معاونت سامت در 
محل سالن جلسات اداره کل دامپزشکی استان مرکزی برگزار شد. در این 
جلســه هر یک از معاونین و روسای ستادی اداره کل و همچنین روسای 
ادارات دامپزشــکی شهرستانی ضمن ارزیابی عملکرد یک ساله، گزارشی 
از اقدامات صورت گرفته در ســال گذشــته ارائه و نتایج بررسی عملکرد 

واحدهای مربوطه را در موضوعات مختلف تشریح کردند. دکتر محمد فتاحی در ادامه صحبت ها ضمن تقدیر و تشکر از زحمات همکاران 
ستادی و شهرستانی، در ادامه به طرح تشدید نظارت بر فرآورده های دامی در سال جدید اشاره کرد و افزود:  امسال هم این طرح مانند سال 
گذشته به بهترین نحو ممکن انجام گرفت و این امر با تاش های اکیپ های نظارتی سراسر استان محقق شد.  وی به لزوم پیگیری و انجام 
هر چه دقیق تر سند تحول دامپزشکی  و برگزاری اردوی جهاد دامپزشکی اشاره و تصریح کرد: لازم است روئسای ادارات بر انجام دستور 
العمل های اجرایی دامپزشکی در کلیه واحد ها نظارت کافی داشته باشند. مدیر کل دامپزشکی استان مرکزی به نظارت بر عملکرد واحد 
های مرتبط و تحت امر توسط روسای ادارات شهرستان تاکید کرد و افزود: این امر باعث افزایش بازدهی عملکرد واحدها می شود. وی ادامه 
داد: روسای هر اداره با توجه به ارزیابی عملکرد سال گذشته خود در راستای اصاح نواقص کاری و افزایش بهره وری تاش کنند. مدیرکل 
دامپزشکی استان مرکزی به شرایط کنونی کشور اشاره و بر نیاز به تاش و همدلی و همکاری بیشتر همکاران در جهت رفع مشکات مردم 
و بهره برداران تاکید کرد و افزود: تاش ما این است تا در امر صدور مجوز و پروانه های بهداشتی و همچنین مجور های صادرات فرآورده 

های دامی بیشترین همکاری صورت گیرد.

در پی وقوع حادثه ایستگاه پمپاژ شماره ۴ سد ایلام؛
جلسه کمیته مدیریت بحران در شرکت آب و فاضلاب استان ایلام برگزار شد

ایلام-هدی منصوری:به جهت بررسی نقاط قوت و ضعف در مدیریت حادثه آتش گرفتن تابلوهای برق ایستگاه پمپاژ  شماره ۴ سد ایام،  
کمیته بحران در شرکت آب و فاضاب استان ایام تشکیل و ابعاد  این حادثه از زوایای مختلف مورد بحث و بررسی قرار گرفت. مدیرعامل 
شرکت در این جلسه با بیان خدا قوت و خسته نباشید و تبریک گرامیداشت هفته کار و کارگر از همکارانی که احساس تکلیف کرده و پای 
کار بودند. تقدیر و تشکر نمود. پرویز ناصری اظهار داشت : در این حادثه با توجه به ابعاد گسترده آن، پیش بینی می شد آب شهر ایام  بیش 
از چندین روز دچار افت فشار یا قطعی گردد که با لطف و عنایت پروردگار، با تاش و کوشش جهادی تمامی مجموعه همکاران شرکت از 
نیروهای خدماتی گرفته تا مدیران و معاونین و همکاری سایر ادارات و ارگان ها  این حادثه به خوبی مدیریت و آب شهر ایام با کمترین قطعی، 
تامین شد. وی در ادامه ضمن تقدیر از دکتر بهرام نیا استاندار ایام و مدیرعامل و نیروهای شرکت توزیع برق استان گفت: بازدید و حضور 
میدانی  استاندار ایام باعث قوت قلب مجموعه شد و همچنین حضور اکیپ حوادث و اتفاقات شرکت توزیع برق نشان دهنده  هماهنگی و 

همکاری نزدیک شرکت های زیر مجموعه وزارت نیرو می باشد.
 مدیرعامل آبفای اســتان با بیان اینکه شــرکت هم بحران سیل و هم این حادثه را به خوبی مدیریت نمود، تصریح کرد: باید کمیته ای 
مســتقل، علت ابعاد این حادثه بررسی کند و لازم است بدنبال راهکارهایی جهت بهبود عملکرد شرکت باشیم. ناصری در پایان خواستار 
برآورد دقیق میزان خســارات و خرید تجهیزات جدید مورد نیاز شد. لازم بذکر است در ابتدای این جلسه مهندس مهرشاد سلیمان نژاد، 
مدیر دفتر مدیریت بحران و پدافند غیرعامل شــرکت نیز ضمن تقدیر و تشــکر از تمامی دست اندر کاران به جهت مدیریت این بحران به 
تحلیل و بررسی نقاط قوت و ضعف شرکت در این حادثه پرداخت و راهکارهای مورد نظر خود را جهت ارتقا کیفیت کار ارائه نمود. وی اظهار 
داشــت: تســریع در اطاع رسانی ، بحث کنترل ورود و خروج نیروها به محل حادثه، بحث تشکیل بانک اطاعات در همه تجهیزات، لزوم 
توجه به اصول ایمنی در طراحی ، اجرا و بهره برداری از تاسیسات، بحث رعایت قوانین، ساماندهی نیروهای انسانی و تشکیات از مهمترین 
راهکارهای ارتقا کیفیت عملکرد در شرایط بحران است لازم بذکر است در پایان این مراسم، مدیرعامل شرکت از نیروهای عملیاتی درگیر 

در این حادثه با اهدا لوح، تقدیر بعمل آورد.

برگزیدگان دختر مسابقات دانش آموز قرآن کریم تجلیل شدند
قم- خبرنگار فرصت امروز: مراســم تجلیــل از برگزیدگان دختر 
مسابقات قرآن، عترت و نماز ناحیه یک آموزش و پرورش قم در حرم مطهر 
حضرت فاطمه معصومه سام الله علیها برگزار شد. به گزارش پایگاه خبری 
آســتان مقدس حضرت معصومه ســام الله علیها، به همت امورفرهنگی 
خواهران آیین تجلیــل از برگزیدگان دختر مقطع متوســطه اول و دوم 
مسابقات قرآن، عترت و نماز ناحیه یک آموزش و پرورش قم در شبستان 
حضرت زهرا سام الله علیها حرم مطهر حضرت فاطمه معصومه سام الله 
علیها برگزار شد. در این مراسم که با حضور مدیران و معاونان اداره آموزش 
و پرورش ناحیه یک برگزار شد، عبدالله صادقخانی مدیر آموزش و پرورش 

ناحیه یک قم در سخنانی، به اهمیت توجه به قرآن در سنین نوجوانی تأکید کرد. این آیین تجلیل با حضور علی علیزاده قاری بین المللی قرآن 
و قرائت قرآن توسط دیگر قاریان ممتاز کشوری رنگ و بوی کاماً قرآنی داشت و خسروانجم نیز کارشناس و سخنران برنامه بود. در پایان این 

برنامه از برگزیدگان با اهدای هدایا و فیش تبرکی حرم حضرت معصومه سام الله علیها تجلیل به عمل آمد.

معاون بنیاد مسکن بوشهر: 
۳۰ پروژه عمران روستایی در استان بوشهر فعال است

بوشهر- خبرنگار فرصت امروز: معاون عمران روستایی اداره کل بنیاد 
مســکن انقاب اسامی استان بوشهر گفت: ۳۰ پروژه عمران روستایی در 
اســتان بوشهر فعال است. به گزارش روابط عمومی اداره کل بنیاد مسکن 
استان بوشهر؛ علی افرند اظهار داشت: هم اکنون ۳۰ پروژه عمران روستایی 
در ســطح روستاهای این استان فعال اســت. وی اضافه کرد: این پروژه ها 
شامل بهسازی معابر و دیوار حفاظتی با اعتبار ۱۲۰ میلیارد ریال از محل 
اعتبارات مسئولیت های شرکت ملی نفت )استانی و فاقد دهیاری( معاون 
عمران روستایی اداره کل بنیاد مسکن انقاب اسامی استان بوشهر بیان 
کرد: طی هشــت سال گذشــته پنج میلیون و ۳۶۸ هزار و ۳۴۴ مترمربع 

معادل ۶۷۱ کیلومتر با اعتبار ۲ هزار و ۴۱۰ میلیارد ریال از محل اعتبارات قیر رایگان و با مشارکت دهیاری ها آسفالت شده است. وی ادامه داد: 
اجرای این پروژه ها تأثیر بسزایی در برقراری عدالت اجتماعی بین ساکنین روستاها، افزایش امید به زندگی، جلوگیری از مهاجرت روستاییان 

به شهرها و بالا بردن کیفیت زندگی روستانشینان دارد

تبریز - فلاح: اولین جلسه شورای هماهنگی روابط عمومی 
دســتگاه های زیر مجموعه وزارت راه و شهرســازی در استان 
آذربایجان شرقی در سال ۱۴۰۲ در سازمان عمران شهر جدید 

سهند برگزار شد.
این جلسه با حضور رئیس شورای هماهنگی و اداره ارتباطات 
و اطاع رســانی راه و شهرسازی و روسای روابط عمومی های 
ادارات راهداری و حمل و نقل جاده ای، راه آهن، بنیاد مسکن، 
نظام مهندسی ساختمان، هواشناسی، آزمایشگاه فنی و مکانیک 
خاک، هواپیمایی جمهوری اسامی، شرکت عمران شهر جدید 
سهند، حوزه راهسازی شرکت ساخت و توسعه، فرودگاه و بانک 
مسکن در محل سالن کنفرانس ســازمان عمران شهر جدید 
سهند برگزار شد. در این نشست رئیس شورای هماهنگی و اداره 
ارتباطات و اطاع رسانی راه و شهرسازی افزود: انسجام و همدلی 
در روابط عمومی ها باعث رشد و ارتقای عملکردی در تمام حوزه 
های وزارت در استان خواهد شد و سازمان های حوزه وزارت را 
در استان به هم نزدیک خواهد کرد. حجت الاسام والمسلمین 
صمد خلیلی افزود: بحث مســکن ملی که همه روسای روابط 
عمومی خصوصا بنیاد مسکن و راه و شهرسازی و شرکت عمران 
و علی الخصوص بانک مسکن در حوزه تسهیات پیگیری های 
لازم را داشته باشــند و انتظار می رود هر سال ۵۰ هزار واحد 

مسکن تحویل شهروندان شود.

خلیلی اضافه کرد: اســتقبال خوب همکاران روابط عمومی 
در حوزه حمل و نقل که در نوروز امســال با تاش های بسیار 
در پیشــبرد برنامه های نوروزی اســتقبال خوبی بعمل آمد 

و نیز با برگزاری برنامه های مفرح و شــاد توانستند مسافرین 
را با خاطرات خوش از شــهر بدرقه نمایند جای بسی نقدیر و 

تشکر دارد.

وی خاطرنشان کرد: پروژه های نهضت ملی تولید مسکن در 
شهر جدید سهند با جدیت و سرعت در حال اجراست و خود را 
ملزم می دانیم در کمترین زمان ممکن این پروژه ها را به مرحله 

بهره برداری برسانیم.
خلیلی با بیان اینکه داشــتن نگاه رســانه ای مدیران یک 
پیشران برای جهاد تببین اســت، گفت: اطاع رسانی دقیق 
و به موقع فعالیت های انجام شده در استان، برگزاری نشست 
ها و تورهای خبری از مهم ترین دلایل تشــکیل این جلسه 

می باشد.
وی مهمترین مصوبات مهم این جلسه را، برگزاری جلسات 
منظم شورای هماهنگی به صورت ماهانه و یک جلسه با حضور 
مدیران کل و روســای ادارات ارتباطات و اطاع رســانی برای 
تصویت طرح های مدیریتی، برگزاری جلسه روز روابط عمومی 
و تقدیر و تشکر از همکاران روابط عمومی، تکمیل امکانات رسانه 

ای و نشست خبری مدیران کل حوزه وزارت عنوان کرد.
لازم به ذکر اســت در پایان این جلسه هر یک از حاضرین 
روابط عمومی های زیر مجموعه راه و شهرسازی از روند فعالیت 
های حــوزه خود در ایام نوروز گزارشــی ارائه کردند. در پایان 
جلســه نیز از پروژه های در دست اقدام نهضت ملی مسکن و 
مجموعه فرهنگی هشت بهشت شهر جدید سهند و چند پروژه 

در حال ساخت در شهر جدید سهند بازدید بعمل آمد.

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل فرهنگ وارشاد 
اســامی گلستان، در نخستین نشســت خبری خود با اهالی 
رســانه در ســال جاری، از برنامه های پیش روی این دستگاه 
اجرایی و خدمات و دســتاوردها در ســالی که گذشت گفت.

نخستین نشست خبری محمد رعیت،مدیرکل فرهنگ و ارشاد 
اسامی گلستان با اهالی رسانه در سال جاری،امروز سه شنبه 
۲۱ اردیبهشت ماه  برگزار شد.در ابتدای نشست محمد رعیت، 
مدیرکل فرهنگ و ارشــاد اسامی گلستان، ضمن قدردانی از 
تاش اهالی رســانه استان در آگاهی بخشی و انتشار به موقع 
اخبار و تاش برای توســعه اســتان، ســالروز شهادت شهید 
مطهری و روز معلم را گرامیداشــت.مدیرکل فرهنگ و ارشاد 
اسامی گلستان، گفت: از تاریخ ۴۱ تا ۸۲ اردیبهشت ماه سال 
جاری در ۶۱ شهرستان و منطقه استان گلستان، به مناسبت 
دویست و نودمین ســالروز تولد مختومقلی فراغی، دانشمند 
عارف و شاعر شهیر ایرانی ترکمن، برنامه هایی پیش بینی و اجرا 
خواهد شد.وی افزود: این برنامه ها با شعار »مختومقلی فراغی؛ 
همبســتگی اجتماعی و هویت ایرانی اســامی« و با تشکیل 
کارگاه شعر با موضوع مختومقلی فراغی، در عصر پنج شنبه ۴۱ 
اردیبهشت ماه در کانون فرهنگی کوثر شهرستان بندرگز آغاز 
می شود.محمد رعیت ادامه داد: برنامه هایی نیز به میزبانی ادارات 
فرهنگ و ارشاد اســامی به ترتیب در شهرستان های رامیان، 
علی آباد، مینودشــت، گنبد، آق قا و کاله از تاریخ ۶۱ تا ۲۲ 
اردیبهشت ماه در ساعت ۶۱ با محوریت این شاعر ایرانی ترکمن 
پیش بینی و برپا می شوند.محمد رعیت در ادامه گفت: در سالی 
که گذشت بنا داشتیم همایشی را با همکاری یکی از دانشگاه 
های استان برگزار کنیم، اما این همکاری میسر نشد و در سال 
جاری و به همت معاونت فرهنگی این دستگاه اجرایی بنا داریم 
این مهم را عملی کنیم.محمد رعیت ادامه داد: از مسکین قلیچ 

یک دیوان شــعر به گویش ترکمنی با بیش از یک صد شعر با 
مضامین اغلب اجتماعی، دینی و عرفانی به جامانده که به همت 
مراد دُردی قاضی در سالیان گذشته منتشرشده است. همچنین 
اثری با عنوان »جاذبه های قلمرو مسکین قلیچ« به قلم مرحوم 
یوسف سقالی در دهه هشتاد شمسی درباره این شاعر ترکمن 
نوشته شده است.وی افزود: در گام بعد به صورت برنامه ریزی شده 
و هدفمند به دنبال برپایی یک نشست تخصصی در یک بازه ی 
زمانی مشخص در سال پیش رو هستیم و به امید خدا همچون 
برنامه ی سالیانه نکوداشت مختوم قلی فراغی برای مسکین قلیچ 
هم برنامه ای مشخص تعریف کنیم. البته هرچند برخاف فضای 
باز و وسعت آرامگاه مختوم قلی فراغی، دسترسی و فضای مزار 
مســکین قلیچ محدود و اندکی دشوار است اما بر خود وظیفه 

می دانیم برای شناساندن چنین ظرفیت هایی از هیچ کوششی 
دریغ نکنیم.رعیت با اشاره بر اینکه می خواهیم برای شناساندن 
این چهره ی ادبی با بهره مندی از ظرفیت های مردمی و فعالان 
فرهنگ و ادب ترکمن همچون برای مختوم قلی فراغی همت 
نشان دهیم، ادامه داد: امیدوارم بتوانیم از ره گذر برگزاری یک 
نشســت علمی و تخصصی برای او و شــعر و اندیشه اش قدم 
برداریم.مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسامی گلستان، گفت: اشعار 
مســکین قلیچ به زبان ترکمنی است و تاکنون به طور کامل به 
فارسی ترجمه نشده و در گام بعدی به دنبال ترجمه اشعارش 
با بهره مندی از ظرفیت فعالان و پژوهشگران ترکمن هستیم.
تعداد 9۶۱ طرح با مبلغ درخواســتی بیش از ۱۳ میلیار تومان 
به دبیرخانه ارســال  شــد که در این میان ۲۲ درصد طرح ها 

مربوط به موسســات فرهنگی، ۴۳ درصــد قرآنی و ۵۴ درصد 
موسسات هنری بود.محمد رعیت، گفت: طبق ارزیابی های به 
عمل آمده ، این دستگاه اجرایی در سال ۱۰۴۱ در بین ادارات 
کل استان های کشور رتبه سوم را از ان خود کرد.افتخارآفرینی 
و کسب رتبه سوم اداره کل فرهنگ و ارشاد اسامی گلستان در 
بین ادارات کل استان های کشور، نتیجه تاش تمامی همکاران 
و همدلی و یاری اصحاب فرهنگ، هنر، رسانه و قرآنیان استان 
است که مجدانه برای خدمت به مردم از هیچ کوششی فروگذار 
نبوده اند.وی افزود: توجه و تمرکز ما صرفا کسب رتبه و یا اینکه 
در چه جایگاهی قرار بگیریم نیســت، بلکه می کوشیم همراه 
با جامعه هدف بزرگ این دســتگاه اجرایی، اقدام های موثر و 
ماندگاری را برای توسعه همه جانبه استان به خصوص در حوزه 
فرهنگ رقم بزنیم.مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسامی گلستان، 
در ادامه به برخی از برنامه های اجرا شده  و نیز در دست اقدام 
برای سال جاری،گفت: برگزاری جشنواره سرود رضوی از ۷۲ تا 
۰۳ خرداد ماه و نمایشگاه مد و لباس در تاریخ ۰۱ تا ۲۱ خرداد 
ماه از جمله برنامه های پیش رو اســت.وی همچنین از برپایی 
نمایشگاه لباس بومی و محلی اقوام با محوریت عفاف و حجاب 
که همچنان در تالارفخرالدین اســعد گرگانی در حال برپایی 
است، گفت: در چند روز گذشته شاهد برپایی آیین بزرگداشت 
استاد محمدرضا لطفی و نیز رونمایی از کتاب ارزشمند لوترای 
وارو  وشــالی استارابادی به قلم نویسنده و پژوهشگر برجسته 
استان کریم الله قائمی بودیم.برگزاری نخستین جشنواره بین 
المللی فیلم گوهرشــاد با محوریت عفاف و حجاب در تیر ماه 
همزمان با سراسر کشور، از دیگر برنامه ها ماه های آتی است.

پایان بخش نشست، برپایی پرسش و پاسخ با اهالی رسانه بود 
و آن ها درباره مسائل پیش روی استان و اولویت ها مطالبی را 

مطرح کردند.

تبریز- فلاح: مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی آذربایجان شــرقی با بیان اینکه 
سال گذشته سه برابر سال ۱۴۰۰ در استان فرصت شغلی ایجاد شد، گفت: در حالی که 
تعهد استان در این زمینه برای سال گذشته ۴۵ هزار و ۷9۴ شغل بود با رشد ۱۲9.۵ 
درصدی، ۵9 هزار و ۳۸۳ شغل ایجاد کردیم. حسین فتحی، اظهار کرد: در سال جدید 
نیز تعهد اشتغال استان ۴۷ هزار و ۱۶۵ شغل به تفکیک حوزه های مختلف اقتصادی 
است که به دستگاه ها اباغ شده است. وی با بیان اینکه راهبرد این اداره کل در زمینه 
کارگری برای سالجاری، امید آفرینی و ایجاد نشاط در بین جوامع کارگری است، افزود: 
آموزش مهارت و مهارت افزایی به توانمندسازی کارگران و در نتیجه به اشتغال پایدار 

و امنیت شــغلی منجر می شود. وی اضافه کرد: کمک به بهبود اقتصاد تولید و کمک 
به کارگر از اولویت های این اداره کل برای سالجاری خواهد بود که اگر تحقق یابد به 
افزایش تولید و مهار تورم کمک زیادی می کند. فتحی به افزایش ۵۷ درصدی حقوق 
در سال ۱۴۰۱ و همچنین افزایش ۲۷ درصدی در سالجاری اشاره کرد و گفت: افزایش 
حقوقی که سال گذشته انجام شد برای پرکردن شکاف های سال های قبل از آن اعمال 
شــد و برخاف تصور عده ای که می گفتند این افزایــش موجب ریزش کارگران در 
واحدهای تولید می شود در حالی که تعداد افرادی که در استان از بیمه بیکاری استفاده 
می کنند از ۱۲ هزار نفر به هشــت هزار نفر کاهش یافته است. وی به اقدامات انجام 
شده در زمینه حل اختاف میان کارفرمایان و کارگران در استان اشاره کرد و افزود: در 
نتیجه این اقدامات، تعداد دادخواست های کارگری با ۱۰ درصد کاهش نسبت به سال 
۱۴۰۰، به ۱۷ هزار و ۲۴۰ مورد رسیده است. وی اضافه کرد: مدت زمان رسیدگی به 
شکایات کارگری در مراجع رفع اختاف نیز، هفت درصد کاهش یافته و ادامه این روند 
در آذربایجان شرقی می تواند دغدغه های این بخش را کاهش داده و آرامش و امنیت 
شغلی را پایدار کند. مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی آذربایجان شرقی همچنین از 
پرداخت ۷۰۶ میلیارد ریال تسهیات برای ایجاد اشتغال پایدار در روستاهای استان در 
سال گذشته خبر داد و گفت: این تسهیات در قالب ۲۸۱ فقره درخواست به متقاضیان 
پرداخت شــد و یکهزار و ۸9۳ فرصت شغلی جدید برای روستاییان ایجاد شده که ۲ 

برابر سال ۱۴۰۰ بود.
فتحی توجه به مشــاغل خانگی در ایجاد فرصت شغلی را مهم عنوان کرد و گفت: 
تسهیاتی که دولت در این زمینه آذربایجان شرقی سال گذشته پرداخت کرده یکهزار 
و ۲9۵ میلیارد ریال است که ۶۰ درصد بیشتر از سال ۱۴۰۰ بوده است این تسهیات 
به چهار هزار و ۴۶۸ نفر پرداخت شد. وی، طرح های خوداشتغالی را نیز یکی از طرح 
های موفق در ایجاد شــغل و رفع معضل بیکاری عنوان کرد و گفت: سهم آذربایجان 
شرقی از این محل ۲ هزار و ۶۰۰ میلیارد تومان بود که از رقم حدود یک هزار و 9۲۶ 
میلیارد تومان در قالب ۱۶ هزار طرح به بانک ها معرفی شد. مدیرکل تعاون، کار و رفاه 
اجتماعی آذربایجان شرقی به پرداخت تسهیات پنج هزار و ۴۰ میلیارد ریالی به تعاونی 
ها در ســال ۱۴۰۱ نیز اشــاره کرد و گفت: صادرات ۱۱۳ میلیون دلاری تعاونی های 
استان در مدت یاد شده، نشانه نتیجه دادن حمایت های این بخش مهم اقتصادی در 
کشور و استان است. فتحی گفت: صادرات تعاونی های استان در مقایسه با سال ۱۴۰۰، 
حدود ۲۳ درصد بیشتر شده و تعداد تعاونی های فناور، نوآور و دانش بنیان نیز به ۱۱ 
واحد رسیده است که نسبت به سال ۱۴۰۰ افزایش دارد. اول ماه می یازده اردیبهشت 
به عنوان روز جهانی کارگر در تقویم ثبت شده است، سالانه از پنجم تا یازده اردیبهشت 
نیز هفته کارگر نامگذاری شده که امسال با شعار کارگر ایرانی فرهنگ کار و رشد تولید، 

گرامی داشته می شود.

مشــهد - صابر ابراهیم بای: مدیر مجتمع معدنی خراســان در رابطه با شروع 
فعالیت های اکتشافی در استان خراسان رضوی گفت: با شروع این فعالیت ها و در گام 
نخست، با اخذ ۵ فقره پروانه اکتشاف در محدوده های اولویت دار استان خراسان رضوی، 

برنامه ریزی های لازم جهت انجام اکتشافات تکمیلی در دستور کار قرار گرفته است.
پایگاه خبری تحلیلی افق ســناباد مدیر مجتمع معدنی خراسان در رابطه با شروع 
فعالیت های اکتشافی در استان خراسان رضوی گفت: با شروع این فعالیت ها و در گام 
نخست، با اخذ ۵ فقره پروانه اکتشاف در محدوده های اولویت دار استان خراسان رضوی، 

برنامه ریزی های لازم جهت انجام اکتشافات تکمیلی در دستور کار قرار گرفته است.
علیرضا جالیان مدیر مجتمع معدنی خراسان با اشاره به آغاز فعالیت های اکتشافی در 
استان خراسان رضوی از مرداد ماه سال گذشته، توضیح داد: از همان ابتدا فعالیت های 
اکتشــافی در مناطق مختلف این استان، اعم از محدوده های امیدبخش پهنه گناباد- 
بجستان، سبزوار- جغتای، سنگان و کرومیت های تربت حیدریه در دستور کار جدی 
مجتمع قرار گرفت. وی ادامه داد: در همین راستا از آذر ماه ۱۴۰۱ فعالیت های اجرایی 

جهت انجام اکتشافات تکمیلی در محدوده های اولویت دار پهنه گناباد - بجستان )شامل 
محدوده های چاه مسی، کاته آهنی، چیار، کاته رود گز و بی بی غیبی( در دستور 
کار قرار گرفته و نسبت به انجام جاده سازی های مورد نیاز، حفر ترانشه های اکتشافی 
و احداث سکوسازی های لازم جهت اجرای حفاری های اکتشافی در محدوده های یاد 
شده اقدامات لازم انجام شد. به گفته وی تا پایان سال ۱۴۰۱ حدود ۵۵۰ متر حفاری 
مغزه گیری در این محدوده ها اجرایی شــد که پس از دریافت نتایج اولیه اکتشافات، 
روند فعالیت های اکتشافی در این محدوده ها ادامه دارد. جالیان اضافه کرد: پیش بینی 
می شود در ســه ماهه اول سال جاری، ۱۴ فقره پروانه اکتشاف دیگر در سطح استان 
خراسان رضوی شامل ۳ فقره پروانه اکتشاف به نام های زوزن، خلط آباد جنوبی و خلط 
آباد شمالی حاصل خروجی مطالعات پهنه اکتشافی سنگان، ۴ فقره پروانه اکتشاف به 
نام های عنبرستان، نوده، منیدر - فریمان و زعفرانیه از اولویت های پهنه سبزوار - جغتای 
و ۷ فقره پروانه اکتشــاف کرومیت در منطقه تربت حیدریه - رباط سفید، دریافت و 
عملیات اکتشافی در محدوده های اشاره شده، آغاز شود. مدیر مجتمع معدنی خراسان 

تصریح کرد: جهت تســریع در روند اکتشافات استان عاوه بر انتخاب مشاور ذیصاح 
در امور اکتشــاف و انتخاب پیمانکار حفاری تاش بر این اســت تا با سرعت بیشتری 

پیگیری ها و نظارت های لازم در راستای تحقق اهداف شرکت در منطقه انجام شود.

به میزبانی سازمان عمران شهر جدید سهند در استان آذربایجان شرقی؛

شورای هماهنگی روابط عمومی دستگاه های زیرمجموعه 
وزارت راه و شهرسازی تشکیل جلسه داد

 نخستین نشست خبری مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی گلستان 
در سال جاری با اهالی رسانه برگزار شد

مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی استان اعلام کرد؛

رشد 129/5 درصدی اشتغالزایی در آذربایجان شرقی 

دریافت 5 پروانه اکتشاف معدنی در استان خراسان رضوی

اهواز - شــبنم قجاوند: همزمــان با آییــن اختتامیه 
ســیزدهمین جشــنواره شــعر رضوی به زبان عربی نشست 
مطبوعاتی در سالن اجتماعات اداره کل فرهنگ و ارشاد اسامی 
خوزستان برگزار شد. به گزارش روابط عمومی اداره کل فرهنگ 
و ارشــاد اسامی خوزستان، مدیر کل فرهنگ و ارشاد اسامی 
خوزستان در نشست با اصحاب رسانه گفت: خوزستان میراث 
دار فرهنگ تشــیع است.خدا را شــاکریم در استان خوزستان 

نعمتی با این ظرفیت داریم.
 جت الاســام کاه کج اظهار داشت: ۵هزار شاعر عرب در 
استان خوزستان داریم.این ظرفیتی کم نظیر در حوزه فرهنگ 
و ادبیات ایران بشمار می رود،شعرای توانمند و دارای شناسنامه 
که بخش قابل توجهی از آنها در جشنواره های مختلف و به ویژه 

جشنواره بین المللی شعرعربی رضوی حضور تاثیرگذار دارند.
وی دلیل انتخاب خوزستان برای جشنواره شعرعربی رضوی 
را وجود آرامگاه شاعر اهل بیت)ع( دعبل خزاعی در شهرستان 
شــوش است بیان کرد و افزود: ارتباط معنوی  دعبل خزاعی با 

امام رضا)ع( در اشعار این شاعر کاما مشهود است.
مجید منادی با اشــاره به ویژگی های جشنواره امسال شعر 
رضوی به زبان عربی افزود: مردم فرهنگ دوســت ولایی برای 
این دوره جشنواره پای کار بودند و جشنواره در شهرستان های 
شــادگان ، کارون ، ماثانی ، اهواز ، بهبهان و دزفول برگزار شد 
و آیین پایانی این جشنواره ۱۳ اردیبهشت ماه در محل آرامگاه 

دعبل خزاعی شوش برگزار می شود.

وی با تاکید بر گستردگی شعاع جشنواره شعر رضوی به زبان 
عربی تصریح کرد: امسال ۱۷۰ اثر به دبیرخانه جشنواره رسید و 
کشورهای عراق، سوریه، لبنان، یمن، چاد، تونس و ساحل عاج 
و... شــرکت کردند و تاش می کنیم که با ضبط شعرخوانی ها 
در مراسم اختامیه، بتوانیم به عنوان یک محصول فرهنگی شعاع 

جشنواره رضوی را گسترده تر کنیم.
 در این نشســت نویســنده کتاب دعبل خزاعی شاعر آل 

محمد)ص(«گفت: ۱۵ سال پیش جشــنواره رضوی با عنوان 
خوزستان دروازه تشیع امام رضا )ع( به ایران آغاز شد و در سال 

۸۷ و ۸۸ با همین روند ادامه پیدا کرد.
کاظــم علی نژاد افزود: در یکــی از دوره ها مقاله ای با عنوان 
»سیری در جایگاهی گذرا به تاریخ تشیع در خوزستان « ارائه 
دادم که مقام دوم جشــنواره را کســب کرد و تبدیل به کتاب 
شد و به پیشنهاد دوستان این جشنواره در دوره ای که مسئول 

انجمن مفاخر استان بودم به شعر عربی رضوی تغییر یافت که 
تاکنون ادامه دارد.

مدیر انتشارات » مهد تاریخ و تمدن« با توضیح اینکه ارکان 
ادبیات عرب درخوزســتان پایه گذاری شده است، گفت: دعبل 
خزاعی در مقابل ظلم و ستم خلفای عباسی مبارزه کرد و پس 
از زندانی و تبعید به شــهادت رسید و شاعری بود که در زمان 
امام رضا )ع( حضور داشــت و یکی از افتخارات بزرگ ادبیات 
عرب خوزستان اســت. علی نژاد با بیان اینکه خوزستان مهد 
تاریخ و تمدن است و از سال ۶۴ تاکنون کارتحقیق درخصوص 
تاریخ خوزستان را برعهده داشته است، اظهار کرد: تا امروز تاش 
کردم بدون تعصب در مورد تاریخ و تمدن چند هزار ساله این 
استان بنویسم و باید بتوانیم ذائقه نسل جوان را بهتر بشناسیم تا 

از بیگانه ها به عنوان الگو استفاده نکنند.
مترجم عربی خوزســتانی در این نشست با بیان اینکه علم 
تاریخ شعر با مسائل تاریخ نگاری ارتباط تنگاتگی دارد، گفت: 
بسیاری از شعرا در قرن اول و دوم به سمت استفاده از شعر به 

عنوان یک ابزار جریان ساز حرکت کرند. 
هانی زاده افزود: تاریخ جایگاه مهمی دارد و غربی ها از هزاران 
سال از ما جلوتر هستند چون به اهمیت تاریخ نگاری پی بردند 
و تــاش می کنند از مقوله تاریخ اســام در حوادث نظامی و 
امنیتی برای کشورهای خاورمیانه شبیه سازی کنند. در پایان 
مراسم  از کتاب  »دعبل خزاعی شاعر آل محمد)ص(« نویسنده 

خوزستانی با حضور مدعوین رونمایی شد.

با حضور اصحاب رسانه:

نشست خبری سیزدهمین جشنواره شعر رضوی به زبان عربی برگزار شد
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نویسنده: علی آل علی
ورود بــه بــازار با محصولــی تازه هيچ شــباهتی به 
ســكانس ابتدایی فيلم های اکشــن ندارد. در عوض به 
جای قهرمان بازی های موردانتظار، تا چشم کار می کند 
اســترس دور و بر کارآفرینان خواهــد بود. مدیرانی که 
بدون هيچ برنامه قبلی برندشــان را وارد بازار می کنند، 
معمــولا خيلی زود با شكســت های ســنگين رو به رو 
می شوند. این کار دقيقا مثل رانندگی در جاده ای کاملا 
تاریک اســت. شاید شما با این دســت فرمان به مقصد 
برسيد، اما قطعا خيلی دیر خواهيد کرد. همين مشكلات 

بحث از استراتژی ورود به بازار را منطقی می کند. 
ورود به بازار یكی از آن استراتژی هایی است که اغلب 
کارآفرینان در زندگی روزمره با آن ســر و کار دارند، اما 
هيچ وقت اسم اصلی اش را نشناخته اند. اگر بخواهيم رُک 
و پوســت کنده این استراتژی را تعریف کنيم، باید گفت 
ورود به بازار به معنــای طراحی چارچوبی برای فروش 
محصولات برند در بازار است. نكته مهم اینكه استراتژی 
مورد بحث درباره محصولات جدید معنا دارد. یک مثال 
دم دســتی در این رابطه همان کاری است که اپل موقع 
رونمایی از اولين نسل گوشی های هوشمند آیفون انجام 
داد. تمام آن تبليغات پرزرق و برق یا مراسم های بزرگ 
برای آشناسازی مشتریان با محصولی بود که تا آن موقع 
حتی روح کســی هم درباره اش خبر نداشــت.  احتمالا 
شــما هم چند باری اســم اســتراتژی ورود به بازار به 
گوش تان خورده است و چه بسا با تعجب درباره اش فكر 
کرده باشيد. خب در این صورت مقاله کنونی راستِ کار 
شماســت؛ چراکه ما قصد داریم خيلی ساده و خودمانی 
صفر تا صد استراتژی ورود به بازار را زیر ذره بين ببریم. 
مخاطب اصلی ما در این مقاله کارآفرینانی هســتند که 
قصد ارائه یک محصول تــازه به بازار را دارند. پس با ما 
همراه باشيد تا یكبار برای هميشه از شر کابوس شكست 

در معرفی محصولات جدید خلاص شوید.
مزایای استراتژی ورود به بازار

تا اینجای کار شما یک تعریف نسبتا ساده از استراتژی 
ورود به بازار یاد گرفته اید. با این حال بد نيســت کمی 
کار را جدی تر دنبال کنيم. هرچه باشد این تعریف ساده 

که برای کارآفرینان آب و نان نمی شود!
همانطور که هر کس قبل از خرید کتاب معمولا نظرات 
دیگران درباره آن اثر را جویا می شود، ما هم قصد داریم 
هميــن کار را تكرار کنيم. البته بــه جای کتاب، محور 
بحث مان اســتراتژی ورود به بازار است. به علاوه، برای 
داوری بهتر ســراغ برخی از مزایای اصلی این استراتژی 
رفته ایم. پس با ما همراه باشيد تا قضاوتی کاملا عادلانه 

از این استراتژی داشته باشيم. 
کاهش زمان ورود به بازار

کارآفرینــان هرچه زودتر وارد بازار شــوند، زودتر هم 
به درآمدزایی می رســند. البته این وسط یک مانع مهم 
خودنمایی می کند: جاگير شــدن در بــازار. خب انتظار 
ندارید که مشــتریان از همان اول کار با شور و هيجان 

بالا تا ته محصولات تان را خریداری کنند؟
اســتراتژی ورود به بازار فرآیند جاگير شــدن برندها 
را ســریع تر از هر زمان دیگری می کند. انگار که با این 
استراتژی شما روی دورِ تند مشغول کارآفرینی هستيد!

معمولا کارآفرینان ایــده ای درباره نحوه ورود به بازار 
یا بهينه ســازی ایده شــان برای فروش بيشتر ندارند. در 
بهترین حالت آنها از یكســری کليشه های رایج استفاده 
می کنند که سال هاســت تاریخ مصرف شــان تمام شده 
اســت. نتيجه کار هم هميشــه شــک و تردید مضاعف 
مشــتریان نســبت به برند و محصولاتش اســت. با این 
حســاب اســتراتژی ورود به بازار ميانبری ایده آل برای 

هماهنگی با شرایط بازار خواهد بود. 
اطمینان از رونمایی موفق از محصولات

وقتی پای رونمایی از یک محصول تازه وســط باشد، 
هر تيم شــرکت باید وظيفه ای خاص را دنبال کند. این 
امر به آنها برای اثرگذاری بهتر بر روی مشــتریان کمک 
کرده و ایــرادات کار را هم به حداقل می رســاند. خب 
تا اینجای کار بحث تقریبا روشــن اســت اما راستش را 
بخواهيد کمتر شرکتی چنين اوضاع جذابی را پشت سر 
می گذارد؛ چراکه مدیران معمولا ميانه خوبی با تقســيم 

وظایف در رونمایی از محصولات ندارند.
آیا تا حالا برای تان پيش آمده در وســط یک مراسم 
مهم کاری نقش تان را ندانيد؟ آدم در چنين شــرایطی 
خيلی زود اســترس می گيرد. به طوری که حتی توانایی 
خوش و بش با دوســتانش را هم از دســت می دهد. به 
علاوه، انداختن مسئوليت تمام کار بر روی دوش یک نفر 
یا یک تيم اصلا ایده جذابی نيست؛ چراکه در این مدل 
سناریوها هميشه یكجای کار ایراد پيدا خواهد کرد. آن 

وقت دیگر با هيچ عذر و بهانه ای نمی شود نگاه مشتریان 
را دوباره به سوی برند جذب کرد. 

اســتراتژی ورود بــه بازار بــا درگير ســاختن تمام 
بخش های شرکت به آنها فرصت کسب تجربه و صدالبته 
جلوگيری از یک آبروریزی بزرگ را می دهد. درســت به 
همين خاطر قبل از رونمایی از هر محصولی باید درباره 

این نكته به خوبی فكر کرد. 
کاهش احتمال شکست های بزرگ

آیا شكســت در رونمایی از محصولی مثل یک کفش 
ورزشــی جدید بــه اندازه تغييــر فرمول نوشــابه های 
کوکاکولا پرریســک است؟ این ســوال وقتی سخت تر 
می شود که بدانيد مردم در سراسر دنيا کوکاکولا را فقط 

به خاطر فرمول ویژه و قدیمی اش دوست دارند!
شاید فكر کنيد ما از مثال بالا برای دراماتيک ساختن 
اوضاع استفاده کرده ایم. خب در این صورت باید شما را 

به ســال ۱985 ببریم؛ جایی کــه کوکاکولا بعد از چند 
دهه دنبال تغيير فرمول نوشيدنی هایش بود. نكته جالب 
اینكه کوکاکولا این کار را بدون هيچ سر و صدا یا حتی 
اعلام قبلی درســتی انجام داد. به طوری که اول از همه 

مطبوعات به این موضوع پرداختند. 
تجربــه کوکاکــولا از تغيير فرمول نوشــابه ها اگرچه 
موفقيت آميز بود، اما برای چند هفته اســترس زیادی به 
تيم مدیریتش داد. خب اگر مشتریان از این فرمول تازه 
اســتقبال نمی کردند، یک برند قدیمی با ارزشی معادل 

چند ميليارد دلار از صحنه روزگار محور می شود!
هرچه دامنه محبوبيت یک محصول گسترده تر باشد، 
تغيير در آن یا حتی عرضه نســخه ای جدید پرهزینه تر 
می شــود. مثلا طراحی کيت تازه تيم های ورزشی را در 
نظر بگيرید؛ اگر این کيت ها بابِ ميل طرفداران نباشد، 
تيم قصه مــان یک فصل کامل باید دور درآمد حاصل از 

فروش کيت ها را خط بكشد. 
کمک ویژه استراتژی ورود به بازار سنجش ریسک های 
احتمالــی و ارائــه فرصتی طلایــی برای رفــع آنها به 
برندهاست. پس اگر از جان برندتان سير نشده اید، بهتر 
اســت قبل از رونمایی از محصولات تــازه کمی به این 

استراتژی توجه کنيد. 
راهنمای طراحی استراتژی ورود به بازار

بعد از یک بحث مفصل درباره مزایای استراتژی ورود 
به بازار بد نيســت کارمان را با یک سوال کليدی دنبال 

کنيم: این استراتژی چطور پياده می شود؟ 
گاهــی اوقات آدم ها راه حل مشكلات شــان را خيلی 
خــوب می دانند، اما بــه خاطر ســختی های مربوط به 
اجــرا قيد آن را می زنند. احتمالا شــما هم حوصله یک 
استراتژی بی نهایت پيچيده با اجزای عجيب را ندارید. به 
همين خاطر ما در این بخش به ساده ترین شكل ممكن 
روش طراحی اســتراتژی ورود به بازار را مرور خواهيم 
کرد. پس با ما همراه باشيد تا آخرین بخش از مقاله مان 

را نيز زیر ذره بين ببریم. 

گام اول: شناخت مشکلی که حل می کنید!
محصول شما چه دردی از مشتریان دوا می کند؟ این 
ســوالی است که خيلی از کارآفرینان حتی جواب دست 
و پا شكســته ای هم برایش ندارند. راستش را بخواهيد، 
دليل اصلی مشاهده کســب و کارهای تكراری در بازار 
همين امر اســت. وقتی آدم دنبال رفع مشــكلی مهم یا 
دست کم جدید نباشد، کل هویت برندش شبيه به بقيه 
رقبا خواهد شــد. خب در چنين ســناریویی مشتریان 
کاملا حق دارند دور برندهای کليشــه ای را خط بكشند، 

مگر نه؟
اجازه دهيــد قبل از اینكه بحث مــان خيلی نظری و 
خشک شود، سراغ چند تا از محصولات موفق دنيا برویم. 
استارت آپ اوِرنوت )Evernote( برای رفع یک مشكل 
کاملا واضح وارد بازار شد. هدف از طراحی این اپ کمک 
به کاربران برای یادداشت نكات مختلف و یادآوری کارها 

 )Airbnb( سرســاعت بود. این امر درباره ایر بی ان بی
به طور دیگری معنا پيدا کرد. هدف از ارائه این سرویس 
کاهش هزینه مســافران و معرفی یک جایگزین مطمئن 

برای هتل ها بود. 
همانطور کــه می بينيد، هر کدام از مثال های بالا یک 
نياز مشــخص از مشــتریان را رفع می کند. بنابراین بد 
نيســت شما هم قبل از اینكه سراسيمه وارد بازار شوید، 
نيم نگاهی به این بخش از محصول تان داشــته باشــيد. 
اگر از ما می شــنوید، فقط وقتی باید ســراغ رونمایی از 
محصول تان بروید که یک مشــكل مشخص و اساسی را 
رفع کنــد. وگرنه عرضه آن به بــازار ارزش زحمتش را 

ندارد.  
گام دوم: تعریف مخاطب هدف

در این بخش شما باید درباره کسانی که محصول تان 
را استفاده می کنند، فكر کنيد. به زبان خودمانی، سوال 
امتحانی شــما برای این بخش چنين سر و شكلی دارد: 

محصول تان به درد چه کسانی می خورد؟
اولين راهی که برای تعریــف مخاطف هدف به ذهن 
آدم می رســد، انتخاب ایده آل ترین مشتریان است. مثلا 
یک توليدی پوشاک ورزشی را در نظر بگيرید؛ شاید این 
توليدی تازه کار حتی تيم های ليگ برتر انگليس را هم 
جزو مشــتریان هدفش حســاب کند، اما این به معنای 
علاقه چنين تيم هایی برای همكاری با یک توليدی صفر 

کيلومتر نيست!
پيشــنهاد ما در روزنامــه فرصت امروز اســتفاده از 
واقع گرایی برای طراحی اســتراتژی ورود به بازار است. 
ماموریت شما تحليل واقع گرایانه شرایط بازار و انتخاب 
گروه هایی اســت که بــه احتمال زیــاد از محصول تان 

استقبال خواهند کرد؛ به همين سادگی.
قبول دارم تعریف مخاطب هدف کار راحتی نيســت، 
اما شما قرار نيست خيلی خودتان را به زحمت بيندازید؛ 
چراکه هميشه امكان استفاده از ميانبرهای ساده وجود 
دارد. اگر در بخش قبلی شناخت درستی از محصول تان 

پيدا کرده باشــيد، حــالا دیگر کارتان چندان ســخت 
نخواهد بود. خب کافی اســت سراغ کســانی بروید که 
همــان نياز را دارند و محصول تان می تواند به آنها کمک 

کند. 
گام سوم: ارزیابی رقبا

ســومين مرحلــه از طراحی اســتراتژی ورود به بازار 
جذاب ترین بخشــش اســت. جایی که شــما باید برای 
رقابت با بقيه برندها خودتان را آماده کنيد. هرچه باشد 
قبل از شــما هم برندهایی به فكــر فروش محصولات و 

کسب سود افتاده اند. 
اگر محصول شما کاملا جدید است و قبلا نمونه ای در 
بازار به دست مشتریان نرسيده، کارتان بی نهایت راحت 
خواهد بود؛ چراکه اصلا رقيبی برای این مدل محصولات 
وجود ندارد که نگرانش باشيد. از طرف دیگر، عرضه یک 
محصول کاملا جدید هميشه اعتبار مناسبی برای برندها 

به همراه خواهد داشت. به طوری که همان اعتبار برای 
استقبال مشتریان از محصول تان کافی است. 

شرایط وقتی سخت می شود که یک شرکت نه دنبال 
معرفی محصولی کاملا تازه، بلكه آپدیت یک محصول از 
قبل موجود باشــد. در چنين شرایطی شما باید از پس 
رقبــای مختلف هم بربيایيد؛ به ویــژه آنهایی که اعتبار 
بالایی در بازار دارند؛ چراکه مشتریان به همين سادگی 

قيد برندهای پرآوازه بازار را نخواهند زد.
قبل از اینكه درباره جزیيات ارزیابی رقبا حرف بزنيم، 
باید تكليف یک نكته کليدی را روشــن کرد. منظور ما 
از رقبا تمام برندهایی نيســتند که بازار هدف مشترکی 
با شــما دارند. ماجرای این بخش شــبيه رقابت دو سه 
تــا از تيم های کنفرانس غرب و شــرق بر ســر عنوان 
قهرمانی است. بی شــک تيمی مثل لس آنجلس ليكرز 
تمام تيم های حاضر در ليــگ NBA را رقيب خودش 
نمی داند. در عوض فقط ســراغ ارزیابی شرایط تيم هایی 
می رود که واقعا پتانســيل رقابت را داشــته باشند. این 
دقيقا همان کاری اســت که شــما هم باید تكرار کنيد؛ 
چراکه در بازار کســی برای تان فرش قرمز پهن نكرده تا 

با همه رقابت کنيد. 
فرمول پيشــنهادی ما در این بخش استفاده از الگوی 
SWOT برای شــناخت هرچه بهتر رقباســت. در این 
الگو شــما باید چهار نكته کليدی برای رقابت با ســایر 

برندها را پيدا کنيد:
نقاط قوت )Strengths(: هر برندی در این دنيا نقطه 
قوتی برای خودش دارد. شــاید شــما فقط یک مزیت 
مشخص داشته باشيد، اما این امر درباره برندهای بزرگ 
بــا درآمدهای چند ميليارد دلاری حتی به ۱0 مورد هم 
می رســد. پس قبل از اینكه بی گدار بــه آب زده و وارد 

رقابت با آنها شوید، نقاط قوت شان را پيدا کنيد.
نقاط ضعــف )Weaknesses(: آیا برندی را ســراغ 
دارید که فقط نقاط قوت داشته باشد؟ حتی بزرگ ترین 
برندهــای دنيا هــم نقاط ضعف مشــخصی دارند. مثلا 

مایكروسافت به آپدیت های غيرضروری و دست و پاگير 
برای محصولاتش شــهرت دارد. اگر کمی با دقت اوضاع 
را زیــر ذره بين ببریــد، تقریبا همــه رقبای تان چنين 

مشكلاتی خواهند داشت. 
فرصت هــا )Opportunities(: در ایــن بخــش از 
تحليل شــما باید سراغ فرصت های پيش رو برای رقابت 
برویــد. مثلا حضور رقبای کم تعداد در بازار یک فرصت 
طلایی برای خودنمایی خواهد بود. به علاوه، نياز فوری 
مشــتریان به محصولات تان نيز فرصت طلایی دیگری 

است که نباید به این سادگی ها از دست دهيد. 
تهدیــدات )Threats(: ورود به هــر بازاری همراه با 
تهدیداتی اســت که چه بســا ارزش کار را کاملا از بين 
ببــرد. مثلا حضور رقبای پرشــماری کــه اتفاقا همگی 
موقعيت مالی عالی دارند، کار را برای هر اســتارت آپی 
سخت می کند. به همين خاطر شما باید قبل از رونمایی 
محصولات تان به این نكات نيز فكر کنيد. چه بسا بازاری 
که خودتان را برای حضور در آن به آب و آتش می زنيد، 

اصلا گنجایش یک برند دیگر را نداشته باشد!
گام چهارم: طراحی پیام اصلی

آخریــن بخش کار مربوط به پيامی اســت که باید به 
مشتریان بدهيد. شــما تا اینجای کار به خوبی وضعيت 
بازار و مشتریان را تحليل کرده اید. با این حساب دست 
آخر باید یک پيام روشــن و کاملا واضح برای مشتریان 
داشته باشيد. وگرنه تمام کارتان ناقص خواهد ماند. خب 
انتظار ندارید که مشــتریان همينطور خودجوش سراغ 

شما و محصولات تان بيایند؟
طراحی پيام اصلی کاری است که معمولا همه در آن 
مشــكل دارند. انگار که حرف زدن با مشتریان حتی از 
صعود به قله اورست هم سخت تر است. البته لازم نيست 
خيلی نگران این موضوع باشــيد؛ چراکه ما مثل هميشه 

کنارتان هستيم تا از پس این چالش هم بربيایيد. 
فرمول ما در این بخش برای طراحی پيام اصلی توجه 
به ویژگی های منحصر به فرد محصول اســت. مثلا برند 
IKEA را در نظر بگيرید. این برند در دنيا به عنوان یک 
توليدکننده ارزان قيمت لوازم خانگی شناخته می شود. با 
این حال مدیرانش برای ورود به بازارهای تازه فقط روی 
قيمت پایين محصولات تاکيد ندارند. در عوض مواردی 
مثــل کيفيت بالای چاقوهای آشــپزخانه و حتی توليد 
محتوای ویدئویی از نحوه کار با آنها بخشی از استراتژی 

ورود به بازار این برند سوئدی را شكل می دهد. 
بی شک مشتریان نظرات و حتی سليقه های گوناگونی 
در رابطــه بــا خریــد محصــولات دارند. مثــلا درباره 
همان چاقوی آشــپزخانه نياز یک سرآشــپز حرفه ای با 
دانشــجویی که فقط دنبال چاقویی به درد بخور است، 
تفاوت معناداری خواهد داشت. به همين خاطر شما باید 
یک دسته بندی درست از مشتریان تان داشته باشيد تا با 
شخصی سازی پيام تان دل همه شان را به دست بياورید. 
یادتان باشد، پيام اصلی شما باید به اندازه کافی جذاب 
و در عيــن حال ترکيبی از تمام مراحل قبلی باشــد. به 
طوری که مشــتریان با مشــاهده پيام موردنظر متوجه 
برنامــه دقيق تان برای معرفی یک محصول به درد بخور 
شــوند. اگر این نكته را به طور قابل ملاحظه ای رعایت 
کنيد، دیگر مشكل زیادی از نقطه نظر اثرگذاری بر روی 

مخاطب هدف جلوی پای تان سبز نمی شود. 
توصيــه نهایی مــا در این بخش آپدیــت مداوم پيام 
اصلــی برای محصولات اســت. چنين نكته ای به شــما 
کمک می کند هميشه حرفی تازه برای مشتریان داشته 
باشــيد. به علاوه، تغيير پيام اصلی به معنای رونمایی از 

آپدیت های تازه محصول نيز خواهد بود. 
سخن پایانی

اســتراتژی ورود به بــازار به زبانی ســاده کارآفرینان را 
برای حضوری موفق در بازار راهنمایی می کند. البته شــما 
نمی توانيد هر محصولی را با استفاده از این استراتژی روانه 
بازار کرده و انتظار موفقيت های تكرارنشــدنی را داشــته 
باشــيد؛ چراکه اصلا این استراتژی فقط به درد محصولات 

جدید یا دست کم دارای مزایای قابل ملاحظه می خورد. 
شــما الان تمــام اطلاعــات لازم برای اســتفاده از 
استراتژی ورود به بازار را در اختيار دارید. از این مرحله 
به بعد همه چيز به پشت کار خودتان برای اجرای نكات 
مقاله بســتگی دارد. مثل هميشه اگر سوالی درباره این 
استراتژی داشتيد، همكاران من در روزنامه فرصت امروز 

هميشه آماده راهنمایی تان هستند.
منابع:

https://www.wordstream.com/blog/
ws/2023/04/20/go-to-market-strategy
https://www.wordstream.com/blog/
ws/2023/04/20/go-to-market-strategy
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یادتان باشــد، جلب نظر مشتریان در دنيای امروز کار 
راحتی نيست. به همين خاطر باید خودتان را برای یک 

فرآیند پيچيده آماده کنيد. در چنين شــرایطی استفاده 
از ابزاری مثل ادرول حســابی کارتان را راحت می کند. 
دســت کم دیگر خيال تان راحت اســت که مسئوليت 

سنگين شخصی سازی تبليغات به درستی انجام می شود. 
البته این وســط همچنان این شــما هســتيد که باید 
تبليغات مختلف را طراحی کنيد. ادرول فقط براســاس 
اطلاعاتی که از کاربران به دست می آورد، نوع خاصی از 

تبليغات را جلوی روی شان قرار خواهد داد. 
آمازون: گزینه ای رو به رشد

آمازون برندی اســت که همه در سراســر دنيا با آن 
آشــنایی دارند. مگر می شود کسی در دنيا باشد و دست 
کم آرزوی خرید آنلاین بی دردسر در سرش نباشد؟ این 
رویای دور و دراز به لطف آمازون نزدیک تر از هميشــه 

به ماست!
آمازون در طول بيش از دو دهه اخير تحولات زیادی را 
پشت سر گذاشته است. حالا هم بعد از فراز و نشيب های 
متعــدد در موقعيتی ممتاز در بازار قرار دارد. همين امر 
آمازون را به فكر کســب درآمــد از موقعيتش انداخت. 
به طوری کــه این روزها تبدیل بــه رقيبی جدی برای 
گوگل ادز شــده است. ماجرا از این قرار است که آمازون 
بــا دریافت پول از برندها مثل خيلی از پلتفرم های دیگر 
تبليغات شــان را در صفحات ســایتش نمایش می دهد. 
البتــه از آنجایی که بازدید آمازون چنــد صد ميليونی 
اســت، درآمد خيلی خوبی از طریــق تبليغات به جيب 

می زند. 
اگر شــما هم دنبال فــروش آنلایــن محصولات تان 
هستيد، آمازون یكی از بهترین گزینه های دنياست. البته 
باید حواس تان به جزیيات کار باشد؛ چراکه کمتر کسی 
در دنيا دوســت دارد تبليغاتی بــه درد نخور در آمازون 
مشــاهده کند. ریسک اصلی ماجرا بی توجهی آمازون به 
یک سيستم ارزیابی تبليغات اســت. همين امر ریسک 
کار را بالا برده و اگر حواس تان نباشد، خيلی از کاربران 

کفرشان از دست محتوای تان درخواهد آمد. 

متا: پلتفرمی یکپارچه برای تبلیغات
شرکت فيس بوک که امتياز اصلی اینستاگرام و واتس اپ 
را در اختيار دارد، چند وقتی هســت با یک نام تازه در بازار 
فعاليت می کند. اکنون این شرکت »متا« است که مدیریت 
اصلی پلتفرم هــای فيس بوک، اینســتاگرام و واتس اپ را 
برعهده دارد. نكته جالب اینكه متا برای ســهولت تبليغات 
یكپارچه در پلتفرم هایــش یک ابزار مرکزی طراحی کرده 
است. بر این اساس شما امكان نمایش تبليغات ترکيبی در 

سه پلتفرم مورد بحث را خواهيد داشت. 
تا قبل از شــروع به کار پنل متــا خيلی از کارآفرینان 
برای تبليغات در بين اینســتاگرام و فيس بوک مشكلات 
بی نهایت زیادی داشــتند. البته این مشــكلات بيشتر از 
اینكه فنی باشــد، مربوط به زمــان موردنياز برای تبليغ 
جداگانه در هر کدام از پلتفرم های مورد بحث اســت. به 

همين خاطر ابزار متا عصای دست بازاریاب هاست. 
راســتش را بخواهيد، رابط کاربری متا آنقدر ســاده و 
سرراست هســت که نيازی به توضيح نداشته باشد. اگر 
تجربه کار با پنل تبليغات فيس بوک را داشــته باشــيد، 
الان کارتان بی نهایت ساده خواهد بود. فقط یادتان باشد، 
شــما قرار نيست یک محتوا را بدون هيچ تغييری در هر 
ســه پلتفرم متا آپلود کنيد. پس کمی شخصی سازی را 

هم در دستور کارتان قرار دهيد. 
این روزها خيلی از برندها برای فرار از مسئوليت سنگين 
توليد محتوا دیگر حوصله ای برای شخصی سازی آن ندارند. 
همين امر فاجعه های بــزرگ را رقم می زند. به طوری که 
خيلی وقت ها تيم های بازاریابی از دل سرمایه گذاری بر روی 
متا هيچ بازگشت سرمایه ای نمی بينند. در چنين مواقعی 
اغلب بازاریاب ها زمين و زمان را مقصر می دانند. با این حال 
متهم ردیف اول خودشان هستند؛ چراکه شخصی سازی را 

به راحتی آب خوردن فراموش کرده اند. 

سخن پایانی
هدف ما در این مقاله مروری بر مهمترین پلتفرم ها برای 
تبليغات پولی بود. شــما الان گزینه های بی نهایت جذاب 
و کاربردی برای شــروع کارتان دارید. با این حال قبل از 
اینكــه با عجله کارتان را شــروع کنيد، باید تكليف برخی 
از موارد را روشــن کنيم. اگر دقت کرده باشيد، ما در این 
مقاله حسابی روی شخصی سازی محتوا تاکيد کردیم. شما 
حتی اگر بيشــترین بودجه تبليغاتــی را هم صرف کنيد، 
بازهم بدون شخصی سازی دست تان به جایی بند نخواهد 
بــود. نكته جالب اینكه اغلب کاربــران یاد گرفته اند بدون 
حتی یک ثانيه توجه از کنار محتوای تكراری عبور کنند. 
با این حساب تكليف تبليغات تكراری شما در پلتفرم های 

مختلف حتی قبل از شروع کمپين هم روشن است!
بی شک تبليغات پولی هميشــه استرس زیادی برای 
کارآفرینــان و تيم های بازاریابی بــه همراه دارد. هرچه 
باشــد توضيح اینكه چرا یک کمپيــن اهداف موردنظر 
را برآورده نكرد، هميشه ســخت است. به ویژه اگر پای 
سرمایه گذارهای سختگير هم وسط باشد. آن وقت دیگر 

هيچ راه فراری نخواهيد داشت. 
مــن و همكارانم در روزنامه فرصــت امروز اميدواریم 
نكات مورد بحث در این مقالــه کمكی هرچند کوچک 
به شما برای آشنایی با بهترین پلتفرم های تبليغات پولی 
کرده باشــد. مثل هميشه اگر سوالی در رابطه با موضوع 

مقاله داشتيد، ما هميشه آماده کمک به شما هستيم. 
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