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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

طلای سیاه عامل مسلط تامین نیازهای ارزی ایران است

هشدار صادرات 
منهای نفت

فرصت امروز: براساس آمارهای رسمی، صادرات نقتی در 9 ماهه ابتدای سال گذشته از صادرات غیرنفتی پیشی 
گرفت و همین امر باعث بهبود 5 میلیارد دلاری موازنه تراز پرداخت ها شــد. نکته مهم آنکه به واســطه همین 
صادرات نفت و مشتقات نفتی، ارز مورد  نیاز برای واردات کشور تامین شده است؛ آنچه آلارم صادرات منهای نفت 
را به صدا درآورده است. البته نقش مهم طلای سیاه در اقتصاد ایران تنها به صادرات و واردات خلاصه نمی شود 
و رشد اقتصادی با نفت نیز در فصول گذشته از رشد اقتصادی بدون نفت اغلب بیشتر بوده است؛ امری که نشان 

می دهد ماشین اقتصاد ایران همچنان با سوخت نفت کار می کند، حتی با وجود تحریم ها.
براســاس آمارها، اقتصاد ایران در 9 ماهه ابتدای سال 1401، با بهبود 5 میلیارد دلاری موازنه تراز پرداخت ها 
مواجه شــد که ناشــی از افزایش 14 میلیارد دلاری صادرات کالای نفتی )در مقایسه با مدت مشابه سال قبل( 
به عنوان عامل مســلط این اتفاق بود. در همین مدت حساب جاری به دلیل افزایش توأم صادرات کالای نفتی و 
غیرنفتی با بهبود 93 درصدی همراه شد. در مقابل حساب های سرمایه و خدمات هر دو و با شدت بیشتری برای 
حساب سرمایه تضعیف شدند و به ترتیب به حدود منفی 16 میلیارد دلار و منفی 5 میلیارد دلار رسیدند. به علت 
سرعت بالاتر رشد صادرات نفتی، سهم صادرات نفتی از کل صادرات کالایی در 9 ماهه ابتدای سال گذشته مجدد...
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نگــــاه
تهران دیگر پذیرای جمعیت 

نیست
افت کیفیت زندگی در 

پایتخت
نتایج یک گزارش رســمی از 
وضعیت فشــار زیست محیطی 
در 22 منطقه شهر تهران نشان 
می دهد که کیفیــت زندگی در 
پایتخت از این نظر هم ســقوط 
کرده و با وجود توســعه فیزیکی 
شهر در دهه   های گذشته، کیفیت 
زندگی در کلانشــهر تهران بدتر 
شــده اســت. در این گزارش که 
توسط بازوی کارشناسی مجلس 
بــا عنــوان »ضــرورت توجه به 
ظرفیت برُد محیط زیســتی در 
طرح های توســعه شهری با نگاه 
به وضعیت کلان شــهر تهران« 
منتشر شــده، ســقوط کیفیت 
زندگی در تهران به شکل صعود 
شــاخص فشار زیســت   محیطی 
منعکس شده اســت. مقدار 10 
برای این شــاخص به عنوان حد 
مطلــوب تعریف شــده و نقطه 
بحران نیز شــاخص 500 است. 
اعداد میانه این طیف نیز در سه 
بازه فشار کم و متوسط )تا 200(، 
فشار زیاد )200 تا 300( و فشار 
خیلی زیــاد )300 تا 500( قرار 
دارند. میانگین شــاخص کیفیت 
زندگی به لحاظ فشــار زیســت 
بر مناطق مختلف  وارد  محیطی 
شــهر تهران 323 واحد است که 
این موضوع نشــان می دهد هم 
اکنون هم وضعیت بحرانی است. 
در این گزارش تنها وضعیت چهار 
منطقه نســبت به نمره میانگین 
شهر بهتر گزارش شده است که 
هر چهــار منطقه در غرب تهران 
قرار دارند؛ مناطق 2، 5، 21 و 22. 
با این وجــود، وضعیت این چهار 
منطقه نیز اصلا مطلوب نیســت 

و امتیاز شــاخص فشار 
در... محیطی  2زیســت 

18 شوال 1444 - سـال نهم
شماره   2232

8 صفحه - 5000 تومان
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فرصت امروز: گزارش پژوهشی »دیده بانی ریسک های کسب وکار 
ایــران 1402« به پایش فضای کســب وکار از منظر 998 کارآفرین 
و فعال اقتصادی پرداخته و نشــان می دهد کــه بدبینی به محیط 
کسب وکار کماکان ادامه دارد. این گزارش در سه سال متولی تدوین 
شده و تلاش کرده تا از نگاه فعالان اقتصادی به محیط کسب وکار و 
چالش های آن بنگرد. در شانزدهمین ویراست دیده     بانی ریسک های 
کســب وکار ایران که از ســوی »مهدی صانعی«، عضو هیأت علمی 
دانشــگاه آزاد اسلامی و مشاور کســب وکار در حوزه مدیریت منابع 
انســانی و برنامه ریزی و »علی داوری«، عضو هیأت علمی دانشکده 
کارآفرینی دانشگاه تهران ارائه شده، 30 ریسک کسب وکارها شامل 
15 ریسک کلان و 15 ریسک صنعتی شناسایی شده است. داده های 
این گزارش در ســال 1402 معتبر است و در بهترین حالت با فرض 
اینکــه هیچ بحران ملی و فراگیری روی ندهد، افق زمانی آن تا پنج 

سال اعتبار دارد.
998 کارآفرین و فعال اقتصادی در این نظرسنجی شرکت کردند 
کــه 87 درصد از آنهــا مرد و 13  درصد زن هســتند. 45 درصد از 
شرکت کنندگان مدرک کارشناســی، 42  درصد مدرک کارشناسی 
ارشــد و 13  درصد مدرک دکترا دارنــد. از این 998 فعال اقتصادی 
حدود 37 درصد بنیانگذار-کارآفریــن، 28  درصد مدیر، 21  درصد 
کارشناس و 14 درصد سایر مشاغل معرفی شده اند. در تقسیم     بندی 
براســاس حوزه فعالیت پاســخ     دهندگان نیز 61  درصد فعال بخش 
خصوصی، 20  درصد اســتخدام دولت، 13  درصد شــاغل در بخش 
نیمه     دولتی، 2  درصد مشــغول فعالیت در ســازمان ها و شرکت های 
بین المللی، یک درصد اســتارت آپ ها و 4  درصد در ســایر بخش ها 
مشــغول به  کار هســتند. در این گزارش، ریســک ها بــه دو گروه 
ریســک های کلان و صنعت یا خرد تقسیم شــده اند. شاخص های 
کلیدی اقتصاد ایران در این گزارش از آمارهای مرکز آمار ایران نقل 
شده و بر همین اساس، نرخ بیکاری 8.2 درصد، رشد اقتصادی 3.3 
درصد و نرخ تورم 47.7 درصد در ســال   1401 عنوان شــده است. 

15 ریســک نخست جزو ریســک های کلان و 15 ریسک دوم جزو 
ریسک های صنعت هستند.

افت قدرت خرید مردم ادامه دارد
اولین ریســک مربوط به قدرت خرید مردم اســت. 90  درصد از 
شــرکت     کنندگان در این نظرسنجی معتقدند در سال  1402 قدرت 
خرید مردم کاهش خواهد یافت، 5  درصد آن را مشــابه سال قبل و 
5  درصد هم قدرت خرید را افزایشی تخمین زدند. در زمینه اشتغال 
نیز 74  درصد از شــرکت     کنندگان معتقدند امسال بیکاری افزایش 
خواهد یافت، 17  درصد بیکاری را مشــابه سال قبل و 9  درصد هم 
وضعیت اشــتغال را رو به بهبود برشمردند. ریسک سوم به وضعیت 
تولید اختصاصا دارد و 65 درصد از شرکت     کنندگان معتقدند امسال 
رکود در تولید بیشــتر خواهد شد، 26  درصد آن را مشابه سال قبل 
می داننــد و 9  درصد هم معتقدند امســال رونق تولید اتفاق خواهد 
افتاد. همچنین درباره وضعیت صادرات، 51 درصد از شرکت     کنندگان 
معتقدند امســال شــاهد کاهش صادرات خواهیم بــود، 31  درصد 
وضعیت را مشابه سال قبل می دانند و 18  درصد هم می گویند سال 

 1402، سال رونق صادرات است.
ریسک بعدی مربوط به واردات مواد اولیه، تجهیزات و قطعات است 
و 62 درصد از شرکت     کنندگان معتقدند شاهد سخت     تر  شدن واردات 
خواهیم بود، 29  درصد وضعیت را مشــابه ســال قبل می دانند و 9  
درصد باور دارند که واردات امسال آسان تر خواهد شد. درباره وضعیت 
رکود اقتصادی نیز 56 درصد از شرکت     کنندگان معتقدند سال  1402 
سال تشدید رکود است، 37  درصد می گویند وضعیت مثل سال قبل 
است و 6 درصد هم امسال را سال رونق اقتصادی می دانند. از سوی 
دیگر، 45 درصد از شرکت کنندگان معتقدند تحریم های بین المللی 
در سال  1402 تغییری نخواهد داشت، 40  درصد می گویند تحریم ها 
شــدید می شــود و تنها 15  درصد به کاهــش تحریم ها خوش بین 
هستند. همچنین 59 درصد از فعالان اقتصادی، نرخ رشد اقتصادی 
در ســال جاری را منفی و 31 درصد صفر برآورد می کنند. تنها 10  

درصد آنها به رشد اقتصادی مثبت در سال  1402 باور دارند.
نرخ تورم و دلار چقدر می شود؟

درباره سمت و ســوی تورم نیز 85 درصد از شرکت کنندگان در 
نظرسنجی معتقدند امسال شاهد افزایش تورم خواهیم بود، 9  درصد 
آن را مشابه سال قبل می دانند و فقط 6  درصد به کاهش تورم ایمان 
دارند، اما قیمت دلار در ســال 1402 چقدر می شود؟ 33 درصد از 
شــرکت     کنندگان می گویند قیمت دلار امســال بین 61 تا 80  هزار 
 تومــان خواهد بــود. 30  درصد هم این رقم را بیــن 51 تا 60  هزار 
 تومــان، 18  درصد بین 81 تــا 100  هزار  تومان و 14  درصد هم آن 
را کمتر از 50  هــزار  تومان پیش بینی کرده     اند. همچنین 60 درصد 
از شــرکت     کنندگان، سال  1402 را سال سخت     تر  شدن تامین مالی 
می دانند، 33  درصد آن را مشــابه سال گذشــته برآورد می کنند و 
7 درصد هم امســال را سال تسهیل تامین مالی ارزیابی می کنند. در 
زمینه خروج ســرمایه از کشور نیز 82 درصد معتقدند شاهد تشدید 
فرار سرمایه از کشور خواهیم بود، 14  درصد وضعیت را همچون سال 

قبل می دانند و تنها 4  درصد به کاهش خروج سرمایه باور دارند.
همچنین به عقیده 42 درصد از شــرکت کنندگان، دسترسی به 
فناوری های جدید مشابه سال گذشته خواهد بود. 38  درصد هم آن 
را کاهشــی و 20  درصد نیز میزان دسترســی به فناوری را افزایشی 
می داننــد. در همین حال، 85 درصد از شــرکت     کنندگان معتقدند 
امســال شاهد تشدید مهاجرت خواهیم بود، 12 درصد نرخ مهاجرت 
نیروی متخصــص را بدون تغییر برآورد کرده اند و 3  درصد نیز امید 
دارند مهاجرت تحصیلکردگان کاهش یابد. آخرین ریسک کلان نیز 
به تاثیر احیای احتمالی برجام بر رونق کســب وکارها اختصاص دارد 
که 39 درصد از مشــارکت     کنندگان، این تاثیــر را زیاد، 35  درصد 

متوسط و 26  درصد هم آن را اندک ارزیابی می کنند.
ریسک های پانزده گانه بخش صنعت

در بخــش دوم این گزارش به 15 ریســک بخش صنعت اشــاره 
شده اســت. درباره قیمت مواد اولیه و محصولات بالغ بر 93 درصد 

از شرکت     کنندگان در نظرسنجی معتقدند امسال قیمت مواد اولیه و 
محصولات با افزایش همراه است، 5  درصد آن را همچون سال قبل 
می دانند و 2  درصد به کاهش قیمت مواد اولیه امیدوارند. همچنین 
92 درصد از پاســخ دهندگان، افزایش عمومی قیمت های مربوط به 
کسب وکار در سال  1402 را انتظار دارند، 5  درصد قیمت ها را بدون 
تغییر برآورد می کنند و 3  درصد هم معتقدند سطح عمومی قیمت ها 
کاهش می یابد. در ارتباط با دسترســی به نقدینگی نیز 53 درصد از 
شرکت     کنندگان معتقدند امسال دسترسی به نقدینگی کاهش خواهد 
یافت، 24  درصد انتظار افزایش دسترسی به نقدینگی را دارند و 23  

درصد این دسترسی را بدون تغییر ارزیابی می کنند.
ریسک بعدی، چالش های مالیاتی کسب وکارهاست که 83 درصد 
از پاسخ     دهندگان معتقدند چالش های مالیاتی در سال جاری افزایش 
می     یابــد، 10  درصد باور دارند که این چالش ها تغییری با گذشــته 
نخواهد داشت و 4  درصد هم به کاهش چالش های مالیاتی خوش بین 
هستند. در مورد میزان تقاضای مشتریان نیز باید گفت که 60 درصد 
از مشارکت     کنندگان معتقدند امسال تقاضای مشتریان کاهش خواهد 
داشــت، 21  درصد این میزان را ثابت می دانند و 19  درصد هم باور 
دارند که شــاهد افزایش تقاضا خواهیم بود. همچنین 88 درصد از 
شــرکت     کنندگان می گویند امسال شــاهد افزایش خرید کالاهای 
جایگزین به دلیل گرانی خواهیم بود، 9  درصد این روند را بدون تغییر 
و 3  درصد هم انتظار کاهش خرید کالاهای جایگزین به دلایلی نظیر 
گرانی را دارند. بیســت و دومین ریسک به سرمایه گذاری تولیدگرا 
تعلق دارد که 66 درصد از شــرکت     کنندگان معتقدند شاهد کاهش 
سرمایه گذاری تولیدگرا خواهیم بود، 27  درصد سرمایه گذاری تولیدی 
را مشــابه گذشــته می دانند و 7  درصد انتظار رشد سرمایه گذاری 
تولیدگرا را دارند. همچنین 68 درصد معتقدند میزان اختلال زنجیره 
تامین مواد اولیه و واردات به دلایلی مثل تحریم و تغییر ارز افزایش 
می     یابد، 18  درصد باور دارند این زنجیره بدون اختلال باشــد و 14  

درصد انتظار کاهش اختلال را دارند.

دورنمای توسعه استارت آپ ها
ریســک بیست و چهارم کســب وکارها به چشم انداز توسعه آنها 
اختصاص دارد، به طوری که 79 درصد از شرکت     کنندگان معتقدند 
چشــم     انداز توسعه کسب وکار در سال  1402 همچنان مبهم خواهد 
بود، 14  درصد آن را مشابه سال قبل می دانند و تنها 7 درصد معتقدند 
چشم     انداز توسعه کسب وکارها امسال شفاف تر خواهد شد. همچنین 
در ارتباط با پرسش بعدی )فعالیت شرکت های کوچک و متوسط(، 
53 درصــد از افراد معتقدند میزان فعالیت شــرکت های کوچک و 
متوسط و استارت آپ ها امسال کاهش می     یابد. 25  درصد وضعیت را 
بدون تغییر می بینند و 22  درصد انتظار افزایش فعالیت این بخش را 
دارند. پنج ریسک پایانی نیز به ترتیب در مورد فیلترینگ، بهره     وری 
کارکنان، حقوق و مزایای پرداختی، برنامه های رفاهی منابع انسانی و 
نیروی انسانس متخصص است. در مورد فیلترینگ، 60 درصد از افراد 
معتقدند امسال فیلترینگ و محدودیت دسترسی به اینترنت وجود 
خواهد داشت، 33  درصد انتظار دارند محدودیت ها در همین سطح 
بماند و 7  درصد امیدوار به کاهش محدودیت هستند. همچنین 71 
درصد معتقدند شــاهد کاهش انگیزه، عملکرد و بهره     وری کارکنان 
خواهیم بود، 24  درصد انتظار عدم تغییر و 5 درصد هم انتظار افزایش 
انگیــزه کارکنان را دارند. درباره حقــوق و مزایای پرداختی نیز 97 
درصد از شرکت     کنندگان در نظرســنجی معتقدند امسال حقوق و 
مزایای پرداختی به کارکنان، کمتر از نرخ تورم واقعی افزایش خواهد 
یافت و 3 درصد می گویند افزایش حقوق بیشــتر از نرخ واقعی تورم 
خواهد بود. در همین حال، 64 درصد از پاســخ دهندگان می گویند 
در سال  1402 برنامه های رفاهی منابع انسانی در سازمان ها کاهش 
خواهد یافت، 29  درصد آن را بدون تغییر می دانند و 7  درصد انتظار 
افزایش برنامه های رفاهی را دارند. نهایتا 87 درصد از فعالان اقتصادی 
معتقدند که در سال  1402 با کمبود نیروی انسانی متخصص روبه رو 
خواهیم شد و 22  درصد معتقدند دسترسی کافی به نیروی انسانی 

متخصص وجود دارد.

چگونه موش آزمایشگاهی هوش مصنوعی نشویم؟

نیمه خالی چت جی پی تی

جدیدترین گزارش دیده بانی ریسک های کسب وکار ایران نشان می دهد

بدبینی کارآفرینان به محیط کسب وکار 1402

مدیریت بحران برند: یک راهنمای جامع
کمتر کســب و کاری از همان لحظه نخست شــروع به کارش با موفقیت های پی در پی رو به رو بوده است. اگر عاشق مرور 
سرگذشــت کارآفرینان بزرگ باشــید، در همه آنها »بحران هــای غیرمنتظره« را خواهید دید. انگار بــدون رویارویی با چنین 
وضعیت هایی هیچ کس تبدیل به کارآفرین نمی شــود؛ درســت مانند بازیگری که باید اول چندباری جلوی دوربین دست گل 
آب دهد تا کم کم حساب کار دستش بیاید. برخی از کارآفرینان معتقدند در بازار جایی برای اشتباه وجود ندارد. این دسته از 
افراد وقتی ســر و کله یک بحران بزرگ پیدا شــود، زمین و زمان را مقصر خواهند دانست. به علاوه، اولین توصیه شان برکناری 
کلی تیم مدیریت شرکت خواهد بود. انگار که همه مشکلات با جایگزینی یک تیم مدیریت تازه حل خواهد شد. ماجرا حسابی 
پیچیده شد، نه؟ ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم اشتباهات و بحران ها در عرصه کسب و کار امری کاملا طبیعی است. البته 
قرار نیست با این فکت اشتباهات عمدی مدیران را لاپوشانی کنیم، اما هرچه باشد آدم ها تفاوت بنیادی با ربات ها دارند. درست 

به همین خاطر از اشتباه آنها نباید خیلی متعجب شویم. خب اگر کسی را سراغ دارید که در تمام طول زندگی اش حتی...

با پیشــرفت هوش مصنوعی به نظر می رســد مدت زمانی طول 
می کشــد تا مســائل متعددی از جمله بحث حریــم خصوصی جا 
 )ChatGPT( بیفتــد و حالا این موضوع در مورد چــت جی پی تی
نیز صادق اســت. این مدل زبانی مولد متن که با بهره گیری از هوش 
مصنوعی کار می کند، در نوع خود بی نظیر و خیره کننده اســت؛ اما 
حالا تردیدهایی در مورد نحوه جمع آوری و پردازش داده ها توســط 
pop� )این ابزارها ایجاد شده است. به گزارش ماهنامه »پاپ سای« 

sci(، توســعه دهندگان چت جی پی تی، این مدل زبانی بزرگ را بر 
پایه حجم وســیعی از متون در دسترس و موجود در اینترنت تعلیم 
داده اند. ولی این ربات چت بات علاوه بر این داده ها، از گفت وگوهایی 
Ope� »که با شما دارد نیز برای یادگیری استفاده می کند. شرکت 

nAI« به عنوان سازنده روبات هوش مصنوعی به صورت پیش فرض 
از پیغام هایی که شــما برای چت جی پی تی ارســال می کنید، برای 
آموزش و پیشــرفت مدل هایش بهره می برد ولی کاربران این امکان 
را دارنــد که با بهره گیری از فعال کردن »حالت ناشــناس« در این 
پلتفرم، مانع از انجام این کار شــوند. پــس اگر می خواهید از حریم 
خصوصی تــان محافظت کنید، باید بدانید که شــرایط و گزینه های 
پیش رو چیست؛ تا چه اندازه باید به چت جی پی تی اطلاعات بدهید 
و چه بایدها و نبایدهایی در این مسیر وجود دارد. در این گزارش، سه 
نکته مشــخص را به شما یادآوری می کنیم: نخست، حالت ناشناس 
در چت جی پی تی را فعال کنید. دوم، مراقب صحبت های تان با چت 
جی پی تی باشید و ســوم، در مورد برنامه های شخص ثالث محتاط 
باشــید. اولین اقدام، فعال کردن حالت ناشناس در چت جی پی تی 

است. شرکت »OpenAI« به عنوان خالق چت جی پی تی به صورت 
پیش فرض از پیغام هایی که شــما برای این روبات هوش مصنوعی 
ارســال می کنید، برای آموزش و پیشرفت مدل هایش بهره می برد، 
اما کاربران این امکان را دارند که با بهره گیری از فعال کردن »حالت 
ناشــناس« در این پلتفرم، مانع از انجام این کار شــوند. برای فعال 
کردن این حالت، چت جی پی تی را در مرورگر خود باز کنید، بر روی 
نام کاربری خود در ســمت چپ کلیک کرده و وارد بخش تنظیمات 
شوید. در کنار گزینه »Data Controls«، روی »Show« کلیک 
کرده و گزینه »Chat History & Training« را خاموش کنید. 
از حــالا به بعد، هر زمانی که برگــه مرورگر خود را ببندید، گزارش 
گفت وگوهای شــما با چت جی پی تی از حساب تان ناپدید می شود؛ 
البته این بدان معنا نیســت که این گفت وگوها کاملا از بین بروند؛ 
چراکه شــرکت »OpenAI«، تاریخچه گفت وگوها را برای یک ماه 
نگه می دارد تا برای »نظارت بر سوءاستفاده های احتمالی« آنها را در 
اختیار داشته باشد و بعد از 30 روز این گفت وگوها پاک خواهند شد.
 Export« یک گزینــه به نام ،»Data Controls« در منــوی
Data« نیز در اختیار شماســت. اســتفاده از این گزینه تاثیری بر 
نحوه استفاده شرکت »OpenAI« از اطلاعات شما و یا پاک کردن 
اطلاعاتــی که تا حالا جمع آوری کرده ندارد؛ بلکه به شــما در مورد 
آنچه این شــرکت از شــما می داند، ایده بهتری می دهد. این ممکن 
است شامل گفت وگوهایی که پاک نکرده اید و یا بازخوردهایی که به 
سوالات چت جی پی تی داده اید، باشد. اگر موضوعی است که شما با 
آن احساس راحتی نمی کنید، می توانید به صورت دستی، تاریخچه 

گفت وگوها را پاک کنید. به صفحه چت جی پی تی خود برگردید، بر 
Clear Con� »روی نام کاربری تان کلیک کرده و سپس وارد بخش 

versations« بشــوید تا به یکبــاره کل گفت وگوها را پاک کنید؛ 
یا می توانید روی علامت ســطل زباله در کنار هر گفت وگوی خاص 

کلیک کنید تا آن گفت وگو را به کلی پاک کنید.
چت جی پی تی قــادر نخواهد بود تا از متــن گفت وگوهای پاک 
شده، برای یادگیری استفاده کند ولی بسته به مدت زمانی که سابقه 
گفت وگوهای شما موجود باشد، ربات چت ممکن است قبل از آنکه 
شــما تصمیم به پاک کردن شــان بگیرید، از آنها استفاده کند. پس 
بــرای جلوگیری از این اتفاق، یا در صورتــی که فردی به کامپیوتر 
شما دسترســی پیدا کرده و بخواهد تا به گفت وگوهای شما با چت 
جی پی تی نگاهی بیندازد، این فکر خوبی است که هرچند وقت یکبار، 
تاریخچه گفت وگوهای تان را سر و سامان دهید. در نهایت، اگر دیگر 
نخواســتید تا با چت جی پی تی صحبت کنید، همیشــه این امکان 
برای تان فراهم است که حساب کاربری تان را پاک کنید که این کار 

را می توانید از پنل »Data Controls« انجام دهید.
توصیه دوم این است که مراقب صحبت های تان با چت جی پی تی 
باشــید. این ربات هوش مصنوعی ممکن اســت به صورت طبیعی و 
روزمره پاسخگوی شما باشد؛ ولی هرگز به هوش مصنوعی مثل یک 
دوست یا مشاور اعتماد نکنید. اسناد پشتیبانی رسمی این پلتفرم به 
کاربران توصیه می کند که هیچ اطلاعات شــخصی را با چت بات به 
اشتراک نگذارند. چون مشخص کردن اینکه در آینده به چه ترتیب از 
اطلاعات شما استفاده شده و مورد تجزیه و تحلیل قرار خواهد گرفت، 

سخت است. خط مشی رازداری و حریم خصوصی چت بات می گوید 
که شرکت »OpenAI« داده هایی مثل گفت وگوها و ویژگی هایی که 
با آن سروکار دارید را ثبت می کند و ممکن است اطلاعات جمع آوری 
شده از جمله آمار کاربران را با اشخاص ثالث به اشتراک بگذارد. مثلا 
شرکت »OpenAI« در واکنش به درخواست های قانونی مجریان 
قانون، ممکن است اطلاعات شخصی کاربران مثل آدرس ایمیل آنها 
و یا داده های موقعیت مکانی شان را در اختیار شرکت های وابسته قرار 
دهد. ولی حتی اطلاعات ارائه شــده در این رابطه نیز مبهم است و 
مشخص نیست که این شرکت ها که اطلاعات مان در اختیارشان قرار 

بگیرد، چه شرکت هایی هستند؟
ایــن یک خط مشــی رازداری اســتاندارد اســت و قوانین چت 
جی پی تی هم مشابه با اکثر پلتفرم های آنلاین است: در نتیجه هرچه 
اطلاعات کمتری به اشتراک بگذارید، بهتر خواهد بود. این ماجرا نه 
تنها شــما را در برابر اقدامات مشکوک حریم خصوصی که شرکت 
»OpenAI« ممکن اســت در آینده پیش بیاید محافظت می کند، 
بلکه از شما در مقابل هرگونه باگ و هک شدن احتمالی نیز مراقبت 
خواهــد کرد. به عنوان مثال، قطعــی اخیر چت جی پی تی منجر به 
این شــد که افراد تیتر تاریخچه گفت وگوهای کاربران فعال دیگر را 
ببینند. اگر هرگونه اطلاعات عمومی از شما در اینترنت وجود داشته 
باشــد، چت جی پی تی قادر خواهد بود تا به دیگران کاربران درباره 
شــما اطلاعاتی بدهد و اگر این موضوع برای تان هنوز ترســناک به 
نظر نمی رسد، به این فکر کنید که اگر روزی اشتباهی رخ دهد، چه 
خواهد شــد؟ اگر قصد دارید تا موارد نادرست را اصلاح کرده یا تنها 

مانع از آن شــوید که چت جی پی تی اطلاعاتی از شما داشته باشد، 
dsar@ope�  می توانید یک فرم خاص را پر کرده و )از طریق ایمیل

nai.com( با شرکت »OpenAI« تماس بگیرید و یا در سایت این 
پلتفرم، اطلاعات بیشتری کسب کنید. توصیه سوم، احتیاط بیشتر 
درباره برنامه های شخص ثالث است. تا اینجا هر آنچه باید در هنگام 
استفاده از چت جی پی تی بدانید را گفتیم، اما این تنها جایی نیست 
که با ربات های چت بات مواجه می شــوید. شرکت »OpenAI« به 
اپلیکیشــن ها و پلاگ-این های شخص ثالث نیز اجازه می دهد تا بر 
پایه این پلتفرم کار کنند و در صورت استفاده از هر یک از آنها، باید 
در مورد مجموعه تازه ای از مسائل حریم خصوصی و امنیتی نیز فکر 
کنید. وقتی بحث استفاده از یک اپلیکیشن یا افزونه مرورگرهایی که 
بر پایه چت جی پی تی کار می کنند مطرح می شود، باید دقیقا همان 
دقتی که در اســتفاده از هر ابزار شخص ثالث دیگر اعمال می کنید 
را مدنظر قرار دهید: اجازه هایی که از شــما گرفته می شود را بررسی 
کنید؛ »Privacy Policy« )خط مشی رازداری( و شرایط و ضوابط 
را مطالعه کنید و درباره هزینه های مرتبط، چه هزینه اشتراک باشد 
و چه پرداخت های درون برنامه ای مطلع شوید. به محض آنکه چیزی 
مثل چت جی پی تی به محبوبیت برســد، کلاهبرداران و هکرها نیز 
به ســراغش می آیند. از همین رو توصیه می شود که همیشه درباره 
پیشینه توسعه دهنده پشت هر ابزار چت جی پی تی که از آن استفاده 
می کنید، اطلاعاتی کسب کنید. باید این را بدانید که قابل اعتمادترین 
برنامه ها، تنظیمات حریم خصوصی و امنیتی خاص خود را دارند که 

می توانید شخصا آنها را تنظیم کنید.



فرصــت امروز: به گفته فعالان اقتصادی، ایران از نقشــه تجارت جهان 
تقریبا حذف شده است و بود و نبودش، تاثیر چندانی بر اقتصاد بین الملل 
ندارد. آمارها و داده های تجاری در سال های گذشته نیز این گزاره را تایید 
می کند. براساس داده هایی که اتاق بازرگانی تهران در یک دوره زمانی 23 
ساله )حدفاصل ســال های 2000 تا 2023( گردآوری کرده است، ایران 
برخلاف روند رو به رشــد کشــورهای در حال توسعه از رشد تجاری کند 
و آهســته تری برخوردار بوده اســت؛ به طوری که روند صادرات و واردات 
کشورمان از سال 2000 میلادی تاکنون در مقایسه با رقبا و کشورهاي در 
حال توسعه اي نظیر لهستان، ترکیه، برزیل، عربستان سعودي و ویتنام در 
پایین ترین سطح قرار دارد. این در حالی است که تجارت در اقتصادهاي در 
حال توسعه در 23 سال اخیر با سرعت بیشتري در مقایسه با اقتصادهاي 
توســعه یافته افزایش یافته و بین ســال هاي 2000 تــا 2022 میلادی، 
میانگین رشد سالانه صادرات یا واردات کالایي اقتصادهاي در حال توسعه 
حدود 8.4 درصد و براي اقتصادهاي توسعه یافته 5 درصد بوده که برآیند 
آن متوسط رشد سالانه 6.3 درصدی تجارت جهانی را تشکیل داده است. 
بالاتر بودن رشــد تجارت کالایي اقتصادهاي در حال توسعه باعث شد تا 
سهم این دسته اقتصادها از تجارت جهاني افزایش یابد و از 28 درصد در 
ســال 2000 به حدود 43 درصد در ســال 2022 برسد. در همین دوره 
زمانی، برخي از اقتصادها رشد چشمگیري در تجارت کالایي )هم در حوزه 
صادرات و هم واردات( داشتند که از میانگین رشد جهاني و حتي میانگین 
رشــد اقتصادهاي در حال توسعه هم بالاتر بود. براساس آمارهای رسمی، 
میانگین رشــد ســالانه صادرات ایران در این دوره 23 ساله بالغ بر 6.3 
درصد و رشد سالانه واردات 6.5 درصد بوده که عقب ماندگی ایران در رشد 

تجارت به ویژه صادرات را نشان می دهد.
مسیر ناهموار تجارت خارجی

فعــالان اقتصادی بخش خصوصی معتقدند که ایران ســهم چندانی از 
تجارت کالایی جهان نداشته و همین امر باعث شده تا بود و نبود اقتصاد 
ایران، تاثیر چندانی بر اقتصاد بین الملل نداشته باشد. حذف از نقشه تجارت 
جهانی، فارغ از تبعات سنگینی که برای رشد اقتصادی دارد، برای امنیت 
ملی نیز مخاطره آمیز اســت و آسیب رســاندن به اقتصاد کشور در این 
وضعیت به ســادگی ممکن می شود. با وجود اینکه توسعه تجارت همواره 
یکی از اولویت های مهم دولت ها طی ســال های گذشــته بوده است، اما 
موانع زیادی برای توســعه تجاری ایران در این ســال ها وجود داشته که 
بعضا باعث عدم تحقق هدف  گذاری های تجاری کشور شده است. اقتصاد 
ایران در حالی همچنان با تحریم های خارجی دســت و پنجه نرم می کند 
که همســایگان و کشــورهای منطقه تلاش کرد  اند سهم خود از تجارت 
جهانی را بالا ببرند. نگاهی به ســمت و سوی تجاری کشورهای همسایه 
نشــان می دهد که همگی آنها به موازات تحریم و انزوای اقتصادی ایران 
در ســال های اخیر، در انعقاد قراردادهای تجاری و پیمان های منطقه ای 

از یکدیگر ســبقت گرفته اند و هر کدام برای تبدیل شدن به هاب تجارت 
منطقه خیز برداشته اند. بنابراین سیاستگذاران و متولیان تجارت خارجی 
کشــور در کنار هدف گذاری و برنامه ریزی تجاری باید به تحرکات تجاری 
کشورهای منطقه نیز توجه ویژه ای داشته باشند. لزوم دیده بانی تحرکات 
اقتصــادی و تجــاری منطقه و جهان، توصیه ای اســت که فعالان بخش 

خصوصی همواره به متولیان امر دارند.
رصد تجارت کالایی جهان نشــان می دهد با وجــود آنکه اقتصاد ایران 
نیز جزو گروه اقتصادهای درحال توســعه است اما همچون این اقتصادها 
در تجارت کالایی جهان مشــارکت چندانی ندارد و به دلایل مختلفی از 
ریل تجارت جهانی خارج شده اســت. طبق گزارش معاونت بررسی های 
اقتصادی اتاق تهران، صادرات کالایی ایران در سال  2000 با برتری نسبت 
به اقتصادهای ویتنام و ترکیه، حدود 28 میلیارد دلار بوده ولی در ســال 
 2022 به دلیل گسســتگی یا اتصال ضعیف با زنجیره های ارزش جهانی، 
تحریم و عدم رشــد کافی صادرات غیرنفتی از صادرات کشورهای مزبور 

عقب مانده است.
سه ضلعی عقب ماندگی تجاری

براســاس داده های آماری، صــادرات کالایي ایران در ســال 2000 با 
برتري نســبت به صادرات اقتصادهاي ویتنام و ترکیه حدود 28 میلیارد 
دلار بود ولي در ســال 2022 با وجود کســب بخشي از درآمدهاي ارزي 
از محل صادرات اقلام نفتي، به دلیل گسســتگي یا اتصال بسیار ضعیف 
با زنجیره هاي ارز جهاني، تحریم و عدم رشــد کافي صادرات غیرنفتي در 
سال هاي قبل از صادرات کشورهاي مثل لهستان، ترکیه، برزیل، عربستان 
ســعودي و ویتنام عقب ماند. از نگاه نویســندگان این گــزارش، برتري 
اقتصادهاي غیرنفتي در رشــد صادرات کالایي آنها نیز موثر است. افزایش 
صادرات کالایي در اقتصادهاي غیرنفتي در ســال هاي 2000 تا 2022 به 
مراتب بیشتر از رشد صادرات اقتصادهاي برخوردار از منافع نفتي بوده که 
ناشي از جذب مقادیر قابل توجه سرمایه گذاري مستقیم خارجي، مشارکت 
فعــال در زنجیره هاي ارزش جهاني و افزایش تولیدات صنعتي اســت. از 
مقایسه این داده ها می توان به عقب ماندگي ایران در رشد تجارت به ویژه 

صادرات پی برد.
معاونت بررســي هاي اقتصادي اتاق تهران در گزارش »تجارت کالایی 
ایران در قیاس با سایر اقتصادها« می نویسد: تجارت منافع متعددي دارد. 
تجارت بر سرعت رشد بهره وري به ویژه در اقتصادهایي که در زنجیره هاي 
ارزش جهاني مشارکت فعالي دارند، مي افزاید و مشارکت در این زنجیره ها 
دسترســي به فناوري، دانش فني و ســرمایه گذاري را تسهیل مي کند. از 
طریق تجارت دسترســي مصرف کنندگان به کالاها و خدمات متنوع تر با 
قیمت هاي رقابتي تر بهبود مي یابد و بنگاه ها نیز تحت فشــارهاي رقابتي 
انگیــزه بیشــتري براي خلاقیت و نوآوري کســب و تــلاش مي کنند تا 
توانمندي هــاي خود را براي حضور موثــر در زنجیره هاي ارزش جهاني و 

ارتقاي کسب تخصیص در تولید کالاهاي گوناگون افزایش دهند. تجارت 
پدیده اي پویاست و رشد مولفه هاي آن صادرات و واردات هم مرتبط به هم 
هستند. رشــد پایدار و معنادار صادرات بدون حضور موثر در زنجیره هاي 
ارزش جهاني و تامین نیازهاي وارداتي تولید، امکان پذیر نیســت. یکي از 
محرک هاي مهم رشد اقتصادي کشــورهاي در حال توسعه در دهه هاي 
اخیر نیز رشــد صادرات از مسیر آزاد ســازي تجارت بوده است. بر همین 
اســاس، نقش اقتصادهاي در حال توســعه در تجارت جهاني بهبود قابل 

توجهي کرده است.
مقایسه تجاری ایران با رقبا

میانگین رشد سالانه صادرات ایران بین سال هاي 2000 تا 2022 یعني 
سال هاي 1379 تا 1401 معادل 6.3 درصد بوده و این در حالی است که 
میانگین رشــد سالانه صادرات عربستان 7.9 درصد و ترکیه 10.6 درصد 
اعلام شــده است. در همین بازه زمانی، متوسط صادرات ماهانه عربستان 
در ســال 2000 معادل 6.5 میلیارد دلار و براي سال 2022 معادل 34.2 
میلیارد دلار برآورد شــده است. این رقم براي ترکیه نیز به ترتیب 2.3 و 
21.2 میلیارد دلار بوده اســت. در همین مقطع، متوسط صادرات ماهانه 
ایران در سال 1379 بالغ بر 2.4 میلیارد دلار و در سال 1401 حدود 9.2 

میلیارد دلار بوده است.
از سوی دیگر در دو مقطع زمانی سال 1379 و 1401، متوسط واردات 
ماهانه ایران به ترتیب 1.3 میلیارد دلار و 5.0 میلیارد دلار برآورد شــده 
است؛ حال آنکه در دو مقطع 2000 و 2022 متوسط واردات ماهانه ترکیه 
به ترتیب 4.5 و 30.3 میلیارد دلار بوده است. واردات ماهانه عربستان نیز 
در ســال 2000 معادل 2.5 میلیارد دلار و در ســال 2022 معادل 15.8 
میلیارد دلار است. متوسط رشد سالانه واردات عربستان در این بازه زمانی 
8.7 درصد اعلام شــده اســت. این رقم در ترکیه 9.0 درصد است، اما در 
ایران متوسط رشد سالانه واردات در سال هاي 1379 تا 1401 معادل 6.5 
درصد برآورد شده است. در میان کشورهاي در حال توسعه وضعیت ویتنام 
از همه مطلوب تر اســت. در دو مقطع 2000 و 2020 متوســط صادرات 
ماهانه ویتنام به ترتیب 1.2 و 30.9 میلیارد دلار برآورد شده است. ضمنا 
متوســط رشد سالانه صادرات طي 2000 تا 2022 معادل 15.9 درصد و 
متوســط رشد سالانه واردات آن 15.3 درصد است. در این کشور متوسط 
واردات ماهانه براي ســال 2000 معادل 1.3 میلیارد دلار و براي ســال 
2022 معادل 30.0 میلیارد دلار اعلام شــده بود. داده هاي موجود نشان 
مي دهد، کل تجارت ویتنام در سال 2022، معادل 730 میلیارد دلار بوده 
اســت. در مجموع، این داده ها نشــان می دهد که سهم ایران از مشارکت 
اقتصادهای در حال توســعه در تجارت کالایی جهان به کمترین ســطح 
رسیده است. گسستگي با زنجیره هاي ارز جهاني، تحریم و عدم رشد کافي 
صادرات غیرنفتي از جمله دلایل عقب ماندگی تجاری ایران از کشورهایی 

مثل لهستان، ترکیه، برزیل، عربستان و ویتنام است.

مقایسه ایران با اقتصادهای در حال توسعه در 23 سال گذشته نشان می دهد

جاماندگی تجاری در هزاره سوم

هزینه وام مســکن در حالی برای مجردها تا سقف 59 میلیون تومان و 
برای متاهل ها نیز تا 103 میلیون تومان بالا رفته است که با این وام تنها 
می توان حدود 3 و نیم تا 6 متر در تهران خانه خرید. خرید خانه همیشه 
برای قشــری از شهروندان سخت بوده، اما از چند سال گذشته بدین سو 
این مشکل بغرنج تر شده و حالا تسهیلات بانکی نیز کفاف خرید مسکن را 
نمی دهد. از سوی دیگر، هزینه دریافت وام مسکن نیز بسیار بالا رفته است.
در گزارش حاضر، هزینه تمام شــده دریافت تســهیلات کمک هزینه 
مســکن براساس قیمت تسه در نیمه اردیبهشت ماه امسال محاسبه شده 
است. به گزارش »تجارت نیوز«، برای دریافت وام مسکن، خرید اوراق تسه 
الزامی است و قیمت این اوراق از شروع سال 1402 در مسیر کاهشی قرار 
گرفته است. با این اوصاف هنوز مجردها و متاهل های متقاضی این وام باید 
مبلغ قابل توجهی از وام مســکن را برای خرید اوراق هزینه کنند. اکنون 
مجردهای ساکن تهران می توانند تا 280 میلیون تومان تسهیلات دریافت 
کنند که شامل 200 میلیون تومان تسهیلات خرید مسکن و 80 میلیون 
تومان وام جعاله می شود. بنابراین برای دریافت 200 میلیون تومان وام باید 
400 برگه تسهیلات مسکن خریداری کنند که هزینه این تعداد با اوراق 
85 هزار و 505 تومانی )با احتساب قیمت اوراق در 17 اردیبهشت ماه(، 34 
میلیون و 800 هزار تومان می شود. همچنین با در نظر گرفتن 80 میلیون 
تومان وام جعاله که بــرای آن باید 160 ورق به مبلغ 13 میلیون و 680 
هزار تومان خریداری شود، مجموع هزینه خرید اوراق به حدود 48 میلیون 

و 176 هزار تومان می رسد.
زوج های تهرانی نیز بر همین اســاس می توانند تا ســقف 480 میلیون 
تومان شــامل 200 میلیون تومان تســهیلات خرید مسکن برای هر نفر 
و 80 میلیون تومــان وام جعاله دریافت کنند. بنابراین زوجین باید 800 
برگه تسهیلات مســکن خریداری کنند که هزینه آن حدود 68 میلیون 

و 404 هزار تومان می شــود که همراه بــا هزینه 13 میلیون و 680 هزار 
تومانی وام جعاله که باید برای خرید 160 ورق تســهیلات مسکن هزینه 
کننــد، در مجموع بایــد 85 میلیون و 505 هزار تومان پرداخت شــود. 
در قدم اول، هزینه خرید وام مســکن بــرای مجردها 48 میلیون و برای 
متاهل ها 85 میلیون تومان اســت. اما خریــد اوراق تنها هزینه برای وام 
مسکن نیست و براساس گفته متقاضیان از ابتدا تا انتهای مراحل دریافت 
این تســهیلات، هزینه های دیگری نیز در انتظار مردم است. گزارش های 
میدانی نشان می دهد که بانک برای کارشناسی ملک حدود یک میلیون و 
300 هزار تا 2میلیون تومان دریافت می کند. از سوی دیگر باید مبلغی نیز 
برای محضرخانه جهت قرار دادن ســند خانه در رهن بانک پرداخت کرد؛ 
هزینه ای که در محضرخانه های متفاوت برای مجردها از 6 میلیون تا حدود 
9 میلیــون تومان و برای متاهل ها از 12 تا 18 میلیون تومان هزینه دارد. 
بنابراین هزینه دریافت وام مسکن برای یک فرد مجرد حدود 59 میلیون 
تومان و برای یک زوج حدود 103 میلیون تومان می شود؛ حدود یک سوم 

مبلغ وام برای خرید آن هزینه می شود.
زمان بازپرداخت وام مســکن برای متاهل ها و مجردها 10 یا 12 سال 
تعیین شــده است که هر فرد بنا به خواســت خود یکی از آنها را انتخاب 
می کند. با توجه به این شرایط در پایین ترین حالت ممکن یک فرد مجرد 
باید ماهانــه 6 میلیون و 300 هزار تومان و یــک زوج هر ماه حدود 10 
میلیون و 500 هزار تومان اقســاط پرداخت کنند. این در حالی است که 

پایه حقوق امسال حدود 7 تا 8 میلیون تومان اعلام شده است.
حال ســوال این است که آیا دریافت وام مسکن به صرفه است؟ به گفته 
کارشناسان، هم اکنون متوسط قیمت مســکن در تهران به حدود متری 
60 میلیون تومان رســیده و برای خرید یک واحد مســکونی 60 متری 
در این کلانشــهر باید به طور متوســط حدود 3 میلیــارد و 600 میلیون 

تومــان پرداخت کرد. به عبارت دیگر، مبلــغ وام برای زوجین تنها حدود 
5.10 درصد از قیمت کل آپارتمان را پوشش می دهد. براساس گفته های 
صاحبان محضرخانه ها طی یک سال گذشته تعداد متقاضیان این وام تا حد 
زیادی کاهش پیدا کرده است؛ زیرا علاوه بر افت قدرت خرید مردم، تهیه 
هزینه این وام نیز از مشکلات دیگر است. محاسبه هزینه و مقدار وام روشن 
می کند که یک مجرد با این مبلغ در تهران می تواند تنها حدود سه متر و 
نیم و یک زوج حدود 6 متر از یک آپارتمان را بخرد! این در حالی اســت 
که اقســاط بازپرداخت وام نیز از میزان دستمزد ماهانه افراد بالاتر است. 
البته تا همین پنج سال پیش، وام مسکن مقدار مناسب تری از قیمت واحد 
مســکونی را برای تهرانی ها پوشش می داد. در حالی که بهمن ماه  1396 
وام مسکن برای مجردها حدود 60 میلیون و برای متاهل ها 100 میلیون 
تومان بوده، میانگین قیمت یک آپارتمان 60 متری در تهران حدود 330 
میلیون تومان قیمت داشــته اســت. به عبارت دیگر، وام مسکن در سال 

1396 حدود 30 درصد از هزینه خرید یک آپارتمان را پوشش می داد.
با توجه به شرایط دریافت و هزینه این وام حالا مردم به سمت روش های 
دیگر برای تامین کمک هزینه خرید مسکن سوق پیدا کرده اند. روش هایی 
مانند خرید وام ازدواج یا جانبازی دیگران که هزینه تمام شده کمتری دارد. 
مثلا در حال حاضر فرد با خرید دو وام ازدواج تنها حدود دو و نیم میلیون 
تومان اقســاط ماهانه می پردازد. در حالی که در برخی کشورهای اروپایی 
می توان تا سقف 70 درصد از قیمت مسکن را با شرایط نسبتا مناسبی وام 
گرفت، در ایران با وجود اینکه قیمت مسکن سر به فلک کشیده، تسهیلات 
بانکی موثری وجود ندارد. در مجموع می توان گفت که وام مســکن برای 
متقاضیان، صرفه اقتصادی ندارد و با ادامه این روند و تداوم رشــد قیمت 
مسکن، تقاضای مصرفی باز هم دستخوش کاهش می شود و در آینده ای 

نزدیک دیگر کمتر معامله ای در این زمینه انجام خواهد شد.

280 میلیون تومان وام برای خرید 3.5 متر خانه

وام مسکن بگیریم یا نه؟

نگــــاه

تهران دیگر پذیرای جمعیت نیست
افت کیفیت زندگی در پایتخت

نتایج یک گزارش رســمی از وضعیت فشــار زیست محیطی در 22 
منطقه شــهر تهران نشان می دهد که کیفیت زندگی در پایتخت از این 
نظر هم سقوط کرده و با وجود توسعه فیزیکی شهر در دهه   های گذشته، 
کیفیت زندگی در کلانشــهر تهران بدتر شده است. در این گزارش که 
توسط بازوی کارشناسی مجلس با عنوان »ضرورت توجه به ظرفیت برُد 
محیط زیستی در طرح های توسعه شهری با نگاه به وضعیت کلان شهر 
تهران« منتشــر شده، ســقوط کیفیت زندگی در تهران به شکل صعود 
شاخص فشار زیست   محیطی منعکس شــده است. مقدار 10 برای این 
شــاخص به عنوان حد مطلوب تعریف شده و نقطه بحران نیز شاخص 
500 است. اعداد میانه این طیف نیز در سه بازه فشار کم و متوسط )تا 
200(، فشــار زیاد )200 تا 300( و فشار خیلی زیاد )300 تا 500( قرار 
دارند. میانگین شــاخص کیفیت زندگی به لحاظ فشار زیست محیطی 
وارد بر مناطق مختلف شــهر تهران 323 واحد اســت که این موضوع 
نشان می دهد هم اکنون هم وضعیت بحرانی است. در این گزارش تنها 
وضعیت چهار منطقه نســبت به نمره میانگین شهر بهتر گزارش شده 
اســت که هر چهار منطقه در غرب تهران قرار دارند؛ مناطق 2، 5، 21 
و 22. با این وجود، وضعیت این چهار منطقه نیز اصلا مطلوب نیست و 
امتیاز شاخص فشار زیست محیطی در مناطق مذکور بین 200 تا 300 
بوده است؛ یعنی زیر متوسط. در یک کلام، یافته های این گزارش نشان 
می دهد که حال شــهر تهران اصلا خوب نیست و از نظر شاخص فشار 
زیست محیطی و ظرفیت برد شهری، هیچ منطقه ای در پایتخت نه تنها 
وضعیت مطلوبی ندارد بلکه حتی تا وضعیت متوسط )تا 200( نیز فاصله 
دارد. بنابراین جدا از معضل آلودگی هوا، ترافیک شــهری، سرانه فضای 
سبز و... فشار بالای زیست محیطی را هم می توان به مجموعه چالش های 

زندگی در تهران افزود.
طبق ارزیابی مرکز پژوهش ها، ظرفیت برُد شــهری به حداکثر تعداد 
جمعیت و یا آثار ناشــی از فعالیت های آنها شامل مصرف ماده، انرژی، 
تولید پســماند، توسعه فیزیکی و کاربری های شــهری دلالت می کند 
که می تواند توســط زیست بوم شــهری بدون ایجاد تغییرات جدی و یا 
آســیب های غیرقابل بازگشت به سلامت محیط و ساکنان تحمل شود. 
برآورد فشار محیط زیستی در مناطق بیست ودوگانه شهر تهران بیانگر 
فشــار زیاد تا خیلی زیاد در 82 درصد مناطق شهری و فشار متوسط تا 
زیاد در 18 درصد مناطق است که به معنای عدم تناسب بارگذاری های 
گســترده انجام گرفته با ظرفیت محیط زیستی کلانشهر تهران و عدم 
امکان بارگذاری جدید در پایتخت اســت. سرعت بالای رشد و گسترش 
شهری به همراه رشد روزافزون جمعیت و مدیریت ناکارآمد، پیامدهای 
متعدد محیط زیســتی نظیــر آلودگی هوا، کاهــش کمیّت و کیفیت 
منابع آب، آلودگی صوتی، تخریب پوشــش گیاهی و انباشت پسماندها 
را به همراه داشــته اســت که تهدیدی جدی برای تاب آوری و سلامت 
شهرهاست. معضلات متعدد محیط زیستی در کلانشهرهای کشور بیانگر 
ضرورت تحول در خط مشی ها، برنامه ریزی و مدیریت شهری و توجه به 
مفاهیمی نظیر ظرفیت تحمل محیط زیست در طرح های توسعه شهری 
اســت. در این راستا ایجاد یک سامانه پشتیبان تصمیم گیری مکان مند 
پایش محیط زیســت شهری و امکان پایش مســتمر فشارها، می تواند 
تصویر واضحی از وضعیت شاخص های منتخب ظرفیت برُد شهری جهت 
بررسی میزان فشار محیط زیستی وارد بر شهر را فراهم کند. این سامانه 
موجب تسهیل در پایش و کنترل وضعیت پایداری محیط زیست شهری 
و منجر به تصمیم گیری صحیح در برنامه ریزی و مدیریت پایدار شهری 

خواهد شد.
شاید تصور شــود که مناطق بالای شهر تهران باید وضعیت خوب و 
مطلوبی به لحاظ شاخص فشار زیســت محیطی داشته باشند، اما این 
تصور کاملا باطل اســت و بدترین نمره برای لوکس ترین منطقه شهر به 
دست آمده است. شاخص ظرفیت برد شهری در منطقه یک تهران، 363 
واحد محاسبه شــده که بیشترین مقدار عددی در میان مناطق بیست 
و دوگانه پایتخت بوده اســت. در ســوی دیگر نیز بهترین رتبه کیفیت 
زندگی به منطقه 22 تهران تعلق دارد که مقدار عددی آن 247 محاسبه 
شده اســت. شاخص ظرفیت برد شهری براســاس پنج پارامتر کلیدی 
)جمعیت، آلودگی هوا، وضعیت آب و منابع طبیعی قابل استفاده توسط 
شهروندان، وضعیت خدمات و امکانات شهری و میزان تاب   آوری در برابر 
هر نوع حوادث طبیعی و غیرطبیعی( طراحی شده است و چنانچه امتیاز 
شاخص 10 باشد به معنای کیفیت زندگی مطلوب است. همچنین امتیاز 
200 به معنای کیفیت متوســط زندگی است. در حال حاضر میانگین 
شاخص ظرفیت برد شــهری در شهر تهران، 232 اســت. این اعداد و 
ارقام هشداردهنده نشان می دهد نه تنها به لحاظ ظرفیت برد شهری و 
فشار زیست محیطی، هیچ منطقه   ای در شهر تهران از وضعیت مطلوب 
برخوردار نیست، حتی هیچ منطقه   ای به مرز وضعیت متوسط )تا 200( 
نیز نرسیده است؛ تا جایی که می توان گفت، توسعه فیزیکی در سال های 
اخیر نه تنها به بهبود اوضاع شــهر کمک نکرده، بلکه از کیفیت زندگی 

شهروندان در پایتخت کاسته است.
این گزارش در ادامه خواســتار توقف بارگذاری   های جدید ساختمانی 
در شهر تهران شده و سیاستگذاران شهری را به ترمیم تهران فراخوانده 
است. به گفته مرکز پژوهش ها، وضعیت امروز تهران زنگ خطری برای 
دیگر کلانشــهرهای کشور است که عموما در تنظیم اسناد و برنامه   های 
شــهری از تهران دنباله   روی می کنند. هرچند در این گزارش اشاره شده 
است که اگر قرار است بارگذاری جمعیتی صورت گیرد، تنها چهار منطقه 
غربی تهران یعنی مناطــق 2، 5، 21 و 22 برای آن ظرفیت دارد، اما با 
این حال، دیدگاه کارشناسی نشان می دهد که همین الآن هم وضعیت 
این مناطق به لحاظ تراکم جمعیتی حتی در محدوده متوسط هم نیست.

نهاد پژوهشــی مجلس در پایان این گزارش علاوه بر توصیه به تعریف 
سیاست واحد شهری برای عبور از وضعیت بحرانی، پیشنهاد داده است که 
ایجاد ظرفیت حمل ونقلی ســریع و ارزان بین حومه و شهر مادر می تواند 
موجب تخلیه سرریز جمعیتی در برخی از مناطق شود و به بهبود اوضاع 
پایتخت کمک کند. به اعتقاد کارشناسان مرکز پژوهش ها، رشد شهرنشیني 
در ایران هرچند موجب بهبود رفاه اجتماعي براي شهروندان شده است، 
اما معضلات محیط زیستي شهري نظیر آلودگی هوا، آب، خاک، آلودگی 
صوتی، تجمع پســماندها و تخریب پوشش گیاهی را به همراه داشته که 
تهدیدی جدی برای تاب آوری شهرهاســت. بررسي وضعیت شهر تهران 
به عنوان بزرگ ترین کلانشهر کشور از منظر فشار محیط زیستي، بیانگر 
فشار زیاد تا خیلي زیاد در 82 درصد مناطق شهري است که زنگ خطري 
براي دیگر کلانشــهرهای کشور است. در همین راستا لازم است تحولي 
در مدیریت غیریکپارچه و سنتي شهري در کشور صورت گیرد. مدیریت 
و برنامه ریزي شــهري نیازمند رویکردي جامع و تلفیقي برای شناسایي 
معضلات و حل مشــکلات در زیســت بوم شهري است که حیات بهینه 
شــهر را در هماهنگي کامل با محدودیت ها و فرصت هاي سرزمین و در 
نظر گرفتن منافع و مضرات آن براي دیگر عناصر زیســت بوم شــهري، 
برنامه ریزي و مدیریت کند. بنابراین ضروری است تحول اساسي در خط 
مشــي ها و روش هاي برنامه ریزي و مدیریت شــهري به وجود آمده و در 
طرح هاي توسعه شهري، مفاهیمی مانند ظرفیت تحمل محیط زیست نیز 
لحاظ شــده و پایش مستمر فشارهاي حاصل از توسعه شهری به عنوان 
بخشــي از مدیریت پویا و پایدار شهري صورت گیرد. در این راستا ایجاد 
یک سامانه پشتیبان تصمیم گیري مکان مند پایش محیط زیست شهری، 
تصویر واضحي از وضعیت شاخص هاي منتخب ظرفیت برد شهری جهت 
بررســي میزان فشار محیط زیســتی وارد بر هر یک از مناطق شهری را 
فراهم مي کند. از تجزیه و تحلیل نتایج به دســت آمده مي توان اقدامات 
مدیریتي و راهکارهــای اصلاحی را براي هر یک از مناطق مورد مطالعه 

اولویت بندي و تعیین کرد.
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فرصت امروز: براساس آمارهای رسمی، صادرات نقتی در 9 ماهه ابتدای 
سال گذشته از صادرات غیرنفتی پیشی گرفت و همین امر باعث بهبود 5 
میلیارد دلاری موازنه تراز پرداخت ها شد. نکته مهم آنکه به واسطه همین 
صادرات نفت و مشــتقات نفتی، ارز مورد  نیاز برای واردات کشــور تامین 
شده است؛ آنچه آلارم صادرات منهای نفت را به صدا درآورده است. البته 
نقش مهم طلای ســیاه در اقتصاد ایران تنها به صادرات و واردات خلاصه 
نمی شــود و رشد اقتصادی با نفت نیز در فصول گذشته از رشد اقتصادی 
بدون نفت اغلب بیشتر بوده است؛ امری که نشان می دهد ماشین اقتصاد 

ایران همچنان با سوخت نفت کار می کند، حتی با وجود تحریم ها.
براساس آمارها، اقتصاد ایران در 9 ماهه ابتدای سال 1401، با بهبود 5 
میلیارد دلاری موازنه تراز پرداخت ها مواجه شــد که ناشی از افزایش 14 
میلیارد دلاری صادرات کالای نفتی )در مقایسه با مدت مشابه سال قبل( 
به عنوان عامل مسلط این اتفاق بود. در همین مدت حساب جاری به دلیل 
افزایش توأم صادرات کالای نفتی و غیرنفتی با بهبود 93 درصدی همراه 
شــد. در مقابل حساب های ســرمایه و خدمات هر دو و با شدت بیشتری 
برای حساب سرمایه تضعیف شدند و به ترتیب به حدود منفی 16 میلیارد 
دلار و منفی 5 میلیارد دلار رســیدند. به علت سرعت بالاتر رشد صادرات 
نفتی، ســهم صادرات نفتی از کل صادرات کالایی در 9 ماهه ابتدای سال 
گذشــته مجددا افزایش یافت و به 57 درصد )بالاترین رقم در ســه سال 
گذشته( رسید و در مقابل سهم صادرات غیرنفتی از کل صادرات کالایی به 
43 درصد کاهش یافت. در این مدت همچنین در بخش حساب کالایی، 
کسری تراز کالای غیرنفتی با رشد 31 درصدی به منفی 21 میلیارد دلار 
رسید. انتظار می رود با وجود افت قیمت نفت در سال 2023، تراز حساب 
جاری اقتصادهای صادرکننده نفت در منطقه خاورمیانه )البته به استثنای 
ایران( همچون ســال قبل همچنان در سطحی بالاتر از میانگین 20 ساله 

)بین سال های 2000 تا 2019( قرار داشته باشد.
موازنه تراز پرداخت ها یعنی چه؟

معاونت بررسی      های اقتصادی اتاق تهران در یک گزارش به »عامل مسلط 
تامیــن نیازهای ارزی ایران« پرداخته و تــراز پرداخت ها در 9 ماهه ابتدای 
ســال 1401 را بررسی کرده اســت. در این گزارش با استفاده از آمارهای 
تراز پرداخت های ایران بین سال های 1396 تا 9 ماهه 1401 و اجزای آن، 
وضعیت حساب جاری، حساب خدمات و حساب سرمایه به همراه بدهی های 
خارجی ایران ارزیابی شــده است. همچنین به وضعیت تراز حساب جاری 
ایران در مقایسه با اقتصادهای صادرکننده نفت خاورمیانه در سال های اخیر 
و پیش بینی آن در سال  2023 پرداخته شده است. تراز پرداخت ها براساس 
تعریف صندوق بین المللی پول، یک خلاصه گزارش آماری است که مبادلات 
خارجی یک اقتصاد را در یک دوره زمانی مشخص می کند و شامل حساب 
کالا و خدمات، حساب درآمد، حساب مالی یا نقل و انتقالات جاری و حساب 
سرمایه می شود. در گزارش تراز پرداخت های بانک  مرکزی، تراز پرداخت ها 

برآیند حساب جاری، حساب سرمایه و اشتباهات و از قلم      افتادگی هاست. در 
دوره 1396 تا 1400، بهترین موقعیت موازنه کل پرداخت ها مربوط به سال 
 1397 با رقمی نزدیک به 10  میلیارد دلار اســت. موازنه تراز پرداخت ها در 
9 ماهه سال  1401 نیز معادل 9.2 میلیاردلار برآورد شده که در مقایسه با 
مدت مشابه سال قبل )که رقمی منفی بود( نشانگر بهبود 5  میلیارد دلاری 
است. عامل مســلط اثرگذار بر این بهبود، رشد 51  درصدی صادرات نفتی 
در این مدت بوده است. دو جزء اصلی و مهم تراز پرداخت ها؛ حساب جاری 
و حســاب سرمایه هستند. حســاب جاری از اجزای حساب، کالا، خدمات 
درآمد و انتقالات جاری تشکیل شده است. برآیند حساب جاری در 9 ماهه 
ســال  1401 با کسب 7.5 میلیارد دلار افزایش نسبت به مدت مشابه سال 
قبل )93 درصد(  برابر 158 میلیارد دلار بوده است. در زیرمجموعه حساب 
جاری، حساب کالا عامل اصلی فزاینده و در مقابل حساب خدمات در نقش 
تضعیف کننده حساب جاری در مدت مزبور بوده است. برای خالص حساب 
ســرمایه در پایان آذرماه 1401، رقمی حدود منفی 16  میلیارد دلار اعلام 
شده که صرف نظر از داشتن ماهیت کسری در مقایسه با مدت مشابه سال 
قبل مجددا تضعیف نیز شــده است. در مجموع در این دوره زمانی، حساب 
جاری اثر فزاینده و مثبت و در مقابل خالص حســاب سرمایه، اثر کاهنده و 

تضعیف کننده بر موازنه کل پرداخت های کشور داشته اند.
تراز کالای نفتی و غیرنفتی ایران

حساب کالا از دو بخش کالای نفتی و کالای غیرنفتی تشکیل می شود. 
تراز کالای غیرنفتی ایران در پایان فصل ســوم 1401 همراه با کسری و 
منفی 21  میلیارد دلار بوده که در مقایســه با مدت مشابه سال قبل، 31  
درصد تضعیف شده اســت. در همین مدت واردات کالای غیرنفتی حدود 
20  درصد و صادرات کالای غیرنفتی هم حدود 14  درصد افزایش داشته 
که به دلیل بالاتر  بودن رقم واردات اثر کاهندگی رشد واردات بیشتر بوده 
و با مشارکت منفی 60 واحد  درصدی در مقابل مشارکت حدود 25  واحد  
درصدی افزایش صــادرات کالای غیرنفتی در نهایت موجب تضعیف 31  
درصدی تراز کالای غیرنفتی شده است. تراز کالای غیرنفتی ایران همواره 
با کسری قابل توجهی همراه بوده و حتی در مقاطعی که تراز مزبور با بهبود 
نسبی مواجه شده )سال های 1397 تا 1399( بیشتر به دلیل افت واردات 

کالایی و نه افزایش صادرات غیرنفتی بوده است.
از سوی دیگر، تراز کالای نفتی ایران به دلیل واردات ناچیز اقلام نفتی و 
در مقابل صادرات بالای نفت و گاز همواره مثبت است. صادرات نفتی ایران 
در 9 ماهه سال  1401 با افزایش قابل توجه 51 درصدی همراه شد و از 28  
میلیارد دلار در 9 ماهه ســال 1400 به رقم 42 میلیارد دلار در سه فصل 
نخســت 1401 رســید. افزایش مزبور موجب رشد حدود 15 برابری  تراز 
نفتی کشور در این مدت شد. میانگین سهم صادرات نفتی از کل صادرات 
کالایی کشور طی دو ســال  1396 و 1397 حدود 65  درصد بوده که به 
دلیل تحریم و تحولات در بازار جهانی نفت در ســال  1398 به حدود 43  

درصد و در سال  1399 هم به 42  درصد کاهش یافت. سهم مزبور در سال 
 1400 همراه با افزایش بهای نفت در بازارهای جهانی و رشد صادرات نفتی 
ایران به 49  درصد افزایش یافت و در مقابل در همین سال سهم صادرات 
غیرنفتی از کل صادرات کالایی کشــور از 58  درصد به 51  درصد کاهش 
یافت. با افزایش بیشتر صادرات نفتی در مقایسه با صادرات غیرنفتی در 9 
ماهه ابتدای سال گذشته مجددا سهم صادرات نفتی از کل صادرات کالایی 
افزایش یافت و به 57  درصد رسید  )بیشترین رقم در سه سال گذشته( و 

در مقابل از سهم صادرات غیرنفتی در صادرات کالایی کشور کاسته  شد.
از حساب  جاری تا بدهی ارزی

تراز حساب جاری اقتصادهای صادر کننده نفت خاورمیانه در این سال ها 
به دلیل تحولات قیمتی نفت تغییر کرد و برخی اقتصادها از افزایش بهای 
نفت در دو ســال  2021 و 2022 در راســتای افزایش درآمدهای ارزی و 
بهبود تراز حســاب جاری خود حداکثر استفاده را کردند. حساب جاری 
برخی از اقتصادهای نفتی در ســال  2022 رشــد خوبی داشت و حتی از 
میانگین دو دهه منتهی به ســال 2019 هم فراتر رفت. بالاترین افزایش 
تراز حساب جاری در سال  2022 نسبت به سال قبل به ترتیب متعلق به 
کشــورهای عربستان با 3.5 برابر افزایش، قطر 2.2 برابر افزایش، عراق دو 
برابر افزایش، ایران 1.5 برابر و امارات 1.2 برابر افزایش است. اگرچه طبق 
پیش بینی صندوق بین المللی پــول، انتظار می رود همراه با کاهش بهای 
نفت در ســال  2023، تراز حساب جاری اقتصادهای صادر کننده نفت هم 
کاهش یابد ولی برای بسیاری از اقتصادهای مزبور )به استثنای ایران( ارقام 

همچنان بالاتر از میانگین دو دهه قبل خواهد بود.
بخش پایانــی گزارش به بدهــی ارزی اختصــاص دارد. روند عمومی 
بدهی های خارجی ایران در ســال های 1396 تا 1400، نزولی است و این 
روند کاهنده در 9 ماه ابتدای ســال  1401 نیز مشاهده می شود. در پایان 
آذرماه 1401، بدهی ارزی ایران بدون احتساب معوقه ها حدود 6.4 میلیارد 
دلار بــوده که 73  درصد از آن مربــوط به بدهی میان مدت و بلندمدت و 
27  درصد مربوط به بدهی کوتاه مدت است. کل بدهی های ارزی خارجی 
بدون احتساب معوقه ها در 9 ماهه 1401 در مقایسه با مدت مشابه سال 
قبل، با کاهش توأم برای بدهی های کوتاه مدت و همچنین بدهی های میان 
و بلندمدت همراه اســت. با احتساب معوقه ها به ارزش 1.45 میلیارد دلار 
کل بدهی های خارجی کشــور در پایان شــهریورماه 1401  برابر با 8.36 
میلیارد دلار بوده که رقم متناظر با آن در نیمه نخست سال  1400  برابر با 
10.6 میلیارد دلار است. با توجه به کسب درآمدهای نفتی، میزان تمایل 
و اســتفاده ایران از منابع ارزی خارجی در قالب ایجاد بدهی های خارجی 
در مقایسه با سایر اقتصادهای درحال توسعه اغلب در سطحی پایین است، 
اگرچه ممکن اســت به دلیل شــرایط تحریم و همچنین امکان کســب 
درآمدهای بالاتر از محل صادرات نفتی، نهادهای بین المللی نیز درخواست 

احتمالی دریافت وام یا کمک مالی ایران را نپذیرند.

طلای سیاه عامل مسلط تامین نیازهای ارزی ایران است

هشدار صادرات منهای نفت

رئیــس کل بانک مرکزی در دیدار با هیأت تجاری و صنعتی عمان از 
دلارزدایــی و قطع رابطه بــا دلار در مبادلات ارزی و تجاری خبر داد و 
اعلام کرد سیاســت راهبردی بانک مرکزی ایران، قطع رابطه با دلار در 
مبادلات ارزی و تجاری اســت و برای این راهبرد نیز دلایل اقتصادی و 
سیاســی متقنی داریم؛ زیرا آمریکایی ها از دلار به عنوان ابزار سیاســی 
اســتفاده می کنند و از طرف دیگر، ســایر ارزهای جهانــروا به ویژه در 
منطقه آسیا در حال رشد هستند. طبق اعلام بانک مرکزی، »محمدرضا 
فرزین« در دیدار وزیر تجارت، صنعت و توســعه ســرمایه گذاری عمان 
که ریاســت کمیسیون مشــترک اقتصادی عمان و ایران را هم برعهده 
دارد، به آمادگی کامل بانک مرکزی ایران برای کاهش و حذف تبادلات 
دلاری از چرخه معاملات تجاری و اقتصادی بین ایران و عمان اشــاره 
کرد و گفت: زمینه های انجام معاملات اقتصادی و تجاری براساس واحد 
پول ملی ایران و کشــورها و شرکای تجاری از جمله عمان کاملا فراهم 

است.
رئیــس کل بانک مرکزی با اشــاره به مذاکرات و تعهدات خوب ســال 
گذشــته میان ایران و عمان درباره توســعه روابط پولی و بانکی به همراه 
مناسبات تجاری بین دو کشور تصریح کرد: ایران آمادگی دارد در تعاملات 
تجاری با عمان و شرکای اقتصادی کشورمان از روش های بین المللی اتاق 

پایاپای پولی، پیمان پولی چندجانبه و پیمان پولی دوجانبه استفاده کند.
»فرزین« در ادامه به گســترش مناسبات تجاری ایران و عمان در سال 
گذشته اشاره کرد و ادامه داد: با اراده سیاسی که میان ایران و عمان شکل 
گرفته است، حجم مناسبات اقتصادی میان دو کشور در سال گذشته 40 
درصد رشــده کرده و به یک میلیارد و 800 میلیون دلار رسیده است که 
این حجم از مبادلات حتما می تواند با اســتفاده از پول ملی دو کشور در 

قالب پیمان پولی دو جانبه یا اتاق پایاپای پولی انجام گیرد.
رئیس شــورای پول و اعتبار همچنین با تأکید بر ضرورت به کارگیری 
کارت های مشترک بانکی میان شبکه پولی و بانکی ایران و عمان به منظور 
تسهیل مناســبات تجاری و فعالیت های اقتصادی اتباع دو کشور تصریح 
کــرد: مذاکرات این اقدام نیز با بانک مرکزی عمان انجام گرفته اســت و 
در صــورت تســریع از طرف بانک مرکزی عمان، ایــران آمادگی دارد در 
کوتاه ترین زمان اســتفاده از کارت های مشــترک بانکی را در دستور کار 

قرار دهد.
او در ادامــه این دیدار بــه برگزاری اجلاس اتحادیه پایاپای آســیایی 
)ACU( در خردادمــاه ســال جاری در تهران و دعوت از روســای بانک 
مرکزی کشــورهای عضو و ناظر و همچنین کشورهای همسایه از جمله 
عمان اشاره کرد و افزود: استفاده از روش های پیمان پولی دو یا چندجانبه 

و همچنین اتاق پایاپای پولی میان کشورهای عضو اتحادیه پایاپای آسیایی 
قطعا منجر به افزایش مناسبات تجاری و کاهش و حذف تبادلات دلاری از 

چرخه معاملات تجاری میان این کشورها خواهد شد.
براساس این گزارش، »قیس بن محمد الیوسف«، وزیر تجارت صنعت و 
توسعه سرمایه گذاری عمان نیز در این دیدار با اشاره به افزایش مناسبات 
پولی و بانکی میان ایران و عمان تاکید کرد: قطعا راهکار اســتفاده از اتاق 
پایاپای پولی، پیمان پولی دو جانبه پولی و ارزهای ملی در مراودات تجاری 
میان ایران و عمان، راهکاری سازنده برای گسترش همکاری های اقتصادی 
اســت و عمان نیز آمادگی دارد تا این موضوع را پس از بررسی در دستور 

کار قرار دهد.
وی با اشــاره به ضرورت گشــایش خطوط اعتباری میان ایران و عمان 
و آمادگــی ایران در این باره تصریح کرد: عمان آماده اســت با اســتفاده 
از روش های مختلف و توســعه مناســبات پولی و بانکــی با ایران، حجم 

همکاری های تجاری و اقتصادی میان عمان و ایران را افزایش دهد.
وزیر تجارت، صنعت و توسعه سرمایه گذاری عمان همچنین با اشاره به 
برگزاری نمایشگاه اکسپو تهران گفت: واقعا از صنایع و پیشرفت های ایران 
در این حوزه شگفت زده شدیم و آمادگی کامل داریم که در حوزه صنعت 

نیز همکاری های خود را همپای مناسبات پولی و بانکی گسترش دهیم.

رئیس کل بانک مرکزی خبر داد

دلارزدایی از مبادلات تجاری

بانکنامه

بانک پاسارگاد اعلام کرد
وکالتی کردن غیرحضوری حساب ها

بانک پاســارگاد اعلام کرد امکان وکالتی نمودن کلیه حســاب های بانک 
پاســارگاد به  منظور ثبت نام در مرحله دوم طرح یکپارچه عرضه خودروهای 
داخلی برمبنای فرآیند نوبت دهی به  صورت غیرحضوری فراهم شده است. در 
این راستا، مشتریان محترم می توانند با مراجعه به آدرس vbank.bpi.ir در 
خصوص وکالتی نمودن حساب خود به  صورت غیرحضوری، به  نفع »سازمان 
حمایت مصرف کنندگان و تولیدکنندگان« تا تاریخ 29 اردیبهشت ماه 1402 
اقدام نمایند. طبــق اعلام وزارت صنعت، معدن و تجــارت، مبلغ لازم برای 
شرکت در این مرحله، یک میلیارد ریال است؛ لذا هم میهنان گرامی می توانند 
حساب های با موجودی مساوی یا بیشتر از مبلغ یادشده را وکالتی نمایند؛ در 
این راســتا، مبلغ مذکور می بایست تا زمان اعلام نتایج نوبت دهی در حساب 
وکالتی مشتریان موجود باشد. به عبارت دیگر، از زمان وکالتی نمودن حساب تا 
زمان اعلام اولویت های تخصیص خودرو در مرحله دوم، وجه مذکور در حساب 
مشتری مسدود بوده و قابل برداشــت نیست. بدیهی است انصراف از حساب 
وکالتی یا برداشــت وجه توسط متقاضی در طول این مدت، به  منزله انصراف 

از طرح تلقی شده و منجر به حذف متقاضی از لیست نوبت دهی می شود.
متقاضیان باید پس از تأمین وجه و وکالتی نمودن حســاب خود به منظور 
قرارگیری در لیست نوبت دهی مرحله دوم خودروهای داخلی، از تاریخ سوم تا 
دهم خردادماه به تارنمای esalecar.ir، مراجعه و مطابق با شــرایط عمومی 
مندرج در سامانه یادشــده، ثبت نام اولیه را انجام دهند. گفتنی است امکان 
ثبت نام متقاضیانی که پیش تر در لیست نوبت دهی مرحله اول طرح یکپارچه 
عرضه خودروهــای داخلی و وارداتی قرار گرفته اند، وجــود ندارد؛ مگر آنکه 
مشتریان مذکور تا تاریخ 20 اردیبهشت ماه 1402، انصراف خود را از شرکت 

در طرح های یادشده در سامانه های مرتبط ثبت نمایند.

رئیس صندوق بین المللی پول هشدار داد
تقسیم جهان به بلوک های رقیب

رئیس صندوق بین المللی پول )IMF( درباره مشکلات پیش روی اقتصاد 
جهانی هشــدار داد. »کریســتالینا جورجیوا« هشــدار داد که جهان در لبه 
پراکندگی ژئواکونومیک قرار دارد که به عقیده وی می تواند مشکلات بیشتری 
را به رشــد جهانی اضافه کند. او خواستار همکاری در زمانی شد که رشد در 
سراسر جهان براساس معیارهای تاریخی بسیار ضعیف است. به گفته رئیس 
صنــدوق بین المللی پول، پس از دهه ها افزایش یکپارچگی جهانی، این خطر 
فزاینده وجود دارد که ممکن است جهان به بلوک های اقتصادی رقیب تقسیم 
شــود و این سناریویی است که برای همه از جمله برای مردم اروپا بد خواهد 
بود. بنابراین چشــم انداز رشد در زمانی که چشم انداز جهانی در کوتاه مدت و 

میان مدت ضعیف است، به  طور فزاینده ای تیره و تار خواهد بود.
صندوق بین المللی پول پیش بینی می کند که رشــد در پنج ســال آینده 
حــدود 3درصد باقی بماند که پایین ترین پیش بینــی میان مدت در بیش از 
ســه دهه گذشته است. با این حال، بانک های مرکزی تا زمانی که تورم تحت 
کنترل نباشد، نمی توانند آن را نادیده بگیرند. انقباض پولی موردنیاز بر رشد 
تاثیر می گذارد و برخی از آســیب پذیری های مالی را آشکار می کند. به گفته 
»جورجیوا«، این تقســیم تجاری ممکن است در بلندمدت تا 7 درصد برای 
اقتصاد جهانی هزینه داشــته باشــد و احیای همکاری چندجانبه برای رشد 
بلندمدت در همه جا حیاتی اســت. این هزینه تقریبا معادل تولید ســالانه 
آلمان و ژاپن اســت. اگر جداسازی فناوری اضافه شود، برخی کشورها ممکن 
است شاهد زیان تولید ناخالص داخلی تا 12 درصد باشند. ما نمی توانیم این 
هزینه ها را نادیده بگیریــم. رئیس صندوق بین المللی پول قبلا گفته بود که 
شوک های چند سال گذشــته از جمله همه گیری کووید، درگیری روسیه و 
اوکراین و افزایش نرخ بهره پس از ســال ها سیاســت پولی سست، به اقتصاد 

جهانی ضرلبه سختی وارد کرده است.

آخرین وضعیت بازار مسکن پایتخت
نقلی ها خوش فروش تر هستند

در شــرایطی که آپارتمان های بالای 100 متر فقــط 25 درصد معاملات 
مسکن را در شهر تهران به خود اختصاص می دهند، بررسی ها از رونق نسبی 
بازار واحدهــای کمتر از 70 متر حکایت دارد. به گزارش »ایســنا«، کمبود 
آپارتمان کوچک متراژ در بازار مسکن شهر تهران به طور ملموسی محسوس 
است. بررسی ها نشان می دهد که بیش از 70 درصد واحدهای مسکونی عرضه 
شده برای فروش به بازار مسکن شهر تهران را آپارتمان های با متراژ بالای 90 
متر مربع تشکیل می دهد؛ در حالی که فقط 33 درصد معاملات در این گروه 
متراژی انجام می شود. سهم آپارتمان های بالای 100 متر از معاملات نیز 25 
درصد اســت. از طرف دیگر، واحدهای 50 تا 60 متر رتبه اول معاملات را در 
بین گروه هــای متراژی به خود اختصاص می دهند و آپارتمان های 60 تا 70 
متر در جایگاه دوم قرار دارند. نوســانات قیمتی مسکن که به کاهش تقاضای 
خرید متقاضیان منجر شــده، طرف تقاضا را به سمت آپارتمان های کوچک 
متراژ و قدیمی ســوق داده اســت و این در حالی اســت که تعداد واحدهای 
کوچک متراژ چندان زیاد نیســت. از طرف دیگر، رکود ســاخت و ســاز در 
دوره های گذشته باعث شــده است تا عرضه آپارتمان به بازار مسکن کاهش 
پیدا کند. عمده واحدهایی که در حال حاضر تحت عنوان کلیدنخورده به بازار 
عرضه شده اند، واحدهای بزرگ متراژی هستند که در نیمه شمالی شهر تهران 

قرار دارند و بین دو تا پنج سال قبل ساخته شده اند.
در همین حال، واسطه های ملکی می گویند که شانس فروش آپارتمان های 
کوچک متراژ در رکود فعلی بازار به مراتب بیشتر از واحدهای بالای 100 متر 
مربع اســت. در برخی از محلات پرتقاضــا در مناطق 2، 4، 5 و 10 پایتخت، 
رکود ایجادشده ناشــی از نبود فروشنده است. به نظر می رسد نوسان قیمت 
مصالح ساختمانی باعث شــده تا برخی از سازندگان از فروش واحدهایی که 
با قیمت تمام شــده ســال های قبل احداث شده منصرف شوند. سازندگان و 
مشــاوران املاک می گویند در حال حاضر حاشــیه سود 30 درصد، محرکی 
قوی برای ترغیب انبوه سازان به ساخت و ساز نیست. با توجه به مدت 1.5 تا 
2 سال اجرای پروژه های مسکونی و در نظر گرفتن مولفه هایی همچون خواب 
سرمایه، نرخ سود بانکی، تورم عمومی و رکود معاملات نسبت به بازده سرمایه 

در بخش ساخت و ساز تردیدهای زیادی وجود دارد.

نوبت بندی خودروهای ویرایشی اعلام شد
پس از آنکه متقاضیان با نوبت تحویل خودرو در ســال 1403 برای 
تغییر نوع خودروی انتخابی اقدام کردند که بتوانند خودرو در ســال 
جاری، تحویل بگیرند و شش روز برای این امر )تا 10 اردیبهشت ماه( 
فرصت داشــتند؛ اکنون نوبت بندی های جدید اعلام شده و مشتریان 
می تواننــد از نوبت جدید خود از طریق ســامانه یکپارچه تخصیص 
خودروها مطلع شــوند. به گزارش ایسنا، پس از مشخص شدن نوبت 
)اولویــت( تحویل خودروهای افراد ثبت نام کننده در نخســتین طرح 
یکپارچه فروش خودروهــای داخلی، نوبت تخصیص و تحویل قریب 
به 50 محصول مختلف عرضه  شده درخصوص پنج محصول پرتقاضا 
)با تیپ بندی های مختلف( به ســال 1403 موکول شده بود؛ این در 
حالی بود که ظرفیت برخی از محصولات در سال 1402 خالی ماند و 
درخصوص برخی خودروسازان دیگر، حتی ظرفیت فصل بهار 1402 
برای برخی از محصولات تکمیل نشده بود. بر این اساس وزارت صمت 
تصمیم گرفت برای متقاضیانی که اولویت تحویل خودروی آنها سال 
1403 است، مهلتی در نظر بگیرد تا این متقاضیان نسبت به ویرایش 
درخواســت خودرویی خود اقدام کنند و پنــج اولویت از خودروهای 
کم تقاضاتر که نوبت تحویل در سال 1402 خواهند داشت را انتخاب 
کنند؛ بنابراین مشــتریان با نوبت دریافت سال آینده از پنجم تا دهم 
اردیبهشت فرصت داشتند برای تغییر نوع خودروی انتخابی خود اقدام 

کنند.
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دهک های سوم تا پنجم بیشترین استقبال را دارند
جزییات جدید کالابرگ الکترونیک

براســاس اعلام مجری طــرح کالابرگ الکترونیکــی تا پایان 
خردادماه امســال بیش از 60 هزار فروشــگاه در سراسر کشور 
به طــرح کالابرگ الکترونیکی متصل و اقــلام جدید پروتئینی 
نظیر ماهی و حبوبات نیز پس از بررســی های لازم به لیست 10 
قلم کالای ارائه شــده در این طرح اضافه خواهد شد. به گزارش 
»ایســنا«، طرح کالابرگ الکترونیکی طرحی اســت که دولت 
ســیزدهم با هدف حمایت از معیشت خانوارها و حفظ سلامت 
غذایی افراد به اجرا درآورده اســت و در صورت مدیریت صحیح 
پیش بینی  می شود که بخش اعظمی از تورم موجود از طریق این 

طرح کنترل شود.
این طرح که در سال گذشته به شکل آزمایشی در چهار استان 
هرمزگان، قزوین، گیلان و مرکزی کلید خورده بود، هم اکنون به 
عنوان یک طرح ملی در 31 اســتان کشور به اجرا درآمده است. 
اجــرای طرح کالابرگ الکترونیک تکلیف قانونی اســت و دولت 
بنا ندارد یارانه نقــدی را حذف کند. بنابراین مردم و متقاضیان 
مختار هستند که کالابرگ الکترونیکی یا یارانه نقدی را انتخاب 

و خرید خود را به شکل اعتباری انجام دهند.
براســاس اعلام وزارت تعــاون، کار و رفــاه اجتماعی، مبلغ 
پرداخت یارانه برای دهک های اول تا ســوم 400 هزار تومان و 
دهک های چهارم تا نهم 300 هزار تومان است و مردم به  عنوان 
مصرف کننده نهایی با استفاده از کارت های بانکی و اعتبار یارانه 
خود می توانند یک ماه زودتر از هر فروشــگاه یا ســوپرمارکتی، 
کالای موردنظر خود را از لیست 10 قلم کالای اساسی پرمصرف 
شــامل شیر، پنیر سفید، ماست کم چرب، مرغ ، تخم مرغ، روغن 
مایع، ماکارونی، قند، شکر و برنج و با هر عنوان و برندی انتخاب 

و خریداری کنند.
سرپرســتان خانوار از طریق اپلیکیشــن »شــما« می توانند 
ریزتراکنش های خرید خود را از طریق کالابرگ مشاهده کنند. 
همچنین فروشــگاه ها می توانند برای پیوستن به طرح کالابرگ 
الکترونیکــی نرم افزار شــما )شــبکه ملی اعتبــار( را از طریق 
https://sfara. نرم افزارهای بازار، مایکت یا سایت فارا به نشانی
ir/ دانلود کرده و فروشــگاه خــود را در این طرح ثبت کنند تا 
فهرست فروشگاهی متقاضی در اختیار شرکت های پرداخت قرار 

گیرد.
پیشــتر وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی از راه اندازی ســامانه 
کالابرگ الکترونیکی در سراســر کشور و اتصال حدود 50 هزار 
فروشــگاه اعم از فروشگاه های زنجیره ای و غیرزنجیره ای به این 
ســامانه خبر داده و گفته بود: هنوز تصمیم جدیدی درخصوص 
شــیوه ها و بســته های جدید اتخاذ نشــده و مردم می توانند به 
صــورت اعتباری حدود یک ماه قبــل از واریز یارانه نقدی خود 

خرید اعتباری داشته باشند.
طرح کالابرگ الکترونیکی که از 15 اسفندماه با نظارت وزارت 
تعاون، کار و رفاه اجتماعی در سراســر کشور اجرایی شده است 
هم اکنون در بین مردم شــناخته شــده و جای خود را در میان 
اقشار متوسط و کم درآمد جامعه باز کرده است. بر همین اساس 
دولت سیزدهم در راستای توسعه این طرح مشوق های جدیدی 
پیش بینــی کرده و با توجه به اســتقبال دهک های کم درآمد و 
متوسط جامعه در حال تهیه بسته جدید حمایتی در قالب طرح 

کالابرگ الکترونیک است.
براساس این گزارش، شــرکت خدمات فناوری اطلاعات رفاه 
ایرانیان )فارا( به عنوان مجری طرح در صدد اســت که تا پایان 
اردیبهشت ماه امســال تعداد فروشــگاه های ارائه دهنده خرید 
اعتباری را به 50 هزار فروشــگاه برســاند و در پایان خردادماه 
به بیش از 60 هزار فروشــگاه افزایش دهــد. آنطور که »هادی 
کاشف«، مجری طرح کالابرگ الکترونیک گفته است، دهک های 
درآمدی سه تا پنج بیشترین استقبال از این طرح را داشته اند و 
بیشترین میزان خرید اعتباری پس از این عده توسط دهک های 
یک و دو انجام شــده اســت. به گفته وی، از 15 اسفندماه سال 
گذشته تاکنون نزدیک به 50 هزار فروشگاه در سراسر کشور به 
SHOMA.SFARA. برنامه کاربردی »شــما« )فارا( یا سایت

IR متصل شــده اند و یارانه بگیران می تواننــد با مراجعه به این 
فروشگاه ها خرید اعتباری خود را انجام دهند.

حــال در جدیدترین اقدام اقلام جدیــد پروتئینی و ماهی به 
طرح کالابرگ الکترونیکی اضافه شــده است. مدیرعامل شرکت 
خدمــات فناوری اطلاعات رفاه ایرانیــان )فارا( در همین زمینه 
از اضافه شــدن اقلام پروتئینی به 10 قلم کالای طرح کالابرگ 
الکترونیک خبر داده اســت و می گوید: در بسته حمایتی جدید، 
مشــوق ها و اقلام جدیــدی از جمله اقــلام پروتئینی، ماهی و 
حبوبات و حتی گوشت به منظور حفظ و ارتقای سلامت جامعه 
به ویژه اقشار آسیب پذیر در نظر گرفته شده که به اقلام ده گانه 

موجود در طرح اضافه خواهد شد.
او در عیــن حال با اعــلام واریز یارانه خردادماه به حســاب 
سرپرســتان خانوار و شــارژ اعتبار خرید کالابرگ الکترونیکی، 
گفته اســت: یارانه بگیــران می توانند از اعتبــار یارانه در قالب 
کالابرگ الکترونیکی اقلام اساسی خود را خریداری کنند ضمنا 
چنانچه سرپرستان خانوار در ماه گذشته از کالابرگ الکترونیکی 
استفاده نکرده باشــند، رقم کامل یارانه برای شان قابل برداشت 
اســت و در صورت استفاده به همان میزان از یارانه خانوار کسر 
شده و باقیمانده مبلغ به حساب سرپرست خانوار واریز می شود. 
بــه گفته مجری طرح کالابرگ الکترونیــک، در قالب این طرح 
بالغ بر 50 هزار فروشــگاه در سراسر کشور به این سامانه متصل 
شــده اند که برنامه شــرکت فارا رســاندن تعداد فروشگاه های 
ارائه دهنده خرید اعتباری به بیش از 60 هزار فروشــگاه تا پایان 

خردادماه سال جاری است.
در این میان، دولت برای افزایش میزان اعتبار یارانه دهک های 
کم درآمد برنامــه دارد. در طرح کالابرگ الکترونیک در صورتی 
که کالاها مشــمول افزایش قیمت شــوند، دولت همچون سابق 
ســهم پرداختی خانوارها از این ســبد را ثابت در نظر گرفته و 
مابه التفــاوت آن را با اعتبار یارانه ارائه شــده تأمین می کند. با 
توجــه به افزایش خرید اعتبــاری دهک های کم درآمد از طریق 
کالابرگ الکترونیکی، دولت در نظر دارد در یک بســته تشویقی 
مقــدار مبلغ اضافی را از ماه های بعد به حســاب این افراد واریز 
کنــد تا گروه های کم درآمد بتوانند اقلام بیشــتری را خریداری 
کنند. این بسته تشــویقی در کارگروهی متشکل از کارشناسان 
وزارتخانه های تعاون، کار و رفاه اجتماعی و امور اقتصاد و دارایی 
در حال بررســی است و به احتمال زیاد در پایان اردیبهشت ماه 

اجرایی می شود.
گفتنی اســت طی هفته های آینده با جلســات مشترکی که 
با همکاری وزارت بهداشــت، درمان و آموزش پزشــکی صورت 
می گیــرد، موضوع اضافه شــدن اقلام جدیــد پروتئینی به این 
طرح مورد بررســی قرار خواهد گرفت. در حال حاضر بیشــتر 
فروشــگاه های زنجیره ای بزرگ کشــور از جملــه افق کوروش، 
رفاه و جانبو به طرح کالابرگ الکترونیک متصل شــده اند. تعداد 
فروشگاه های خرد نیز از 2 هزار فروشگاه در سال گذشته به 34 
هزار فروشــگاه افزایش یافته و آماده خدمت رسانی به متقاضیان 

و یارانه بگیران هستند.

خبرنــامه

فرصت امروز: پس از آنکه شــاخص کل بــورس تهران در معاملات روز 
یکشــنبه با افت 3.75 درصدی، ابرکانال 2.5 میلیون واحدی را از دست 
داد، در معاملات روز گذشته با ریزش 5 درصدی مواجه شد. این بیشترین 
ریزش تاریخی در تاریخ 56 ســاله بورس تهران اســت. با سقوط سنگین 
بــورس این بحث در میان اهالی بازار ســهام مطرح شــد که طبق قانون 
باید بازار تعطیل و جلسه شــورای عالی بورس تشکیل شود. البته رئیس 
ســازمان بورس دیروز در حاشیه نخستین همایش ملی اقتصاد هوشمند 
و توســعه مالی در جمع خبرنگاران زیر بار بسته شدن بازار سهام نرفت. 
یک حقوقدان بازار ســرمایه در این زمینه می گوید: بستن بازار، فرمول و 
الزامات قانونی خاص دارد. به اعتقاد »حمید اســدی«، طبق بند 3 ماده 4 
دستورالعمل نحوه تشخیص شرایط اضطراری موضوع ماده 32 قانون بازار 
اوراق بهــادار، در صورتی که بازارهای بورس یا خارج از بورس )بازار پایه( 
در طول یک روز معاملاتی بیش از 5درصد کاهش داشــته باشد، سازمان 
بورس و اوراق بهادار مجاز اســت با تشخیص شرایط اضطراری، موضوع را 
برای تصمیم گیری جهت تعطیلی ســه روزه بازار سرمایه در شورای عالی 
بورس مطرح کند. در صورت تصویب در شــورا، بازار سرمایه می تواند سه 

روز متوقف شود. البته نبستن بازار نیز تخلف نیست.
در پایان معاملات روز دوشــنبه، شاخص کل بورس با افت 125 هزار و 
761 واحدی معادل 5.15 درصد تا کانال 2.3 میلیونی ســقوط کرد و در 
سطح 2میلیون و 314 هزار واحد ایستاد تا بزرگ ترین ریزش تاریخ بورس 
تهران در 56 سال گذشته را تجربه کند. ریزش بیش از 5 درصدی شاخص 
کل، دومین ریزش بزرگ درصدی تاریخ بازار محســوب می شــود که در 
هشت سال گذشته تکرار نشده بود. شاخص کل هم وزن نیز با 37 هزار و 
11 واحد معادل 4.4 درصد کاهش به تراز 803 هزار و 326 واحد رسید. 
در آن ســوی بازار نیز شاخص کل فرابورس با هزار و 343 واحد کاهش تا 
رقم 29 هزار و 447 واحد عقب نشــینی کرد. 97 درصد نمادهای بورسی 
دیروز منفــی بودند و ارزش صف های فروش به 13 هــزار و 95 میلیارد 

تومان رسید.

صف های فروش به 13 همت رسید
در روز ســقوط بزرگ بورس تهران، ارزش صف های فروش بازار به 13 
هزار و 195 میلیارد تومان رســید. در جریان معاملات روز دوشــنبه 18 
اردیبهشت ماه، شاخص کل بورس تهران 125 هزار و 761 واحد نسبت به 
روز کاری قبل سقوط کرد و تا سطح 2 میلیون و 314 هزار و 406 واحد 
پایین آمد. این بزرگ ترین ریزش شــاخص کل بورس تهران در کل دوره 
56 ســاله فعالیت بورس تهران است. شاخص کل هم وزن نیز با افت 37 
هزار و 11 واحدی در رقم 803 هزار و 326 واحدی ایســتاد. شاخص کل  
فرابــورس  نیز با ریزش هزار و 343 واحدی به رقم 29 هزار و 447 واحد 
رســید. شاخص هم وزن فرابورس هم روند نزولی داشت و با ریزش 7 هزار 
و 780 واحد به ســطح 144 هزار و 439 واحد رســید. در این روز خالص 
تغییر مالکیت حقوقی به حقیقی بازار سهام  برای دومین روز کاری متوالی 
منفی شد و 3 هزار و 660 میلیارد تومان  پول حقیقی از بازار سهام خارج 
شد. نماد وبملت )بانک ملت( بیشترین خروج پول را داشت که ارزش آن 
237 میلیارد تومان بود. پس از وبملت، نمادهای کالا، شپنا، فولاد، وبصادر 
و شتران بیشترین خروج پول حقیقی را داشتند. در سوی دیگر، بیشترین 

ورود پول حقیقی  به نمادهای تاصیکو، خوساز و فرود اختصاص داشت.
بزرگان بازار در معاملات روز گذشــته بیشترین اثر را در افت شاخص کل 
داشــتند. نمادهای فولاد، فملی و فارس بــزرگان قرمزپوش بورس بودند که 
بیشترین اثر کاهنده را بر شاخص کل بورس داشتند. کگل، کچاد و شپنا نیز 
دیگر نمادهای قرمزپوشی بودند که شاخص کل را پایین کشیدند. در فرابورس 
نیز نمادهای مارون، آریا، کگهر، وسپهر و هرمز بیشترین اثر منفی را بر شاخص 
کل این بازار داشتند و نمادهای خاور، فرود و توسن بیشترین اثر مثبت را بر 
شاخص کل فرابورس به ثبت رساندند. در بین نمادهای پرتراکنش بورس نیز 
پی پاد بیشــترین تراکنش را داشت و خساپا و وبملت در رتبه های بعدی قرار 
گرفتند. در فرابورس نیز خاور، فرود و فجهان بیشترین تراکنش را ثبت کردند.

بازار سهام تعطیل نمی شود
ارزش معاملات کل بازار سهام به 139 هزار و 881 میلیارد تومان رسید. 

ارزش معاملات اوراق بدهی در بازار ثانویه 123 هزار و 596 میلیارد تومان 
بود که 88 درصد از ارزش کل معاملات بازار را در این روز شامل می شود. 
ارزش معامــلات خرد نیز با کاهش 44 درصدی به نســبت روز معاملاتی 
قبل به رقم 11 هزار و 960 میلیارد تومان رسید. نماد وبملت )بانک ملت( 
بیشــترین ارزش معاملات بازار ســهام را به خود اختصاص داد که ارزش 
معاملات آن 474 میلیارد تومان بود. پس از وبملت نیز خســاپا بیشترین 
ارزش معاملات را داشــت و خاور رتبه ســوم بیشترین ارزش معاملات را 
بــه خود اختصــاص داد و پس از آن دو نماد پی پــاد و کالا در رتبه های 
بعدی قرار گرفتند. همچنین 3 هــزار و 660 میلیارد تومان پول حقیقی 
از بورس خارج شــد. در جدول حجم معاملات نیز ســهام شستا )شرکت 
سرمایه گذاری تأمین اجتماعی( با تعداد یک میلیارد و 554 میلیون و 323 
هزار و 617 سهم در صدر قرار گرفت. خساپا در رتبه دوم بیشترین حجم 
معاملات بازار ایســتاد و رتبه سوم به وبملت تعلق گرفت. دو نماد خاور و 
وبصادر نیز در رتبه های بعدی بیشترین حجم معاملات بازار قرار داشتند. 
در معاملات دوشــنبه، 50 نماد صف خرید داشــتند و 587 نماد با صف  
فروش مواجه شــدند. مجموع ارزش صف های خرید با افت 32 درصدی 
نســبت به روز قبل به 683 میلیارد تومان کاهش یافت و مجموع ارزش 
صف هــای فروش نیز با افزایش 83 درصدی بــه 13 هزار و 195 میلیارد 

تومان رسید.
همانطور که اشاره شــد، نماگر اصلی بورس در دادوستدهای دوشنبه، 
ریزش بیش از 5 درصدی را تجربه کرد که برخی از اهالی بازار با اشاره به 
الزام قانونی این ســوال را مطرح کردند که آیا سازمان بورس موظف است 
نســبت به بسته شــدن بازار اقدام کند؟ البته آنطور که »حمید اسدی«، 
حقوقدان بازار سرمایه توضیح داد، این جزو اختیارات سازمان بورس است 
و نبستن بازار تخلف نیست. »مجید عشقی« رئیس سازمان بورس نیز در 
نخســتین همایش ملی اقتصاد هوشمند و توسعه ملی با بیان اینکه بازار 
تعطیل نمی شود، گفت: سازمان بورس در هیچ مقطعی در افزایش و کاهش 

بازار دخالتی ندارد و بازار به صورت دستوری مدیریت نمی شود.

بزرگ ترین سقوط تاریخی بازار سهام رخ داد

خون بازی در بورس تهران

براساس گزارش رسمی مرکز آمار، گوشت قرمز، میوه و خشکبار و پوشاک 
و کفش بالاترین رکوردها را در دو ماه گذشته رقم زده اند. مرکز آمار ایران 
پس از دو ماه ســرانجام داده های تورم را منتشر کرد. طبق آمارهای مرکز 
آمار، نرخ تورم پایان سال گذشته حداقل رکورد یک دهه را شکسته است. 
بررسی گروه های آماری نشان می دهد که در دو ماه گذشته میوه و گوشت 

رکوردداران رشد قیمت در سبد خانوارهای کل کشور بوده اند.
ســکوت داده های تورمی مرکز آمار ایران شکست. مرکز آمار که پس از 
تورم بهمن ماه به بهانه تغییر ســال پایه، آماری را از وضعیت تورم منتشر 
نکرده بود، اکنون در نیمه اردیبهشــت ماه وضعیت شاخص تورم را اعلام 
کرد. طبق داده های مرکز آمار، تورم ماهانه اسفند برابر با 4.7 درصد در آخر 
سال گذشته به ثبت رسیده است. در بررسی های آماری مشاهده می شود 
گوشت قرمز، میوه و خشکبار و پوشاک و کفش بالاترین رکوردها را در این 
ماه رقم زده اند. در همین خصوص تورم ماهانه »گوشت قرمز« برابر با 18.3 
درصد بوده و »میوه و خشکبار« با ثبت تورم 12.8 درصد رده دوم را داشته 
است. در ادامه تورم ماهانه ثبت شده در گروه »پوشاک و کفش« نیز در این 
مقطع برابر با 7.5 درصد، سومین رتبه را به ثبت رسانده است. این روند اما 
در فروردین امسال با افت در برخی گروه ها و رشد در برخی گروه های دیگر 
همراه بوده است. طبق داده های مرکز آمار ایران، تورم ماهانه در فروردین 
ماه 1402 برابر با 3.7 درصد ثبت شــده و حدودا یک واحد درصد از ماه 
قبل خود کمتر شده اســت. تفکیک آماری در این ماه نشان می دهد که 
تورم ماهانه »میوه و خشکبار« همچنان رکورددار رشد قیمت ها بوده است. 
براساس آمارهای ثبت شــده تورم ماهانه »میوه و خشکبار« در فروردین 
امســال برابر با 15.3 درصد بوده و بالاترین رشد قیمت را رقم زده است. 

دومین رکورد نیز در این مقطع مربوط به »حمل و نقل« بوده و معادل 8.6 
درصد به دســت آمده است؛ بنابراین مشاهده می شود در دو ماه پی درپی 
میوه و خشــکبار رکورددار گرانی ماهانه بوده اســت. در نهایت مشاهده 
می شــود که نرخ تورم سال 1401 بالاترین سطح 10 سال را در داده های 
مرکز آمار ایران رقم زده است. براساس داده های مرکز آمار، تورم سالانه در 
1401 برابر با 45.8 درصد بوده و در بالاترین ســطح 10 سال قرار گرفته 
اســت. اگرچه پس از حدود دو ماه تاخیر سرانجام گزارش شاخص تورم از 
ســوی مرکز آمار ایران منتشر شد، اما همین آمار منتشر شده نیز ناقص 
و خیلی خلاصه اســت. این در حالی اســت که تغییر سال پایه از 1395 
به 1400 که پیــش از این به عنوان دلیل تاخیر در اعلام این نرخ مطرح 
شده بود، قاعدتا نباید چنین تاخیری را ایجاد می کرد. این در حالی است 
که نرخ تورم بانک مرکزی نیز که توقف اعلام آن از ســال 1397 توســط 
دولت سابق مورد انتقاد بوده، همچنان مدتی است که در دولت سیزدهم 
منتشــر نشده است. در کنار مســئله اعلام نرخ تورم با توقف انتشار آمار 
قیمت مسکن تهران نیز مواجه هستیم، چنانکه گزارش های ماهانه بانک 
مرکزی در این باره از 11 دی ماه به روز نشده و گزارش های ماهانه مرکز 
آمار ایران در این باره نیز از 16 بهمن ماه به بعد منتشــر نشده است. این 
مسائل در کنار هم نشان می دهد که نوعی تشتت در اعلام آمارها یا شاید 
نوعی واهمه از انتشار آمار وجود دارد؛ چراکه اگر وقفه در انتشار نرخ تورم را 
ناشی از تغییر سال پایه قابل توجیه بدانیم، وقفه در انتشار قیمت مسکن را 
چگونه می توان پذیرفت؟ واقعیت این است که آمار دو کاربرد دارد. کاربرد 
صحیح آن، اســتفاده از آمار به مثابه تب سنج و آینه واقعیت است. بر این 
اساس توقف انتشار آمار که در برهه هایی در سال های گذشته نیز رخ داده 

است، ناقض این کارکرد صحیح اســت. مسئولان، متخصصان و رسانه ها 
باید به آمار رسمی و متقن دسترسی داشته باشند تا مطابق تصویری که 
این آمارها از واقعیت نشان می دهند، تصمیم گیری، مطالبه گری و تحلیل 
کنند. با این حال آمار کاربرد نادرســتی نیز دارد که نمایشی است. بر این 
مبنا برخی مسئولان و دستگاه ها، آمارهای صرفا مثبت یا بخشی از آمار را 
که مثبت است یا آمارها را زمانی که مثبت هستند، مورد استناد و تبلیغ 
خود قرار می دهند. این نوع مواجهه آماری، نگاه سیاســی و ابزاری به آمار 
اســت و در بلندمدت، بی اعتمادی مردم به آمارهای رسمی را رقم می زند 
و اگر چنین اتفاقی رخ دهد، نمی توان انتظار داشــت که آمارهای مثبت و 
امیدوارکننده نیز از سوی افکار عمومی پذیرفته شود. نمونه هایی از این گونه 
آمارها را می توان در اســتناد به آمار تجارت خارجی دید. در شرایطی که 
برخی مسئولان از رشد صادرات ســخن می گویند، دقت در آمار گمرک 
ایران نشــان می دهد که رشــد ارزش صادرات غیرنفتی در شرایطی رقم 
خورده که وزن صادرات تغییر چندانی نداشــته اســت و این رشد درآمد 
ارزی صادرات نفتی ناشــی از افزایش قیمت های جهانی بوده است. علاوه 
بر این باید توجه داشــت که مهمترین شاخص تجارت خارجی کشور تراز 
تجاری است که در سال گذشته منفی 6.5 میلیارد دلار بوده و از وضعیت 
ســال 1400 بدتر شده است. در مجموع باید توجه کرد که آمارها به ویژه 
آمارهای اقتصادی، عرصه ای برای تبلیغات و نمایش نیست. آینه ای است 
که به تناسب وضعیت می تواند خوبی یا بدی و پیشرفت یا پسرفت را نشان 
دهد. برخورد شفاف و غیرگزینشی با آن به اعتماد مردم کمک می کند و 
برعکس، برخورد غیرشفاف و گزینشی موجب سلب اعتماد جامعه می شود. 

بنابراین در انتشار و تبلیغ آمارها نباید گزینشی و سیاسی عمل کرد.
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نویسنده: علی آل علی
کمپین هــای تبلیغاتی هر چقــدر هم که قوی و درجه یک باشــند، 
بازهم دســت آخر این مشتریان هســتند که حرف اول را می زنند. مثلا 
کمپین های تبلیغاتی اپل یا مراسم های پرزرق و برق معارفه گوشی های 
آیفون را در نظر بگیرید. بی شــک هر محصولی که اسم اپل را ید بکشد، 
چشم هر مشتری را جلب خواهد کرد، اما وقتی پای سفارش نهایی وسط 
باشد مشتریان بیشتر به جیب شان نگاه می کنند تا سر و صدای تبلیغاتی 
برندها. اگر قرار بود مردم فقط به خاطر اســم یک برند دســت به جیب 
شوند، دیگر این همه آدم در فروشگاه های زنجیره ای حتی کوچک ترین 
محصولات را هم با هم مقایسه نمی کردند. بعضی از کارشناس ها این روند 
تغییر رفتار مشــتریان را به معنای افول صنعت تبلیغات می دانند، اما از 
آنجایی که دســت اندرکاران این عرصه بزرگ به این راحتی ها میدان را 
خالی نمی کنند، این روزها الگوی تبلیغات مقایسه ای )به قول فرنگی ها 

Comparative Advertising( حسابی داغ شده است. 
تبلیغات مقایســه ای در واقع جوابی به علاقه مشــتریان برای مقایسه 
مداوم محصولات با یکدیگر است. اجازه دهید با یک مثال دقیق ماجرا را 
مشخص کنیم. فرض کنید شما در یک عصر گرم تابستانی بعد از اینکه 
کارتان تمام شده، قصد دارید یک نوشیدنی خنک بخرید. احتمالا برای 
اینکه خیلی به جیب تان فشار نیاید، از یک فروشگاه زنجیره ای خریدتان 
را خواهید کرد. این وســط هم تا خیــال تان بابت قیمت و کیفیت یک 
نوشــابه راحت نشود، دست به جیب نخواهید شد. فکر می کنم شما هم 
قبول داشــته باشید ساده ترین ابزار مقایســه بین انبوهی از محصولات 

مقایسه شان با یکدیگر است، مگر نه؟
تبلیغات مقایسه ای در واقع نوعی پیش دستی از سوی برندها محسوب 
می شود. در این الگو بازاریاب ها به جای اینکه دست روی دست گذاشته و 
منتظر مقایسه شما شوند، خودشان وارد گود می شوند. مثلا صنعت فست 
فــود را در نظر بگیرید. برندی مثــل برگرکینگ برای اینکه در این بازار 
بی نهایت وســیع سهمی برای خودش دست و پا کند، معمولا سراغ مک 
دونالد رفته و در کمپین های تبلیغاتی اش برتری محصولاتش نسبت به 
این برند قدیمی را نشــان می دهد. اینطوری مشتریان وقتی دنبال یک 
فســت فود خوشمزه هستند، وسوسه می شوند به جای شعبه همیشگی 

مک دونالد که نزدیک خانه شان است، سری به برگرکینگ بزنند. 
بی شک تبلیغات مقایسه ای به همین مثالی که تحویل تان دادیم ختم 
نمی شــود. این روزها حتی ساده ترین کارهای دنیا هم طوری تخصصی 
شــده که نگو و نپرس. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز قصد 
داریم ســیر تا پیاز تبلیغات مقایســه ای را برای تــان توضیح دهیم. اگر 
شــما هم دنبال یک شــیوه جدید و صدالبته کاربردی برای بازاریابی یا 
تبلیغات هستید، هیچ جوره این مقاله را از دست ندهید. در ادامه بعضی 

از مهمترین نکات در مورد این استراتژی را زیر ذره بین خواهیم برد. 
تبلیغات مقایسه ای چیست؟

تبلیغات مقایســه ای، همانطور که از اسمش می شــود حدس زد، به 
روش هایی برای معرفی محصولات برند براساس مقایسه شان با نمونه های 
رقیب اشــاره دارد. کافی اســت نگاهی به دور و برتان انداخته تا انبوهی 
از دوگانه های مختلف جلوی پای تان سبز شود. از دنیای فوتبال و تقابل 
بارسا و رئال گرفته تا دعوای قدیمی میان پپسی و کوکاکولا، همه و همه 
نشان دهنده جذابیت مقایسه برای مردم است. انگار که بدون یک رقیب 

درجه یک هیچ کسی در دنیا پیشرفت نمی کند!
بازاریاب ها در تبلیغات مقایســه ای به جای اینکه همینطور خشک و 
خالی محصولی را معرفی کنند، ســری به نمونه های مشابه زده و سعی 
می کنند محصول شــان را بهتر از آنها نشــان دهند. فرض کنید شما به 
تازگــی وارد دنیای تولید لوازم خانگی شــده اید. در این صورت احتمالا 
مقایســه تولیدات تان با برندهایی مثل سامسونگ یا سونی ایده جذابی 
خواهد بود. شــما می توانید روی قیمت ارزان تر یا حتی کیفیت ساخت 
بهتر محصولات تان در مقایسه با این غول های بزرگ تاکید کرده و هوش 

و حواس مشتریان را ببرید. 
اگر بازاریاب ســخت گیری باشــید، احتمالا قبــول جذابیت تبلیغات 
مقایسه ای برای تان حسابی سخت خواهد بود. پس اجازه دهید به جای 
تعریف و تمجیدهای الکی ســری به دنیای آمار و ارقام بزنیم. براســاس 
گــزارش موسســه eMarketer، نیمی از کاربــران اینترنت تبلیغات 
مقایســه ای را به هر الگوی دیگری ترجیح می دهند. به زبان خودمانی، 
مشتریان هم دوســت دارند برندها محصولات شان را با بقیه نمونه های 
مشــابه مقایســه کنند. فکر می کنم همین نکته بــرای قبول جذابیت 

تبلیغات مقایسه ای کافی باشد، مگر نه؟
همانطور که هر مفهومی در این دنیا ریشــه ای طولانی دارد، داستان 
تبلیغات مقایسه ای هم به امروز و اینجا محدود نمی شود. ماجرا دقیقا از 
دهه 60 و 70 میلادی شــروع شد. زمانی که تولیدات صنعتی با تنوع و 
مارک های مختلف روانه بازار شدند. آن وقت دیگر مشتریان با یک یا دو 
تا برند مشخص در بازار رو به رو نبودند. در عوض انواع و اقسام اتومبیل، 
لوازم خانگی و تنقلات دم دست مردم قرار گرفت. کارآفرینان برای اینکه 
تکلیف خودشــان در چنین رقابت نفسگیری را روشن کنند، کم کم به 
ســوی الگوهای محدود تبلیغات مقایســه ای رو آوردند. البته هیچ وقت 
مقایسه ها اینقدر عجیب یا حیرت انگیز نبود. در عوض صرفا روی ارزش ها 

یا شعارهای تبلیغاتی برندها تاکید می شود. 
ایــن روزها هر برندی برای پیدا کردن موقعیتی درجه یک در بازار به 
دنبال مقایســه خودش با دیگران است. اینطوری هم اعتبار بیشتری در 
بازار پیدا می کند، هم اینکه در یک چشم به هم زدن گرد و خاک زیادی 

هم به پا خواهد کرد؛ به همین سادگی.
آیا تبلیغات مقایسه ای قانونی است؟

کارآفرینان باهوش وقتی پای یک استراتژی جدید وسط باشد، اول از 
همــه دنبال بحث های قانونی اش می روند؛ به ویژه اگر بحث اصلی درباره 
تبلیغات مقایسه ای باشد. اینکه شما روی یک برند دیگر زوم کرده و پای 
آن را به تبلیغات تان باز کنید برای خیلی از کارآفرینان ترسناک به نظر 
می رســد. چه بسا رقبای تان خیلی زود دســت به کار شده و پرونده ای 
حقوقی برای تان تشــکیل دهند. آن وقت باید تا مدت ها مسیر بین دفتر 

کار و دادگاه را طی کنید. 
ما در روزنامه فرصت امروز برای کسانی که نگران ابعاد حقوقی تبلیغات 
مقایسه ای هستند، یک جواب ساده داریم. شما تا وقتی درباره رقبا دروغ 
نگفته یا وجهه شــان را بی دلیل تخریب نکنید، هیچ مشکلی سر راه تان 
نخواهد بود. بــاور کنید یا نه، این روزها حتی در بعضی از کشــورهای 
دنیا مثل آمریکا، استرالیا و هنگ کنگ قوانین مشخصی درباره تبلیغات 
مقایســه ای وجود دارد. با این حساب لازم نیســت ترسی به دل تان راه 
دهیــد. فقط این اســتراتژی را با میدان جنگ اشــتباه نگیرید. به زبان 
خودمانی، شما قرار نیســت با چوب و چماق به جان رقبای تان بیفتید. 
در عوض فقط باید یک مقایســه کوتاه از کیفیت محصولات تان تحویل 
مشــتریان دهید. اینطوری هم اسم تان ســر زبان ها می افتد، هم دیگر 

خبری از شکایت های بی پایان رقبا نخواهد بود. 
مزایا و معایب تبلیغات مقایسه ای: به وقت حساب و کتاب

اینکه شما محصولات تان را با تولیدات بقیه برندها مقایسه کنید، ایده 
ســاده و جذابی به نظر می رســد. با این حال همه ماجرا اینقدرها ساده 
پیش نخواهد رفت. همانطور کــه در دنیای فوتبال هر تاکتیکی مزایا و 
معایب خــاص خودش را دارد، در دنیای تبلیغــات هم نباید همینطور 
کورکورانه یک استراتژی را انتخاب کرد. ما در این بخش سعی می کنیم 
چشم های شــما را به سوی بعضی از مهمترین مزایا و معایب استراتژی 
تبلیغات مقایســه ای باز کنیم. اینطوری بدون اینکه بی گدار به آب بزنید 

کارتان را جلو خواهید برد. 
مزیت اول: جلب توجه مشتریان به برند

اگر یادتان باشــد، ابتدای مقاله گفتیم مقایســه برای مردم بی نهایت 
جذاب اســت. به همین خاطر برندهایی که الگوی تبلیغات مقایســه ای 
را انتخاب می کنند، خیلــی زود در کانون توجه مردم قرار می گیرند. از 
آنجایی که این روزها اخبار جنجالی حســابی طرفــدار دارند، خیلی از 
رسانه ها در به در دنبال رقابت های این چنینی میان برندها هستند. با این 
حساب شما بدون صرف حتی یک سنت می توانید طوری در کانون توجه 

مردم و رسانه ها قرار گیرید که نگو!
شما لازم نیست یک بازاریاب کار کشته با 30 سال سابقه کاری باشید 
تا هزینه های بــالای مارکتینگ در دنیای امــروز را درک کنید. خیلی 
از برندهــا اصلا بودجه یا تیمی بــرای بازاریابی به صورت اصولی ندارند. 
اگر شــما هم در چنین وضعیتی مشــغول کارآفرینی هستید، تبلیغات 
مقایســه ای بهترین الگوی دنیا برای تان خواهد بود. اینطوری می توانید 
بدون دردسر مشتریان تازه پیدا کرده و کاری کنید که انگار هزاران دلار 

روی مارکتینگ سرمایه گذاری کرده اید. 
مزیت دوم: جذب مشتریان جدید

معمولا برندهایی که از تبلیغات مقایســه ای استفاده می کنند، دست 
برتر را در تولید محصولات دارند. هرچه باشــد آدم وقتی محصولاتش از 
بقیه رقبا عقب تر است، هیچ وقت به مقایسه فکر هم نمی کند، چه برسد 

به اینکه واقعا این کار را انجام دهد!
اگر شما واقعا دست بالاتر را در تولید محصولات دارید، حتی یک دقیقه 
هم نباید وقت تان را تلف کنید. کافی است در یک ویدئو یا محتوای متنی 
ساده مزایای محصولات تان را ردیف کرده و بعد هم آن را با ویژگی بقیه 
نمونه ها مقایسه کنید. این دقیقا همان کاری است که مشتریان سختگیر 
قبل از خرید بارها و بارها انجام می دهند. پس اگر دوســت دارید یک بار 
برای همیشه دل مشتریان را به دست بیاورید، تبلیغات مقایسه ای همان 

تکه گمشده پازل تان است. 
شــما را نمی دانم، ولــی من که تا تک تک محصولات بــازار را با هم 
مقایســه نکنم اصلا ســراغ خرید هم نمی روم. این عادت درباره کسانی 
که دنبال خرید آنلاین هستند شدیدتر است؛ چراکه خرید آنلاین دقیقا 
مثل هندوانه در بســته است. پس چه بهتر قبل از اینکه سفارش مان را 
نهایی کنیم، دست کم چندتا از محصولات را با هم مقایسه کرده باشیم. 
اینطوری خیال تان تا حدودی بابت نتیجه کار راحت تر خواهد بود. حالا 

اگر برندی پیدا شد که خودش بحث مقایسه محصولات را پیش کشید، 
چه بهتر!

مزیت سوم: آموزش مشتریان درباره نکات مهم
اگر قرار باشد همین امروز یک اتومبیل جدید بخرید، اول به چه چیزی 
توجه خواهید کرد؟ بی شــک قیمت نهایی مهمترین فاکتور محســوب 
می شــود، اما معمولا در یک بازه قیمتی کلی محصول مختلف دم دست 
مشتریان قرار دارد. اینجاست که معیارهای کلیدی اهمیت مضاعفی پیدا 
می کند. یک ایده هوشمندانه کمک گرفتن از تعمیرکارهای حرفه ای برای 
خریدی مطمئن است. البته این وسط سر کسانی که به دوست و آشنای 
دســت به آچار ندارند بی کلاه خواهد ماند. در چنین شرایطی برندهایی 
که با پای خودشان اتومبیل خود را زیر تیغ نقد می برند، حسابی جذاب 
خواهند بود. نمونه واضح چنین مثالی درباره خودروسازهای شرق آسیا 

به چشم می خورد. ماجرا جالب شد، نه؟
وقتــی برندهایی مثل تویوتا یا هوندا وارد بازار اروپا و آمریکا شــدند، 
رقبای بی نهایت بزرگی جلوی شــان می دیدند. بــه همین خاطر اول از 
همه ســراغ تبلیغات مقایسه ای رفتند. قیمت کمتر، دوام بالا و صدالبته 
اســتهلاک کمتر از جملــه مزایای خودروهای ژاپنــی در آن زمان بود. 
همین مقایسه های کلیدی راه را برای ژاپنی ها و بعدها کره ای ها به سوی 
بازارهای جهانی باز کرد. خب اگر برندهای شرق آسیا توانسته اند با چنین 
دست فرمانی حسابی پیشرفت کرده و سودهای کلان به جیب بزنند، چرا 

شما نتوانید از آن در بازارهای محلی استفاده کنید؟
یادتان باشــد در تبلیغات مقایسه ای شما بیشتر از اینکه یک بازاریاب 
باشــید، نقش معلم را ایفا خواهید کرد؛ چراکه به مشتریان درباره نکات 
مهم در یک محصــول راهنمایی های کلیدی می دهیــد. ما در روزنامه 

فرصت امروز معتقدیم برندهایی که از این الگو استفاده می کنند، کم کم 
اعتماد مشــتریان را هم به بهترین شکل ممکن جلب خواهند کرد. آن 

وقت دیگر هیچ کس در بازار جلودارتان نخواهد بود. 
نقطه ضعف اول: خدشه به اعتبار برند

اگر یکی از همکاران تان دائما خودش را با بقیه مقایســه کرده و دنبال 
این باشــد تا به هر نحوی دیگران را خراب کنــد، چه فکری درباره اش 
خواهید کرد؟ شــما را نمی دانم، ولی مــن که کم کم دیگر حتی جواب 
ســلام چنین کســی را هم نمی دهم. هرچه باشد آدم اعصابش را از سر 
راه نیاورده که همینطور الکی پای چنین مقایســه های مسخره ای هدر 
دهد. قبول دارم تبلیغات مقایســه ای خیلی حرفه ای تر از چنین کارهای 
خاله زنکی اســت، اما بعضی از برندها با اجرای اشــتباه این اســتراتژی 

حسابی کار دست خودشان می دهند. 
یادتان باشــد شما قرار نیســت چهره بقیه برندها را خراب کنید. دود 
این کار فقط و فقط به چشم خودتان می رود. پس به جای اینکه تبدیل 
به »آدم بد« داستان شــوید، یکبار برای همیشه دور خراب کردن بقیه 
برندها را خط بکشید. اینطوری دیگر لازم نیست همیشه نگران واکنش 

مشتریان نسبت به اقدامات تان باشید. 
ما در روزنامه فرصت امروز همیشــه بــه کارآفرینان توصیه می کنیم 
از برندشــان یک قهرمان تمام عیار بســازند. فکر می کنم شما هم قبول 
داشــته باشید خراب کردن دیگران اصلا کار قهرمانانه ای نیست. پس به 
جای چنین اقدامی دنبال مقایسه حرفه ای محصولات تان در بازار باشید. 
اینطوری نه تنها برندی کلیشه ای به حساب نمی آیید، بلکه خیلی راحت 

موقعیت تان در بازار را هم تثبیت خواهید کرد. 
ادامه در صفحه 6

آشنایی با تبلیغات مقایسه ای )Comparative Advertising(: همراه با بررسی تجربه برندهای بزرگ
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نقطه ضعف دوم: اشتباه گرفتن مداوم اسم برندها
برندهایی که همیشــه دنبال مقایسه خود با دیگران هستند، دیر یا زود 
مشتریان را به اشتباه خواهند انداخت. این وسط فرقی هم ندارد اسم های 
شما شبیه هم باشد یا اینکه صرفا مقایسه های بی پایان همه را گیج کند. 
در هر صورت مشــتریان بعد از مدتی کوتاه دیگــر به هیچ کدام از برندها 

توجه نخواهند کرد. 
خیلی از بازاریاب ها فکر می کنند این روزها فقط تبلیغات مقایسه ای جذابیتش 
را حفظ کرده است. به همین خاطر تک تک اقدامات بازاریابی شان را بر مدار این 
الگو پیش می برند. همانطور که یک بازیگر حرفه ای باید متدها و تکنیک های 
بازی گوناگونی را بلد باشد، برندها هم قرار نیست فقط با یک استراتژی دل به 
دریا بزنند. در عوض یادگیری استراتژی های مختلف و استفاده از آنها به طور 

مداوم ایده بهتری خواهد بود. 
از قدیم گفته اند هر چیزی باید به اندازه مصرف شــود. اگر شــما فقط 
روی تبلیغات مقایســه ای پافشاری کنید، معجونی بی نهایت شور تحویل 
مشتریان خواهید داد. آن وقت حتی یک نفر هم اسم شما و رقبای تان را 
به یاد نخواهد آورد. پس به جای اینکه فقط روی تبلیغات مقایسه ای تاکید 
کنید، کمی هم سراغ استراتژی های دیگر بروید؛ چراکه تبلیغات مقایسه ای 
فقط در کنار بقیه الگوها تاثیر لازم را به همراه خواهد داشت. وگرنه هیچ 

رنگ و بویی از آن باقی نمی ماند. 
فرمول ما در روزنامه فرصت امروز برای ایجاد تعادل بین مقایسه خودتان 
با دیگران و ماندگاری در ذهن مشتریان بی نهایت ساده است. شما به ازای 
هر دو تا کمپین معمولی با اســتراتژی های دیگر مجاز به استفاده از یک 
کمپین مقایسه ای هستید. اینطوری تعادل در کارتان رعایت شده و حرص 
مشــتریان هم درنمی آید. پس لطفا همین حالا هــر فکر و خیالی درباره 

زیاده روی در استفاده از این شیوه را دور بریزید. 
احتمال بروز مشکلات قانونی

اگرچه ما به شما اطمینان دادیم تبلیغات مقایسه ای هیچ مشکل حقوقی 
بــه بار نمی آورد، امــا خیلی از برندها عملا چارچوب ایــن الگو را رعایت 
نمی کنند. شــما نمی توانید اعتبار بقیه را به بازی بگیرید و انتظار داشته 
باشــید کسی کاری به شما نداشته باشــد. قبول دارم این بحث ها خیلی 
پیچیده اســت و فقط حقوقدان ها آن را مثل کف دست بلدند. پس اجازه 

دهید به جای مرور قوانین مختلف از یک مثال دم دستی استفاده کنیم.
 ایــن روزها خیلی از کارگردان ها از فیلمنامه های اقتباســی اســتفاده 
می کنند. بی شــک تا آنجایی که پای کپی برداری مستقیم از یک اثر دیگر 
وسط نباشد، هیچ کس کاری به کارگردان های موردنظر ندارد. با این حال 
اگر شــما عینا ســه گانه پدرخوانده را کپی کرده و با اســمی جدید روانه 
ســالن های ســینما کنید، خیلی زود گیر می افتید. هرچه باشد شما قرار 
نیست مخاطب تان را گول بزنید. قانون کپی رایت نه تنها درباره آثار هنری، 
بلکه محصولات صنعتی هم مصــداق دارد. دقیقا به همین خاطر در دنیا 
حتی دو محصول با اســم های شبیه به هم نیز پیدا نمی شود )لازم نیست 

شروع به زیر و رو کردن گوگل کنید، ما قبلا این کار را انجام داده ایم!(.
شما به عنوان بازاریاب تا وقتی که مستقیما یک برند را متهم نکنید، کسی 
کاری به شما نخواهد داشت. به علاوه، قرار نیست تبلیغات مقایسه ای تان 
دقیقا کپی برندهای بزرگ باشــد. اینطوری نه تنها با مشکلات قانونی رو 
به رو می شوید، بلکه مشتریان هم دیر یا زود از خیر شما خواهند گذشت. 
آن وقــت کلی محصول روی دســت تان باد می کند که حتی یک خریدار 

هم ندارد. 
تبلیغات مقایسه ای در عمل: مروری بر تجربه برندهای بزرگ

تا اینجای کار شما با یک تعریف ساده از تبلیغات مقایسه ای و مزایای و 
معایب آن آشنا شدید. به عنوان یک جمع بندی باید گفت این استراتژی تا 
وقتی درست و متعادل اجرا شود، مثل نقشه گنج خواهد بود. با این حال 
وقتی کم کم پیاز داغ ماجرا را زیاد کنید دیگر همه چیز از کنترل تان خارج 
خواهد شد. ما برای اینکه به شما نشان دهیم چطور می شود بدون دردسر 
کمپین های درجه یک مقایسه ای تحویل مشتری داد، به جای تکنیک های 

کلیشه ای، یک راست رفته ایم سراغ تجربه برندهای بزرگ دنیا. 
هرچه باشد برندهایی مثل اپل یا کوکاکولا با آن همه اعتبار و بودجه های 
کلان هیچ وقت بی گدار به آب نخواهند زد. بنابراین مرور کمپین های این 
غول های بزرگ به شما کمک ویژه ای خواهد کرد. پس منتظر چه هستید؟ 
دفتر و خودکارتان را آمــاده کنید تا نکات کنکوری را با هم زیر ذره بین 

ببریم!
مگ در برابر پی سی: نمونه کلاسیک تبلیغات مقایسه ای

دعوای جوانان امروز سر گوشی های اپل و اندرویدی اتفاق تازه ای نیست. 
چند دهه قبل وقتی اســتیو جابز و بیل گیتس در اوج جوانی با ایده های 
نوآورانه تبدیل به میلیاردرهای مشهور شدند، دعوا بین مک و پی سی به 
اوج خودش رســیده بود. اگرچه این روزها پی سی یا همان کامپیوترهای 
دارای ویندوز مســابقه را از مک برده اند، اما چند دهه قبل رقابت بســیار 
نزدیکی بین آنها جریان داشــت. ماجــرا از این قرار بود که برند اپل برای 
ســری کامپیوترهای مک تبلیغات تلویزیونی بی نهایت گســترده ای راه 
انداخته بود. در این تبلیغات اپل بر روی یکی از مهمترین مزایای سیستم 

عاملش دست گذاشته بود: نفوذناپذیری در برابر انواع ویروس!
بی شــک برای آنهایی که روز و شب شان پای کامپیوتر می گذرد، سر و 
کار داشــتن با انواع ویروس ها مثل یک کابوس تمام نشدنی است. چنین 
اتفاقی نه تنها آدم را حســابی پکر می کند، بلکه کل کار روزمره اش را هم 
تعطیــل خواهد کرد. محور اصالی تبلیغــات اپل در آن زمان معرفی مک 
به عنوان سیســتم عاملی بیگانه با انواع ویروس بود. بر این اساس اپل در 
تبلیغ تلویزیونی اش سیستم عامل ویندوز را در قالب فردی سرماخورده و 
ضعیف نشان داد. از طرف دیگر مک مثل یک قهرمان هالیوودی با چهره ای 
خندان و کاملا ســرحال نشان داده شد. همین مقایسه کوتاه کافی بود تا 

مک حسابی در کانون توجه قرار گیرد. 
اگرچه کمپین های تبلیغاتی اپل علیه ویندوز حســابی پردامنه بود، اما 
هیچ کدام بــه پای تاکید بر روی بحث ویروس ها جــذاب از آب درنیامد؛ 
چراکه بازاریاب های اپل برای این کمپین از مدت ها قبل برنامه ریزی کرده 
بودند. اول از همه هم سراغ نیازهای مشتریان رفتند. در دورانی که نصب 
ویندوز یکی از ســخت ترین کارهای دنیا بود، مک خیال مشتریان را بابت 
کابوس ویروس های مختلف راحت می کــرد. اینطوری دیگر دلیلی برای 
نصب دوباره سیســتم عامل مک روی دستگاه کاربران وجود نداشت. این 

کمپین اگرچه بسیار ساده و خودمانی طراحی شده بود، اما هدف مشخصی 
داشت. اینکه به مشتریان نشان دهد مک دست کم در برابر ویروس ها یک 

سر و گردن بالاتر از ویندوز قرار دارد. 
وندیز در برابر مک دونالد: جنگ فست فودها!

شما همیشــه لازم نیست برای تبلیغات مقایســه ای روی تلویزیون یا 
کانال های سنتی حســاب باز کنید. این روزها شبکه های اجتماعی آنقدر 
محبوبیت پیدا کرده اند که مثل آب خوردن تلویزیون را توی جیب بگذارند. 
به همین خاطر بازاریاب های حرفه ای دیگر سراغی از تلویزیون نمی گیرند. 
برند وندیز هم برای اینکه حال مک دونالد را در بازارهای جهانی بگیرد، با 
هزینه ای کم سراغ توییتر رفت. زمانی که سال 2018 فیلم »اونجرز: جنگ 

ابدیت« حسابی در سینماها غوغا می کرد، بازاریاب های وندیز از علاقه مردم 
به این اثر به نفع خودشــان استفاده کردند. یکی از صحنه های جذاب این 
فیلم مربوط به ســکانس پایانی است که شخصیت منفی داستان در یک 
چشم به هم زدن پودر می شود )امیدوارم داستان را خیلی برای تان اسپویل 
نکرده باشیم!(. وقتی این صحنه در شبکه های اجتماعی حسابی وایرال شد، 
بازاریاب های وندیز آن را با یک بیگ مک بازسازی کردند. شاید فکر کنید 
این بازسازی نهایت خلاقیت آنها بوده، اما هنوز پای کپشن اصلی به ماجرا 
باز نشده است. کپشن این توییت به این شکل بود: »حسی که آدم وقتی 

گوشت برگرش یخ زدست پیدا می کنه!«.
شاید فکر کنید این کپشن خیلی عجیب با حتی بی معناست. پس در این 
صورت باید کمی درباره شعار تبلیغاتی وندیز به شما توضیح دهیم. وندیز 
همیشه به استفاده از مواد اولیه تازه و درجه یک افتخار کرده است. اغلب 
مشتریان این فست فود نیز دقیقا به همین خاطر از آن خرید می کنند. در 
عوض مک دونالد بارها و بارها بابت اســتفاده از گوشت یخ زده بازخواست 
شــده است. فکر می کنم حالا فهمیده باشید وندیز چطور از خجالت مک 

دونالد درآمده، مگر نه؟
برند وندیز در واقع با توییت جنجالی اش یک شوک محکم به مشتریان 
وارد کرد؛ اینکه عواقب اســتفاده از گوشــت های یخ زده چقدر ترسناک 
می تواند باشــد. البته این توییت هیچ پشــتوانه علمی یا پزشکی نداشت. 
در عوض فقط مبتنی بر یک بازســازی کوتاه از صحنه فیلم اونجرز بود. با 
این حال به نظر ما در روزنامه فرصت امروز استفاده بازاریاب های وندیز از 
این ایده کاملا درجه یک محسوب می شود. اگر شما هم به سرتان زد یک 
روزی از خجالت رقبای تان دربیایید، روی نقطه ضعف شــان زوم کرده و با 
ارجاع به یک فیلم یا اثر هنری موفق آن را برجسته کنید. اینطوری همه 

مشتریان در بازار عاشق نگاه ریزبینانه تان خواهند شد. 
سامسونگ در برابر اپل: جایگزینی قابل اعتماد برای اپل بازها

طرفداران دو آتیشــه اپل به این ســادگی ها بیخیال برند محبوب شان 
نمی شوند. انگار که جان شان به آیفون و بقیه محصولات این غول آمریکایی 
بستگی دارد. در چنین شرایطی مدیران ارشد سامسونگ با معرفی سری 
گلکســی این غول پرطرفدار را حســابی به چالش کشیدند. در آن زمان 
برنامه اصلی سامسونگ ارائه موبایلی با امکانات بهتر در مقایسه با اپل البته 
برمبنای سیستم عامل اندروید بود. اگر یک دهه قبل را خیلی خوب یادتان 
باشــد، احتمالا هنوز هم باگ های مختلف اندروید در خاطرتان هســت. 
سامســونگ اولین برندی بود که در آن زمان اندروید را برای گوشی های 
هوشمندش شخصی ســازی کرد. اینطوری دیگر خبری از باگ های ریز و 

درشت روی سری گلکسی نبود. 
اگر فکر کرده اید برنامه اپل برای شــگفت زده کردن مشتریان فقط در 
بهینه سازی اندروید خلاصه می شود، سخت دراشتباهید. این غول کره ای 
خیلی زود ســراغ فناوری 4G رفت و درســت زمانی که استیو جابز روی 
صفحه نمایش کوچک انگشــت گذاشته بود، سری جدید گوشی گلکسی 
را بــا صفحه نمایش بزرگتر از حد معمول روانه بــازار کرد. این نوآوری و 
جســارت حیرت انگیز به تنهایی برای خیلی از مشــتریان در سراسر دنیا 
جذاب بود. با این حال وقتی همراه با یک کمپین مقایســه ای شد، دیگر 

ردخور نداشت. 
کمپین مقایســه ای سامسونگ در واقع خیلی ســاده بود. آنها مو به مو 
امکانات برتر گوشی شــان را با اپل مقایســه کرده و در نهایت با یک پیام 

جذاب کارشان را تمام کردند: »گوشی بزرگ بعدی همینجاست«.
عبارت بالا با ایهام جذابی که دارد برای خیلی ها جالب بود. از یک طرف 
گوشی بزرگ به اندازه صفحه نمایش گلکسی اشاره داشت. با این حال از 
طرف دیگر بازاریاب های سامســونگ بر روی معرفی گوشی شان به عنوان 
نسل جدید تکنولوژی حساب کرده بودند. به این ترتیب از دل یک مقایسه 
ساده سامسونگ به عنوان پرچمدار جدید تکنولوژی سر و کله اش پیدا شد؛ 

همینقدر جذاب و هیجان انگیز.
سامسونگ خیلی خوب می دانست به عنوان یک تازه وارد توان چندانی 
برای جلب نظر مشتریان در بازارهای جهانی ندارد. به همین خاطر علاوه 
بر ارتقای کیفیت محصولاتش به ســراغ رقابت مستقیم با اپل هم رفت. 
قبول دارم این کمپین مقایســه ای خیلی جنجالی نیســت، اما دست کم 

محصولات اپل را طوری به چالش کشــید که تا مدت ها بحث سامسونگ 
نقل گفت وگوهای دوستانه بود. شما لازم نیست همیشه اقدامات عجیب 
یا غیرمنتظره برای کمپین مقایســه ای تان انجام دهید. در عوض همین 
که اســتانداردهای لازم برای رقابت با بقیه در بازار را داشــته باشید و آن 
را خیلی رُک و پوســت کنده به اطلاع مخاطب تان برسانید، کارتان ردخور 

نخواهد داشت. 
بی ام و در برابر مرسدس بنز: رقابتی از جنس آلمانی!

رقابت بر ســر اینکه کدام برند بهترین اتومبیــل دنیا را تولید می کند 
دهه هاســت ادامه دارد. طرفدارهای هر کمپانی تولیــدات آن را بهترین 
گزینه های بازار قلمداد می کنند. از طرف دیگر هر برندی نیز با سرسختی 

کامــل ادعای بهترین بودن دارند و اصلا از آن کوتاه هم نمی آید. منتها در 
این بین داســتان بی ام و و مرسدس بنز کاملا متفاوت است. این دو غول 
آلمانی همیشه در فهرست طلایی خودروسازهای محبوب جایگاه ویژه ای 
برای خودشان داشــته اند. خب اگر کسی را سراغ دارید که عاشق این دو 

برند نیست، ما را هم بی خبر نگذارید. 
تیم بازاریابی بی ام و همین هالووین دو ســال قبل یک کمپین درجه 
یک برای رقابت با مرســدس بنز روانه بــازار کرد. این برند به جای اینکه 
روی المان های ترسناک هالووین تاکید کند، یک راست رفت سراغ رقابت 
قدیمی اش با مرســدس بنز. ماجرا از این قرار بود که بازاریاب های بی ام و 
خیلی خوب فضای انتقادی توییتر را شناخته بودند. به همین خاطر با یک 
جمع بندی از انتقادات و شکایت های مشتریان بنز از خودروهای مختلف 
دست به طراحی یک تصویر جذاب زدند. در این تصویر یکی از ماشین های 
آخرین مدل بنز به چشم می خورد که لباسی با طرح خودروی بی ام و روی 
آن را پوشانده است. شعار این کمپین مقایسه ای بی نهایت ساده بود: »هر 

کسی دوست دارد بی ام و باشد!«.
بی شــک بازاریاب های بی ام و برای طراحی کمپین شان زحمت زیادی 
کشــیده اند، اما این باعت نشــده خیلی مطلب را طولانی کنند. در عوض 
آنها با یک تصویر بی نهایت جذاب ســراغ مشــتریان رفته و غافلگیرشان 
کردند. همانطور که همه کودکان در دنیا دوست دارند اسپایدرمن باشند، 
بازاریاب های بی ام و هم کاری کردند که مردم سراســر دنیا به این نتیجه 
برسند که هر کمپانی در دنیا دوست دارد بی ام و باشد. فکر می کنم شما 

هم قبول داشته باشید القای چنین ذهنیتی به دیگران کار ساده ای نیست، 
آن هم بدون حتی یک دلار بودجه بازاریابی!

اگر شــما هم دوست دارید خودتان را قهرمان دنیا معرفی کنید، دست 
فرمــان بی ام و کاملا به کارتان می آید. در این کمپین بی ام و از نارضایتی 
مشتریان نســبت به ایرادات جزئی مرســدس بنز نهایت استفاده را برد. 
بنابراین شما هم قبل از اینکه کمپین تان را طراحی کنید، بد نیست سری 
به مشکلات و نقاط ضعف رقبای تان بزنید. اینطوری شانس تان برای ارائه 

یک کمپین درجه یک بی نهایت افزایش پیدا خواهد کرد. 
داو و بقیه رقبا: کمپینی مقایسه ای به وسعت کل دنیا

تا اینجای کار کمپین های مقایسه ای که زیر ذره بین بردیم، همگی در 
برابر یک رقیب مشــخص بود. با این حال تیم بازاریابی داو حسابش را از 
بقیه جدا کرده است. کمپین مقایسه ای این برند به جای اینکه روی یک 
رقیب مشخص زوم کرده باشد، از تکنیک قدیمی محصولی ناشناخته سود 
می برد. در این تکنیک شما به جای اینکه یکی از محصولات رقبا را انتخاب 
کنید نمونه ای ناشناخته، بدون اسم یا لوگوی برندی دیگر، طراحی خواهید 
کرد. اینطوری دیگر یک رقیب مشخص هدف حملات تان قرار نمی گیرد. 
در عوض هر برندی که محصولی شــبیه تان داشته باشد، در خطر خواهد 

بود. 
داو وقتی کمپین مقایســه ای خودش را روانه بازار کرد که فرمولاسیون 
تازه ای برای تولید کرم هــای مرطوب کننده به کار گرفته بود. این فرمول 
جدیــد در عین حــال که خیلی زود کرم را جذب پوســت می کرد، انواع 
ویتامین ها و صدالبته نرم کننده پوست را یکجا داشت. همین مزیت کافی 
بود تا تیم بازاریابی داو به فکر مقایســه محصولاتش با بقیه رقبا باشد. بر 
این اســاس داو در یک تصویر ســاده محصولش با فرمولاسیون تازه را با 
یک بطری بی نام و نشــان مرطوب کننده که دورش پر از سیم خاردار بود، 
مقایسه کرد. پیام این مقایسه بی نهایت ساده بود؛ اینکه بقیه کرم ها چطور 
پوست آدم را به فنا می دهد و داو این وسط چقدر به فکر مشتریانش است!
کمپیــن داو با همه المان های عجیــب و غریبش خیلی زود بین مردم 
وایرال شد. قبول دارم داو یکی از غول های بزرگ بازار لوازم بهداشتی است 
اما این دلیل نمی شود به فکر مقایسه کیفیت برترش با بقیه رقبا نباشد. اگر 
شما هم دست بالاتر را در بازار دارید، بد نیست گاهی اوقات با یک مقایسه 
کاربردی برتری تان را به مشــتریان یادآور شوید. اینطوری دیگر خبری از 

غافلگیری های گاه و بی گاه از طرف برندهای رقیب نخواهد بود. 
سخن پایانی

تبلیغات مقایســه ای از آن دست استراتژی هایی است که هرچند وقت 
یکبار حســابی به دردتان می خورد. فرقی ندارد شــما یک برند تازه کار 
در بازار باشــید یا سال ها از یکه تازی تان در میان مشتریان بگذرد، در هر 

صورت این استراتژی همه توجهات را به سمت تان جلب خواهد کرد. 
مــا در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نــکات مورد بحث در این مقاله 
کمکی هرچند کوچک به شــما برای آشنایی با تبلیغات مقایسه ای کرده 
باشد. مثل همیشه اگر سوال یا ابهامی درباره این استراتژی داشتید، ما 24 
ســاعته آماده کمک به شما هستیم. پس تعارف را کنار گذاشته و همین 

حالا از طریق یکی از پلُ های ارتباطی با ما در ارتباط باشید. 
منابع:

https://blog.hubspot.com/marketing/comparative�
advertising
https://www.wordstream.com/blog/ws/2020/01/13/
comparative�advertising
https://www.investopedia.com/terms/c/compara�
tive�advertising.asp

آشنایی با تبلیغات مقایسه ای )Comparative Advertising(: همراه با بررسی تجربه برندهای بزرگ

سه شنبه
1۹ اردیبهشت 1402
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اخبار

طی حکمی از سوی مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی خوزستان
سرپرست روابط عمومی اداره کل فرهنگ و ارشاد خوزستان منصوب شد

اهواز - شبنم قجاوند: طی حکمی از سوی مدیرکل فرهنگ 
و ارشاد اسلامی خوزستان، بهرام نظری به عنوان سرپرست روابط 

عمومی این اداره کل منصوب شد.
بــه گزارش روابط عمومی اداره کل فرهنگ و ارشــاد اســلامی 
خوزستان،حجت الاســلام رضا کلاه کج مدیرکل فرهنگ و ارشاد 
اســلامی خوزستان طی حکمی بهرام نظری را به عنوان سرپرست 

روابط عمومی این اداره کل منصوب کرد.
در متن حکم انتصاب نظری آمده است:

جناب آقای بهرام نظری
نظر به تعهد و تجربه جنابعالی در عرصه  های مختلف فرهنگی، هنری و ارتباطات و به موجب این حکم، شما را به عنوان 
»سرپرست روابط عمومی اداره کل« منصوب می  نمایم. امید است با استعانت از خداوند منان و بهره  گیری از توان و تجارب  

مجموعه ی همکاران ارجمند، درجهت رشد فضایل اخلاقی، شکوفایی و اعتلای فرهنگ و هنر اسلامی موفق و مؤید باشید.
گفتنی است مراسم معارفه بهرام نظری و تکریم و تقدیر از زحمات امیر فرخ وندی، مدیر سابق روابط عمومی اداره کل فرهنگ 

و ارشاد اسلامی خوزستان، طی مراسمی در محل این اداره کل برگزار شد.

توسعه فعالیت ذوب آهن اصفهان در منطقه سنگان
مشهد – صابر ابراهیم بای: مدیرعامل ذوب آهن اصفهان گفت 
: ایــن مجتمع عظیم صنعتی به عنوان یک صنعت ملی در منطقه 
سنگان حاضر شده است و تلاش می کند در این منطقه هاب تامین 

مواد اولیه خود را ایجاد کند.
به گزارش پایگاه خبری پایگاه خبری تحلیلی افق سناباد ، مهدی 
کوهی مدیرعامل ذوب آهن اصفهــان در دیدار با امیر رضا رجبی 
رئیس ســازمان صنعت ، معدن و تجارت خراســان رضوی اظهار 
داشت: در راســتای حضور فعال و قدرتمند ذوب آهن اصفهان در 
منطقه سنگان، ساختار بخش معدنی این مجتمع عظیم صنعتی 

تقویت می شود و نتیجه آن تامین پایدار برای تولید پایدار خواهد بود. مدیرعامل ذوب آهن اصفهان اظهار داشت : برای تامین 
پایدار باید فرهنگ معدنی را دوباره در این مجتمع عظیم صنعتی که مادر صنعت فولاد کشور است مجددا احیا کنیم.

وی افزود: ذوب آهن اصفهان دستیابی به تولید کامل و رسیدن به ظرفیت اسمی را هدف قرار داده است و لذا تولید محصولات 
ارزش افزا  در سال جاری اولویت اصلی این مجتمع عظیم صنعتی می باشد.

رئیس سازمان صنعت ، معدن و تجارت خراسان رضوی نیز با بیان اینکه از سرمایه گذاری بخش خصوصی حمایت می کنیم 
گفت : ذوب آهن اصفهان یک شرکت ملی و توانمند است که در حوزه معدن نیز از سابقه بسیاری برخوردار می باشد لذا می 

تواند فعالیت خود را در منطقه سنگان توسعه دهد.

محمدیاسر طیب نیا در نشست خبری با اصحاب رسانه:
این گونه نیست که هرکس سود می دهد، از رانت بهره مند است.

اصفهان – معصومه قاســمی: اولین عامل ســودآوری فولاد 
مبارکه اســتفاده حداکثری از ظرفیت های تولید است. در دنیا ۷۸ 
درصد ظرفیت تولید در حال اســتفاده است؛ در کشورمان این رقم 
۶۵ درصد و در فولاد مبارکه بالای ۱۰۰ درصد است. زنجیره متوازن 
و کامل، از سنگ تا رنگ، در فولاد مبارکه وجود دارد و ارزش افزوده 

کامل نیز در این شرکت شکل  گرفته است.
وی از دیگر عوامل سود آوری فولاد مبارکه سرمایه انسانی خبره 
و آموزش دیده ذکر نمود و گفت: بهره وری بالا توام با اقدامات ارزش 
آفرین توســط این نیروها شامل بومی سازی بیش از ۹۰ درصدی 

مواد و تجهیزات و قطعات مصرفی و... است که موجب شده هزینه های تولید به شدت تا ۳۰ درصد مقادیر وارداتی کاهش یابد.

 آغاز فعالیت شیفت شب حفاری تونل مکانیزه مترو اسلامشهر
اسلامشهر- سحر عمروانی: از ابتدای سال جاری و با مساعدت 
های صورت گرفته از ســوی مســئولین ،تولید سگمنت علاوه بر 
تولید روزانه در کارخانه های ســگمنت سازی جهت پروژه متروی 

اسلامشهر در شیفت شب هم آغاز شد.
به گزارش مرکز ارتباطات شهرداری اسلامشهر، در جهت تسریع 
در اجرای پروژه متروی اسلامشهر و با مساعدت های صورت گرفته، 
در مورخ ۱۱/۲/۱۴۰۲ شــیفت شــب حفاری تونل مکانیزه مترو 

اسلامشهر با تعداد بالغ بر ۳۰ نفر شروع به فعالیت نمود .
گفتنی اســت کمتر از دو کیلومتر از مسیر حفاری تونل مکانیزه 

تا میدان نماز باقیست که انتظار می رود با حفاری مکانیزه روزانه ۱۰ متر و شبانه ۵ متر و با افزایش سرعت حفاری و سگمنت 
گذاری با توجه به دو شیفته شدن اجرای پروژه ، تونل مکانیزه زودتر از موعد پیش بینی شده در برنامه به میدان نماز برسد.

در نشست تخصصی بیمه سلامت و بهزیستی استان  مرکزی عنوان شد:
تلاش در جهت رفع موانع ارائه خدمت به معلولین و توانخواهان استان

اراک- فرناز امیدی: به گزارش روابط عمومی اداره کل  نشست 
تخصصی اداره کل بیمه سلامت با اداره کل بهزیستی استان مرکزی  
در صبح روز یکشنبه مورخ ۱۷ اردیبهشت ماه  با حضور مدیران کل 
و کارشناســان در خصوص رفع موانع و مشکلات پیش روی ارائه 
خدمت به معلولین و توانخواهان به میزبانی اداره کل بیمه سلامت  

استان برگزار گردید .
محمد رضا جیریایی ، مدیرکل بیمه ســلامت استان با اشاره به 
اینکه سازمان بیمه سلامت ایران در تلاش است تا بهترین خدمات را 
به جامعه معلولین و توانخواهان ارائه نماید گفت : نحوه ارائه خدمت 

به توانخواهان بهزیستی بر اساس قانون از سال گذشته از سوی سازمان بیمه سلامت ایران ابلاغ گردیده است که اطلاع رسانی 
در این زمینه صورت گرفته ولی استقبال زیادی از سوی موسسات جهت عقد قرارداد در این زمینه نگردید . 

جیریایی عنوان کرد: سازمان بهزیستی استان باید تلاش بشتری در این زمینه داشته باشد تا معلولین استان ضمن معرفی و 
نشان دار شدن در سامانه مربوطه نسبت به دریافت خدمات از بیمه سلامت بهره مند شوند .

مدیر کل بیمه سلامت استان همچنین تصریح کرد: هدف از برگزاری این نشست تخصصی بررسی و رفع مشکلات و چالشهای 
معلولین در دریافت خدمات می باشــد که باید تلاش کنیم در راســتای سرعت بخشیدن  ارائه خدمت به این عزیزان بهترین 

راهکارها و تصمیم سازی ها گرفته شود و در جهت تسهیل ارائه خدمت اقدام نمایِیم .
وی اظهار کرد: در حال حاضر ۳ مرکز طرف قرارداد در سطح استان با بیمه سلامت قرارداد منعقد کرده که کافی نیست و 
باید تلاش شود تا سایر مراکز جهت عقد قرارداد در سطح استان اقدام نمایند .جیریایی ادامه داد ۸ میلیون و پانصد هزار تومان 

در سال گذشته برای این بیماران هزینه شده است که رقم بسیار ناچیزی می باشد . 
وی بیان کرد،  گام دولت در جهت ارائه خدمت به معلولین جامعه فرصت خوبی برای این عزیزان می باشد تا بتوانند از ۵۹ 

کد خدمتی بهترین خدمت را با کمترین هزینه دریافت کنند.
جیریایی در خاتمه با یادآوری این مطلب که سه ضلع بیمه شدگان ، ارائه دهندگان خدمت و پزشکان تجویز کننده در این 
طرح باید هماهنگ عمل کنند که بیمه شده معلول ما در سطح استان بهترین خدمت را در کمترین زمان ممکن دریافت کند .

آموزش مدیریت مصرف آب آشامیدنی در کانون پرورش فکری کودکان و 
نوجوانان شهرستان آوج استان قزوین

قزوین- خبرنگار فرصت امروز: جشــن فراگیری آب، نخستین واژه 
الفبای فارسی، در کانون پرورش فکری کودکان و نوجوانان شهرستان آوج با 
آموزش مدیریت مصرف آب آشامیدنی از سوی دفتر روابط عمومی و آموزش 
همگانی شرکت آب و فاضلاب استان قزوین و با همکاری گروه تئاتری کانون 

پرورش فکری کودکان و نوجوانان قزوین برگزار شد.
به گزارش روابط عمومی، در این مراسم شاد، علاوه بر جشن، آموزه های 
کارشناشــی در خصوص رعایت صرفه جویی در مصرف آب آشامیدنی به 
دانش آموزان به عنوان ســفیران محافظــت آب در منازل و به ویژه در ماه 

های گرم سال ارائه شد. 
 در این راســتا سید محمد حســین ابوترابی، مدیر دفتر روابط عمومی 
شرکت آب و فاضلاب استان قزوین اظهار داشت: این برنامه ها در قالب تفاهم 
نامه شــرکت آب و فاضلاب استان قزوین با کانون پرورش فکری کودکان و 

نوجوانان انجام می شود تا با اجرای برنامه های شاد هنری، فرهنگ سازی مصرف بهینه آب به نونهالان آموزش داده شود.

شهردار بندرعباس در دیدار با مردم محله سورو بیان کرد:
خدمات رسانی عادلانه به تمامی محلات سطح شهر

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز: محمد عبادی زاده نماینده ولی فقیه در اســتان هرمزگان، مهدی نوبانی، شــهردار 
بندرعباس و جمع دیگری از مسئولان استانی در بین مردم محله سورو حاضر شدند و پس از دیدار با شیخ محمد صدیق فهیمی 
امام جمعه اهل سنت این محله، به بررسی معضلات و مشکلات محله سورو پرداختند. به گزارش مدیریت ارتباطات و امور بین 
الملل شهرداری بندرعباس، مهدی نوبانی در این دیدار بیان داشت: دغدغه مدیریت شهری خدمات رسانی بهینه و عادلانه به 
تمامی محلات سطح شهر می باشد. شهردار بندرعباس گفت: جانمایی سطل های زباله در محله سورو شروع شده و همچنین 
آسفالت این محله که از سال قبل آغاز شده بود امسال به پایین می رسد. نوبانی در پایان تصریح کرد : امیدواریم با همراهی و 

مشارکت همه دستگاه های مربوطه و شهروندان شاهد توسعه، عمران و آبادانی شهر بندرعباس باشیم.

امضای توافق نامه انتقال ساختمان دخانیات و اجرای فضای سبز توسط 
شهرداری گرگان

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: توافق نامه انتقال ســاختمان دخانیات در گرگان و اختصاص این فضای به فضای سبز و 
احداث پارک توسط شهرداری گرگان به امضاء رسید.نشست هم اندیشی و توافق اجرای انتقال ساختمان دخانیات گرگان و تبدیل 
این مجموعه به فضای سبز، در سالن جلسات معاونت بنیاد مستضعفان با حضور استاندار گلستان، معاونان استاندار گلستان، 
معاون بنیاد مستضعفان و رئیس سازمان اموال و املاک بنیاد مستضعفان، مدیرعامل دخانیات ایران و شهردار گرگان برگزار 
شد.دکتر زنگانه استاندارگلستان گفت: اجرای پروژه چهارباغ گرگان در راستای افزایش سرانه فضای سبز، بهره مندی مردم از 
فضای پارک و ایجاد فضای همراه با رفاه و آرامش برای مردم است.وی بیان کرد: هر اقدامی که در راستای منافع مردم و آسایش 
و رفاه مردم باشد مورد تحسین همگان خواهد بود و اجرای این پروژه نیز از جمله پروژه های ارزشمند در استان گلستان است.
استاندار گلستان تصریح کرد: گرگان نیازمند افزایش فضای سبز و ایجاد پارک است و ما در این راستا با تمام توان تلاش خواهیم 
کرد.مهدی آشتیانی مدیرعامل شرکت دخانیات ایران نیز در این جلسه گفت: هر اقدامی که در راستای منافع مردم باشد ما با آن 
همراه هستیم و نگاه ما بر این است این فضا در راستای فضای سبز هزینه شود.محمد پیرعلی رئیس سازمان اموال و املاک بنیاد 
مستضعفان نیز بیان کرد: نگاه ما در بنیاد مستضعفان بر این است منافع مردم منافع بنیاد است و در این مسیر ما با مدیران در 

گلستان همراه هستیم.لازم به ذکر است در پایان این جلسه، توافق نامه چندجانبه اجرای این طرح به امضاء رسید.

تبریز - فلاح: مدیرکل فرودگاه های آذربایجان شرقی 
گفــت: پرواز مســیر تبریز- یزد و برعکس برقرار شــد، 
مسافران هفته ای ۲ بار از طریق فرودگاه بین المللی تبریز 

می توانند به یزد تردد کنند.
رامین آذری افزود: پرواز مسیر تبریز- یزد پس از وقفه 
چند ماهه توســط یک شرکت هواپیمایی داخلی از این 

هفته از سرگرفته می شود.
وی ادامــه داد: طبق برنامه اعلام شــده، این پروازها 
روزهای یکشنبه و پنج شنبه هر هفته از فرودگاه تبریز 
انجام می شــود. وی اظهار کرد: در روزهای مذکور، پرواز 
رفت ساعت ۲۰:۴۵ از فرودگاه بین المللی شهید مدنی 
تبریز به سمت یزد و پرواز برگشت نیز از ساعت ۲۳:۳۰ 
از فــرودگاه یزد به مقصد تبریز انجام می شــود. آذری 
همچنین گفت: در سال گذشته از فرودگاه تبریز ۹ هزار و 
۲۶۷ پرواز داخلی و ۲ هزار و ۹۰ پرواز خارجی به مقاصد 
مختلف کشور و خارج از کشور به صورت رفت و برگشت 

انجام شد.
مدیرکل فرودگاه های آذربایجان شرقی ادامه داد: سال 
گذشــته یک میلیون و ۱۸۱هزار و ۹۳۵ مسافر داخلی و 

۲۸۰ هزار و ۸۹۸ مسافر خارجی از فرودگاه بین المللی 
شــهید مدنی )ره( تبریز تردد کردند. آذربایجان شرقی 

دارای ۲ فرودگاه شهید مدنی تبریز و سهند است.
فرودگاه بین المللی شــهید مدنی تبریز در شمالغرب 
شهرستان تبریز و در سال ۱۳۲۹ با ماموریت ارائه خدمات 
فرودگاهی، ناوبری و هوانوردی جهت پذیرش پروازهای 
داخلی و بین المللی به منظور حمل و نقل مســافر و بار 
طراحی و ســاخته شده اســت و بصورت sky open و 
۲۴ ســاعته عملیاتی بوده و به دلیل واقع شدن در مرز 
و مســیرهای هوایی بین المللی در ارائه خدمات ناوبری، 
رادار و هوانــوردی به پروازهــای داخلی و بین المللی به 
 )fly over( خصوص پروازهــای عبوری بین المللــی
بیشتر از مبداء و کشورهای عضو اتحادیه اروپا به مقصد 
کشورهای آسیایی جنوب شرقی و آسیای میانه و بالعکس 
انجام می شود. فرودگاه سهند در سال ۱۳۷۴ تاسیس شد 
و تنها فرودگاه اقماری آذربایجان شرقی محسوب می شود 
که در جنوب این استان قرار گرفته است و سالانه بیش 
از پنج هزار مسافر از تهران به فرودگاه سهند و بالعکس 

جابجا می شوند.

اصفهان - معصومه قاسمی: مسابقات گل کوچک جام شهدای اصحاب 
رســانه باهدف زنده نگه داشتن یاد وخاطره شهدای خبر نگار ورسانه وایجاد 
پویایی وروحیه مضاعف دراین مســیر از روز یکشــنبه ۲۷ فروردین ماه سال 

۱۴۰۲ در این مجتمع آغازوهفتم اردیبهشــت همین سال با قهرمانی بسیج 
رسانه واهداءتندیس، حکم قهرمانی وجوایز ارزنده به تیم های برگزیده خاتمه 

یافت.
در این مســابقات باتوجه به جدول رده بندی گروه یک صدای نایین با ۱۰ 
امتیاز، مجتمع مطبوعاتی با۹امتیاز، کار وکارگر با۷امتیاز به ترتیب  حائز مقام 
اول تا سوم را کسب کردند. در پایان مرحله گروهی این مسابقات تیم صدای 
نایین به عنوان تیم اول وتیم مجتمع مطبوعاتی به عنوان تیم دوم ازگروه یک 

به مرحله نیمه نهایی صعود کردند. 
همچنیــن در جدول رده بندی گروه دو این مســابقات، هلال احمر با ۱۰ 
امتیاز، بسیج رســانه با ۷ امتیاز، هلال احمر دو با ۶ امتیاز و بادر نظر گرفتن 
تعداد بازی، برد وباخت وتعداد گلهای زده وخورده به ترتیب رتبه اول تا سوم 

راکسب کردند.
در پایان مرحله گروهی این مسابقات تیم هلال احمر ۱ به عنوان تیم اول 
و تیم بســیج رسانه به عنوان تیم دوم از گروه دو به مرحله نیمه نهایی صعود 

کردند.
مرحله نیمه نهایی مســابقات جام شــهدای اصحاب رسانه بین چهار تیم 

برگزیــده با عنوانهای اول دوم دردو گروه یک ودو روز چهار شــنبه ششــم 
اردیبهشــت امسال واقع در مجتمع مطبوعاتی  بر گزار شد که در این مرحله 
تیم مجتمع مطبوعاتی ۳بــر ۱ تیم هلال احمر۱ رامغلوب کردوصدای نایین 
۱بر۰ مغلوب بسیج رسانه شد که در این مرحله هر چهار تیم برای کسب عنوان 

اول تا چهارم به مرحله نهایی راه یافتند.
شایان ذکر است که مرحله نهایی مسابقت گل کوچک جام شهدای اصحاب 
رسانه پنج شنبه هفتم اردیبهشت ماه بین دو تیم مجتمع مطبوعاتی وبسیج 
رسانه برای کسب مقام اولی ودومی وکسب عنوان قهرمانی صورت گرفت که 
در این مصاف تیم بســیج رسانه باکسب مقام قهرمانی اول شد وتیم مجتمع 
مطبوعاتی به کسب عنوان دومی بسنده کرد، همچنین دو تیم صدای نایین 
وهلال احمر ۱برای کســب مقام سوم وچهارم به مصاف هم رفتندکهدر این 
رویارویی تیم هلال احمر ۱در ضربات پنالتی به مقام سوم وتیم صدای نایین به 

عنوان چهارمی وتیم اخلاق انتخاب گردید.
در پایــان مدال، حکم قهرمانی وهدایای نقدی به بازیکنان تیم های اول تا 
سوم ولوح تیم اخلاق همراه با جوایز به سر پرست وبازیکنان تیم صدای نایین 

در اولین مسابقات گل کوچک جام شهدای اصحاب رسانه اهدا شد

تبریز- فلاح: مدیرکل گمــرک جلفا گفت: حذف 
عوارض متقابل گمرکی بین ۲ کشــور ایران و جمهوری 
آذربایجان)نخجوان( در مرز جلفا موجب تردد بیشــتر 

کامیون ها و ترافیک در مرز شده است.
محمد خلیلی اظهار کرد: عوارض متقابل از ۵۵۰ دلار 
به ۵۰ دلار کاهش یافته و موجب افزایش تردد کامیون 
های ۲ کشــور شده اســت به طوری که پیش از حذف 
عوارض بین ۲ کشور روزانه حدود ۲۵۰ دستگاه کامیون 
از مرز تردد داشتند که این تعداد تا ۲ برابر افزایش یافته 

است.
وی افزود: حذف عوارض موجب شــده سرریز کامیون 
های کمرگ بازرگان نیز به ســمت کمرگ جلفا هدایت 

شوند.
خلیلی ادامه داد: عامل دوم در کاهش ســرعت تردد 
کامیون ها در مرز ایران و جمهوری آذربایجان عدم تثبیت 
کامل کارکنــان مرز جمهوری آذربایجان بوده و پذیرش 

کامیون ها با کندی مواجه شده است.

وی اعلام کرد: طرف آذربایجانی در خصوص تســریع 
در ورود کامیون های ایرانــی به داخل خاک جمهوری 

آذربایجان قول مساعد داده است.
وی قیمت پایین ســوخت در مــرز ایران و جمهوری 
آذربایجان را نیز از عوامل دیگر انتخاب رانندگان کامیون 

ها جهت خروج از کشور از راه گمرک جلفا عنوان کرد.
خلیلی یادآور شد: نزدیک ۸۰ درصد کامیون ها از راه 
مرز جلفا به کشورهای ترکیه و گرجستان تردد می کنند.
پایانه مرزی جلفا مرز مشترک بین جمهوری اسلامی 
ایران و جمهوری آذربایجان )نخجوان( اســت و گمرک 
جلفا با ســابقه بیش از یک قرن با وســعت ۵۰۰ هکتار 
از نظر امکانات و داشــتن انبارهای بــزرگ کالا یکی از 

بزرگترین گمرکات کشور است.
این گمرک قبل از تاســیس جمهوری های مستقل 
مشترک المنافع در انتهای مسیر قطار شوروی ـ جلفا قرار 
گرفته بود و حجم عظیمی از کالاهای ورودی به کشور از 

طریق راه آهن از این مسیر وارد کشور می شد.

پس از تشکیل جمهوری های مستقل اتحاد جماهیر 
شوروی این گمرک با جمهوری خود مختار نخجوان هم 

مرز شده است.
گمرک منطقــه آزاد ارس که تحت نظر گمرک جلفا 
است، همه تشریفات گمرکی کالاهای وارداتی و صادراتی 
و ترانزیتــی در این منطقــه را انجام می دهد و عملکرد 
مثبت گمرک در این منطقه در توسعه آن نقش مهمی 

داشته است.
گمرک جلفا به واسطه دسترسی به امکانات ریلی )جلفا 
- تهران( و نزدیکی به کشورهای CIS ) مشترک المنافع 
( و نیز به دنبال فعالیت منطقه آزاد ارس مورد توجه تجار 

و بازرگانان قرار گرفته است.
فاصله این گمرک با تبریز مرکز آذربایجان شرقی ۱۳۵ 

کیلومتر است

ساری - دهقان : ۱۱هزارو ۱۵۷ واحد کشاورزی در سطح استان مازندران 
مشترک گاز طبیعی هستند.

بــه گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی شــرکت گاز اســتان 
مازندران، قاسم مایلی رستمی، مدیرعامل شرکت گاز مازندران، گازرسانی به 
بخش کشاورزی را به عنوان یکی از پروژه های اولویت دار این شرکت نام برد و 
افزود: با توجه به روند رو به رشد واحدهای تولید محصولات کشاورزی به ویژه 
کشــت گلخانه ای طی سال های اخیر در استان مازندران بویژه در روستاها، 
گازرسانی به بخش کشاورزی نیز در این سالها همزمان با توسعه شبکه های 

گازرسانی شتاب خوبی داشته است.
وی، گفت: گاز رســانی به عنوان یکی از زیرساخت های توسعه ای با هدف 
فراهــم کردن رفاه در روســتاها علاوه بر بهبود وضعیت زندگی روســتاییان 
نویدبخش مهاجرت معکوس جوانان برای فعالیت های کشاورزی در مازندران 

شده است، خدمتی که از اولویت های اصلی دولت نیز محسوب می شود.
مدیر عامل شرکت گاز مازندران با بیان این که توسعه گازرسانی برای فعالیت 
های کشــاورزی سبب محرومیت زدایی و مهاجرت معکوس جوانان را در پی 
دارد، تصریح داشــت: در دو سال اخیر تقاضا برای گرفتن علمک مصرف گاز 
کشــاورزی در استان افزایش چشم گیری یافته است. مایلی رستمی با اظهار 
این که ۲۰۰ پیمانکار در نقاط مختلف استان در حال عملیات شبکه گذاری 
گاز هســتند، افزود: شرکت ملی گاز به هیچ عنوان مشکل تامین اعتبار برای 
اجرای طرح های گازرسانی به مردم را ندارد و صورت وضعیت مالی پیمانکاران 
نیز سر موقع طبق قرارداد به حسابشان واریز می شود. وی با اشاره به اجرایی 
شدن طرح های گازرسانی در دولت سیزدهم مازندران  عنوان کرد: اجرای طرح 
خطوط تغذیه فشار قوی از »طالع رودبار »تا« خطیرکوه« و از »خطیرکوه« تا 
»ورســک« با هدف از بین بردن افت فشــار گاز را در دست اجرا داریم که در 

آینده خط »ورسک« را نیز به گاز »فیروزکوه« وصل خواهیم کرد.
مدیر عامل شرکت گاز مازندران ، در ادامه از صرفه جویی در مصرف سوخت 
های فسیلی، کاهش چشمگیر هزینه  ی سوخت مصرفی و حذف هزینه های 
جانبــی به  ویژه حمل  و نقل ســوخت مایع، ســودآوری و رونق فعالیت های 
کشــاورزی با توجه به ارزان بودن گاز طبیعی نســبت به سایر سوخت ها و 
همچنیــن افزایش کیفیت محصولات تولیدی با توجه به پاک بودن گاز را از 
جمله فواید گازرســانی برای کشــاورزان و صاحبان مراکز تولیدی دانست و 
تصریح نمود: هرگونه اقدام برای کاهش سوخت های آلاینده به معنای ایجاد 
محیط زیست سالم تر خواهد بود و با توجه به کشاورزی بودن استان مازندران، 
تزریق گاز طبیعی به این بخش می تواند در حفظ و صیانت از محیط زیست 

تاثیر به سزایی داشته باشد.
طبق آمار رســمی، هم اکنون اســتان مازندران با تولید ۷۲ نوع محصول 
زراعی و باغی سالانه بیش از هفت میلیون و ۵۰۰ هزار تن محصول کشاورزی 
تولید می کند. این استان با برخورداری از تنها ۲ و نیم درصد از سطح زراعی 
کشور، سالانه هفت درصد از تولیدات کشاورزی و ۱۱ درصد از ارزش اقتصادی 

محصولات کشاورزی کشور را در اختیار دارد.

ایلام-هدی منصوری: در راستاي توسعه همکاري  ها و ارتباط با جامعه، 
دکتر علي محمدي رئیس دانشــگاه ایلام و مهندس مسکني معاون تعاون 
وزارت کار، تعاون و رفاه اجتماعي با حضور دکتر احمدي سرپرست معاونت 
پشتیباني و منابع انساني و مدیرکل آموزش و تحقیقات در دفتر معاون وزیر 
به بحث و گفتگو در خصوص زمینه هاي همکاري و پتانسیل هاي استان ایلام 

و دانشگاه ایلام پرداختند.
در ایــن نشســت دکتر علي محمدي رئیس دانشــگاه ایلام با اشــاره به 

بر نامه هاي در دســت اقدام و متنوع دانشگاه ایلام براي آموزش کارآفریني، 
اشــتغال آفریني و مهارت آموزي دانشجویان، گفت: دانشگاه ایلام خواستار 
افزایش همکاري ها و راه اندازي مرکز علم و تعاون در دانشــگاه مي باشد، تا 
زمینه ازتباط مؤثر و کارآمد دانشــگاهیان با بخش  تعاون فراهم گردد و این 
بخش از ظرفیت قانون اساســي در اقتصاد استان نقش پر رنگ تري داشته 

باشد.
 در این نشســت مهندس مســکي معاون تعاون وزیــر کار، تعاون و رفاه 

اجتماعي با موافقت با درخواســت دکتر علي محمدي جهت راه اندازي مرکز 
علم و تعاون در دانشــگاه ایــلام، حمایت خــود را از راه اندازي تعاوني هاي 
دانشجویي و حمایت از اجراي طرح هاي اشتغال زایي دانشگاه ایلام در قالب 
فعالیت تعاوني ها و اعطاي تسهیلات در جهت رونق اقتصادي استان ایلام و 

ترویج کارآفریني در میان اقشار تحصیل کرده ابراز داشتند.
 در پایــان مقرر گردید با معرفي نمایندگان دانشــگاه ایلام و وزارت کار، 

تعاون و رفاه اجتماعي، زمینه اجرایي شدن موارد مطروحه فراهم گردد.

مدیرکل فرودگاه های آذربایجان شرقی:

پرواز تبریز - یزد برقرار شد

اولین دوره مسابقات گل کوچک جام شهدای اصحاب 
رسانه در مجتمع فرهنگی مطبوعاتی اصفهان برگزار شد

مدیرکل گمرک جلفا اعلام کرد؛

 تردد ۸۰ درصد کامیون ها از راه مرز جلفا 
به کشورهای ترکیه و گرجستان

مدیرعامل شرکت گاز مازندران خبر داد

توسعه گازرسانی در بخش کشاورزی استان مازندران

دیدار رئیس دانشگاه ایلام و معاون تعاون وزارت کار، تعاون و رفاه اجتماعی

قم- خبرنگار فرصت امروز: مسئول واحد خدمات 
فرهنگی حرم مطهر حضرت معصومه ســلام الله علیها، 
گفــت: در ســال ۱۴۰۱ ایــن واحد خدماتــی از قبیل 
برگزاری محفل شــعر، برگزاری برنامه حرم شناســی، 
کارگاه خوشنویسی، نشست بصیرتی، نمایشگاه های ثابت 
و مناسبتی، پاسخگویی به مسائل شرعی و موارد دیگر را به 
زائران و مجاوران ارائه کرده است. به گزارش پایگاه خبری 
آستان مقدس حضرت معصومه سلام الله علیها، حجت 
الاسلام محمدرضا انصاری در گفت و گویی خبری با اشاره 
به فعالیت های واحد خدمات فرهنگی حرم مطهر بانوی 
کرامت در سال ۱۴۰۱ اظهار کرد: واحد خدمات فرهنگی 
حرم مطهر بانوی کرامت برنامه های فرهنگی متنوعی در 

طول سال برای زائران و مجاوران برگزار می کند .
وی با بیان اینکه در ســال ۱۴۰۱، ۱۱ محفل شعر با 
حضور ۳۸۰ نفر از شــاعران و علاقه مندان به شــعر در 
مقبره پروین اعتصامی برگزار شده است، افزود: برگزاری 
۱۲۸ گردش حرم شناســی برای ۴ هــزار و ۶۲۳ نفر از 
زائــران، ۱۳ محفل بصیرتی بــرای ۹۱۰ نفر، ۱۳ کارگاه 
خوشنویسی و اهدای آثار به ۲ هزار و ۶۰۰ نفر و ۴ اجرای 
سرود در مناسبت های مختلف در صحن های حرم مطهر 

از جمله برنامه های واحد خدمات فرهنگی بوده است.
مســئول واحد خدمات فرهنگی حــرم مطهر بانوی 
کرامت ادامه داد: در بخش نمایشــگاهی نیز نمایشــگاه 
حریم حرم با هزار و ۶۱۹ ســاعت فعالیت و ۳۷۵ مورد 

روایتگــری، پذیرای ۴۲ هــزار و ۱۴۰ نفر بازدید کننده 
فردی و ۲۱۷ گروه و کاروان بوده است.

وی با اشــاره به روایتگری سیره شــهدا در مدت ۲۰ 
روز برای بیــش از ۴ هزار نفر در واحد خدمات فرهنگی 
حرم مطهر بانوی کرامت گفت: این واحد در سال ۱۴۰۱، 
۱۲ نمایشگاه دیوار نگاره با موضوعات مختلف در صحن 

صاحب الزمان عجل الله فرجه الشریف برپا کرده است.
انصاری افــزود: فعالیت مقابر حرم مطهر نیز از جمله 

فعالیت های واحد خدمات فرهنگی بوده اســت به این 
صورت که مقبره شــیخ فضل الله نوری با ۴۵۰ ســاعت 
فعالیت، مقبره محقق داماد با ۴۰۰ ساعت فعالیت، مقبرة 
الشهدا با ۳۰۰ ساعت فعالیت، مقبره شهید مفتح با ۳۰۰ 
ســاعت فعالیت و مقبره پروین اعتصامی با ۱۰۰ ساعت 

فعالیت از مقابر فعال حرم مطهر بانوی کرامت بوده اند.
وی اضافه کرد: در بخش پاسخگویی به سؤالات زائران 
نیز در پاسخگویی مسائل شرعی به ۱۰۷ هزار و ۵۰۰ نفر، 

در پاســخگویی به سؤالات اعتقادی به ۶۶ هزار نفر و در 
تصحیح قرائت نماز به ۱۸ هزار و ۲۰۰ نفر خدمت رسانی 
شده است و ۸۱۰ مورد بیان احکام بین الصلاتین صورت 

گرفته است.
مســئول واحد خدمات فرهنگی حرم مطهر گفت: در 
سال ۱۴۰۱ به همت واحد خدمات فرهنگی ۱۸۸ نشست 
در ســالن امام خامنه ای برگزار شده که ۱۸ هزار و ۸۵۵ 

نفر در این نشست ها شرکت کرده اند.
وی ادامه داد: برپایی نمایشگاه اربعین به مدت ۱۰ روز، 
نمایشــگاه غدیر در ۵ غرفه به مدت ۱۰ روز، نمایشگاه 
دختران سرزمین من با همکاری واحد خواهران در ایام 
دهه کرامت، نمایشــگاه بصیرت و مقاومت در ۵ غرفه به 
مــدت ۱۰ روز در ایام دهه بصیرت و نمایشــگاه خیمه 
انقــلاب در ۶ غرفه به مــدت ۱۰ روز در ایام دهه فجر از 
جمله فعالیت هــای واحد خدمات فرهنگی حرم مطهر 

بانوی کرامت در سال ۱۴۰۱ بوده است.
انصــاری با اشــاره به طرح های ویــژه واحد خدمات 
فرهنگی در ســال گذشــته ابراز کرد: نشســت فعالان 
فرهنگی حرم مطهر با مســئولان فرهنگــی آموزش و 
پرورش، جلسه هم اندیشــی با خادمان افتخاری مقابر 
حرم مطهر، اجرای ویژه برنامه های ماه مبارک رمضان در 
۱۳ غرفه و نشست هم اندیشی پاسخگویان حرم مطهر و 
مسجد مقدس جمکران از طرح های ویژه در سال ۱۴۰۱ 

بوده است.

خدمات فرهنگی حرم مطهر بانوی کرامت در سال ۱۴۰۱ تشریح شد
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نویسنده: علی آل علی
کمتر کســب و کاری از همان لحظه نخســت شروع به کارش 
بــا موفقیت های پی در پی رو به رو بوده اســت. اگر عاشــق مرور 
سرگذشــت کارآفرینان بزرگ باشــید، در همه آنهــا »بحران های 
غیرمنتظــره« را خواهیــد دید. انــگار بدون رویارویــی با چنین 
وضعیت هایی هیچ کس تبدیل به کارآفرین نمی شود؛ درست مانند 
بازیگری که باید اول چندباری جلوی دوربین دســت گل آب دهد 
تا کم کم حســاب کار دستش بیاید. برخی از کارآفرینان معتقدند 
در بازار جایی برای اشتباه وجود ندارد. این دسته از افراد وقتی سر 
و کله یک بحران بزرگ پیدا شــود، زمین و زمان را مقصر خواهند 
دانســت. به علاوه، اولین توصیه شــان برکناری کلی تیم مدیریت 
شــرکت خواهد بود. انگار که همه مشکلات با جایگزینی یک تیم 

مدیریت تازه حل خواهد شد. ماجرا حسابی پیچیده شد، نه؟
مــا در روزنامه فرصت امروز معتقدیم اشــتباهات و بحران ها در 
عرصه کســب و کار امری کاملا طبیعی اســت. البته قرار نیست با 
این فکت اشــتباهات عمدی مدیران را لاپوشانی کنیم، اما هرچه 
باشد آدم ها تفاوت بنیادی با ربات ها دارند. درست به همین خاطر 
از اشــتباه آنها نباید خیلی متعجب شویم. خب اگر کسی را سراغ 
دارید که در تمام طول زندگی اش حتی یک اشتباه هم نکرده، ما را 
هــم بی خبر نگذارید. نکته ای که خیلی از کارآفرینان در بحث های 
طولانــی درباره بحران های کاری مــورد بی توجهی قرار می دهند، 
بحث مدیریت آن است. اصلا به هر دلیلی یک بحران وسط کارتان 
پیدایش شد، آیا باید دست روی دست بگذارید تا کل آرزوهای تان 
بر باد برود؟ این ســوالی اســت که ما در این مقاله دنبال روشــی 

مناسب برای آن هستیم. 
بی شــک هیچ کس علاقه ای به بر باد رفتن آرزوهایش ندارد. به 
همیــن خاطر ما در ایــن مقاله دنبال راهکارهایــی برای مدیریت 
بحران برند هســتیم. البته در این مســیر اول بایــد منظورمان از 
بحران برند را مشــخص کنیم. سپس مزایای مدیریت بحران را زیر 
و رو کــرده و در نهایت توصیه هایی کاربردی برای اجرای این طرح 
خواهیم داشــت. پس با ما همراه باشید تا سفر جذاب مان به دنیای 

مدیریت بحران را هرچه زودتر شروع کنیم. 
بحران برند چیست؟

بحران برند از آن دســت مفاهیمی اســت که در طول روز بارها 
و بارها بــه گوش مان می خورد. معمولا وقتی آدم اســم بحران به 
گوشش می خورد، خیلی زود شش دانگ حواسش را جمع می کند؛ 
چراکــه این مفهوم همیشــه همراه با مشــکلات و ضررهای مالی 
فراوان برای افراد اســت. بنابراین طبیعی است که هیچ کس چشم 

دیدنش را هم نداشته باشد. 
بی شــک بحران برند با مفهوم کلی بحران اندکی تفاوت دارد. بر 
این اســاس بحران برند به تمام چالش ها و مشــکلات احتمالی در 
مســیر توسعه یک برند گفته می شود. مثلا اگر شما دنبال ورود به 
بازار نیویورک به عنوان یک کارواش زنجیره ای هســتید، رویارویی 
با تجربه منفی مشــتریان از برندتان در شهرهای دیگر یک بحران 

تمام عیار خواهد بود. 
همانطور که می شــود حدس زد، بحران برند ریشه در عملکرد 
خودِ کســب و کارها دارد. یعنی شما یک اشتباه، عمدی یا سهوی، 
مرتکب شــده اید و حالا دیگر راه فــراری از آن ندارید. البته ماجرا 
همیشــه تا این اندازه سرراست نیست؛ چراکه گاهی اوقات برندها 
تحت تاثیر عملکرد رقبای شــان مجبور به واکنش شــده و همین 
واکنش کار دست شــان می دهد. مثلا برندی را در نظر بگیرید که 
ســال ها در زمینه تولید کفش های لوکس فعالیت داشته و حالا به 
خاطر ورود یک رقیب چینی مجبور به کاهش کیفیت محصولاتش 
می شود تا بتواند با قیمت پایین رقیب تازه دست و پنجه نرم کند. 
بی شک این اقدام خیلی از مشتریان قدیمی این برند را ناامید کرده 

و یک بحران اساسی برای برند به همراه خواهد داشت. 
اگر بخواهیم یک جمع بندی کوتاه از تعریف بحران برند داشــته 
باشــیم، باید به دو نکته مهم اشاره کرد. نکته اول در ارتباط با بروز 
چالش برای کسب و کار معنا پیدا می کند. نکته دیگر اما سهم خودِ 
برند در شکل گیری این بحران است. به زبان خودمانی، بحران ها از 
آســمان نازل نمی شوند، بلکه این خودِ شما هستید که سنگ بنای 

آن را می گذارید. 
چطور بحران برند را شناسایی کنیم؟

آیــا تا حالا برای تان پیش آمده تا بعــد از بروز یک فاجعه تمام 

عیار حتی روح تان هم از آن خبر نداشــته باشد؟ این مشکل برای 
خیلی از کارآفرینان در سراســر دنیا نوعی خاطره تلخ محســوب 
می شــود. انگار که در تمام مدت مشــاهده نشانه های بحران همه 
اعضای شــرکت دچار نوعی نابینایی موقت شده بودند. قبول دارم 
چنین تجربه هایی رواج زیادی دارد، اما اصلا دلیل نمی شــود شما 
هم کارتان را اینطوری دنبال کنید؛ چراکه کسب و کارهای کوچک 
با اولین اشــتباه طوری از بازار حذف می شوند که انگار از اول هم 

حضوری در عرصه کسب و کار نداشته اند!
ما در این بخش قصد داریم تکنیک هایی برای شناسایی سریع و 
بی دردسر بحران برند به شما یاد دهیم. همانطور که سرمربی های 
فوتبال معمولا روش خاص خودشان برای شناسایی مشکلات تیم 
را دارند، شــما هم بایــد قبل از اینکه اوضاع کار دســت تان دهد، 
مشــکلات برند را شناســایی کنید. وگرنه خیلی زود اوضاع تان به 
هم ریخته و دیگر توانایی کنترل ماجرا را نخواهید داشت. آن وقت 
اســت که تیم تان در زمین مسابقه شــش تا گل از حریف خواهد 

خورد.
فرمول ما برای شناســایی بحران برند تا حد زیادی ساده است. 

کافی است همیشه حواس تان به موارد ذیل باشد:
ارزیابی نظرات منفی درباره برند در شبکه های اجتماعی: کاربران 
در شبکه های اجتماعی حرف های زیادی برای گفتن دارند؛ به ویژه 
اگر پای برندها هم وسط باشد. در چنین شرایطی کافی است یک 
اشــتباه کوچک از شما ســر بزند تا در کسری از ثانیه همه نسبت 
به آن خبردار شــوند. بی شک وقتی کاربران نظرات منفی متعددی 
دربــاره یک برند دارند، این خــودش بهترین گواه بروز یک بحران 

احتمالی خواهد بود.
شناســایی ترندها: ترندهایی که یکهو در شبکه های اجتماعی یا 
بین مشتریان باب می شود، نقش مهمی در شناسایی بحران ها دارد. 
اگر کســب و کار شــما هیچ میانه خوبی با ترندهای تازه در بازار 
نــدارد، به احتمال زیاد دیر یــا زود از کورس رقابت خارج خواهید 
شــد. آن وقت اوضاع تان مســتعد بروز نارضایتی برای مشــتریان 
می شود. به طوری که بعد از گذشت چند روز سر و کله بحران های 
بزرگ به طور طبیعی پیدا می شود. پس هیچ وقت ترندها را از یاد 
نبرید. اگر اختلاف معناداری میان عملکرد شما و ترندهای محبوب 

میان مشتریان وجود دارد، بحران ها اجتناب ناپذیر خواهند بود.
دریافــت بازخوردهای منفی از مشــتریان: مشــتریان وقتی از 
عملکرد یک برند رضایت نداشته باشند، دست روی دست نخواهند 
گذاشت. به طوری که خیلی زود نظرات منفی شان را به شیوه های 
مختلف به گوش مدیران می رســانند. ایــن امر یکی از بزرگ ترین 
موهبت هایی اســت که نصیب هر برندی می شود؛ چراکه بازخورد 
منفی مشــتریان نزدیک ترین نشانه از بروز بحران خواهد بود. خب 
وقتی مشــتریان از عملکردتان رضایت کافی را نداشــته باشــند، 
طبیعی اســت که تحمل تان نکنند. آن وقت نه تنها فروش تان در 
بازار سقوط می کند، بلکه دیگر کســی اعتباری هم برای تان قائل 

نخواهد بود. 
پوشش رسانه ای منفی: رسانه ها نقش مهمی در مدیریت بحران 
برند دارند. کسب و کارهایی که رابطه خوبی با رسانه دارند، معمولا 
از بدترین بحران های دنیا هم جان ســالم به در می برند. به طوری 
که بعد از گذشت چند ماه به همان روال قبلی برمی گردند. اگر شما 
رابطه خوبی با رســانه ها نداشته باشید، به محض اینکه نشانه های 
بروز بحران برای برند به چشــم بخورد، رســانه ها به سرعت به آن 
واکنش نشــان خواهند داد. به طوری که هیچ تردیدی درباره بروز 

بحران موردنظر باقی نماند. 
همانطور که می بینید، شناسایی بحران برند کار چندان سختی 
نیســت. گاهی اوقات کارآفرینان به خاطر گرفتاری های روزمره از 
نگاه دقیق به جزییات غافل می شــوند. بــه همین خاطر هم اغلب 
اوقــات در واکنش به بحران ها طوری دیــر عمل می کنند که نگو 

و نپرس. 
مدیریت بحران برند: راهکارهایی برای آمادگی 

بیشتر
حالا که درباره شــاخص های کلیدی برای شناسایی بحران برند 
حرف زدیم، بد نیســت کمــی هم درباره راه و چــاه مدیریت آن 
صحبت کنیم. هرچه باشــد وقتی یک بحران پیش می آید، کسی 
درباره تعریف یا مزایای مدیریت آن ســوال نمی کند. در عوض هر 
کس جان برنــد را نجات دهد، تبدیل به قهرمانی تکرار نشــدنی 

خواهد شــد. پس در این بخش با ما همراه باشید تا شما را تبدیل 
به یک پا قهرمان تکرارنشدنی کنیم. 

پرهیز از بحران برند: پیشگیری بهتر از درمان است!
از قدیم گفته اند پیشگیری بهتر از درمان است. این نکته درباره 
حوزه مدیریت بحران هم مصداق دارد. خب تا وقتی می شود بدون 
سر و صدا مشکلات را در نطفه خفه کرد، چرا باید به آنها بال و پر 
دهیم؟ این منطقی اســت که خیلی از کارآفرینان دنبالش هستند 

اما هیچ ایده ای درباره نحوه اجرای آن ندارند. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم بهترین روش برای پرهیز از 
بحران آشنایی با ریشه های آن است. اجازه دهید با یک مثال ساده 
منظورمان را توضیح دهیــم. نوازنده گیتاری را در نظر بگیرید که 
دائما با انتقاد اســتادش رو به رو می شود. بی شک اگر نوازنده قصه 
ما ایراد کارش را پیدا کند، دیگر خبری از بحران انتقاد اســتادش 
نخواهد بود. چنین ماجرایی در عرصه کســب و کار هم به چشــم 
می خــورد. اگر فکر می کنیــد برندتان در آســتانه ورود به مرحله 
بحرانی اســت، باید مثل یک پژوهشــگر وارد صحنه شوید و همه 

چیز را زیر ذره بین ببرید. 
ســوالی که ما در روزنامه فرصت امروز همیشه درباره شناسایی 
دقیــق بحران ها مطرح می کنیم، مربوط به مشــتریان اســت. آیا 
مشتریان شــما از کیفیت محصولات یا خدمات تان رضایت دارند؟ 
اگر جواب این ســوال را نمی دانید، برندتــان در خطر بحران قرار 
دارد. معمولا کارآفرینان خودشــان جواب درستی برای سوال بالا 
ندارند؛ چراکه از زاویه دید متفاوتی نســبت به مشتریان به قضیه 
نگاه می کنند. پس باید دنبال یک مرجع بهتر برای دسترســی به 

اطلاعات کاربردی باشیم. 
ما در روزنامه فرصت امروز اســتفاده از ابزارهای کمکی را امری 
اجتناب ناپذیــر می دانیم. البته به همیــن توصیه اکتفا نمی کنیم و 
گزینه های جذابی برای تان در چنتــه داریم. اجازه دهید برخی از 
ابزارهایی که در مســیر پرهیز از بحران ها بــه کارتان می آیند، به 

اتفاق همدیگر بررسی کنیم:
گــوگل   :)Google Analytics( آنالیتیکــس  گــوگل 
آنالیتیکس ابزاری نام آشناست؛ چراکه اسم یکی از غول های دنیای 
دیجیتال را یدک می کشد. شــما را نمی دانم، ولی من که حتی با 
شــنیدن اسم گوگل هم خیالم بابت یک ابزار راحت می شود. البته 
ماجرا درباره گوگل آنالیتیکس خیلی بیشــتر از این حرف هاست. 
این ابزار نه تنها دسترســی کاملی که اطلاعات دســت اول درباره 
رفتار کاربران در گوگل به شما می دهد، بلکه با فیلترهای گوناگون 
فرصت کسب اطلاع از حوزه کاری و وضعیت برندتان را نیز فراهم 
می ســازد. بنابراین شــما در اینجا با یک ابزار کاملا حرفه ای رو به 

رو هستید. 
هاب اسپات )Hubspot(: هاب اســپات نام دیگری است که 
برای دســت اندرکاران حوزه بازاریابی حسابی شناخته شده است. 
به طــوری که خیلی از کارآفرینان در طــول روز دائما با این ابزار 
ســر و کار دارند. نکته مهم درباره این ابزار هماهنگی بالایی است 
که با شــبکه های اجتماعی دارد. اگر شــما هم فکر می کنید ریشه 
همه بحران ها از شبکه های اجتماعی است، بد نیست سری به این 
ابزار بزنید؛ چراکه شــما را مثل یک کارآگاه خبره بر روی وضعیت 
شــبکه های اجتماعی مسلط می سازد. به طوری که با کوچک ترین 
فعالیــت فالوورهای تان احتمال بروز بحران را تشــخیص داده و به 

سرعت ماجرا را ختم به خیر کنید. 
برنــد Brand( 24 24(: مدیریــت برند کاری نیســت که با 
ابزارهای مخصوص بازاریابی یا فروش انجام شود. درست به همین 
خاطر مدیران برند 24 ابزاری را روانه بازار کرده اند که فقط و فقط 
بر روی آنالیز کامل اوضاع برند متمرکز اســت. شــما در این ابزار 
با کمک هوش مصنوعی امــکان دریافت اخطارهای بروز بحران را 
دارید. کافی اســت بخش هایی که برای تان مهم اســت را مشخص 
کرده و شــاخص معتبری هم برای آن تعیین کنید. مثلا اگر نگران 
ســقوط میزان فروش تان هســتید، باید آن را مشخص کنید تا به 

محض بحرانی شدن اوضاع خبردار شوید. 
بی شک کلی ابزار دیگر در بازار برای مدیریت بحران برند وجود 
دارد. با این حال ما در این بخش بر روی ســه تا از بهترین ابزارها 
تمرکز کردیم. اگر دنبال یک روش بی دردسر برای کسب اطلاعات 
دقیق درباره وضعیت برند و پرهیز از بحران هســتید، بهتر است از 
همین راهنما استفاده کنید. وگرنه درگیر یک فرآیند خسته کننده 

از آزمون و خطا خواهید شد. 
تشدید بحران ممنوع: اولین قدم برای مدیریت 

اوضاع
اینفلوئنســری را در نظــر بگیرید که یکی از پســت هایش در 
اینســتاگرام با واکنش شدید کاربران رو به رو می شود. بی شک در 
چنین شرایطی اینفلوئنســر قصه مان تحت فشار بی نهایت زیادی 
خواهد بود؛ چراکه کل کســب و کارش در ایــن فضا جریان دارد 
و نابودی شــهرت برای او به معنای پایان کار خواهد بود. بی شک 
هر کســی که از بیرون ماجرا را دنبال کند، نظریه ای برای مدیریت 
بحــران خواهد داشــت. با این حال وقتی خودتــان در متن اتفاق 
قرار بگیرید، اوضاع کنترل ناپذیر می شــود. اگر در چنین شرایطی 
اینفلوئنســر ما شــروع به بحث و جدل با کاربــران کند، احتمالا 

شعله های بحران تا آسمان هفتم هم خواهد رفت. 
مــا در روزنامه فرصت امــروز یک اصل بی نهایت ســاده برای 

مدیریت بحران داریم: اوضاع را الکی بدتر نکنید.
قبــول دارم توصیه بالا کمی عجیب به نظر می رســد. خب مگر 
کســی هم پیدا می شود که دستی دستی برندش را به خاک سیاه 
بنشــاند؟ جواب این سوال در عین ناباوری مثبت است. خب وقتی 
آدم تحت فشار عجیبی قرار داشته باشد، هیچ چیزی بعید نیست، 

مگر نه؟
حالا که صحبت از تشــدید بحران شد، باید چند تا نکته کلیدی 
برای پرهیز از این وضعیت را مدنظر داشــته باشــیم. اولین راهکار 
اساسی عملکرد شفاف است. باور کنید یا نه، مشتریان از برندهایی 
که عملکرد روشــنی ندارند، بیزار هســتند. به همین خاطر شما با 

عملکرد شفاف دل خیلی از مشتریان را به دست خواهید آورد. 
اگر یادتان باشد، در ابتدای بحث گفتیم که بروز بحران ها امری 
طبیعی اســت. بنابراین شما نباید درباره شــان مخفی کاری کنید؛ 
چراکه چنین تکنیکی فقط مشــتریان را نسبت به کلیت برندتان 
بدبیــن خواهد کــرد. در عوض با یک توضیــح مختصر و مفید به 
استقبال مشــتریان بروید. قبول دارم مشاهده درگیری برند مورد 
علاقه مان با بحران های ریز و درشــت بی نهایت ســخت است، اما 
عملکرد شفاف جای چون و چرا ندارد. اینطوری دست کم مشتریان 

در جریان اوضاع برندتان قرار می گیرند. 
نکته دیگری که باید مدنظر داشت، عملکرد برندها در بازار است. 
خیلی از کسب و کارها به محض اینکه با بحرانی رو به رو می شوند، 
دســت و پای خود را گم می کنند. به طوری که بعد از مدت زمانی 
کوتاه حتی مشــتریان وفادارشان را هم از دست داده و باید منتظر 
بلاهای عجیب و غریبی باشــند. حفظ خونســردی یکی از نکاتی 
است که برای خیلی از کارآفرینان حیاتی محسوب می شود. هرچه 
باشــد وقتی مشتریان از دست شما عصبانی هستند، دست کم باید 
روی رفتار خودتان کنترل داشته باشید. وگرنه اوضاع شبیه میدان 

جنگ خواهد شد!
شناخت بحران به طور کامل: حل جزییات ممنوع

بحران برند معمولا در قالب یک پکیج کامل ســر و کله اش پیدا 
می شود. بنابراین مدیریت بحران از طریق نگاه جزئی به ماجرا اصلا 
امکان پذیر نیســت. در عوض شما باید ماجرا را مثل یک پازل جلو 
ببریــد. همانطور که در حل پازل توجه بــه تکه های مختلف مهم 
است، باید دید کلی را نیز حفظ کنیم؛ چراکه تصویر نهایی فقط از 

طریق نگاه کلی به ماجرا حاصل می شود. 
یادتان باشد، اخبار بد در بازار به سرعت منتشر می شود. وضعیت 
درباره اخبار بد در شبکه های اجتماعی حتی از این هم بدتر است؛ 
چراکه ســرعت انتقال اخبار در پلتفرم های آنلاین چیزی شــبیه 
ســرعت نور اســت. نکته جالب ماجرا تاثیر اخبــار جزئی بر روی 
برداشت کلی مشتریان از برند شماست. به طوری که اگر حواس تان 

نباشد، مشتریان کاملا شما را نادیده خواهند گرفت. 
وقتی مشــتریان درباره کلیت برند شما شــک کرده اند، با حل 
برخی از بحران های جزئی شانســی برای قسر در رفتن از مشکلات 
ندارید. در عوض باید کل ذهنیت مشتریان را اصلاح کنید. این امر 

در اولین قدم با شناخت درست بحران صورت می گیرد. 
آیا تا حالا به مشــکلات برندتان به طور کامل رو به رو شده اید؟ 
خیلــی از کارآفرینــان از ترس اینکه اوضاع از همینی که هســت 
بدتر نشــود، اصلا سراغ رویارویی با مشــکلات نمی روند. انگار که 
این رویارویی یک مشــکل بزرگ برای شان به بار می آورد. راستش 
را بخواهید، چالش اصلی درســت از همین نقطه شــروع می شود. 

چراکه با فرار از مشــکلات برند فقط بحران ها را شــدیدتر خواهید 
کــرد. به طوری که بعد از مدت زمانــی کوتاه خود به خود از بازار 

کنار خواهید رفت. 
بعــد از اینکه با مشــکل تان رو به رو شــدید، نوبت به طراحی 
برنامــه ای دقیق بــرای حل آن فرا می رســد. از آنجایی که چنین 
مرحله ای اصلا راحت نیست، ما سری به تجربه برندهای بزرگ در 

این زمینه زده ایم.
آدیــداس وقتی بــا رفتارهای عجیــب کانیه وســت، خواننده 
مشــهور آمریکایی، رو به رو شــد، خیلی زود برنامه ای برای عبور 
از این بحران طراحی کرد. از آنجایی که شــهرت کانیه با رفتارهای 
عجیبش حســابی لکه دار شــده بود، آنها حمایت مالی شان از این 
هنرمند در قالب اسپانســر را متوقف کردند. در اطلاعیه رســمی 
آدیداس علاوه بر انتقاد از رفتارهای کانیه وست بر روی ارزش های 
اصلی برند شــامل برابری و احترام متقابل نیز تاکید شــده بود. به 
همیــن خاطر بحرانی که نزدیک بــود دامن آدیداس را هم بگیرد، 

خیلی زود حل و فصل شد. 
همانطور که می شــود حدس زد، واکنش سریع در قبال بحران 
نقش مهمی در حل و فصــل به موقعش دارد. خب وقتی یک برند 
تــازه بعد از یک ســال یاد انتشــار بیانیه می افتد، مشــتریان هم 
بهــای چندانی به آن نخواهند داد. فکر می کنم این پاســخی قابل 

پیش بینی از سوی مشتریان یک برند باشد، مگر نه؟
پذیرش مسئولیت و عذرخواهی: پیش به سوی 

جبران
اگر هنوز هم دنبال مقصر برای بروز بحران ها هستید، احتمالا تا 
اینجای کار هیچ توجهی به حرف های ما نداشته اید؛ چراکه مسئله 
اصلی در این میان مقصرها نیســتند. در عوض شــما باید بر روی 
بازیابی دوباره مشــتریان تان متمرکز شــوید. به طوری که در این 
مسیر حتی از عذرخواهی رسمی نیز وحشتی نداشته باشید. ماجرا 
کمی سخت شد، نه؟ کارآفرینان معمولا میانه خوبی با عذرخواهی 
ندارند. انگار که این کار حســابی روی اعصاب شــان است و حتی 
اعتبار آنها را لکه دار می کند. اگر شــما هــم اینطور فکر می کنید، 
باید کاملا ناامیدتان کنیم؛ چراکه واقعیت اصلا این مدلی نیســت. 
در عوض کارآفرینان با عذرخواهی از مشتریان حتی جایگاه شان در 
بازار تقویت هم خواهد شــد. خب چه کسی دوست دارد از برندی 

خرید کند که مدیرعامل همیشه از عالم و آدم طلبکار است؟
عذرخواهی رســمی از مشــتریان قدمی مثبت برای حل نهایی 
بحران محســوب می شود. البته شــما نباید به همین مرحله اکتفا 
کنید؛ چراکه مشــتریان از دســت تان ناراحــت و صدالبته ناامید 
شــده اند. بنابراین نیاز به راهکاری برای جبــران دارید. این دقیقا 
همان بخشی است که خیال تان را از بابت ماجرا راحت خواهد کرد. 
اشــتباه نکنید، قرار نیست یک شــبه همه مشکلات را جبران 
کنید. بازیابی اعتماد مشــتریان و بازگشــت برند به حالت عادی 
امری زمانبر خواهد بود. به همین خاطر اصلا نباید عجله کنید. در 
عوض کارتان را با حوصله تمام جلو برده و مطمئن باشید مشتریان 
هم حوصله شــما را خواهند داشت.  مهمترین اشتباهی که اوضاع 
بحرانی برندها را بدتر از قبل می کند، عجله کارآفرینان اســت. به 
طوری که آنها نه تنها خیلی زود دســت از جبران اشتباهات شــان 
می کشــند، بلکه از مشــتریان هم انتظار بخشش فوری دارند. فکر 
می کنم شــما هم قبول داشته باشــید این نوع نگاه خیلی عجیب 
است. هرچه باشــد مشتریان که بدهکار شــما نیستند. پس یک 

لطفی به خودتان کرده و دور این مدل اقدامات را خط بکشید. 
سخن پایانی

مدیریت بحران برند کاری اســت که خیلــی از کارآفرینان در 
انجامش شکست می خورند. با این حال شما الان تمام نکات مورد 
نیــاز برای مدیریت بحــران برند را یاد گرفته ایــد. از اینجا به بعد 
همه چیز به سعی و پشتکار خودتان بستگی دارد. پس منتظر چه 
هســتید؟ همین امروز دست به کار شده و سر و سامانی به اوضاع 
برندتان دهید. یادتان باشد، اگر خیلی این دست و آن دست کنید، 

تک تک فرصت ها برای مدیریت بحران برند خواهد سوخت.
منابع:

https://brand24.com/blog/brand-reputa�
/tion�crisis�management
https://learn.g2.com/manage-a-brand-
crisis

نویسنده: علی آل علی
 B2B اگــر همین الان در گوگل دنبال اســتراتژی بازاریابی
بگردید، احتمالا خیلی زود با انبوهی از مقالات مختلف رو به رو 
خواهید شد. چنین مقالاتی سیر تا پیاز بازاریابی B2B را یادتان 
می دهد، اما هیچ وقت ســراغ توصیه های کلیدی نخواهد رفت. 
انگار که برخی از تکنیک ها مثل فوت کوزه گری اســت که باید 

همیشه مثل یک راز مرموز در گوشه ای سر به مهر باقی بماند!
شکست های پی در پی در زمینه بازاریابی B2B تا حد زیادی 
ناشی از برخورد کلیشــه ای بازاریاب ها با این حوزه است. با این 
حساب ما الان یک متهم اصلی داریم و آن هم مقالاتی است که 
هیچ حرفی درباره تکنیک های کلیدی بازاریابی B2B به شما 

نمی گوید )ماجرا خیلی پلیسی شد، نه؟(.
ما در این مقاله قصد داریم ســری به پشــت پــرده دنیای 
مارکتینــگ بزنیم و حــوزه B2B را زیر ذره بیــن ببریم. اگر 
شــما هم چندباری در این حوزه شانس تان را امتحان کرده اید 
و چالش های گوناگون کمرتان را خم کرده، با ما همراه باشــید؛ 
چراکه در ادامه تکنیک هایی را یاد می گیرید که هیچ جا گیرتان 

نخواهد آمد.
بازاریابی B2B با تکنیک های طلایی!

هــر کاری در این دنیا قلق خاص خودش را دارد. مثلا پرتاب 
وزنه را در نظر بگیریــد؛ خیلی ها حتی تصور پرتاب های بلند و 
چند ده متری را هم نمی کنند، امــا قهرمانان این ورزش فوت 
و فن های خاص خودشــان را برای موفقیت دارند. نکته جالب 
اینکــه معمولا چنین فــوت و فن هایی به ایــن راحتی ها بیان 

نمی شود. هرچه باشد کسی دوست ندارد با دست های خودش 
رقیبی قدرتمند برای خودش بتراشد. ما در روزنامه فرصت امروز 
معتقدیم یادگیری تکنیک های کلیــدی در بازاریابی B2B نه 
تنها راز بی نهایت پیچیده ای نیست، بلکه با کمی دقت و پشتکار 
امکان رمزگشــایی موفقیت بقیه وجــود دارد. این دقیقا همان 
کاری است که ما در این بخش قصد انجامش را داریم. اگر شما 
هم دوســت دارید به راحتی آب خوردن در بازاریابی B2B از 

بقیه جلو بزنید، این مقاله کاملا مخصوص شماست.
هدف گذاری بر روی نسل جوان: راه اصلی موفقیت

این روزها جایی برای افراد پا به سن گذاشته در بازار نیست؛ 
چراکه نســل جوان بــا انگیزه و روحیه ای مثال زدنی مشــغول 
فعالیت در بازار اســت. راستش را بخواهید، این نسل دیگر فقط 
شامل نوجوان هایی نیست که تابستان ها را در کارهای معمولی 
ســپری می کنند. در عوض حتی مدیران بلندپایه ای هم از بین 
نســل جوان به چشم می خورد. منظور ما همان نسل Z دوست 
داشتنی است که خیلی ها هنوز حضور پررنگ شان در بازار را باور 
نکرده اند. از آنجایی که نســل جوان خیلی خوب جای خودش 
در بازار را پیدا کرده، شما هم باید با این تغییرات همسو شوید؛ 
چراکه دیر یا زود تمام تصمیم های دنیای کســب و کار از سوی 
آنها گرفته خواهد شــد. نکته جالب اینکه، همین حالا هم این 
نسل علاوه بر دنیای کسب و کار بر روی تصمیم گیری خانواده ها 
هم اثرگذار است. با این حساب شما با سرمایه گذاری بر روی آنها 

با یک تیر دو نشان خواهید زد!
نسل جوان، به ویژه در حوزه بازاریابی، انتظارات مشخصی از 

برندهــا دارد. برخی از این انتظارات که باید حتما رعایت کنید، 
به این شکل هستند:

پاسخگویی سریع )اســتفاده از ربات های چت در این بخش 
توصیه می شود(

هماهنگی ســایت و به طــور کلی محتــوای مارکتینگ با 
گوشی های هوشمند

حضور برندها در شبکه های اجتماعی
بازاریابی با دلیل و مدرک به جای سر و صدای توخالی

از میان موارد بالا احتمالا آخرین گزینه حسابی بحث برانگیز 
خواهد بود؛ چراکه خیلی از بازاریاب ها استاد شلوغ کاری هستند. 
انگار که هر چقدر شرایط هیجانی تر باشد، مشتریان حتما خرید 
بیشتری انجام خواهند داد. اگر شما هم اینطوری فکر می کنید، 
دست کم تیرتان درباره نسل جوان به سنگ خواهد خورد؛ چراکه 
این نســل اصلا میانه خوبی با این مدل حقه ها ندارد. در عوض 
شما باید کارتان را با دلیل و مدرک پیش ببرید؛ همینقدر واضح 

و روشن!
استفاده از الگوی B2C: میانبری جذاب

بازاریاب ها معمــولا میان حــوزه B2B و B2C مرز کاملا 
روشــنی ترسیم می کنند. این مرز به آنها کمک می کند تا هیچ 
وقت استراتژی های اشتباهی را به کار نگیرند. از این نظر چنین 
مرزی شــبیه خط کشــی در زمین فوتبال است که بخش های 
مختلف را مشخص می ســازد. البته در این مورد یک جای کار 
 B2C ایراد دارد؛ چراکه گاهی اوقات اســتفاده از استراتژی های

در حوزه B2B جواب می  دهد. 
خیلی از بازاریاب ها برای موفقیت خودشــان را به آب و آتش 
می زنند، اما حاضر نیستند دســت از برخی تعصبات الکی شان 
 B2C بکشند. باور کنید یا نه، دوران تقسیم بندی میان بازاریابی
و B2B تمام شده است. حالا شما باید خودتان را برای استفاده 

از الگوهای بازاریابی عادی در حوزه B2B آماده کنید. 
قبول دارم توضیحات بالا کمی گیج کننده به نظر می رسد. به 
همین خاطر ما در این بخش کمی از این استراتژی ها را بیشتر 

توضیح می دهیم:
شخصی سازی: شخصی سازی محتوای بازاریابی همیشه تاثیر 
بیشتری بر روی مخاطب دارد. اگرچه این الگو معمولا در بازاریابی 
B2C استفاده می شــود اما یادتان نرود که تصمیم گیرندگان 
اصلی در شرکت ها هم انسان هستند! بازاریابی احساسی: تمرکز 
بر روی احساسات مخاطب هدف یکی از شیوه های کلیدی برای 
اثرگذاری بهینه بر روی آنها محســوب می شــود. گاهی اوقات 
مارکترها به خاطر اینکه سر و کارشان با شرکت هاست، دور این 
الگو را خط می شکند. راستش را بخواهید، ما در روزنامه فرصت 
امــروز اصلا میانه خوبی با این ایده نداریم؛ چراکه انســان ها در 
هر شرایطی براساس احساسات شان تصمیم می گیرند. پس هیچ 

وقت نباید دور این مدل بازاریابی را خط کشید.
دسترسی ســاده: دسترسی ســاده به محصولات، راهنمای 
اســتفاده از آنها یا حتی محتوای مربوط به برند نکته کلیدی و 
بی نهایت تعیین کننده ای برای مشتریان محسوب می شود. این 
نکته درباره دپارتمان های مســئول خرید در کســب و کارهای 

بزرگ هم مصداق دارد.
عادت به چرخه خرید طولانی: به وقت رویایی با 

مشتریان سختگیر
تصمیم گیری برای خرید در حوزه B2B همیشــه پرریسک تر 

از خریدهای معمولی اســت؛ چراکه در اینجا پای خریدهای کلان 
در میان اســت. به علاوه، خیلی از کارآفرینان در قبال خریدشان 
مسئولیت مستقیمی دارند. پس سعی می کنند تا جایی که می شود 
کارشان را با وقفه بیشتر همراه کنند. البته این وقفه برای تحقیق 
بیشتر درباره یک محصول اســت. پس نباید خیلی آن را عجیب 

ببینیم.
نکته ای که اینجا خودنمایی می کند، اختلاف میان بازاریاب ها 
و مشــتریان درباره چرخه خرید اســت. تمــام بازاریاب ها در 
چهارگوشه دنیا دوست دارند هرچه زودتر کار فروش را یکسره 
کنند. این در حالی است که بعد از همه گیری کرونا سختگیری 
برندها برای خرید محصولات موردنیازشان به شدت بیشتر شده 
است. همین امر بازاریاب ها را در شرایط بی نهایت دشواری قرار 

می دهد. 
شما به عنوان یک بازاریاب مشــتاق برای موفقیت در حوزه 
B2B باید با برخــی از واقعیت های تازه این حوزه کنار بیایید. 
مهمترین نکته در این میان چرخه طولانی تر خرید مشــتریان 
اســت. باور کنید یا نــه، دیگر مدیران در عــرض چند دقیقه 
تصمیم شان برای خرید را نمی گیرند. در عوض اصلا بعید نیست 
کارگروهی ویژه برای مقایسه پیشــنهادهای گوناگون تشکیل 
دهند. این یعنی شما باید بر روی مزایای رقابتی تان بیشتر از هر 

زمان دیگری کار کنید. 
کسب و کارهایی که از بحران کرونا جان سالم به در برده اند، 
اصلا دوست ندارند در شــرایط کنونی شکست را تجربه کنند؛ 
چراکه تازه بازار به حالت عادی برگشــته و امیدها برای توسعه 
کســب و کار زنده شــده است. مشــکل دیگری که این وسط 
خودنمایی می کند، نیاز کســب و کارها به مدیریت شــرایط با 
بودجه های محدود اســت. خب اگر برندی را سراغ دارید که در 
یکی دو سال اخیر مشکل تامین بودجه نداشته، ما را هم بی خبر 

نگذارید!
اتکا به اطلاعات دست اول: گلیم تان را از آب 

بیرون بکشید!
این روزها یکی از اخبار تازه در دنیای تکنولوژی سیاست های 
تازه اپل در آپدیت سیستم عامل IOS است. به زبان خودمانی، 
از این به بعد گوگل به راحتی اطلاعات کاربران یا همان کوکی ها 
را دم دســت نخواهد داشت. بی شــک این امر مشکلات زیادی 
برای گوگل به همراه خواهد داشــت؛ چراکه بخشی از اطلاعات 
دقیقش در این رابطه از بین می رود. هرچه باشد کاربران اپل در 
سراسر دنیا پراکنده اند و نقش مهمی در هر جامعه آماری دارند. 
 B2B این امر تاثیر انکارناپذیری بر روی وضعیت بازاریاب های
خواهد داشت؛ چراکه آنها بیشتر از هر گروه دیگری به اطلاعات 
دقیق نیاز دارند.  تولید محتوا یا طراحی کمپین بدون استفاده 
از ابزارهای حرفه ای گوگل تقریبا شبیه یک کابوس است؛ چراکه 
کمتر کســی در این دنیا تا حــالا بازاریابی بدون کمک گوگل 
را امتحان کرده اســت. البته ما در این بخش توصیه های خاص 
خودمان برای شما را داریم. پس شش دانگ حواس تان را جمع 

کنید تا نکات کلیدی این بخش را با هم مرور کنیم:
استفاده از جایگزین های گوگل مثل مایکروسافت یا آمازون به 
شما اطلاعات دست اولی می دهد که اتفاقا با مشکل دسترسی 

به کوکی ها مواجه نیست.
اجرای آزمون آ/ب به عنوان یکی از منابع مهم برای دسترسی 
به اطلاعات دست اول باید در دستور کار هر بازاریابی قرار گیرد. 

این امر شــما را از هر نوع ابزاری تا حــدی بی نیاز خواهد کرد.  
ایمیل مارکتینگ به عنوان الگویی که بازگشــت سرمایه بالایی 
دارد از مزیت دسترســی به اطلاعات دســت اول نیز بهره مند 
است. درست به همین خاطر شما باید همیشه استفاده از ایمیل 
مارکتینگ را در دســتور کارتان قرار دهید؛ چراکه بدون ایمیل 
مارکتینگ شــما یک ابزار رایگان و تا حد زیادی کاربردی را از 

دست می دهید. 
سازگاری بیشتر با هوش مصنوعی: آینده دنیای 

مارکتینگ
آیا تا حالا درباره آینده دنیای بازاریابی فکر کرده اید؟ هر کسی 
درباره ســوال بالا نظر خاص خــودش را دارد و طوری روی آن 
پافشاری می کند که انگار مسئله مرگ و زندگی است. اگر نظر 
ما را بخواهید، در دنیا نیازی به چنین پافشــاری های بی پایه و 
اساســی نیست. در عوض باید سراغ یک استدلال کلیدی رفت.  
مــا در روزنامه فرصت امروز معتقدیم آینــده دنیای بازاریابی با 
هوش مصنوعی گره خورده اســت. با افزایــش حجم کارها در 
عرصه کسب و کار دیگر کمتر کسی وقت کافی برای رسیدگی 
به تمام پروژه ها یا خُرده کاری ها را دارد. درست به همین خاطر 
بهره مندی از یک ابزار کمکی انکارناپذیر خواهد بود. البته منظور 
ما ابزارهایی بی نهایت ابتدایی نیســت. در عوض باید از نیروی 
کمکی اســتفاده کرد که با نیروی انسانی مو نزند. فکر می کنم 
حالا دیگر متوجه اهمیت هوش مصنوعی شده باشید.  ابزارهایی 
که با استفاده از هوش مصنوعی توســعه یافته اند، توانایی های 
حیرت انگیزی دارند. احتمالا ســریعا ذهن تان ســراغ چت جی 
پی تی )Chat GPT( می رود اما راستش را بخواهید ابزارهای 
hub� )گوناگون دیگری نیز در دسترس است. مثلا هاب اسپات 

spot( را در نظــر بگیرید؛ این ابزار نه تنهــا در زمینه بازاریابی 
B2C کاملا کاربردی اســت، بلکه بــرای بازاریابی B2B هم 
عصای دســت تان خواهد بود. نحوه کار این ابزار بی نهایت ساده 
است. در واقع علاوه بر اتوماسیون، هوش مصنوعی هاب اسپات 
بخش گسترده ای از اطلاعات مورد نیازتان را با هم ترکیب کرده 

و گزارش های دقیقی تحویل تان می دهد. 
آینده مارکتینگ پیوند نزدیکی با هوش مصنوعی دارد. درست 
به همین خاطر شــما باید خیلی زود خودتان را با این فناوری 
هماهنگ کنید. وگرنه خیلی زود از کورس رقابت خارج شده و 

به حاشیه رانده خواهید شد.
جمع بندی

بازاریابی در حوزه B2B چالش های خاص خودش را دارد. با 
این حال استفاده از تکنیک های کاربردی همیشه اوضاع را تغییر 
می دهد. هدف ما در این مقاله مروری بر برخی از مهمترین نکات 
در زمینه بازاریابی B2B بود. من و همکارانم در روزنامه فرصت 
امروز امیدواریم نــکات مورد بحث در این مقاله کمکی هرچند 
کوچک به شــما برای بازاریابی بهتر کرده باشــد. مثل همیشه 
اگر سوالی داشــتید، ما همیشه آماده کمک به کسب و کارتان 

هستیم. 
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