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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

نرخ سود بین بانکی به 23.56 درصد در نیمه آبان ماه رسید

چرخش های پولی 
بانک مرکزی

بررس��ی های صورت گرفته حاکی از آن اس��ت که سیاس��تگذار پولی در هفته های میانی فصل پاییز دوباره به روند 
سیاس��تی گذش��ته خود بازگشته اس��ت و س��عی دارد تا سیاس��ت خود را بر نیاز بانک ها منطبق تر کند. به گزارش 
»اکوایران«، مهمترین و اصلی ترین وظیفه بر دوش بانک مرکزی، حفظ ثبات در اقتصاد از طریق اجرای سیاست های 
پولی اس��ت. در کشورهای مختلف جهان بسته به میزان استقلال بانک مرکزی، سیاست ها و شرایط بازارهای مالی و 
اقتصاد کلان، سیاست های پولی در قالب بازار باز و بازار شبانه اجرا می شود. بررسی سیاست های پولی اجراشده توسط 
بانک مرکزی و شدت تقاضای نقدینگی بانک ها از بانک مرکزی در دو بازار باز و شبانه می تواند تصویر نسبتا خوبی از 
عملکرد سیاس��تگذار پولی ارائه کند. البته بخش عمده و مهمی از تغییر و تحولات پولی به اضافه برداش��ت بانک ها از 
بانک مرکزی برمی گردد و از آنجا که آمارهای آن در دس��ترس نیس��ت، بررسی های صورت گرفته توان پوشش کامل 

تغییرات سیاست پولی را ندارد.
چرخش سیاس��ت های پولی بانک مرکزی در هشت ماه گذشته از س��ال 1402 موجب شده است تا با وجود رشد 
تقاضا در بازار بین بانکی و افزایش نرخ بهره بین بانکی در ابتدای مهرماه مجددا این شاخص نزولی شود. در حالی که 
نرخ سود بین بانکی در تاریخ پنجم مهرماه امسال برابر با 23.8 درصد بوده است، حالا آخرین خبرهای بانک مرکزی 

هیجان خرید آپارتمان در پایتخت فروکش کرد

شیب نزولی قیمت مسکن در 11 منطقه تهران
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بخش نفت همچنان نقش مهمی در رشد اقتصاد ایران دارد

ردپای نفتی رشد اقتصادی
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فرصت امروز: در معاملات روز یکشـنبه همچون روز شنبه در بورس تهران شاهد حرکت خلاف جهت 
نماگرهای بورسـی بودیم، به طوری که شـاخص کل ریزش اندکی کرد و شاخص هم وزن افزایش یافت. 

شـاخص کل بورس تهران در جریان دادوستدهای بیسـت و یکمین روز آبان ماه، 848 واحد 
کاهش یافت و در سطح 2 میلیون و 53 هزار واحد ایستاد، اما شاخص کل هم وزن با رشد هزار 

حقیقی ها و حقوقی های بورس سر به سر شدند

حرکت خلاف جهت شاخص ها

یادداشت

چگونه اقتصاد ایران 
مستهلک شد؟

مجید سلیمی بروجنی 
کارشناس اقتصادی

تجربه یک  س��ال گذشته در 
دنیا نش��ان داده که تحریم های 
اقتصادی، راه حلی مسالمت آمیز، 
بی صدا و کش��نده بوده که هیچ 
کشور مدرنی نمی تواند در مقابل 
آن مقاوم��ت کن��د. تحریم های 
ابزاری منحصربه فرد،  اقتصادی، 
قدرتمند و حتی مرگبار اس��ت 
ک��ه مرزهای بین دولت س��ازی 
و جن��گ را مح��و می کند. این 
موضوع در هیچ کجای جهان به 
اندازه کشورمان واضح نیست و 
ام��روز ایران به عنوان مهمترین 
مطالع��ه م��وردی در بحث های 
مرب��وط ب��ه تحریم ه��ا مطرح 
می ش��ود. این تحریم ه��ا اثرات 
مخرب قابل توجهی بر عملکرد 
اقتصاد کش��ور داشته است. این 
از  تحریم ها طیف گس��ترده ای 
پیامدهای منفی اقتصاد کلان از 
جمله کاهش سریع ارزش پول، 
کسری ش��دید تجاری و مالی، 
تورم بالا و افزایش نرخ های فقر 
را ایجاد کرده ی��ا به آنها کمک 
کرده است. تحریم ها در نهایت 
سلاح های اقتصادی هستند که 
به دنبال تاثیرات سیاسی، یعنی 
تغییر در سیاس��ت های کش��ور 
گیرنده هس��تند. درس��ت است 
که در نگاه کل��ی، بحث مربوط 
به تحریم های هس��ته ای است، 
اما سال هاس��ت که آث��ار آن از 
به جزئی ترین  حوزه های کلان، 
و  ف��ردی  زیس��ت  حوزه ه��ای 

اجتماعی ایرانیان رسیده است.
در دوران تحریم ه��ا، 

2تجارت بین الملل که...

28 ربیع الثانی 1445 - س�ال نهم
شماره   2356

8 صفحه - 5000 تومان

Mon.13 Nov 2023

فرصت امروز: منطقه خاورمیانه از مناطق مهم و اس��تراتژیک 
جهان محس��وب می شود؛ جایی که اروپا، آفریقا و آسیا را به هم 
متصل می کند و از منابع سرش��ار خدادادی برخوردار است، اما 
این منطقه حساس و استراتژیک هیچ وقت شاهد صلح و آرامش 
برای مدتی طولانی نبوده است. با وجود اینکه خاورمیانه در طول 
ماه های گذش��ته، طولانی ترین دوره آرام��ش از زمان بهار عربی 
را تجرب��ه کرد و به نظر می رس��ید که درگیری های منطقه ای از 
جنگ های داخلی در لیبی و یمن گرفته تا مقاومت فلسطینیان 
در برابر رژیم صهیونیستی متوقف شده  است، اما حمله حماس 
و پاسخ رژیم صهیونیستی عملا هدف گذاری کشورهای منطقه 
برای دس��تیابی به رش��د و توس��عه اقتصادی را تحت تاثیر قرار 
داده اس��ت؛ تا جایی که ادبی��ات مقامات و دولتمردان منطقه از 
رشد اقتصادی و جذب سرمایه حالا به تنش زدایی و کوتاه کردن 

جنگ تغییر کرده است.
تا همین چند وقت پیش، گروه بریکس که از برزیل، روس��یه، 
چین، هند و آفریقای جنوبی تش��کیل ش��ده، هی��چ عضوی از 
خاورمیانه نداشت، اما در نشست امسال چند کشور جدید به آن 
ملحق شدند که چهار موردشان از خاورمیانه هستند: مصر، ایران، 
عربس��تان س��عودی و امارات متحده عربی. اگر عضویت رسمی 
این چهار کش��ور نهایی ش��ود، آن وقت بریکس به جایی تبدیل 
خواهد ش��د که یک س��وم اعضای آن را کش��ورهای خاورمیانه 
تشکیل می دهند. حضور کشورهای خاورمیانه در میان کشورها 
و اقتصادهای نوظهور نیز نشان می دهد که این منطقه در مسیر 
تغییر و تحولات بزرگ قرار گرفته اس��ت. آن دسته از کشورهای 
حاشیه خلیج فارس که وضعیت بهتری به لحاظ رفاهی دارند، در 
تلاش هستند تا خودشان را به عنوان قدرت در میان کشورهای 
منطقه معرفی کنند. عربستان حتی تا جایی پیش رفته که گفته 
می خواهد میان روس��یه و اوکراین میانجیگری کند. امارات هم 
قصد دارد میزبان کش��ورهایی باش��د که برای مقابله با تغییرات 
اقلیمی دور هم جمع می شوند. ظاهرا این کشورها در حال تغییر 
نگرش جهانی نسبت به خاورمیانه هستند. پرسش مهم این است 
که آیا با درگیری حماس و رژیم صهیونیستی این تلاش جمعی 

نقش بر آب خواهد شد؟
فرصت های اقتصادی خاورمیانه

ت��ا پیش از تن��ش اخیر میان حماس و رژیم صهیونیس��تی ، 
خاورمیانه ش��اهد صلح و آرام��ش کم نظیری بود و طولانی ترین 
دوره آرامش از زمان بهار عربی در س��ال 2011 را به خود دید؛ 
اتفاقی که در این سال ها کمتر در این منطقه استراتژیک رخ داده 
و مردمانش طعم صلح و رفاه را چشیده اند. با این وجود در دوره 
اخیر، یمن پس از هش��ت سال بالاخره به آرامش رسید و آتش 

بس در این کش��ور عربی برقرار ش��د. ایران و عربستان سعودی 
نیز به وس��اطت چین، خصومت چندس��اله را کنار گذاشتند و 
به دیپلماس��ی روی آوردند. قطر هم پس از س��ال ها اختلاف با 
عربستان و امارات و... توانست روابطش را با همسایه هایش بهبود 
بخش��د. حتی سوریه هم در جمع این کش��ورها پذیرفته شد و 
نگاه ها نسبت به دمشق تغییر کرد. پنج سال پیش، »محمد بن 
س��لمان«، شاهزاده س��عودی ها گفته بود که به دنبال تغییرات 
بزرگ در خاورمیانه اس��ت. او گفته بود که »خاورمیانه به اروپای 
جدید تبدیل می شود و رنسانس بعدی جهان در خاورمیانه رقم 
خواهد خ��ورد.« رخدادی که تا پی��ش از جنگ حماس و رژیم 
صهیونیس��تی به نظر می رس��ید در حال وقوع اس��ت و مقامات 
کش��ورهای خاورمیانه به دنبال توسعه و دیپلماسی هستند تا از 

طریق آن ثبات و آرامش را به این منطقه بیاورند.
خاورمیانه از پتانس��یل های بالقوه بس��یاری برخوردار اس��ت. 
نخستین مورد، منابع غنی هیدروکربنی است. 36 درصد از تولید 
نف��ت جهان و 46 درصد از صادرات نف��ت جهان مربوط به این 
منطقه اس��ت. در زمینه گاز هم 21 درصد از گاز طبیعی دنیا و 
30 درصد از صادرات ال ان جی جهان از طرف خاورمیانه صورت 
می گیرد. این ارقام مدام در حال افزایش هس��تند و این منطقه 
می توان��د منابع مهمی را با کمتری��ن هزینه تولید کند. منطقه 
خاورمیانه به لحاظ مکان جغرافیایی هم موقعیت ویژه ای دارد و 
درست همان جایی واقع شده است که اروپا، آفریقا و آسیا به هم 
متصل می شوند. بیش از 30 درصد از کشتی های جهان از کانال 
سوئز در مصر عبور می کنند. 16 درصد از بارهای دریایی هم در 

خلیج فارس رفت وآمد دارند.
بزنگاه صلح و آرامش فرا می رسد؟

از منظر »اکونومیس��ت«، یکی دیگر از دارایی های ارزش��مند 
منطق��ه خاورمیانه، جوانان آن اس��ت. در منطقه خاورمیانه بالغ 
ب��ر 55 درصد از جمعیت زیر 30 س��ال س��ن دارند. حضور این 
جوانان تحصیلکرده به لحاظ اهمیت س��رمایه انسانی در نیل به 
رش��د و توسعه اقتصادی، خود را نش��ان خواهد داد، اما با وجود 
همه این دارایی ها، خاورمیانه نتوانسته است در سال های گذشته 
خاطره ای خوش برای س��اکنان خود خلق کند و پتانس��یل ها و 
ظرفیت های اجتماعی اش را به حالت بالفعل درآورد. جمله ایالات 
متح��ده آمریکا به عراق در س��ال 2003 میلادی و به دنبال آن 

بروز بهار عربی، سرنوشت این منطقه را خونین کرده است.
از س��وی دیگر، نزاع همیش��گی میان رژیم صهیونیس��تی و 
فلس��طین از مهمترین مسائلی اس��ت که منطقه خاورمیانه در 
س��ال ها و دهه های گذش��ته ب��ا آن درگیر ب��وده و بالاخره باید 
روزی این مس��ئله به صورت مس��المت آمیز حل شود. تجربیات 

تاریخی نشان داده است که منطقه خاورمیانه هیچ گاه از چنگال 
بیگانگان در امان نخواهد بود. این منطقه در حرکت به س��مت 
مدرنیزاس��یون و توسعه سیاسی و اقتصادی بسیار ضعیف عمل 
کرده و نتایج خوبی نگرفته اس��ت. هرچند زخم کهنه فلسطین 
بار دیگر سر باز کرده و درجه تنش و درگیری در منطقه افزایش 
یافته اس��ت، اما به نظر می رسد هم اکنون بزنگاه صلح و آرامش 
برای خاورمیانه فرا رس��یده و تمام اهالی منطقه خاورمیانه باید 
تلاش کنند تا بتوانند مسیری به سوی توسعه برای خود فراهم 
آورند. آنه��ا باید از هوش خود اس��تفاده ای چندبرابری کنند تا 
بتوانند موقعیت فعلی را به فرصتی برای توسعه اقتصادی تبدیل 
کنند. منطقه خاورمیانه به توس��عه فناوری و انگیزه های جدید 
برای پیش��رفت نیاز دارد. این آرامش می تواند نقطه آغازی برای 
پیشرفت این منطقه در آینده باشد و در عین حال می تواند صرفا 
آرامش��ی قبل از توفان شدید باشد که برای همیشه این منطقه 
را نابود خواهد کرد. شاید حمله اخیر حماس و پاسخ همه جانبه 
رژیم صهیونیس��تی، همی��ن آرامش قبل از توفان باش��د. با این 
حال، هم اکنون زمان آن است که کشورهای منطقه خاورمیانه و 
دولتمردان شان دست به دست هم دهند و زیرساختی را فراهم 
کنند که همه با هم در مس��یر توس��عه گام بردارند. واقعیت این 
اس��ت که اکنون بیش از هر زمانی، عنان خاورمیانه در دس��تان 

مردم همین منطقه قرار گرفته است.
اقتصاد خاورمیانه در آتش متقابل

در آس��تانه حمله حماس به رژیم صهیونیستی، دلایل زیادی 
برای امیدوار بودن در مورد خاورمیانه وجود داش��ت. کشورهای 
حاش��یه خلیج فارس میلیاردها دلار از س��ود نفتی خود را برای 
س��رمایه گذاری های پرزرق و برق، از تیم های ورزش��ی گرفته تا 
ش��هرهای کوی��ری ب��ه کار می بردند. ش��اید خوش بینان تصور 
می کردند که این ثروت حتی به کش��ورهای فقیرتر منطقه نیز 
س��رازیر می شود. آنچه باعث این امیدواری می شد، طولانی ترین 
دوره آرام��ش از زم��ان به��ار عربی در س��ال 2011 بود. به نظر 
می رس��ید درگیری های ش��دید همچون جنگ های داخلی در 
لیبی و یمن و مقاومت فلس��طینیان در برابر رژیم صهیونیستی 
متوقف ش��ده  است. درگیری های خش��ونت آمیز به ندرت اتفاق 
می افت��اد؛ به طوری که برخی ه��ا آن را پیش درآمدی برای رفع 
کامل این تنش ها می دانستند. رقبای بزرگ منطقه نیز به سمت 
رواب��ط گرم تر حرکت می کردند و س��رمایه گذاران بین المللی به 
خلیج فارس هجوم آوردند، اما حالا حمله حماس و پاس��خ رژیم 
صهیونیستی نش��ان می دهد که این منطقه همچنان با تنش و 
درگیری خونین و ویرانگر مواجه خواهد بود. رهبران عرب تحت 
فش��ار مردم خود، رژیم صهیونیس��تی را مقصر وضعیت موجود 

می دانند، حتی اگر در اس��تفاده از کلمات محتاط باشند. به نظر 
می رس��د تمرکز رهبران عرب از رشد اقتصادی ناگهان به مهار و 

کوتاه کردن جنگ تغییر کرده است.
کشورهای منطقه از جمله مصر و قطر، تمام تلاش دیپلماتیک 
خود را برای توقف گس��ترش جنگ به کار می برند، اما حتی اگر 
ای��ن درگیری به جنگ تمام عیار تبدیل نش��ود، باز هم می تواند 
منطقه را به  طور قاب��ل توجهی بی ثبات کند. تحلیلگران درباره 
چشم انداز یکپارچه س��ازی اقتصادی خوش بین بوده اند. در سال 
2020، ام��ارات متح��ده عربی و بحرین روابط خ��ود را با رژیم 
صهیونیس��تی عادی کردن��د و زمینه روابط تج��اری جامع تر را 
فراه��م آوردند. اگرچه بس��یاری از کش��ورهای عربی دیگر از به 
رسمیت شناختن رژیم صهیونیستی خودداری کردند، اما برخی 
از آنها مایل به تجارت پنهانی بودند. حتی ش��رکت های سعودی 
نی��ز به  طور پنهانی با همتایان رژیم صهیونیس��تی خود تجارت 
و س��رمایه گذاری می کردند و در حال مذاکره برای دستیابی به 

توافقی در راستای عادی سازی روابط شان بودند.
سناریوی نفتی بانک جهانی

اینکه وقفه در چنین مذاکراتی تا چه وقت ادامه خواهد داشت، 
مش��خص نیست، اما هرچه ویرانی در غزه بیشتر باشد، بازسازی 
دشوارتر خواهد شد و با توجه به جمعیت حامی فلسطین و فشار 
همسایگان، رس��یدن به صلح پایدار دشوارتر خواهد بود. اگرچه 
وزیر تجارت امارات وعده داده که تجارت و سیاست را از هم جدا 
نگه دارد، اما دیگران مطمئن نیستند که این امر امکان پذیر باشد. 
برای کشورهای فقیر خاورمیانه، عواقب این امر بدتر خواهد بود و 
هیچ کجا این عواقب شدیدتر از مصر نیست. مصر در حال حاضر 
با تورم سالانه 38 درصدی دست وپنجه نرم می کند و دولت این 
کش��ور با کوهی از بدهی های دلاری مواجه است. مصر اکنون از 
گازی که از سمت رژیم صهیونیستی می آمد محروم شده است. 
در اول نوامب��ر، دولتمردان قاهره به تعدادی از زخمی های غزه و 
همچنین افرادی با تابعیت دوگانه اجازه ورود از مرز دادند. برخی 
دیپلمات ها امیدوارند که اگر مش��وق های مالی مناسب به مصر 
داده ش��ود، ورود مهاجران بیشتری صورت می گیرد. شاید ورود 
مهاجران به مصر با مقیاسی که اردن در دهه 1۹40 فلسطینی ها 

و در دهه 2010 سوری ها را پذیرفت، مشابه باشد.
از منظر »اکونومیست«، تعداد آوارگان داخلی در غزه، دو برابر 
تعداد آوارگان سوری در اردن طی سال 2016 است. در صورتی 
که درگیری در غزه تش��دید شود، منطقه در بدترین حالت وارد 
جنگ تمام عیار می ش��ود. بدترین عواقب شدت گرفتن درگیری 
و گس��ترش آن، زیر و رو شدن اقتصادها خواهد بود. هر جنگی 
از این نوع به احتمال زیاد منجر به افزایش ش��دید قیمت نفت 

خواهد ش��د. تولیدکنندگان نفت عرب ممکن است حتی عرضه 
نف��ت به غرب را محدود کنند، همان ط��ور که چنین اقدامی را 
در طول »جنگ یوم کیپور« در س��ال 1۹۷3 انجام دادند. طبق 
محاس��بات بانک جهانی، این جنگ می تواند قیمت طلای سیاه 
را ت��ا س��طح ۷0 درصد بالا بب��رد و به 15۷ دلار در هر بش��که 
برساند. حتی اگر اقتصاد جهانی انرژی کمتری مصرف کند، ولی 
تولیدکنن��دگان نفت خلیج فارس از افزایش قیمت نفت س��ود 

خواهند برد.
اقتصاد منطقه زیر و رو می شود؟

جنگ تمام عیار همچنین مانع تلاش ها برای تنوع بخش��یدن 
به اقتصادهای منطقه می ش��ود. کارگران مهاجر، منطقه را ترک 
خواهند کرد. راه ان��دازی صنایع تولیدی بدون وجود حمل ونقل 
ایم��ن، دش��وار خواهد ب��ود. مراک��ز خرید و هتل ه��ای مدرن، 
گردش��گران خود را از دس��ت خواهند داد و برای واردکنندگان 
انرژی منطقه از جمله مصر و اردن، افزایش ناگهانی قیمت نفت، 
فاجعه خواهد بود. البته یک سناریوی دیگر نیز در صورت تشدید 
جنگ وجود دارد که محتمل تر اس��ت. تاکن��ون ایران از حمله 
مس��تقیم خودداری کرده اس��ت. حمله زمینی محدودتر از حد 
انتظار رژیم صهیونیس��تی به حفظ آرامش کمک می کند. با این 
حال، درگیری همچنان می توان��د از مرزهای غزه عبور کند؛ به 
عنوان نمونه فرض کنید در کرانه باختری درگیری شدیدتر شود، 
در این صورت، س��رمایه گذاری در خاورمیانه بسیار پرریسک تر 
به نظر می رس��د. اگر درگیری در کش��ورهای همسایه رخ دهد، 
رهب��ران خلیج فارس بای��د س��رمایه گذاران را متقاعد کنند که 

بازگشت به آرامش ممکن است به زودی اتفاق بیفتد.
در چنین دنیایی، مصر تنها کش��ور در معرض خطر نیس��ت. 
سقوط آزاد اقتصاد لبنان با توجه به تورم صد درصدی این کشور، 
با درگیری میان رژیم صهیونیس��تی و حزب الله تس��ریع خواهد 
شد. درگیری در کرانه باختری که سطح تنش ها در آن بالاست، 
برای اردن که در همسایگی آن قرار دارد، دردسرساز خواهد شد. 
اردن نیز همانند مصر، کشوری تقریبا ورشکسته است. اردن در 
سال گذشته وامی 1.2 میلیارد دلاری از صندوق بین المللی پول 
دریافت کرد و این صندوق اخیرا اعلام کرد که رشد سالانه 2.6 
درصدی اردن برای حل مشکلاتش کافی نیست. اگر مصر یا اردن 
پول نقد خود را تمام کنند، نتایج آن برای منطقه بی ثبات کننده 
خواهد بود. هر دو کشور، همسایه فلسطین و تامین کننده آذوقه 
آن هستند. تش��کیلات خودگردان فلسطین برای مصر و اردن، 
گوش ش��نوا دارد و هر دو کشور دارای جمعیت جوان و ناراضی 
هس��تند. بهار عربی نشان داده که چگونه ناآرامی در یک کشور 

عربی به راحتی به کشور دیگری سرایت می کند.

اوبر یک اپلیکیش��ن درخواست س��فر است که صنعت 
تاکس��یرانی را برای همیشه تغییر داد و هم اکنون با ارزش 
۹5 میلیارد و 240 میلیون دلار از بزرگ ترین شرکت های 
دنیاست، اما چه استراتژی هایی اوبر را به غول فعلی تبدیل 

کرد و چه درس های کارآفرینی می توان از اوبر گرفت؟
نخس��ت، باید هوش��مندانه عمل کنید. اگر می خواهید 
موفقیتی ش��بیه به اوبر داش��ته باش��ید بای��د محصول یا 
خدمتی که ارائه می دهید باکیفیت باش��د، وگرنه تبلیغات 
و متقاعدکردن مشتریان برای اس��تفاده از برندتان دشوار 
خواهد شد. خدمات اوبر آنقدر خاص بود که توجه خیلی ها 
را جل��ب کرد، اما کافی نبود، ب��رای همین بازاریابی دهان 
به ده��ان را انتخاب ک��رد و به مردم س��فرهای رایگان و 
تخفیف های ویژه هدیه داد تا آنها را تش��ویق به استفاده از 

خدماتش کند. از آنجا که اولین تجربه سفر برای مشتریان 
آسان و لذت بخش بود باعث شد با شور و شوق از اوبر حرف 
بزنند. چه بهتر از اینکه خود مشتری برای تان تبلیغ کند؟ 
پس تلاش کنید تا جای��ی در مکالمات روزمره مخاطبان 

داشته باشید.
دوم، بای��د متف��اوت نگاه کنید. ش��اید فک��ر کنید که 
خدمات��ی مانن��د تخفیف های وی��ژه، خرج زی��ادی روی 
دس��ت تان می گذارد و انجامش منطقی نیست، اما زمانی 
که ش��ما شرکت جدیدی تأس��یس می کنید، هیچ دلیلی 
برای ش��گفت انگیز بودن محصول تان ندارید. پس به جای 
تلاش برای س��ودآوری در روز اول، بهترین کار این اس��ت 
ک��ه پول خرج کنید تا در آینده پول بیش��تری به دس��ت 
آورید. آیا می دانید اوبر چه زمانی به س��وددهی رسید؟ در 

س��ال 2021 یعنی 12 سال پس از تأسیس شرکت. پس 
اگر ش��ما هم اکنون در حال شروع کسب وکاری هستید، 
ذهنیت خود را تغییر دهید و از خیر س��وددهی در ابتدای 
کار بگذرید. فقط مطمئن شوید که برنامه مشخصی برای 
این کار دارید، وگرنه استارت آپ تان را ورشکسته خواهید 

کرد!
سوم، خاطره سازی کنید. اوبر فقط به تخفیف ها بسنده 
نکرد و کاری کرد تا همیشه سر زبان ها باشد. مثلا در سال 
2015، اوبر به دوس��تداران گربه ها فرصت داد تا س��اعتی 
را ب��ا این موجودات بامزه س��پری کنند. هزینه س��فر هم 
صرف نگهداری از حیوانات بی سرپرست شد. اوبر همچنین 
مش��تریان را با خوانندگان مشهور غافلگیر کرد و لحظاتی 
خ��اص را به آنها هدیه داد. هر دوی این کمپین ها، موجی 

از هیج��ان را در بین مخاطبان ایج��اد کرد و به مرور افراد 
بیشتری به خانواده بزرگ اوبر پیوستند.

چهارم، مخاطبان را بشناس��ید. اوبر یک شرکت جهانی 
اس��ت اما ای��ن بدان معنی نیس��ت که همه ج��ا خدمات 
یکس��انی دارد، چون آن را متناس��ب با نیاز مشتریان هر 
منطقه ارائه می دهد. مثلا در هند ترافیک بیشتر از آمریکا 
اس��ت و مردم قدرت خرید کمتری دارند. برای همین اوبر 
درخواس��ت س��فر با موتور را به گزینه های��ش اضافه کرد. 
بنابراین وقت��ی مدیریت کس��ب وکاری را برعهده دارید، 
بسیار مهم است که جنبه های منحصر به فرد هر بازار را در 
نظ��ر بگیرید و با توجه به تفاوت های فرهنگی و اقتصادی، 
استراتژی مناسب را پیدا کنید. جذب مشتریان جدید برای 
اوبر اهمیت زیادی دارد، در عین حال از مشتریان قدیمی 

هم غافل نمی ش��ود و برای حفظ آنها، پروژه وفاداری را به 
اپلیکیش��ن خود اضافه کرد. زمانی که مش��تریان به اندازه 
کافی از اپلیکیش��ن استفاده می کنند، آنها تبدیل به کاربر 
ویژه می شوند و شانس بیش��تری برای سفر با راننده های 
برتر پیدا می کنند. یکی دیگر از استراتژی های کلیدی اوبر، 
این اس��ت که هر از گاهی با ش��رکت های دیگر همکاری 
دارد. رقابت ه��ای س��الم ب��رای موفقیت در کس��ب وکار، 
ضروری اس��ت اما نیازی نیست با همه دشمن باشید. مثلا 
اوبر در یک پروژه با متا ش��ریک ش��د و کاربران به راحتی 
می توانستند از طریق فیس بوک درخواست سفر دهند. این 
کار نه تنها برای هر دو شرکت سودآور بود بلکه باعث شد 
مش��تریان تجربه بهتری داشته باشند و اوبر برای همیشه 

یک پیشرو باقی بماند.

4 درس کارآفرینی از شرکت اوبر

وقتی جنگ و درگیری، جای رونق اقتصادی را می گیرد

بهشت و جهنم خاورمیانه

نکاتی برای کاهش هزینه های بازاریابی
بازاریابی همیشه فرآیندی در نظر گرفته می شود که باید بودجه های کلان در آن داشت وگرنه نه خبری از 
محتوای باکیفیت خواهد بود، نه حتی مخاطب به برند ش��ما روی خوش نش��ان خواهند داد. درست به همین 
خاطر این روزها اغلب کسب و کارها به طور تصاعدی بودجه بازاریابی شان را افزایش می دهند. با این امید که 
در کورس رقابت با بقیه شانسی برای جلب نظر مخاطب هدف داشته باشند.  بی شک برخی از کسب و کارهای 
بزرگ مثل سامسونگ یا سونی همیشه بودجه های چند میلیون دلاری برای بازاریابی و تبلیغات دم دست شان 
هست، اما ماجرا درباره بقیه برندها به کلی فرق دارد. کسب و کار کوچکی را در نظر بگیرید که تازه کارش را 
شروع کرده و بودجه کافی ندارد. بی شک رقابت با کمپین های پرزرق و برق برای چنین برندی بی نهایت سخت و 
غیرقابل تحمل خواهد بود.  ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم کاهش هزینه های بازاریابی نه یک امر غیرواقعی...



فرصت امروز: جزییات رشد اقتصادی فصل بهار 1402 نشان می دهد که 
بخش نفت همچنان نقش مهمی در رشد اقتصاد ایران دارد. در بهار امسال 
که هش��تمین رشد فصلی پیاپی برای اقتصاد ایران رقم خورد، بخش نفت 
و گاز رکورددار شد و با ثبت رشد 16.4 درصدی، بالاتر از همه بخش های 
اقتصادی ایستاد. اگرچه با همین رشد خیره کننده هنوز هم ارزش افزوده 
بخش نفت در اقتصاد ایران به قیمت پایه، 2۷.1 درصد کمتر از سال 13۹0 
اس��ت و به قیمت بازار نیز این اختلاف نسبت به ابتدای دهه ۹0 به منفی 
45.۷ درصد می رس��د. در س��ه ماهه امسال، رش��د دورقمی ارزش افزوده 
بخش نفت از یکسو ناشی از رشد قیمت های جهانی و از سوی دیگر پیامد 
افزایش تولید نفت و گاز و افزایش صادرات آن بوده است. ایران در آخرین 

گزارش اوپک در رتبه سوم تولید نفت ایستاده است.
بازبینی رش��د بخش نفت در طول یک دهه گذش��ته نشان می دهد که 
بالاترین ارزش افزوده این بخش به قیمت پایه به ترتیب مربوط به سال های 
13۹5 و 13۹6 در دوره گش��ایش های برجامی بوده است، اما در سنجش 
ارزش افزوده بخش نفت به قیمت بازار، رتبه اول همچنان به سال 13۹0 
اختصاص دارد و س��ال های ۹5 و ۹6 با اختلاف در رتبه های دوم و س��وم 
قرار می گیرند. در فصل بهار 1402 اگرچه در آمارهای رسمی بانک مرکزی 
و مرکز آمار ایران، رش��د اقتصادی بخش نفت با تفکیک از سایر عناصر و 
بخش های اقتصادی معادل یک شش��م کل رشد اقتصادی کشور محاسبه 
شده، اما واقعیت این است که ذات نفتی اقتصاد ایران صرفا در درآمدهای 
بخش نفت خلاصه نمی شود و در بسیاری از ابعاد متأثر از این بخش است؛ 
تا جایی که می توان گفت، رشد اقتصادی بهار امسال بیش از هر چیز ناشی 
از گشایش های سیاسی و بازگشت نفت ایران به بازار بوده و آثار این اتفاق را 
می توان در قالب افزایش درآمدهای نفتی و مثبت شدن رشد مخارج نهایی 

بخش دولتی و تشکیل سرمایه ثابت ناخالص مشاهده کرد.
حرکت افتان و خیزان صنعت

بخش صنعت در بهار امسال به رشد 3.6 درصدی رسید. طبق  آخرین 
گزارش مرکز آمار ایران، گروه صنایع و معادن در فصل بهار به مدد جهش 
1۹.8 درصدی بخش اس��تخراج نفت و گاز طبیعی توانس��ته است رکورد 
رش��د ۷.3 درصدی را به ثبت برس��اند؛ درحالی که رش��د این گروه بدون 
نفت از 0.4 درصد فراتر نرفته اس��ت. واکاوی وضعیت بخش های مختلف 
صنعت در بهار امسال حاکی از این است که به جز بخش تأمین آب، برق 
و گاز طبیعی که مس��تقیما با قیمت گذاری دستوری مواجه بوده و بخش 
عمده گردش مالی آن به یارانه های دولتی آمیخته است، سایر بخش های 
صنعتی با رش��د مواجه شده اند. رشد بخش تأمین آب، برق و گاز طبیعی 
در بهار امس��ال منفی 6 درصد ثبت ش��ده و بخش ساختمان با رشد 4.۷ 

درصدی موقتا از دام رشد منفی گریخته است.
یکی از انتقادات فعالان اقتصادی به آمارهای رش��د اقتصادی فصل بهار، 

این اس��ت که این رشد بس��یار متأثر از نفت بوده و گروه صنعت که معیار 
اصلی رشد باکیفیت محسوب می ش��ود، رشد قابل توجهی نداشته است. 
بررس��ی وضعیت رشد گروه صنعت از س��ال 13۹0 تا پایان سال گذشته 
حاکی از این اس��ت ک��ه این بخش به قیمت پایه، 18.۷ درصد در س��ال 
1401 نسبت به سال 13۹0 رشد کرده اما به قیمت بازار، رشد این گروه 
در س��ال 1401 نسبت به س��ال 13۹0 منفی 11.5 درصد است. در طول 
دهه ۹0، پایین ترین رشد بخش صنعت مربوط به سال 13۹4 بوده و بعد 
از آن در سال 13۹8 دومین رکورد پایین خود را به ثبت رسانده است، اما 
از آن زمان به بعد، رشد ارزش افزوده فعالیت های صنعتی در روند صعودی 
قرار گرفته؛ هرچند هنوز به وضعیت س��ال 13۹0 نرس��یده است. در این 
دهه در حالی که گروه صنعت به قیمت پایه 18.۷ درصد رشد کرده، رشد 
بخ��ش »تأمین ب��رق، گاز، بخار و تهویه هوا« مع��ادل 54.8 درصد بوده و 
بخش »آبرسانی، مدیریت پسماند، فاضلاب و فعالیت های تصفیه« نیز رشد 
42.2 درصدی را تجربه کرده است، اما رشد بخش ساختمان در دهه ۹0 
که بیش از یک س��وم آن را در رکود س��نگین به سر برده، به منفی 40.8 

درصد رسیده است.
بخش خدمات در خدمت اقتصاد

رشد ارزش افزوده بخش خدمات در بهار امسال بالاتر از میانگین بود و با 
ثبت رشد ۹.3 درصدی، سهم این بخش از کل ارزش افزوده اقتصاد ایران 
به 56.8 درصد رس��ید. بخش خدمات به دلایل مختلف در دهه گذش��ته، 
پویاترین بخش اقتصاد ایران بوده و ش��رایط به س��متی پیش رفته است 
که هم س��هم خدمات از اشتغال کشور به بیش از 50 درصد رسیده و هم 
س��هم آن از تولید ناخالص داخلی، رکوردهای مکرر به جا گذاش��ته است. 
در بهار امسال، بیشترین رشد در زیرمجموعه های گروه خدمات، مربوط به 
واسطه گری های مالی بوده که ارزش افزوده آن 42.۷ درصد بیشتر از بهار 
سال قبل بوده، اما همزمان گروه »عمده و خرده فروشی، هتل و رستوران« 
ش��اهد رشد منفی 0.3 درصدی بوده است. در حقیقت، بخش خدمات در 
بهار امسال با کسر سهم نفت و زیرگروه های نفتی از رشد اقتصادی کشور، 
بیش��ترین اثرگذاری را داشته اس��ت. مرکز آمار ایران، رشد ارزش افزوده 
بخش خدمات در بهار امسال نسبت به بهار سال قبل را ۹.3 درصد اعلام 
کرده که 52 درصد بیش��تر از میانگین رش��د اقتصاد کشور است؛ یعنی با 

حذف آن، رشد اقتصادی کشور به محدوده 3 درصد می رسد.
بررسی روند تغییرات ارزش افزوده بخش خدمات از سال 13۹0 تاکنون 
نش��ان می دهد که در مس��یر پرفراز و نشس��ت اقتصاد ایران در یک دهه 
گذش��ته، حتی بخش خدمات نیز به قیمت بازار نتوانسته است خود را به 
سطح سال 13۹0 برساند. براساس آمارها، ارزش افزوده کل بخش خدمات 
در پایان سال گذشته به قیمت بازار، ۹.5 درصد کمتر از ارزش افزوده این 
بخش در س��ال 13۹0 بوده اس��ت. یکی از عوامل اختلال در رشد ارزش 

افزوده بخش خدمات در دهه اخیر، همه گیری کرونا از اس��فندماه 13۹8 
به بعد بود که بس��یاری از کس��ب وکارهای این بخ��ش را تعطیل کرد و 
مابقی آنها را نیز به دلیل کاهش تقاضا، افزایش هزینه های سر بار و اجرای 
محدودیت های اجتماعی به مرز تعطیلی کشاند. در آن دوره، بخش هتل و 
رستوران چنان آسیب دید که هنوز هم باوجود بهبود نسبی اوضاع کسب 
وکارها، این بخش درگیر رش��د منفی است. ناتوانی تقاضا و کاهش شدید 
قدرت خرید نیز یکی از عواملی است که رشد ارزش افزوده بخش خدمات 

را شدیدا تهدید می کند.
پاشنه آشیل آبی کشاورزی

بخش کشاورزی در دو سال اخیر، حساس ترین بخش اقتصاد کشور بوده 
که به تدریج در حال از دست دادن سهم خود از بازار کار و تولید ناخالص 
داخلی اس��ت. در گزارش اخیر مرکز آمار ایران از وضعیت رش��د اقتصادی 
کشور در بهار امسال، رشد ارزش افزوده بخش کشاورزی منفی 4.6 درصد 
برآورد ش��ده؛ هرچند برآوردهای بانک مرکزی از رشد این بخش همچنان 
مثبت است. تحولات این بخش به واسطه اثراتی که مستقیما بر بازار کار، 
امنیت غذایی و منابع آبی تجدیدناپذیر دارد، باید به شدت تحت نظر باشد 
و مدیریت ش��ود؛ اما در دو سال اخیر، شواهد حاکی از این بوده که بخش 
کش��اورزی به واسطه استمرار خشکس��الی محدود شده و برخلاف ادعای 
متولی��ان این حوزه، هیچ برنامه ای برای مدیریت آن حتی در قالب الگوی 
کشت اجرا نشده است. قرار گرفتن بخش کشاورزی در روند نزولی کاهش 
رشد، در حالی است که این بخش در طول یک دهه گذشته، کارنامه قابل 
قبولی داش��ته و در پایان سال 1401 نسبت به سال 13۹0، ارزش افزوده 
آن به قیمت پایه 45 درصد و به قیمت بازار 8 درصد رش��د کرده اس��ت. 
درواق��ع، تنها بخش از اقتصاد ایران که در ش��رایط فعلی، وضعیت بهتری 
نسبت به ابتدای دهه ۹0 دارد، همین بخش کشاورزی است که البته حالا 
گرفتار رشد منفی شده و احتمالا به زودی اوضاع این بخش نیز مانند سایر 

بخش های اقتصادی به بدتر از شرایط سال 13۹0 مبتلا خواهد شد.
رون��د تغییرات س��هم ارزش افزوده بخش کش��اورزی از تولید ناخالص 
داخلی از ابتدای دهه ۹0 تاکنون بازار نش��ان می دهد که سهم این بخش 
در تولید ناخالص داخلی ایران، از 8.1 درصد در سال 13۹0 به رقم 10.4 
درصد در پایان سال 1401 افزایش یافته است، اما همزمان داده های بازار 
کار مرکز آمار نشان می دهد که سهم بخش کشاورزی از بازار کار کشور از 
ابتدای س��ال گذشته دستخوش تغییرات منفی شده و به تدریج جمعیت 
شاغلان کشاورزی و در نتیجه سهم این بخش از بازار کشور کاهش یافته 
اس��ت. این تغییرات در حالی اس��ت که در سال گذشته به واسطه تبعات 
حمله نظامی روسیه به اوکراین برای بازار غذا و افزایش اهمیت خودکفایی 
کشاورزی برای تأمین امنیت غذایی کشور، فعالیت های کشاورزی در حوزه 

غلات و به ویژه گندم با رشد مواجه بود.

بخش نفت همچنان نقش مهمی در رشد اقتصاد ایران دارد

ردپای نفتی رشد اقتصادی

ب��ازار ملک طی پنج ماه اخیر در 11 منطقه  ش��هر ته��ران که عمدتا از 
مناطق مصرفی محس��وب می ش��وند دچار افت قیمت شده است. در این 
بازه زمانی، کاهش محسوس معاملات از نوع سرمایه گذاری، محو انتظارات 
تورمی و افت توان خرید در س��مت تقاضای مصرفی به ثبات بازار مسکن 
پایتخ��ت انجامید. بررس��ی ها از افت قیمت در دو محدوه پرمعامله ش��هر 
تهران یعنی مناطق 5 و 10 پایتخت حکایت دارد. به گزارش »ایسنا«، بازار 
مسکن، هفت ماه پیاپی را در ثبات قیمت و رکود معاملات سپری کرد. به 
جز اردیبهشت و مهر، تعداد معاملات در سایر ماه های سال در کانال 2 هزار 
فقره قرار داشته است. تحلیلگران، عمده دلیل کسادی معاملات مسکن را 

پایین بودن توان خرید و کاهش انتظارات تورمی می دانند.
نمودارهای منتشرش��ده از س��وی بانک مرکزی نشان می دهد که رشد 
س��الیانه قیمت مسکن از خرداد به بعد روند کاهشی به خود گرفته است. 
رش��د ماهیان��ه نیز از خرداد به بعد رو به کاهش گذاش��ته اس��ت. پس از 
آنکه اردیبهش��ت امسال قیمت مس��کن در پایتخت 13 درصد نسبت به 
اردیبهشت ماه افزایش پیدا کرد، در ماه های بعد از شدت این رشد به طور 
محسوس��ی کاسته ش��د؛ به طوری که نرخ رشد ماهیانه قیمت در خرداد، 
تیر، مرداد، شهریور و مهر به ترتیب 4 درصد، منفی 2.2 درصد، منفی یک 
درصد، منفی 0.6 درصد و یک درصد بوده است. در اردیبهشت ماه امسال 
متوس��ط قیمت هر متر خانه در شهر تهران ۷5.3 میلیون تومان بوده که 

طی یک روند خطی در مهرماه به ۷6.6 میلیون تومان رسید.
نکته  مهم، کاهش قیمت مسکن در مناطق مصرفی و جنوبی شهر تهران 
است؛ به طوری که متوسط قیمت هر متر آپارتمان در منطقه 5 به عنوان 
پرمعامله ترین منطقه ش��هر تهران از ۹۹ میلیون تومان در اردیبهشت ماه 
به ۹3 میلیون تومان در مهرماه رس��یده اس��ت. در منطقه ۷ نیز میانگین 

قیمت از ۷8 میلیون تومان به ۷2 میلیون تومان در این بازه زمانی کاهش 
یافته است. در منطقه 8 هم متوسط قیمت هر متر خانه در اردیبهشت ماه 
۷5 میلیون تومان بوده که در مهرماه به ۷0 میلیون تومان رس��یده است. 
همچنین میانگین قیمت مس��کن در منطقه ۹ طی ماه های اردیبهشت و 
مه��ر به ترتی��ب 60 میلیون تومان و 58 میلیون توم��ان در هر متر مربع 
بوده است. در منطقه 10 که دومین محدوده  پرتقاضای پایتخت محسوب 
می شود، قیمت هر متر آپارتمان در اردیبهشت ماه 61 میلیون تومان بوده 
که در مهرماه به 55 میلیون تومان رس��یده است. در منطقه 11 میانگین 
قیمت مس��کن در ماه های اردیبهش��ت و مهر به ترتیب 56 میلیون و 53 
میلی��ون تومان در هر متر مربع بوده اس��ت، در منطقه 13 قیمت هر متر 
خانه به طور میانگین از ۷2 میلیون تومان در اردیبهشت ماه به 6۹ میلون 
تومان در مهرماه رس��یده و در منطقه 16 نیز که متوس��ط قیمت هر متر 
مس��کن در اردیبهش��ت 45 میلیون تومان بوده در مهرماه به 44 میلیون 
تومان کاهش یافته اس��ت. همچنین در منطقه 18 که ارزان ترین منطقه 
تهران محس��وب می شود، متوس��ط قیمت آپارتمان از متری 3۷ میلیون 
تومان در اردیبهشت ماه به 32 میلیون تومان در مهرماه رسیده است. در 
منطقه 21 تهران نیز قیمت خانه در اردیبهشت امسال متری 5۹ میلیون 
توم��ان بوده که در مهرماه به 52 میلیون تومان رس��یده اس��ت. نهایتا در 
منطقه 22 نیز متوسط قیمت مسکن از ۷0 میلیون تومان در اردیبهشت 
ماه به 5۹.۹ میلیون تومان در مهرماه کاهش یافته که ش��اهد بیش��ترین 
افت قیمت در این بازه زمانی )با 14 درصد کاهش قیمت( در بین مناطق 
بیست ودوگانه ش��هر تهران بوده است. قیمت مسکن در 10 منطقه  دیگر 
شهر تهران شامل مناطق 1، 2، 3، 4، 6، 12،   14، 15، 1۷، 1۹ و 20 نیز 

افزایش نسبی داشته است.

در همین زمینه، »سعید لطفی«، فعال بازار مسکن و عضو هیأت مدیره 
اتحادیه مش��اوران املاک در مورد علت ثبات بازار مسکن می گوید: »بازار 
ملک بین س��ال های 13۹۷ ت��ا اوایل 1402 تحت تاثیر ش��رایط عمومی 
اقتصاد و بازار ارز قرار گرفت و دچار رشدهای هیجانی شد. در مقاطعی که 
حجم معاملات کاهش پیدا کرد نیز قیمت ها پایین نیامد؛ چراکه نوسانات 
قیم��ت از انتظارات تورمی و خریدهای س��رمایه ای نش��أت می گرفت. از 
خردادماه امس��ال به دلیل ثبات نسبی اقتصاد کلان، بازار مسکن وارد فاز 
استراحت شده است.« به گفته این فعال بازار مسکن، »منطقه 22 را شاید 
بتوان مدیوم کوچکی از بازار مسکن شهر تهران دانست که هم اکنون تعداد 
معاملات در آن به شدت پایین است. از حدود یک دهه اخیر در مناطقی 
مثل منطقه 22، س��اخت و س��ازهای گس��ترده ای صورت گرفت و ارزش 
افزوده ای برای پیش خریداران ایجاد ش��د که به عنوان بورس بازار مسکن 
شناخته می ش��د و به همین دلیل، رشد قیمت در این منطقه قابل توجه 
بوده اس��ت. در حال حاضر با توجه به نوسانات قیمت مصالح ساختمانی، 
عمده  س��ازندگان و تعاونی های مسکن که در منطقه 22 فعالیت دارند با 
مشکل نقدینگی مواجه شده اند و سطح قیمت ها را مقداری کاهش داده اند. 
به طور کلی، بازار مسکن شهر تهران در رکود به سر می برد و حتی می توان 
گفت که این کس��ادی در مناطق جنوبی ش��هر تهران عمیق تر است؛ زیرا 
رکود از دو ناحیه س��رمایه گذاری و مصرفی نشأت گرفته است. عموما در 
مناطق جنوبی تهران، سرمایه گذاری چندانی در بازار ملک شکل نمی گیرد 
و بیشتر سفته بازان در مناطق شمالی تهران فعالیت دارند. در حال حاضر 
نیز س��رمایه گذاران در کوتاه مدت رش��د هیجانی در ب��ازار نمی بینند و به 
همین دلیل عقب نشس��ته اند. خریداران مصرفی نی��ز توان چندانی برای 

ورود به بازار ملک ندارند.«

هیجان خرید آپارتمان در پایتخت فروکش کرد

شیب نزولی قیمت مسکن در 11 منطقه تهران

یادداشت

چگونه اقتصاد ایران مستهلک شد؟
مجید سلیمی بروجنی کارشناس اقتصادی

تجربه یک  سال گذشته در دنیا نشان داده که تحریم های اقتصادی، راه حلی 
مسالمت آمیز، بی صدا و کشنده بوده که هیچ کشور مدرنی نمی تواند در مقابل آن 
مقاومت کند. تحریم های اقتصادی، ابزاری منحصربه فرد، قدرتمند و حتی مرگبار 
است که مرزهای بین دولت سازی و جنگ را محو می کند. این موضوع در هیچ 
کجای جهان به اندازه کش��ورمان واضح نیست و امروز ایران به عنوان مهمترین 
مطالعه موردی در بحث های مربوط به تحریم ها مطرح می ش��ود. این تحریم ها 
اثرات مخرب قابل توجهی بر عملکرد اقتصاد کش��ور داشته است. این تحریم ها 
طیف گسترده ای از پیامدهای منفی اقتصاد کلان از جمله کاهش سریع ارزش 
پول، کسری شدید تجاری و مالی، تورم بالا و افزایش نرخ های فقر را ایجاد کرده 
یا به آنها کمک کرده است. تحریم ها در نهایت سلاح های اقتصادی هستند که 
به دنبال تاثیرات سیاس��ی، یعنی تغییر در سیاست های کشور گیرنده هستند. 
درس��ت اس��ت که در نگاه کلی، بحث مربوط به تحریم های هسته ای است، اما 
سال هاست که آثار آن از حوزه های کلان، به جزئی ترین حوزه های زیست فردی 

و اجتماعی ایرانیان رسیده است.
در دوران تحریم ها، تجارت بین الملل که یکی از مهمترین کارکردهای کشور 
ماست و ایرانیان در آن قرن ها تجربه داشته اند، عملا از بین رفته است. سیاست 
یکی از اولین حوزه هایی بود که با تحریم اقتصادی دس��تخوش تغییرات مهمی 
ش��د. هرچه دایره تحریم ها تنگ تر شد، اقتدارگرایی و تمرکز سیاسی در کشور 
رو ب��ه افزایش رفت. در ادامه و بر اثر تنگ تر ش��دن فضای داخلی، بس��یاری از 
نخبگان از کشور خارج شدند و کشور به دست کسانی افتاد که هیچ گونه تجربه و 
تخصصی برای اداره کشور حتی در شرایط عادی هم نداشتند. تحریم به دولتی تر 
شدن وجوه مختلف اقتصاد انجامید؛ تا آنجا که امروز خود چهره های اقتدارگرا نیز 
از شدت دولتی بودن تمامی امور اقتصادی و بسته بودن این فضا گله مند شدند. 
بازار آزاد برای رش��د و توسعه، سرمایه و سرمایه گذار می خواهد. سرمایه امنیت 
می خواهد، امنیت در سایه ارتباطات سالم با جهان شکل می گیرد، اما تحریم ها 

برای محدودکردن و از بین بردن همین ارتباطات طراحی شدند.
حالا در این هیاهوی تحریم ها علاوه بر اینکه از بازارهای جهانی دور افتادیم، به 
دلیل همان تحریم ها مجبور به تولید و استفاده اجباری از محصولات بی کیفیتی 
همچون خودرو، لوازم خانگی و... شده ایم. همین بی مبالاتی ها در دولتمردان باعث 
شده تا نفت را برای سال ها قاچاق بفروشیم و تخفیف های سنگین به مشتریان 
بدهی��م و ت��ازه پولش را با هزار منت به صورت کالا تهاتر کنیم. هر وضعیتی در 
اقتصاد، متضرران و ذی نفعان خود را دارد؛ چنانکه وقتی اقتصاد بس��ته اس��ت، 
طبقه ای منتفع می ش��ود و باز کردن درها، طبقه ای دیگر را. ذی نفعان وضعیت 
باثبات اقتصاد، کارآفرینان واقعی هس��تند، چون محیط اقتصاد کلان باثبات به 
کارآفرینان امکان برنامه ریزی و اطمینان و در نهایت رش��د و توس��عه می دهد و 
محیط اقتصاد کلان بی ثبات سبب افزایش ریسک و قیمت تمام شده محصولات 
و در نهایت شکس��ت و تغییر ماهیت فعالیت کارآفرینان می ش��ود. چه آنکه در 
شرایط چند سال اخیر تولید، صرفه اقتصادی ندارد و بازدهی سرمایه گذاری در 

بازارهای موازی بیشتر به صرفه است.
ش��رایط امروز آن چیزی است که در 45 سال گذشته شکل گرفته است. در 
روزگاری به س��ر می بریم که هم تولید صرفه ندارد و هم بازده س��رمایه گذاری 
نداریم. عقل س��لیم می گوید اگر شرایط بهتر ش��ود، آنهایی که امروز به منافع 
زیادی دسترس��ی دارند، ش��رایط بهتری خواهند داشت، اما انگار منفعت طلبان 
دس��ت از مب��ارزه با اقتصاد س��الم و عاری از فس��اد برنخواهند داش��ت. وقتی 
فعالیت ه��ای اقتصادی در ایران متکی به منافع خودس��اخته یا دولت س��اخته 
است، انتظار منتفعان کوتاه مدت است، به سرمایه گذاری فکر نمی کنند و تلاش 
این اس��ت تا در فرصت کوتاهی که دارند، حداکثر اس��تفاده را ببرند. 45 س��ال 
پیش خودرویی را به ما دادند؛ مسئولان هر روز قطعات مختلف آن را به دست 
می گیرند و به بهانه ای قطعات خودرو را خارج کردند و دور انداختند یا قطعه ای 
جایگزین آن نشد یا آنطور که خواستند، سر هم کردند. حالا هرچه به این خودرو 
مستهلک گاز می دهیم، حرکت نمی کند. مصادره کردن، دولتی کردن و... از جمله 

همین اقدامات است.
در اقتص��اد نظریه پردازی ش��د، بدون آنکه وجوه علم��ی و عملی آن در نظر 
گرفته ش��ود و حالا از بانیان قبل تا کسانی که همین امروز بر صندلی مدیریت 
کش��ور نشسته اند، همچنان از همان ایده ها و عقاید استفاده می کنند. همه این 
افراد، بانیان وضع موجود هس��تند. حتی اگر خودش��ان را متفاوت از هم بدانند، 
باز هم از دید مردم یکی هس��تند. مردم فس��اد را می بینند و درک می کنند. هر 
تولیدی در اقتصاد با هر میزان بازده تولیدی، مستلزم سرمایه گذاری قبلی است 
و هر سرمایه گذاری از ابتدا نیازمند تامین امنیت سرمایه از بدو سرمایه گذاری تا 
سال های رسیدن به مرحله بازده آن است. به بیان دیگر، شرط لازم برای تحقق 
س��رمایه گذاری، تامین امنیت کلیه ش��ئون مرتبط با آن اس��ت. در واقع تولید، 
توسعه و رشد اقتصادی تنها پس از طی این مرحله صورت می گیرد. اگر سرمایه 
و نیروی انسانی، مهمترین منابع تولید در ساختار اقتصادی امروزه در نظر آید، 
باید امنیت را بستر این فرآیند به شمار آورد که بدون فراهم آمدن آن، روند کلی 
تولید مخدوش می ش��ود. تولیدکنندگان و طراحان زیادی در س��ال های اخیر و 
تحریم ها فعالیت خود را آغاز کرده و وارد صنعت و اقتصاد شدند، اما هر حوزه ای 
نیازمند زیرساخت های قدرتمند اس��ت. هر تولیدی نیازمند بازار بدون سقف و 
محدودیت اس��ت. هر تولیدکننده ای نیاز به دستیابی به تکنولوژی روز و رقابت 
با رقبای جهانی دارد. بهبود اش��تغال و رش��د اقتصادی از اهداف مهم اقتصادی 
هر کش��وری است، اما دس��تیابی به آن بدون در نظر گرفتن اثرات تحریم های 

اقتصادی بر اقتصاد ایران، چالش بزرگی است.

هشدار یک اقتصاددان درباره نرخ تورم و ارز
شوک ارزی در راه است؟

یک کارش��ناس اقتصادی به مقام��ات بانک مرکزی توصیه کرد که 
برای پیشگیری از بروز بحران احتمالی و وقوع شوک ارزی باید قیمت 
ارز در دوره های کوتاه مدت مورد ارزیابی قرار گرفته و به تدریج تعدیل 
اتفاق بیفتد تا احتمال وقوع ش��وک ارزی به حداقل برس��د. »کامران 
ندری«، کارشناس اقتصادی و استاد دانشگاه امام صادق در گفت وگو 
با »خبرآنلاین« درخصوص تاثیر رشد پایه پولی بر نرخ تورم گفت: به 
نظر نگرانی ها درخصوص تاثیرات تورمی افزایش پایه پولی و همچنین 
افزایش س��هم پول از نقدینگی، واقعی است و باید سیاستگذار به این 

موضوع توجه جدی نشان دهد.
او با تاکید بر اینکه تورم کنونی نیز محصول رشد پایه  پولی و افزایش 
س��هم پول از نقدینگی و همچنین رشد نقدینگی است، توضیح داد: 
با توجه به ش��رایط کنونی، در کوتاه مدت دولت تلاش می کند با مهار 
ن��رخ ارز، تورم را مهار کن��د. البته تورم در ایران همچنان بالاتر از 40 
درصد اس��ت و این وضعیت رش��د مولفه های پولی نیز نشان می دهد 
در س��ال آینده نیز تورم در این محدوده، مهمان ناخوانده آزاردهنده  
اقتصاد ایران خواهد بود. از این روست که بانک مرکزی در تلاش است 
تا فعالانه در بازار ارز حضور داشته باشد و روند قیمت ها را مهار کند، 
اما نکته اینجاس��ت که این شکل مهار نرخ ارز خود عواقب سختی را 
می تواند داش��ته باشد. به عنوان مثال، به دلیل شکننده بودن شرایط 
اقتصادی و احتمال بازگشت تحریم حداکثری آمریکا، این خطر وجود 
دارد که ش��وک ارزی در اثر کوچک ترین تکانه رخ دهد و در نتیجه با 
روند فزاینده تورم مواجه شویم. به گفته »ندری«، تغییرات کمیت های 
پولی نشان می دهد که تورم در سال آینده نیز دوام خواهد داشت و در 
نتیجه مولفه  ارز در اقتصاد ایران اثرگذار خواهد بود. در شرایط فعلی، 
مهار تورم تنها با مهار قیمت ارز اثرگذار است و با شرایط فعلی تحریم 
نیز این امکان دور از دس��ترس اس��ت که بتوان نرخ ارز را در همین 

محدوده نگه داشت یا حتی پایین آورد.
وی در انتها به مسئولان بانک مرکزی توصیه کرد که برای پیشگیری 
از بروز بحران احتمالی و وقوع شوک ارزی باید قیمت ارز در دوره های 
کوتاه م��دت مورد ارزیابی قرار گرفته و به تدریج تعدیل اتفاق بیفتد تا 

احتمال وقوع شوک ارزی به حداقل برسد.
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بررس��ی های صورت گرفته حاکی از آن اس��ت که سیاستگذار پولی در 
هفته های میانی فصل پاییز دوباره به روند سیاستی گذشته خود بازگشته 
اس��ت و س��عی دارد تا سیاس��ت خود را بر نیاز بانک ها منطبق تر کند. به 
گزارش »اکوایران«، مهمترین و اصلی ترین وظیفه بر دوش بانک مرکزی، 
حف��ظ ثب��ات در اقتص��اد از طریق اجرای سیاس��ت های پولی اس��ت. در 
کشورهای مختلف جهان بسته به میزان استقلال بانک مرکزی، سیاست ها 
و ش��رایط بازارهای مالی و اقتصاد کلان، سیاست های پولی در قالب بازار 
باز و بازار ش��بانه اجرا می شود. بررسی سیاست های پولی اجراشده توسط 
بانک مرکزی و شدت تقاضای نقدینگی بانک ها از بانک مرکزی در دو بازار 
باز و ش��بانه می تواند تصویر نسبتا خوبی از عملکرد سیاستگذار پولی ارائه 
کند. البته بخش عمده و مهمی از تغییر و تحولات پولی به اضافه برداشت 
بانک ها از بانک مرکزی برمی گردد و از آنجا که آمارهای آن در دس��ترس 
نیس��ت، بررسی های صورت گرفته توان پوش��ش کامل تغییرات سیاست 

پولی را ندارد.
چرخش سیاس��ت های پولی بانک مرکزی در هشت ماه گذشته از سال 
1402 موجب شده است تا با وجود رشد تقاضا در بازار بین بانکی و افزایش 
نرخ بهره بین بانکی در ابتدای مهرماه مجددا این ش��اخص نزولی شود. در 
حالی که نرخ سود بین بانکی در تاریخ پنجم مهرماه امسال برابر با 23.8 
درصد بوده اس��ت، حالا آخرین خبرهای بانک مرکزی حاکی از ثبت نرخ 

23.56 درصدی در بازار بین بانکی در نیمه های آبان ماه است.
عملیات بازار باز یا ریپو چیست؟

سیاس��تگذاری پولی از طریق عملیات بازار باز در ایران بس��یار نوپا بوده 
اس��ت و به تازگی اجرا می شود. در عملیات انبس��اطی بازار باز، عموما در 
اقتص��اد کمبود نقدینگی وجود دارد و به همین دلیل، بانک مرکزی برای 
تامین نقدینگی مورد نیاز بانک ها، عملیات بازار باز را اجرا می کند. به همین 
ترتیب بانک ها می توانند اوراق بهادار خود را به  طور موقت نزد بانک مرکزی 
به امانت بگذارند )ریپوی اوراق توس��ط بانک مرکزی( و در ازای آنها مبالغ 
نقد برای بازه زمانی مشخصی دریافت کنند. هزینه استقراض در بازار باز، 
کمتر از بازار ش��بانه و اضافه برداش��ت از بانک مرکزی قرار داده شده تا از 

طریق جذابیت فعالی��ت در بازار باز برای بانک ها، تقاضای بانک ها در بازار 
بین بانکی کنترل شود. در حال حاضر نرخ بهره بازار باز 23 درصد تعیین 

شده است.
از سوی دیگر، اعتبارگیری قاعده مند بانک ها، کانال دیگری است که بانک 
مرکزی از طریق آن به تزریق پول در اقتصاد کشور می پردازد. سیاستگذار 
پولی برای اینکه نرخ بهره بین بانکی از حد مش��خصی فراتر نرود، خود را 
متعهد کرده است تا در نرخ بهره 24 درصد به هر میزانی که بانک ها تقاضا 
کنند، برای مدت کوتاهی )عموما یک روز( نقدینگی در اختیار آنها بگذارد. 
بنابراین از طری��ق عملیات بازار باز و اعتبارگیری قاعده مند، در عمل یک 
سقف و کف 23 تا 24 درصدی تعیین می شود که نرخ بهره بین بانکی در 
آن در حال نوسان است. در رویکردهای جدید اقتصادی عنوان می شود که 
تمامی نرخ های بهره در بازارهای مالی و اقتصادی خود را با نرخ بهره بین 
بانکی هماهنگ می کنند و به همین دلیل در صورت کنترل شدن نرخ بهره 

بین بانکی، سایر نرخ بهره ها نیز کنترل خواهد شد.
تحولات پولی در نیمه اول سال

با توجه به مسائل تشریح شده مشخص می شود که مجموع مبالغ تزریق 
ش��ده در اقتصاد از کانال ب��ازار باز و اعتبارگیری قاعده مند توس��ط بانک 
مرکزی تا حد زیادی می تواند نش��ان دهنده سیاس��ت پولی بانک مرکزی 
باش��ند. از طرف دیگر، مجموع سفارش های ارسال شده توسط بانک ها به 
بانک مرکزی برای شرکت در عملیات بازار باز به همراه میزان اعتبارگیری 
قاعده مند، می تواند نشان دهنده شدت کسری نقدینگی میان بانک ها باشد. 
قاعدتا در زمانی که تقاضای نقدینگی بانک ها بیشتر از میزان تامین مالی 
آنها توسط بانک مرکزی باشد، نشان از عدم تطابق سیاست بانک مرکزی 
با نیاز بانک ها در بازار دارد که می تواند در ادامه به اضافه برداشت بانک ها 

از بانک مرکزی و سپس رشد پایه پولی منجر شود.
بررس��ی  عملکرد مربوط به مجموع دو بازار باز و اعتبارگیری قاعده مند 
از ابتدای سال 1402 تا هفته اول خردادماه، بیانگر وجود شکاف زیاد بین 
تقاضای نقدینگی بانک ها و ش��دت تامین آن توس��ط بانک مرکزی است. 
پس از هفته اول خردادماه، بانک مرکزی سیاست جدیدی در پیش گرفت 

که در آن به صد درصد تقاضای بانک ها در بازار باز پاسخ می داد. به همین 
ترتیب برای ش��روع این سیاس��ت، در روز دهم خردادماه امسال در حالی 
ک��ه از آخرین تزریق پول در بازار باز تنها دو روز می گذش��ت، یک تزریق 
نقدینگی دیگر با شدت کمتر از همیشه در بازار باز صورت گرفت تا بخشی 
از مازاد تقاضای بانک ها در بازار باز تامین شود. سپس سیاست پاسخ 100 
درصدی بانک مرکزی به تقاضای بانک ها در پیش گرفته شد. در این دوره 
که تا هفته دوم شهریورماه ادامه پیدا کرد، شکاف تقاضا و عرضه منابع نقد 
در دو ب��ازار باز و اعتباردهی قاعده مند به صفر رس��ید. در این بازه زمانی، 
ن��رخ بهره بین بانکی به آرامی در ح��ال افزایش بوده و حرکت آن کنترل 

می شده است.
تزریق پلکانی پول در بازار باز

با این وجود، این سیاس��ت در تاریخ 20 ش��هریورماه کنار گذاشته شد. 
در این تاریخ پذیرش صد درصدی اوراق از س��وی بانک مرکزی به سطوح 
پایین تری رس��ید. در آن مقطع زمانی طی هفته های متوالی نرخ پذیرش 
اوراق بدهی در بازار باز در پایین تر از مرز 80 درصد قرار گرفت. بررسی های 
آماری نشان می دهد که در هفته های میانی آبان ماه دوباره نیاز به نقدینگی 
در بانک ها در دو بازار مهم بالا رفته است. در بازار باز این نیاز برابر با 140 
همت ش��ده و در بازار ش��بانه نیز در مرز هزار همت قرار گرفته اس��ت. به 
عبارت دیگر، ش��دت کس��ری نقدینگی در بازار باز و بازار شبانه دوباره بالا 
رفته است؛ موضوعی که باعث شده است تا سیاست انقباضی بانک مرکزی، 
چرخش دیگ��ری را تجربه کند. در همین رابطه نرخ پذیرش اوراق بدهی 
دولتی در بازار باز برابر با 86 درصد بوده اس��ت که از گرایش دوباره بانک 
مرک��زی به تزری��ق در این بازار حکای��ت دارد. اتفاقی که یک نتیجه مهم 
داش��ته است و آن، مهار نرخ بهره اس��ت. این سیاست پولی بانک مرکزی 
باعث ش��ده اس��ت تا با وجود رشد تقاضا در بازار بین بانکی و افزایش نرخ 
بهره بین بانکی در ابتدای مهرماه دوباره این شاخص نزولی شود. نرخ سود 
بین بانکی در تاریخ پنجم مهرماه امسال در حالی معادل 23.8 درصد بوده 
ک��ه آخرین خبرهای بانک مرکزی حاکی از ثبت نرخ 23.56 درصدی در 

بازار بین بانکی در نیمه آبان ماه است.

نرخ سود بین بانکی به 23.56 درصد در نیمه آبان ماه رسید

چرخش های پولی بانک مرکزی

گزارش مرکز پژوهش های مجلس نشان می دهد که در مهرماه 1402، 
رشد نقطه  به نقطه تولید و فروش محصولات صنعتی افزایش یافته است. 
از می��ان زیربخش ه��ای صنعت، »خودرو« بیش از س��ایر بخش ها جلوی 
رش��د بیش��تر این ش��اخص را گرفته است. آیا ش��واهدی از رکود در بازار 
خودرو دیده می ش��ود؟ بازوی کارشناس��ی مجلس اخیرا گزارش��ی تحت 
عنوان »پایش بخش حقیقی اقتصاد ایران در مهرماه س��ال 1402: بخش 
صنعت و معدن« منتش��ر کرده اس��ت که در آن به بررس��ی شاخص های 
تولید و  فروش ش��رکت های صنعتی و معدنی پرداخته اس��ت. »شاخص 
تولید صنعتی و معدنی« و »شاخص فروش صنعتی و معدنی« نشان دهنده 
وضعیت تولید و فروش در بخش صنعت و معدن اقتصاد اس��ت. رشد این 
ش��اخص ها نشان دهنده تغییرات آنها در طی زمان است. برای مثال، رشد 
ماهانه و نقطه به نقطه »ش��اخص تولید صنعتی« نشان می دهد که میزان 
تولید ش��رکت های منتخب بورس��ی در حوزه »صنعت« به ترتیب چقدر 
نسبت به ماه گذشته و مدت زمان مشابه در سال گذشته تغییر کرده است.
گزارش مرکز پژوهش ها نش��ان می دهد که در مهرماه امس��ال، شاخص 
تولید و فروش ش��رکت های »صنعتی« هم نسبت به شهریورماه امسال و 
هم نس��بت به مهرماه 1401 رش��د مثبت را تجربه کرده است. نکته قابل 
توجه این اس��ت که از میان زیرمجموعه های بخش صنعت، رشد تولیدات 
»خودرو« در شروع پاییز امسال به شکل قابل توجهی کاهش یافته است. 
بخش »مع��دن« اما روندی متفاوت از بخش »صنعت« را در پیش گرفته 
است. شواهد آماری حاکی از آن است که رشد ماهانه تولید و فروش بخش 
معدن منفی شده است. در مقابل، تولید و فروش این بخش نسبت به مهر 

سال گذشته افزایش یافته است.
»صنعت« و »معدن« دو بخش مهم از اقتصاد اس��ت؛ چراکه محصولات 
تولی��د ش��ده در این بخش ها به عن��وان ماده اولیه در بس��یاری از صنایع 
اس��تفاده می ش��ود. بانک مرکزی و مرکز آمار اطلاعات مربوط به تولید و 
فروش محصولات صنعتی و معدنی را جمع آوری می کنند، اما یا انتشار آن 
منظم نیست یا تواتر آن طولانی است. به همین دلیل، شاخص جایگزینی 
طراحی شده که داده های تولید و فروش بخش صنعت و معدن را از مجرای 
اطلاعات شرکت های بورسی جمع آوری می کند. ارزیابی های صورت گرفته 
نش��ان می دهد که این شاخص تا حد مطلوبی با شاخص های ارائه شده از 

س��وی بانک مرکزی و مرکز آمار تطابق دارد. »شاخص تولید« و »شاخص 
فروش« در بخش صنعت و معدن نشان می دهد که حجم تولیدات و فروش 

این دو بخش اقتصادی در هر بازه زمانی چه تغییری داشته است؟
گزارش اخیر مرکز پژوهش ها حاکی از آن اس��ت که در مهرماه امسال، 
تولید شرکت های »صنعتی« بورسی نسبت به ماه قبل 2.2 درصد و نسبت 
به ماه مش��ابه در سال گذش��ته 5.3 درصد افزایش یافته است. همچنین 
فروش این شرکت ها نیز با رشد ماهانه 2.8 درصدی و رشد نقطه به نقطه 
1.3 درصدی مواجه شده است. بنابراین سطح تولید و فروش شرکت های 
صنعتی بورس��ی در مهر امسال هم نسبت به شهریور و هم نسبت به مهر 
س��ال گذشته بالاتر رفته است، اما کدام فعالیت های صنعتی باعث شده تا 

این رشد مثبت محقق شود؟
بخش صنعت از فعالیت های مختلفی تشکیل شده است که تولیدات هر 
کدام در نهایت این بخش را تشکیل می دهد. به بیان دقیق تر، 13 فعالیت 
وجود دارد که ذیل بخش »صنعت« تعریف می ش��ود. طبق گزارش مرکز 
پژوهش ها، بخش »خودرو و قطعات« بیش��ترین س��هم را در کاهش رشد 
نقطه ای تولید و فروش محصولات صنعتی داشته است. به بیان دیگر، اگر 
بخش خودرو نبود، رشد نقطه ای بخش صنعت به مراتب در سطح بالاتری 
نسبت به حالت فعلی قرار می گرفت. بررسی های انجام شده نشان می دهد 
که رشد نقطه به نقطه تولید و فروش »قطعات« و »خودروی سواری« به 
شکل چش��مگیری در مهرماه امسال کاهش یافته است. به بیان دقیق تر، 
رش��د نقطه به نقطه تولی��د و فروش خودرو در مهر امس��ال به ترتیب به 
منفی 32.1 و منفی 46.3 رس��یده اس��ت. بر این اساس می توان گفت که 

خودروسازی وارد دوره رکود شده یا حداقل به آن نزدیک می شود.
بخش »معدن« مانند صنعت از زیربخش هایی تش��کیل شده است. این 
فعالیت ها شامل »گندله«،  »کنسانتره« و »سایر« است. آمارهای موجود در 
گزارش مرکز پژوهش ها نش��ان می دهد هم تولید و هم فروش محصولات 
معدنی در مهر امسال نسبت به شهریور کاهش یافته است. به بیان دقیق تر، 
رشد ماهانه تولید و فروش محصولات معدنی به ترتیب برابر با منفی 0.۷ 
درصد و منفی 10.5 درصد برآورد ش��ده اس��ت. به نظر می رسد این رشد 
منفی ماهانه در فروش بیشتر متأثر از کاهش فروش کنسانتره در مهرماه 
باش��د. اگرچه تولید و فروش محصولات معدنی در مهر 1402 نس��بت به 

شهریور کاهش یافته، اما در سطح بالاتری نسبت به مهر 1401 قرار گرفته 
اس��ت. رش��د نقطه به نقطه تولید و فروش این محصولات در اولین ماه از 

پاییز امسال به ترتیب 22.5 درصد و ۹.6 درصد ثبت شده است.
براس��اس این گزارش، تحلیل روند رش��د بخش صنع��ت از جنبه هاي 
مختل��ف، عاملي کلیدي در تحلیل هاي خُ��رد و کلان اقتصادي و یکي از 
ارکان تصمیم گیري در حوزه اقتصاد اس��ت. ش��اخص تولید بخش صنعت 
به دلیل تأثیر نوسانات سطح فعالیت صنعت بر بخش هاي دیگر اقتصاد، به 
عنوان یک شاخص مهم اقتصادي کوتاه مدت مورد استفاده قرار مي گیرد. 
مرکز پژوهش هاي مجلس به صورت ماهیانه شاخص تولید، فروش و قیمت 
ش��رکت هاي بورسي را محاس��به مي کند. اهمیت این شاخص به  روز براي 
اقتص��اد ایران که تحولات زیادي دارد بیش��تر خواهد ب��ود، زیرا بازخورد 
شوک هاي وارده به اقتصاد ایران و واکنش هاي سیاستگذاران باید در تواتر 
کمتر از فصل مورد رصد قرار گیرد؛ این در حالي اس��ت که آمار رس��مي 

بخش حقیقي به صورت فصلي و با تأخیر ارائه مي شود. 
آنط��ور که مرکز پژوهش ها گزارش داده اس��ت، در مهرماه امس��ال ش��اخص 
تولید و فروش شرکت های صنعتی بورسی نسبت به مهرماه سال قبل به ترتیب 
رش��د 2.2 درصدی و 2.8 درصدی را تجربه کرده است. شاخص تولید و فروش 
شرکت های صنعتی بورسی همچنین نسبت به ماه قبل یعنی شهریورماه 1402 
به ترتیب با افزایش 5.3 درصدی و 1.3 درصدی مواجه ش��ده اس��ت. ش��اخص 
تولید و فروش رش��ته فعالیت خودرو و قطعات در مهرماه س��ال جاری نسبت به 
مهرماه سال گذشته شاهد کاهش 32.1 درصدی و 46.3 درصدی و نسبت به ماه 
قبل )ش��هریورماه( شاهد افت 8.۷ درصدی و 8.6 درصدی بوده است. همچنین 
ش��اخص تولید و فروش رشته فعالیت شیمیایی به جز دارو نسبت به ماه مشابه 
س��ال قبل، رشد 2.۹ درصدی و 13.5 درصدی و نسبت به ماه قبل، کاهش 1.8 
درصدی و افزایش 8.2 درصدی را تجربه کرده اس��ت. نرخ رش��د ماهیانه قیمت 
فعالیت های صنعتی بورسی در مهرماه امسال رشد مثبت یک درصدی را به ثبت 
رسانده است. همچنین رشد نقطه به نقطه فعالیت های صنعتی بورسی با کاهش 
0.۹ واحد درصدی نس��بت به ماه قبل، به سطح 24 درصد رسیده است. گفتنی 
است میانگین سالیانه شاخص قیمت نیز در مهرماه 1402، روند نزولی یک سال 
اخیر خود را ادامه داد و با 1.3 واحد درصد کاهش نسبت به ماه قبل، میزان 26.4 

درصد افزایش را نشان می دهد.

»خودرو و قطعات« جلوی رشد بیشتر شاخص تولید صنعتی را گرفت

دست انداز خودرویی رشد صنعتی

اخبــــــار

با افت 50 هزار تومانی در دومین روز هفته
سکه به کانال 28 میلیون رسید

هر قطعه سکه بهار آزادی طرح جدید در بازار تهران با قیمت 28 میلیون و 
۹50 هزار تومان معامله شد که نسبت به ابتدای هفته 50 هزار تومان کاهش 
داش��ته است. در جریان دادوس��تدهای روز یکشنبه در بازار تهران و براساس 
نرخ های اعلامی اتحادیه صنف فروش��ندگان و سازندگان طلا، جواهر، نقره و 
س��که تهران، قیمت هر قطعه س��که بهار آزادی طرح جدید به 28 میلیون و 
۹50 هزار تومان رس��ید. س��که بهار آزادی طرح قدیم نیز با 100 هزار تومان 
کاهش قیمت در مقایسه با روز قبل با رقم 25 میلیون و 500 هزار تومان داد 
و س��تد شد. نیم سکه 15 میلیون و 250 هزار تومان، ربع سکه 10 میلیون و 
250 هزار تومان و سکه گرمی نیز با نرخ 5میلیون و ۷00 هزار تومان معامله 
ش��د. هر گرم طلای 18 عیار در بازار طلای تهران با قیمت 2 میلیون و 415 
هزار تومان به فروش رس��ید. بهای ه��ر انُس طلا در بازارهای جهانی نیز یک  
ه��زار و ۹40 دلار اعلام ش��د. همچنین قیمت هر اس��کناس دلار آمریکا در 
معاملات مرکز مبادله ارز و طلای ایران نس��بت به روز شنبه، 2۹ تومان و هر 
اسکناس یورو 181 تومان افزایش یافت. در مرکز مبادله ارز و طلای ایران، هر 
اس��کناس دلار آمریکا به 41 هزار و 423 تومان و نرخ حواله دلار به 3۷ هزار 
و 658 تومان رسید که در مقایسه با روز قبل، هر اسکناس دلار 2۹ تومان و 
حواله آن 2۷ تومان افزایش قیمت داش��ت. هر اس��کناس یورو نیز 44 هزار و 
341 تومان قیمت گذاری ش��د که نس��بت به روز قبل با افزایش 181 تومانی 
قیمت مواجه شد. همچنین نرخ حواله یورو با 165 تومان افزایش به 40 هزار 
و 310 تومان رس��ید. از سوی دیگر، اس��کناس درهم امارات 11 هزار و 2۷۹ 
تومان ارزش گذاری شد و نرخ حواله درهم نیز به 10 هزار و 254 تومان رسید.

رئیس بانک مرکزی اروپا هشدار داد
مخاطرات تورمی منطقه یورو

کاهش سریع نرخ تورم منطقه یورو در ماه گذشته، انتظارات نسبت به کاهش نرخ 
بهره از سوی بانک مرکزی اروپا را تقویت کرده است، اما رئیس بانک مرکزی اروپا 
هم زمان نس��بت به  احتمال افزایش دوباره و سریع قیمت ها هشدار داده است. این 
بانک در ماه گذشته دوره ای از 10 افزایش متوالی نرخ بهره را پشت سر گذاشت و 
سرمایه گذاران اکنون انتظار دارند حرکت بعدی این بانک در ماه آوریل، کاهش نرخ 
بهره باشد. کاهش سریع تورم به سطح 2.۹ درصد در ماه گذشته، این انتظارات را 
تقویت کرد، اما »کریستین لاگارد«، رئیس بانک مرکزی اروپا هشدار داد که کاهش 
سریع نرخ تورم ممکن است به زودی پایان یابد و رشد قیمت ها حتی در کوتاه مدت 
تسریع شود؛ زیرا قیمت های بالای انرژی از مقایسه های سال به سال حذف خواهند 
شد. به گفته او، در آینده احتمالا ارقام اقتصادی اروپا افزایش خواهند یافت و حتی 
اگر قیمت انرژی در حال حاضر به  طور معقولی ثابت بماند، در ماه های س��رد اروپا، 
اثر پایه این ثبات از دست خواهد رفت. بانک مرکزی اروپا که نرخ سپرده خود را در 
ماه گذش��ته بدون تغییر روی 4 درصد تثبیت کرد، باور دارد نرخ تورم 2 درصدی 
تا سال 2025 قابل دستیابی خواهد بود و رشد قیمت مصرف کننده در بیشتر سال 
2024 تقریب��ا حدود 3 درصد ثابت خواهد ماند. بااین حال، »لاگارد« اعلام کرد که 
حتی اگر تورم افزایش یابد، ممکن اس��ت نیازی به افزایش مجدد نرخ بهره نباشد. 
به گفته وی، بانک مرکزی اروپا، نرخ بهره را در س��طحی نگه  داش��ته است که اگر 
به اندازه کافی طولانی حفظ شود، اروپا را به هدف میان مدت 2 درصدی خود خواهد 
رساند، اما نباید طی دو تا سه ماه آینده انتظار تغییر داشت. همچنین »فرانسوا ویل 
روی دی گالهو«، رئیس بانک مرکزی فرانس��ه هم اعلام کرد که افزایش نرخ بهره 
دیگری در کار نیست، مگر اینکه شوک های جدیدی رخ دهد. او هم زمان هشدار داد 
که خطرات تورم همچنان ادامه دارد. »فیلیپ لین«، اقتصاددان ارشد بانک مرکزی 
اروپا هم اوایل این هفته گفت که قرائت تورم ممکن اس��ت در س��ال 2024 در دو 

نقطه دارای اوج و فرود باشد، اما در سال 2025 به 2 درصد سقوط خواهد کرد.

استاندارد ملی خدمات بیمه خودرو تدوین شد
سازمان ملی اس��تاندارد از تدوین استاندارد ملی خدمات بیمه خودرو با هدف 
تعیی��ن الزامات مربوط به کیفیت ارائه خدمات بیمه خودرو به مش��تریان و برای 
شفاف سازی فرآیند صدور بیمه نامه، رضایت ذی نفع در فرآیند پرداخت خسارات و 
رعایت حقوق ذی نفعان در دفاتر بیمه خودرو خبر داد. سازمان ملی استاندارد اعلام 
کرده که در راستای تحقق برنامه های این سازمان در حوزه استانداردسازی حوزه 
خدمات، استاندارد ملی »خدمات بیمه خودرو« با هدف تعیین الزامات مربوط به 
کیفیت ارائه خدمات بیمه خودرو به مش��تریان و برای شفاف سازی فرآیند صدور 
بیمه نامه، رضایت ذی نفع در فرآیند پرداخت خس��ارات و رعایت حقوق ذی نفعان 
در دفاتر بیمه خودرو به تصویب رس��ید. گفتنی اس��ت این استاندارد برای صدور 
بیمه نامه، جبران خس��ارت بیمه های ش��خص ثالث، بدنه و حوادث راننده کاربرد 
دارد. از جمله موضوعات مهمی که در این نس��خه اس��تاندارد ملی ذکر شده  این 
اس��ت که بیمه گر موظف اس��ت کلیه اطلاعات ضروری درباره پوشش های بیمه، 
وظای��ف و تعهدات بیمه گر و بیمه گ��ذار، میزان حق بیمه و نح��وه پرداخت آن، 
اس��تثنائات و محدودیت های بیمه، نحوه ارائه خدمات بیمه ای و سایر توضیحات 
لازم را به صورت مناسب به متقاضی اعلام کند. همچنین بیمه گر باید از تبلیغات 
گمراه کننده خودداری کند. یکی از مواردی که مصداق تبلیغ گمراه کننده اس��ت 

این است که تبلیغی موجب ابهام در تشخیص محصولات بیمه ای شود.
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سخنگوی سازمان هدفمندی یارانه ها توضیح داد
دلیل تاخیر واریز یارانه آبان

س��خنگوی س��ازمان هدفمندی یارانه ها با بیان اینک��ه اختلال در 
سیستم بانکی علت تاخیر در واریز یارانه ها بود، گفت برخی رسانه ها از 
صبح ش��نبه خبر واریز یارانه را اعلام کرده بودند که این مسئله باعث 
گمراه ش��دن مردم می شود. »طیبه حس��ینی« درباره علت تاخیر در 
واریز یارانه آبان ماه به »ایسنا« توضیح داد: اختلال در سیستم بانکی، 
علت تاخیر در واریز یارانه بود که این مش��کل تقریبا حل ش��د. البته 
همچنان برخی از مش��مولان، یارانه خ��ود را به همین دلیل دریافت 

نکرده اند.
او در پاس��خ به سوالی مبنی بر اینکه اگر کسی یارانه اش را دریافت 
نکرده باشد از کجا متوجه شود که از فهرست یارانه بگیران حذف شده 
یا به دلیل اختلال به حس��ابش واریز نش��ده است؟ گفت: مشمولان 
دریافت یارانه می توانند به س��امانه رفاهی مراجعه کرده و در قسمت 
پنجره ملی هوش��مند به سرویس رفاهی وارد شوند، در این مرحله با 
واردکردن کد ملی سرپرس��ت خانوار یا دریافت کننده یارانه، وضعیت 
یارانه خود را مشاهده کنند. در این مرحله اگر یارانه مرحله 153 یعنی 
یارانه آبان ماه به حساب ش��ان واریز و در سامانه رفاهی ثبت شده بود 
یعنی از دریافت یارانه حذف نش��ده اند و به دلیل اختلال در سیستم 
بانکی هنوز این مبلغ به حساب آنها وارد نشده است. اگر در این مرحله 
مش��مولان متوجه حذف یارانه خود ش��دند یعنی در س��امانه رفاهی 
مرحله 153 برای آنها ثبت نش��ده بود می توانند از طریق پنجره ملی 
دولت هوش��مند و قسمت س��امانه حمایت اعتراض خود را نسبت به 

حذف یارانه شان ثبت کنند.
س��خنگوی سازمان هدفمندی یارانه ها با بیان اینکه برخی رسانه ها 
مردم را گم��راه می کنند، افزود: تا زمانی که اطلاع رس��می از طریق 
سازمان هدفمندی یارانه ها مبنی بر واریز یارانه منتشر نشود هر خبری 
در این مورد تکذیب می شود و اگر کسی بخواهد برمبنای این موضوع 
که در هر ماه و در تاریخ بیس��تم یارانه واریز می شود، خبر واریز یارانه 
را منتش��ر کند مسلما این کار باعث س��ردرگمی مردم و یارانه بگیران 
می شود؛ چراکه ممکن است مانند یارانه آبان ماه )مرحله 153( تاخیر 
در واری��ز یارانه به وجود بیاید. به گفته »حس��ینی«، مردمی که خبر 
واری��ز یاران��ه را از صبح روز ش��نبه مطالعه کرده ان��د وقتی مبلغی به 
حساب شان واریز نمی ش��ود تصور می کنند که از لیست یارانه بگیران 
حذف ش��ده اند و در اس��تان ها به اداره کار و فرمانداری ها و در تهران 
به وزارت رفاه و سازمان هدفمندی یارانه ها مراجعه می کنند. بنابراین 
انتش��ار زودهنگام اخبار واریز یارانه ها از س��وی برخی رسانه ها سبب 
گمراهی مردم می شود و از همه رسانه ها می خواهیم تا پیش از انتشار 
اطلاعیه رسمی سازمان هدفمندی یارانه ها، خبری درباره واریز یارانه ها 

منتشر نکنند.
نهایت��ا در میانه های روز یکش��نبه بود که اعلام ش��د: یارانه کمک 
معیش��تی مرحله 153 مربوط ب��ه آبان ماه 1402 به حس��اب کلیه 
سرپرستان خانوار مشمول دریافت یارانه در سراسر کشور واریز شد و 
قابل برداشت است. در صورتی که سرپرستان خانوار جزو دهک های اول 
تا س��وم هستند، مبلغ 400 هزار تومان به ازای هر نفر و در صورتی که 
جزو دهک های چهارم تا نهم قرار دارند، مبلغ 300 هزار تومان به ازای 
هر نفر به حس��اب آنان واریز خواهد ش��د. چنانچه سرپرستان خانوار 
از کالابرگ الکترونیکی اس��تفاده نکرده باش��ند رقم کامل یارانه برای 
ایش��ان قابل برداشت اس��ت و در صورت اس��تفاده به همان میزان از 
یارانه خانوار کسر شده و باقی مانده مبلغ به حساب سرپرست خانوار 
واری��ز می ش��ود. همچنین در صورتی  که سرپرس��تان خانوار پیش از 
این نس��بت به دریافت تسهیلات قرض الحسنه 10 میلیون ریالی دوم 
کرونا اقدام کرده اند، باقیمانده اقساط این تسهیلات از مبلغ واریزی به 
حس��اب آنان کسر خواهد شد. از سوی دیگر، سرپرستان خانواری که 
تس��هیلات اعزام به عتبات عالیات )اربعین( را دریافت کرده اند اقساط 

این تسهیلات به نسبت بعد خانوار از حساب شان کسر خواهد شد.

خبرنــامه

فرصت امروز: در معاملات روز یکش��نبه همچون روز شنبه در بورس 
تهران شاهد حرکت خلاف جهت نماگرهای بورسی بودیم، به طوری که 
شاخص کل ریزش اندکی کرد و شاخص هم وزن افزایش یافت. شاخص 
کل بورس تهران در جریان دادوستدهای بیست و یکمین روز آبان ماه، 
848 واحد کاهش یافت و در س��طح 2 میلیون و 53 هزار واحد ایستاد، 
اما ش��اخص کل هم وزن با رش��د هزار و ۹33 واحدی مواجه ش��د و در 
تراز ۷01 هزار و 26 واحد جای گرفت. در آن س��وی بازار نیز ش��اخص 
کل فراب��ورس با افت 3 واحدی به رقم 25 هزار و 18 واحد و ش��اخص 
هم وزن فرابورس با رشد 545 واحدی به سطح 124 هزار و ۹0۹ واحد 
رسید. در این روز برخلاف معاملات شنبه شاهد قطع جریان خروج پول 
حقیق��ی بودیم، به طوری که خالص تغیی��ر مالکیت حقوقی به حقیقی 
بازار مثبت شد و یک میلیارد تومان پول حقیقی به بازار سهام وارد شد.

ش��اخص کل ب��ورس و اوراق به��ادار تهران در جری��ان معاملات روز 
گذش��ته با نوس��انات ناچیز به کار خود پایان داد تا نشان دهد که بازار 
همچنان تمایلی به ایجاد روند صعودی ندارد و چش��م انتظار تصمیمات 
دولتی برای بودجه س��ال 1403 است که این روزها در هیأت دولت در 
دس��ت بررسی اس��ت. ارزش معاملات در بازار بورس تهران در حوالی 4 
ه��زار و 100 میلیارد تومان تثبیت ش��د و عدد ش��اخص کل همچنان 
در نیم��ه کانال 2.1 میلی��ون واحد باقی ماند. به جز نماد شس��تا اکثر 
بزرگان بازار همچون نماد فملی، شستا، اخابر، فولاد و نماد کگل و شپنا 
ج��زو تأثیرگذاران منفی بازار در این روز بودند. گروه انبوه س��ازی برای 
چندمین هفته متوالی همچنان جزو س��ه گروه برتر بازار از منظر ارزش 
معاملاتی است و بعد از گروه خودرویی که ارزش 288 میلیارد تومانی را 
به خود گرفت، توانست با 243 میلیارد تومان در جایگاه دوم قرار گیرد.

چرخش بورس بر پاشنه دیروز
خال��ص تغییر مالکی��ت حقوقی به حقیقی بازار در روز گذش��ته تنها 
ی��ک میلیارد تومان بود. در جریان معاملات روز یکش��نبه 21 آبان ماه، 
شاخص کل بورس تهران 848 واحد نسبت به روز کاری گذشته پایین تر 
ایستاد و به سطح 2 میلیون و 53 هزار و 634 واحد رسید. شاخص کل 
ه��م وزن نیز با افزای��ش هزار و ۹33 واحد در رقم ۷01 هزار و 26 واحد 
ایس��تاد. ش��اخص کل فرابورس با افت 3 واحدی به رقم 25 هزار و 18 
واحد و ش��اخص هم وزن فرابورس با افزایش 545 واحد به س��طح 124 
هزار و ۹0۹ واحد رس��ید. همانطور که اشاره شد، خالص تغییر مالکیت 
حقوقی به حقیقی بازار مثبت ش��د و یک میلیارد تومان پول حقیقی به 
بازار س��هام وارد شد. نماد غمایه بیش��ترین ورود پول حقیقی را داشت 

که ارزش آن 16 میلیارد تومان بود. بیشترین خروج پول حقیقی هم به 
نمادهای کترام، فولاد، وبملت، ش��پنا و فملی تعلق داشت. فملی، اخابر 
و ف��ولاد نمادهای قرمزپ��وش بورس بودند که بیش��ترین اثر را در افت 
ش��اخص کل داشتند. شس��تا، اپال و خزامیا نیز از نمادهای سبز بودند 
که با اثر مثبت بر ش��اخص کل همراه ش��دند. در فرابورس نیز نمادهای 
خدیزل، گلدیرا و انتخاب بیش��ترین اثر افزایشی را بر شاخص داشتند و 
نمادهای آریا، بپاس و سرچش��مه با بیشترین اثر کاهنده بر شاخص کل 
مواجه ش��دند. در بین نمادهای پرتراکنش بورس نماد شس��تا بیشترین 
تراکنش را داش��ت و وساخت و خگستر در رتبه های بعدی قرار گرفتند. 

در فرابورس نیز کرمان، گدنا و حآفرین بیشترین تراکنش را داشتند.
ارزش معاملات کل بازار سهام به 6 هزار و 644 میلیارد تومان رسید. 
ارزش معام��لات اوراق بدهی در بازار ثانویه 184 میلیارد تومان بود که 
3 درصد از ارزش کل معاملات بازار را در این روز شامل می شود. ارزش 
معاملات خرد نیز با کاهش 4 درصدی به نس��بت روز معاملاتی قبل به 
رقم 3 هزار و ۷۹3 میلیارد تومان رس��ید. نماد کترام بیش��ترین ارزش 
معاملات بازار س��هام را به خود اختصاص داد که ارزش معاملات آن 66 
میلیارد تومان بود. فولاد، وبملت، ش��پنا و فملی نیز در رتبه های بعدی 
بیش��ترین ارزش معام��لات قرار گرفتند. در معاملات روز گذش��ته، 65 
نماد صف خرید داشتند و 35 نماد با صف  فروش مواجه شدند. مجموع 
ارزش صف های خرید با رش��د 12 درصدی نسبت به روز کاری قبل به 
15۹ میلی��ارد تومان افزایش یافت و مجموع ارزش صف های فروش نیز 

با افزایش 6 درصدی به 334 میلیارد تومان رسید.
بورس در انتظار بودجه 1403

شاخص کل بورس و اوراق بهادار تهران در جریان معاملات روز یکشنبه 
با نوس��ان ناچیزی به کار خود پایان داد تا این موضوع نشان دهنده این 

وضع باشد که بازار همچنان تمایلی به ایجاد روند صعودی ندارد. ارزش 
معاملات این روز در بازار بورس و اوراق بهادار تهران در حوالی 4 هزار و 
100 میلیارد تومان تثبیت شد و عدد شاخص همچنان در محدوده های 
2 میلیون و 50 هزار واحدی قرار گرفت. به جز نماد شستا اکثر بزرگان 
بازار همچون نماد فملی، شس��تا، اخابر، فولاد و نماد کگل و ش��پنا جز 
تأثیرگ��ذاران منفی بازار بودند و نکته جالب، نماد اپال بود که توانس��ت 
241 واحد ش��اخص کل را مثبت کند. گروه انبوه سازی برای چندمین 
هفته متوالی همچنان جزو س��ه گروه برتر بازار از منظر ارزش معاملاتی 
اس��ت و بعد از گروه خودرویی که ارزش 288 میلیارد تومانی را به خود 
گرفت، این گروه )انبوه س��ازی( توانست با 243 میلیارد تومان در رتبه و 

جایگاه دوم قرار گرفته باشد.
بورس تهران در پایان معاملات یکشنبه در حالی با افت 848 واحدی 
ش��اخص کل مواجه ش��د که همچنان چش��م انتظار تصمیمات دولتی 
برای بودجه س��ال 1403 است که این روزها در حال بررسی در هیأت 
دولت اس��ت. از منظر تکنیکالی، شاخص کل بورس و اوراق بهادار چند 
روزی است خود را به محدوده میانگین 55 روزه خود رسانده و در این 
محدوده ها متوقف شده است. این موضوع تا زمانی که با ارزش معاملاتی 
بالا همراه نش��ود، نمی توان به عنوان شکس��ت اولین مقاومت بر سر راه 
ش��اخص کل از آن یاد کرد. شاخص کل پس از روند نزولی اردیبهشت 
ماه در چند ماه گذش��ته روند خنثی را به خود گرفته اس��ت و همچنان 
پایین تر از س��قف تاریخی خ��ود قرار دارد. به نظر می رس��د اهالی بازار 
س��رمایه همچنان معتقد هس��تند که بازار در انتظار یک چاشنی برای 
ش��روع حرکت بلندمدت خود اس��ت و چیزی که در این بازار مش��خصا 
انتظار اهالی بازار س��رمایه را می کشد، شیوه و نحوه تدوین بودجه سال 

آینده است.

حقیقی ها و حقوقی های بورس سر به سر شدند

حرکت خلاف جهت شاخص ها
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نویسنده: علی آل علی
در دنیای رقابتی امروز، موفقیت یک برند مس��تلزم رعایت یک س��ری 
اصول و اس��تراتژی های کلیدی اس��ت. همانطور که تیم های فوتبال برای 
موفقیت در رقابت های معتبر نیاز به الگو و برنامه دارند، کارآفرینان هم در 
بازار بدون برنامه هیچ شانسی برای رقابت با سایر کسب و کارها نخواهند 
داش��ت. ما در روزنامه فرصت امروز موفقیت در بازار را نه یک امر اتفاقی، 
بلکه حاصل استراتژی های درست و اصولی می دانیم. این همان مسئله ای 
اس��ت که معمولا برای کارآفرینان دردسرساز می ش��ود؛ چراکه آنها اصلا 
میانه خوب��ی با برنامه ریزی دقیق بر روی اس��تراتژی های مختلف ندارند. 
این امر موجب می ش��ود در عمل ش��انس آنها برای ماجراجویی دنباله دار 
در ب��ازار کاهش پیدا کرده و مش��تریان بعد از مدتی چش��م دیدن آنها را 
نداشته باشند. اگر برای شما هم سوال شده که برندهای بزرگ چطور در 
بازار موفقیت های تکرارنش��دنی کسب می کنند، این مقاله جواب بسیاری 
از س��والات تان را خواهد داد. ما در این مقاله قصد داریم با بررس��ی برخی 
از اصول و اس��تراتژی های کلیدی از س��وی برندهای ب��زرگ این معنای 
چندمجهولی را حل کنیم. پس با ما همراه باش��ید تا یک پرونده حساس 

را با هم حل کنیم.
تمرکز بر نیازهای مشتری

اولی��ن و مهمترین عامل موفقیت یک برند تمرکز بر نیازهای مش��تری 
اس��ت. برندهای موفق همواره به دنبال ش��ناخت نیازها و خواس��ته های 
مش��تریان خود هستند و محصولات و خدمات خود را براساس این نیازها 

طراحی و ارائه می کنند.
احتمالا برای شما هم پیش آمده با برندی رو به رو شوید که اصلا معلوم 
نیست چرا در بازار حضور دارد. چنین برندهای نه تنها دلیلی برای فعالیت 
در بازار ندارند، بلکه شناختی هم از نیازهای مشتریان شان نداشته و آن را 
خیلی ساده قلمداد می کنند. به طوری که پس از مدت زمانی کوتاه کاملا 

راه را گم کرده و محصولات شان هیچ دردی از مشتریان دوا نمی کند.
برای تمرکز بر نیازهای مشتری روش های زیادی وجود دارد. با این حال 

ما در اینجا چند تا از بهترین موارد را دستچین کرده ایم:
• بررسی های بازاریابی و تحقیقات مشتری انجام دهید تا نیازها و خواسته  
های مشتریان خود را شناسایی کنید. این کار می تواند از طریق نظرسنجی ، 

مصاحبه  یا حتی سوال رو در رو مطرح کنید.
• ارتباط مس��تقیم با مشتریان داشته باش��ید تا بازخورد آنها را دریافت 
کنید. این کار می  تواند از طریق شبکه های اجتماعی نیز انجام شود. یادتان 
باشد، مشتریان شاید در برخوردهای رو در رو تمام آنچه در دل شان باشد، 
بروز ندهند. به همین خاطر شما باید کمی محتاط عمل کنید. این روزها 
توس��عه شبکه های اجتماعی و س��ایر روش های ارتباط غیرمستقیم نقش 
بسیار مهمی در سرنوش��ت کسب و کارها دارد. به همین خاطر شما باید 

همیشه به دنبال استفاده از این شیوه برای توسعه کارتان باشید. 
• محصولات و خدمات خود را به طور مداوم بهبود بخش��ید تا نیازهای 
مش��تریان را برآورده کنید. این کار می تواند از طریق بازخورد مش��تریان 
صورت گیرد. هرچه باش��د، مشتریان همیش��ه ایرادات یک محصول را در 
هم��ان نگاه اول یا نهایتا بعد از مدتی کوتاه بیان می کنند به همین خاطر 
ش��ما می توانید به ساده ترین ش��کل ممکن از طریق نظرات آنها ایرادات 

محصول را متوجه شده و در سری بعدی تولید آنها را رفع کنید.
یک مثال ایده آل در این رابطه شرکت نستله است. این شرکت، همواره 
به دنبال ش��ناخت نیازهای مش��تریان خود بوده و در این راه هزینه های 
گزاف��ی هم بابت مطالعه ب��ازار پرداخت می  کند. به عنوان مثال، نس��تله 
متوجه شد که بسیاری از مشتریان به دنبال محصولات سالم ، در مقایسه 
با نمونه های کارخانه ای اغلب دارای مواد نگهدارنده، هستند. بنابراین، این 
شرکت شروع به تولید محصولاتی با محتوای قند و چربی کمتر به همراه 
مواد نگهدارنده ناچیز کرد. این کار باعث افزایش رضایت مشتریان و رشد 

فروش نستله شد.

همانطور که می بینید، تجربه نستله به خوبی نشان دهنده توانایی کسب 
و کارها برای شناخت مشتری به طور حرفه ای است. این روزها بسیاری از 
کس��ب و کارها دوست دارند براساس تجربه یا ترجیحات شخصی مدیران 
دست به تولید بزنند. این کاری است که همیشه همراه با شکست خواهد 
بود؛ چراکه سلیقه و نیاز مشتریان در طول زمان به سرعت تغییر می کند. 
به همین خاطر ش��ما نمی توانید به تجربه خودتان برای پیش بینی سلیقه 

احتمالی مشتری اتکا کنید.
ارائه محصولات و خدمات باکیفیت

کیفیت، یکی دیگر از عوامل کلیدی موفقیت یک برند اس��ت. برندهای 
موفق، همواره به دنبال ارائه محصولات و خدمات باکیفیت هس��تند. آنها 
می دانند که کیفیت یکی از مهمترین عواملی است که باعث ایجاد وفاداری 
مش��تری شده و آنها را به س��وی خرید دوباره ترغیب می کند. درست به 
همین خاطر اگر شما به دنبال توسعه کسب و کارتان هستید، چاره ای به 

غیر از بهبود کیفیت محصولات تان ندارید.
داستان کیفیت محصولات فقط در استفاده از مواد اولیه مرغوب خلاصه 
نمی ش��ود. ش��ما برای کنترل اوضاع باید به تجربه مشتری هم فکر کنید. 
گاهی اوقات یک محصول بی نهایت س��اده با م��واد اولیه ارزان قیمت فقط 
و فقط به خاطر تجربه کاربری بی دردس��ری که دارد، موردپسند مشتریان 
قرار می گیرد. پس اگر فکر کرده اید همیشه نیاز به ولخرجی در بازار برای 

به دست آوردن دل مشتریان است، سخت دراشتباهید.
ب��رای ارائه محصولات و خدمات باکیفیت، برندها باید به روش های زیر 

عمل کنند:
• از مواد و قطعات باکیفیت استفاده کنند. این کار باعث افزایش دوام و 
عملکرد محصولات و خدمات می شود، اما همانطور که گفتیم، شرط کافی 

برای موفقیت نیست.
• فرآیندهای تولید و کنترل کیفیت را به طور مداوم بهبود بخشید. این 
کار باعث کاهش ضایعات و افزایش رضایت مش��تریان می شود. این روزها 
بسیاری از مشتریان دنبال برندهایی هستند که مشکلات مربوط به آلودگی 
زیس��ت محیطی را حل کنند. اگر ش��ما نمی توانید چنین مشکلی را حل 
کنید، دس��ت کم باید طوری عمل کنید که آلودگی اضافی وارد طبیعت 

نکنید. وگرنه در بازار فرصتی برای خودنمایی نخواهید یافت.
• ضمانت های پس از فروش اغلب راهبردی اساسی و بی نهایت اثربخش 
برای تعامل با مشتریان است. کافی است خودتان را جای یک مشتری قرار 
دهید. بی ش��ک خرید از برندی که ضمانت های متعدد پس از فروش ارائه 
می دهد، کار بس��یار س��اده تری خواهد بود. این در حالی است که خیلی 
وقت ه��ا محصولات بی نظیر دنیا فقط به خاط��ر ضعف در خدمات پس از 
فروش با موفقیت های ناچیز همراه می شوند. پس شما باید خودتان را برای 

یک نبرد اساسی بر سر این خدمات آماده کنید.
اجازه دهید درباره نکات بالا یک مثال جالب بزنیم. شرکت تویوتا، یکی 
از بزرگ ترین شرکت های خودروسازی در جهان است. این شرکت همواره 
به دنبال ارائه محصولات باکیفیت بوده و این ش��عارش بر کس��ی پوشیده 
نیست. به عنوان مثال، تویوتا برای تولید خودروهای خود از مواد و قطعات 
باکیفیت استفاده می کند. همچنین این شرکت فرآیندهای تولید و کنترل 
کیفی��ت خود را به طور م��داوم بهبود می بخش��د و ضمانت های کیفیت 
ارائه می دهد. این کار باعث ش��ده تا تویوتا به یکی از معتبرترین برندهای 

خودروسازی در جهان تبدیل شود.
احتمالا ش��ما هم داس��تان های جالبی درباره تجربه مش��تریان تویوتا 
پیرامون خدمات پس از فروش این برند شنیده اید. قبول دارم خیلی از این 
داستان ها همراه با اغراق های فراوان است، اما مقداری واقعیت نیز در خود 
دارد. خب حتما یک دلیل دارد که مشتریان تویوتا کمتر سراغ محصولات 

دیگر برندها می روند، مگر نه؟
برندسازی قوی

برندس��ازی فرآین��د ایجاد و مدیریت هویت یک برند اس��ت. ما قبلا در 

روزنامه فرصت امروز درباره مفهوم برند و برندینگ حس��ابی با ش��ما گپ 
زده ایم. آنچه اینجا اهمیت دارد، توانایی شما برای تبدیل برندتان به هویتی 
بهتر در میان رقباست. برندهای موفق، دارای یک برندسازی قوی هستند. 
آنها می دانند که برندینگ یکی از مهمترین عواملی اس��ت که باعث ایجاد 

آگاهی و تمایز برند می گردد.
اگر دقت کرده باش��ید، برندهای بزرگ خیلی کم به هم شباهت دارند؛ 
چراک��ه آنه��ا در برندینگ اصلا از هم کپی نمی کنند. در عوض کس��ب و 
کارهای میان رده ای که چشم ش��ان فقط به برندهای بزرگ است، همیشه 
تبدیل به نسخه ای دم دستی از آنها می شوند که نظر هیچ مشتری را هم 

جلب نمی کند.
برای ایجاد یک برندسازی قوی باید به روش  های زیر عمل کنید:

• یک نام، لوگو و هویت بصری قوی ایجاد کنید. این کار باعث می  ش��ود 
که برند در ذهن مشتریان ماندگار شده و دیگر نیازی به بازاریابی یا تبلیغات 

پرهزینه نداشته باشید.
• یک پیام برند واضح و منسجم خلق نمایید. این کار باعث می شود که 
مشتریان بدانند برندتان چه چیزی را نمایندگی می کند. کافی است سری 
به پیام برندهای بزرگ زده و به جای کپی برداری از آنها صرفا از نمونه های 
خوب الهام بگیرید. یادتان باش��د، پیام برند شما نیاز به تمایز با رقبا دارد. 
وگرنه تا وقتی برندی با پیامی شبیه شما در بازار هست که مشتریان دلیلی 

برای همراهی با شما پیدا نمی کنند.
• از طری��ق بازاریابی و تبلیغ��ات، برند خود را به مخاطبان هدف معرفی 
کنید. این کار باعث افزایش آگاهی از برند می ش��ود. البته شما نباید کلی 
از بودجه برند را در این راه خرج کنید. در عوض بد نیس��ت س��راغ الگوی 
ارگانیک رفته و روی ظرفیت شبکه های اجتماعی حساب باز کنید. چنین 
کاری به ش��ما کمک می کند تا بدون هیچ مشکلی هویت کسب و کارتان 
را به مش��تریان معرفی کرده و امکان دریافت باخوردهای مثبتی را داشته 

باشید.
شرکت اپل یکی از بزرگ ترین برندهای فناوری در جهان است. این برند 
دارای یک برندینگ قوی است که مو لای درزش نمی رود. به عنوان مثال، 
اپل یک نام و لوگو قوی دارد که در ذهن مشتریان ماندگار شده و به این 
راحتی ها پاک نمی ش��ود. آنها برای بازاریابی به جای اینکه سراغ ایده های 
کلیش��ه ای بروند، همیش��ه روی نظرات یا حتی محتوای تولیدی کاربران 
حس��اب باز می کنند. اینطوری بدون هیچ هزینه اضافه ای کارشان را جلو 

برده و کمپین های نهایی هم حسابی مورد پسند مشتریان قرار می گیرد.
بازاریابی و تبلیغات موثر

بازاریابی و تبلیغات از جمله ابزارهای مهمی هستند که برندهای موفق از 
آن برای معرفی محصولات و خدمات خود به مشتریان استفاده می کنند. 
آنها می دانند که بازاریابی و تبلیغات موثر، یکی از مهمترین عواملی است 

که باعث افزایش آگاهی از برند و جذب مشتری می شود.
ما در روزنامه فرصت امروز خیلی خوب می دانیم کمتر برندی در دنیای 
واقعی توانایی پرداخت هزینه های تبلیغاتی کمپانی های پولدار دنیا را دارد. 
به همین خاطر تعیین ی��ک بودجه بازاریابی منطقی و معتدل را ضروری 
می دانیم. با این دس��ت فرمان هم کمپین های خود را آماده می کنید، هم 
یکهو دس��ت تان در پوس��ت گردو نخواهد ماند. خب تمام درآمد شما که 

مربوط به تبلیغات و بازاریابی نیست.
اگر حواس تان نباش��د، خیلی زود حساب و کتاب همه چیز از دست تان 
در رفته و تمام بودجه در دسترس برند را خرج بازاریابی خواهید کرد. آن 
وقت بقیه س��ال را باید با این ندانم کاری سر کرده و دور خیلی از پروژه ها 

را خط بکشید.
برای انجام بازاریابی و تبلیغات موثر بهتر است به روش های زیر 

دقت کنید:
• مخاطبان هدف خود را به درس��تی شناس��ایی کنی��د. این کار باعث 
می ش��ود که تبلیغات به افراد مناس��ب ارائه ش��ود. تا وقتی ش��ما نتوانید 

مخاطب تان را به درستی شناخته و محتوای تان را برای آنها شخصی سازی 
کنید، هیچ کاری از پیش نخواهید برد. دقیقا به همین خاطر گاهی اوقات 
کس��ب و کارها علی رغم هزینه های گزاف در عمل هیچ موفقیتی از نظر 
اثرگذاری بر روی مخاطب به دست نمی آورند؛ چراکه اساسا مخاطب شان 

را به درستی درک نکرده اند.
• پیام ه��ای بازاریابی و تبلیغاتی خود را به طور موثر به مخاطبان هدف 
منتقل کنید. این کار باعث می ش��ود که تبلیغات توجه مخاطبان را جلب 
کن��د و پیام برند را به آنها منتقل کند. مثلا اگر موضوعاتی مثل حفاظت 
از محیط زیس��ت حسابی داغ هستند، باید از همین ماجرا برای ارتباط با 
مخاطب اقدام نمایید. اینطوری وضعیت بس��یار بهت��ری از نظر ارتباط با 

مخاطب پیدا خواهید کرد.
• از کانال های بازاریابی و تبلیغاتی مناس��ب اس��تفاده کنید. این کار باعث 
می  ش��ود تبلیغات در مع��رض دید مخاطبان ه��دف قرار گی��رد. این روزها 
شبکه های اجتماعی حسابی روی بورس هستند، اما شما نباید به این سادگی 
انتخاب تان را نهایی کنید. هرچه باشد این روزها کلی شبکه اجتماعی مختلف 
دم دست من و شما قرار دارد. پس بهتر است اول از همه کمی دنبال کشف 
این نکته باش��ید که مش��تریان احتمالی تان در کدام پلتفرم ها بیشتر حضور 

دارند. اینطوری چشم انداز بهتری نسبت به ماجرا پیدا خواهید کرد.
ش��رکت آمازون، یکی از بزرگ ترین ش��رکت های خرده فروشی آنلاین در 
جهان است. این شرکت، از بازاریابی و تبلیغات موثر برای معرفی محصولات 
و خدمات خود استفاده می کند. به عنوان مثال، آمازون از تبلیغات تلویزیونی، 
تبلیغات آنلاین و بازاریابی موتورهای جست وجو برای افزایش آگاهی از برند 
خود استفاده می  کند. همچنین، این شرکت از تبلیغات هدفمند برای ارائه 
تبلیغات به افراد مناسب استفاده می کند. منظور از تبلیغات هدفمند در واقع 
آن دس��ته از تبلیغاتی اس��ت که یک یا چند نقد مشخص داشته و از سوی 

دیگر برای مخاطب مشخصی نیز طراحی می شود.
اگر دقت کرده باشید، آمازون همیشه در معرض انتقادات جدی قرار دارد. 
از ارسال دیرهنگام مرسولات گرفته تا ضربه به آنها، همگی در شبکه های 
اجتماعی داستان های جذابی را شکل می دهد. با این حال امروزه بسیاری 
از کس��ب و کارها برای توسعه خود از این برند الگوبرداری می کنند. دلیل 
این اتفاق بی نهایت ساده است؛ آمازون با بهره گیری از ظرفیت بازاریابی و 
تبلیغات به خوبی بر روی مخاطبش اثر گذاشته و ضعف های خود را جبران 
می کند. درس��ت به همین خاطر ش��اید خود شما هم یکی از طرفدارهای 

دوآتیشه این برند باشید.
سخن پایانی

موفقیت در بازارهای امروزی اصلا کار ساده ای نیست. بسیاری از کسب 
و کارها سال ها در بازار حضور دارند و باز هم نمی توانند در این میدان برای 
خود اسم و رسمی دست و پا کنند. به همین خاطر شما باید حواس تان را 
کاملا جمع کرده و دم به تله ندهید. اگر از ما می شنوید، بهترین روش در 
این میان اس��تفاده از توصیه های ماست، البته نباید به این توصیه ها اکتفا 
کنید. در عوض کمی کنجکاوی تان را تقویت کرده و دنبال یافتن یا حتی 

خلق راه های تازه باشید.
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما برای آشنایی با اصول موفقیت 
در بازار و روش کار برندهای بزرگ کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی در 
این رابطه داشتید، همکاران من همیشه آماده پاسخگویی و کمک به شما 

هستند. پس تعارف را کنار گذاشته و با ما در ارتباط باشید.
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نویسنده: علی آل علی
مشاوره دادن به مش��تریان یکی از مهم ترین مهارت های فروشندگان 
است. گاهی اوقات مردم حتی قصد خرید از کسب و کار شما را ندارند، 
اما وقتی به پسُ��ت یک فروشنده حرفه ای می خورند، بعد از چند دقیقه 
با دس��ت پر از فروشگاه تان خارج خواهند شد. این امر به خوبی اهمیت 
مهارت فروشنده ها در تعامل با مشتریان را نشان می دهد؛ به ویژه وقتی 
به جای فروش صرف سعی می کنند در نقش مشاور مشتری قرار گیرند. 
احتمالا برای ش��ما هم پیش آمده یک روز بدون هیچ نیت قبلی وارد 
فروش��گاهی محلی ش��ده و فقط قصد نگاه کردن قفس��ه محصولات را 
داشته باش��ید. در چنین وضعیتی اگر یک فروش��نده زرنگ سر برسد، 
خیلی زود با شما رفیق شده و کلی توصیه برای خرید به شما می دهد. 
ش��اید توضیحات جالب و راهنمایی های دلس��وزانه این فروشنده نهایتا 
شما را برای خرید وسوسه کند. اینطوری از دل یک گشت و گذار ساده 

و بی هدف، خریدی بزرگ بیرون می آید.
این روزها مش��تریان وس��واس زیادی برای خرید دارند. به طوری که 
از برخی فروش��گاه ها ی��ا حتی برندها اصلا خری��د نمی کنند. در چنین 
ش��رایطی این شما هس��تید که به عنوان فروش��نده باید بازی را تغییر 
دهید. اینطوری خیلی راحت تر می توانید بر روی مخاطب تان اثر گذاشته 

و سود بیشتری روانه کسب و کارتان کنید. ماجرا جالب شد، نه؟
ما در این مقاله قصد داریم نگاهی دقیق به روند فعالیت فروش��نده ها 
به عنوان مش��اور مشتریان بیندازیم. اگر شما هم این راهکار را جذاب و 
صدالبته تاثیرگذار می دانید، آب دس��ت تان اس��ت زمین گذاشته و با ما 

همراه شوید. 
ش��ما در این مقاله یاد می گیرید چطور با مخاطب تان تعامل داشته و 
نظر او را نس��بت به خرید محصولات تان تغییر دهید. فکر می کنم دیگر 
مقدمه چینی بس باشد. پس کمربندتان را محکم ببندید تا حرکت کنیم. 

فروش محصولات با مشاوره با مشتریان
اگر فکر می کنید مش��اوره دادن به مشتریان کار بی نهایت سخت یا غیر 
قابل اجرایی اس��ت، این مقاله نظرت��ان را به طور کامل عوض خواهد کرد. 
اج��ازه دهید با یک مثال س��اده بحث را بهتر باز کنی��م. این روزها معمولا 
مردم در قبال کارآفرینانی که کمتر به طور مس��تقیم دنبال فروش بیشتر 
هستند، روی بهتری نشان می دهند؛ چراکه احساس می کنند به جای یک 
فروشنده چرب زبان، با یک دوست رو به رو هستند که خیرخواه شان است. 
این حسی است که شما به هر قیمتی شده باید در مشتری تان ایجاد کنید. 
تفاوت میان فروش��نده هایی که ش��روع به دادن مش��اوره با مشتریان 
می کنند با بقیه، مثل مربی فوتبالی است که از همان روز اول با بازیکنان 
گرم می گیرید. بی شک مربی قصه ما خیلی زود در بین بازیکنان مشهور 
شده و همه طرفدارش خواهند شد. حالا در این میان فرقی ندارد نتایج 
هفته ه��ای ابتدایی چطور باش��د، در هر صورت تم��ام اعضای تیم از او 

حمایت بی چون و چرا خواهند کرد. 
شناسایی نیاز مشتریان: اولین گام برای مشاوره

اولین قدم در مشاوره دادن به مشتریان، شناسایی نیاز آنها است. خب 
تا شما ندانید مش��تریان براساس چه نیازهایی سراغ برند شما آمده اند، 
هیچ کاری از پیش نخواهید برد. درس��ت در چنین ش��رایطی است که 
قرار دادن خودمان به جای مش��تریان ایده ای اساسی خواهد بود. البته 
برای این کار ش��ما باید قبلا برخی از س��والات را مورد بررسی قرار داده 

باشید. در این رابطه به سوالات زیر دقت کنید: 
• مشتری به دنبال چه چیزی است؟

• مشکل مشتری که قصد حل آن با محصول شما را دارد، چیست؟
• چه نکاتی در فرآیند خرید برای مشتری موردنظر مهم است؟

سوالات بالا شاید در اولین نگاه خیلی ساده به نظر برسند، اما وقتی کمی 
بیشتر به آنها فکر کنید، ماهیت پیچیده شان را نشان می دهند. باور کنید یا 
نه، خیلی از فروشنده ها یک سناریوی واحد برای رویارویی با تمام مشتریان 
در دنیا دارند. این وسط اصلا فرقی ندارد شما در چه حوزه ای فعالیت دارید 
یا نیازتان چیس��ت، در هر صورت فروش��نده ها یک مت��ن از پیش طراحی 
شده را مثل ربات تحویل تان می دهند. فکر می کنم حالا دیگر متوجه دلیل 

بی توجهی خیلی از مشتریان به فروشنده ها شده باشید، مگر نه؟
هنر ش��ما به عنوان یک فروش��نده در درک درس��ت مشتریان نهفته 
اس��ت. بنابراین باید همه تلاش تان را انجام دهید تا به دنیای مشتریان 
نزدیک ش��وید. سوالات بالا به شما کمک می کند کمی کنجکاوتر عمل 

کرده و به سوی کشف دنیای پر رمز و راز مشتریان بروید. 
یادتان باشد، همه ما در طول روز مشتری محصولات مختلفی هستیم. 
بنابراین لازم نیست مشتریان برندتان را آدم فضایی در نظر بگیرید. آنها 
هم دقیقا مثل ش��ما رفتار می کنند. با این تفاوت که در سناریوی فعلی 

شما فروشنده هستید و باید هر طور شده رضایت آنها را جلب کنید.
توضیح درباره مزایای محصول: به وقت وسوسه کردن!

پس از شناس��ایی نیاز مش��تری، باید مزایای محصول یا خدمات خود 
را ب��ه او توضیح دهید. خیلی از مش��تریان فکر می کنند وقتی یک برند 
درب��اره محصولات��ش حرف های ج��ذاب می زند، حتما ی��ک جای کار 
ایراد دارد. درس��ت به همین خاطر ش��ما نباید فق��ط درباره محصولات 
خودتان حرف بزنید. در عوض بد نیس��ت س��ر بحث را با بررسی چند تا 
از محصولات رقیب شروع کنید. مثلا به آنها درباره کیفیت لپ تاپ های 
لنوو و ایسوس توضیح دهید. سپس به عنوان فروشنده برند دل بگویید 
محصولات خودتان مزایای بیش��تری دارد. اینجا درس��ت همان فرصتی 

است که شما برای توضیح کیفیت محصول تان دنبالش می گشتید. 
خیلی از فروش��نده ها فکر می کنند از همان لحظه نخس��ت آش��نایی 
با مش��تری باید یک بند درب��اره محصول برند خودش��ان حرف بزنند. 
اینطوری مش��تریان دو به شک می شوند که نکند توضیح فروشنده یک 
برند دیگر درباره محصولش بهتر باش��د. این یعنی ش��ما مشتری تان را 
در هزارتوی بی پایان انتخاب از میان برندهای مختلف زندانی کرده اید. 
س��عی کنید هنگام تعامل با مش��تریان از نقش یک فروشنده فاصله 
بگیرید. در عوض خودتان را به عنوان دوس��ت مش��تریان معرفی کنید. 
اگر واقعا برخی از محصولات تان کیفیت لازم را ندارد، نباید به مشتریان 
دروغ بگویید. خب از دست دادن فروش یک محصول خاص و در عوض 

جلب اعتماد مشتریان معامله خوبی محسوب می شود، مگر نه؟
توضیحات ش��ما درباره مزایای محصولات تان باید ریش��ه در واقعیت 
هم داش��ته باش��د. گاهی اوقات کارآفرینان از یک محصول ساده غولی 
بی ش��اخ و دم می سازند که دیگر هیچ کس باورش نمی شود آن محصول 
یک تولید کاملا س��اده اس��ت. اگر دوست دارید مشتریان در یک چشم 
به هم زدن از کنار برندتان پراکنده شوند، می توانید همین امروز چنین 
عملک��ردی را در پیش بگیرید. اینط��وری بعد از چند ماه برندتان کاملا 

ورشکست خواهد شد. 

طرح سوالات مفهومی: سوال باز و دیگر هیچ
ب��رای اینکه بتوانید نیاز مش��تری را به طور کام��ل درک کنید، باید 
سوالات باز بپرس��ید. سوالات باز سوالاتی هستند که مشتری را مجبور 
می  کند به جای پاس��خ دادن ب��ا یک کلمه یا جمل��ه کوتاه، توضیحات 

بیشتری ارائه دهد. ماجرا حسابی جالب شد، نه؟
س��والات باز باید به شیوه ای طراحی ش��ود که مشتری را به فکر فرو 
ببرد. اینطوری ش��ما فرصت بهتری برای اثرگذاری بر روی مخاطب تان 
خواهید داشت. این روزها معمولا مشتریان به برندهایی که آنها را وادار 
به تفک��ر می کنند، روی خوش نش��ان خواهند داد. پ��س اصلا از بابت 

نتیجه کارتان استرس نداشته باشید. 
اجازه دهید با یک مثال س��اده مفهوم بحث را روش��ن تر کنیم. فرض 
کنید ش��ما به دنبال درک هدف مشتری از خرید یک محصول هستید. 
در این صورت ش��اید خیلی ها از مشتری ش��ان چنین سوالی را بپرسند: 
»چ��را دنب��ال خرید ای��ن محصول هس��تید؟« خب این س��وال خیلی 
سرراس��ت است و ش��اید انگیزه ای در مش��تری ایجاد نکند. حالا اگر به 
جای آن س��وال از یک گزینه متف��اوت مثل »از خرید این محصول چه 

انتظاری دارید و چطور ارزیابی اش می کنید؟« استفاده کنید، چه؟
بی ش��ک سوال اخیر جذابیت بس��یار زیادی برای مخاطب تان خواهد 

داش��ت. به طوری که انگیزه او برای پاس��خگویی را به طور چشمگیری 
افزایش می دهد. به علاوه، ش��ما در این وضعیت اطلاعات دقیق تری هم 
از مش��تری تان دریاف��ت خواهید کرد. پس منتظر چه هس��تید؟ همین 

امروز دست به کار شده و کارتان را جلو ببرید. 
فرصت انتخاب دهید: فروش زوری نیست!

پس از ارائه اطلاعات و توضیح مزایای محصول یا خدمات، به مشتری 
فرصت دهید تا تصمیم بگیرد. برای این کار می توانید از او بخواهید بین 
چند گزینه مختلف انتخاب کند. البته نباید او را در شرایط پر از استرس 
قرار دهید. خب هرچه باش��د مردم این روزها از استرس فراری هستند. 
شما را نمی دانم، ولی من که در محیط کار یا تعامل با دیگران به اندازه 
کافی اس��ترس می کشم که دیگر جایی برای خرید یک محصول نباشد. 

پس باید حواس تان به ظرفیت طرف مقابل هم باشد.
وقتی شما به مخاطب تان فرصت انتخاب می دهید، او احساس ارزشمندی 
خواهد داش��ت. احتمالا شما هم فروشنده هایی را دیده اید که همیشه قصد 
دارن��د به هر قیمتی محصول ش��ان را به فروش برس��انند. این حس خیلی 
وقت ها آدم را در موقعیت دش��واری قرار می دهد. بنابراین ش��ما باید تمام 

سعی تان را انجام دهید تا مشتری تان در چنین وضعی قرار نگیرد. 
ادامه در صفحه آخر

چگونه مشتریان را با مشاوره به خرید ترغیب کنیم؟

الگوی موفقیت برندهای بزرگ
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در دومین اقدام جهادی قرارگاه حاج عبدالله والی انجام شد:
ارائه خدمات دندان پزشکی به ۱۵۰ مددجوی کمیته امداد استان قم

قــم- خبرنگار فرصت امــروز:  در دومین اقــدام جهادی 
دندان پزشکان کشور و استان قم، دندان های ۱۵۰ مددجوی کمیته 
امداد اســتان قم بــه صورت کاملا رایگان، ویزیت، عصب کشــی، 
جرمگیری، ترمیم و جراحی شــد. به گزارش پایگاه اطلاع رسانی 
کمیته امداد، محمد نجفی، فرمانــده قرارگاه جهادی حاج عبدالله 
والی با بیان اینکه پیشگیری از بیماری، مهمتر از درمان است گفت: 
رویکرد کمیته امداد و گروه های جهادی نیز پیشــگیری از از بیمار 
شدند نیازمندان است تا در آینده شاهد بیماری های غیر قابل درمان 
نباشــیم. نجفی با بیان اینکه این اقدام جهادی برای دومین بار در 
کمیته امداد اســتان قم انجام شد افزود: در نخستین مرحله از این 

طرح ارزشمند ۲۰۰ مددجوی نیازمند خدمات دندان پزشکی شناسایی شدند که دندان های ۷۰ نفر از آنها درست شد. وی افزود: 
در مرحله دوم طرح نیز ۱۵۰ مددجو ویزیت و معاینه شدند که به ۱۲۴ نفر از آنها خدمات دندان پزشکی ارائه شد و بقیه به دلایل 
تخصصی بودن خدمات به پزشکان مربوطه ارجاع شدند. فرمانده قرارگاه حاج عبدالله والی با اشاره به توجه کمیته امداد به سلامت 
کودکان و نوجوانان تحت حمایت گفت: در این مرحله از ارائه خدمات دندان پزشکی به مددجویان کمیته امداد استان قم، ۶۵ 
کودک و نوجوان نیز در بین افراد شناسایی شده حضور داشتند که خدمات، به صورت کامل به آنها نیز ارائه شد. قائم مقام کمیته 
امداد استان قم از دانشگاه علوم پزشکی و دانشکده دندان پزشکی استان قم، قرارگاه جهادی مرحوم حاج عبدالله والی و گروه های 

جهادی سفیران سلامت و دهکده جهانی که در این امر خداپسندانه کمیته امداد را یاری کردند قدردانی کرد.

اجرای 339 کیلومتر شبکه گازرسانی در استان اصفهان 
اصفهان – فایزه مرادیان: در ۶ ماهه نخست سال جاری 339 
کیلومتر شــبکه گازرسانی شده در شرکت گاز استان اصفهان اجرا 
شده است. ابوالقاسم عسکری مدیرعامل این شرکت  گفت: با همت 
و تلاش های انجام شــده در این شــرکت در ۶ ماهه نخست سال 
جاری، 339 کیلومتر شــبکه و خطوط تغذیه در سطح استان اجرا 
شده است. وی، افزود: در همین مدت،بیش از ۶ هزار انشعاب نصب 
شده است که از این تعداد بیش از ۵ هزار انشعاب شهری و در حدود 
۱۲۰۰ انشعاب روستایی نیز در سطح این استان نصب شده است. 
همچنین به جهت بهره مندی مشترکین از نعمت گاز طبیعی تعداد 

۲۱ هزار مشترک، اشتراک پذیری شده اند که از این تعداد بیش از ۱۷ هزار و ۵۰۰ اشتراک شهری و بیش از 3 هزار اشتراک 
روستایی نیز نصب شده است. عسکری گفت: به جهت تحقق شعار سال در راستای مهار تورم و رشد تولید به بیش از ۴۰ واحد 
تولیدی مطابق مصوبه شورای اقتصاد، گازرسانی انجام گردیده است. مهندس عسکری، بیان داشت: درحال حاضر ۱۱۴شهر و 
بیش از ۱۵۰۰ روستا و مکان مزرعه در سطح استان اصفهان گازدار هستند و ماموریت و رسالت این شرکت، تامین گاز طبیعی 

ایمن و پایدار مشترکین خانگی، تجاری و صنعتی و نیروگاهی این استان پهناور می باشد.

رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی گرگان:
دولت سیزدهم دیپلماسی اقتصادی خوبی در پیش گرفته است

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: امیر یوسفی رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی گرگان در گفتگو با موضوع 
دیپلملسی اقتصادی بیان کرد: دولت سیزدهم از ابتدای شروع به کار نگاه خوبی به حوزه تقویت ارتباطات دیپلماسی با کشورهای 
همسایه داشته و زمینه ای برای شتاب دادن به حل موانع صادرت و واردات فعالان این بخش شده است.وی افزود:وقتی دولت 
دیپلماسی سیاسی را خوب با کشورهای همسایه داشته باشد به طور قطع مسیر دیپلماسی اقتصادی تسهیل خواهد شد.یوسفی 
گفت:نمونه بارز تاثیرگذاری دیپلماســی سیاســی و تاثیر آن را در دیپلماسی اقتصادی دولت سیزدهم می توان در سفر اخیر 
هیات بخش دولتی و خصوصی این استان به کشور ترکمنستان مشاهده کرد که تحول بزرگی در مرز باجگیران و بازارچه آن 
درهمسایگی با ترکمنستان فراهم شده است.رئیس اتاق بازرگانی گرگان افزود:برای استان گلستان بسیار حایز اهمیت است که 
مرزنشینان استان حفظ و حمایت شوند و باید بیش از گذشته روابط دیپلماسی اقتصادی برای آسان سازی برنامه ریزی شود.وی 
خاطر نشان کرد: به این موضوع مهم نباید نگاه مقطعی داشته باشیم، تلاش شود تا برای امرار معاش مرزنشینان شرایط بهتری 
فراهم شود.  یوسفی معتقد است: دولت سیزدهم در حوزه به کارگیری رایزن اقتصادی در سفارتخانه ها نگاه خوبی داشته و دارد. 
به گفته وی هم مرز بودن با کشور ترکمنستان  ظرفیت بسیار خوبی برای این استان است که می تواند ارزش افزوده ایجاد کند.
یوسفی ادامه داد:نبود زیرساخت های موردنیاز درحوزه صادرات کالا از این استان شمالی، سبب شده تا فعالان این بخش از روی 

ناچاری برای صادرات کالا از ظرفیت استان های همجوار استفاده کنند.

کسب رتبه برتر خبر و اطلاع رسانی حراست شرکت آغاجاری از میان 
حراست های مناطق نفتخیز جنوب

اهواز - شبنم قجاوند: حراست شرکت آغاجاری بر اساس ارزیابی عملکرد سال ۱۴۰۱ از میان حراست های مناطق نفت 
خیز جنوب حائز رتبه برتر گردید. ابراهیم سهیلی سرپرست اداره حراست شرکت آغاجاری در مراسم تقدیر از کارکنان حراست 
که با حضور مدیرعامل، مدیران ، تعدادی از رؤسا و کارکنان حراست این شرکت برگزار گردید، ضمن خیر مقدم به حاضران با 
اعلام این خبرگفت: عملکرد سال۱۴۰۱ حراست های شرکت های تابعه شرکت ملی مناطق نفتخیز جنوب در حوزه های فنی 
،عملیاتی و تخصصی مطابق مســتندات و اطلاعات ارسالی مورد ارزیابی و سنجش قرار گرفت و حراست شرکت آغاجاری در 
مجموع ارزیابی عملکرد در حوزه خبر و اطلاع رسانی به لحاظ کمیت و کیفیت حائز رتبه نخست گردید  . در این مراسم همچنین  
به جهت پیشگیری و کشف سرقت نفت خام  از خطوط صادراتی و همچنین توقیف تانکر 3۲ هزار لیتری  از  نیروهای عملیات 
حراســت تقدیر گردید. مهندس جواد تقی زاده مدیرعامل شــرکت آغاجاری در این مراسم ضمن تقدیر از  مجموعه کارکنان 
حراســت اظهار داشت: شرکت آغاجاری در تمامی بخش ها سرآمد است و مجموعه حراست نیز در کشفیات سرقت ها  علی 
رغم کمبود امکانات با دست خالی و تجهیزات نابرابر ، با هدف تأمین امنیت و  پایداری تولید شبانه روز در تلاش هستند.ایشان 
با اشاره به کمبود خودرو های حراستی بعنوان یکی از موضوعات مهمی که باید مد نظر قرار گیرد افزود: در راستای کمک به 
حرفه ای شدن و پایداری امنیت در حوزه حراست، طی سال جاری  مبلغ ۴۰۰ میلیارد ریال از محل بودجه ذخیره استهلاک،  
دوربین خریداری شده که بزودی نصب خواهد شد . مهندس تقی زاده بر اهمیت اخبار در حراست تأکید نمود و عنوان کرد: 
تغییر رویکرد تحلیلی گزارشات و  اخبار مستند به اطلاعات فنی و تولیدی بسیار حائز اهمیت است که میبایست  حراست بعنوان 

بازو و مشاور امین مدیریت در این زمینه تلاش نمایند.

بخشی  از حمل کود  شیمیایی اوره  به  گلستان  به شبکه ریلی منتقل شد
گرگان - خبرنگار فرصت امروز: سید صمد ضیائی  مدیر  شرکت خدمات حمایتی  کشاورزی  استان  گلستان ازحمل  کود  
شیمیایی  اوره با ناوگان ریلی با هدف دسترسی بازار مصرف  به این استان  خبرداد: وی  تصریح کرد:  با توجه  کشت محصولات   
پائیزه و پیک مصرف کود اوره ،در نخستین مرحله  3۰۰۰ تن  از پتروشیمی مرودشت فارس  به این استان  تخصیص یافته است 
که  تاکنون۱۷ واگن مسقف به حجم93۵ تن  وارد  استان  شده است.در ادامه  افزود:  مدیریت زراعت استان ، مقصد شهرستانی  
را تعیین و کود اوره در حال حمل   به انبار  کارگزاری  و مناطق پر مصرف استان است.و  اضافه کرد:  هم اکنون این شرکت 
بیش  از8 هزارتن  انواع  کود ازته  ذخایر راهبردي دارد که بدون هیچ افزایش قیمتي در اختیار کشاورزان قرار مي گیرد.شرکت 
خدمات حمایتي کشاورزي استان گلستان با شروع کشت پائیزه  براي ارایه خدمات مناسب به کشاورزان، با فعال کردن ۱3۰ 

کارگزاري اقدام به آزمون خاک، مشاوره مصرف و توزیع کود کرده است.

رونمایی از کتاب راز نهانی/افتتاح نمایشگاه نقاشی استاد حسین زارع پور
یزد - مرتضــی نوراللهی پور ؛ به مناســبت هفته کتاب و 
کتابخوانی با حضور مدیر ســازمان اسناد و کتابخانه ی ملی استان 
یزد و مدیر کل نهاد کتابخانه های عمومی اســتان مراسم رونمایی 
از کتاب راز نهانی و افتتاح نمایشگاه نقاشی استاد حسین زارع پور 
برگزار شــد. به مناسبت هفته کتاب و کتابخوانی و با حضور مدیر 
سازمان اسناد و کتابخانه ی ملی استان یزد و مدیر کل نهاد کتابخانه 
های عمومی استان و جمعی از مسئولین مراسم رونمایی از کتاب 
راز نهانی و افتتاح نمایشگاه نقاشی استاد حسین زارع پور در محل 
کتابخانه ی مرکزی یزد برگزار شــد.  در این مراسم پس از ارائه ی 

سخنرانی توسط محمد محسن رفیعی مدیر کل نهاد کتابخانه های عمومی استان و استاد حسین زارع پور با حضور سعید زارع 
مدیر سازمان اسناد و کتابخانه ی ملی استان مراسم رونمایی از کتاب راز نهانی و افتتاح نمایشگاه نقاشی استاد حسین زارع پور 

برگزار شد. گفتنی است این نمایشگاه تا پایان آبان ماه در گالری کتابخانه ی مرکزی یزد پذیرای عموم خواهد بود.

کاردانی به مناسبت هفته بحران و پدافند غیرعامل مطرح کرد:
۲۴ اقدام در بخش بحران و پدافند غیرعامل در آرامستان بندرعباس

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز: رئیس سازمان مدیریت 
آرامستان شهرداری بندرعباس از ۲۴ اقدام صورت گرفته در بخش 
بحران و پدافند غیرعامل از فروردین لغایت آبان ماه سال ۱۴۰۲ در 

آرامستان شهرمان خبر داد.
به گــزارش مدیریت ارتباطــات و امور بین الملل شــهرداری 
بندرعباس به نقل از روابط عمومی ســازمان مدیریت آرامســتان 
شهرداری بندرعباس؛ امید کاردانی ضمن گرامیداشت هفته بحران 
و پدافندغیرعامل در ایــن ارتباط اظهار کرد: اقدامات و فعالیت ها 
در حوزه بحران و پدافند غیرعامل امری ضروری  اســت و سازمان 

آرامستان به این موضوع توجه ویژه دارد. کاردانی تلاش و فعالیت برای کاهش آسیب پذیری، ایمن سازی و آماده سازی برای 
جلوگیری مخاطرات را امری ضروری دانست و گفت: با نشست های مستمر در حوزه بحران و پدافند غیرعامل، آسیب ها در 

آرامستان شهرمان شناسایی کرده و مورد بررسی قرار می گیرد تا با اتخاذ تدابیر لازم از وقوع هر گونه بحران جلوگیری شود.
این مقام مسئول فعالیت ها و اقدامات صورت گرفته در بخش بحران و پدافند غیرعامل از فروردین لغایت آبان ماه سال جاری 
را این چنین بر شمرد: بهسازی و نوسازی سکوهای آب برداشت در قطعات، تامین و نصب سه آبسردکن در محیط آرامستان، 
اجرای آبیاری قطره ای فضای سبز، پاکسازی قطعات بهشت زهرا)س(، بهسازی و نوسازی پایه چراغ های روشنایی در اطراف 
قطعه خانواده معظم شهدا، افزایش دوربین های مداربسته در محیط آرامستان، نوسازی روشنایی بلوار خروجی، ایجاد روشنایی 
در اطراف میدان ورودی، جمع آوری زباله بصورت مستمر، ساخت و نصب پنج پایه چراغ های روشنایی در محیط آرامستان، 
تعمیر و راه اندازی سردخانه جهت نگهداری اموات در روزهای بحرانی، راه اندازی سرویس بهداشتی جنب قطعه ۲۷، ساخت 
سکوهای آب برداشت در قطعات جدید، تکمیل نمودن ده باب مغازه سنگ تراشی در بلوار خروجی آرامستان، نوسازی، بهسازی و 
تامین سرویس های سرمایشی در مجموعه آرامستان، قلمه زنی گونه های درختان متنوع در راستای توسعه فضای سبز، نشست 
کارگروه تدفین مدیریت بحران شهرداری، کاشت درختان مثمر در محیط آرامستان، بهسازی و راه اندازی مخزن های تامین 
آب ساختمان غسالخانه و آبیاری فضای سبز، فعالیت ۲۴ ساعته مرکز اعزام حمل متوفی، نشست با کارکنان واحد خدمات امور 
متوفیان با هدف خدمات رسانی مطلوب به شهروندان و کنترل برای جلوگیری از بحران، هرس درختان بلند قامت در محیط 
آرامستان، اجرای همسطح سازی قطعه ۲۷ برای جلوگیری از تخریب قبور در هنگام بارندگی و سیل و اجرای تجهیز نمودن 
واحد فنی در راستای تعمیر بموقع ناوگان خودرویی مجموعه آرامستان برای سفرهای ایمن و خدمات رسانی هرچه شایسته تر 

به شهروندان گرامی صورت گرفته است. 
رئیس سازمان مدیریت آرامستان شهرداری بندرعباس خاطر نشان کرد: هدف از اقدامات و بهره برداری این پروژه ها خدمت 
رسانی در خورشان مردم شریف و نجیب شهر بندرعباس، ایجاد حس آرامش و نشاط در فضای کاری پرسنل، توسعه فضای 
سبز در قالب استتار محیط بهشت زهرا)س(، جلوگیری از وقوع تخریب قبور در هنگام بارندگی، سیل و تسهیل مدیریت بحران، 

تامین روشنایی محیط  برای صیانت از اموات و بالابردن سطح امنیت دانست.
وی در پایان گفت: امیدواریم در حوزه بحران و پدافند غیرعامل در مجموعه آرامستان بتوانیم گام های موثرتری جهت آسایش، 

رفاه و امنیت شهروندان برداریم.

شماره 2358
دو شنبه
22 آبان 1402

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز:  مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان 
پدافند غیر عامل را نوعی دوراندیشــی دانست که به معنای مراقبت، کنترل و 
ایجاد موانع در برابر انواع آســیب ها و تهدیدها است.  به گزارش روابط عمومی 
اداره کل بنادر و دریانوردی هرمزگان، "حســین عباس نژاد" روز دوشــنبه در 
همایش علمی آموزشــی پدافند غیرعامل در بندر شــهید رجایی اظهار کرد: 
جمهوری اســلامی ایران با توجه به سیاست های مقابله با سلطه و طرفداری 
از حق طلبی همیشــه مورد تهدید دشــمنان بوده و یکــی از آن وجود رژیم 
کودک کش اسراییل است.   وی ادامه داد: بندر شهید رجایی به عنوان یکی از 
شاهرگ های اقتصادی یکی از نقاط مهم راهبردی کشور است که بیش از ۶۵ 
درصد واردات و صادرات کشور از طریق این بندر انجام می گیرد.  مدیرکل بنادر 
و دریانوردی هرمزگان با بیان اینکه حساسیت  مقابله و اتخاذ تدابیر لازم برای 
مقابله با هر گونه تهدید از موضوعات بسیار مهم و مورد توجه در استان هرمزگان 
اســت، لازمه انجام فعالیت های عمرانی و طرح های توسعه ای در بندر شهید 
رجایی را توجه ویژه به استانداردهای پدافند غیرعامل دانست.  عباس نژاد ضمن 
تاکیدبر توجه به مسائل حفاظتی از سوی مدیران و کارکنان شرکت های بخش 

خصوصی مستقر در این بندر، ایجاد مرکزICT را یکی از طرح های مهم اداره 
کل بنادر هرمزگان در حوزه پدافند غیرعامل عنوان کرد.  وی توجه و تاکید به 
افزایش تجهیزات امنیت فیزیکی و کنترل دسترسی از جمله نصب دوربین های 
حفاظتــی و حفاظت پیرامونی و اطفای حریق را از دیگر نمونه  طرح های مهم 
بنادر هرمزگان در راستای پدافند غیرعامل و توجه به امنیت پایدار در بزرگترین 

بندر تجاری ایران عنوان کرد.     رییس اداره ایمنی، بهداشت و محیط زیست 
)HSE( اداره کل بنادر و دریانوردی هرمزگان نیز گفت: موضوع پدافند با تمامی 
شقوق زندگی اجتماعی انسان ســرو کار دارد و در سیستم های اداری بخش 
کلیدی محســوب  می شود.  "ایوب خادمی بندری" با اشاره به حجم گسترده 
فعالیت ها و وجود زیرساخت های راهبردی در بندر شهید رجایی گفت: دامنه 
فعالیت های پدافند غیرعامل فقط در حوزه ادارات اجرایی تعریف نمی شود، بلکه 
شرکت های بخش خصوصی موظف هستند این موضوع را با جدیت پیگیری 
کنند.  وی فرهنگ سازی در حوزه پدافند غیرعامل را یکی از راهکارهای اساسی 
برای رســیدن به اهداف مورد نظر دانســت و خاطرنشــان کرد: برای کاهش 
آسیب ها و خطرات دشمن باید تهدیدها را شناساسی و در جهت رفع آن اقدام 
مناسب و به موقع کرد و این مهم جز با آگاهی بخشی محقق نمی شود.    "علی 
علیدوستی" مدرس دانشگاه مالک اشتر نیز در بیان اهمیت بکارگیری الزامات و 
اصول پدافند غیرعامل به منظور تداوم کاهش آسیب پذیری و تسهیل مدیریت 
در شرایط اضطرار گفت: اختفا، پوشش، فریب، تفرقه و پراکندگی، مقاوم سازی و 

استحکامات و اعلام خبر از اصول مهم پدافند غیرعامل است.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: در راســتای تحقق مسؤولیت های 
اجتماعی شرکت گاز استان آذربایجان شرقی و حمایت از قشر ضعیف جامعه، 
تفاهم نامه سه جانبه ای با بهزیستی و کمیته امداد امام خمینی )ره( امضاء شد.
مدیرعامل شرکت گاز اســتان آذربایجان شرقی با اعلام این خبر گفت: بر 
اســاس این تفاهم نامه، لوله کشــی داخلی گاز برای منازل مددجویان تحت 
پوشش سازمان بهزیستی و کمیته امداد امام خمینی )ره( به صورت رایگان و 
با تأمین هزینه توسط شرکت گاز انجام می شود. نادر کمالی افزود: تفاهم نامه 
منعقده گامی مهم در راستای مسؤولیت های اجتماعی شرکت گاز استان در 
قبال محرومیت زدایی خواهد بود. وی با اشــاره به تداوم روال ســال گذشته 
در تأمین رایگان انرژی مددجویان امداد و بهزیستی اظهار کرد: امسال سقف 
ریالی اجرای لوله کشی داخلی منازل مددجویان تحت پوشش کمیته امداد و 
بهزیستی استان ۷۰ میلیارد ریال خواهد بود. مدیرعامل شرکت گاز آذربایجان 
شرقی اضافه کرد: از این سقف ریالی ۴۵ میلیارد ریال برای مددجویان کمیته 

امداد و ۲۵ میلیارد ریال برای مددجویان بهزیستی اختصاص خواهد داشت.

تقدیر از مشترکین خوش مصرف گاز در آذربایجان شرقی
مدیرعامل شرکت گاز استان آذربایجان شرقی طی مراسمی از ۴ مشترک 

گاز طبیعی که طی چندین دوره، مصرف بهینه داشته اند، تقدیر بعمل آورد.

نادر کمالــی در این جمع صمیمی گاز ضمن ارج نهادن به فرهنگ اعلای 
مصرف بهینه در خانوار این مشترکین خوش مصرف گفت: منابع گاز همیشگی 
نیســتند و وظیفه ما در قبال این نعمت عظیم الهی و در قبال نســل آینده 
کشــور صرفاً مصرف بهینه است.  وی گاز طبیعی را بیت المال عنوان کرد و 
اظهار داشــت: با توجه به سراسری بودن شبکه های گازرسانی در کل کشور 
کوچکترین بدمصرفی هر مشترک در اقصی نقاط بازخورد داشته و چه بسا در 
زمستان سرد و سخت سال در مناطق دورتر از منابع گاز، با بروز افت یا فشار 
گاز خانواده ای دغدغه گرمایش فرزندانشــان را داشته باشند. کمالی با اشاره 
به آمادگی شــبانه روزی کارکنان خدوم شرکت در تأمین پایدار گاز مصرفی 
مردم تصریح کرد: در سردترین روزها و شب های زمستان نیروهای امدادی و 
عملیاتی به صورت شبانه روزی در حفظ شبکه گازرسانی استان تلاش دارند و 
صرفه جویی و مدیریت مصرف خداقوتی برای تلاش جانانه این صنعت مردان 
است. مدیرعامل شرکت گاز استان خاطرنشان کرد: کاهش دمای یک درجه ای 

سهم هر مشترک در کاهش ۶ درصدی مصرف گاز طبیعی است.

اراک- فرناز امیدی:  محمود محمودی در نشست تخصصی کمیسیون 
ایمنــی انجمن صنفی کارفرمایی شــرکت های توزیع نیــروی برق  که در 
شهرستان زرندیه برگزار شد، افزود: ناترازی در بخش های انرژی،نیروی انسانی 
و مالی باعث به وجود آمدن مشکلاتی برای شرکت های توزیع برق شده است.
وی تصریح کرد: وجود دستورالعمل های کارشناسی و ابلاغ شده می تواند در 

پیاده سازی استاندارد ها و مدیریت پیشگیری حوادث موثر باشد.
محمودی بــا تاکید بر اینکه ایجاد تقویت فرهنــگ ایمني امري ضروري 
در شــرکت هــاي توزیع نیروي برق اســت، افــزود: فرهنــگ ایمني امري 
اجتماعي،آموختني تدریجي ، گسترده و پایدار است که همچون یک زنجیره با 
حلقه هاي به هم پیوسته به هم متصل هستند که همه باید هماهنگ وهمگام 

با یکدیگر حرکت کند.
وی با اشاره به اینکه مولفه هاي موثر بر ایمني برق در حین انجام کار باید 
پیوسته بررسی شود، افزود: باید تلاش کرد تا علاوه بر تقویت فرهنگ ایمني 
و تجهیز لوازم حین کار ، آگاه سازي هاي لازم جهت کاهش خطرات ناشي از 

برق گرفتگي به مردم نیز ارائه شود.
مدیر عامل شرکت توزیع برق استان مرکزی گفت: حفظ امنیت و آرامش 
جسمی و روانی برای همکار و خانواده ایشان، در سایه رعایت کامل ایمنی میسر 

می شود و لذا عمل به آن بر تمام کارشناسان و مدیران الزامی است.
رییس کمیسیون ایمنی انجمن کارفرمایی شرکت های توزیع نیروی برق هم 
گفت:کارگروه های تخصصی توانمند سازی کارکنان بخش توزیع برق،ارتقای 
فرهنگ ایمنی کارکنان و خانواده  و شــهروندان،تقویت زیرساخت های حوزه 
ســخت افزاری  و نرم افزاری و تجهیزات فــردی و گروهی ،افزایش تعامل با 
سازمانها و موسســات تاثیر گذار در حوزه ایمنی وکارگروه پیشنهاد تدوین و 
بازنگری دستورالعمل های ایمنی پیش بینی شده که باحضور مدیران ایمنی 

شرکت ها و مدیران انجمن صنفی و توانیر تشکیل شده است .
فرخ نیا بیان کرد:نرم افزار هوشمند ایمنی برای شرکت ها در دستور کار قرار 
دارد و این نرم افزار  برای ارائه گزارش فرآیند ایمنی شرکت ها موثر است که از 
جمله فعالیت های کارگروه تخصصی ایمنی انجمن صنفی کارفرمایی شرکت 

های توزیع نیروی برق است.
وی تهیه وندور لیســت تجهیرات ایمنی و مشــخصات فنی آن ها از دیگر 

اقدامات کارگروه تخصصی این انجمن عنوان کرد.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: مدیرکل صدا و سیمای مرکز آذربایجان 
شرقی گفت: نمایشــگاه مطبوعات، خبرگزاری ها و پایگاه های خبری تبریز 

نیازمند آسیب شناسی و بررسی های علمی و کارشناسی است.
اکبــر رضایی تبریزی با حضور در نمایشــگاه مطبوعات و خبرگزاری های 
آذربایجان شرقی، سطح این نمایشگاه را متوسط ارزیابی و اظهار کرد: پس از 
پایان این نمایشگاه باید اهالی رسانه با تشریک مساعی نسبت به نقاط ضعف و 
قوت وارد میدان شوند و با ارایه طرح های جدید و خلاقانه مسیر بارورتر شدن 

نمایشگاه در سال های آینده را هموار کنند.
وی با تاکید بر اینکه مشکلات جامعه رسانه ای آذربایجان شرقی و تبریز جز 
با همکاری و مســاعدت و همفکری جامعه خبری حل نمی شود، یادآور شد: 
نباید انتظار داشــته باشیم که مشکلات موجود و تنگناهای کنونی رسانه ای 

استان توسط اشخاص یا کانال های دیگر حل و فصل شود.
رضایی تبریزی ادامه داد: برای اینکه نقطه ضعف ها و چالش های نمایشگاه 
یازدهم که کم هم نیست، از سوی نهادها و ارگان های خاص مرتفع شود، اهل 

رسانه باید وارد میدان شده و مسایل را مطالبه کنند.
وی ضرورت برگزاری جلســات آسیب شناسی نمایشگاه کنونی را اجتناب 
ناپذیر دانست و افزود: برای سال آینده اگر حتی یک درجه نیز نسبت به امسال 
شاهد بهبود و پیشرفت نحوه و نوع برگزاری نمایشگاه مطبوعات، خبرگزاری ها 

و پایگاه های خبری باشیم، باز موفقیت به شمار می رود.
رضایی تبریزی، درجا زدن را عامل اصلی استمرار مشکلات کنونی جامعه 
رســانه ای تبریز دانســت و گفت: باید به هر طریق ممکن مســیر ارتقای 
رسانه های استان را با هم اندیشــی و هم افزایی و ارایه راهکارهای عملی 

دنبال کرد.
یازدهمین نمایشگاه مطبوعات، خبرگزاری ها و پایگاه های خبری آذربایجان 
شرقی همزمان با هیجدمین نمایشگاه بین المللی کتاب تبریز از ۱۷ تا ۲۱ آبان 

ماه در محل دایمی نمایشگاه های بین المللی تبریز برپا بود.

اصفهان – فایزه مرادیان: مدیرعامل شــرکت دانش بنیان مشــعل پویا، 
زیرمجموعه هلدینــگ پتروپالایش اصفهان، در جمع خبرنگاران گفت: هدف 
اساســی این مجموعه؛ تبدیل ظرفیت های موجود صنایــع به فناوری های 
نوین، حمایت از شــرکت های دانش بنیان ها، توسعه خدمات و کمک به ارائه 
محصولات درگیر در زنجیره تحریم اســت که در بستر پردیس فناوری نفت و 

انرژی نصف جهان به سمت تحقق اقتصاد دانش بنیان در حرکت است.
مهندس مجید نادری نژاد ادامه داد: در آینده نزدیک بیش از ۱۰۰ شــرکت 
دانش بنیان فعال در حوزه نفت و انرژی، در این پردیس مستقر خواهند شد و ما 

برای ارائه محصولاتشان به بازارهای داخلی و خارجی برنامه ویژه داریم.
عضو هیئت مدیره شرکت با اشاره به اینکه در کمتر از یک سال ۴۰۰ فرصت 

شــغلی برای نیروهای متخصص ایجاد و پنج هزار اشــتغال فاخر برای طبقه 
نخبگان و دانش آموختگان پیش بینی شده است، افزود: در کنار جذب نیروهای 
علمی متبحر و متخصص، تلاش می کنیم تعاملات خوبی با شــهرک علمی و 

تحقیقاتی اصفهان به عنوان یک مجموعه علمی همکار داشته  باشیم.
وی در بخش دیگری از سخنانش ، ساخت نیروگاه خورشیدی هزارمگاواتی، 
نوسازی سیستم کنترل ابزار دقیق پالایشگاه اصفهان با ۱۲8 میلیون یورو اعتبار، 
تکمیل ساخت رآکتورهای پروژه KHT پالایشگاه با 3۰۰ هزار یورو و تکمیل 
تجهیزات نیمه ساخت پالایشگاه در پروژه RHU با ۲ میلیون یورو اعتبار ، ویژه 
تجهیزاتی که در کره جنوبی ساخت آن به علت تحریم ها متوقف شده بود را از 

مهمترین طرح های در حال اجرا در شرکت مشعل پویا عنوان کرد.

اهواز - شبنم قجاوند: تعدادی از کارکنان شرکت بهره برداری نفت وگاز 
آغاجاری در قالب تجمعی آرام در محوطه اداری شرکت  ضمن حمایت همه 
جانبه و قاطع خود از مهندس اوجی وزیر نفت خواستار محقق شدن مطالبات 
قانونی خود شــدند. در این تجمع تعدادی از نماینــدگان کارکنان مواردی 
همچون:اجرای کامل ماده ۱۰ که مورد تاکید مقام معظم رهبری بوده ,تجدید 
نظر در اعمال سقف حقوق کارکنان در مناطق عملیاتی جنوب و  مشکلاتی که 
در نتیجه آن به لحاظ انگیزه در این قبیل کارکنان ایجاد می نماید , برداشتن 
سقف پاداش بازنشستگی و  مصوبه عدم محاسبه بیش از  3۰ سال سابقه در 

پرداخت پاداش سنوات بازنشستگی را مورد تاکید قراردادند. کارکنان حاضر در 
این تجمع با ســر دادن شعار:)وزیر با شرافت حمایت حمایت( ضمن حمایت 
قاطع  از اقدامات  وزیر نفت در دولت انقلابی سیزدهم  خواستار تلاش بیشتر 
ایشــان و مجموعه مدیران وزارت نفت    جهت محقق شدن مطالبات قانونی 
خود شدند. تجمع کنندگان با تاکید بر اینکه این قبیل اجتماعات به هیچ وجه 
نافی حمایت قاطع ایشــان از نظام مقدس جمهوری اسلامی نمی باشد،بیان 
داشتند این مطالبات، مطالبات صنفی است و به هیچ عنوان نباید  مورد سوء 

استفاده دشمنان و رسانه های معاند و بیگانه قرار گیرد.

مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان:

پدافند غیرعامل دوراندیشی در برابر آسیب ها و تهدیدها است

در راستای تحقق مسؤولیت های اجتماعی شرکت گاز اجرایی شد؛

امضاء تفاهم نامه سه جانبه شرکت گاز، بهزیستی و کمیته امداد آذربایجان شرقی

مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق استان مرکزی:

 بررسی متداوم مولفه های ایمنی توزیع برق ضروری است

مدیرکل صدا و سیمای مرکز آذربایجان شرقی:

نمایشگاه مطبوعات تبریز نیازمند آسیب شناسی است

بزودی بیش از ۱۰۰ شرکت دانش بنیان فعال در حوزه نفت و انرژی،
در شرکت دانش بنیان مشعل پویا مستقر خواهند شد

حمایت قاطع کارکنان شرکت نفت و گازآغاجاری از وزیر نفت در کنار مطالبات قانونی

رشــت- خبرنگار فرصت امروز:  تا پایان مهر ماه 
از تعداد کل حوادث برق منطقه ای گیلان)۱۲3 مورد(، 
۴۰ مورد از حوادث ناشــی از درختان بوده است. حسن 
قنبــرزاده گفت: از ابتدای ســال ۱۴۰۲ تا پایان مهر ماه 
از تعداد کل حوادث بــرق منطقه ای گیلان)۱۲3 مورد 
شــامل ۴۷ مورد انتقال و ۷۶ مورد فوق توزیع( ۴۰ مورد 
از حوادث ناشی از درختان بوده است که ۲9 مورد از این 
حوادث در بخش انتقال بوده است. در واقع ۷۲,۵ درصد 
از حوادث سطح ولتاژ انتقال، ناشی از درختان بوده است.

وی افزود: این در حالی اســت که، پس از اخذ مجوز 
اضطراری درخت زنی از اداره کل منابع طبیعی اســتان 
گیلان، میزان حوادث ناشــی از درختان تا پایان مهر ماه 
۱۴۰۲،  8 مورد بوده است که نسبت به مدت مشابه )۲۱ 

مورد( در واقع ۶۲ درصدکاهش یافت.
معاون بهره برداری تصریح کرد: با توجه به پوشــش 
جنگلی و اقلیم سرسبز اســتان گیلان، رشد گیاهان و 
درختان در منطقه به ســرعت رخ می دهد که به دلیل 
ورود درختان و یا سرشــاخه های آنها به حریم خطوط، 
بخشــی از خطوط انتقال و فوق توزیع از مدار خارج می 
شــود. ورود درختان به حریم خطوط نه تنها می تواند 
موجب خاموشــی در شبکه برق شــود، بلکه می تواند 

موجب بروز آتش ســوزی گســترده در مناطق جنگلی 
استان نیز شــود. وی افزود: این حوادث در برخی مواقع 
منجر به خروج واحدهای نیروگاهی و از دست دادن توان 

تولیدی نیروگاه ها و همچنین خاموشــی مشترکان می 
شود که در شرایط اوج بار شبکه، این حوادث ضمن تحت 
تاثیر قرار دادن شبکه سراسری، می تواند موجب از دست 

رفتن پایداری شبکه سراسری نیز شود.
قنبرزاده گفت: با توجه به اینکه صنعت برق، زیربنای 
توسعه بوده و زندگی و معاش مردم مستقیما با برق گره 
خورده، وقوع این حوادث در زمان اوج بار می تواند چالش 

بزرگی برای صنعت برق و کشور به همراه آورد.
وی افزود: با توجه به حساســیت موجود، عدم امکان 
به موقع درخت زنی مربوط به درختان منابع طبیعی با 
توجه به زمان بر بودن پروســه اخذ پروانه قطع درختان 
و محدودیت منابع طبیعی و آبخیزداری اســتان گیلان 
در صــدور پروانه قطع درختان تــا زیر۲۰ متر مکعب از 
جمله مشکلاتی است که در اسرع وقت باید با همکاری 
سازمانهای ذیربط برطرف شود. و برق گیلان بطور جدی 

پیگیر این موضوع می باشد.
معاون بهره بــرداری گفت: همچنین برق منطقه ای 
گیلان )به همراه شرکت برق منطقه ای سمنان( به علت 
نداشتن دیسپاچینگ منطقه، جهت اخذ مجوز خاموشی 
برای رفع عیوب خطوط انتقال شــرکت ازدیسپاچینگ 
منطقــه شــمال در مازندران، با تاخیرات و مشــکلاتی 
متعددی روبه رو بوده که باعث مضاعف شدن چالش های 
موجود شده که این موضوع ضرورت احداث دیسپاچینگ 

GAOC در استان گیلان را دوچندان می کند.

معاون بهره برداری شرکت برق منطقه ای گیلان:

72/5درصد حوادث سطح ولتاژ انتقال، ناشی از درختان بوده است

دوشنبه
22 آبان 1402

شماره 2356



روزنام�ه مدیریت�ی- اقتص�ادی

   دوشـنبه   22 آبان 1402    شـماره 2356   صفحه8  

www.forsatnet.ir
info@forsatnet.ir

www.forsatnet.ir/regulations :آیین نامه اخلاق حرفه ای روزنامه

صاحب امتیاز: موسسه مطبوعاتی فرصت سازان امروز
مدیر مسئول و سردبیر: محمدرضا قدیمی

چاپ: ریحان
دفتر مرکزی: مطهری، خیابان علی اکبری، پلاک115

دفتر مرکزی: 88514538
سازمان آگهی ها: 88526923 

گاه��ی اوقات معرفی محص��ولات مختلف و دادن یک 
بروش��ور به مش��تریان ایده خوبی خواهد بود. اینطوری 
مش��تری موردنظر فرصت بررس��ی محصولات مختلف را 
خواهد داش��ت. یادتان باش��د، بعد از اینکه بروشور را به 
او دادی��د، دیگر لازم نیس��ت اصرار زی��ادی برای فروش 
محصولات داشته باشید؛ چراکه مشتری تا مدت ها ذهنش 
درگیر انتخاب از میان محصولات مختلف خواهد بود. این 
درست همان فرصتی است که شما برای اثرگذاری بهینه 
بر روی مخاطب تان نیاز داش��تید. پس حالا می توانید با 

خیال راحت سراغ مشتریان بعدی بروید. 
یادت��ان باش��د، فرص��ت دادن به مش��تریان به معنای 
فرام��وش ک��ردن آنها نیس��ت. در عوض ش��ما ب��ه آنها 
فرصت��ی می دهید تا دورش��ان را زده و در نهایت از بین 
گزینه های مختلف دست به انتخاب بزنند. اگر تا اینجای 
کار ماموریت ت��ان را به خوبی انجام داده باش��ید، جواب 
مشتریان نسبت به تلاش های تان مثبت خواهد بود. پس 

اصلا نیازی به نگرانی نیست.  
تضمین خدمات پس از فروش: آخرین بخش کار

خدمات پس از فروش یکی از مهمترین عواملی اس��ت 
که به افزایش رضایت مش��تری و تک��رار خرید او کمک 
می کند. برای اینکه مش��تری احس��اس کن��د که خرید 
خوب��ی انجام داده، باید ب��ه او اطمینان دهید در صورت 
بروز مشکل از خدمات پس از فروش شما بهره  مند خواهد 

شد. نکته کلیدی در این میان ارائه چنین خدماتی بدون 
هیچ پیش شرط یا چون و چرایی است. 

فروش��نده ها معمولا هنگام نهایی ک��ردن معامله هیچ 
چی��زی درباره خدم��ات پس از فروش یا نح��وه ارائه آن 
نمی گوین��د. ب��ه همین خاط��ر اغلب خریداره��ا هنگام 
تصمیم گیری نهایی دچار ش��ک و تردید می ش��وند. این 
در حالی اس��ت که ش��ما ب��رای اثرگذاری بهت��ر بر روی 
مخاطب تان باید همیش��ه جای ش��ک و تردید را از بین 
ببرید. ای��ن کار فقط از طریق توجه ب��ه خدمات پس از 
فروش امکان پذیر خواهد بود.  خدمات پس از فروش عیار 
مشتری مداری شما را روشن می سازد. پس اگر ادعا دارید 
دوست مشتریان تان هستید، باید فکری اساسی برای این 
ح��وزه کنید. وگرنه کلاه تان پس معرکه خواهد بود.  این 
روزها بس��یاری از مش��تریان فقط به خاطر نارضایتی از 
خدم��ات پس از فروش دور یک برند را خط می کش��ند. 
پس یادتان باشد، مشتریان در این رابطه بی نهایت جدی 

هستند و شوخی سرشان نمی شود. 
رفتار حرفه ای ش��ما با مشتریان به هنگام ارائه خدمات 
پس از فروش اهمیت بس��یار زیادی دارد. اگر رفتار شما 
در این میان تفاوت های زیادی داش��ته باشد، دیر یا زود 
مش��تریان از دس��ت تان ناراضی خواهند شد. این درست 
همان موقعی اس��ت که مشتریان شروع به گشت و گذار 

برای یافتن یک برند دیگر خواهند کرد. 

سخن پایانی
مش��اوره دادن به مش��تریان کار راحتی نیس��ت. ما در 
این مقاله سعی کردیم برخی از توصیه های کلیدی برای 
تبدیل ش��دن فروشنده ها به مشاورهایی وفادار را توضیح 
دهی��م. اگر ش��ما ه��م از برخوردهای خش��ک و بی روح 
مش��تریان با فروش��نده های شرکت خسته ش��ده اید، بد 
نیست از توصیه های مورد بحث در این مقاله برای بهبود 
کارتان اس��تفاده کنی��د. این امر به ش��ما کمک می کند 
ت��ا کارتان را خیلی بهت��ر جلو برده و تبدی��ل به برندی 

دوست داشتنی برای مشتریان شوید.
من و همکارانم در روزنامه فرصت امروز مثل همیش��ه 
از دریافت نظرات و بازخوردهای ش��ما خوشحال خواهیم 
ش��د. فقط یادتان باشد، اجرای همزمان تمام توصیه های 
این مقاله موفقیت شما را تضمین خواهد کرد. پس لطفا 
اج��رای دلبخواهان��ه آنها را کنار بگذاری��د. هر جا هم به 
مش��کل خوردید، کارش��ناس های ما در روزنامه فرصت 
امروز همیش��ه آماده کمک به ش��ما هستند. پس تعارف 

را کنار گذاشته و با ما در ارتباط باشید.
منابع:

https://www.callpage.io/blog/posts/how-
to-convince-the-client-to-buy
https://neodove.com/how-to-convince-
/customer

چگونه مشتریان را با مشاوره به خرید ترغیب کنیم؟

نویسنده: علی آل علی
بازاریابی همیشه فرآیندی در نظر گرفته می شود که باید 
بودجه های کلان در آن داشت وگرنه نه خبری از محتوای 
باکیفیت خواهد بود، نه حتی مخاطب به برند ش��ما روی 
خوش نشان خواهند داد. درست به همین خاطر این روزها 
اغلب کسب و کارها به طور تصاعدی بودجه بازاریابی شان 
را افزایش می دهند. با این امید که در کورس رقابت با بقیه 

شانسی برای جلب نظر مخاطب هدف داشته باشند. 
بی شک برخی از کسب و کارهای بزرگ مثل سامسونگ 
یا س��ونی همیش��ه بودجه های چند میلیون دلاری برای 
بازاریابی و تبلیغات دم دست ش��ان هست، اما ماجرا درباره 
بقیه برندها به کلی فرق دارد. کس��ب و کار کوچکی را در 
نظر بگیرید که تازه کارش را ش��روع کرده و بودجه کافی 
ندارد. بی ش��ک رقابت با کمپین های پ��رزرق و برق برای 
چنین برندی بی نهایت سخت و غیرقابل تحمل خواهد بود. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم کاهش هزینه های 
بازاریابی نه یک امر غیرواقعی، بلکه رویکردی کاملا عملی 
است. نکته جالب اینکه بسیاری از کسب و کارهای بزرگ 
هم کم کم به س��وی این استراتژی جهت گیری می کنند. 
خ��ب هرچه آدم پول کمتری در بازاریابی و تبلیغات خرج 
کند، بودجه اش برای توس��عه کس��ب و کار بیشتر خواهد 

بود، مگر نه؟
نکت��ه مهم درباره کاهش هزینه ه��ای بازاریابی توجه به 
اصول کار اس��ت. شما نمی توانید همین طور بی مقدمه به 
جان هزینه های بازاریابی افتاده و با خوش خیالی همه آنها 
را کن��ار بگذارید. در عوض بد نیس��ت کمی هم که ش��ده 
اصولی فکر کنید. اینطوری فرصت بهتری برای اثرگذاری 
بر روی مخاطب هدف تان خواهید داشت. ما در این مقاله 
قصد داری��م اصول کاهش هزینه بازاریابی را به ش��ما یاد 
دهیم. در این میان به جای اس��تفاده از ش��عارهای بی سر 
و ته، یک راست س��راغ اصولی رفته ایم که امتحان شان را 

پس داده اند. 
شروع کار با گزینه های ساده

برخ��ی از هزینه ه��ا در دنی��ای بازاریاب��ی کاملا اضافی 
محس��وب می ش��ود. ش��اید برخی از تیم های بازاریابی با 
بودجه ه��ای کاملا زیاد س��راغ این کارها بروند، اما ش��ما 
لازم نیس��ت حتما از روی دس��ت آنها کپی برداری کنید. 
مثلا استفاده از دو یا سه کارشناس تحلیل بازار را در نظر 
بگیرید؛ وقتی ش��ما تازه اول راه هستید، می توانید خیلی 
راحت تر کارتان را جلو برده و اصلا هم نگران ماجرا نباشید. 
این امر به ش��ما این فرص��ت را می دهد تا خیلی راحت تر 

هزینه ها را مدیریت کنید.
یادتان باش��د، کس��ب و کارهای کوچک که محدودیت 
مال��ی هم دارند، معمولا در زمین��ه مدیریت افراد پرتعداد 
به مشکل می خورند. پس هرچه تیم شما کوچک تر باشد، 
در نهایت راحت تر آن را مدیریت خواهید کرد. این نکته ای 
اس��ت که خیلی وقت ها مورد بی توجه��ی کارآفرینان قرار 

گرفته و حسابی برای شان دردسرساز می شود. 

یکی دیگر از گزینه های س��اده ای که باید همیش��ه مد 
نظرتان باش��د، کنار گذاش��تن حضور در تمام شبکه های 
اجتماعی اس��ت. بی شک هر پلتفرمی در دنیا طرفدارهای 
خاص خودش را دارد، اما شما قرار نیست برای اثرگذاری بر 
روی مخاطب تان دست به نوعی خودکشی بزنید. حضور در 
تمام شبکه های اجتماعی کاری است که یک تیم پرتعداد 
از بازاریاب های خبره نیاز دارد. بی ش��ک ش��ما در ابتدای 
راه اص��لا توانایی اجرای چنین ایده ای را ندارید. پس بهتر 
است به جای اینکه الکی خودتان را درگیر ایده های بزرگ 
س��ازید، کارتان را خیلی ساده با دو یا سه پلتفرم حسابی 

محبوب پیگیری کنید. 
توجه به کیفیت به جای کمیت

مهم نیس��ت کس��ب و کار شما در طول س��ال چند تا 
کمپین بازاریابی روانه بازار کرده است. نکته کلیدی در این 
میان کیفیت و میزان اثرگذاری هر کمپین است. چه بسا 
برخی از برندها در طول سال ده ها کمپین طراحی کنند، 
اما در نهایت رقیبی که فقط با یک کمپین وارد بازار شده 
بود، دل مش��تریان را ببرد. اینطور وقت ها احتمالا شما با 
تعجب فراوان عملکرد رقبای ت��ان را زیر ذره بین خواهید 

برد. خب همه چیز که کمیت نیست!
احتمالا برای ش��ما ه��م پیش آمده ب��ا کمپینی کاملا 
تهی رو به رو ش��وید که انگار فقط برای شانه خالی کردن 
بازاریاب ها طراحی شده است. بی شک چنین کمپین هایی 
هیچ تاثیرگذاری خاصی بر روی مخاطب نخواهد داش��ت. 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم بهتر 
است اصلا این نوع کمپین ها را طراحی و روانه بازار نکنید؛ 
چراکه به غیر از آبروریزی برای تان عایدی دیگری به همراه 

نخواهد داشت. 
ماموریت شما در این بخش کاملا روشن است. شما برای 
کاهش هزینه ه��ای بازاریابی باید تعداد کمپین های تان را 
نص��ف کنید. باور کنید یا نه، اغلب کمپین هایی که ش��ما 
حسابی به آنها دل خوش کرده اید، هیچ نتیجه ای برای تان 
ب��ه هم��راه نخواهد داش��ت. در عوض بد نیس��ت کمی از 
زمان تان را به مرور سلیقه مشتریان و تلاش برای طراحی 
ی��ک کمپین حرفه ای تر اختصاص دهید. اینطوری کارتان 

خیلی راحت تر جلو می رود. 
مطالعه مخاطب به طور دقیق

ت��ا حالا چند بار ب��ه طور دقیق س��لیقه مخاطب تان را 
بررس��ی کرده اید؟ بی ش��ک همه بازاریاب ها وقتی اول راه 
هستند، نگاهی اجمالی به سلیقه و رفتار مخاطب در بازار 
می اندازن��د، اما این پایان ماجرا نیس��ت. چه کس��ی گفته 
مش��تریان در طول زمان س��لیقه و الگوی رفتارشان ثابت 
می مان��د؟ همه ما در جوامعی زندگ��ی می کنیم که همه 
بخش ه��ای آن درگیر تغییرات س��ریع هس��تند. بنابراین 
طبیعی است که الگوی رفتار و سلیقه مشتریان هم خیلی 
زود تغییر کند. در چنین ش��رایطی شما چاره ای به غیر از 
هماهنگی سریع با سلیقه مشتریان نخواهید داشت. وگرنه 
خیل��ی زود از جریان تغییرات دور مانده و برندتان در بازار 

گوشه گیر خواهد شد. 
مطالعه مخاطب به شما این فرصت را می دهد تا جلوی 
اجرای کمپین های به درد نخور را بگیرید. این یک فرصت 
طلایی برای ش��ما محس��وب می ش��ود که خیلی وقت ها 
اوضاع تان را حسابی به هم ریخته و کار را برای تان سخت 
می س��ازد. گاهی اوقات کار به جایی می رسد که حتی نیاز 
به آزمون آ/ب برای تش��خیص ایده های بهتر هم نخواهید 
داش��ت. فک��ر می کنم همی��ن دلیل ب��رای مطالعه دقیق 

مخاطب کافی باشد، مگر نه؟
یادتان نرود، کسب و کار شما بدون مشتریان هیچ دوامی 
نخواهد داش��ت. به همین خاطر ش��ما باید از هر فرصتی 
برای اثرگذاری بر روی آنها س��ود ببرید. اینطوری کارتان 
خیلی راحت تر خواهد ش��د. به ع��لاوه، از نظر هزینه های 
بازاریابی هم در شرایط بهتری قرار می گیرید. پس منتظر 
چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و کمی هم که 

شده اوضاع تان را بهبود بخشید. 
تغییر مداوم لیدها

برخی از بازاریاب ها علی رغم هزینه فراوان بر روی تولید 
محت��وای بازاریابی همیش��ه از لیدهای تکراری اس��تفاده 
می کنند. تا وقتی لید شما تکراری و کلیشه ای باشد، کمتر 
کسی جذب محتوای تان خواهد شد. به همین خاطر ما در 
روزنامه فرصت امروز معتقدیم یک ایده جذاب در این میان 
استفاده از لیدهای متفاوت در طول زمان است. اینطوری 
شما به موازات تولید محتوای جدید، لیدهای تازه نیز برای 

مخاطب رو خواهید کرد. 
بازاریاب ه��ای کارکش��ته خیلی خ��وب می دانند برای 
موفقیت در دنیای مارکتینگ باید یک پکیج کامل داشته 
باش��ند. این امر به آنها کمک می کن��د تا همه جنبه های 
کار را مدنظر ق��رار داده و آنها را تک به تک رعایت کنید. 
طراحی لید جذاب یکی از این موارد است که باید همیشه 

پس ذهن تان باشد. 
قب��ول دارم گاهی اوق��ات بازاریاب ها فرصت کافی برای 
طراحی لیدهای متنوع را ندارند. خب در این صورت شما 
باید از همکاران تان کمک گرفته و کمی هم که شده اوضاع 
را به س��ود خودتان تغییر دهید. فراموش نکنید، شما قرار 
نیس��ت مثل قهرمان های دنیای مارول همه کارها را یک 
تنه انجام دهید. پس کمی هم که ش��ده اوضاع را به سود 

خود تغییر دهید. 
طبقه بندی اطلاعات بازاریابی

بازاریاب های حرفه ای همیش��ه ب��ا اطلاعات کامل روانه 
مح��ل کار ش��ده و طراح��ی کمپین را ش��روع می کنند. 
ش��اید شما هم چنین عادتی داش��ته باشید، اما در نهایت 
کمپین تان آنطور که باید و شاید موردپسند مخاطب قرار 
نگیرد. خ��ب در این صورت ایراد کارتان بی برو برگش��ت 

طبقه بندی اطلاعات خواهد بود. 
ش��ما تا وقتی اطلاعات دم دس��ت تان را براساس سطح 
نیاز خود طبقه بندی نکنید، شانسی برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب تان نخواهید داشت. این امر نه تنها شما را درگیر 

ش��رایط دشواری خواهد کرد، بلکه تمام زحمات تان را هم 
بر باد می دهد. پس بهتر است قبل از اینکه دست به سیاه و 
سفید بزنید، نسبت به طبقه بندی درست اطلاعات مطمئن 

شوید. 
معیار ما در این بخش بی نهایت س��اده اس��ت. شما باید 
همیش��ه امکان دسترس��ی به اطلاعات موردنیازتان برای 
طراح��ی کمپین را داش��ته باش��ید. اگر پیدا ک��ردن این 
اطلاعات از شما وقت زیادی می برد، یعنی یک جای کارتان 
در زمینه گردآوری و ذخیره سازی اطلاعات مخاطب ایراد 

دارد. 
یادت��ان باش��د، ای��ن روزه��ا اس��تفاده از نرم افزارهای 
کامپیوتری برای راحتی بازاریاب ها مهم اس��ت. مثلا شما 
می توانید فهرست ایمیل مشتریان تان را در قالب یک فایل 
اکس��ل ذخیره کرده و همیشه به راحت ترین شکل ممکن 
به همه یا بخش��ی از آن دسترسی داش��ته باشید. تازه در 
این صورت امکان جس��ت وجو میان ایمیل ها نیز برای تان 

فراهم خواهد شد. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز معتقدی��م بازاریاب ها برای 
کاهش هزینه ها نیاز به کار دقیق و هدفمند دارند. پس باید 
کم کم آماده شوید تا با کار بی سر و ته خداحافظی کنید. 

طراحی محتوای قابل بازیابی!
محتوای قابل بازاریابی به آن دسته از کمپین هایی گفته 
می شود که بعد از گذشت چند وقت دوباره قابلیت استفاده 
دارند. این امر به ش��ما کمک می کند ت��ا کارتان را خیلی 
راحت ت��ر جلو برده و بدون اینکه لازم به تولید دوباره یک 
محتوای کامل باشد، نمونه های قبلی را با کمی دستکاری 

دوباره بارگذاری کنید. 
خیلی وقت ه��ا بازاریاب ها حوصله تولید محتوای تازه را 
ندارند. اینطور وقت ها آدم به جای اینکه خودش دست به 
تقویت انگیزه خود بزند، دو دس��تی این روحیه را با خاک 
یکسان می کند. درس��ت در چنین شرایطی دسترسی به 

محتوای قابل بازیابی ایده بی نهایت جذابی خواهد بود. 
فرمول ما در این بخش ساده است. شما باید محتوای تان 
را ط��وری طراحی کنی��د که بعدا با کم��ی اطلاعات تازه 
فرصت اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب تان را داشته باشید. 

اینطوری کارتان خیلی بهتر پیش می رود. 
وقت��ی درب��اره محتوای قاب��ل بازیابی ح��رف می زنیم، 
نمی ش��ود نس��بت به محتوای تولیدی کارب��ران بی توجه 
بود. این دس��ته از محتوا بدون اینکه ش��ما زحمتی برای 
آن بکش��ید، دم دست تان قرار می گیرد. بنابراین بد نیست 
از آن نهایت استفاده را برده و عملکرد حرفه ای در قبالش 

داشته باشید. 
ای��ن روزه��ا خیل��ی از بازاریاب ها ب��رای اینکه کلاس 
کاری ش��ان را حف��ظ کنن��د، خیلی به محت��وای تولیدی 
کارب��ران توجه نش��ان نمی دهند. این در حالی اس��ت که 
برندهای بزرگی مثل اپل یا ایسوس همیشه روی این مدل 
محتوا حس��اب باز می کنند. پس بد نیست شما هم کمی 
در چنین دیدگاه های عجیب نس��بت به محتوای تولیدی 

کاربران تجدیدنظر کنید. وگرنه کلی فرصت طلایی را یکی 
بعد از دیگری از دست خواهید داد. 

استفاده از ظرفیت های رایگان شبکه های اجتماعی
منبع اصلی درآمد پلتفرم های اجتماعی از محل همکاری 
تبلیغاتی با کس��ب و کارهاست. اگر این گزینه نبود، هیچ 
توجیه اقتصادی برای ادامه فعالیت شبکه های اجتماعی در 
دنیا وجود نداشت. به همین خاطر پلتفرم های اجتماعی از 
هر نکته ای که چشم پوشی کنند، تبلیغات تجاری را هیچ 

وقت کنار نخواهند گذاشت. 
اگر ش��ما همیش��ه امیدتان ب��ه هم��کاری تبلیغاتی با 
شبکه های اجتماعی باشد، هیچ وقت نمی توانید صرفه جویی 
در بودجه تان را به طور مطلوب جلو ببرید؛ چراکه همیشه 
نیم نگاهی به ش��بکه های اجتماعی داشته و بودجه تان را 

براساس همکاری با آنها اولویت بندی خواهید کرد. 
اگر نظ��ر ما را بخواهید، یک راهکار جذاب در این میان 
تمرکز بر روی امکانات رایگان ش��بکه های اجتماعی است. 
بی ش��ک اقداماتی مثل تولید محتوا یا تعامل با کاربران در 
پلتفرم های اجتماعی پولی نیس��ت. به همین خاطر ش��ما 
می توانید کارتان را خیلی راحت تر جلو برده و جلوی بروز 
خیلی از مش��کلات مالی را بگیرید.  یادتان باشد، شما در 
بازار تنها نیس��تید. خیلی از برنده��ای دیگر نیز به دنبال 
صرفه جویی در هزینه ها با اس��تفاده از همین دست فرمان 
هس��تند. بنابراین در نهایت کیفیت محت��وای تولیدی از 
سوی شماست که حرف آخر را خواهد زد. پس بد نیست 
قبل از اینکه محتوای تان را در شبکه های اجتماعی منتشر 

کنید، یکبار هم که شده آن را مرور نمایید. 
سخن پایانی

کاهش هزینه های بازاریابی یک استراتژی کاملا عملی و 
واقعی اس��ت، البته به ش��رط اینکه اصول اجرای آن را بلد 
باش��ید. ما در این مقاله س��عی کردیم برخی از مهمترین 
نکات در رابطه با این استراتژی را با شما در میان بگذاریم. 
حالا ش��ما می توانید کارت��ان در زمینه کاهش هزینه های 
بازاریابی را ش��روع کرده و ب��ه راحتی در این میان کارتان 
را جلو ببرید. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا بودجه 

بیشتری برای بقیه بخش ها ذخیره کنید. 
م��ن و همکاران��م در روزنامه فرصت ام��روز امیدواریم 
نکات م��ورد بحث در این مقاله کمکی هرچند کوچک به 
ش��ما برای آش��نایی با اصول کاهش هزینه های بازاریابی 
کرده باشد. مثل همیشه اگر س��والی در این رابطه دارید، 
کارشناس های ما همیشه آماده پاسخگویی به شما هستند.
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