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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

استهلاک سرمایه چه بلایی بر سر اقتصاد ایران آورده است؟

فصل انجماد سرمایه
فرصت امروز: میانگین نرخ رشد اقتصادی ایران در یک دهه گذشته به زحمت به یک درصد می‎رسد؛ آماری که نشان 
می‎دهد اقتصاد ایران ظرف 10 سال گذشته در تله رشد اقتصادی منفی و یا پایین گرفتار شده و کیک اقتصاد روز به 
روز کوچک‎تر شده است. تلاش‎ها برای تقویت رشد اقتصادی نیز راه به جایی نبرده است، چون رشد اقتصادی نیازمند 
س��رمایه‎گذاری است. اما درهای بس��ته اقتصاد ایران، مانع از ورود سرمایه‎های خارجی شده و سیاست‎های نادرست، 
س��رمایه‎های داخلی را هم فراری داده است. گزارش اخیر آنکتاد نشان می‎دهد که ایران در سال 2022 میلادی تنها 
1.5 میلیارد دلار سرمایه خارجی جذب کرده و در مقابل ظرف 10 سال گذشته، 100 میلیارد دلار سرمایه از اقتصاد 
ایران خارج شده است. این خروج سرمایه 100 میلیارد دلاری در حالی است که اقتصاد کشورمان برای بهبود به رشد 
8 درصدی نیاز دارد و رش��د 8 درصدی هم نیازمند جذب س��الانه 10 میلیارد دلار سرمایه خارجی است، اما به نظر 

می‎رسد فصل انجماد سرمایه در اقتصاد ایران کماکان به قوت خود باقی است.
به این آمارها توجه کنید: »میزان س��رمایه‌گذاری مس��تقیم خارجی در ایران در سال 2022 تنها 1.5 میلیارد دلار 
بوده است«، »میزان سرمایه‌گذاری واقعی کشور در سال 1398، کمتر از نصف سال 1390 است«، »برای سومین سال 
متوالی، رقم استهلاک سرمایه با رقم سرمایه‌گذاری جدید برابر شد«، »در یک دهه گذشته سالانه 4.5 درصد از ارزش 
موجودی سرمایه ثابت در اقتصاد ایران مستهلک شده است« و... این اعداد و ارقام به روشنی نشان می‎دهند که اقتصاد 
ایران نه‌تنها در جذب س��رمایه جدید موفق نبوده بلکه در چند س��ال گذشته موج خروج سرمایه از کشور نیز شدت 
گرفته است. وضعیت اسفناک ایران در جذب سرمایه خارجی در حالی است که کشورهای حاشیه خلیج فارس و در 

صدر آنها، امارات توانسته بیشترین میلیونرهای جهانی را جذب کند و تعداد ساکنان با دارایی خالص یک میلیون...
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فرصت امروز: ش�اخص کل بورس تهران در معاملات س�ومین روز هفته بیش از 44 هزار واحد افزایش 
یافت و 2 درصد در س�طح 2.1 میلیون واحدی بالا رفت. نمادهای فولاد و فارس پرچمدار بازار س�هام 

بودند. جریان ورود س�رمایه حقیقی نیز برای چهارمین روز متوالی ادامه یافت و 411 میلیارد 
تومان پول حقیقی به بازار سهام وارد شد. در مجموع چهار روز معاملاتی اخیر، هزار و 325 ...

سرمایه ورودی بورس به هزار و 325 میلیارد تومان رسید

صعود 2 درصدی بورس تهران

یادداشت

برنامه 5 ساله یا 
کشکول آرزوها؟

علیرضا توکلی‌کاشی، 
کارشناس بازار سرمایه

در ش��رایطی که کش��ورهای 
دیگ��ر در حال برنامه‎ریزی برای 
توسعه و افزایش تجارت خارجی 
کشورش��ان و توس��عه روابط با 
کش��ورهای همس��ایه و حت��ی 
کشورهای دور هستند و در این 
مس��یر ریل‌گ��ذاری می‌کنند تا 
بخش خصوصی بتواند برمبنای 
اسناد بالادستی و توافق‌نامه‌های 
بین‌المللی بین س��ران سیاسی 
کش��ورها مسیر رش��د کشور را 
توس��عه ده��د، خیل��ی عجیب 
اس��ت که ما هن��وز در مفاهیم 
اولیه مدیریت کش��ور از جمله 
تک‌نرخی شدن ارز، کاهش نرخ 
تورم حتی در سطوح 20 درصد، 
تامی��ن مال��ی کس��ری بودجه 
دول��ت از طریق ب��ازار بدهی و 
اس��تفاده از ظرفیت بازار بدهی 
ب��رای تامی��ن مال��ی بنگاه‌های 
اقتص��ادی و همچنی��ن کاهش 
کس��ری بودجه ب��ا قطع برخی 
هزینه‌ه��ای غیرضروری و حتی 
نوش��تن برنامه پنج‌ساله توسعه 
متناس��ب با نیازه��ای ضروری 
کش��ور وامانده‌ای��م و همچنان 
کارهای��ی انج��ام می‌دهیم که 
کشور را در گام‌های اول توسعه 
نگه داش��ته‌ایم. هرچن��د نقاط 
مثبت��ی در لایحه وج��ود دارد، 
اما متاس��فانه بخ��ش بزرگی از 
متن لایحه تقدیمی دولت هیچ 
مش��ابهتی با برنامه‌های توسعه 
پنج‌ساله، آن‌گونه که در ادبیات 
توسعه به آن پرداخته می‌شود، 

ب��ه  بیش��تر  و  ن��دارد 
2»کشکول آرزوها«...

21 جمادی‌الاول 1445 - سـال نهم
شماره‌‌ 2372

8 صفحه - 5000 تومان

Tue.5 Dec 2023

فرص��ت ام��روز: در س��ال 1914 می�الدی، هیچ‎یک از 
س��رمایه‎گذاران فکر نمی‎کردند که جهان ب��ه زودی وارد 
جنگی خونریز خواهد شد. این موضوع هنوز هم وجود دارد 
و در حالی که جهان ش��تابان به سمت جنگ جهانی سوم 
حرکت می‎کن��د، بازارها تاثیر زیادی از آن نپذیرفته‎اند. به 
نوشته هفته‎نامه »اکونومیست«، اروپا سال‎ها به سمت یک 
کشتار بزرگ حرکت می‎کرد و نهایتا شکلی غیرقابل‎اجتناب 
در این قاره آغاز ش��د، ام��ا در آن زمان همانطور که »نیال 
فرگوس��ن« تاریخدان در مقاله‎ای منتش��ر ش��ده در سال 
2008 می‎گوی��د، به نظر نمی‎آمد س��رمایه‎گذاران چنین 
حس��ی داشته باش��ند. برای آنها، جنگ جهانی اول مانند 
ی��ک تکانه آمد. تا هفته‎ای قبل از ش��روع آن، قیمت‎ها در 
بازاره��ای اوراق بهادار، ارز و پول به س��ختی حرکت کرده 
بودند. سپس همه چیز به یکباره بهم ریخت. روزنامه‎ای در 
اولین روز آگوس��ت 1914 چنین نوشت: »شهر به یکباره 

معنای جنگ را فهمید!«
آیا بازارهای مالی مجددا در حال نادرست ارزیابی کردن 
خطر یک جنگ جهانی هس��تند؟ در سناریوی کابوسوار، 
فرو افتادن به س��وی جنگ جهانی س��وم حدود دو س��ال 
پیش آغاز ش��د؛ زمانی که نیروهای روسیه در مرز اوکراین 
تجمع کردند. امروز نبرد رژیم صهیونیستی با حماس، توان 
بالقوه ترس��ناکی دارد که فراتر از مرزهای خود گس��ترش 
پیدا کند. حمایت نظامی آمریکا از هم اوکراین و هم رژیم 
صهیونیستی برای این دو کشور بسیار حیاتی است و همین 
مسئله منجر به حمله به پایگاه‎های این ابرقدرت در عراق 
و سوریه شده است. در این میان، اگر چین تصمیم بگیرد 
که زمان برای بهره‎ب��رداری از حواس‎پرتی یک ابرقدرت و 
حمله به تایوان فرا رس��یده اس��ت، آمریکا ممکن است به 
راحتی درگیر س��ه جنگ همزمان شود و از این نقطه این 
خطر پدید می‎آید که چنین جنگ‎هایی به یکدیگر متصل 
شوند، سراسر دنیا را فرا بگیرند و به چیزی حتی مخرب‎تر 

تبدیل شوند.
فضای مه‎آلود اقتصاد جهان

جن��گ روس��یه و اوکراین تا چن��د وقت دیگر دو س��اله 
می‎ش��ود. در این فاصله، کش��ورهای غربی همیشه حامی و 

مدافع اوکراین بوده‎اند و تلاش داش��ته‎اند از طریق ارس��ال 
کمک‎های نظامی و غیرنظامی به اوکراین کمک کنند. با این 
حال، بررسی‎های »اکونومیس��ت« نشان می‎دهد که میزان 
کم��ک آمریکایی‎ها کاهش پیدا کرده و در حال حاضر فقط 
کش��ورهای اروپایی به عنوان حام��ی اصلی اوکراین در حال 
ارس��ال کمک‎های بلندمدت خود به این کش��ور هستند. از 
سوی دیگر در روز هفتم اکتبر، حماس به رژیم صهیونیستی 
حمله کرد و سپس حملات گسترده رژیم صهیونیستی آغاز 
شد. در همین حال، اگر چین برای تحقق رویای دیرینه خود 
به تایوان حمله کند عملا آمریکا درگیر س��ه جنگ همزمان 

می‎شود که ممکن است کل جهان را دربر بگیرد.
البته این س��ناریو، خسارت‎های مالی را در پایین لیست 
وحش��ت‎ها قرار می‎دهد. با این حال، بخشی از وظیفه یک 
س��رمایه‎گذار، این است که تاثیر دقیق آن را برای پرتفوی 
خود در نظر بگیرد. تاکنون امکان وقوع جنگ، تاثیر زیادی 
روی بازارها نگذاش��ته است، گرچه این واقعیت وجود دارد 
که به جای طمع، ترس حس اصلی بازارها ش��ده اس��ت. 
قیمت‎ه��ای اوراق بهادار، حتی برای اوراق بهادار آمریکایی 
که با عنوان »بدون ریسک« شناخته می‎شوند، پر از افت و 
خیز بوده و بخش بیش��تری از این سال را در حال افزایش 
سپری کرده است. ش��اخص‎های سهام در آمریکا، چین و 
اروپا به مدت س��ه ماه متوالی کاهش یافته‎اند. با این حال، 
این نوس��انات به راحت��ی با عوام��ل دوران صلح همچون 
بدهی بزرگ دولتی، انتظارات نرخ بهره و س��هامدارانی که 
س��ابقا خوش‎بینی برای‎شان گران تمام شده است، توجیه 
می‎ش��وند. به طور خلاصه، اصلا متناسب با سناریویی که 
ممکن اس��ت کل جه��ان را درگیر جنگ کن��د، هراس و 
وحشت در بازارها رخ نداده است. روشن‎ترین استنتاج این 
اس��ت که احتمال وقوع چنین اتفاقی واقعا نزدیک به صفر 
اس��ت. یک استنتاج تاریک‎تر این است که همانند سرمایه 
گذاران سال 1914، احتمالا سرمایه‎گذاران امروز به شکلی 

ناگهانی متوجه وقوع جنگ می‎شوند.
احتمال جنگ جهانی سوم

از منظر »اکونومیس��ت«، تاریخ به یک احتمال سوم هم 
اش��اره دارد؛ اینکه حتی اگر س��رمایه‎گذاران انتظار داشته 

باش��ند که یک جنگ بزرگ رخ ده��د، تقریبا کاری برای 
انج��ام دادن ندارند که بتوانند به خوبی از آن س��ود ببرند. 
در این میان، س��اده‎ترین راه برای درک این مس��ئله، این 
اس��ت که خود را در س��ال 1914 تصور کنی��د، با علم به 
اینک��ه جنگ جهان��ی اول در راه اس��ت. باید به س��رعت 
تصمیمات اقتصادی خود را طی چند هفته در بازار سهام 
لندن، نیویورک و اروپای مرکزی بگیرید؛ زیرا این نهادها به 
زودی تعطیل خواهند شد و ماه‎ها به همین شکل خواهند 
ماند. آیا می‎توانید مسیر پیشرفت و تاثیرات جنگ را در آن 
زمان حدس بزنید؟ بله سرمایه‎گذاری در بازار سهام آمریکا، 
کار درستی به نظر می‎رس��د، اما برای این کار آیا کارگزار 
مناس��بی پیدا می‎کنید؟ ش��اید به این فکر درست برسید 
که سرمایه خود را از روی دیون دولتی که به سرعت وارد 
هزینه‎های جنگ می‎ش��ود، بردارید. آیا در همین حال هم 
می‎توانید پیش‎بینی کنید که بازار سهام روسیه به سرعت 
با روی کار آمدن یک انقلاب کمونیس��تی از بین می‎رود؟ 
البته یک منبع عدم قطعیت بسیار بزرگ‎تر و بدتر هم امروز 
وجود دارد و آن اس��تفاده قدرت‎های درگیر از س�الح‎های 
هس��ته‎ای اس��ت. با این وجود، این مسئله تاثیر زیادی در 
برنامه‎ریزی‎های مالی ندارد؛ چراکه در صورت اس��تفاده از 
سلاح‎های هسته‎ای، مدیریت کردن سبد دارایی‎ها اولویت 
بس��یار کمی پیدا می‎کند. به ط��ور کلی می‎توان گفت که 
فضای مه‎آلود جنگ برای سرمایه‎گذاران حتی از ژنرال‎های 
نظامی هم تیره‎تر است؛ زیرا آنها دست کم معنای نزدیکی 
از جن��گ را درک می‎کنند. قضاوت این دوران احتمالا باز 
هم برعهده تاریخ‎ن��گاران آینده قرار خواهد گرفت؛ چراکه 

آنها از این فضای مه‎آلود دور هستند.
امکان سرمایه‎گذاری در چین؟

با اینکه محیط چین به گفته سرمایه‎گذاران و سیاستمداران 
غربی به هیچ وجه مناسب سرمایه‌گذاری نیست، با این‌حال، 
پیچیدگی اقتصاد جهانی و نقش ویژه‌ای که چین بازی می‌کند، 
خروج از آن را تقریبا غیرممکن کرده ‌اس��ت. سوال این است 
که چرا شرکت‌های غربی نمی‌توانند چین را ترک کنند؟ به 
گفته »اکونومیست«، زمانی بود که اگر وزیر بازرگانی آمریکا 
در میانه س��فر خود به پکن، ش��رایط این کشور را »غیرقابل 

س��رمایه‌گذاری« توصیف می‌کرد، ناخشنودی‌هایی در سطح 
دیپلماتی��ک اتفاق می‌افتاد. با این‌ح��ال، در آخرین روزهای 
تابس��تان »جینا ریموندو« این حرف را زد و هیچ اتفاقی هم 
نیفتاد؛ چراکه چنین باوری از سوی شرکت‌های آمریکایی و 
سرمایه‌گذاران غربی امروزه به امری پذیرفته شده تبدیل شده 
‌است. اخبار بدی از راه می‌رسد. بعضی اوقات مقامات چینی 
به دفاتر ش��رکت‌های آمریکایی حمل��ه می‌کنند و کارکنان 
این دفاتر را دس��تگیر می‌کنند؛ یعنی اتفاقی که درباره گروه 
مینت��ز افتاد. اوقات دیگری هم وجود دارد که مدیران چینی 
ناگهان ناپدید می‌ش��وند؛ اتفاقی که طی سال‌های اخیر بارها 
رخ داده و در ماه س��پتامبر یک بانک‌دار در منطقه نومورا از 

چین ممنوع‌الخروج شد.
تمام این اتفاقات در یک پس‎زمینه نامطلوب در حال رخ 
دادن اس��ت. روز یکم اکتبر، بانک جهانی به آخرین نهادی 
بدل شد که پیش‌بینی خود از تولید ناخالص داخلی چین 
را کاهش داد، اما مس��ئله مبهم دیگری هم وجود دارد که 
چشم‌انداز سرمایه‌گذاران را حتی تاریک‌تر می‌کند: حمله 
چین به تایوان. اگر »شی جین پینگ« وارد چنین جنگی 
ش��ود، تحریم‌های متعاقب آن یک بح��ران عمیق مالی و 
اقتصادی در چین به وجود خواهد آورد و سرمایه‌ای را که 
وارد دارایی‌های این کشور می‌شود به‌شدت کاهش خواهد 
داد. در چنین حالتی ش��اید س��رمایه‌گذاران غربی به این 
نتیجه برس��ند که چین بیش از حد ریسک‌زا و مشکل‌ساز 
اس��ت و نباید به آن فکر کرد؛ اتفاقی که در حال حاضر در 
حال وقوع است. اگر به صورت سطحی به این مسئله نگاه 
کنیم، خروج از چین کاری تقریبا سرراست به نظر می‌رسد. 
نباید فراموش کرد که دومین اقتصاد بزرگ جهان، حضور 
چش��مگیری در ش��اخص‌های دارایی ندارد. مثلا شاخص 
گس��ترده msci درباره بازارهای سهام جهان، بازار سهام 
آمری��کا را دارای وزنی 63 درص��دی می‌داند؛ در حالی که 

چین تنها وزنی 3 درصدی دارد؛ یعنی یک‌بیستم آن.
همه راه‎ها به پکن می‎رسد

ب��ا این وج��ود، مس��ئله ب��ه این س��ادگی‌ها نیس��ت. 
سرمایه‌گذاران به سادگی می‌توانند بازار سهام چین را رصد 
کنند، اما نمی‌توانند به س��ادگی از نی��روی جاذبه دومین 

ابرقدرت اقتصادی جهان فرار کنند. بنابراین حتی آن دسته 
افرادی که فاصله خود با دامنه تاثیر چین را حفظ می‌کنند، 
راهی ندارند مگر مسیر حرکت این کشور را از نزدیک و به 
صورت عملی رصد کنند. برای فهمیدن دلیل این مس��ئله 
باید در اولین گام نقش چین در زنجیره تامین غرب را در 
نظر بگیرید. به خاطر تمام فراز و نشیب‌هایی که در دوران 
همه‌گیری کووید-19 پیش آمد و تنش‌های ژئوپلیتیکی، 
ش��رکت‌ها تا حدی که بتوانند به دنبال تنوع بخشیدن به 
زنجیره تامین خود هستند. با این‌حال، این کار به سادگی 
پیش نمی‌رود. در سال 2022، اپل عمده محصولات خود 
را در چی��ن تولید می‌کرد. علی‎رغم تم��ام تلاش‌های این 
شرکت، پیش‌بینی می‌شود این مسئله تا سال 2025 هم 

کماکان صادق باشد.
مس��ئله بعدی که همین قدر اهمی��ت دارد اما کمتر به 
چش��م می‌آید، س��هم جریان نقدینگی شرکت‌های غربی 
است که مستقیما از چین وارد می‌شود. تحلیلگران مورگان 
استنلی، درآمد 1077 شرکت آمریکایی را بررسی کرده‌اند 
تا میزان تاثیرپذیری آنها از بازارهای خارجی را محاس��به 
کنند. آن دس��ته از ش��رکت‌هایی که در بخ��ش فناوری 
اطلاعات فعالیت می‌کنند و بیش از یک چهارم ش��اخص 
s&p 500 را به خود اختصاص داده‌اند، 12 درصد از درآمد 
خود را از چین کسب می‌کنند. برای شرکت‌های فعال در 
بخش نیمه‌رسانا مانند انویدیا، این رقم حتی به 28 درصد 
می‌رس��د. تحریم‌های بالقوه غربی که ممکن است ناشی از 
حمله احتمالی چین به تایوان باش��د، س��رمایه‌گذاری در 
دارایی‌های چینی را سرگردان رها می‌کند. از سوی دیگر، 
تحریم‌های متقابل چین هم می‌تواند برخی ش��رکت‌های 
آمریکایی را واژگون کند. از طرفی با توجه به مصرف بالای 
کالاه��ای گوناگون، از انرژی گرفته تا آلومینیوم از س��وی 
چین، با افت تولید این کشور طبعا قیمت این کالاها هم به 
شدت کاهش پیدا می‌کند. به طور کلی، مسئله پیچیده‌تر 
از چیزی اس��ت که در سخنرانی سیاستمداران می‌شنویم. 
اگر ش��رکتی بخواهد س��بدی از دارایی داشته باشد که از 
رشد جهانی س��ود می‌برد، نمی‌تواند خود را از دامنه تاثیر 

چین بیرون بکشد.

کش��ورهایی ک��ه منابع لیتیوم و نی��کل در جهان دارند 
این روزها مورد توجه بیش��تری قرار گرفته‎اند، چون رشد 
صنعت خودروسازی برقی و نیاز به ساخت باتری، اهمیت 
چنین ذخایری را آشکارتر از گذشته کرده است. به نوشته 
»ایس��ت ایژیا فوروم«، دولت ایران در مارس ۲۰۲۳ اعلام 
ک��رد که ذخایر لیتیوم قابل توجه��ی )8.5 میلیون تن( را 
کشف کرده است. این خبر مهمی است، چون لیتیوم قرار 
اس��ت در آینده جهان، نقش قابل توجهی بازی کند. چین 
بزرگ‎ترین مصرف‎کننده لیتیوم در دنیاست و بخش اعظم 
لیتیوم مورد نیاز خود را از استرالیا وارد می‎کند. بد نیست 
این را هم بدانید که استرالیا بزرگ‎ترین صادرکننده لیتیوم 
اس��ت و تقریبا نیمی از لیتیوم قابل دسترس��ی در جهان 
متعلق به استرالیا است. بیش از ۹۰ درصد از لیتیومی که 
اس��ترالیا صادر می‎کند، روانه چین می‎شود و ۸۵ درصد از 
نی��از چین به لیتیوم را مرتفع می‎کند. در نیمه اول س��ال 
۲۰۲۳، درآمد استرالیا از فروش لیتیوم کنسانتره به چین 

از مرز 7 میلیارد دلار آمریکا هم گذشت. لیتیوم یک ماده 
مهم در تولید باتری خودروهای برقی اس��ت و دسترس��ی 
به آن باعث ش��ده چین بتواند خود را به عنوان اصلی‎ترین 
تولیدکنن��ده خودروی برقی جه��ان تثبیت کند. تقاضای 
چی��ن ب��رای لیتیوم در آین��ده هم رو ب��ه افزایش خواهد 
گذاشت و طبق پیش‎بینی دولت استرالیا، درآمد این کشور 
از صادرات لیتیوم به چین در بازه زمانی سال‎های ۲۰۲۲ تا 

۲۰۲۳ احتمالا بیش از سه برابر خواهد شد.
اما کش��ف لیتیوم در ایران می‎تواند وضعیت استرالیا در 
ص��ادرات لیتیوم به چین را تغیی��ر دهد. چین بزرگ‎ترین 
مقصد صادرات هر دو کشور ایران و استرالیا است. در سال 
۲۰۲۲، استرالیا بیش از یک چهارم از صادرات خود را روانه 
چین کرد که ارزش‎شان بالغ بر ۱۰۴ میلیارد دلار می‎شد. 
ایران هم تامین‎کننده عمده نفت خام برای چین اس��ت و 
روزانه بیش از ۷۵۰ هزار بشکه نفت به چین می‎فروشد که 

بالغ بر یک چهارم کل تولید نفتش است.

در ش��رایطی که صنعت خودروسازی جهانی به سرعت 
در حال گذار به خودروهای برقی است، تقاضا برای لیتیوم 
به عنوان یک ماده مهم در س��اخت بات��ری این خودروها 
افزایش خواهد یافت. در س��ال ۲۰۲۲ تقریبا 80 درصد از 
کل مصرف لیتیوم جهان به همین تولید باتری خودروهای 
برقی اختصاص یافته بود. در این میان، کشورهای دیگری 
هم هستند که می‎خواهند در آینده نقش مهمی در صنعت 
خودروس��ازی برقی جهان ایفا کنند. یکی از آنها اندونزی 
اس��ت که بزرگ‎ترین تولیدکننده نیکل در جهان به شمار 
می‎آید. در س��ال ۲۰۲۱، ذخایر ثبت ش��ده نیکل در این 
کشور به ۲۱ میلیون متریک تن می‎رسید. دولت اندونزی 
در چارچوب برنامه توسعه صنایع ملی خود تاکید کرده که 
در بازه زمانی سال‎های ۲۰۲۰ تا ۲۰۳۵ باید اولویت تولید 
خودرو در این کش��ور به سمت خودروهای برقی و قطعات 
آنها سوق داده شود. بر همین اساس، حداقل ۲۰ درصد از 
خودروهای تولیدشده در اندونزی تا سال ۲۰۲۵ باید برقی 

و باتری‎خور باش��ند. در واقع، اندونزی قصد دارد تا س��ال 
۲۰۴۰ به یکی از پنج تولیدکننده برتر باتری خودرو برقی 

در جهان تبدیل شود.
ای��ن در حالی اس��ت که انجم��ن بین‎الملل��ی انرژی 
پیش‎بین��ی ک��رده ک��ه توج��ه جهان��ی ب��ه انرژی‎های 
تجدیدپذی��ر به این معناس��ت که تقاضا ب��رای نیکل در 
بازاره��ای جهان��ی رو ب��ه افزایش خواهد بود و تا س��ال 
۲۰۴۰، خودروه��ای برقی تش��کیل‎دهنده ۵۸ درصد از 
خودروها در جهان خواهند بود. بر همین اساس بوده که 
اندونزی پروژه‎های مشترکی را با هیوندای کره جنوبی و 
جنرال موتورز وولینگ ش��انگهای کلید زده است. دولت 
اندون��زی تمایل دارد ذخایر نیکل این کش��ور در صنعت 
خودروس��ازی برقی مورد استفاده قرار بگیرد، اما مشکل 
اینجاس��ت که اندونزی برای تولید باتری خودرو برقی به 

مواد دیگری از جمله لیتیوم نیز نیاز دارد.
این وضعیت تقریبا ش��بیه اس��ترالیا اس��ت که ذخایر 

لیتیوم دارد اما نیکل ندارد. از سوی دیگر، کشوری مثل 
اس��ترالیا مجبور است در مناسباتش با چین هم گام‎های 
محتاطانه‎ای بردارد و متحد اصلی خودش، یعنی آمریکا 
را از بابت مناس��بات با چین ناراحت نکند. در آن س��وی 
طی��ف اما اندونزی ق��رار دارد که س��رمایه‎گذاری عظیم 
چین در پ��ردازش ذخایر نیکل خ��ود را به خوبی پیش 
برده اس��ت؛ ب��ه طوری که چی��ن ب��ه بزرگ‎ترین منبع 
سرمایه‎گذاری مستقیم خارجی در بخش معادن اندونزی 
تبدیل ش��ده است. در این میان، کشف ذخایر لیتیوم در 
ای��ران می‎تواند باعث افزایش انگیزه اس��ترالیا و اندونزی 
برای همکاری با یکدیگ��ر در زمینه تولید باتری خودرو 
برقی ش��ود. استرالیا به صورت مش��خص از این موضوع 
اس��تقبال می‎کند، چون نگران تبعات سیاسی همکاری 
نزدیکش با چین اس��ت. اندونزی هم که برای پیش��برد 
برنامه‎های بلندمدت صنعتی خود گام برمی‎دارد و چنین 

همکاری‎هایی برایش بهترین موقعیت را می‎سازد.

چرا کشورهایی که لیتیوم و نیکل دارند سرشاخ می‎شوند؟
زوایای پنهان خودروسازی برقی

سرمایه‎گذاران چقدر برای جنگ جهانی سوم آماده هستند؟

اقتصاد در دنیای جنگ‎زده

چالش‎های بازاریابی دیجیتال: 10 مشکل که باید شکست‎شان دهید!
 بازاریابی دیجیتال از وقتی وارد دنیای مارکتینگ شده همه الگوهای قدیمی را یکی پس از دیگری از میدان 
به در کرده و خودش به تنهایی بر سکوی قهرمانی ایستاده است. به طوری که حالا دیگر بازاریابی غیردیجیتالی 
تقریبا معنایی ندارد. از طرفی کاهش هزینه‎های مارکتینگ به لطف فناوری‎های دیجیتال و ایجاد فضایی برای 
رقابت برندهای کوچک با غول‎های بازار موجب محبوبیت روزافزون این الگو شده است. با این حساب مشاهده 
کمپین‎های ریز و درش��ت بازاریابی دیجیتال نباید برای ش��ما چندان تعجب‎آور باش��د.  هر بازاریابی که سراغ 
دیجیتال مارکتینگ می‎رود، انتظار دارد با الگویی بی‎نهایت س��اده رو به رو ش��ود. اجازه دهید با هم روراس��ت 
باش��یم، اگر قرار بود بازاریابی دیجیتال اینقدر راحت باش��د، تقریبا همه برندها دس��ت پر از این ماموریت مهم 
برمی‎گشتند. همانطور که فقط یک تیم در مسابقات جام جهانی قهرمان می‎شود، در دیجیتال مارکتینگ هم...



فرصت امروز: میانگین نرخ رش��د اقتصادی ایران در یک دهه گذشته به 
زحمت به یک درصد می‎رسد؛ آماری که نشان می‎دهد اقتصاد ایران ظرف 
10 سال گذشته در تله رشد اقتصادی منفی و یا پایین گرفتار شده و کیک 
اقتصاد روز به روز کوچک‎تر شده است. تلاش‎ها برای تقویت رشد اقتصادی 
نیز راه به جایی نبرده اس��ت، چون رشد اقتصادی نیازمند سرمایه‎گذاری 
اس��ت. اما درهای بس��ته اقتصاد ایران، مانع از ورود س��رمایه‎های خارجی 
ش��ده و سیاست‎های نادرست، سرمایه‎های داخلی را هم فراری داده است. 
گزارش اخیر آنکتاد نش��ان می‎دهد که ایران در سال 2022 میلادی تنها 
1.5 میلیارد دلار س��رمایه خارجی جذب کرده و در مقابل ظرف 10 سال 
گذش��ته، 100 میلیارد دلار سرمایه از اقتصاد ایران خارج شده است. این 
خروج س��رمایه 100 میلیارد دلاری در حالی اس��ت که اقتصاد کشورمان 
برای بهبود به رش��د 8 درصدی نیاز دارد و رش��د 8 درصدی هم نیازمند 
جذب س��الانه 10 میلیارد دلار س��رمایه خارجی است، اما به نظر می‎رسد 

فصل انجماد سرمایه در اقتصاد ایران کماکان به قوت خود باقی است.
به این آمارها توجه کنید: »میزان سرمایه‌گذاری مستقیم خارجی در ایران 
در س��ال 2022 تنها 1.5 میلیارد دلار بوده است«، »میزان سرمایه‌گذاری 
واقعی کش��ور در سال 1398، کمتر از نصف س��ال 1390 است«، »برای 
سومین س��ال متوالی، رقم استهلاک سرمایه با رقم سرمایه‌گذاری جدید 
برابر ش��د«، »در یک دهه گذش��ته س��الانه 4.5 درصد از ارزش موجودی 
س��رمایه ثابت در اقتصاد ایران مستهلک شده است« و... این اعداد و ارقام 
به روشنی نشان می‎دهند که اقتصاد ایران نه‌تنها در جذب سرمایه جدید 
موفق نبوده بلکه در چند س��ال گذش��ته موج خروج سرمایه از کشور نیز 
ش��دت گرفته است. وضعیت اس��فناک ایران در جذب سرمایه خارجی در 
حالی اس��ت که کش��ورهای حاش��یه خلیج فارس و در صدر آنها، امارات 
توانس��ته بیش��ترین میلیونرهای جهانی را جذب کند و تعداد ساکنان با 
دارایی خالص یک میلیون یا بیش��تر در این کشور کوچک عربی در سال 

گذشته بیش از 5 هزار نفر افزایش یافته است.
وقتی همه خواب بودیم

»وقتی همه خوابیم« عنوان فیلمی از »بهرام بیضایی«، فیلمس��از شهیر 
کشورمان است که در سال‎های پایانی دهه 80 ساخته شد. جدا از فضای 
داس��تانی این فیلم به نظر می‎رسد عنوان فیلم به خوبی موقعیت بحرانی 
اقتصاد و وضعیت سرمایه‌گذاری در ایران را نشان می‎دهد؛ اینکه ایران در 
س��الیان اخیر از قطار توس��عه جامانده و در حالی که ما در خواب بودیم، 
کش��ورهای دیگر و رقبای منطقه‎ای ما به صرافت رشد و توسعه افتاده‎اند 
و دس��ت‎کم از نظر جذب سرمایه‎گذاری خارجی از ایران پیشی گرفته‎اند. 
گ��زارش آماری که اتاق بازرگانی تهران در مورد جزییات س��رمایه‌گذاری، 
وضعیت استهلاک س��رمایه‌ها و خروج س��رمایه از اقتصاد ایران طی یک 
دهه گذشته منتشر کرده نشان می‎دهد از سال 1390 تا سال 1401 روند 
عمومی تشکیل س��رمایه ثابت ناخالص )به قیمت‌های ثابت سال 1395( 

نزولی بوده و میانگین نرخ رشد سالانه سرمایه‌گذاری در این بازه زمانی به 
منفی 5.7 درصد رسیده است.

این گزارش به خوبی نش��ان می‎دهد که تش��دید تحریم‌ها در دو س��ال 
1397 و 1398 چگونه روند س��رمایه‌گذاری را به کمترین میزان طی یک 
دهه اخیر رس��انده است. براساس آمارها، میزان سرمایه‌گذاری خارجی در 
اقتصاد ایران در سال 1398 حدود 249 هزار میلیارد تومان بوده که کمتر 
از نصف رقم س��رمایه‌گذای سال 1390 است. در واقع، بهترین سال برای 
جذب سرمایه‌گذاری در اقتصاد ایران طی یک دهه گذشته به سال 1390 
مربوط می‌ش��ود و پس از آن میزان س��رمایه‌گذاری به طور مداوم کاهش 
پیدا کرده اس��ت. با مرور این گزارش می‌ت��وان گفت که تحریم‌ها یکی از 
عوامل موثر بر کاهش سرمایه‌گذاری در اقتصاد ایران است، اما بعید است 
که فعالان اقتصادی، تحریم را تنها مانع جذب س��رمایه و عامل فرار آن از 
کشور بدانند. آنچه در سال‌های گذشته مشاهده می‌شود، کاهش کیفیت 
حکمرانی و سیاس��تگذاری اقتصادی ایران اس��ت؛ سیاست‌ها در یک دهه 
گذش��ته رو به افول گذاشته و دولت مدام فضای اقتصاد را بسته‌تر کرده و 
مداخلات خود را در بازار افزایش داده است. به عبارتی، تحریم‌ها و کاهش 
کیفیت حکمرانی در کنار هم دو کارکرد مهم داش��ته‌اند؛ اولی مانع ورود 
س��رمایه به ایران شده و دومی خروج س��رمایه از ایران را شدت بخشیده 
است. نتیجه هر دو این شده که نه تنها در دهه 90 سرمایه جدیدی وارد 

اقتصادکشور نشده بلکه سرمایه‌های موجود هم مستهلک شده است.
سبقت استهلاک از سرمایه

داده‎های آماری گزارش اتاق تهران نش��ان می‎دهد که در 10 سال اخیر 
س��الانه به صورت میانگین 4.5 درصد از ارزش موجودی سرمایه ثابت در 
اقتصاد ایران مس��تهلک شده اس��ت؛ یعنی در سال 1399 نسبت به سال 
1390 حدودا 45 درصد از س��رمایه ثابت در اقتصاد ایران مستهلک شده 
اس��ت. این آمار استهلاک سرمایه هشداردهنده است، چون برای سومین 
سال متوالی، رقم استهلاک سرمایه با رقم سرمایه‌گذاری جدید در اقتصاد 
ایران برابر ش��ده اس��ت. این اتفاق بدان معناست که کاسته شدن سرعت 
رشد س��رمایه‌گذاری موجب شده تا استهلاک س��رمایه‌گذاری‌های قبلی 
با س��رمایه‌گذاری‌های جدید برابری کند و ش��کاف بین این دو به حداقل 
برسد. در هر اقتصادی، رقم سرمایه‌گذاری باید از رقم استهلاک سرمایه‌ها 
پیش��ی بگیرد تا با کمک س��رمایه‌های جدید بتوان مانع مستهلک شدن 
سرمایه‌های پیشین شد. این روند اما در اقتصاد ایران به چشم نمی‎خورد و 
اگر سرمایه‎گذاری جدیدی صورت نگیرد، بیم آن می‎رود که رقم استهلاک 

از رقم سرمایه‌گذاری پیشی گرفته و چرخ اقتصاد از حرکت باز بایستد.
تحریم‎ها، پای ورود س��رمایه خارجی ب��ه اقتصاد ایران را بریده‎اند. طبق 
گزارش آنکتاد میزان س��رمایه‌گذاری مستقیم خارجی در اقتصاد ایران در 
س��ال 2022 تنها 1.5 میلیارد دلار بوده و این در حالی اس��ت که اقتصاد 
ایران برای تحقق رشد اقتصادی 8 درصدی در برنامه هفتم توسعه به سالی 

10 میلیارد دلار سرمایه نیاز دارد. البته این همه ماجرا نیست و متاسفانه 
در چند س��ال گذشته نه تنها س��رمایه خارجی وارد کش��ور نشده، بلکه 
س��رمایه‌های موجود هم از اقتصاد ایران خارج شده‎اند. براساس شنیده‎ها، 
ظرف 10 سال حدود 100 میلیارد دلار سرمایه از ایران خارج شده است. 
این رقم 10 برابر میزان س��رمایه‌ای است که در برنامه هفتم توسعه برای 
رسیدن به نرخ رشد اقتصادی لازم است. به نظر می‎رسد که در نتیجه این 
وضعیت همه مردم در نهایت گرفتار تله فقر خواهند ش��د، چون وضعیت 
رفاهی خانوارها تنها در صورتی بهبود پیدا می‌کند که اشتغال پایدار ایجاد 
شود. ایجاد اشتغال به نرخ رشد اقتصادی بالا و پایدار نیاز دارد و نرخ رشد 
اقتصادی تنها در صورت سرمایه‌گذاری رخ می‌دهد. حالا اقتصادی را تصور 
کنید که س��رمایه جدیدی وارد آن نمی‌شود و کیک اقتصاد به جای آنکه 
بزرگ‌تر ش��ود مدام آب می‌رود. در این ش��رایط نه می‎توان شغل جدیدی 
ایجاد کرد و نه می‎توان از نابودی مشاغل موجود جلوگیری کرد. در نتیجه 
رفاه از بین می‌رود و اقتصاد در تله رش��د اقتصادی پایین و تله فقر گرفتار 

می‌شود.
رتبه 79 ایران در جذب سرمایه

درس��ت در بازه زمانی 10 س��اله‌ای که درهای اقتصاد ایران به واس��طه 
تحریم‎ها به روی سرمایه‌های خارجی بسته شده، کشورهای دیگر به ویژه 
رقبای منطقه ای و جهانی ایران، درهای خود را به روی سرمایه‌های جهان 
باز کرده‌اند. براساس آمارهای رسمی، در فاصله سال‌های 2011 تا 2022، 
جریان ورودی سرمایه‌گذاری مستقیم خارجی در اقتصاد ایران نزولی بوده 
است. این روند در سال 2017 اندکی بهبود پیدا کرد، اما در ادامه مجددا 
به روند کاهشی خود بازگشت اما در سمت مقابل و در همین بازه زمانی، 
جریان ورودی س��رمایه به امارات متحده عربی، روند رش��د قابل توجهی 
داشته و می‌توان گفت که میزان ورود سرمایه خارجی در این کشور حدودا 
پنج برابر ش��ده اس��ت، اما ایران نه تنها در این دوره رش��د نکرده بلکه در 
س��ال 2022 حدود 100 میلیون دلار سرمایه‌گذاری مستقیم خارجی در 
کش��ورهای دیگر داشته است. این رقم برای سال پیش از آن 82 میلیون 

دلار بوده است.
ایران در سال 2022 میلادی و در میان کشورهای جهان از نظر میزان 
جذب سرمایه‌گذاری خارجی در رتبه 79 قرار داشته است. در نقطه مقابل، 
امارات متحده عربی توانسته روند صعودی جذب سرمایه‌گذاری خود را از 
سال 2019 آغاز و تا سال 2022 نیز ادامه دهد. در سال 2022 این کشور 
از نظر جذب س��رمایه‌گذاری خارجی در منطقه خاورمیانه رتبه نخست را 
کس��ب کرده اس��ت. اتاق بازرگانی ایران هم چندی پیش گزارشی منتشر 
ک��رده بود که نش��ان می‌داد در س��ال 2022 ام��ارات اولین مقصد جذب 
س��رمایه میلیونرهای جهان بوده و از کشورهای اروپایی هم پیشی گرفته 
اس��ت. در واقع، تا قبل از این زمان، مقصد اولیه میلیونرهای جهان، چین 

بوده که حالا امارات جای آن را گرفته است.

استهلاک سرمایه چه بلایی بر سر اقتصاد ایران آورده است؟

فصل انجماد سرمایه

کلیه کارگران مش��مول قانون کار امس��ال حداق��ل ۱۰ میلیون و ۶۰۰ 
هزار تومان و حداکثر ۱۵ میلیون و ۹۰۰ هزار تومان عیدی از کارفرمایان 
خود دریافت خواهند کرد. طبق قانون نحوه تعیین عیدی و پاداش سالانه 
کارگران شاغل در کارگاه‌های مشمول قانون کار مصوب سال ۱۳۷۰، همه 
کارفرمای��ان کارگاه‌های مش��مول قانون کار مکلف هس��تند به هر یک از 
کارگران خود به نسبت یک سال کار معادل ۶۰ روز آخرین مزد، ‌به عنوان 
عیدی و پاداش بپردازند و مبلغ پرداختی از این بابت به هر یک از کارگران 
نباید از معادل ۹۰ روز حداقل مزد روزانه قانونی تجاوز کند. مبنای تعیین 
عیدی پایان سال کارگران، حداقل دو و حداکثر سه برابر مصوبه دستمزد 
ش��ورای عالی کار اس��ت و کارفرمایان باید دو ماه پایه حقوق را به عنوان 
حداقل عیدی و س��ه ماه پایه حقوق را به عنوان حداکثر عیدی و پاداش 
آخر سال به نیروهای کار خود بدهند. در کارگاه‌هایی که طرح طبقه‌بندی 
مشاغل دارند، مبنای محاسبه عیدی و پاداش سالانه کارگران مزد گروه و 
پایه یا مزد مبنا و در واحدهای فاقد طرح طبقه‌بندی، مزد ثابت یعنی مزد 

شغل و مزایای ثابت پرداختی به تبع شغل خواهد بود.
به طور معمول پرداخت عیدی و پاداش پایان س��ال کارگران مش��مول 
قانون کار و بازنشستگان تأمین اجتماعی طبق قراردادهای کار و با در نظر 
گرفتن تعطیلی بانک‌ها، آغاز تعطیلات عید و انجام برخی حسابرس��ی‌ها 
معمولا از روز ۲۰ اسفندماه آغاز می‌شود، اما برخی از کارفرمایان آن را به 
روزهای آخر سال موکول نکرده و با حقوق دی یا بهمن ماه واریز می‌کنند 
تا خانوارهای کارگری با فراغ بال بیش��تری نس��بت به تهیه مایحتاج شب 

عید اقدام کنند.
ش��ورای عالی کار در ۲۹ اس��فندماه س��ال گذش��ته در نشست تعیین 
دس��تمزد افزایش حداقل دستمزد کارگران برای سال ۱۴۰۲ را ۲۷ درصد 
تصویب کرد. بر این اس��اس پایه حقوق کارگران به ۵ میلیون و ۳۰۷ هزار 
و ۳۳۰ تومان افزایش یافت. با احتس��اب فرمول حداقل و حداکثر عیدی، 
کارگران امسال حداقل ۱۰ میلیون و ۶۱۴ هزار و ۶۶۰ تومان و حداکثر ۱۵ 
میلیون و ۹۲۲ هزار تومان دریافت خواهند کرد. کارگران بسته به سنوات 

و تعداد روزهایی که کار کرده‌اند مستحق دریافت عیدی هستند و عیدی و 
پاداش کامل به کارگرانی تعلق می‌گیرد که یک سال در محل کار یا آخرین 
کارگاه مش��غول کار بوده و بیمه‎پردازی آنه��ا به طور کامل صورت گرفته 
باش��د. از س��وی دیگر علی‎رغم آنکه پرداخت عیدی و پاداش پایان س��ال 
کارگران برای تامین معیشت و تهیه اقلام ضروری و افزایش رفاه و آرامش 
خاطر خانوارهای کارگری مورد تاکید قرار گرفته اما در برخی از کارگاه‌ها و 
صنوف، پرداخت عیدی به دلایل مختلفی از جمله نبود نقدینگی با تاخیر 
همراه می‌ش��ود بنابراین انتظار می‎رود که کارفرمایان این واحدها به دلیل 
ازدحام بانک‌ها در آخر سال و به جهت تامین مایحتاج ضروری خانوارهای 
کارگری،‌ تقویت بنیه مالی کارگران برای خرید شب عید و افزایش انگیزه 
نیروهای کار خود مساعدت و همراهی بیشتری در پرداخت عیدی و پاداش 

داشته باشند و آن را زودتر به دست کارگران خود برسانند.
ام��ا موضوع مهم دیگر، بحث افزایش دو برابری حقوق بازنشس��تگان 
اس��ت. با وجود مانور بس��یار مجل��س روی افزای��ش دو برابری حقوق 
بازنشس��تگان در طول برنامه هفتم، به نظر می‌رس��د دولت به ش��دت 
مخالف این مصوبه اس��ت. دولت همچنین ب��ه صراحت موافقت خود را 
نس��بت به مصوبه دیگر مجلس )افزایش س��ن بازنشستگی( اعلام کرده 
اس��ت؛ مصوبه‌ای که به ش��دت مورد انتق��اد عامه ق��رار گرفته و نوعی 
بی‌اطمینانی را نس��بت به دوره بازنشس��تگی ایجاد کرده اس��ت. با این 
حال، براس��اس آنچه که به تازگی رئیس کمیس��یون اجتماعی مجلس 
خبر داده، دولت مخالف همسان‌س��ازی حقوق در برنامه هفتم است. به 
گفته »ولی اسماعیلی«، دولت با همسان‌سازی حقوق بازنشستگان طی 
یک س��ال هم مخالف بود و رئیس س��ازمان برنامه و بودجه کش��ور این 
موضوع را در صحن مجلس مطرح کرد. در این ش��رایط که دولت با این 
کار مخالف بود، ما نمی‌توانس��تیم دولت را مکلف کنیم که در یک سال 
حقوق بازنشستگان را با ۹۰ درصد حقوق شاغلان هم‎تراز همسان‌سازی 
کن��د. دولت می‌گوی��د که منابع مالی ب��رای این کار ن��دارد و به دلیل 
محدودیت‌ه��ای مالی نمی‌تواند همسان‌س��ازی حقوق بازنشس��تگان را 

انجام دهد. رئیس کمیس��یون اجتماعی مجل��س درباره مخالفت دولت 
با همسان‌س��ازی حقوق بازنشس��تگان و اینکه آیا این مصوبه در شورای 
نگهبان تایید یا رد می‌شود، گفته است: احتمال دارد که شورای نگهبان 

این مصوبه را قبول نکرده و رد کند.
مخالفت دولت با افزایش دو برابری حقوق بازنشس��تگی در طول برنامه 
هفتم را می‌شود در لایحه بودجه سال آینده مشاهده کرد؛ چراکه براساس 
برنامه هفتم توسعه، دولت در سال آینده باید ۴۰ درصد حقوق بازنشستگان 
را بالا ببرد، اما در لایحه بودجه عدد ۲۰ درصد دیده می‌ش��ود. طبق گفته 
»محسن زنگنه« سخنگوی کمیس��یون تلفیق برنامه هفتم، امسال اولین 
آزمون دولت در میزان تعهد به تحقق برنامه هفتم توسعه است. اینکه در 
لایحه بودجه ۱۴۰۳ دولت پیشنهاد داده که حقوق بازنشستگان ۲۰ درصد 
افزایش پیدا کند، خلاف برنامه هفتم توسعه است. در سال اول برنامه هفتم 
توسعه دولت موظف است که ۴۰ درصد از فاصله حقوق بین بازنشستگان 

و کارکنان رسمی را پر بکند.
ب��ا این حال، آن‌ط��ور که عضو فراکس��یون کارگری مجل��س در مورد 
جزییات افزایش حقوق بازنشس��تگان تا س��قف ۹۰ درصد حقوق شاغلان 
هم‎تراز توضیح داده؛ براس��اس بند ۲ الحاقی ماده ۲۹ قانون برنامه هفتم، 
دولت مکلف اس��ت طی س��ه س��ال در ابتدای برنامه هفتم این موضوع را 
اجرایی کند، به گونه‌ای که در س��ه سال نسبت مستمری بازنشستگی به 
اولین حقوق و دس��تمزد س��ال برقراری به عنوان حقوق مستمری‎بگیران 
به این عزیزان پرداخت ش��ود. »فاطمه محمدبیگ��ی« با تاکید بر اینکه با 
اجرایی‎ش��دن این بند الحاقی، بخشی از قانون کار که سالیان دراز مغفول 
مانده بود به مرحله عملیاتی ش��دن می‌رسد، گفت: با عملیاتی شدن این 
بند الحاقی برنامه هفتم توسعه، بی‎تردید شاهد افزایش حقوق و مستمری 
بازنشستگان تامین اجتماعی خواهیم بود؛ یعنی تمام بازنشستگان مشمول 
این بند برنامه خواهند ش��د. گفتنی است برنامه هفتم توسعه، یک برنامه 
پنج ساله توس��عه اقتصادی، اجتماعی و فرهنگی است که از ابتدای سال 

۱۴۰۳ تا پایان سال ۱۴۰۷ به اجرا درخواهد آمد.

جزییات پاداش پایان سال برای مشمولان قانون کار

مبلغ عیدی کارگران مشخص شد

یادداشت

برنامه 5 ساله یا کشکول آرزوها؟

علیرضا توکلی‌کاشی، کارشناس بازار سرمایه

در ش��رایطی که کش��ورهای دیگر در حال برنامه‎ریزی برای توسعه و افزایش 
تج��ارت خارجی کشورش��ان و توس��عه روابط با کش��ورهای همس��ایه و حتی 
کش��ورهای دور هستند و در این مسیر ریل‌گذاری می‌کنند تا بخش خصوصی 
بتواند برمبنای اس��ناد بالادستی و توافق‌نامه‌های بین‌المللی بین سران سیاسی 
کش��ورها مسیر رشد کشور را توس��عه دهد، خیلی عجیب است که ما هنوز در 
مفاهیم اولیه مدیریت کشور از جمله تک‌نرخی شدن ارز، کاهش نرخ تورم حتی 
در س��طوح 20 درصد، تامین مالی کس��ری بودجه دولت از طریق بازار بدهی و 
استفاده از ظرفیت بازار بدهی برای تامین مالی بنگاه‌های اقتصادی و همچنین 
کاهش کسری بودجه با قطع برخی هزینه‌های غیرضروری و حتی نوشتن برنامه 
پنج‌ساله توسعه متناسب با نیازهای ضروری کشور وامانده‌ایم و همچنان کارهایی 
انجام می‌دهیم که کش��ور را در گام‌های اول توسعه نگه داشته‌ایم. هرچند نقاط 
مثبتی در لایحه وجود دارد، اما متاس��فانه بخش بزرگی از متن لایحه تقدیمی 
دولت هیچ مشابهتی با برنامه‌های توسعه پنج‌ساله، آن‌گونه که در ادبیات توسعه 

به آن پرداخته می‌شود، ندارد و بیشتر به »کشکول آرزوها« شبیه است.
کاهش تورم و رس��یدن به مرز 9.5 درصد در مجموعه اهداف برنامه گنجانده 
ش��ده، اما هیچ‌گونه راه‌حلی برای آن پیش��نهاد نشده است. در تمام دنیا تنظیم 
تورم و کاهش تورم جزو وظایف بانک‌های مرکزی اس��ت و به نظر می‌رس��د که 
ایران نیز از این قاعده مس��تثنی نیست. بانک مرکزی برای تحقق این هدف، به 
مجموعه ملزوماتی نیازمند اس��ت که پیشنهاد می‌شود این ملزومات در اختیار 
بان��ک مرکزی قرار داده ش��ود. در متن لایحه، احکامی دیده می‌ش��ود که بهتر 
اس��ت آنها را در زمره احکام بدیهی و غیرضروری دس��ته‌بندی کنیم. الزام بانک 
مرکزی به ارزیابی کیفیت دارایی بانک‌ها، الزام همکاری سازمان‌های ثبت اسناد 
با بانک‌ها، الزام واگذاری دارایی‌های مازاد بانک‌ها )علی‌رغم وجود همین حکم در 
یک قانون دائمی دیگر(، الزام افزایش سرمایه بانک‌ها و افشای صورت‌های مالی 
بانک‌ها، ایجاد سامانه‌های املاک و مستغلات بانک‌ها و همچنین سامانه شبکه 
سهامداری بانک‌ها، ممنوعیت خرید سهام بانک توسط زیرمجموعه‌ها و اختیارات 
رسمی و غیررسمی به بانک مرکزی در حوزه ارز ‌در زمره احکام بدیهی هستند 
که ذاتا جزو وظایف بانک مرکزی و س��ایر دس��تگاه‌های ذی‌ربط هس��تند و اگر 
ایشان تاکنون به وظایف قانونی و ذاتی خود عمل نکرده‌اند، احتمالا با یک مانع 
مواجه هس��تند که امکان اجرای آن را ندارند و صدور احکام در متن قوانین، در 
شرایطی که موانع اجرایی برای دستگاه‌های اجرایی وجود دارد، مشکلی را حل 
نمی‌کند. شاید بهتر بود موضوع ریشه‌یابی و برای رفع مشکل اصلی، حکم قانونی 

مناسبی در متن لایحه برنامه درج می‌شد.
احکامی در متن برنامه درج شده است که مبهم بوده و قابل اجرا نخواهند بود. 
از آن جمله می‌توان به الزام افزایش ‌نسبت تسهیلات به سپرده در مناطق محروم 
ب��ه میزان حداقل 20 درصد اش��اره کرد. به جز اینک��ه این‌گونه احکام نامفهوم 
هستند و نحوه محاسبه‌ش��ان مشخص نیست، به نظر می‌رسد حتی در صورت 
اصلاح و رفع ابهام، سیاس��تگذار را به هدفش نخواهند رس��اند. به نظر می‌رسد 
هدف سیاستگذار از این حکم، این بوده که در مناطق محروم، وام‌های بیشتری 
پرداخت ش��ود تا این مناطق توس��عه یابند و عملا محرومیت‌زدایی انجام شود. 
حقیقت این است که اگر بخواهیم در کشور توسعه ایجاد کنیم، ‌به خصوص در 
مناطق محروم، باید تلاش کنیم مشوق‌هایی ایجاد کنیم که در آن مناطق انجام 
کس��ب وکارها با هدف کسب سود، صرفه اقتصادی داشته باشد. در این صورت 
به شکل خودکار سرمایه‌ها به سمت توسعه این مناطق حرکت می‌کند. توسعه 
زیرس��اخت‌ها و رساندن زیرس��اخت‌ها به این مناطق، رفع مقررات مخل کسب 
وکار، به رس��میت شناختن حقوق مالکیت فکری و معنوی، رفع موانع رقابت و 
ایجاد محدودیت برای انحصار و انحصارطلبی، توسعه نظام ثبت اسناد و املاک 
و صدور اسناد مالکیت برای کلیه اراضی و مستحدثات کشور و غیرقانونی اعلام 
کردن کلیه اس��ناد غیررسمی درخصوص مالکیت زمین و مستحدثات، شاید از 
مهمترین کارهایی باشد که به صورت خودکار سبب ایجاد کسب وکار، شغل و 
نهایتا ‌توس��عه ‌مناطق محروم خواهد شد. تزریق وام به هر شکلی به بخش‌های 
مختلف، هیچ وقت منجر به توس��عه نشده است. چیزی که باعث توسعه در هر 
بخشی شده، مشوق‌های اقتصادی، پشتیبانی حقوقی و توسعه زیرساختی بوده 
که موجب ش��ده بخش خصوصی از محل سرمایه خود و یا با کمک منابع مالی 

بانک‌ها در کنار سرمایه‌های شخصی، مقدمات توسعه منطقه‌ای را فراهم نماید.
یکی از مس��ائلی که جایش در برنامه پنج‌ ساله خالی است و در این برنامه تا 
حدی به آن پرداخته ش��ده ولی ش��اید لازم باشد قدری کامل‌تر به آن پرداخته 
ش��ود، الزام دولت به حل اساسی مسئله بدهی‌های خودش و شرکت‌های تابعه 
در قالب تدوین قانون جامع مدیریت بدهی‌های دولت اس��ت. در 50 سال اخیر، 
دولت‌ه��ا همواره برای تامین کس��ری بودجه خود اقدام به اس��تقراض از بانک 
مرکزی، سیس��تم بانکی و صندوق‌های بازنشستگی کرده‌اند. این در حالی است 
که دولت‌ها در ش��رایط خوب نیز که کشور با مازاد بودجه مواجه بوده، هیچ‌گاه 
اقدام به تسویه این بدهی‌ها نکرده‌اند. حتی گاهی مشاهده شده که بدهی‌هایی از 
دهه 50 بدون آنکه ریالی از آن تصفیه شده باشد، همچنان در سیاهه بدهی‌های 
دولت وجود داشته است! الزام دولت به تصفیه کل بدهی‌های خود و شرکت‌های 
دولتی به کلیه اش��خاص حقیقی و حقوقی در قالب یک برنامه منظم )با اهداف 
کمی مش��خص طی س��ال‌های اجرای برنامه پنج ‌ساله( و با انتش��ار انواع اوراق 
بدهی با سررس��یدهای یک تا 10 س��اله و ایجاد تمرکز بدهی‌ها در بازار بدهی، 
یکی از مهمترین و اصولی‌ترین روش‌های رهایی دولت از مش��کلات ناش��ی از 
بدهی‌اش به بخش‌های مختلف از جمل��ه بانک‌ها، بانک مرکزی و صندوق‌های 

بازنشستگی است.
با ایجاد تمرکز در بدهی‌های دولت، اولا رفتار دولت با مس��ئله کسری بودجه 
مشابه سایر کشورهای پیشرفته می‌شود؛ زیرا در تمام دنیا دولت‌ها فقط به بازار 
بدهی بدهکارند و بس! ‌ثانیا بدهی دولت شفاف شده و مراجع اقتصادی و مالی و 
تحلیلی با مراجعه به بازار بدهی می‌توانند به صورت لحظه‌ای از میزان بدهی‌های 
ریالی دولت مطلع ش��وند، ثالثا در شرایط وجود مازاد بودجه، دولت‌ها می‌توانند 
با بازخرید بدهی‌های خود قبل از سررس��ید، تعهدات آتی خود را کم کنند و از 
س��طح بدهی‌های خود بکاهند و از همه مهمتر )رابعا( ابزاری مفید و مس��تند 
جهت ارزیابی عملکرد اقتصادی دولت‌ها ایجاد خواهد شد؛ زیرا مشاهده تغییرات 
سطح بدهی‌های دولت در هر دوره در قالب تغییرات حجم اوراق بدهی سررسید 
نشده و مقایسه آن با سطح خدماتی که دولت‌ها در هر دوره ارائه کرده‌اند، نشان 
می‌دهد آیا هزینه‌کرد دولت‌ها و افزایش سطح بدهی و استقراض آنها، آثار مثبت 

اقتصادی متناسب با بدهی ایجادشده را داشته است یا خیر؟
حکم دومی که می‌تواند مکمل موضوع فوق باشد، مشخص کردن یک سقف 
برای مجموع بدهی‌های دولت اس��ت. میزان بدهی دولت نباید از حدی افزایش 
پیدا کند و باید تحت کنترل باش��د. به عنوان مثال، س��قف بدهی دولت نسبت 
به یک ش��اخص دیگر که معمولا تولید ناخالص داخلی کش��ور است، از حدود 
مشخصی فراتر نرود و در یک چارچوب و نظم قرار بگیرد؛ ولی میزان انتشار اوراق 
تا زمانی که از آن سقف عبور نکرده امکان‌پذیر باشد. البته می‌توانیم شاخص‌های 
دیگری مثلا س��قف بدهی دولت نسبت به مجموع نقدینگی کشور را نیز داشته 
باش��یم، اما ش��اخصی که توسط بیشتر کش��ورها به کار گرفته می‌شود، نسبت 

مجموع بدهی‌های دولت به تولید ناخالص داخلی است.
در نظام بودجه‌ریزی س��الانه نیز باید بحث انتشار اوراق و بازپرداخت اوراق از 
شیوه کنونی خارج شود و انتشار اوراق به صورت آزادانه در اختیار خزانه‌داری کل 
کشور قرار بگیرد و صرفا هزینه مالی یا سود پرداختی اوراق به عنوان یک هزینه 
در جداول بودجه درج ش��ود و میزان انتشار و سررسید اوراق تا زمانی که حجم 
کل اوراق سررسید نشده از سقف مشخص تعیین‌شده در قانون برنامه پنج‌ ساله 
عبور نکرده باش��د و به هر میزان و با هر ترکیبی ‌از اوراق کوتاه‌مدت، میان‌مدت 
و یا بلندمدت مجاز ش��مرده شود. در این حالت تعیین نوع اوراق )اسناد خزانه، 
مرابحه، اجاره، وکالت، سلف(، نحوه پرداخت سود )ماهانه، سه‌ماهه شش‌ماهه و 
یا بدون س��ود و پرداخت در سررس��ید( و مدت اوراق )یک‌ساله تا 10 ساله( در 
اختیار وزارت اقتصاد و خزانه‌داری کل کشور خواهد بود. این دو حکم در صورت 
درج در متن قانون بدون ش��ک در زم��ره مهمترین و بنیادی‌ترین احکام قانون 

برنامه هفتم خواهند بود.
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در حال��ی تعری��ف حس��اب وکالتی ب��رای اولین ب��ار در طرح فروش 
ایران‌خودرو در بهمن ماه س��ال گذش��ته باب ش��د که مشتریان خرید 
خودرو در وهله اول برای خودروهای داخلی و س��پس برای خودروهای 
وارداتی بایس��تی اقدام به تعریف حساب وکالتی و مسدودکردن وجهی 
در آن می‌کردن��د، اما در آخرین تصمیم‌گیری‌ها از این پس برای خرید 
خودروها، چه خودروهای داخلی و چه وارداتی، نیاز به تعریف حس��اب 
وکالتی و بلوکه کردن پول نیس��ت. به گزارش »ایسنا«، پس از آنکه در 
نیمه دوم سال گذشته، ش��یوه عرضه و فروش محصولات خودروسازان 
از س��امانه یکپارچه مجدد به خود خودروس��ازان بازگش��ت و فروش از 
طریق ش��رکت‌ها میس��ر ش��ده بود، برای اولین بار در یکی از طرح‌های 
پیش‌فروش ایران‌خودرو در بهمن ماه ۱۴۰۱، تعریف حس��اب وکالتی و 
مس��دودکردن وجهی از مبلغ خودرو در این حساب به‌عنوان پیش‎شرط 
ثبت‌نام صرفا برای متقاضیان عادی اعمال شد. بدین ترتیب، در نیمه دوم 
سال گذشته تنها کسانی می‌توانستند در طرح‌های فروش خودروسازان 
ثبت‌ن��ام کنند که بخش��ی از وجه خودرو را در حساب‌های‎ش��ان بلوکه 

کرده باشند.
موضوع اعمال محدودیت حس��اب وکالتی و بلوک��ه کردن مبلغی در 
آن ب��رای ثبت‌نام‌های خودروها در حالی اجرا ش��د که متقاضیان طرح 
جوان��ی جمعیت و ط��رح جایگزینی خودروهای فرس��وده معاف از این 
ش��رط بودند و این محدودی��ت صرفا مختص متقاضی��ان عادی اعمال 
می‌ش��د. اجرایی ش��دن شرط بلوکه ش��دن وجه خودروها در طرح‌های 
فروش خودروسازان به‌ عنوان پیش‎شرط ثبت‌نام در ابتدای امر، مخالفت 
فعالان و کارشناس��ان بازار و صنعت خودروی کشور را به همراه داشت؛ 
آنها معتقد بودند ک��ه این امر نه‌تنها دلالان را حذف نخواهد کرد، بلکه 
ب��رای همان متقاضیانی که مصرف‌کننده واقعی هس��تند، چالش جدید 

ایجاد خواهد کرد.
گفته می‌ش��د هرچند که نهادهای ذی‎ربط این محدودیت‌ را با هدف 
مهی��ا کردن ش��رایط برای مصرف‌کنن��ده واقعی برنامه‌ری��زی کردند تا 
تقاضاها به س��مت واقعی‌تر ش��دن حرکت کند، اما این مهم دیده نشد 
و تعداد بس��یاری از ثبت‌نام‌کنندگان که از قضا همین مصرف‌کننده‌های 
واقع��ی بوده و توان خرید از بازار آزاد نداش��ته و از همین روی بارها در 
صف انتظار برای برنده شدن باقی مانده‌ و منتظر این بودند که چنانچه 
قرعه به نام‎ش��ان افتاد، برخی س��رمایه‌های خود همچون طلای خود یا 
همس��ران، خودرو قبلی )که مش��مول شرایط فرس��ودگی هم نیست تا 
بتواند از ظرفیت طرح جایگزینی خودروهای فرس��وده استفاده کند( و... 

بفروشند تا بتوانند ثبت‌نام خود را نهایی کنند.
از سویی با اعمال این شرط، باز همان دلالان سرمایه‌داری که پیش‌تر 
اق��دام به خرید کارت‎ه��ای ملی‌ اجاره‌ای می‌کردند، وج��ه خودرو را به 
حس��اب اجاره‌کننده واریز می‌کردند تا بتوان��د ثبت‌نام کند؛ بنابراین باز 
ه��م صف قرعه‌کش��ی از دلالان س��رمایه‌دار پر می‌ماند. ح��ال با اعمال 
ای��ن محدودی��تِ تضمین وجود وجه خودرو در حس��اب مش��تری، اگر 
مصرف‌کننده واقعی دیگر سرمایه خود را فروخت و برنده نشد و با توجه 
به ش��رایط اقتصادی که ارزش ریال کمتر می‌شود، تکلیف چیست؟ چه 
بس��ا که دیگر نمی‌توانس��ت با آن پول، همان طلا یا کالای دیگر خود را 
خریداری کند! بر همین اس��اس کارشناس��ان معتقد بودند که حتی با 
اعمال این ش��رط نی��ز باز همان دلالان س��رمایه‌داری که پیش‌تر اقدام 
ب��ه خرید کارت‎های ملی اجاره‌ای می‌کردند، وجه خودرو را به حس��اب 
اجاره‌کنن��ده واریز خواهند کرد تا بتواند ثبت‌ن��ام کند؛ بنابراین باز هم 
صف قرعه‌کش��ی پر از دلالان س��رمایه‌دار ماند و  لات��اری ملی، لاتاری 

ملی می‌ماند؛ چراکه »صورت مس��ئله ک��ه ایراد دارد، راه‌حل‌ها هم غلط 
ارائه می‌شود.«

اما برخی کارشناسان نیز این پیش‌شرط را مثبت تلقی کرده و معتقد 
بودند ک��ه راهی برای تش��خیص مصرف‌کننده واقعی از دلال اس��ت و 
دلالان را از ای��ن صف خارج می‌کند. در میان مش��تریان نیز اکثریت از 
ای��ن محدودیت جدید گلایه‌مند بودند، اما برخی هم اس��تقبال کرده و 
مش��تری واقعی را به خرید خودروی مورد نظ��ر، نزدیک‌تر دیدند. یکی 
از مش��تریان در ای��ن رابطه معتقد ب��ود که »خودروس��ازان مردم را به 
مس��خره گرفته‌اند؛ چراکه اگر ما این پول را داش��تیم، خودرویی با مدل 
پایین‌تر از بازار آزاد خریداری می‌کردیم تا مجبور نباش��یم در صف‌های 
طویل مدت‌ها انتظار بکش��یم. اینها هر کاری ک��ه می‌کنند تنها به نفع 
س��رمایه‌دارها است.« یا دیگر مش��تری به صراحت اعلام می‌کرد: »من 
ب��ه عنوان خریدار و مصرف‌کننده واقعی خ��ودرو از این طرح‌ها گلایه و 
ش��کایت دارم؛ این همه ش��روط برای خرید خودرو، کجای دنیا و کدام 
خودروس��از اعمال می‌کند که ما دومی باش��یم؟ من شخصا طلا خریدم 
که ارزش س��رمایه‌ام حفظ شود، اگر اینها را بفروشم و حسابم را پر کنم 
و خودرو به نامم درنیامد، ضرر و زیان من را چه کسی پرداخت می‌کند؟ 
خیلی‌ها همین ش��رایط را دارند و می‌خواهند با فروش طلا، دلار و... در 
صورت برنده ش��دن، مبلغ خودرو را تامی��ن کنند.« مخاطبی دیگر هم 
می‎گوید: »واقعا درس��ت اس��ت که این کار باعث می‌ش��ود بیشتر دلال 
برنده ش��ود و نه مردم عادی؛ افراد مجبورند کل سرمایه زندگی خود را 
بگذارند بانک، آیا برنده بش��وند یا نه؛ اگر برنده نش��دند چه؟ غلط‌ترین 
کاری که می‌ش��د انجام داد تا بیشتر دلال سود کند، همین شرط بود.« 
اما بالعکس برخی مردم هم موافق این شرط بودند؛ زیراکه دست دلالان 

را کوتاه و راه را برای مصرف‌کننده واقعی هموارتر می‌پنداشتند.
پیش‎شرط تعریف حساب وکالتی به نفع سازمان حمایت بوده و بلوکه 
ک��ردن بخش��ی از وجه خودرو در طرح‌های فروش خودروس��ازان که تا 

ماه پایانی س��ال اجرایی می‌شد، ادامه پیدا کرد تا اینکه در اسفندماه با 
تغییر شیوه‌ محصولات خودروسازان به فروش یکپارچه از طریق سامانه 
یکپارچه خودروها، کمی تغییر کرد و وجه مسدودی در حساب وکالتی 
ب��ه صورت واحد برای همه خودروها ١٠٠ میلیون تومان در نظر گرفته 
شد؛ بر این اساس مقرر شد که متقاضیان در هر مرحله فروش یکپارچه 
خودروها، پیش از آغاز ثبت‌نام، حس��اب وکالتی تعریف و ١٠٠ میلیون 
تومان را در حس��اب خود مس��دود کنند. علاوه بر این، با توجه به اینکه 
دور مان��دن دلالان از صحنه فروش خودروها، هدف پیش‎ش��رط تعریف 
حساب وکالتی و بلوکه کردن پول برای ثبت‌نام خودروها در نظر گرفته 
ش��ده بود، این هدف برای فروش خودروهای وارداتی پس از پنج س��ال 
وقفه در واردات می‌خواس��تند وارد بازار خودروی کش��ور شوند، تصمیم 
گرفته ش��د که پیش‎شرط تعریف حس��اب وکالتی و مسدودکردن ۵٠٠ 
میلیون تومان در این حس��اب برای ثبت‌نام خودروهای وارداتی، لحاظ 
ش��ود. بر این اس��اس، در اولین مرحله ثبت‌نام برای خودروهای وارداتی 
و همچنی��ن دو مرحل��ه از فروش یکپارچه خودروه��ای داخلی، تعریف 
حس��اب وکالتی و بلوکه کردن وجه اجرایی شد، اما گویا دیگر عمر این 
طرح )الزام تعریف حس��اب وکالتی و بلوکه کردن پول( به پایان رسیده 
و قرار نیس��ت که پیش‎شرط ثبت‌نام، چه برای خودروهای داخلی و چه 

خودروهای وارداتی لحاظ شود.
طبق آنچه که اعلام ش��ده اس��ت، پس از اجرای دو مرحله از فروش 
یکپارچ��ه خودروهای داخلی، ش��یوه فروش تغییر کرده اس��ت و دیگر 
اینکه س��ایت س��امانه یکپارچه در بازه مش��خص فعال و س��پس بسته 
ش��ود، مطرح نیست، بدین ترتیب قرار است که سایت سامانه به صورت 
مداوم فعال و خودروس��ازان محصولات دارای ظرفیت فروش خود را در 
این س��امانه عرضه و مشتریان خرید خود را انجام دهند؛ بنابراین دیگر 
الزامی برای مسدودکردن ١٠٠ میلیون تومان در حساب وکالتی نیست. 
همچنین قرار اس��ت به‌ زودی مرحله‌ دوم ثبت‌ن��ام خودروهای وارداتی 
برای متقاضیان جدید آغاز ش��ود، اما طبق تاکید مدیر سامانه یکپارچه 
خودروها، نکته مهم و قابل توجه در این ثبت‌نام جدید برای خودروهای 
وارداتی، این است که متقاضیان نیاز به سپرده‌گذاری پیش از آغاز ثبت‌ 

نام ندارند.
گفتنی اس��ت »مهدی تقدسی«، مدیر س��امانه یکپارچه خودروها از 
بازگشایی س��ایت س��امانه خودروهای وارداتی برای ثبت‌نام متقاضیان 
مرحله اول که در اس��فندماه سال گذشته ثبت‌نام کرده بودند، خبر داد 
و گفت: در این مرحله ۱۱ خودروی وارداتی عرضه ش��ده و تا پایان روز 
چهارشنبه )۱۵ آذرماه( مهلت ثبت‌نام وجود خواهد داشت. او همچنین 
از آغ��از پنجمی��ن دور ثبت‌نام خودروهای وارداتی خب��ر داد و گفت: از 
عصر دوش��نبه به مدت س��ه روز سایت س��امانه یکپارچه برای ثبت‌نام 
متقاضی��ان خودروهای وارداتی باز خواهد ش��د. ای��ن مرحله از فروش 
خودروه��ای واردات��ی که پنجمین عرضه این خودروهاس��ت و در قالب 
اطلاعیه ش��ماره ۶ س��امانه یکپارچه تخصیص خودروهای وارداتی ارائه 
شده است، ش��امل ۱۱ محصول است که ش��ش محصول دارای قیمت 
قطعی در مبادی ورودی و پنج محصول دارای قیمت علی‌الحس��اب در 
مبادی ورودی هس��تند. بنابراین متقاضی��ان خودروهای وارداتی که در 
اس��فند س��ال گذش��ته در اولین مرحله از ثبت‌نام خودروهای وارداتی 
وجه ۵۰۰ میلیون تومانی را در حس��اب وکالتی خود بلوکه کرده بودند، 
از عص��ر دوش��نبه )13 آذر ماه( ت��ا پایان روز چهارش��نبه )۱۵ آذرماه( 
می‌توانند برای ثبت درخواست خود از طریق سامانه یکپارچه تخصیص 

خودروهای وارداتی اقدام کنند.

خریداران خودرو دیگر پولی بلوکه نمی‌کنند

عمر کوتاه حساب وکالتی
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قیمت سکه 50 هزار تومان بالا رفت
صعود سکه در کانال 29 میلیونی

قیمت س��که ط�ال به 29 میلی��ون و 600 ه��زار تومان رس��ید. در جریان 
دادوس��تدهای روز دوش��نبه در بازار تهران و براساس نرخ‎های اعلامی اتحادیه 
صنف فروشندگان و سازندگان طلا، جواهر، نقره و سکه تهران، هر قطعه سکه 
بهار آزادی طرح جدید با قیمت ۲۹ میلیون و ۶۰۰ هزار تومان معامله شد که 
در مقایسه با روز قبل، ۵۰ هزار تومان افزایش نشان می‎دهد. سکه بهار آزادی 
طرح قدیم نیز در مقایسه با روز یکشنبه، ۱۵۰ هزار تومان افزایش قیمت داشت 
و با نرخ ۲۶ میلیون و ۱۰۰ هزار تومان داد و ستد شد. نیم‌سکه ۱۵ میلیون و 
۶۰۰ هزار تومان، ربع س��که ۱۰ میلیون و ۶۰۰ هزار تومان و س��که گرمی نیز 
با نرخ 5 میلیون و ۸۵۰ هزار تومان معامله ش��د. نیم‌سکه و ربع سکه هر کدام 
نس��بت به روز قبل، ۱۵۰ هزار تومان افزایش قیمت داش��تند. هر گرم طلای 
۱۸ عیار در بازار طلای تهران ۲ میلیون و ۵۱۶ هزار و ۳۰۰ تومان داد و ستد 
شد. بهای هر انُس طلا در بازارهای جهانی نیز ۲ هزار و ۶۸ دلار اعلام شد که 
در مقایسه با روز قبل، افت چهار دلاری را نشان می‎دهد. همچنین قیمت هر 
اسکناس دلار آمریکا در معاملات مرکز مبادله ارز و طلای ایران در مقایسه با 
24 ساعت گذشته ۸۹ تومان و نرخ هر اسکناس یورو ۷۸۹ تومان افزایش یافت. 
در معاملات روز گذشته مرکز مبادله ارز و طلای ایران، هر اسکناس دلار آمریکا 
به ۴۲ هزار و ۱۶۷ تومان و نرخ حواله دلار نیز به ۳۸ هزار و ۳۳۴ تومان رسید 
که در مقایس��ه با روز یکشنبه به ترتیب ۸۹ تومان و ۸۲ تومان افزایش قیمت 
داشتند. هر اسکناس یورو نیز با افزایش حدود ۷۸۹ تومان در مرکز مبادله ارز 
و طلای ایران به ۴۵ هزار و ۸۷۰ تومان و نرخ حواله یورو با افزایش ۷۵ تومانی 

به ۴۱ هزار و ۷۰۰ تومان رسید. 

سود 240 هزار میلیاردی بانک‌ها به سپرده‌‎گذاران
پاسارگاد در صدر ایستاد

براس��اس گزارش‌های کدال، 14 بانک طی هشت ماهه ابتدای امسال بیش از 
240 همت بابت سپرده‌ها، س��ود پرداخت کرده‌اند. به گزارش »اکوایران«، طی 
هش��ت ماهه ابتدای امسال بیش از 240 همت س��ود سپرده از سوی 14 بانک 
پرداخت ش��ده اس��ت. از میان 29 بانک کش��ور تنها بانک‌های پاسارگاد، ملت، 
اقتصاد نوین، پست بانک ایران، صادرات، کارآفرین، سینا، دی، خاورمیانه، سامان، 
پارس��یان، موسسه اعتباری ملل، گردش��گری و تجارت نسبت به انتشار گزارش 
عملکرد ماهانه خود اقدام کرده‌اند. بررس��ی گزارش عملکرد این بانک‌ها نش��ان 
می‌دهد که طی هشت ماهه ابتدای امسال بیشترین سود پرداختی به سپرده‌های 
مشتریان توس��ط بانک پاسارگاد صورت گرفته است. بانک پاسارگاد طی هشت 
ماهه ابتدای امس��ال هزینه‌ای قریب به 46 هزار میلیارد تومان را بابت سپرده‌ها 
پرداخت کرده است. براس��اس آخرین آمارهای مربوط به پایان آبان ماه امسال، 
بانک پاسارگاد 579 همت سپرده در اختیار دارد. بیشترین سود پرداختی بانک 
پاسارگاد بابت سپرده‌های بلندمدت سه ساله بوده، به طوری که این بانک قریب 
به 27 همت سود به این دسته از سپرده‌های بلندمدت طی هشت ماهه ابتدای 
امس��ال پرداخت کرده اس��ت. بعد از بانک پاسارگاد نیز بیشترین سود پرداختی 
مرب��وط ب��ه بانک‌های ملت و تجارت بوده اس��ت، به طوری ک��ه این بانک‌ها در 
هش��ت ماهه امس��ال به ترتیب 43.8 و 33.6 هزار میلیارد تومان بابت سپرده‌ها 
پرداخت کرده‌اند. همچنین کمترین سود پرداختی به سپرده‌ها در مدت هشت 
ماهه ابتدای امسال مربوط به پست بانک بوده، به طوری که این بانک تنها 1.4 
هزار میلیارد تومان بابت س��پرده‌ها سود پرداخت کرده است. پس از پست بانک 
ایران، کمترین سود پرداختی مربوط به خاورمیانه بوده و این بانک تنها حدود 3 
هزار میلیارد تومان بابت سپرده‌ها سود پرداخت کرده است. طبق آخرین آمارها 
تا پایان آبان امسال، پست بانک ایران معادل 72.5 هزار میلیارد تومان سپرده در 
اختیار دارد. یادآور می‌ش��ود بانک‌ها عموما متناسب با میزان سپرده‌هایی که در 
اختیار دارند، سود سپرده پرداخت می‌کنند و حجم بالای پرداخت سود سپرده 

در برخی بانک‌ها به معنای بالا بودن نرخ سود در آن بانک‎ها نیست.

سه‌شنبه
14 آذر 1402
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اقتصاددانان برای سال 2024 پیش‎بینی می‎کنند
رشد آهسته اقتصاد آمریکا

اقتصاد آمریکا که به گفته اقتصاددانان برجس��ته این کشور در سه 
ماهه سوم سال 2023 حدودا 5.2 درصد رشد خواهد داشت، در سال 
آینده به س��مت کاهش رشد و حتی رکود پیش خواهد رفت. گزارش 
چشم‌انداز هیأت نظرسنجی NABE )انجمن ملی اقتصاد کسب‌وکار( 
نسبت به چشم‌انداز رش��د اقتصادی ماه اکتبر، رشد قوی‌تری را برای 
اقتصاد آمریکا در س��ال جاری پیش‌بینی کرده است، اما کارشناسان 
انتظار دارند که رشد اقتصادی بین سه ماهه چهارم 2023 و سه ماهه 
چهارم ۲۰۲۴ تا یک درصد کاهش یابد. اقتصاددانان برجس��ته آمریکا 
برآورد کرده‌اند که در س��ه ماهه سوم امس��ال، رشد اقتصادی ایالات 
متحده به 5.2 درصد برس��د، اما در عین حال این ش��اخص در سال 
آینده به سمت کاهش رشد و حتی رکود پیش خواهد رفت. به گفته 
»الن زنتنر« رئیس NABE، انتظار می‌رود تولید ناخالص داخلی در 
س��ه ماهه چهارم سال جاری به دلیل کندی سرمایه‌گذاری در بخش 
ساخت‌وساز و تولید به 1.2 درصد کاهش یابد. این برآوردی است که 

در گزارش تولید ناخالص داخلی فدرال رزرو آتلانتا ارائه‌شده است.
براس��اس گزارش NABE، بخش تولید س��یزدهمین ماه متوالی 
انقب��اض خ��ود را ثبت کرد و در ماه نوامب��ر 0.9 درصد کاهش یافت. 
بیشتر جهش سه ماهه سوم رشد اقتصادی مرتبط با سفرهای تابستانی 
بود که رکورد جدیدی از آن به ثبت رسید. همچنین مصرف‌کنندگان 
برای تجربه‌هایی مانند کنسرت‌های بزرگ، پول بسیاری خرج کردند. 
اقتصاددانان می‌گویند که این الگوها احتمالا در سه‌ماهه چهارم سال 
در همان س��طح ادامه پیدا نخواهد کرد. انتظ��ار می‌رود گزارش آتی 
دولت آمریکا در مورد رش��د ش��غلی ماه نوامبر نشان دهد کارفرمایان 
۱۸۰ هزار ش��غل اضافه کرده‌اند که کمی بالاتر از ۱۵۰ هزار شغل در 
ماه قبل است؛ درحالی‌که نرخ بیکاری 3.9 درصد است. انتظار می‌رود 
ت��ورم قیمت مصرف‌کننده به 3.1 درصد کاهش یابد؛ درحالی‌که نرخ 
تورم اصلی که قیمت‌های مواد غذایی و انرژی را شامل نمی‌شود، روی 
۴ درصد باقی بماند. این دو نرخ همچنان بالا هستند اما فاصله زیادی 
نس��بت به نرخ تورم تابس��تان ۲۰۲۲ دارند؛ زمانی که شاخص قیمت 

مصرف‌کننده به 9.1 درصد رسید.
نتایج نظرسنجی NABE همچنین نشان می‎دهد که روند تعدیل 
تورم همچنان ادامه خواهد یافت. اقتصاددانان هنوز مطمئن نیس��تند 
ک��ه آیا آمریکا در رس��اندن نرخ تورم خود به ۲ درصد تا پایان س��ال 
۲۰۲۴ موف��ق عمل خواهد کرد یا نه؟ به‌روزرس��انی مش��اغل و تورم 
مصرف‌کننده، دو گزارش مهم اقتصادی اس��ت که در آخرین جلس��ه 
س��ال فدرال رزرو در روز ۱۳ دسامبر منتشر می‌شود. در همین حال، 
انتظار بازار آمریکا در حال حاضر این است که سیاستگذاران نرخ‌ها را 
ثابت نگه ‌دارند. با این ح��ال، »جروم پاول« رئیس فدرال رزرو، هفته 
گذشته هش��دار داد که سیاستگذاران ممکن است به این زودی‌ها به 
چرخه افزایش نرخ بهره خود پایان ندهند و در صورت اقتضا، نرخ بهره 

را افزایش دهند.

نگاهی به پیامدهای یک قتل پرهزینه
روابط هند و آمریکا چطور شکرآب شد؟

»جاستین ترودو«، نخست‌وزیر کانادا چندی پیش در اقدامی ناباورانه اعلام 
کرد که دولت هند در قتل یک ش��هروند کانادایی-هندی دست داشته است. 
به نظر می‎رس��د ای��ن ماجرا هنوز ادامه دارد و می‌توان��د روی روابط آمریکا و 
هن��د هم اثر بگذارد. به گزارش »اکونومیس��ت«، همین چند هفته پیش بود 
که »جاس��تین ترودو«، نخس��ت‌وزیر کانادا به پارلمان اعلام کرد که مقامات 
امنیتی این کش��ور توانس��ته‌اند ارتباطی میان قتل »هاردیپ سینگ نیجار«، 
فعال کاناداییِ سیک و دولت هند پیدا کنند. از آن روز به بعد، ارتباط بدی که 
میان هند و کانادا حاکم بود، بدتر شده است. این مسئله به قدر کافی، جدی 
و مهم به نظر می‌آید، اما حالا پرسش بزرگ‌تر این است که چه بر سر روابط 
هند با آمریکا می‌آید؟ هند یکی از بزرگ‌ترین غول‌های آسیایی است که روابط 
خوبی با آمریکا دارد و به همین دلیل، پیوند این کشور با واشنگتن از اهمیتی 
ویژه برخوردار است. به این ترتیب، پرسش اصلی این است که چه بر سر این 
دوس��تی مهم می‌آید؟ بسیاری از تحلیلگران در هند بر این باورند که آمریکا، 
»ترودو« را در وضعیتی پرخطر به حال خودش رها کرده اس��ت. اتهاماتی که 
»ترودو« به هند وارد کرد، بسیار سنگین بود اما آمریکا واکنش مشخصی در 
این زمینه نداشت و صرفا گفت که امیدواریم »ترودو« دلایل محکم و روشنی 
برای این اتهامات داش��ته باش��د. به این ترتیب به نظر می‌رسد قرار نیست به 
نخس��ت‌وزیر کانادا کمکی کنند. به عبارت ساده‌تر، دولت بایدن ظاهرا خیلی 
این اتهامات را باور ندارد یا نمی‌خواهد باور کند. تنها اقدام آمریکا در مورد هند، 
این بود که از دولت این کشور درخواست کرد با کانادایی‌ها همکاری کنند تا 

بتوانند تحقیقات خودشان را در رابطه با این قتل کامل کنند.
»نارندرا مودی«، نخست‌وزیر هند به محض اینکه پیام همتای کانادایی‌اش 
را در همان روز نخس��ت دریافت کرد، واکنشی خشمگینانه نشان داد. موضع 
هند مشخص است: این کشور همه چیز را تکذیب کرده و تاکید دارد که کاری 
به »نیجار« نداش��ته است. بسیاری از مردم هند، »نیجار« را فردی تروریست 
می‌دانستند که با دولت هند همسو نیست. اتفاقا همین ناهمسویی باعث شده 
بسیاری از جمله دولت کانادا نسبت به دولت هند بدبین باشند و آن را مقصر 
این قتل بدانند. البته بررس��ی‌های تاریخی نشان می‌دهد دولت هند پیش‌تر 
اقدام به ترور افرادی کرده که به همان فرقه »نیجار« تعلق داش��ته‌اند. برخی 
دیگر از تحلیلگران می‌گویند کانادا آنقدر هم که مدافعان هند تصور می‌کنند، 
منزوی نشده و هنوز از حمایت‌هایی برخوردار است. تعدادی از آنها می‌گویند 
واقعا اسنادی جمع‌آوری شده که نشان می‌دهد دولت هند در این ماجرا دست 
داشته و نکته جالب اینجاس��ت که ظاهرا مقامات امنیتی و اطلاعاتی آمریکا 
کمک کرده‌اند تا کان��ادا بتواند این اطلاعات را جمع‌آوری کند. بدین ترتیب، 
کان��ادا آنقدرها هم که تصور می‌ش��د، دور از نظر آمری��کا نبوده و همچنان از 

حمایت این غول جهانی برخوردار است.
از منظر »اکونومیس��ت«، هند احتمالا قدرت غرب را دس��تِ کم گرفته و 
تصور کرده که از حمایت دوست آمریکایی‌اش برخوردار خواهد بود. شاید هم 
هندی‌ها تصور می‌کرده‌اند که می‌توانند فضا را مه‌آلود و مبهم کنند تا مشخص 
نشود در این ماجرا دخیل بوده‌اند. آنچه به صورت قطعی می‌توان به آن اشاره 
کرد، این اس��ت که هند دوس��تان و دش��منان خود را در این ماجرا دست‌کم 
گرفته و برآورد دقیقی از رابطه و دوس��تیِ آمریکا و کانادا نداشته است. ظاهرا 
دو کشور در زمینه مسائل امنیتی و اطلاعاتی کاملا با هم مشارکت دارند و هر 
عملیاتی را در این زمینه‌های مشترک با هم پیش می‌برند. از آنجا که مسئله 
س��یک‌های هندی هم از اهمیتی ویژه برخوردار است، آمریکایی‌ها مشارکت 

بیشتری با کانادایی‌ها کرده‌اند.
هند معتقد اس��ت که کانادا فضای زیادی ب��ه جدایی‌طلبان هندی داده و 
»نیج��ار« هم یکی از همین افراد بوده اس��ت. آنها بارها از کانادا درخواس��ت 
ک��رده بودند ک��ه به این افراد فضا و فرصت فعالیت ندهد. از آنجا که کانادا در 
این زمینه با هند همراه نشده، هندی‌ها خودشان دست به کار شده‌اند و این 
رهب��ران جدایی‌طلب را در کش��ورهای دیگر به قتل رس��انده‌اند. به هر حال، 
زنجیره‌ای از خشونت آغاز شده که در کشورهای غربی پیش می‌رود و می‌تواند 
برای آنها دردسرس��از شود. شاید در حال حاضر، روابط هند و آمریکا شکراب 
شود اما در نهایت احتمالا غرب باید با هندی‌ها همسو شود تا امنیت را برای 
خودش داشته باشد. اگر واقعا مشخص شود که هند در ماجرای قتل »نیجار« 
دس��ت داشته، قطعا فضا برای »مودی« ملتهب خواهد شد و روی روابط او با 
»بایدن« اثر خواهد گذاش��ت، اما بی‌تردید غرب هم نمی‌تواند به مسیر سابق 
خود ادامه دهد و این درس را گرفته که نمی‌تواند به جدایی‌طلبانِ کشورهای 
دیگ��ر نظیر هن��د در خاک خودش بها بدهد؛ وگرن��ه در غیر این صورت باید 
هزینه‌های��ی را پرداخت کن��د، هزینه‌هایی مثل افزایش ناامن��ی و راه افتادن 

موجی از خشونت که هم‎اکنون شاهد آن هستیم.

خبرنــامه

فرصت امروز: ش��اخص کل بورس تهران در معاملات سومین روز هفته 
بی��ش از 44 ه��زار واحد افزایش یافت و 2 درصد در س��طح 2.1 میلیون 
واحدی بالا رفت. نمادهای فولاد و فارس پرچمدار بازار سهام بودند. جریان 
ورود س��رمایه حقیقی نیز برای چهارمی��ن روز متوالی ادامه یافت و 411 
میلیارد تومان پول حقیقی به بازار س��هام وارد ش��د. در مجموع چهار روز 
معاملاتی اخیر، هزار و 325 میلیارد تومان پول حقیقی وارد بورس تهران 

شده است.
در معاملات سیزدهمین روز آذرماه، شاخص کل بورس تهران 44 هزار و 
27 واحد نسبت به روز قبل بالاتر ایستاد و به سطح 2 میلیون و 165 هزار 
و 227 واحد رسید.  شاخص کل هم‌وزن نیز با 9 هزار و 938 واحد افزایش 
در تراز 741 هزار و 389 واحد ایس��تاد. در آن سوی بازار نیز شاخص کل 
فرابورس با رش��د 329 واحدی به رقم 26 هزار و 59 واحد رسید. شاخص 
ه��م‎وزن فرابورس هم با ه��زار و 797 واحد افزایش به س��طح 133 هزار 
و 613 واح��د رس��ید. نمادهای فولاد، فارس و تاپیک��و از جمله نمادهای 
س��بزپوش بورس در معاملات روز دوشنبه بودند که با بیشترین اثر مثبت 
در رش��د شاخص کل بورس همراه شدند. در س��مت مقابل نیز وتجارت، 
واتی و غالبر از معدود نمادهای قرمز یبودند که اثر منفی بر ش��اخص کل 
بورس داشتند. در بازار فرابورس هم نمادهای بپاس، آریا و هرمز بیشترین 
اثر افزایشی را بر شاخص کل داشتند و نمادهای انتخاب، سغدیر و تماوند 
با بیشترین اثر کاهنده بر شاخص کل فرابورس همراه شدند. همانطور که 
اشاره شد، خالص تغییر مالکیت حقوقی به حقیقی بازار برای چهارمین روز 
مثبت شد و 411 میلیارد تومان پول حقیقی به بازار وارد شد. هزار و 325 
میلیارد تومان پول حقیقی در مجموع چهار روز معاملاتی اخیر به بورس 

تهران تزریق شده است.
فولاد و فارس پرچمدار بازار سهام

در جریان معاملات روز دوش��نبه 13 آذرماه، شاخص کل بورس تهران 
ب��ا 44 ه��زار و 27 واحد افزایش در ارتفاع 2 میلی��ون و 165 هزار و 227 
واحد ایستاد. شاخص کل هم‌وزن نیز با رشد 9 هزار و 938 واحدی در تراز 
741 هزار و 389 واحدی جای گرفت. ش��اخص کل فرابورس هم با رشد 

329 واحدی به رقم 26 هزار و 59 واحد رسید و شاخص هم‎وزن فرابورس 
با رش��د هزار و 797 واحدی به س��طح 133 هزار و 613 واحد رسید. روز 
گذش��ته خالص تغییر مالکیت حقوقی به حقیقی بازار برای چهارمین روز 
مثبت ش��د و 411 میلیارد تومان پول حقیقی به بازار س��هام وارد ش��د. 
در مجموع چهار روز معاملاتی گذش��ته، ه��زار و 325 میلیارد تومان پول 
حقیقی به بورس تهران وارد ش��ده اس��ت. نماد فولاد بیشترین ورود پول 
حقیقی را داش��ت ک��ه ارزش آن 130 میلیارد تومان ب��ود. پس از فولاد، 
نمادهای حکشتی، وصندوق، شپنا و خبنیان بیشترین ورود پول حقیقی 
را داش��تند. بیشترین خروج پول حقیقی هم به نمادهای وسالت، وحافظ، 
کرم��ان، اخابر و ثفارس رس��ید. فولاد، فارس و تاپیک��و از جمله نمادهای 
س��بزپوش بورس بودند که بیش��ترین اثر را در رشد شاخص کل داشتند. 
وتج��ارت، واتی و غالبر نی��ز از معدود نمادهای قرمز بودند که اثر منفی بر 
شاخص داشتند. در فرابورس نیز نمادهای بپاس، آریا و هرمز با بیشترین 
اثر افزایشی و نمادهای انتخاب، سغدیر و تماوند با بیشترین اثر کاهشی بر 
ش��اخص کل مواجه شدند. در بین نمادهای پرتراکنش بورس، نماد فولاد 
بیشترین تراکنش را داشت و شستا و شپنا در رتبه‌های بعدی قرار گرفتند. 

در فرابورس نیز کرمان، کرومیت و فصبا بیشترین تراکنش را داشتند.
ارزش معاملات کل بازار سهام به 268 هزار و 965 میلیارد تومان رسید. 
ارزش معاملات اوراق بدهی در بازار ثانویه 257 هزار و 469 میلیارد تومان 
بود که 96 درصد از ارزش کل معاملات بازار را در این روز شامل می‌شود. 
ارزش معاملات خرد نیز با افزایش 4 درصدی به نس��بت روز قبل به رقم 
8 هزار و 700 میلیارد تومان رس��ید. نماد شپنا بیشترین ارزش معاملات 
بازار س��هام را به خود اختصاص داد ک��ه ارزش معاملات آن 250 میلیارد 
تومان بود. پس از شپنا، حکشتی بیشترین ارزش معاملات را داشت و کگل 
رتبه س��وم بیشترین ارزش معاملات را به خود اختصاص داد. در معاملات 
دوش��نبه، 77 نماد صف خرید داش��تند و 41 نماد با صف‌ فروش مواجه 
ش��دند. مجموع ارزش صف‌های خرید با افت 45 درصدی نس��بت به روز 
قبل به 207 میلیارد تومان کاهش یافت و مجموع ارزش صف‌های فروش 

با افت 29 درصدی به 297 میلیارد تومان رسید.

انتظار تثبیت شاخص در سطح بالاتر
ش��اخص کل بورس و اوراق بهادار تهران دیروز رش��د 44 هزار واحدی 
را تجربه کرد تا پس از رش��دهای 1.4 درصدی و 1.6 درصدی با رش��د 2 
درصدی همراه ش��ود. نمادهای بزرگ ب��ازار همچون فولاد، فارس، تاپیکو 
و فملی بیش��ترین تاثیر مثبت را داش��تند تا بازار س��بزپوش شود. ارزش 
معاملات در این روز به رقم 7 هزار و 600 میلیارد تومان رس��ید و س��هم 
معاملات نقد بورسی نیز رقمی بیش از 5 هزار میلیارد تومان را به خود دید 
ت��ا ارزش معاملات در نیمه‌های آذرماه اندکی جانی تازه به خود بگیرد. با 
اس��تقبال خوب ادامه‎دار از نماد فولاد مبارکه، گروه فلزات اساسی در رتبه 
اول قرار گرفت و خودرویی‌ها در جایگاه دوم قرار گرفتند. فلزات اساس��ی 
نزدیک به 717 میلیارد تومان ارزش معاملاتی را برای خود ثبت کرد و این 
می��زان با گروه خودرویی ک��ه در جایگاه دوم قرار گرفت، فاصله معناداری 
دارد. خودرویی‌ها تنها 484 میلیارد تومان ارزش معاملاتی را ثبت کردند.

براساس این گزارش، شاخص کل بورس و اوراق بهادار تهران در جریان 
معاملات روز گذشته با رشد 2 درصدی، کار را تمام کرد تا مقاومت الگوی 
کلاس��یک ایجاد شده در بازار را از سد راه خود بردارد، اما نکته‌ای در بازار 
وجود دارد. شاخص با رشد نمادهای بزرگ بازار شروع به حرکت کرد، در 
صورتی که نمادهای کوچک بازار از این جش��ن چند روزه در بازار سرمایه 
جا ماندند. در صورتی که پول در روزهای آینده در بین گروه‌ها و نمادهای 
مختلف چرخش داشته باشد می‌توان به بازار امیدوار بود که شاخص کل به 
طور آهسته و پیوسته به اعداد بالاتری برسد؛ وگرنه در غیر این صورت و با 
تخلیه هیجان خبر تجدید ارزیابی دارایی‌ها و همچنین محاسبات دقیق‌تر 
درخصوص میزان ارزشیابی شرکت‌ها و تحلیلگران و فعالان بازار سرمایه، 
خبرها و شایعات افزایش سرمایه‌های رویایی برای خیلی از نمادها فروکش 
خواهد کرد و بازار کمی منطقی‌تر دست به خرید خواهد زد. در حال حاضر 
اندیکاتور RSI در حال نمایش ورود هیجان بیش‎خرید با نمودار ش��اخص 
کل است و در محدوده‌ای 80 واحدی ایستاده است. البته که تاریخ نشان 
داده است که ماندگاری این اندیکاتور در این محدوده‌ها و حتی بالاتر از آن 
نسبتا زمان طولانی خواهد بود، مگر اینکه اتفاق خاصی برای بازار رخ دهد.

سرمایه ورودی بورس به هزار و 325 میلیارد تومان رسید

صعود 2 درصدی بورس تهران

به گفته وزی��ر امور اقتصادی و دارایی، ب��ه‌زودی )احتمالا در آذرماه( با 
همکاری فراجا، کروکی آنلاین برای کس��انی که در جاده دچار خس��ارت 
می‌ش��وند، محقق می‌شود. »احس��ان خاندوزی« روز گذشته در سی‌امین 
همایش ملی بیمه و توس��عه، به وضعیت صنعت بیمه در ایران اشاره کرد 
و گفت: برخلاف س��ال گذش��ته، امس��ال توفیق حضور در این همایش را 
دارم و با فهرس��تی از زحمت خانواده صنعت بیمه ش��روع می‌کنم. اولین 
مورد، صندوق بیمه حوادث طبیعی س��اختمان اس��ت که برای اولین بار 
در کمیس��یون اقتصادی مجلس به تصویب رس��ید و توانستیم در یکی از 
مهمترین دل‌نگرانی‌های مردم س��هیم شویم و بدین ترتیب وقتی اساس 
خان��ه آنها در خطر قرار می‌گیرد، از س��وی صندوق برای اولین بار به آنها 
پرداختی انجام می‌شود. در این خصوص تا روز گذشته )یکشنبه( ۱۵ هزار 
واحد خس��ارت از طریق صندوق بیمه طبیعی حوادث ساختمانی ناشی از 
سیل، زلزله، آتش‌س��وزی و ... پرداخت شده است. ما بسیار جنگیدیم که 
صندوق بیمه حوادث طبیعی ساختمان جایگزین روش‌های سنتی مندرس 
دولت‌زده شود و امیدواریم بتوانیم دامنه شمول خدمات صندوق را افزایش 
دهیم و در نهایت این خدمات را به‌طور کامل از سبد دولت خارج کرده و 

به صنعت بیمه منتقل کنیم.
»خان��دوزی« درباره خدمات بیمه به زوار اربعین نیز گفت: صنعت بیمه 
مس��یری را باز ک��رد و آنها با کمترین هزینه در ای��ن زمینه عمل کردند. 
همچنین در حوزه توس��عه بین‌المللی گام‌های خوبی شروع شد که البته 
قانع نیستیم، اما افتتاح خوبی بود و امیدواریم در ادامه دو شرکت بیمه‌ای 
که به‌صورت مش��ترک بین ایران و س��وریه تاس��یس ش��ده، بتواند اولین 

بیمه‌نامه‌هایش را صادر کند.
او با اشاره به مجوزهای صادرشده در صنعت بیمه ادامه داد: در دو سال 
گذشته عمر دولت توانستیم معادل کل دهه ۹۰ مجوز تاسیس برای رونق 
بیمه صادر کنیم. همچنین اصلاح آیین‌نامه‌ها یکی دیگر از اقدامات بود؛ از 
جمله آیین‌نامه ۱۰۴ که در امور س��رمایه‌گذاری باید اصلاحیه می‌دادیم تا 
مطابق سرمایه‌گذاری‌های جدید کشور صنعت بیمه قابلی سرمایه‌گذاری 
داشته باش��د، آیین‌نامه ۹۴-۱ مربوط‌ به نرخ‌های غیرفنی، ۹۰ و بسیاری 
دیگر از موارد اصلاح شد که همه دستاورد یک سال اخیر است. امیدواریم 
به‌زودی با همکاری فراجا کروکی آنلاین هم برای کسانی که در جاده دچار 

خسارت می‌شوند، فراهم شود.
وزیر امور اقتصادی و دارایی بر تس��هیل کسب و کارها و هوشمندسازی 
خدم��ات تاکید کرد و با بی��ان اینکه در صنعت بیمه نباید مس��یر را گم 
کنی��م، گفت: جهت‎ده��ی و قطب‌نمای حرکت ما به س��مت دو کلیدواژه 

اصلی اس��ت. یک، تس��هیل اقتصادی برای کسب‌و کارها و تولیدکنندگان 
کش��ور و مسئله دوم هوشمندسازی و ش��فافیت. همه این خدمات با این 
نگاه و جهت‌دهی انجام می‌گیرد که در برآیند صنعت بیمه، کسب‌وکارها با 

سهولت و اطمینان بالاتری به فعالیت اقتصادی بپردازند.
وی با بیان اینکه باید نظارت هوشمند را در ابزارهای نوین به کار بگیریم، 
افزود: برآیند این دو نگاه کاهش هزینه مبادله در اقتصاد اس��ت که باعث 
بهره‌وری و رقابت‎پذیری محصولات می‌ش��ود. این نخ پیوند بیمه با س��ایر 
ارکان اس��ت. بنابراین هدف ما این اس��ت که رکن تامین مالی بانکی برای 
کسب‌وکارها تس��هیل و ارائه خدمات هوشمند شود، زیرا اقتصاد با هزینه 

بالا، نارضایتی مردم و فعالان را به دنبال دارد.
»خان��دوزی«  با بیان اینکه در رکن تامین مالی بورس و بازار س��رمایه 
ه��م همین برنامه را داریم، از رش��د دو برابری عرضه‎های اولیه خبر داد و 
گفت: در بازار سرمایه طی هشت ماهه امسال موفق شدیم دو برابر هشت 
ماهه ابتدای سال گذشته عرضه اولیه داشته باشیم که بازار سرمایه بیش 
از این در خدمت تولید قرار گیرد. در سایر ارکان نیز این اتفاق می‌افتد. اگر 
موضوع مجوز کسب‌وکار را می‌شنوید، ما همه را ذیل یک نخ تسبیح به هم 

متصل کرده‌ایم. رکن دوم نیز در آنجا هوشمندسازی است.
او ب��ا بیان اینکه اقتصاد ایران با ذی‌نفعان متعدد مواجه اس��ت و برخی 
ذی‌نفع بوروکراس��ی و عدم شفافیت هس��تند، گفت: برخی افراد، ذی‌نفع 
بوروکراسی و عدم شفافیت و هوشمندسازی هستند. در ذهن خود پیرامون 
صنعت بیمه تأملی داش��ته باش��ید که این ‌ذی‌نفعان چه کسانی هستند. 
توقعی که از مدیران دارم این اس��ت همانطور که در مدت گذش��ته همت 
کردند، بیشتر از این به‌ صورت همگرا در چتر حکمرانی صنعت بیمه کمک 
کنند به تسهیل اقتصادی کسب‌وکارها که منجر به هوشمندسازی صنعت 
می‌ش��ود این هنر مدیریتی است که باعث می‌شود سریع‌تر از گردنه عبور 
کنیم و رضایتمندی بیش��تر و گشودگی و شکفتن صنعت بیمه را حاصل 
ش��ود. وزیر امور اقتصادی و دارایی با بیان اینکه در برنامه ششم توسعه به 
جهت ضریب نفوذ عقب هس��تیم، افزود: باید همت کنیم برنامه هفتم که 
از سال ۱۴۰۳ آغاز می‌شود فقط یک نوشته روی کاغذ نماند و یک برنامه 

عملیاتی برای ضریب نفوذ این برنامه داشته باشیم.
»خاندوزی«، توجه به س��ه نکته را ضروری دانست و اضافه کرد: شرکت 
بیم��ه اتکایی فراگی��ر باید در حد و قواره صنعت بیمه ایران باش��د که در 
اولویت قرار گیرد. مس��ئله دوم، حل مسئله تعارض منافع و ذی‌نفع واحد 
و اش��خاص مرتبط که در قالب ی��ک آیین‌نامه جدید یا اصلاحیه می‌تواند 
محقق شود. نکته سوم هوشمندسازی و شفافیت شامل مجموعه خدمت 

در صنعت بیمه اس��ت که باید تراز بس��یار بالاتری داش��ته باشد. از جهت 
پیش��گیری از فریب، افزایش سرعت در این زمینه همکاری جمعی منجر 
به این شود که در سال آینده کارنامه درخشان‌تری در صنعت بیمه داشته 
باشیم. امیدواریم جشن هر ساله ما جشن رکوردشکنی‌ها در صنعت بیمه 
نس��بت به گذشته باشد. وزیر امور اقتصادی و دارایی همچنین در حاشیه 
همایش بیمه و توس��عه با بیان اینکه ۱۳ آذر روز بیمه، یادآوری مناسبی 
برای تلاش‌های خانواده بزرگ صنعت بیمه برای مردم است، گفت: در این 
رو درخصوص دس��تاوردهای صنعت در طول یک س��ال گذشته و برنامه 
پیش��نهادی برای س��ال آینده و اولویت‌هایی که همزمان با شروع برنامه 
هفتم توسعه باید در دستور کار بیمه مرکزی و شرکت‌های بیمه قرار گیرد، 
بحث‌های مناس��بی مطرح ش��د. به گفته وی، در طول یک سال گذشته 
صندوق بیمه حوادث طبیعی ساختمان که برای حوادث و بلایای طبیعی 
که پس از سیل و زلزله خانه مردم ویران می‌شود، برای اولین بار موفق شد 
پرداخت خسارت بیش از ۱۵ هزار واحد مسکونی را انجام دهد که بیشتر 
در اس��تان‌های هرمزگان، آذربایجان غربی پس از زلزله خوی و گلس��تان 
بوده است. برای سال آینده با توجه به اینکه میزان خسارت صندوق بیمه 
حوادث طبیعی س��اختمان می��زان پایینی بوده، دول��ت در لایحه بودجه 
۱۴۰۳ بیش از ۱۰۰ میلیون تومان برای هر واحد مسکونی پیشنهاد داده و 

امیدواریم بتوانیم اعداد بالاتری به خسارت‌دیدگان پرداخت کنیم.
به گزارش »ایسنا«، وی با بیان اینکه بیمه مشترک ایران و سوریه در سفر 
رئیس جمهور مورد تاکید آقای بشار اسد بود، به صدور نخستین بیمه‌نامه 
مش��ترک میان ایران و سوریه اشاره کرد و گفت: موافقت اصولی این بیمه 
مش��ترک روز گذشته رخ داد و هفته آینده اولین بیمه‌نامه مشترک رسما 
صادر می‌شود و مورد اجرا قرار می‌گیرد. همچنین پیشنهادی که در لایحه 
بودجه ۱۴۰۳ آمده، بنا بر سرمایه‌گذاری برای کاهش نقاط حادثه‌خیر است 
که حوادث کمتری را در جاده‌ها داشته باشیم و اگر نیازی به پرداخت بیمه 

بود، به سمت کاهش بروز حوادث و سوانح حرکت خواهیم کرد.
»خان��دوزی« در پایان با بیان اینکه از مهمتری��ن نیازهای مردم صدور 
کروکی الکترونیک در زمان تصادفات جاده‌ای اس��ت، گفت: مردم بارها به 
نیروی انتظامی، پلیس راهور و ش��رکت‌های بیمه مراجعه می‌کردند برای 
اینکه کروکی آنها تایید شود و پرداخت بیمه صورت گیرد؛ از این رو اولین 
تس��ت مربوط ‌به کروکی الکترونیک با همکاری بیمه مرکزی و فراجا روز 
گذشته محقق ش��د و امیدواریم در آذرماه بتوانیم با حضور رئیس‌جمهور 
به ش��کل رسمی برای تمام ۳۱ استان کشور، کروکی الکترونیک را افتتاح 

کنیم.

وزیر اقتصاد در سی‌امین همایش ملی بیمه و توسعه:

کروکی‌ آنلاین به‌زودی محقق می‌شود
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نویسنده: علی آل‎علی
صنعت مد و پوش��اک پر از برندهای رنگارنگی است که دنبال مشتریان 
خاص خودشان هستند. برندی مثل گوچی با آن همه محصول گران‎قیمت 
فقط روی مش��تریان پولدار حس��اب باز می‎کند. از طرفی برخی از برندها 
طبقه متوسط را هدف قرار داده و تعدادی دیگر نیز دنبال تولید محصولاتی 
بی‎نهایت ارزان هس��تند. در چنین ش��رایطی یک اشتباه کوچک از طرف 
مدیران کل اعتبار و از همه مهمتر آینده کسب و کارشان را به باد خواهد 
داد؛ چراکه آنقدر رقابت در این بازار س��نگین هست که حذف یکی دو تا 
برند، هر چقدر هم بزرگ، تغییر محسوسی در رفتار مشتریان ایجاد نکند. 
معنای این امر به زبان برندینگ یعنی اینکه برندسازی در صنعت پوشاک 
حساب و کتاب خودش را دارد و نباید آن را با بقیه حوزه‎ها اشتباه گرفت. 
معمولا کارآفرینانی که تازه وارد دنیای مد و پوش��اک می‎ش��وند انتظار 
دارند یک ش��به جای خودش��ان در دل مش��تریان را باز کنند. به همین 
خاطر وقتی با اولین جواب رد مش��تریان رو به رو می‎شوند، طوری زانوی 
غم بغل می‎گیرند که انگار دنیا به آخر رسیده است. ما در روزنامه فرصت 
امروز اصولا ب��ا ناامیدی‎های زودهنگام همانق��در مخالفیم بی‎خیالی بعد 
از موفقیت‎های کوچک و بزرگ را س��رزنش می‎کنی��م. از این نظر دنیای 
برندینگ مثل بازی فوتبال اس��ت و باید تا دقیقه 90 با تمام قوا به بازی 
ادامه داد. دس��ت آخر هم تیمی برنده می‎شود که بهترین تکنیک‎ها را به 

طور اصولی در زمین پیاده کرده باشد. 
اگر شما هم جزو آن دسته کارآفرینانی هستید که تازه وارد عرصه مد و 
پوشاک شده‎اند، این مقاله برای تبدیل استارت‎آپ‎تان به یک برند ماندگار 
کمک‎تان خواهد کرد. پس در ادامه با ما همراه باشید تا اصول برندینگ در 

صنعت مد و پوشاک را با هم بررسی کنیم. 
پیدا کردن مخاطب هدف: به وقت تعریف برند در 3 کلمه!

آیا تا ح��الا پیش خودتان فکر کرده‎اید چط��ور برندهایی مثل نایک یا 
لویی ویتون در یک چش��م به هم زدن همه محصولات‎ش��ان را به فروش 
می‎رس��انند؟ انگار حتی اگر مردم حوصله خرید لباس نداشته باشند، باز 
هم در برابر محصولات چنین برندهایی دست به جیب شده و کلی خرید 
می‎کنند. ش��اید فکر کنید برندهای بزرگ به لطف کمپین‎های بازاریابی 
پر زرق و برق این همه موفقیت کس��ب می‎کنند اما ما در روزنامه فرصت 
ام��روز نظر کاملا متفاوتی داری��م. از آنجایی که  برندهایی مثل هرمس یا 
گوچی مخاطب هدف‎ش��ان را کاملا دقیق مش��خص کرده‎اند، دیگر لازم 
نیست برای فروش محصولات به آب و آتش بزنند. در عوض با یک کمپین 
جمع و جور هم مشتریان سراغ خرید از آنها خواهند رفت. ماجرا به بخش 

هیجان‎انگیزش رسید، نه؟
معمولا پیدا کردن مخاطب هدف برای همه کارآفرینان به اندازه صعود 
به قله اورس��ت سخت اس��ت؛ چراکه باید کلی از اطلاعات مربوط به رفتار 
مش��تریان را ارزیابی کنند و آخر س��ر از بین گروه‎های مختلف مشتریان 
یکی را انتخاب نمایند. خبر خوش اینکه ما در این بخش اصلا قصد نداریم 
شما را با چنین روش‎های کلیشه‎ای دنبال نخود سیاه بفرستیم. در عوض 
فرمول‎مان بی‎نهایت س��اده‎تر از این حرف‎هاس��ت. ماموریت شما در اینجا 

توصیف برندتان در سه کلمه است؛ همین و بس.
اگر سال‎های سال به شیوه‎های کلاسیک برندسازی کرده باشید، احتمالا 
فرمول ما برای‎تان قدری عجیب به نظر می‎رس��د. ماجرا از این قرار است 
که شما با توصیف برندتان در قالب سه کلمه در واقع هویت و ارزش‎های 
اصلی کسب و کارتان را اعلام می‎کنید. آن وقت مشتریانی که میانه خوبی 
با هویت‎تان داش��ته باشند، بدون اینکه شما دست به سیاه و سفید بزنید، 

دور کسب و کارتان جمع خواهند شد. 
اج��ازه دهید برای اینکه خیال‎تان بابت این فرمول جدید راحت ش��ود، 
یک مثال موفق بزنیم. برند نایک با شعار »فقط انجامش بده« دهه‎هاست 
در بازار یکه تازی می‎کند. این شعار سه کلمه‎ای در واقع کل هویت نایک 
را نشان می‎دهد. کمک به ورزش��کاران، از آماتور تا حرفه‎ای، برای ورزش 
با تجهیزات مناسب و تقویت روحیه‎شان همان چیزی است که مشتریان 
نایک عاشقش هستند. اگر نایک توانسته با این دست‎فرمان حسابی در بازار 

خودنمایی کند، چرا شما نتوانید؟
ایجاد یک تیم قوی: برندسازی با دست خالی نمی‎شود

وقتی مس��ابقات تنیس ویمبلدون شروع می‎ش��ود، معمولا شانس‎های 
اصلی کس��ب قهرمانی از قبل مشخص هس��تند. نادال، جکویچ و آلکاراز 
معمولا همه نگاه‎ها را به خودش��ان جذب می‎کنند. هرچه باش��د آنها ید 
طولایی در زمینه قهرمانی در مسابقات مختلف دارند و به سختی به رقبا 
امتیاز می‎دهند. دنیای برندینگ هم تا حدودی ش��بیه مس��ابقات تنیس 
است. هر برندی که آمادگی بالاتری برای تورنمنت برندینگ داشته باشد، 
آخر س��ر با دست پر به خانه می‎رود. البته یک تفاوت مهم بین برندینگ 
و تنیس وجود دارد و آن تیمی بودن برندس��ازی است. خب انتظار ندارید 

که به تنهایی و بدون کمک دیگران تبدیل به قهرمانی مشتریان شوید؟
ایجاد یک تیم قوی در دنیای برندینگ موفقیت شما را تضمین می‎کند. 
به ویژه اگر در حوزه مد و پوشاک فعالیت دارید، این امر اهمیت بیشتری 
خواهد داشت. خیلی از برندها فکر می‎کنند همین که چند تا از کارمندان 
را به بخش برندینگ بفرس��تند، دیگر همه چیز حل خواهد شد. اگر شما 
هم اینطور فکر می‎کنید، باید بگوییم سخت دراشتباهید. تیم‎های برندینگ 
بای��د با ترکیب کاملا قوی روانه میدان ش��وند. وگرن��ه چیزی به جز یک 

شکست بزرگ نصیب‎تان نخواهد شد. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم تیم برندینگ باید شامل اعضایی با 
مهارت‎های متنوع باشد. مهارت‎هایی نظیر تولید محتوا، تعامل با مخاطب 

ه��دف، تحلیل داده‎ه��ای بازاریابی و همینطور مدیری��ت بحران از جمله 
مواردی است که باید مد نظر هر مدیری باشد. بعد از اینکه تکلیف تیم‎تان 
مش��خص شد، باید س��راغ بقیه موارد نظیر تقس��یم وظایف بروید. اگر از 
ما می‎شنوید، هیچ وقت همینطور بی‎مقدمه وارد دنیای برندینگ نشوید؛ 
چراکه بدون نقش‎ها و تقس��یم وظایف کاملا دقیق سرنوش��ت خوبی در 

انتظارتان نخواهد بود. 
یادتان باشد تشکیل یک تیم خوب از همان مرحله استخدام نیروی کار 
شروع می‎شود. پس اگر فکر کرده‎اید با یک ترکیب معمولی یا کارمندانی 
غیرحرفه‎ای می‎توانید شاخ غول را بشکنید، باید کمی ناامیدتان کنیم. در 
عوض در جلسات اس��تخدامی به رزومه و همچنین مهارت‎های هر کدام 
از ش��رکت‎کنندگان توجه کنید. آخر س��ر هم با وسواس تمام از بین افراد 

مختلف بهترین‎ها را دستچین نمایید. 
داستان‎سرایی: مهمترین المان در صنعت مد و پوشاک

چه کسی از داس��تان‎های جذاب بدش می‎آید؟ جواب این سوال کاملا 
روشن است: هیچ‎کس!

داستان‎های جذاب طوری آدم را میخکوب می‎کند که انگار هیچ کاری 
مهمت��ر از گوش دادن به آن قصه وجود ندارد. ش��اید اغلب مردم س��راغ 
داستان‎های درجه یک را در رمان‎های مشهور بگیرند اما شما هم می‎توانید 
به عنوان یک برند قصه خاص خودتان را پیش روی مشتریان قرار دهید. 
از آنجایی که صنعت پوشاک معمولا با طراحی لباس‎های مبتنی بر سلیقه 
و فرهنگ محلی یک منطقه سر و کار دارد، طراحی داستان در این حوزه 
کار چندان سختی نخواهد بود. یادتان باشد مردم در کنار یک خرید خوب 
همیشه به دنبال آش��نایی با پشت پرده یک برند نیز هستند. پشت پرده 
شما در قالب یک داس��تان جذاب باید روایتگر ایده‎های پس ذهن‎تان در 

طراحی یک لباس باشد. 
برندهایی که پیام‎های مهم برای مشتریان دارند، معمولا توجه بیشتری 
در بازار جلب می‎کنند. اینطوری شما می‎توانید بدون دردسر اضافه در بازار 
یکه تازی کرده و تک تک مش��تریان را عاشق محصولات‎تان کنید. نکته 
مهم در این میان ایجاد تعادل میان بار داستانی و پیام اصلی برندتان است. 
هرچه باش��د نه شما یک رمان‎نویس حرفه‎ای هس��تید، نه در برندسازی 
داس��تان‎های خش��ک و خالی چنگی به دل می‎زن��د. در عوض هرچه در 
خلال داس��تان‎تان به ارزش‎های برند بیش��تر توجه کنید، اوضاع‎تان بهتر 

خواهد شد. 
بی‎شک داستان‎سرایی در عرصه برندینگ کار چندان راحتی نیست. به 
همین خاطر خیلی از کارآفرینان کلا قید آن را می‎زنند. اگر ش��ما هم با 
ناامیدی کامل به این حوزه نگاه می‎کنید، توصیه ما برای شما الگوبرداری 
از رقباس��ت. برندهای بزرگ معمولا س��ابقه بی‎نهای��ت طولانی در زمینه 
برندسازی دارند. بنابراین شما می‎توانید با خیال راحت سراغ کمپین‎های 
مختلف آنها رفته و درس‎های مهمی از آن بگیرید. یادتان نرود در این میان 
فقط روی برندهای بزرگ دست بگذارید. وگرنه با دست‎فرمان رقبای دیگر 

یک راست ته دره خواهید رفت. 
خلاقیت بیشتر: وظیفه‎ای برای همه کارآفرینان 

هر کاری در این دنیا را به روش‎های مختلفی می‎توان انجام داد. گاهی 
اوقات آدم‎ها برای راحتی بیشتر از یک روش بارها و بارها استفاده می‎کنند. 
به طوری که روش مورد نظر تبدیل به نوعی کلیشه رایج می‎شود. حالا اگر 
یک روز کسی پیدا شود که همان کار قدیمی را با راه و روشی تازه انجام 
دهد، چه اتفاقی می‎افتد؟ اجازه دهید کمی کمک‎تان کنیم؛ احتمالا همه 
حسابی متعجب خواهند شد. این دقیقا همان کاری است که شما به عنوان 

یک کارآفرین در حوزه برندینگ باید انجام دهید. 
ش��اید فکر کنید انتظار ما در این بخش از شما بی‎نهایت زیاد است، اما 
وقت��ی اصول آن را یاد بگیرید دیگر این ط��وری فکر نخواهید کرد. اجازه 
دهید با یک مثال دم دس��تی پیش برویم. تعامل با مش��تریان را در نظر 
بگیرید؛ هر برندی که دوس��ت داشته باشد مشتریان بیشتری از کسب و 
کارش خبردار شوند، باید تعامل خوبی با آنها داشته باشد. این روزها اغلب 
تیم‎های برندینگ با همکاری بازاریاب‎ها در ش��بکه‎های اجتماعی فعالیت 
دارند. حالا اگر این وسط شما از روش‎های متنوع‎تری مثل تماس تلفنی، 
ایمیل مارکتینگ و حتی تعامل رو در رو استفاده کنید، چه اتفاقی خواهد 
افتاد؟ بی‎شک هر جوابی به غیر از »غافلگیری مشتریان« حسابی تعجب‎آور 

خواهد بود، مگر نه؟
اگر انتظار دارید در این بخش فرمول‎های جادویی برای خلاقیت بیشتر 
در دنیای کس��ب و کار تحویل‎تان دهیم، باید کم��ی ناامیدتان کنیم. در 
عوض ش��ما می‎توانید بازنگری در شیوه‎های قدیمی را در دستور کار قرار 
دهی��د. این یعنی هر ج��ا که روش‎های قدیمی به پس��ت‎تان خورد، باید 
کمی درباره‎اش بیش��تر فکر کرده و از ش��ر آن خلاص شوید. اگر قرار بود 
همه کارها به س��بک یونان باستان انجام شود، هیچ خبری از فناوری‎های 
پیشرفته امروزی نبود. پس الکی خودتان را گول نزنید و دنبال برندینگ با 

چاشنی خلاقیت بیشتر باشید.
توجه به تجربه خرید مشتریان: احساسات ماندگار خواهد بود

مش��تریان همیشه با عقل و منطق در بازار خرید نمی‎کنند. بی‎شک هر 
کس��ی می‎داند خرید یک محصول ارزان خیلی ب��ه صرفه‎تر از نمونه‎های 
گران و لوکس اس��ت. ش��اید بحث کیفیت را پیش بکشید اما راستش را 
بخواهید این روزها کیفیت محصولات در دنیا خیلی به هم نزدیک ش��ده 
است. در عوض این احساسات مشتریان از خرید محصولات مختلف است 
ک��ه حرف اول و آخر را می‎زند. مثلا مش��تریان برند آدیداس نه به خاطر 
کیفیت برتر محصولات این برند در مقایس��ه با نایک، بلکه به خاطر حس 

منحصر به فردی که تعامل با این برند دارد، عاشق آدیداس هستند. 
کاری که شما در این بخش باید انجام دهید، تا حدودی شبیه به همان 
چیزی اس��ت که در بالا گفتیم. مش��تریان باید احساس ویژه‎ای از تعامل 
با برندتان داش��ته باش��ند. فکر می‎کنم همه دست کم یکبار با برندی که 
بی‎نهایت خشک و بی‎روح است، تعامل داشته‎اند. بنابراین شما باید خودتان 
را در نقطه مقابل این نوع برندها تعریف کنید. اینطوری اوضاع‎تان در بازار 

حسابی فرق خواهد کرد. 
اگر یادتان باشد، اول مقاله گفتیم هر برندی در صنعت مد و پوشاک باید 
هویت خاصی برای خودش تعریف کند. وقتی شما آن مرحله را با موفقیت 
پشت سر گذاشته باشید، حالا دیگر خیلی کارتان سخت نخواهد بود. کافی 
است تجربه مشتریان از برندتان را بر مدار همان ارزش‎ها پایه‎گذاری کنید. 
مثلا اگر ش��ما یک برند جوان‎پسند هس��تید، باید همیشه مطابق روحیه 
جوان‎ها پیش رفته و ش��جاعت بالایی در ترکیب مدهای مختلف داش��ته 

باشید. اینطوری تا مدت‎ها انتخاب اول و آخر مشتریان‎تان خواهید بود. 
استفاده از قدرت اینفلوئنسرها: برندینگ با دور تند!

آخرین بخش مقاله ما درباره برندینگ در صنعت مد و پوشاک به یک راه 
حل عمومی ختم می‎شود. در دورانی که اینفلوئنسرها بیشترین محبوبیت 
را در شبکه‎های اجتماعی دارند، عدم همکاری با آنها یک فاجعه تمام عیار 
خواهد بود. فرآیند کار در اینجا مثل روز روش��ن اس��ت. شما برای توسعه 
برندتان در میان غول‎های صنعت مد و پوش��اک باید سراغ اینفلوئنسرها 
بروید. البته نه هر اینفلوئنسری، بلکه فقط آنهایی که در حوزه کاری شما 

تخصص دارند. 
خیلی‎ه��ا فک��ر می‎کنند اینفلوئنس��رها فقط به فکر پول بیش��تر برای 
همکاری با برندها هس��تند. شاید این نکته درباره اینفلوئنسرهای تازه کار 
مصداق داش��ته باشد اما حرفه‎ای‎های این حوزه اصلا اعتبارشان را با پول 
معامله نمی‎کنند. بنابراین فقط زمانی س��راغ آنها بروید که مطمئن باشید 
برندتان در حد و اندازه همکاری با آنها هست. وگرنه هیچ‎کس تحویل‎تان 

نخواهد گرفت.
یادتان نرود قبل از ش��روع همکاری با اینفلوئنسرها باید اهداف‎تان را به 
طور کامل برای آنها توضیح دهید. اینطوری دیگر خبری از سوءتفاهم‎های 
ریز و درشت در میانه مسیر نخواهد بود. به علاوه، شما معیارهای دقیقی 

برای ارزیابی نتیجه کار خواهید داشت. 
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یک��ی از مهمتری��ن لحظات برای هر کس��ب و کار، زمانی اس��ت که 
تصمیم به شراکت گرفته می‎شود. این امر ممکن است در هر مرحله‎ای 
رخ دهد. برای مثال ش��راکت ممکن است حتی قبل از ایجاد یک کسب 
و کار باش��د. اگرچه این تصمیم می‎تواند نتایج فوق‎العاده‎ای را به همراه 
داش��ته باش��د، با این حال بس��یاری از افراد از این اقدام به عنوان نقطه 
سیاه کسب و کار خود نام می‎برند. دلیل این امر نیز به این خاطر است 
که آنها نکات مهمی را در این زمینه رعایت نکرده‎اند که باعث ش��ده تا 
ش��راکت به کابوسی واقعی تبدیل ش��ود. نکته‎ای که در این زمینه باید 
به آن توجه داشته باشید این است که توصیه‎های کاربردی را نمی‎توان 
از تجربیات افرادی معمولی به دس��ت آورد. درواقع ش��ما باید به دنبال 
منابع��ی موثق باش��ید که گفته‎های آنها، اعتبار زی��ادی را دارد. در این 
رابط��ه انجم��ن کارآفرینان جوان، 11 نکته را مطرح کرده اس��ت که با 

رعایت آنها می‎توانید یک شراکت بی‎نظیر را تجربه کنید. 
1-پیش‎نویس داشته باشید )درگ بناد(

ش��تاب‎زده عمل کردن در نوشتن متن ش��راکت، نخستین اشتباه رایج 
افراد محس��وب می‎ش��ود. در این زمینه ش��ما باید در ابتدا یک متن اولیه 
را تهیه کرده و پس از آن حداقل برای یک هفته مفاد قید ش��ده را مورد 
بررسی مجدد قرار دهید. در این رابطه می‎توانید از توصیه‎های یک مشاور 
حقوقی هم اس��تفاده کنید تا همه چیز کاملا درست باشد. در این زمینه 
فراموش نکنید که ممکن است در یک مقطع زمانی، با شریک خود دچار 
چالش ش��وید که یک قرارداد ضعیف حتی می‎تواند تمامی حقوق شما را 
نابود کند. براساس یک نقل قول معروف، شما باید برای بهترین‎ها دعا کنید 
ولی برای بدترین‎ها آماده باشید. به همین خاطر ابدا نباید بر پایه مواردی 

نظیر رابطه دوستانه، یک قرارداد ضعیف را امضا کرد. 
2-شراکت را تمرین نمایید )دیمیتری ژاکوچین(

از دیگر مواردی که باید به آن توجه نمایید، این اس��ت که آیا شما یک 
ش��ریک خوب محسوب می‎شوید؟ درواقع بسیاری از افراد تصور می‎کنند 

که شراکت کردن را کاملا بلد هستند، با این حال در واقعیت کاملا ضعیف 
عمل می‎کنند. به همین خاطر توصیه می‎شود که مدتی را تمرین نمایید. 
این امر می‎تواند به صورت شبیه‎سازی‎شده و یا در مواردی غیرمرتبط هم 
باشد. خوشبختانه امروزه تکنولوژی به حدی پیشرفت کرده است که حتی 
در این زمینه می‎توانید انواع کتاب‎ها، سمینارها و دوره‎های آموزشی را پیدا 

کرده و با شرکت در آنها، آمادگی لازم را پیدا کنید. 
3-نقاط ضعف و قدرت را بشناسید )کریس کریستوف(

این امر که بدانید خود شما و شریکی که انتخاب کرده‎اید چه نقاط ضعف 
و قدرت��ی را دارید کم��ک خواهد کرد تا بتوانید تعامل به مراتب بهتری را 
داشته باشید. درواقع این موضوع کمک خواهد کرد تا زمینه‎های شراکت 
به مراتب بهتری را ایجاد کرده و نهایت اس��تفاده را داش��ته باش��ید. برای 
مثال ممکن است شرکت شما در زمینه فروش ضعیف باشد. شریک شما 
در زمین��ه تولید محصولات چندان قوی عمل نکند. با علم به این موضوع 
می‎توانید زمینه‎های همکاری کاملا درستی را تعریف کرده و بالاترین حد 
نتایج را به دست آورید. همچنین با آگاهی از وضعیت خودتان، می‎توانید 
به سطحی برسید و برنامه‎ریزی‎هایی را داشته باشید تا شانس پیدا کردن 

شرکای قوی‎تری را پیدا کنید. 
4-در مورد اهداف بلندمدت صحبت نمایید )جارد ویتز(

به صورت کلی ش��راکت کوتاه‎مدت، کاربرد بالایی را ندارد. درواقع شما 
باید تلاش کنید که یک قرارداد طولانی‎مدت را داشته باشید. با این حال 
این امر تنها زمانی امکان‎پذیر است که اهداف بلندمدت خودتان و شریک 
انتخاب ش��ده، مطرح ش��ود. با این اقدام می‎توانید تشخیص دهید که آیا 
مناس��ب همکاری هس��تید و یا در بلندمدت اهدافی متضاد دارید. در این 
بخش لازم است تا کاملا صادق باشید. درواقع ممکن است اهداف شما به 
مراتب کوچک‎تر از ش��ریکی که انتخاب کرده‎اید باشد. با این حال این امر 
نباید باعث ش��ود که شما برای ش��خصیت دادن به برند خودتان، مواردی 
دروغین را مطرح نمایید. این نکته را به خاطر داشته باشید که یک شراکت 
بد، تا آخر عمر در رزومه کسب و کار شما باقی خواهد ماند و طبیعی است 

که شانس پیدا کردن یک شریک خوب، به مراتب کاهش پیدا کند. 

5-از مسائل مالی غافل نشوید )جاش کلبرگ(
درواقع این امر که مسائل مالی را مورد توجه جدی قرار دهید، مهمترین 
اصل شراکت محسوب می‎شود. در این زمینه شما باید بدانید که چه میزان 
س��رمایه هر دو ش��رکت قرار است وارد کسب و کار نمایند. درواقع مسئله 
مالی، تعیین‎کننده موارد مهم دیگری نظیر مقدار سهام خواهد بود. با این 
حال تنها صحبت کردن کافی نبوده و لازم اس��ت تا همه چیز را مکتوب 

نمایید. 
6-نقش‎ها و مسئولیت‎ها را به صورت واضح تعیین کنید 

)استفانی ولز(
درواق��ع در ش��راکت هر دو یا چند طرف، بای��د اقداماتی را انجام دهند 
تا در نهایت بتوان نتایج مورد نظر را به دس��ت آورد. به همین خاطر قبل 
از ش��روع هر اقدامی، لازم اس��ت که مسئولیت‎ها به خوبی مشخص شود. 
صحبت کردن در ابتدا باعث خواهد ش��د تا امکان رفع ایرادات و استفاده 
از نظرات وجود داشته باشد. درواقع در این مرحله شما می‎توانید هرگونه 
تغییری را اعمال نمایید. با این حال با گذش��ت زمان، عملا امکان چنین 

امری وجود ندارد. 
7-انتظارات و شاخص‎های کلیدی موفقیت را تعیین کنید 

)اکشار بونو(
درواق��ع هر دو طرف باید انتظارات خود را از ش��راکت و ش��اخص‎های 
کلیدی این امر به خوبی تعیین نمایند. تحت این شرایط دیگر با مسائلی 
نظی��ر انتظارات بی‎جا، مواجه نخواهید ب��ود. در این زمینه صحبت کردن 
درباره مواردی که باعث موفقیت می‎ش��ود، کمک خواهد کرد تا از نظرات 
یکدیگر اس��تفاده کرده و به نقاط مش��ترک دست پیدا کنید. پس از طی 
کردن این مرحله، ش��ما می‎توانید برنامه‎ریزی‎های لازم برای رس��یدن به 

شاخص‎ها را انجام دهید. 
8-شناخت کافی داشته باشید )برایان پالاس(

شاید در ظاهر بی‎اهمیت به نظر برسد، با این حال واقعیت این است که 
شما باید با فردی شریک شوید که جهان‎بینی مشترک وجود داشته باشد. 
این امر باعث خواهد شد تا اقدامات دیگر، به مراتب ساده شود. با این حال 

ممکن است شما چنین فردی را پیدا نکنید. تحت این شرایط هم شناخت 
کافی از فردی که ش��راکت با وی منافع زیادی دارد، کمک خواهد کرد تا 
بتوانید بهترین الگوی رفتاری با وی را داش��ته باشید. این امر خصوصا در 
زمانی که قصد یک همکاری طولانی‎مدت را دارید، اهمیت بالاتری را پیدا 
می‎کند. درواقع بهترین حالت این اس��ت که قبل از شروع شراکت، ارتباط 
دوس��تانه‎ای را ایج��اد نمایید تا به درک بهت��ری از خصوصیات رفتاری و 

عقیدتی فرد مقابل برسید. 
9-همه‎چیز را مکتوب نمایید )ریچارد فونگ(

درواقع حتی کوچکترین موارد نیز باید یادداش��ت ش��ود. این امر باعث 
می‎شود تا موارد جنبه قانونی پیدا کرده و حتما آنها را در دو نسخه چاپ 
کنید. همچنین لازم اس��ت تا عجله نداشته باشید. درواقع برخی از موارد 
مطرح ش��ده، نیاز به مشورت و بررسی مجدد دارند. به همین خاطر برای 
تعیین مفاد قرارداد، حتی ممکن است به بیش از یک ماه زمان نیاز باشد. 
بدون شک با یک قرارداد درست و حرفه‎ای، در همان ماه اول تمامی زمان 

از دست رفته را جبران خواهید کرد. 
10-تکی کار کردن را کنار بگذارید )کریستین کیمبرلی(

درواقع شراکت تنها ادغام بودجه و یا تعیین وظایف نبوده و بهترین نتایج 
را زمانی به دس��ت خواهید آورد که کار تیمی داش��ته باشید. درواقع لازم 
اس��ت تا از ظرفیت‎های به وجود آمده، نهایت استفاده را داشته باشید. در 
ای��ن زمینه برای تعیین اهداف، این امر که هر فرد خود مواردی را تعیین 
کند، ابدا مناس��ب نبوده و بهتر اس��ت که در یک یا چند جلسه به صورت 

گروهی، انجام شود. 
11-پایه و اساس اعتماد را ایجاد نمایید )نیک دی آنجلو(

در آخر لازم اس��ت تا به این نکته توجه نمایی��د که هیچ چیز به اندازه 
اعتماد، نمی‎تواند زمینه‏س��از یک همکاری طولانی مدت باش��د. به همین 
خاطر لازم اس��ت تا اعتمادسازی را جدی بگیرید. این امر شامل اقداماتی 
نظیر صداقت، شفافیت، پیگیری وعده‎ها و... است که باعث می‎شود تا شما 

به عنوان فردی حرفه‎ای، جلوه کنید. 
allbusiness.com :منبع

11 نکته‎ای که قبل از شراکت باید مورد توجه قرار دهید 
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اخبار

نوسازی ماشین آلات راهداری هرمزگان با خرید ۶ دستگاه جدید
بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز: سرپرست اداره ماشین 
آلات راهداری و حمل و نقل جاده ای هرمزگان از ســازماندهی و 
نوســازی ناوگان و ماشین آلات راهداری استان با خرید ۶ دستگاه 
جدید خبر داد ایمان ستوده سرپرست اداره ماشین آلات راهداری 
و حمــل و نقل جــاده ای هرمزگان، در خصوص ســازماندهی و 
نوســازی ناوگان راهداری استان گفت: با پیگیری هایی انجام شده 
مدیران راهداری استان و مساعدت رئیس جمهور، توانستیم بخشی 
از ماشــین آلات مورد نیاز راهداری را تامین کنیم. ستوده تصریح 
کرد: ۵ دستگاه سنگین خریداری شده که شامل ۳ دستگاه بیل 

مکانیکی، یک دســتگاه مینی بیل، و یک دستگاه لودر جمعا به مبلغ ۳۵۴،۰۰۰،۰۰۰،۰۰۰ ریال و همچنین یک دستگاه 
گریدر توســط سازمان خریداری شده است ســتوده تاکید کرد: بعضی از ماشین آلات نیاز به تعمیر و راه اندازی جزئی و 
راه اندازی فوری دارند که این مهم، نیاز به منابع مالی به صورت امانی دارد که امیدواریم بتوانیم به زودی این مشــکل را 

نیز رفع کنیم.

کسب عناوین برتر روابط عمومی و بین الملل هلدینگ پتروپالایش اصفهان 
در هجدهمین جشنواره ملی انتشارات روابط عمومی

اصفهان - فایزه مرادیان: هجدهمین جشنواره ملی انتشارات 
روابط عمومی کشــور با هدف آشــنایی با اصول و استانداردهای 
نشــرالکترونیک و مکتوب در روابط عمومی و ارایــه آثار و تجارب 
موفق، توسعه و ارتقای ســطح توانمندی ها و مهارت های مدیران 
و کارشناســان روابط عمومــی در حوزه فعالیت های انتشــاراتی،  
فرهنگ سازی مناسب و تکریم و معرفی نخبگان و الگوهای برتر در 
حوزه انتشارات، تبیین نقش تکنولوژی های نوین ارتباطی و آموزشی 
در فرآیند نشر، دست یابی به راه کارهای مناسب برای اعتلا و ارتقای 
نشر الکترونیک و مکتوب در روابط عمومی ها، ایجاد فضای رقابتی 

ســالم و شــور و نشاط علمی و تعامل بین متخصصان و کارشناسان این عرصه و  فراهم شدن بستر مناسب جهت عرضه آثار 
شاخص و تحرک بخشیدن به فعالیت های انتشاراتی به لحاظ کیفی و کمی صورت پذیرفت. این جشنواره در ۱۱ بخش ادبیات، 
برنامه انتشاراتی، انتشارات اصلی )چاپی و الکترونیکی(، هنرهای تجسمی / بصری، رسا نه های دیداری و شنیداری، رسانه های 
دیجیتال، تبلیغات مکتوب )شامل تبلیغات در مطبوعات و رپرتاژآگهی در دو حوزه مکتوب و دیجیتال(، تحلیل محتوا )تحلیل 
محتوای رسانه های درون و برون سازمانی(، نحوه ارایه آثار و بخش ویژه پذیرای آثار روابط عمومی های کشور است. گفتنی است 
هلدینگ پتروپالایش اصفهان در این جشنواره حضور یافت و موفق به کسب عناوین برتر این جشنواره شد. محمد ده بیدیان 
معاون منابع انسانی و توسعه مدیریت و مدیرروابط عمومی و بین الملل هلدینگ پتروپالایش اصفهان در این ارتباط با اشاره به 
اینکه تقویت زیرساخت های روابط عمومی و همچنین استفاده از نیروی جوان و خلاق در کسب رتبه های برتر این جشنواره 
تاثیربسزایی داشته است، اظهار کرد: استفاده از آخرین متدهای تولید محتوای حوزه روابط عمومی و اطلاع رسانی نیز از دیگر 
شاخص های موفقیت در این عرصه بوده است. وی با بیان اینکه روابط عمومی و بین الملل هلدینگ پتروپالایش اصفهان نیز در 
راستای چشم انداز این شرکت، هوشمندسازی همه اقدامات را در دستور کار دارد، گفت: بر این اساس استفاده از هوش مصنوعی 

در برنامه های آتی تولیدات روابط عمومی، در اولویت قرار دارد.

با حضور کارشناسان شرکت آب و فاضلاب هرمزگان؛
قطار "نخستین واژه، آب" به ایستگاه دبستان پیشگامان علوي بندرعباس رسید

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز: در ادامه سلسله برگزاري 
جشنواره "نخستین واژه؛ آب"، کارشناسان شرکت آب و فاضلاب 
هرمزگان با حضور در دبستان پیشگامان علوي ارزش و اهمیت آب 
را آموزش دادند. غلامرضا دهقانــي مدیر روابط عمومي و آموزش 
همگاني شــرکت آب و فاضلاب هرمزگان به اهمیت برگزاري این 
جشــنواره اشاره کرد و افزود: شــرکت آب و فاضلاب هرمزگان در 
راستاي فرهنگ سازي مصرف بهینه آب در قالب برنامه هاي مختلف 
اقدام به آموزش و ترویج مصرف بهینه آب مي کند که یکي از این 
برنامه ها "جشــنواره نخستین واژه؛ آب" است که بر اساس برنامه 

ریزي هاي انجام شده از سوي وزارت نیرو و شرکت مهندسي آب و فاضلاب کشور در مدارس مقطع ابتدایي برگزار مي شود. وي 
با اشاره به حمایت مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب هرمزگان در برگزاري این جشنواره ادامه داد: در برگزاري جشنواره "نخستین 
واژه؛ آب" مدارس همکاري تنگاتنگي دارند که خوشبختانه در طول برگزاري این برنامه استقبال خوبي از سوي مدارس و دانش 
آموزان شده است. به گفته دهقاني، شرکت آب و فاضلاب هرمزگان با هدف فرهنگ سازي مصرف بهینه آب، با حضور در مدارس، 
طریقه مصرف صحیح آب از سنین پایه را در دستور کار خود قرار داده است. مدیر روابط عمومي و آموزش همگاني شرکت آب 
و فاضلاب هرمزگان تصریح کرد: در ادامه سلسله برنامه هاي "جشنواره هاي نخستین واژه؛ آب" کارشناسان آبفا با حضور در 
دبستان پسرانه پیشگامان علوي بندرعباس، آموزش هاي لازم به دانش آموزان ارائه دادند. وي افزود: کارشناسان آبفا با حضور 
در این مدرسه، ضمن ارائه آموزش هاي تصویري، اقلامي از جمله کتاب و لوازم التحریر با مضمون و شعارهاي صرفه جویي بین 
دانش آموزان توزیع کردند. گفتني است، جشنواره نخستین واژه در قالب حضور در مدارس و راه اندازي کارناوال در شرکت آب 

و فاضلاب هرمزگان پیش بیني شده و به صورت مستمر در مدارس در حال برگزاري است.

بازدید های شنبه های برخط، آزمون موفق مدیران شهرداری
یزد - مرتضی نوراللهی پور؛ معاون خدمات شهری شهرداری 
یزد گفت: ۸۰ درصد مصوبات بازدید های شنبه های برخط شهرداری 
در ســایه همکاری و همدلی مدیران مناطق پنجگانه شهرداری به 
صورت کامل اجرا شــده است. حمیدرضا رحیمدل معاون خدمات 
شهری شهرداری یزد در بازدید از طرح های در دست اجرای منطقه 
دو شهرداری گفت: با گذشت ۱۴ ماه از شروع بازدیدهای شنبه های 
برخط در سطح مناطق پنجگانه شهرداری، تا کنون ۸۰ درصد از 7۰ 
مصوبه این بازدیدها به صورت کامل اجرایی شده که می توان از آن 
به عنوان دستاوردی موفق برای مدیران این مناطق قلمداد کرد. او 

با بیان اینکه این بازدیدها توانسته اکثر کمبودها و مشکلات مغفول مانده مردم از دید مسئولان را در حوزه خدمات شهری رفع 
کند ادامه داد: پیگیری مدیران مناطق و مسئولان سازمان های مربوط به خدمات شهری برای اجرای مصوبات بازدیدها بسیار 
مطلوب بوده است .  در اجرای پویش شنبه های بر خط رئیس کمیسیون خدمات شهری شورای شهر به همراه مسئولان حوزه 
معاونت خدمات شهری شهرداری، شهرداران مناطق، رئیس سازمان سیما منظر و فضای سبز شهری و معاونین در یک بازدید 
میدانی مشکلات پیش روی طرح های در دست اجرای مناطق پنجگانه شهرداری را رصد و برای رفع آنها چاره اندیشی می کنند.

بازدید معاون اداره نظارت بر طرح های عمرانی وزارت ارشاد از تالار آفتاب
اهواز - شبنم قجاوند: معاون اداره نظارت بر طرح های عمرانی 
وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی از تالار آفتاب و خانه هنرمندان اهواز 
بازدید کرد.  معاون اداره نظارت بر طرح های عمرانی وزارت فرهنگ 
و ارشاد اسلامی و معاون توسعه مدیریت و منابع اداره کل فرهنگ 
و ارشاد اسلامی خوزستان از پروژه خانه هنرمندان و مجموعه تالار 
آفتاب اهواز بازدید  کردند. دکتر جمشــیدی معاون اداره نظارت بر 
طرح های عمرانی و مهندس اسدی کارشناس طرح های عمرانی 
وزارت بهمراه مهندس دامچه مسئول طرح های عمرانی خوزستان 
از مراکز فرهنگی و پروژه های در حال احداث استان بازدید کردند. 

در این سفر ابتدا ضمن ارزیابی مشکلات مراکز فرهنگی شهرستان حمیدیه از پروژه نیمه تمام فرهنگسرای بستان، تالار حافظ 
و تالار همایش و نمایش اهواز بازدید بعمل آمد و در ادامه هیات بازدیدکننده با همراهی معاون توسعه مدیریت و رییس اداری 
و مالی اداره کل فرهنگ و ارشاد اسلامی استان از نزدیک در جریان مشکلات پروژه فاخر خانه هنرمندان اهواز و مجموعه تالار 

آفتاب قرار گرفتند.

 دیدار شهردار و رییس و اعضای شورای شهر اسلامشهر 
با فرمانده سپاه ناحیه سیدالشهدا

اسلامشهر- سحر عمروانی: به مناسبت هفته بسیج، شهردار 
و اعضای شورای اسلامی شهر با سرهنگ ایلکا فرمانده سپاه ناحیه 
سیدالشــهدا اسلامشــهر دیدار و گفتگو کردند. به گزارش مرکز 
ارتباطات شهرداری اسلامشهر، محسن حمیدی شهردار اسلامشهر 
به همراه داود حورزاده رییس، حجت الاسلام علی ترکمن، مهدی 
محمودی جاوید، مهدی ســلیمی، مرتضی خانعلی، رضا عظیمی، 
ســید اکبر اسحقی، اورینب مســرور اعضای شورای اسلامی شهر 
اسلامشــهر با حضور در ســپاه ناحیه مقاومت بسیج سیدالشهدا 
اسلامشهر، با هادی ایلکا فرمانده سپاه ناحیه سیدالشهدا و سرهنگ 

جعفری جانشین وی دیدار و گفتگو کردند. در این دیدار حاضرین ضمن تبریک هفته بسیج، تفکر بسیجی را با تاصی از بیانات 
مقام معظم رهبری سرلوحه کار خود در مجموعه مدیریت شهری اعلام نمودند و در پایان با اهدای لوح سپاس از سوی شهردار 

و اعضای شورای اسلامی شهر از زحمات سرهنگ ایلکا و جانشین وی تجلیل و قدردانی شد.

بیان سیره و سبک زندگی شهدا با روش های نوین بسیار ضروری و مؤثر است
ایلام-هدی منصوری: مسئول دفتر حوزه نمایندگی ولی فقیه بسیج دانشجویی و اقشار استان ایلام گفت: بیان سیره و سبک 
زندگی شهدا با روش های نوین و چند رسانه ای بسیار ضروری و مؤثر است و تأثیرات بالایی بر رفتار جوانان و نسل جدید دارد.
 حجت الاسلام محسن پرویزی در نشست بصیرتی با موضوع سیره شهدا در سالن جلسات شرکت گاز استان ایلام با استفاده 
از روش چند رســانه ای به بیان سبک زندگی شهدا و جانفشانی آنان برای حفظ نظام و آرمان انقلاب پرداخت و ضرورت این 
روش ترویج سیره شهدا را توسط مسئولان فرهنگی استان مهم خواند. وی با اشاره به اینکه معرفی شهدا و سیره زندگی آنها به 
روش های نوین و متناسب با ذائقه جوانان نوعی جهاد تبیین است، اظهار داشت: شهدا در زمان دفاع مقدس از جان و مال خود 
گذشتند تا به نظام و آرمان های انقلاب آسیبی نرسد و امروزه باید این جانفشانی ها برای نسل جوان امروزی بازخوانی شود تا 
با فرهنگ ایثار و شهادت آشنا شوند. حجت الاسلام پرویزی با بیان اینکه آشنایی با سبک زندگی شهدا، در حفظ جوانان در 
مسیر ارزش های اسلامی و انقلابی موثر است، تصریح کرد: در شرایط کنونی که جنگ ترکیبی دشمنان علیه ارزش های اسلام و 
آرمان های انقلاب به اوج خود رسیده و دشمن همه  توان خود را به کار گرفته تا ذهن جوانان این مرز و بوم را مورد هجمه  شبهات 
متعدد قرار دهد، آشنا کردن جوانان با سبک زندگی شهدا، تنها راهی است می تواند در خنثی  سازی نقشه های پلید دشمنان و 

حفظ جوانان در مسیر ارزش های اسلامی مؤثر باشد.
مسئول دفتر حوزه نمایندگی ولی فقیه بسیج دانشجویی و اقشار استان ایلام گفت: برنامه ریزی برای معرفی مستمر سبک 
زندگی شهدا به جوانان با روش چندرسانه ای از جمله کارهای ضروری برای برون رفت از خطر استحاله فرهنگی و سبک زندگی 
اسلامی در جنگ رسانه ای همه  جانبه  کنونی است.  حجت الاسلام پرویزی به بیان سبک زندگی شهدایی و تبیین عملکرد شهدا 
در مواجه با مسائل فردی، خانوادگی، فرهنگی، اجتماعی و سیاسی و لزوم الگو گیری از آنان برای زندگی امروزی پرداخت و تاکید 
کرد: انتظار می رود که مسئولان فرهنگی استان و والدین برای این موضوع مهم برنامه ریزی کنند. همچنین مدیرعامل شرکت 
گاز استان ایلام گفت: زنده نگهداشتن یاد و خاطره شهدا و حفظ حرمت و جایگاه خانواده  های آنان برای تداوم نظام و آرمان های 
انقلاب در همه زمان ها لازم و ضروری است. محمود کشاورز افزود: شهدا با نثار جان خود بخوبی از نظام و آرمان های انقلاب 

دفاع کردند و امروزه مسئولان وظیفه دارند که این فرهنگ را در بین نسل جوان امروزی گسترش دهند.

شماره 2374
سه شنبه
14 آذر 1402

اصفهان – معصومه قاسمی: معاون بهره برداری فولاد مبارکه ضمن اعلام 
خبر فوق افــزود: تولید گریدهای ویژه با وجود همه ملاحظاتی که در زمینه 
طراحی و تولید دارند از اهداف استراتژیک فولاد مبارکه است و به این منظور در 
حوزه های مختلف، نیاز مشتریان شناسایی می شود و از حداکثر توانمندی های 

موجود برای رفع این نیازها استفاده می گردد.
وی ضمن قدردانی از تلاش همه کارکنان در بخش های مختلف گفت: سال 
گذشــته نیز فولاد مبارکه موفق شد در حوزه  گریدهای عملیات حرارتی پذیر 
،خودرویی ، انتقال آب و ســایر حوزه ها موفقیت های قابل توجهی کسب کند؛ 

دستاوردهایی که در ادامه فرایند نیز ادامه خواهد یافت.
علیرضا مولوی زاده، مدیر متالورژی و روش های تولید این شرکت گفت:

۴ که پس از چندین مرحله فرایند، برای تولید مخازن گاز  CrMo۳۴ گرید
خودرو )CNG( استفاده می گردد حاوی عناصر آلیاژی خاص هستند و تولید 
آن در فولادسازی و نورد گرم با ملاحظات خاصی صورت می گیرد. درخواست 
گرید مذکور از سال های قبل مطرح شده بود و با وجود حساسیت های خاص 
این محصول، خــواص ویژه مورد انتظار حاصل شــد. نهایتاً پس از عملیات 
تکمیلی لازم و تست آلتراسونیک در خانه مشتری سرانجام این موفقیت برای 

اولین بار حاصل شد.
گرید مذکور به صورت ورق در ابعــاد ۶2۸۰*۱۰۵۰*۱۰ در فولاد مبارکه 
تولید شــد و از سال گذشته تاکنون حدود ۱۳۰۰ تن از این محصول تولید و 
در شرکت های سفارش دهنده به مخازن گاز طبیعی فشرده تبدیل شده است.

آذربایجان شــرقی – ماهان فلاح: مدیرعامل شــرکت آب منطقه ای 
آذربایجان شرقی با اعلام اینکه میانگین پرشدگی سدهای استان در سال آبی 
جاری نسبت به اواخر تابستان گذشته تغییری نکرده و همان 2۱ درصد است، 
گفت: بیشــترین پرشدگی مربوط به سد سهند با ۴۰ درصد و کمترین نیز با 
سه درصد مربوط به سد نهند است. این مقام مسوول، افزود: مجموع حجم آب 
ورودی به سدهای استان در سال آبی جاری ۱۸.۶ میلیون مترمکعب است که 
نسبت به سال گذشته که ۱۵.۹ میلیون متر مکعب بود ۱۸ درصد بیشتر شده 
اما در مقایســه با بلند مدت ۹۶ درصد کمتر شده است. وی افزود: حجم آب 
موجود در مخازن سدهای استان در سال آبی جاری ۱۱۹.۳ میلیون متر مکعب 
است که نسبت به ســال قبل با ۱۴۶.۸ میلیون مترمکعب معادل ۱۹ درصد 
کمتر شده است. مدیرعامل شرکت آب منطقه ای آذربایجان شرقی با اشاره به 
میزان بارندگی های استان در سال آبی جاری و تاثیرات آن بر روی منابع آبی 
شامل روان آب ها و آب های زیرزمینی، گفت: تا پایان آبان ماه گذشته حدود 
۳7.7 میلیمتر در استان بارندگی ثبت شده است که این میزان در مقایسه با 
مدت مشابه سال قبل حدود 7۰ درصد بیشتر و نسبت به دراز مـــدت 2۸.۱ 
درصد کمتر شده است. این مقام مسوول، افزود: بیشترین بارندگی در این مدت 
در ایستگاه مراغه با ۵۸.۴ میلی متر و کمترین بارش در ایستگاه میانه با ۱2.۱ 
میلی متر گزارش شده است، همچنین بیشترین افزایش در ایستگاه شبستر با 
2۱.۳ درصد و بیشترین کاهش نیز در میانه با 7۶.۳ درصد نسبت به درازمدت 
اتفاق افتاده است. وی با مقایسه میزان بارندگی ها در سه حوضه دریاچه ارومیه، 
ارس و قــزل اوزن گفت: در حوضه ارس در ســال آبی جاری ۳۹.۵ میلیمتر 

بارندگی روی داده که در مقایسه با مدت مشابه سال قبل که 2۴.۱ میلیمتر بود 
۱۵.۴ میلیمتر معادل ۶۴ درصد بیشتر شده اما در مقایسه با دراز مدت که ۵۴ 
میلیمتر است ۱۴.۶ میلیمتر معادل 27 درصد کمتر شده است. وی گفت: در 
حوضه دریاچه ارومیه نیز در سال آبی جاری ۴۳.۱ میلیمتر بارندگی روی داده 
که نسبت به سال قبل 22.۵ میلیمتر معادل ۱۰۹ درصد بیشتر و نسبت به دراز 
مدت که ۵۰.۳ میلیمتر است 7.2 میلیمتر معادل ۱۴.۳ درصد کمتر شده است. 
وی ادامه داد: در حوضه قزل اوزن نیز میزان بارندگی در سال آبی جاری 2۳.۵ 
میلیمتر گزارش شده که نسبت به سال قبل که 2۱.2 میلیمتر بود 2.۳ میلیمتر 
معادل ۱۰.۹ درصد بیشتر شده است اما همانند 2 حوضه دیگر در مقایسه با 
دراز مدت کاهشی است به طوری که 2۹.7 میلیمتر معادل ۵۵.۸ درصد کمتر 

شده استمدیرعامل شرکت آب منطقه ای آذربایجان شرقی وضعیت دما استان 
را صعودی اعلام کرد و گفت: در سال آبی جاری میانگین دمای استان که در 
۶ ایستگاه اندازه گیری می شود ۱۳.۹ درجه سانتیگراد بود که نسبت به سال 
قبل هفت دهم درجه و نسبت به دراز مدت 2.۳ درجه بیشتر شده است. وی 
ادامه داد: بیشــترین افزایش دما نسبت به دراز مدت در ایستگاه های علویان 
مراغه و خداآفرین با 2.۶ درجه سانتیگراد و کمترین نیز با ۱.۸ درجه در ایستگاه 
لیقوان ثبت شده است.  وی گفت: بیشترین افزایش دما در سال آبی جاری در 
مقایسه با مدت مشابه سال قبل، در ایستگاه خداآفرین با ۱.۳ درجه سانتیگراد 
و کمترین افزایش نیز در ایستگاه لیقوان ثبت شده است که بدون تغییر نسبت 
به مدت مشابه سال قبل بوده و میانگین دما در این ایستگاه حدود ۹.۴ درجه 
سانتیگراد ثبت شده است.  وی به اعداد و ارقام تبخیر در استان و مقایسه آن با 
سال گذشته و سال های قبل نیز اشاره کرد و گفت: متوسط تبخیر استان در 
سال آبی جاری برابر با 2۰۰.2 میلیمتر است که نسبت به سال قبل که 2۱۹.۳ 
میلیمتر بود ۸.7 درصد کمتر شده اما همچنان نسبت به دراز مدت بیشتر است 
و این نتیجه افزایش دما در استان است. وی افزود: میانگین تبخیر در استان 
در دراز مدت ۱۹۴.۵ میلیمتر ثبت شده که ۵.7 درصد کمتر از تبخیر امسال 
اســت. وی اضافه کرد: بیشترین تبخیر در سال آبی جاری در ایستگاه تبخیر 
سنجی خداآفرین با 2۳۹.۸ میلیمتر و کمترین تبخیر نیز در ایستگاه لیقوان با 
۱۵۵ میلیمتر ثبت شده است. وی گفت: میزان تبخیر در ایستگاه خداآفرین در 
مقایسه با سال گذشته 7۰ درصد و از میانگین ۱۴۱.۳ میلیمتر در بلند مدت 

۹۸.۵ میلیمتر بیشتر شده است.

رشت- خبرنگار فرصت امروز: نشست ماهانه کمیته راهبردی رؤسای 
بازرسی فنی شــرکت های گاز استانی به ریاست ارژنگ حمداله زاده معاونت 
بازرسی فنی و مدیریت خوردگی شرکت ملی گاز و با حضور رؤسای بازرسی 
فنی شرکت های گاز استان خراسان رضوی، خراسان شمالی، بوشهر، همدان، 
کرمانشــاه، زنجان، قزوین، اردبیل و گیلان به مدت 2 روز در ســالن آموزش 
شرکت گاز استان گیلان برگزار شد. به گزارش روابط عمومی گاز گیلان - در 
ابتدای این نشست عیسی جمال نیکویی مدیرعامل شرکت گاز استان گیلان 
ضمن عرض خیر مقدم به مهمانان، به بیان وضعیت گازرســانی به شهرها و 
روستاهای استان گیلان و همچنین پروژه گازرسانی به سیستان و بلوچستان 
پرداخت و نقش بازرسی فنی را در بازرسی کالا، پروژه ها، نگهداری از تأسیسات 
و نشــت یابی مهم برشــمرد. در ادامه ارژنگ حمداله زاده ضمن قدردانی از 
میزبانی شایسته شرکت گاز استان گیلان، بر اهمیت بازرسی فنی در ارتقای 
کیفیت پروژه ها و نگهداری از تأسیسات تأکید کرد و تلاش های صورت گرفته 

در واحد بازرسی فنی شرکت گاز گیلان را در زمینه های مختلف بازرسی فنی 
ســتود. پس از آن حسن منصف رئیس واحد بازرسی فنی شرکت گاز استان 

گیلان ضمن خوشــامدگویی به مهمانان، به اقدامات صورت گرفته در حوزه 
بازرســی فنی از ابتدای ســال پرداخت و در خصوص موارد مختلف از جمله 
نشت یابی، بازرسی پروژه ها، بازرسی تأسیسات، بازرسی ایستگاه ها، ضخامت 
سنجی ایستگاه ها، بازرسی سیستم های حفاظت از زنگ، مدیریت خوردگی و 
استقرار ایزو ۳۸۳۴ توضیحاتی ارائه داد. در ادامه نیز، نامه های ارسالی شرکت 
گاز گیلان به بازرســی فنی ستاد شرکت ملی گاز مورد بررسی قرار گرفت و 
در خصوص پیشنهاد تشکیل کارگروه های تخصصی، ارزیابی و تحلیل ضخامت 
سنجی ایستگاه ها و ارزیابی قابلیت سرویس دهی تجهیزات )FFS( نیز بحث و 
تبادل نظر صورت گرفت. همچنین دستورالعمل بازرسی کالای مازاد و برگشت 
به انبار نیز مورد بحث و گفتگو قرار گرفت. در خصوص اقدامات صورت گرفته 
جهت اصلاح ساختار سازمانی سمت های بازرسی فنی شرکت های گاز استانی 
و مذاکرات صورت گرفته با کارشناسان مهندسی ساختار شرکت ملی گاز نیز 

توضیحاتی ارائه شد.

ســاری – دهقان : به گزارش  خبرنگار مازنــدران به نقل روابط عمومی 
شــرکت گاز استان مازندران، قاسم مایلی رســتمی ، مدیرعامل شرکت گاز 
مازندران اظهار کرد: مطابق برنامه ریزی های صورت گرفته و طی بازرسی های 
ســرزده، ادارات و شرکت ها براساس مفاد بخشنامه معاون اول رئیس جمهور 
بطور مدام پایش می شوند و رعایت دمای رفاه در وقت اداری و خاموش کردن 
سامانه های گرمایشی تا یک ساعت قبل از آغاز و پایان وقت اداری  و همچنین 

در تعطیلات مورد بررسی و کنترل قرار می گیرد.
وی افزود: در این پایش دمای راهرو ها و اتاق های ادارات توسط کارشناسان 
شرکت گاز بررســی می گردد و در باب رعایت دمای رفاه در ادارات تذکرات 

لازم داده شد.
مدیر عامل شرکت گاز مازندران یادآور شد: دمای استاندارد در همه ادارات 
۱۸ درجه سانتیگراد است که باید رعایت شود.  مایلی رستمی تأکید کرد: در 

روز های تعطیل، موتورخانه های ادارات باید خاموش شود.
وی در ادامه از معاونت های حراست ادارات استان درخواست کرد تا با کنترل 
مصرف انرژی و اســتفاده از تجهیزات با رده A و B و تنظیم موتورخانه خود 

مانع افزایش مصرف شوند.
وی اضافه کرد: کلیه ادارات موظف هستند یک ساعت قبل از شروع به کار 
ادارات، سیستم گرمایشــی را روشن و یک ساعت قبل از پایان ساعت کاری 

ادارات، سیستم گرمایشی را خاموش کنند.
مدیرعامل شــرکت گاز مازندران با بیان اینکه در ایام سرد تأمین گاز پایدار 
برای بخش خانگی در اولویت اســت، گفت: از مدیران ادارات دولتی در استان 
تقاضا داریم تا با رعایت صرفه جویی در مصرف گاز طبیعی یاری رسان شرکت 

گاز در این امر باشند.
مایلی رســتمی در پایان با اشاره به اینکه طرح پایش مصرف گاز ادارات تا 
پایان امســال ادامه خواهد داشت، گفت: لازم به ذکر است، اگر مشاهده شود 
که پس از ساعت کاری ادارات یا در روزهای تعطیل سیستم گرمایشی فعال 
باشــد در مرحله اول به آن اداره تذکر کتبی و در صورت تکرار گاز اداره قطع 

خواهد شد.

اهواز - شبنم قجاوند: رییس ستاد هماهنگی کانون های فرهنگی و هنری 
مســاجد کشور با اشاره به راه های جذب جوانان در مساجد گفت: مساجد در 
عرصه بازطراحی نظام مهندســی فرهنگی کشور نقش تاثیرگذار و مطلوبی 
خواهند داشت.   رییس ستاد هماهنگی کانون های فرهنگی و هنری مساجد 
کشور با اشــاره به راه های جذب جوانان در مساجد گفت: مساجد در عرصه 
بازطراحی نظام مهندســی فرهنگی کشور نقش تاثیرگذار و مطلوبی خواهند 
داشت. حجت الاســلام کمال خداداده در نشستی با اهالی رسانه در اهواز در 
اداره کل فرهنگ و ارشاد اسلامی خوزستان، رشد و تربیت را امری بلند مدت و 
متأثر از علل مختلف عنوان کرد و اظهار کرد: برای جبران بخشی از ضعف های 
حــوزه تربیت فرهنگ و هنر باید نگاه را به مکان هایی همچون مســاجد که 
دیدگاه توحیــدی و انقلابی دارنــد معطوف کرد. رییس ســتاد هماهنگی 
کانون های فرهنگی و هنری مساجد کشــور بر ضرورت بازطراحی در عرصه 
نظام مهندسی فرهنگی کشور تاکید کرد و گفت: قطعا مساجد در این حوزه 
می تواند تاثیرگذاری های مطلوبی برای جامعه داشته باشد. وی اصلاح ساختار 
و گفتگو با زبان هنر را از جمله عوامل ایجاد جذابیت برای جوانان و نوجوانان 
عنوان کرد و هدف از کارهای فرهنگی و هنری در مساجد را انجام کار تربیتی 

و جمعی و ایجاد حال خوب دانست.
رییس ستاد هماهنگی کانون های فرهنگی و هنری مساجد کشور با اشاره به 
جدیدترین ساختار شورای سیاست گذاری کانون های فرهنگی هنری مساجد 
توضیح داد: اعضای این شــورا باید از فعالیت های کانون های فرهنگی هنری 
مســاجد حمایت کنند اگر این شورا به خوبی تبیین شود دیگر شاهد موازی 

کاری نخواهیم بود. وی با بیان اینکه زمانی زیست بوم زندگی مردم بر مبنای 
مســجد بود توضیح داد: ســبک زندگی که امروز برای مردم ایجاد کرده ایم 
به گونه ای اســت که موانع آن ها برای حضور در مســاجد را برطرف نکرده و 
مردم وقتی برای حضور در مسجد بودن ندارند. خداداده افزود: وقتی از حضور 
نوجوانان و جوانان صحبت می شــود باید دید که نهادهای فرهنگی و تربیتی 
ســبک زندگی را چگونه طراحی کرده اند که حضور آنان در مسجد گنجانده 
شــود. وی تاکید کرد: در حوزه مدیریت و اداره مسجد همواره انجام اقدامات 
جهادی ضروری است که اگر این اتفاق بیفتد همه کارها ثمر می دهد.  رییس 
ســتاد هماهنگی کانون های فرهنگی و هنری مساجد کشور اضافه کرد: باید 
توجه داشــت که کارنامه ما در حوزه فرهنگ، صفر نیست اما با قله ایده آل و 

آرمان ها فاصله داریم؛ بنابراین تداوم روحیه بســیجی و جهادی در انجام امور 
ضروری اســت. وی در پایان درخصوص شــکل گیری "مجمع اخوت جهان 
اسلام" گفت: مقدمات این طرح در مساجد سوریه، لبنان و عراق اجرایی می 
شود که در همین راستا تلاش داریم که مساجد به عنوان نهادهای مردمی با 
هم ارتباط داشته باشند. منادی گفت: با رویکرد جدید و برنامه های فرهنگی و 
هنری که برای کانون های مساجد دیده شده به دنبال پرورش هنرمندان متعهد 
مسجدی هستیم. مجید منادی اظهار کرد: مسجد مرکز و مقر اصلی فرهنگ، 
هنر و تمدن اسلامی است. مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی خوزستان، با بیان 
اینکه مبنای استان خوزستان مبنایی فرهنگی، انقلابی و دینی است، افزود: این 
استان در رویدادهای فرهنگی همواره پیشگام بوده و همین موضوع و ظرفیت 
و نام بزرگ خوزســتان در تمام کشور مسئولیت های ما را به عنوان متولیان 
امور سخت و ســنگین می کند.  وی همچنین با اشاره به اینکه ظرفیت های 
طبیعی استان خوزستان بی شمار هســتند، تصریح کرد: خوزستان افزون بر 
مواهب طبیعی و خــدادادی مهد تمدن ایران زمین، دروازه ورود تشــیع به 
کشــور، پایتخت دفاع مقدس و معراج شــهدای ما است. منادی خاطر نشان 
کرد: استان خوزستان همواره مساجد تاثیرگذار و قوی و رویکردی مردم محور 
داشته و در این میان کانون های فرهنگی و هنری مساجد نیز وظایفی برگرفته 
از نــام خود دارند. وی ابراز کرد: با رویکرد جدید بنا داریم توســط کانون های 
فرهنگی و هنری مساجد برنامه های هنری ویژه ای را اجرا کنیم که به پرورش 
هنرمندان متعهد مسجدی منجر شده تا در حوزه های مختلف هنری فعالیت 

داشته باشند.

طراحی و تولید ورق های مخازن سی ان جی خودرویی در فولاد مبارکه

در مقایسه با بلند مدت؛

حجم آب ورودی به سدهای آذربایجان شرقی ۹۶ درصد کمتر شده است

نشست کمیته راهبردی رؤسای بازرسی فنی شرکت های گاز استانی برگزار شد

به منظور رعایت الگوی مصرف گاز؛

دمای ادارات سراسر استان مازندران پایش می شود

رییس ستاد هماهنگی کانون های مساجد کشور:

مساجد در بازطراحی نظام فرهنگی کشور تاثیرگذاری مطلوبی خواهند داشت

آذربایجان شرقی – ماهان فلاح: مدیرعامل شرکت 
آب و فاضلاب آذربایجان شرقی گفت: 2۶ روستای مراغه 
به آبرســانی فوری نیــاز دارد که برای آبرســانی به ۱۸ 
روستای این شهرستان در سال جاری برنامه ریزی شده 

و عملیات اجرایی آنها به زودی آغاز می شود.  
این مقام مسوول، در حاشیه جلسه شورای برنامه ریزی 
و توســعه آذربایجان شــرقی افزود: مراغه از نظر تعداد 
روستاهای برخوردار، جزو شهرستان های پایدار استان در 
زمینه آبرسانی است اما آبرسانی به این 2۶ روستا باید در 

اولویت قرار گیرد.
به گفته وی در طول چهل ســال گذشته، حداقل 2 
بار به هریک از روستاها آبرسانی شده است اما به دلایل 
مختلفی چون خشک شــدن چاه ها، همچنان برخی از 

روستاها برای بار سوم به آبرسانی نیاز دارد.
وی به طرح احداث مجتمع های آبرسانی در روستاهای 
مختلف استان از جمله در برخی از روستاهای مراغه اشاره 
و بیان کرد: در قالب این طرح محرومیت زدایی، آبرسانی 
به 2۶ روستای مراغه در ردیف مامویت های قرارگاه امام 
حسن مجتبی )ع( تعریف شده بود اما اعتبار آن به صورت 

کامل تامین شد.
به گفته وی در این طرح آبرســانی به ۵۱۰ روستای 
استان هدفگذاری شد اما به دلیل محدودیت منابع، تعداد 
روستاها نصف شد و بر همین اساس امسال آبرسانی به 

۱۳ روستای مراغه از همین محل آغاز می شود.
وی افزود: برای آبرسانی به ۱۳ روستای باقیمانده، منابع 

مالی مشخصی وجود ندارد اما از محل اعتبارات داخلی و 
استانی نیز آبرسانی به پنج روستای شهرستان آغاز شده 

است.
وی ادامه داد: بر همین اســاس برای آبرســانی به ۱۸ 
روستای شهرستان در سال جاری برنامه مدون وجود دارد 
و آبرسانی به بقیه روســتاها فاقد اعتبار است مگر آنکه 

مرحله سوم از اعتبارات محرومیت زدایی ابلاغ شود.

مدیرعامــل آب و فاضــلاب آذربایجان شــرقی اظهار 
داشــت: بیش از ۱۰۰ میلیارد تومان پروژه در مراغه در 
حال اجراست که از جمله آنها می توان به افزایش ظرفیت 
تصفیه خانــه آب با ۹۰ درصد پیشــرفت فیزیکی و 2۵ 

میلیارد تومان اعتبار اشاره کرد.
وی با بیان اینکه احداث مخزن ذخیره آب مراغه حدود 
7۵ درصد پیشرفت فیزیکی و هفت میلیارد تومان اعتبار 

از محل اعتبارات تنش آبی کشور دارد، اضافه کرد: خط 
انتقال و مخزن طرح ملی مسکن نیز با ۶۰ درصد پیشرفت 

فیزیکی و 2۸ میلیارد تومان اعتبار در حال اجراست.
وی همچنین احداث مدول سوم تصفیه خانه فاضلاب و 
آزادسازی سهمیه آب از سد علویان توسط شرکت »کاوه 
ســودا« را مورد تاکید قرار داد و بیان کرد: اگر حدود 2۰ 
روز قبل شاهد بارندگی در مراغه نبودیم، امروز در تامین 

آب شرب این شهرستان نیز محدودیت وجود داشت.
وی ورودی فعلی ســد علویان را ۹۰۰ لیتر بر ثانیه و 
خروجــی آن را ۸۰۰ لیتر بر ثانیه عنوان کرد و ادامه داد: 
در مجموع، موازنه سد علویان به میزان ۱۰۰ لیتر بر ثانیه 
مثبت است و بر همین اساس باید مسئولان به فکر آب 

جایگزین برای شهرستان باشند.
مدیرعامل آب و فاضلاب آذربایجان شرقی، حفر چهار 
حلقه چاه را در مراغه ضروری خواند و اضافه کرد: آب این 

چاه ها تنها برای روز مبادا باید ذخیره سازی شود.
وی در مورد آبرسانی به شهرک امام حسن )ع( نیز بیان 
کرد: تامین زیرساخت های این شهرک بر عهده متولی آن 
بوده اما زمین ها را بدون عمل کردن به تعهداتش عرضه 
کرده و اکنون ۱۰۰ میلیارد تومان اعتبار برای آبرسانی به 

این شهرک مورد نیاز است.
لازم به ذکر است هشتمین شورای برنامه ریزی و توسعه 
آذربایجان شرقی در محل فرمانداری مراغه برگزار شد و 
بیشترین مباحث آن به بررسی مشکلات مراغه در حوزه 

های مختلف به ویژه کشاروزی اختصاص داشت.

مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب آذربایجان شرقی :

برخی از روستاها برای بار سوم به آبرسانی نیاز دارد
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نویسنده: علی آل‎علی
 بازاریابی دیجیتال از وقتی وارد دنیای مارکتینگ شده 
همه الگوهای قدیم��ی را یکی پس از دیگری از میدان به 
در کرده و خودش به تنهایی بر س��کوی قهرمانی ایستاده 
است. به طوری که حالا دیگر بازاریابی غیردیجیتالی تقریبا 
معنایی ندارد. از طرف��ی کاهش هزینه‎های مارکتینگ به 
لط��ف فناوری‎های دیجیتال و ایج��اد فضایی برای رقابت 
برنده��ای کوچ��ک با غول‎ه��ای بازار موج��ب محبوبیت 
روزافزون این الگو ش��ده اس��ت. با این حس��اب مشاهده 
کمپین‎های ریز و درش��ت بازاریاب��ی دیجیتال نباید برای 

شما چندان تعجب‎آور باشد. 
هر بازاریابی که سراغ دیجیتال مارکتینگ می‎رود، انتظار 
دارد با الگویی بی‎نهایت ساده رو به رو شود. اجازه دهید با 
هم روراست باشیم، اگر قرار بود بازاریابی دیجیتال اینقدر 
راحت باش��د، تقریبا همه برندها دست پر از این ماموریت 
مهم برمی‎گشتند. همانطور که فقط یک تیم در مسابقات 
جام جهانی قهرمان می‎ش��ود، در دیجیتال مارکتینگ هم 
قرار نیست همه برندها مدال طلا را کسب کنند. این وسط 
کلی چالش ریز و درش��ت هست که اگر حواس‎تان نباشد 

گرفتارشان خواهید شد. 
اگرچ��ه گپ و گفت درباره مزای��ای یا تکنیک‎های تازه 
دیجیتال مارکتینگ هوش از س��ر هر بازاریابی می‎برد، اما 
ما در روزنامه فرصت امروز همیشه نیم نگاهی به خطرات 
پیش روی مارکترها نی��ز داریم. به همین خاطر در مقاله 
کنونی س��راغ بعض��ی از مهمترین چالش‎ه��ای دیجیتال 
مارکتینگ رفته‎ایم. اگر شما هم حس می‎کنید خطرهای 
زیاد در این مس��یر پرافت و خی��ز پیش پای‎تان قرار دارد، 
مقاله ما همان نوشدارویی است که دنبالش می‎گردید. پس 
اجازه دهید بدون هیچ مقدمه‎ای برویم سراغ اصل مطلب و 

چالش‎های بازاریابی دیجیتال را زیر ذره بین ببریم. 
چالش‎های دیجیتال مارکتینگ کدامند؟

وقت��ی صحب��ت از چالش‎ه��ا ی��ا مش��کلات بازاریابی 
می‎ش��ود، خیل��ی از کارآفرینان فک��ر می‎کنند همین که 
کمی حواس‎شان را جمع کنند دیگر مو لای درز کارشان 
نخواهد رفت. اگر شما هم اینطور فکر می‎کنید، باید بگوییم 
سخت در اشتباهید. چراکه حتی باهوش‎ترین کارآفرینان 
و بازاریاب‎های دنیا هم گاهی دم به تله می‎دهند. به همین 
خاطر آش��نایی اصولی با چالش‎های ای��ن حوزه می‎تواند 
حسابی کارتان را ساده کرده و امید فراوانی به ادامه مسیر 
به صورت استاندارد به شما دهد. ما در ادامه سعی می‎کنیم 
بعض��ی از مش��کلات و چالش‎های اساس��ی در دیجیتال 
مارکتینگ را به اتفاق ش��ما بررسی کنیم. این شما و این 

هم چالش‎های بازاریابی به سبک دیجیتال.
1.‌تولید محتوای تعاملی: بزرگترین چالش 

بازاریاب‎ها
یک روز خوب برای بازاریاب‎ها با یافتن ایده‎ای عالی برای 
تولید محتوا شروع می‎شود. در این حالت بازاریاب‎ها تمام 
روزشان را به توسعه ایده مورد نظر اختصاص داده و بعد از 
چند روز س��اختار کمپین را آماده می‎کنند. اگر همه چیز 
خوب پیش برود و کسی از زیر کار در  نرود، کمپین مورد 
نظر در کمتر از یک ماه آماده اجرا خواهد بود. حالا اگر بعد 
از اج��رای کمپین حتی یک نفر هم به آن توجه نکند، چه 

حس و حالی خواهید داشت؟ 
بی‎شک برای خیلی از بازاریاب‎ها بی‎توجهی مشتریان به 
کمپین بدترین کابوس دنیا محسوب می‎شود. هرچه باشد 
کلی زحمت و تلاش بی‎وقفه پش��ت یک کمپین خوابیده 
و از هم��ه مهمت��ر تیم بازاریابی باید ج��واب هیأت مدیره 
را ه��م بدهد. در دنیایی ک��ه فناوری‎های دیجیتال روز به 
روز توس��عه بیشتری پیدا می‎کنند، تعامل با مشتریان نیز 

سخت‎تر از هر زمان دیگری شده است. 
افزایش مداوم انتظارات مشتریان از برندها در کنار ورود 
میلیون‎ه��ا برند جدید به ب��ازار کار را برای هر کارآفرینی 
سخت کرده است. این وسط تیم‎های بازاریابی بیش از بقیه 
دپارتمان‎ها تحت فشار هستند؛ چراکه نه توان مقاومت در 
برابر فش��ار مدیران بالا دستی را دارند نه همیشه بهترین 
ایده‎ها برای بازاریابی دیجیتال دم دست‎ش��ان اس��ت. به 
همین خاطر خیلی از مارکترها هیچ تعهد یا قولی مبنی بر 

موفقیت بازاریابی نمی‎دهند.
درک مشترک میان کارآفرینان و بازاریاب‎ها برای انطباق 
با شرایط سخت دنیای بازاریابی دیجیتال یکی از مهمترین 
نیازهای هر برندی را ش��کل می‎دهد. این وسط شما باید 
تکلیف‎تان را با مش��تریان روش��ن کنید؛ چراکه مشتریان 
دیگر یک گروه کاملا یکدس��ت نیس��تند. در عوض تنوع 
خواس��ت و نیاز آنها روز به روز بیشتر می‎شود. اگر دوست 
دارید در این بازار گسترده فرصتی برای اثرگذاری بر روی 
مشتریان داشته باشید، باید اول از همه از پس این چالش 

مهم بربیایید. وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
2.‌بحران حریم خصوصی: ورود به منطقه‎ای تاریک!

حریم خصوصی از آن دست مفاهیمی است که می‎تواند 
هر برندی را یک ش��به به خاک سیاه بنشاند. کافی است 
یک خبرگزاری ش��ایعه‎ای درباره نقض حریم خصوصی از 
سوی شما منتشر کند. آن وقت مشتریان تا مدت‎ها چشم 
دیدن‎تان را هم نخواهند داش��ت. ت��ازه اگر بتوانید با هزار 
زحمت ثابت کنید چنین ادعایی خلاف واقعیت است، برای 
همیشه نگاه مشتریان نسبت به برندتان تغییر خواهد کرد. 

آن وقت باید هر طور شده خودتان را قانع کنید تا دو بار از 
صفر کارتان را شروع کنید. 

همانطور که یک کارگردان باید اطلاعات دقیقی درباره 
فیلمنام��ه و ویژگی‎های هر بازیگر داش��ته باش��د تا اثری 
حرفه‎ای روی پرده سینما ببرد، بازاریاب‎ها هم نیاز مبرمی 
به اطلاعات دقیقی درباره مشتریان دارند. چالش اصلی این 
میان دسترس��ی به اطلاعات مورد نیاز بدون نقص حریم 
خصوصی است. بسیاری از کشورها قوانین سفت و سختی 
درباره اطلاعات و حریف شخصی مردم دارند. به طوری که 
حت��ی برندهایی مثل فیس‎بوک نیز هرچند وقت یکبار در 
معرض اتهام اس��تفاده غیرقانونی از داده‎های کاربران قرار 
می‎گیرند. با این حس��اب تکلیف شما کاملا روشن خواهد 

بود. 
توصی��ه م��ا در روزنامه فرصت ام��روز تحقیق و مطالعه 
درباره روش‎های مختلف دسترس��ی ب��ه اطلاعات درباره 
مش��تریان است. اینطوری شما بدون اینکه بی‎گدار به آب 

بزنید، اطلاعات مورد نیازتان را به ش��یوه‎ای قانونی و کاملا 
درست جفت و جور خواهید کرد. یادتان نرود همانطور که 
مشتریان از دست برندهای بی‎توجه به حریم خصوصی‎شان 
عصبانی می‎ش��وند، برندهای دقیق در این حوزه را دوست 
دارند. با این حساب فاصله شما تا تبدیل شدن به یک برند 
دوست داشتنی در بازار فقط و فقط رعایت حریم خصوصی 

و قوانین مربوط به اطلاعات شخصی کاربران است. 
3.‌تولید محتوای سازگار با گوشی‎های هوشمند: 

مواجهه با تغییر سلیقه کاربران
گاه��ی اوقات یک کمپی��ن مارکتینگ ای��ده بی‎نهایت 
جذاب��ی دارد، اما در مرحله اجرا تی��م بازاریابی حتی یک 
لحظه هم به کارب��ران موبایل فکر نمی‎کند. نتیجه چنین 
رویکردی دلس��ردی کامل کاربران موبایل است. شاید اگر 
یک��ی دو دهه قبل چنین موضوع��ی را مطرح می‎کردیم، 
حتی یک بازاریاب هم ب��دان اهمیت نمی‎داد. با این حال 
ام��روزه همه چیز فرق کرده و ش��ما باید اوضاع را دقیق‎تر 

بررسی کنید. 
م��ردم دیگر حوصل��ه وبگردی با رایانه‎های ش��خصی را 
ندارند. در عوض گوش��ی‎های هوش��مند با انواع و اقس��ام 
امکانات دم دست‎ش��ان هستند تا به راحتی هرچه تمام‎تر 
در بین سایت‎ها و ش��بکه‎های اجتماعی مختلف گشت و 
گذار نمایند. اگر ش��ما هم دوست دارید در این میان یک 
برند محبوب برای کاربران باشید، باید قبل از اینکه خیلی 
دیر ش��ود به فکر سازگاری سایت و محتوای تولیدی‎تان با 

تجربه کاربری گوشی‎های هوشمند باشید. 
روند اس��تفاده از گوشی‎های هوشمند در پی همه‎گیری 
کرونا افزایش خیره‎کننده‎ای داشته است. براساس گزارش 
موسس��ه دی ام س��ی جی گلوبال )Dmcg Global( از 
زمان شروع پاندمی کرونا تا به حال استفاده از گوشی‎های 
هوش��مند 25 درصد افزایش داش��ته است. این به معنای 
ضرورت سرمایه‎گذاری بازاریاب‎ها برای پاسخگویی دقیق 
به نیازها و انتظارات کاربران اس��ت. اگر شما امروز در کنار 
کاربران گوشی‎های هوشمند نباشید، شاید دیگر هیچ وقت 

چنین فرصتی برای‎تان تکرار نشود. 
خوشبختانه آژانس‎ها و موسسات بی‎شماری در سراسر 
دنی��ا خدمات مربوط به س��ازگاری محت��وای بازاریابی با 
گوشی‎های هوشمند را ارائه می‎کنند. بنابراین اگر حوصله 
درگیری با چنین مس��ئله‎ای را ندارید، می‎توانید مثل آب 
خوردن از خدمات چنین موسساتی بهره ببرید. اینطوری 
نه تنها اوضاع بازاریابی‎ت��ان خیلی به هم نمی‎خورد، بلکه 
همیشه یکی از بهترین برندهای بازار برای مشتریان باقی 

خواهید ماند. 
ای��ن روزه��ا ابزارهای بی‎نهای��ت متنوعی ب��رای ایجاد 
سازگاری میان محتوای تولیدی و رابط کاربری گوشی‎های 
هوش��مند در دس��ترس قرار دارد. متاس��فانه بس��یاری از 
کارآفرینان در این می��ان نه وقت و نه حوصله کافی برای 
رس��یدگی به چنین دغدغه‎هایی را دارند. به همین خاطر 
کار را به راحتی هرچ��ه تمام‎تر به فردایی نامعلوم موکول 
می‎کنند. ما در روزنام��ه فرصت امروز اصلا میانه خوبی با 

چنین اس��تراتژی‎هایی نداریم. به همین خاطر اگر ش��ما 
اطلاعات یا مهارت کافی برای مس��ئولیت ب��الا را ندارید، 
بای��د از دیگران کمک بگیرید. اینطوری بدون دردس��ر به 

هدف‎تان خواهید رسید. 
4.‌شناخت مخاطب هدف: مشتریان همیشه یک 

طور فکر نمی‎کنند
مردم در طول زمان رفتار متفاوتی در بازار از خود نشان 
می‎دهند. شاید زمانی نه چندان دور رستوران‎های پر زرق 
و برق طرفدارهای خاص خودش را داش��ت، اما حالا مردم 
ترجیح می‎دهند از فس��ت فودها استفاده کنند. چه بسا تا 
چند س��ال دیگر بساط فست فود نیز برچیده شود و همه 
س��راغ غذاهای نیمه آماده بروند. م��ا اینجا کاری با آینده 
صنعت آشپزی یا رستورانداری نداریم. در عوض حرف‎مان 
کاملا روشن اس��ت: سلیقه مشتریان در طول زمان عوض 

می‎شود. 
بعض��ی از بازاریاب‎ه��ا فک��ر می‎کنند مش��تریان مثل 

ربات‎هایی هس��تند که همیش��ه براس��اس برنامه از پیش 
طراحی ش��ده رفتار می‎کنند و هیچ وقت هم قرار نیست 
نیازهای تازه‎ای داش��ته باشند. اگر ش��ما هم اینطور فکر 
می‎کنی��د، تقریبا هی��چ چی��ز از دنیای م��درن بازاریابی 
نمی‎دانید؛ چراکه این روزها پیدا کردن حتی دو تا مشتری 
که سلیقه‎ای دقیقا شبیه به هم داشته باشند، دست کمی 

از یافتن سوزن در انبار کاه ندارد!
کارآفرینان دوس��ت داشته باش��ند یا نه، دوران طلایی 
بازاریابی توده‎ای دیگر به تاریخ پیوسته است. حالا این شما 
هستید که باید همیشه کارتان را براساس ایده‎های دست 
اول پی��ش ببرید. وگرنه اوضاع‎تان در بازار حس��ابی به هم 
می‎ریزد. یادتان باش��د شناخت مخاطب هدف در نگاه اول 
بس��یار راحت به نظر می‎رس��د، اما وقتی وارد گود شوید، 

یکهو همه چیز سخت خواهد شد. 
ما در روزنامه فرصت ام��روز قبلا درباره مخاطب و بازار 
هدف حسابی با شما گپ زده‎ایم. اگر دوست دارید کارتان 
در این بخش را بی‎عیب پیش ببرید، بد نیست دوباره سری 
به آن مقالات بزنید. البته میانبر فوری ما شامل استفاده از 
بازخوردهای مشتریان برای بهبود روند شناخت مخاطب 
است. بی‎شک مشتریان شما یک شبه سلیقه‎شان از این رو 
به آن رو نمی‎ش��ود. بنابراین شما می‎توانید در طول زمان 
با استفاده از بازخوردهای مشتریان کارتان را به‎روز رسانی 
کنید. نتیجه چنین امری تاثیرگذاری بس��یار بهتر بر روی 

مشتریان خواهد بود. 
یادتان باش��د بازاریابی دیجیتال مث��ل یک بازی فکری 
اس��ت که علاوه بر ایده‎های خوب باید نیم نگاهی به رقبا 
هم داشته باش��ید. به زبان ساده، ارزیابی وضعیت فعالیت 
رقبا اطلاعات بی‎نهایت ارزش��مندی درباره تغییر وضعیت 
مش��تریان خواهد داد. هرچه باشد برندهای بزرگ خیلی 
زودتر از کسب و کارهای کوچک فعالیت شان را تغییر داده 
و شروع به اصلاح روند بازاریابی‎شان در بازار خواهند کرد. 
5.‌محدودیت بودجه: همیشه پای پول در میان 

است
هرچه دامنه فعالیت یک برند وس��یع‎تر باش��د، بودجه 
بیش��تری هم دم دستش خواهد داشت. این منطق دنیای 
کس��ب و کار همیش��ه ثابت بوده و حالا حالاها هم تغییر 
نمی‎کند. هرچه باشد برندهایی مثل اپل با سودهای چند 
میلیون دلاری در سال دست و دلبازی بی‎نهایت بیشتری 
برای تعیی��ن بودجه‎ه��ای بازاریابی دارند. پ��س اگر فکر 
می‎کنید استارت‎آپ‎ها باید از همان ابتدا با منابع غنی مالی 
رو به رو باش��ند، احتمالا تا صد سال دیگر هم نمی‎توانید 
برندتان را راه‎اندازی کنید. این وس��ط خیلی از کارآفرینان 
به بودجه‎های اندک بازاریابی عادت کرده‎اند. انگار که هیچ 
چیز عجیبی این وسط وجود ندارد و همه بازاریاب‎ها باید 

با شرایط کنار بیایند. 
قب��ول دارم خیل��ی از برندهای بزرگ دنی��ا عملا از دل 
ش��رایط کمبود مالی رشد کرده‎اند، اما این دلیل نمی‎شود 
دنبال راهکارهای خلاقانه نباش��ید. تیم فوتبالی را در نظر 
بگیرید که در مقایسه با رقبایی مثل رئال مادرید یا منچستر 
سیتی اصلا بودجه درست و درمانی ندارد. شاید فکر کنید 
یک چنین باش��گاهی خیلی هنر کند خودش را در لیگ 
نگه داشته و به دسته پایین‎تر سقوط نمی‎کند. با این حال 
اگر مدیر باشگاه کاربلد باشد، می‎تواند با تقویت آکادمی از 
اس��تعدادهای جوان برای رقابت با تیم‎های بزرگ استفاده 
کند. این تکنیک نه تنها هزینه‎ای برای باشگاه ندارد، بلکه 
آخر فصل امکان درآمدزایی از فروش س��تاره‎های جوان را 

نیز میسر می‎کند!
ماج��رای تیم‎ه��ای بازاریابی و بودجه‎ه��ای محدود نیز 
دقیقا به همین ش��کل است. ش��ما لازم نیست همیشه با 
مارکترهای کارکشته همکاری داشته باشید. گاهی اوقات 
همکاری با بازاریاب‎های تازه کار یا کارآموزهایی که هنوز 
تحصیلات دانشگاهی‎ش��ان را تمام نکرده‎اند، ایده چندان 
بدی به حساب نمی‎آید. بنابراین شما باید از تغییرات جدید 
استقبال کنید؛ چراکه بدون تغییر برندتان قدم به قدم به 

لبه پرتگاه نزدیک خواهد شد. 
یادتان باش��د اس��تفاده از انواع قرض یا وام‎های مختلف 
همیشه بهترین راه نیست. وقتی شما تازه اول کار هستید 
معم��ولا اش��تباهات زیادی در ح��وزه بازاریاب��ی مرتکب 
می‎ش��وید. حالا اگر این وس��ط تعهدات مالی سنگینی به 
بنگاه‎های دیگر داشته باشید، فشار مضاعفی روی دوش‎تان 
احساس خواهید کرد. به همین خاطر باید همیشه مراقب 
فعالیت‎تان در بازار باش��ید. وگرنه چه بسا در یک چشم به 
هم زدن کارتان به جاهای باریک بکشد و ماجراجویی‎تان 

در بازار خیلی زود تمام گردد. 
6.‌مشکلات امنیتی: مسئله‎ای به نام امنیت 

سایبری

به موازات علاقه بازاریاب‎ها به الگوهای دیجیتال حفاظت 
از اطلاعات نیز بدل به دغدغه‎ای مهم ش��ده است. زمانی 
نه چندان دور برندها اطلاعات مشتریان‎ش��ان را در قالب 
پرونده‎های قطور و طبقات بایگانی شده نگهداری می‎کردند. 
با این حال امروزه آن هم��ه کاغذبازی جای خودش را به 
فایل‎های دیجیتال و دیتا س��نترهای حرفه‎ای داده است. 
حالا دیگر لازم نیست خیلی خودتان را به زحمت انداخته 
و دنب��ال ثبت ریز به ریز جزئیات باش��ید؛ چراکه خیلی از 
نرم‎افزارهای کاربردی چنین مسئولیتی را به طور خودکار 

برای‎تان انجام می‎دهند. 
امنیت س��ایبری یکی از حوزه‎های بی‎نهایت پیچیده در 
دنیای دیجیتال محسوب می‎ش��ود. به همین خاطر اکثر 
کارآفرینان و بازاریاب‎ها ترجیح می‎دهند خودشان وارد این 
هزارتوی بی‎پایان نشوند؛ چراکه یک اشتباه کوچک در این 
میان به معنای درز اطلاعات تمام مشتریان خواهد بود. آن 
وقت هر چقدر ه��م که تلاش کنید، آبروی برندتان جمع 

نخواهد شد!
بی‎شک سناریوی بالا بیش��تر شبیه فیلم‎های ترسناک 
است که کمتر کس��ی جرأت تماشای آنها را دارد. توصیه 
ما در روزنامه فرصت امروز پیدا کردن یک موسسه امنیت 
سایبری مطمئن برای پرهیز از چنین سناریوهای خطرناکی 
است. یادتان باشد چنین موسس��اتی باید گواهینامه‎های 
کاملا معتبر داش��ته باشند. وگرنه ش��ما نه تنها بخشی از 
س��رمایه‎تان را از دست می‎دهید، بلکه آخر سر دست از پا 

درازتر با بحران‎های سایبری تنها خواهید ماند. 
اگرچه ما در این بخش بر روی پیچیدگی مسئله امنیت 
سایبری تاکید کردیم، اما بعضی از تکنیک‎های کوچک در 
این میان می‎تواند به ش��ما کمک کند. مثلا اینکه همیشه 
نرم‎افزارهای شرکت را به روز نگه دارید یا مثلا در مواجهه 
با تهدیدهای س��ایبری باید خونس��ردی‎تان را حفظ کرده 
و از اقدامات عجولان��ه دوری کنید. همانطور که بازیگران 
حرفه‎ای هیچ وقت دس��تپاچه نمی‎ش��وند، شما هم برای 
اینکه همه چیز به خوبی و خوشی تمام شود، نباید خم به 
ابرو بیاورید. وگرنه همه متوجه مشکلات اساسی در حوزه 
امنیت سایبری برندتان شده و دیگر هیچ شانسی برای حل 

و فصل مشکلات نخواهید داشت. 
7.‌سئوی محتوای سایت: هر روز پیچیده‎تر از 

دیروز!
س��ئو یا به عبارت تخصصی‎تر بهینه‎سازی موتور جست 
و ج��و )Search Engine Optimization( از همان 
زمانی که گوگل کم کم جا پایش را در بازار محکم می‎کرد، 
تبدیل به نیاز ضروری بازاریاب‎ها ش��د. سئو در ساده‎ترین 
شکل ممکن به استفاده از کلیدواژه‎های هماهنگ با نیاز و 
سلیقه مشتریان در زمینه تولید محتوا اشاره دارد. اینطوری 
وقت��ی کاربران در گ��وگل دنبال محتوای موردنیازش��ان 

هستند، سایت شما اول از همه نمایش داده خواهد شد. 
بی‎ش��ک خیل��ی از بازاریاب‎ها اطلاع��ات دقیقی درباره 
وضعیت سئو محتوا دارند. با این حال وقتی نوبت به عمل 
می‎رسد، همه یک جای کارش��ان ایراد دارد. بعضی ها در 
پی��دا کردن کلیدواژه‎ها دیر عم��ل می‎کنند، بعضی‎ها هم 
برای تولید محتوا سراغ ایده‎هایی می‎روند که دیگر طرفدار 
ندارد. این مش��کلات برای خیل��ی از بازاریاب‎ها تبدیل به 
کابوسی تمام نشدنی شده است. به طوری که کارآفرینان 

ترجیح می‎دهند اصلا وارد دنیای سئو نشوند. 
اگ��ر از مخاطب‎های پر و پاق��رص روزنامه فرصت امروز 
باش��ید، خیلی خوب می‎دانید ما همیش��ه کارم��ان را در 
دنیای تولید محتوا با س��ئو ش��روع می‎کنیم. وقتی آدم‎ها 
اطلاعات دقیقی درباره یک اس��تراتژی ی��ا مفهوم ندارند، 
ط��وری به آن ش��اخ و برگ می‎دهند که ش��بیه اژدهایی 
هفت سر می‎شود. شما برای سئو محتوای بازاریابی کافی 
است شناخت درستی از مخاطب‎تان داشته باشید. اگر در 
مراحل قبل بر مشکل شناخت درست مشتریان غلبه کرده 
باش��ید، اینجا دیگر پیدا کردن کلیدواژه‎های مناسب کار 
س��ختی نخواهد بود.  بعد از اینکه کلیدواژه‎های اساسی را 
پیدا کردید، کافی اس��ت شروع به تولید محتوا درباره آنها 
کنید. اینطوری شانس‎تان برای اثرگذاری بر روی مخاطب 
هدف به طور چش��مگیری افزایش پیدا کرده و دیگر لازم 
خودت��ان را ب��ه آب و آتش بزنید. بعض��ی از بازاریاب‎ها به 
ط��ور طبیعی مهارت بالایی در پیدا ک��ردن کلیدواژه‎های 
محبوب در میان مش��تریان دارند. اگر ش��ما به هر دلیلی 
چنین توانایی ندارید، لازم نیست زانوی غم بغل بگیرید. در 
عوض س��راغ ابزار گوگل ترنز )Google Trends( رفته 
و بدون دردس��ر کلیدواژه‎های محبوب در هر حوزه را پیدا 
کنید. ماجرا خیلی س��اده‎تر از آن چیزی بود که فکرش را 

می‎کردید، مگر نه؟
8.‌حفظ موقعیت برند در بازار: ماموریتی غیرممکن 

برای تیم مارکتینگ
احتمالا شما هم بارها و بارها از زبان کارآفرینان کارکشته 
شنیده‎اید که دنیا با سرعت نور در حال تغییر است. مدها 
ی��ا ترندهایی که تا همین چند روز قبل دل هر مش��تری 
را می‎ب��رد، امروز دیگر طرفداران زی��ادی در بازار ندارد. به 
همین خاطر خیلی از کارآفرینان کلا از اثرگذاری بر روی 
مش��تریان ناامید ش��ده و دنبال راهکارهای دیگری مثل 
تبلیغات پرهزینه می‎گردند. بی‎شک هر بازاریاب تازه کاری 
با فرمول جادویی ولخرجی در بازار می‎تواند نظر مشتریان 
را جلب کند اما هنر بازاریابی در چنین هزینه‎های سنگینی 

خلاصه نمی‎شود. 
بسیاری از برندهای بزرگ برای طراحی کمپین بازاریابی 
اصلا هزینه زیادی انجام نمی‎دهند. در عوض اس��تفاده از 
یک تیم توسعه و تحقیقات حرفه‎ای برای شناسایی سلیقه 
مش��تریان و نیازهای اساس��ی به منظ��ور حفظ موقعیت 
در بازار مهمترین نکته در این زمینه محس��وب می‎ش��ود. 

راس��تش را بخواهید، این روزها اغل��ب کارآفرینان آنقدر 
درگیر رقابت بر س��ر تولید محتوای بهتر هستند که عملا 
فرام��وش می‎کنند در دنیای بازاریابی باید س��راغ ثبات را 
نیز گرفت. اگر قرار باش��د شما فقط با تولید محتوا به طور 
م��داوم رتبه‎های بهتری در زمینه بازاریابی کس��ب کنید، 
دیگر سنگ روی سنگ بند نمی‎شد. ما در روزنامه فرصت 
امروز معتقدیم همانطور که تیم‎های ورزشی گاهی اوقات 
باید به جای گلزنی به فکر حفظ نتیجه باشند، باشگاه‎ها هم 
باید فکری به حال وضعیت‎شان در این میان بکنند. وگرنه 
خیلی زود اوضاع بازاریابی‎شان به هم ریخته و دیگر شانسی 

برای اثرگذاری بر روی مشتریان نخواهند داشت. 
مش��کل اصل��ی خیل��ی از بازاریاب‎ه��ا در زمینه حفظ 
موقعی��ت برن��د بی‎توجهی ب��ه پیوند این عرصه با س��ایر 
دپارتمان‎های ش��رکت است. اگر ش��ما تیم روابط عمومی 
و خدمات مش��تری حرفه‎ای نداشته باشید، شانس زیادی 
برای بازاریابی با بالاترین کیفیت ممکن نخواهید داش��ت. 
هرچه باش��د مش��تریان این روزها دیگر نگاه‎شان فقط به 
محتوای بازاریابی نیس��ت. در عوض آنها برندها را از روی 
مجموعه عملکرد تیم‎های مختلف‎ش��ان قضاوت می‎کنند. 
اگ��ر هنوز هم فکر می‎کنید کمپین‎های بازاریابی پرهزینه 
می‎تواند اش��تباهات‎تان در حوزه‎های مختل��ف را جبران 
کند، س��خت در اش��تباهید. در عوض باید به جای چنین 
راهکارهای عجیب و غریبی به بازاریابی دیجیتال به مثابه 
بخش��ی از پازل بزرگ کسب و کارتان نگاه کنید. اگر بقیه 
تکه‎ه��ای پازل مثل خدمات مش��تری، تیم فروش قوی و 
روابط عمومی حرفه‎ای گمشده باشند، شما حتی با بهترین 

تیم‎های بازاریابی هم شانسی در بازار نخواهید داشت. 
9.‌هماهنگی با الگوریتم گوگل: وقتی همه چیز 

مطابق میل گوگل پیش می‎رود
سال 2022 دیگر رو به پایان است و خیلی از بازاریاب‎ها 
دوس��ت دارند از همین حالا برای سال جدید آماده شوند. 
اگرچه هنوز برای پیشگویی درباره سال جدید خیلی زود 
اس��ت، با این حال ما در روزنامه فرصت امروز دس��ت کم 
درب��اره یک نکته اتفاق نظر داریم؛ اینکه س��ال 2023 نیز 
با س��لطه گوگل بر عرصه بازاریابی دیجیتال شروع خواهد 
شد. انگار که هیچ برندی در دنیا بدون پیروی از الگوریتم 

این غول دیجیتال توانایی بقا در عرصه بازاریابی را ندارد!
اعتبار گوگل در دنیای بازاریابی نه به خاطر فعالیت این 
برند در زمینه تولید محتوا یا کمپین، بلکه به خاطر مهارت 
وی��ژه‎اش برای ارائه خدمات م��ورد نیاز کاربران و صدالبته 
بازاریاب‎هاس��ت. از سرویس‎های داده محوری مثل گوگل 
آنالیتیکس گرفته تا موتور جس��ت و جوی گوگل، همه و 
همه در خدم��ت بازاریابی دیجیتال ق��رار دارد. البته قرار 
نیس��ت گوگل به هر ساز شما برقصد؛ چراکه با میلیاردها 
کاربر فعال اصلا دوست ندارد شانسی به محتوای بازاریابی 
بی‎کیفی��ت ده��د. هرچه باش��د کاربران گ��وگل در طول 
س��ال‎های اخیر به خاطر کیفیت ب��الای خدمات این برند 
جذبش شده‎اند. پس این شما هستید که باید خودتان را با 

الگوریتم گوگل انطباق دهید؛ همین و بس.
هماهنگی با الگوریتم گوگل و تولید محتوا برمبنای آن 
کار ساده‎ای نیس��ت؛ چراکه عملا الگوریتم گوگل هرچند 
روز یکبار به‎روز رس��انی می‎شود. ش��اید فکر کنید گوگل 
قص��د آزار بازاریاب‎ها را دارد، اما ماجرا خیلی پیچیده‎تر از 
این حرف‎هاست. اگر از کاربران قدیمی گوگل باشید، خیلی 
خوب می‎دانید هدف اصلی گوگل در هر ش��رایطی جلب 
رضایت کاربران است. به همین خاطر نیز دائما الگوریتمش 
را در مواجهه با شرایط تازه به‎روز رسانی می‎کند. اینطوری 
مدیران گوگل مطمئن می‎شوند هیچ مانعی بر سر فعالیت 
درس��ت برندش��ان قرار ن��دارد و رضایت کارب��ران نیز در 

بالاترین سطح ممکن تامین خواهد شد. 
بازاریاب‎هایی که از ش��رایط کاری گوگل و تعهد سفت 
و س��ختش نسبت به رضایت کاربران خبر ندارند، همیشه 
با فعالیت این برند مش��کل پیدا می‎کنند. به همین خاطر 
اگر دوس��ت دارید در دنی��ای بازاریابی دیجیتال یکه‎تاری 
کنید، باید خیلی سریع دست به کار شده و کمی بیشتر با 
گوگل آش��نا شوید. قول می‎دهم حتی اگر در زمینه تولید 
محتوا هم تغییری احساس نکنید، دست کم در بلندمدت 
از خدمات گوگل به نفع خودتان س��ود خواهید برد. پس 
منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و سراغ 

آشنایی با ابزارها، خدمات و الگوریتم گوگل بروید.
10. روش‎های پرداخت: دنیایی پرتنوع برای 

برندهای دیجیتالی
فرض کنید ش��ما بعد از کلی دردس��ر و چالش مختلف 
یک محتوای بازاریابی درجه یک در ش��بکه‎های اجتماعی 
بارگذاری کردید. احتمالا انتظار اصلی‎تان در این ش��رایط 
اس��تقبال کاربران از کمپین‎تان است. نتیجه این استقبال 
هم معمولا در ثبت س��فارش از س��وی کاربران نمود پیدا 
می‎کند. ش��اید فکر کنید بعد از ثبت س��فارش دیگر همه 
چیز مطابق میل‎ت��ان پیش رفته و جای نگرانی نیس��ت. 
چنین فرضی تقریبا درس��ت اس��ت اما قبل از اینکه پای 

روش‎های پرداخت به میان آید!
آی��ا تا حالا فکر کرده‎اید مش��تریان چط��ور باید هزینه 
خریدش��ان را به طور آنلاین پرداخ��ت کنند؟ همکاری با 
موسس��ات مالی یا درگاه‎ه��ای پرداخت معتبر همیش��ه 
س��اده‎ترین راه ممکن محسوب می‎ش��ود. البته این وسط 
باید حواس‎تان باش��د با موسسات گمنام همکاری نکنید؛ 
چراکه هرگونه سوءاستفاده از حساب‎های بانکی مشتریان 
پای ش��ما نوشته خواهد ش��د. از طرف دیگر گاهی اوقات 
مش��تریان پول زیادی برای خرید ندارن��د. در این صورت 
اگر شما امکان خرید اقساطی را فراهم نکنید، عملا دامنه 

وسیعی از مشتریان بالقوه‎تان را از دست خواهید داد. 
سخن پایانی

بازاریابی دیجیتال همیش��ه یک ش��غل رویایی نیست. 
مث��ل هر کار دیگ��ری، این ح��وزه نیز مش��کلات خاص 
خودش را دارد. اگر ش��ما بدون توجه به این چالش‎ها وارد 
میدان ش��وید، خیلی زود از کار بیکار شده و شانسی برای 
خودنمایی در بازار پیدا نخواهید کرد. هدف ما در این مقاله 
مرور برخی از مهمترین چالش‎های بازاریابی دیجیتال بود. 
حالا ش��ما از همه تله‎ها و مشکلات احتمالی در این مسیر 
اطلاع دارید. کافی است هر وقت سراغ دیجیتال مارکتینگ 
می‎روید، نکات این مقاله را گوشه ذهن‎تان داشته باشید تا 

هیچ‎کس در بازار به گرد پای‎تان هم نرسد.
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چالش‎های بازاریابی دیجیتال: 10 مشکل که باید شکست‎شان دهید!


