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آوار تورم
روی تولید مسکن

فرصت امروز: با وجود رش��د نسبتا پیوسته قیمت مسکن در شهر تهران، بازار مسکن از نظر حجم معاملات همچنان 
وضعیت نامساعدی دارد. هرچند تعداد معاملات مسکن در آبان ماه 1402 نسبت به مهرماه طبق آخرین گزارش بانک 
مرکزی، 14 درصد افزایش یافته و به 3 هزار و 600 واحد مسکونی رسیده است، اما این میزان نسبت به ماه مشابه سال 
گذشته بیش از 55 درصد کاهش داشته و همچنین نسبت به سال های اوج رونق بازار مسکن تهران، فاصله بسیار زیادی 
را نشان می دهد؛ کما اینکه میانگین تعداد معاملات مسکن شهر تهران در یک دهه قبل و بین سال های 1392 تا 1396 
حداقل 14 هزار معامله بوده است. همچنین میانگین قیمت هر متر خانه در پایتخت از مرز 75 میلیون گذشت و به رقم 
75 میلیون و 770 هزار تومان در آبان امسال رسید. اگرچه میانگین قیمت مسکن در آبان نسبت به مهرماه 0.4 درصد 
افت داشته اما قیمت ها در شهر تهران در سطح غیرمعقولی قرار دارد و فاصله دستمزد با خرید مسکن، شکاف عجیبی 
پیدا کرده است؛ به طوری که در مقابل قیمت 75 میلیون تومانی هر متر خانه در پایتخت، حداقل دستمزد برای کارگر 
بدون فرزند، 7 میلیون و 300 هزار تومان است. بازار مسکن به عنوان نمای عمومی صنعت ساختمان، پس از تنش ارزی 

دهه 90 هرگز نتوانست خود را بازیابی کند و متقاضیان یا با سودهای قابل توجه به عرش رسیدند یا با رشد...
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10 مقصد صادراتی ایران در 8 ماهه 1402

نگــــاه

ابتذالمشارکتعمومی
وخصوصی

سهیل آل رسول، عضو هیأت 
نمایندگان اتاق تهران

ب��ا  س��ازندگی  طلای��ی  دوره 
پول های نفتی به سرآمده، بودجه 
جاری هر س��ال نسبت به بودجه 
عمرانی رش��د چشمگیری داشته 
و حاص��ل ع��دم رعای��ت آمایش 
س��رزمین و بخش نگری در میان 
برخ��ی تصمیم س��ازان، 80 هزار 
پ��روژه نیمه تمام ملی و اس��تانی 
اس��ت. ایران امروز بیش از پیش 
نیازمند  زیرس��اخت ها  توسعه  به 
اس��ت و دولت سرمایه کافی برای 
به جریان انداختن این همه پروژه 
نیمه تم��ام و نیازهای جدید خود 
ندارد. در این می��ان، قراردادهای 
خصوصی  عموم��ی-  مش��ارکت 
ش��اید راه��کاری درس��ت برای 
چنی��ن نقصان��ی باش��د. از میان 
روش های مختل��ف اجرای پروژه، 
مشارکت های عمومی و خصوصی 
در اجرای پروژه ها با ظرفیت ارائه 
چندین الگوی ق��راردادی، دارای 
است که  سابقه ای چندین س��اله 
به وی��ژه بنا ب��ه دلای��ل مختلفی 
به کارگیری از آن توسعه می یابد. 
از جمله آنچه باعث می ش��ود اتکا 
به این روش در اجرا، بهره برداری 
و نگه��داری پی��ش از پیش مورد 
بودجه های  باش��د، کمبود  توجه 
عمران��ی دول��ت تح��ت عن��وان 
بودجه های تملک دارایی اس��ت.

در کش��ورمان مقررات اولیه و 
بازنگری های ب��ه روزی از مقررات 
مرجع این مشارکت های عمومی-

خصوص��ی تنظی��م ش��ده و در 
دسترس اس��ت؛ از جمله مصوبه 

 1394 ش��هریورماه   2
2شورای اقتصاد به استناد...
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8 صفحه - 5000 تومان
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فرصت امروز: یکی از مهمترین بخش های اقتصاد امروز 
به حوزه مالیه برمی گردد و تجربه مدیریت مالی در ایالات 
متحده آمریکا می تواند برای سیاس��تگذاران و کارشناسان 
کشورمان نیز واجد اهمیت باشد. در این زمینه، »بلومبرگ« 
در گزارش��ی به قلم »سیلا وریسی« و »لوکیا گیفتوپولو« 
کارشناسان ارشد امور مالی، به آینده صنعت 100 تریلیون 
دلاری مدیریت دارایی پرداخته و عملکرد س��رمایه گذاری 
و حاش��یه سود شرکت ها در پنج سال گذشته و همچنین 
روندها را در سراسر این صنعت بررسی کرده است تا نشان 
دهد که این ش��رکت های فعال در صنعت مدیریت دارایی 
چگونه بیش از هر زمان دیگری در معرض خطر هستند. به 
گزارش »بلومبرگ«، شرکت سرمایه گذاری آمریکایی »تی 
رو پرایس« از خروج 127 میلیارد دلار، آن هم فقط طی دو 
س��ال، انگشت به دهان مانده است. شرکت سرمایه گذاری 
آمریکایی »فرانکلین تمپلتون« تلاش می کند روند شکست 
تقریبا بی وقفه خود را معکوس کند. در آن سوی اقیانوس 
اطلس، رئیس شرکت خدمات مالی اسکاتلندی »ابردن« به 
نتیجه ای صریح رس��یده است: صرفا مدیریت سرمایه های 

مشترک دیگر برای یک کسب وکار کافی نیست.
در سراسر صنعت 100 تریلیون دلاری مدیریت دارایی، 
مدیران س��رمایه گذاری در دهه گذش��ته شاهد تغییراتی 
اساسی در اشتیاق سرمایه گذاران به راهبردهای ارزان تر و 
غیرفعال بوده اند. اکنون آنها حتی با چیزی وحش��تناک تر 
مواج��ه ش��ده اند: رون��د بی س��ابقه خی��ز بازاره��ا که از 
سرمایه گذاری های آنها پشتیبانی کرده و آسیب پذیری های 
مرگبار را پنهان کرده است، ممکن است مربوط به گذشته 
باشد. به گفته »گروه مشاوره بوستون«، حدود 90 درصد از 
درآمد اضافی ای را که مدیران سرمایه گذاری از سال 2006 
به دس��ت آورده اند، صرفا از بازارهای رو به رشد بوده است، 

نه از جذب پول مشتری جدید.
بیش از 600 میلی�ارد دلار پول نقد مش��تری از س��ال 
2018 از صندوق های س��رمایه گذاری در »تی رو پرایس« 
و »فرانکلی��ن تمپلت��ون« و »ابردن« و ش��رکت مدیریت 
س��رمایه گذاری بریتانیایی »جانوس هندرسون« و شرکت 
خدمات مالی آمریکایی »اینوس��کو« خارج شده است. این 
رقم بیش��تر از تمام پولی اس��ت که تحت نظارت »ابردن« 
اس��ت، یکی از بزرگ ترین شرکت های مدیریت دارایی در 
بریتانیا. این پنج ش��رکت را نماینده رده میانی این صنعت 

در نظر بگیرید.

دلایل مشکلات ش��رکت ها روشن است: سرمایه گذاران 
صندوق های سرمایه گذاری مشترک را به خاطر راهبردهای 
غیرفعال بس��یار ارزا ن ت��ر رها می کنند ک��ه عمدتا تحت 
مدیریت غول هایی چون ش��رکت خدمات مالی آمریکایی 
چندملیتی »بلکراک« و ش��رکت سرمایه گذاری آمریکایی 
»گروه ونگارد« و شرکت هلدینگ خدمات مالی آمریکایی 
»استیت استریت کورپوریشن« هستند که بر درآمد و سود 
ناخالص بازیگران کوچک تر صنعت مدیریت دارایی فش��ار 
وارد کرده ان��د، اما با تنش های ژئوپلیتیکی و نرخ های بهره 
بالاتر که وضعیت موجود را به بار آورده اند، حتی غول 9.1 
تریلیون دلاری »بلک راک« نیز بحران را احساس می کند. 
در سه ماهه منتهی به سپتامبر، مشتریان 13 میلیارد دلار 
خالص از صندوق های سرمایه گذاری بلندمدت این شرکت 
برداشت کرده اند که اولین خروج پول در این حجم از زمان 
شروع همه گیری در سال 2020 است. »لری فینک«، مدیر 
اجرایی »بلک راک« در ماه گذشته به تحلیلگران گفته بود: 
»تغییرات س��اختاری در الگوهای کس��ب وکار، فناوری و 
مهمتر از همه سیاست های پولی و مالی، دو سال گذشته را 
برای مدیریت دارایی به شیوه سنتی به شدت چالش برانگیز 

کرده است.«
»بلومبرگ« بیش از پنج سال جریان پول و کارمزدها و 
عملکرد س��رمایه گذاری و درآمد و حاشیه سود را در پنج 
ش��رکت و همچنین روندها را در سراسر صنعت تجزیه و 
تحلیل کرده تا نش��ان دهد که این ش��رکت های فعال در 
صنعت مدیریت دارایی چگونه بیش از هر زمان دیگری در 
معرض خطرند. پنج شرکت سهامی عام نماینده رده میانی 
مدیریت دارایی انتخاب شدند که اکنون با فشارهای زیادی 
مواجهند. سهام هر پنج شرکت به وضع موجود اشاره دارد. 
به جز شرکت »تی رو پرایس«، همه شرکت ها حداقل یک 
سوم ارزش خود را از ابتدای سال 2018 از دست داده اند.

علی رغم اینکه این شرکت ها امیدوارند مشتریان پس از 
دشوار شدن ش��رایط به س��هام و اوراق قرضه بازگردند - 
و هزینه آن را بپردازند - اما س��یر نزولی برگش��ت ناپذیر 
به نظر می رس��د. محصولات غیرفع��ال صرف نظر از اینکه 
بازارها بالا یا پایین شوند، چنان مورد توجه قرار گرفته اند 
که تا اواس��ط امسال، نیمی از کل دارایی های صندوق های 
سرمایه گذاری مشترک و صندوق های قابل معامله ایالات 
متحده را تش��کیل داده اند. به نظر می رسد اکنون دشمن 
جدیدی هس��ت که شرکت ها باید با آن مبارزه کنند: پول 

نقد، جایی که س��رمایه گذاران می خواهند پول خود را در 
حالی که نرخ های بهره بالا می مانند حفظ کنند. 

صن��دوق قابل معامل��ه )fund traded-change( یا 
»ETF« در بورس، گونه ای از صندوق های سرمایه گذاری 
مشترک است که امکان پیروی از بازده یک شاخص معین 
را فراهم می آورد و س��هام آنها همانند س��هام شرکت های 
عمومی در بورس و اوراق بهادار قابل معامله اس��ت. نس��ل 
قبلی مدیران اجرایی تلاش های فراوانی کردند که اوضاع را 
تغییر دهند: آنها کارمزدها را کاهش دادند )که نتیجه اش 
فقط درآمد کمتر ش��د(، به این امید که موقعیتی مطلوب 
برای شرکت خود ایجاد کنند و از ابزارهای مختلفی چون 
»ESG« اس��تفاده کردند )که در نهایت بیش��تر ش��بیه 

رقبای شان شدند(. هیچ یک از این راه حل ها افاقه نکرد.
»اس��تفان هوپس«، مدیرعامل شرکت س��رمایه گذاری 
آلمانی »دی دبلیواس«، بازوی مدیریت دارایی 900 میلیارد 
دلاری ش��رکت خدمات مالی و بانکداری آلمانی »دویچه 
بانک آگ« که سال گذشته این مسئولیت را برعهده گرفت 
می گوید: »طی 10 س��ال گذش��ته، بی��ش از 100 درصد 
افزایش درآمد ناش��ی از عملکرد بازار بوده اس��ت، آن هم  
فقط بازارهای در حال رش��د. ح��ال تصور کنید بازارهایی 
دارید که به س��متی می روند و ناگهان با یک دهه کاهش 

درآمد مواجه می شوید.«
ش��رکت »فرانکلین تمپلتون« از س��ال 2018 فقط دو 
چه��ارم ورودی خالص بلندمدت داش��ته اس��ت، حتی در 
بازارهای پویا. شرکت »ابردن« از زمانی که از طریق ادغام 
چند شرکت در س��ال 2017 ایجاد شد، یک سال جریان 
خالص ورودی نداشته اس��ت. ده ها میلیارد دلار از اواسط 
سال 2021 از صندوق های شرکت »تی رو پرایس« خارج 
ش��ده است و درآمد حاصل از کارمزد مدیریت صندوق آن 
بیش از 15 درصد کاهش یافته است و شرکت »اینوسکو« 
تقریبا هیچ رش��د درآمدی در س��ه س��ال گذشته نداشته 
اس��ت. در همین حال، دارایی ش��رکت »بلک راک« که در 
صنعت مدیریت دارایی در سراسر جهان دست بالا را دارد، 
تقریبا دو برابر هر پنج شرکت است و جریان خالص آن به 
صندوق های سرمایه گذاری بلندمدت از ابتدای سال 2018 

تا اواسط امسال بالغ بر 1.7 تریلیون دلار بوده است.
سخنگوی ش��رکت »جانوس هندرس��ون« که در سال 
1993 تأس��یس ش��د و با 17 میلیارد دلار دارایی سومین 
صن��دوق بزرگ ایالات متحده اس��ت، چالش ه��ا را تأیید 

می کند و می گوید که مدیران در اوایل س��ال گذشته سبد 
سرمایه را با هدف بهبود عملکرد تغییر دادند. به گفته وی، 
این شرکت در 12 ماه منتهی به شانزدهم اکتبر، عملکرد 
بهتری از شاخص های معیار داشته است. در سایر شرکت ها 
نیز وضع به همین منوال است. برای مثال، صندوق درآمد 
»فرانکلین تمپلتون« که 75 س��اله است، به گفته شرکت 
خدم��ات مالی آمریکای��ی »مورنینگ اس��تار«، حدود 69 
میلی��ارد دلار دارای��ی دارد، ولی در پنج س��ال حدود 19 
میلیارد دلار خروجی خالص داش��ته است. صندوق اوراق 
قرضه این شرکت با حدود 21 میلیارد دلار دارایی فقط از 
اول سال 2022 تاکنون بیش از 10 میلیارد دلار سهام نقد 
کرده اس��ت. صندوق رشد 27 میلیارد دلاری شرکت »تی 
رو پرایس« و صندوق رشد 50 میلیارد دلاری شرکت »بلو 
چیپ« از ابتدای س��ال 2022 میلیاردها دلار خروج پول و 

کاهش دارایی داشته اند.
ش��رکت های »اینوس��کو« و »فرانکلی��ن تمپلت��ون« از 
اظهارنظ��ر در این مورد خودداری کردن��د و اجازه ندادند 
مدیران عامل این ش��رکت ها مصاحبه کنند. شرکت »تی 
رو پرای��س« در بیانی��ه ای چالش ها را تأیی��د کرد و گفت 
ک��ه انتظار دارد جریان های پول به س��مت خرید س��هام 
و اوراق قرض��ه در آین��ده افزایش یابد و در تلاش اس��ت 
طی��ف گس��ترده تری از محصولات ارائه ده��د. مدیرعامل 
»ت��ی رو پرایس« از مصاحبه در این ب��اره خودداری کرد. 
ش��رکت »ابردن« تا حد زی��ادی از رقابت در صندوق های 
س��رمایه گذاری  بزرگ صرف نظر کرده اس��ت و در عوض 
تأکید را ب��ر راهبردهای بازارهای نوظهور و س��رمایه های 
کوچک گذاشته است. »استفان برد«، مدیر ارشد »ابردن«، 
این کس��ب وکار را به سه بخش تقسیم کرده است: کسب 
وکار صندوق سرمایه گذاری مش��ترک، واحد ثروت که به 
س��رمایه گذاران خ��رد خدمات می دهد، بن س��ازه ای برای 
مشاوران مالی برد، از مدیران سابق شرکت »سیتی گروپ« 
که دو س��ال پیش س��کان مدیریت »ابردن« را به دس�ت 
گرفت، می گوید: »وجوه قابل معامله در بورس این کس��ب 
وکار را تغییر داده است. هیچ بحثی نمی ماند: ماشین برنده 
شده است. شما به کسب وکارهایی نیاز دارید که فقط در 

مدیریت دارایی فعال مشغول نیستند.«
بازاره��ای خصوصی اکن��ون آخرین ناج��ی احتمالی 
بسیاری از شرکت های فعال در این حوزه هستند. تقریبا 
همه، از ش��رکت های کوچک گرفته تا بازارهای بورس و 

بنگاه های بزرگ عرضه س��هام و اوراق قرضه، اغلب برای 
اولی��ن بار در »طبقه دارایی« انباش��ته می ش��وند. طبقه 
دارایی )set classas( نشانگر گروهی از دارایی ها است 
)پول نقد و اوراق قرضه و س��هام و دارایی های مش��هود 
نظیر مس��تغلات( که رفتار و ویژگی  و قوانین و مقررات 
مش��ترک و مشابهی دارند. در یک س��ال و نیم گذشته، 
افزای��ش ادغام ه��ا و تملک ها در این فضا توس��ط چنین 
بازارها و بنگاه هایی از جمله فرانکلین انجام ش��ده است 
که مش��تاقند راهبردهای محبوب تری به مشتریان ارائه 
دهن��د. ادغام ها و تملک ها )A&M( معاملاتی هس��تند 
ک��ه در آنه��ا مالکیت ش��رکت ها و س��ایر س��ازمان های 
کس��ب وکاری یا واحدهای در حال کارش��ان منتقل یا 
ترکیب می ش��وند. ادغام ها و تملک ها به عنوان جنبه ای 
از مدیریت راهبردی، ش��رکت ها را قادر می س��ازند رشد 
کنن��د، کوچک ش��وند، ماهیت کس��ب وکار ی��ا جایگاه 

رقابتی شان را تغییر دهند.
»آماندا نلس��ون«، مشاور مدیر در یکی از مراکز مدیریت 
دارایی در مصاحبه ای گفته اس��ت: »من فکر می کنم این 
یک محرک بزرگ برای بسیاری از این شرکت هاست. آنها 
به وضعیت مالی خ��ود نگاه و به این فکر می کنند که چه 
چیزی ما را در چند س��ال آینده س��رپا نگه م��ی دارد.« از 
نظر بسیاری از مشاوران و مدیران صنعت مدیریت دارایی، 
ای��ن آخرین تلاش آنها برای ماندن در بازی ممکن اس��ت 
در کوتاه مدت باعث کاهش درآمدشان شود. محض نمونه، 
وقتی ش��رکت »ت��ی رو پرایس« تصمیم گرفت ش��رکت 
»مش��اوران اوک هیل« را به مبلغ 4.2 میلیارد دلار بخرد 
- که با هیاهوی فراوانی در سال 2021 اعلام شد - هزینه 
زیادی روی دست شرکت گذاشت و تا به حال تغییری در 

میزان ثروت و دارایی شرکت به وجود نیامده است.
هم��ه تغییراتی که در ده ها ش��رکت در رده هایی میانی 
صنعت مدیریت دارایی ایجاد می شود – ادغام ها و تملک ها 
و خرد کردن طبقات دارایی ها و کاهش هزینه ها - ممکن 
اس��ت چندان اثرگ��ذار نباش��د اما وضعیت محت��وم این 
ش��رکت ها را به تأخیر می اندازد. »مارکوس هابل«، رئیس 
بخش مدیریت دارایی ها در ش��رکت »بی��ن اند کمپانی« 
می گوید: »این مس��یری کند اما مطمئنا رو به سراشیبی 
است. سناریوی بسیاری از این بازیگران، این است که چند 
سالی زنده بمانند؛ در حالی که دارایی ها و درآمدهای شان 

تا زمان مرگ کاهش می یابد.«

در راس��تای اجرای طرح های ف��روش خودروهای داخلی 
)تولی��دی و مونتاژی( ب��ه ص��ورت آزاد از محل محصولات 
جدید یا ظرفیت های خالی موجود، برخی خودروس��ازان از 
طریق سامانه یکپارچه نوبت دهی خودروها، طبق جدیدترین 
اطلاعیه س��امانه یکپارچه، از صبح دوش��نبه )20 آذرماه( تا 
پایان روز چهارشنبه )22 آذرماه( هفت خودرو از محصولات 
پنج خودروس��از از جمله ایران خودرو برای مشتریان عرضه 
خواهد شد. به گزارش »ایس��نا«، حدودا دو هفته پیش بود 
ک��ه مدیر س��امانه یکپارچ��ه خودروها از آزادش��دن فروش 
انواع محصولات خودروس��ازان از مح��ل ظرفیت های خالی 
یا محصولات جدید خودروس��ازان در بستر سامانه یکپارچه 
خودروها خبر داد و تاکید کرد که دیگر فروش های مرحله ای 
)همچون دو مرحله اول فروش یکپارچه( نخواهیم داشت و با 

اجرایی شدن ایده معاون وزیر صمت و تغییر سازوکار سامانه 
یکپارچه خودروها، خودروها به مرور در سامانه عرضه خواهد 
شد و مشتریان دارای شرایط عمومی )دارا بودن گواهینامه، 
ع��دم پلاک انتظامی فعال به نام متقاضی، عدم خرید خودرو 
ط��ی 48 و 24 ماهه گذش��ته و...( می توانند بدون آنکه نیاز 
به تعریف حس��اب وکالتی و بلوکه کردن وجه 100 میلیون 
تومانی در حساب خود باشند؛ ثبت نام انجام دهند. با توجه به 
عرضه محصولات جدید یا ظرفیت های خالی ناشی از انصراف 
متقاضی��ان و افزایش تولید، در راس��تای اجرای تصمیمات 
کارگروه خودرویی ش��ورای رقابت و با هدف تسهیل شرایط 
برای کلیه متقاضیان خودرو، ظرفیت های قابل ارائه توس��ط 

خودروسازان از طریق سامانه یکپارچه عرضه خواهد شد.
ح��ال براس��اس جدیدترین اطلاعی��ه س��امانه یکپارچه 

خودروها، بناب��ر ظرفیت موجود ب��رای هفت محصول پنج 
شرکت خودروساز در قالب فروش فوق العاده، از روز گذشته 
)دوش��نبه( تا پایان روز چهارشنبه )22 آذرماه( متقاضیانی 
که تاکنون ثبت نامی در س��ایت س��امانه یکپارچه خودروها 
نداش��ته و همچنی��ن طی 48 ماه گذش��ته در دو ش��رکت  
بزرگ خودروس��از و طی 24 ماه گذشته از سایر شرکت های 
خودروس��از ثبت نام یا صدور فاکتوری نداشته اند، می توانند 
برای خرید یک محص��ول از هفت محصول زیر اقدام کنند: 
شرکت ایران خودرو )هایما 7X(، آرین پارس )لاماری ایما(، 
کرمان موتور )جک S3، جک J4 و KMC X5(، ایلیاموتور 

.)X35 ( و سانیارموتور )تیگاردY7 دایون(
طبق آنچه که مقرر ش��ده سایت س��امانه یکپارچه، دیگر 
همچون روال طرح های فروش خودرو قبلی، بس��ته نخواهد 

ش��د و این مدت زمان در نظر گرفته ش��ده ب��رای ثبت نام 
محصولات فوق، از جهت ظرفیت  در نظر گرفته ش��ده برای 
ای��ن دور عرضه خودروهاس��ت که مصرف کنن��دگان واقعی 
بتوانند ثبت نام خود را انجام دهند. گفتنی اس��ت طرح های 
عرضه ش��امل طرح عادی، طرح حمایت از خانواده و جوانی 
جمعیت )مادران حائز ش��رایط قانون حمای��ت از خانواده و 
جوانی جمعیت( و طرح جایگزینی خودروهای فرس��وده را 
شامل می شود. خودروهای فوق برای فروش در قالب فروش 
فوق العاده و با موعد تحویل حداکثر سه ماهه عرضه شده اند، 
اما دو دسته از متقاضیان دارای شرایط زیر می توانند نسبت 
به ثبت نام در فروش آزاد خودروها از طریق سامانه یکپارچه 

اقدام کنند:
1-برای همه متقاضیان مرحله اول و دوم سامانه یکپارچه 

ک��ه موعد زمانی تحویل خودرو آنه��ا پیش از این در فصول 
آتی یا س��ال 1403 تعیین شده است، امکان لغو سفارش و 
انتخاب خودرو از محصولات عرضه ش��ده جدید را خواهند 
داشت. البته متقاضیانی که در طرح های جایگزینی قبلی یا 
طرح عرضه خودروی وارداتی شرکت کرده اند امکان انتخاب 

خودرو را نخواهند داشت.
2-کلیه متقاضیانی که تاکنون در سامانه ثبت نام نداشته 
و دارای شرایط عمومی تعیین شده در ماده 4 دستورالعمل 
تنظیم بازار خودروی سواری توسط شورای رقابت )هر کدملی 
یک خودرو، حداقل سن 18 سال، دارا بودن گواهینامه، عدم 
پلاک انتظامی فعال به نام متقاضی، عدم خرید طی 48 ماهه 
گذش��ته از دو خودروساز و 24 ماهه خودروسازان خصوصی 

و...( هستند، امکان ثبت نام و انتخاب خودرو دارند.
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اشتباهاتبازاریابیB2B:درسهاییبرایکارآفرینان
بازاریابی B2B چند س��الی هست کلی طرفدار در سراس��ر دنیا پیدا کرده و کلی از کارآفرینان تمرکزشان را 
ب��ر روی این حوزه گذاش��ته اند. اولین اصلی که تقریبا همه کارآفرین��ان در این حوزه به آن اعتقاد دارند، تفاوت 
بازاریابی B2B با بقیه الگوهای رایج است. اینجا نه تنها سر و کار بازاریاب ها با مشتریان عادی نیست، بلکه پای 
بقیه کارآفرینان و برندهای ریز و درشت در میان است؛ چراکه الگوهای کسب و کار B2B در واقع با سایر برندها 
به عنوان خریدار س��ر و کار دارد. ماجرا جالب ش��د، نه؟ این روزها که تب جام جهانی حسابی داغ است، خیلی 
وقت ها آدم تیم هایی را می بیند که علی رغم ترکیبی پر از ستاره های ارزشمند با یکی دو تا اشتباه بچه گانه از دور 
رقابت ها حذف می شوند. این پدیده در دنیای بازاریابی B2B نیز به وفور یافت می شود. به همین خاطر اگر شما 

دوست دارید وارد این حوزه شوید، باید از همان اول کار شش دانگ حواس تان را جمع کنید؛ چراکه مدیران...



فرصت امروز: با وجود رش��د نسبتا پیوسته قیمت مسکن در شهر تهران، 
بازار مسکن از نظر حجم معاملات همچنان وضعیت نامساعدی دارد. هرچند 
تعداد معاملات مس��کن در آبان ماه 1402 نس��بت به مهرماه طبق آخرین 
گ��زارش بان��ک مرکزی، 14 درصد افزایش یافته و ب��ه 3 هزار و 600 واحد 
مسکونی رسیده است، اما این میزان نسبت به ماه مشابه سال گذشته بیش 
از 55 درصد کاهش داش��ته و همچنین نس��بت به سال های اوج رونق بازار 
مس��کن تهران، فاصله بسیار زیادی را نش��ان می دهد؛ کما اینکه میانگین 
تعداد معاملات مسکن شهر تهران در یک دهه قبل و بین سال های 1392 
تا 1396 حداقل 14 هزار معامله بوده اس��ت. همچنین میانگین قیمت هر 
متر خانه در پایتخت از مرز 75 میلیون گذشت و به رقم 75 میلیون و 770 
هزار تومان در آبان امس��ال رس��ید. اگرچه میانگین قیمت مسکن در آبان 
نسبت به مهرماه 0.4 درصد افت داشته اما قیمت ها در شهر تهران در سطح 
غیرمعقولی قرار دارد و فاصله دستمزد با خرید مسکن، شکاف عجیبی پیدا 
کرده اس��ت؛ به طوری که در مقابل قیمت 75 میلیون تومانی هر متر خانه 
در پایتخت، حداقل دستمزد برای کارگر بدون فرزند، 7 میلیون و 300 هزار 
تومان اس��ت. بازار مسکن به عنوان نمای عمومی صنعت ساختمان، پس از 
تنش ارزی دهه 90 هرگز نتوانس��ت خ��ود را بازیابی کند و متقاضیان یا با 
سودهای قابل توجه به عرش رسیدند یا با رشد تصاعدی شکاف میان قیمت 
مسکن و قدرت خرید، هرچه بیشتر از رویای خانه دار شدن فاصله گرفتند. 
بررس��ی آمارهای حوزه مس��کن از ابتدای دهه 90 تاکنون و تطبیق آنها با 
قدرت خرید جامعه و هزینه های س��اخت و ساز نشان می دهد که متقاضی 
مصرفی مسکن در این دهه، بدترین شرایط را تجربه کرده و نه تنها به تدریج 
از بازار خرید مسکن اخراج شده بلکه در بازار اجاره نیز آماج حملات تورمی 

قرار گرفته و ناچارا به مناطق پایین تر و یا حاشیه شهرها رانده شده است.
سقوطآزادتولیدمسکن

در ابتدای دهه 90، قیمت مس��کن در ش��هر تهران، 1.8 میلیون تومان 
ب��ه ازای ه��ر مترمربع بود، اما این رقم در آبان م��اه 1402 به 75 میلیون 
تومان رسیده است. این رشد تصاعدی قیمت مسکن در کمتر از 12 سال، 
اتفاقی است که اگر تورم سنگین یک دهه گذشته را از سر نگذرانده بودیم، 
اصلا برای مان باورپذیر نبود. در سال 1390، یک متقاضی مصرفی مسکن 
می توانس��ت با 30 درصد درآمد 28 س��اله خود به قیمت روز، یک واحد 
آپارتمان 75 متری در مناطق متوسط شهر خریداری کند، اما با قیمت های 
امروز همین شخص با کل درآمد 28 ساله خود نیز نخواهد توانست همان 
آپارتمان را بخرد. این اتفاق گرچه شهروندان را از رویای خانه دار شدن دور 
و دورتر کرده، اما همزمان محدودتر ش��دن بازار و ریزش متقاضیان بالقوه 
صنعت ساختمان را به دنبال داشته و مقیاس فعالیت های ساختمانی را به 
همین میزان کم کرده است. در ابتدای سال 90، متوسط تعداد معاملات 
مسکن شهر تهران 20 هزار معامله در ماه بود؛ درحالی که در آبان امسال 
حجم معاملات مسکن تهران 3 هزار معامله بوده است. این اتفاق در حوزه 

س��اخت مسکن نیز تکرار شده است، به طوری که در ابتدای دهه 1390، 
تعداد واحدهای مس��کونی تولیدش��ده در ش��هر تهران از 210 هزار واحد 
گذش��ته بود و در کل کش��ور حدود 765 هزار واحد مسکونی تولید شد، 
اما در سال 1401 به گواه آمارها، میزان برنامه ریزی برای تولید واحدهای 
مس��کونی در پروانه های ساختمانی شهر تهران فقط 43 هزار واحد بوده و 

کل تولید مسکن شهری کشور نیز از 417 هزار واحد فراتر نرفته است.
س��قوط 80 درصدی تولید مسکن ش��هر تهران و افول 45 درصد تولید 
مسکن شهری در کشور، اتفاقی است که در طول بیش از یک دهه گذشته 
در صنعت ساختمان رخ داده و تبعات آن تا سال های سال می تواند دامنگیر 
بازار و جامعه باشد؛ تا جایی که حتی نهضت ملی مسکن و برنامه ریزی برای 
تولید 4 میلیون واحد مسکونی در چهار سال هم نتوانسته است روال تولید 
مسکن را به حالت قبل برگرداند. به گزارش »آینده نگر«، مقایسه وضعیت 
تولید و روند قیمت مس��کن در بازار تهران نشان می دهد که در یک دهه 
اخیر هرچه تولید مس��کن تضعیف شده، در عوض شتاب رشد قیمت آن 
افزایش یافته اس��ت؛ به طوری که هم اکنون نس��بت به میانگین دهه 90، 
ش��اهد جهش 4 هزار درصدی قیمت مسکن و کاهش 79 درصدی تولید 

مسکن هستیم.
آوارمسکندربازاراجاره

یک روی دیگر تحولات بازار مس��کن، سرریز تورم سنگین به بازار اجاره 
بوده اس��ت؛ به گونه ای که نسبت درآمد به ارزش واحد مسکونی )R/P( از 
محدوده 11 در س��ال 90 به ارقام باورنکردنی و متورم در محدوده 40 در 
تابستان 1402 رسیده است؛ درحالی که در طول این دوره، مستأجران هر 
سال وزن بیشتری از سبد هزینه ای خود را به هزینه تأمین مسکن داده اند 
و طبق آمارهای شهردار تهران، سهم اجاره از سبد هزینه مستأجران تهران 
به 65 درصد رس��یده اس��ت. البته این تمام ماجرا نیس��ت. بررسی نسبت 
قیمت به درآمد در بازار اجاره تهران نش��ان می دهد که نسبت معقول این 
شاخص در بلندمدت در محدود 15 تا 18 بوده است. در این ارقام، حاشیه 
سود اجاره داری در مقایسه با قیمت مسکن و سرمایه موجر، رقم معقولی 
اس��ت، اما در ارقام بالاتر به تدریج درآمد حاصل از اجاره با سرمایه اسمی 
موجر در واحد مسکونی هیچ مناسبتی ندارد و همین مسئله بازار را ترغیب 
می کن��د که قیمت اجاره را ب��ه صورت متوالی و تا جای��ی که توان مالی 
مستأجر اجازه می دهد، افزایش دهد. به همین دلیل در یکی دو سال اخیر 
با وجود س��قف افزایش 25 درصدی اجاره از سوی دولت، میانگین قیمت 
اجاره در آمارهای رس��می نزدیک به 50 درصد و در کف بازار و آمارهای 

غیررسمی تا 65 درصد رشد کرده است.
در حقیقت، در اقتصاد متورم ایران، بسیاری از روابط در بازارها تخریب 
ش��ده و ابرچالش هایی به وجود آمده که اغل��ب بازیگران بازار و صنعت را 
متض��رر می کند. در بازار مس��کن، تورم افسارگس��یخته به توجیهی برای 
جهش های مکرر قیمت مس��کن تبدیل ش��ده و همزمان این مسئله روی 

رش��د تورم، اثر مضاعف گذاش��ته اس��ت. در کنار این اتفاق، هزینه تولید 
مسکن به واسطه تخلیه تورم اقتصاد در بازار نهاده ها و به ویژه زمین، دچار 
جهش های متوالی شده و قدرت سرمایه در گردش سازندگان را نیز نابود 
کرده است. در این وضعیت، تولید صنعت ساختمان به فراخور رشد هزینه 
تولید و کاهش قدرت س��رمایه در گردش افت کرده و در آن سوی ماجرا، 
متقاضی��ان بالقوه این صنعت نیز به دلیل از دس��ت دادن قدرت خرید، از 
بازار حذف شده اند، در نتیجه تولید محصول نهایی )مسکن( در پایان این 
چرخه شدیدا کاهش یافته و این دوباره ابتدای ماجرایی است که به رشد 
تورم، رشد هزینه تولید، کاهش قدرت سرمایه در گردش و ناتوان تر شدن 

متقاضیان منجر می شود.
حبابویرانگرقیمتزمین

براساس اطلاعات سازمان نظام مهندسی، نرخ های تعدیل شده سازمان 
برنام��ه و بودجه و همچنین برآوردهای فع��الان بخش خصوصی صنعت 
ساختمان، هزینه س��اخت هر مترمربع زیربنای مسکونی معمولی از 8 تا 
15 میلیون تومان اس��ت، اما قیمت فروش مس��کن نوساز در بازار تهران، 
مراکز استان ها و کلانشهرها که تقاضای مکفی برای تولید انبوه ساختمان 
و مس��کن وجود دارد، تفاوت بسیار فاحش و چندین برابری با این هزینه 
س��اخت دارد که بخش عمده آن ناشی از قیمت سرسام آور زمین و بخش 
کمت��ر آن ناش��ی از هزینه های مکرر عوارض و... اس��ت. از آنجا که زمین، 
نهاده اصلی تولید مسکن و ساختمان است و به جز پروژه های مشارکتی، 
در بسیاری موارد سازندگان باید هزینه تأمین آن را متقبل شوند، نجومی 
ش��دن قیمت زمین مس��تقیما به معنای زمینگیر ش��دن فعالان صنعت 
ساختمان، حداقل در مراکز دارای تقاضای موثر برای محصول ساختمانی 
است؛ چراکه آنها اگر در میانه دهه 90 با 100 میلیارد تومان می توانستند 
یک پروژه متوس��ط را اجرا کنند، در ش��رایط موجود باید با چند برابر این 
رقم فقط زمین موردنیاز را بخرند و خواب س��نگین سرمایه را نیز تا پایان 
دوره س��اخت متحمل شوند تا پس از آن به واسطه فعالیت ساختمانی به 
بازده معقول و مورد انتظار خود دست یابند. سازندگان به تجربه دریافته اند 
که نگهداری محصول تولیدی خود برای مدت زمان بیشتر، نه تنها بسیاری 
از ریس��ک های ساخت و س��از را از بین می برد، بلکه بازدهی آن از فروش 
محصول و تکرار تولید نیز بالاتر اس��ت. این رفتار که نتیجه حباب ویرانگر 
قیمت زمین است، تولیدکنندگان را به سمت کاهش داوطلبانه تولید سوق 
داده؛ در حالی که اگر سیاستگذاران برای راه اندازی اجاره داری حرفه ای یا 
تولید مسکن مدون با مشارکت بخش خصوصی برای مقاصد خاص نظیر 
تأمین مس��کن موردنیاز خانه اولی ها در متن شهر تدابیری می اندیشیدند، 
فعالان صنعت س��اختمان بدون نیاز به صرف هزینه س��نگین برای خرید 
زمین، تولید خود را افزایش می دادند و از این مسیر هم توجیه سفته بازی و 
گرانفروشی زمین از بین می رفت و هم حباب قیمت مسکن به تدریج خالی 

می شد و بازار اجاره از ترکش های مکرر تورم در امان می ماند.

تولیدمسکندرسایهتورمافسارگسیختهافتکردهوقیمتهابهارقامغیرمعقولیرسیدهاست

آوار تورم روی تولید مسکن

بازگش��ایی سامانه خودروهای وارداتی در هفته آینده صورت می گیرد و 
این در حالی است که قرار بود این سامانه برای فروش هفت خودرو از روز 
گذشته بازگشایی شود. »مهدی ضیغمی«، رئیس سازمان توسعه تجارت 
درباره علت تاخیر در گشایش سامانه خودروهای وارداتی گفت: مشکلات 
زیرساخت باعث شده تا روند ثبت نامی های جدید خودروهای وارداتی به 
هفته آینده موکول ش��ود. بنابراین متقاضیانی که قبلا در سامانه یکپارچه 
خودروه��ای وارداتی ثبت نام نکرده اند اما متقاضی خرید خودروی وارداتی 
هستند، می توانند با آغاز عرضه جدید در سامانه نسبت به انتخاب خودرو 

و واریز وجه اقدام کنند.
در همین زمینه، وزیر صنعت، معدن و تجارت نیز با بیان اینکه آیین نامه 
واردات خودروه��ای کارک��رده در دولت تصویب ش��ده و هیأت دولت هم 
بای��د آن را ابلاغ کند، گف��ت: در حوزه واردات خ��ودرو برنامه ریزی انجام 
ش��ده و نگرانی از اینکه هیچ بخش��ی از اقتصاد دچار آس��یب شود، وجود 
ندارد. »عباس علی آبادی« روز گذشته در حاشیه مراسم پنجاهمین سالگرد 
تاسیس صندوق ضمانت صادرات ایران در جمع خبرنگاران، از ادامه واردات 
خودرو تا رفع ناترازی تولید خبر داد و با بیان اینکه مشکلی در تامین ارز 
خودرو نیس��ت، گفت: ت��ا زمان رفع ناترازی های تولی��د، واردات خودرو را 
مناس��ب می دانیم. او همچنین درباره صندوق ضمانت صادرات نیز گفت: 
ب��ا توجه به حجم و ظرفیت اقتصاد کش��ور باید ظرفیت صندوق ضمانت 
صادرات چند برابر شود. در گام اول سرمایه صندوق باید بیش از 2میلیارد 

دلار و در آینده بیش از این رقم باشد.
وزیر صنعت، معدن و تجارت با بیان اینکه آیین نامه واردات خودروهای 
کارکرده در دولت تصویب ش��ده و هی��أت دولت هم باید آن را ابلاغ کند، 
اف��زود: در حوزه واردات خودرو برنامه ریزی انجام ش��ده و نگرانی از اینکه 
هیچ بخشی از اقتصاد دچار آسیب شود، وجود ندارد. به گزارش »ایسنا«، 
وی ب��ا بیان اینکه یکی از اهداف صنعت، اس��تفاده از روش های متداول و 

غیرمتداول برای تامین امنیت تجارت اس��ت، در پاس��خ به سوالی درباره 
اختلال در س��امانه جامع تجارت، گفت: این جنس مش��کلات فنی مرتب 

پیش می آید و حل می شود.
»علی آبادی« درباره واردات خودروهای دس��ت دوم نیز گفت: آیین نامه 
واردات خودروهای دس��ت دوم در دولت مصوب ش��ده و هیأت دولت هم 
باید آن را ابلاغ کند و ابلاغ کننده وزارت صمت نیس��ت. این مقام مسئول 
در پاس��خ به سوال دیگری درباره چالش های تامین ارز واردات خودرو نیز 
گفت: ارز در تجارت و فعالیت اقتصادی ابزاری اس��ت که بین ساختارهای 
اقتص��ادی مختلف کارکرد دارد و روی هم��ه چیز هم اثر دارد. در موضوع 
تامین ارز، نگرانی دولت این اس��ت که یک اقدام نسنجیده، اقتصاد کشور 
دچار تاثیر و معیش��ت م��ردم با تغییر نرخ ارز دچار خطر ش��ود. بنابراین 
دول��ت با احتیاط عمل می کند، اما به گفت��ه وی، در حوزه واردات خودرو 
برنامه ریزی انجام شده و نگرانی از اینکه هیچ بخشی از اقتصاد دچار آسیب 
شود وجود ندارد. همچنین ارز همه مواردی که در مورد خودرو برقی اعلام 

شده، تامین شده است.
وزیر صنعت، معدن و تجارت با بیان اینکه واردات در حوزه خودرو برای 
رفع ناترازی انجام می ش��ود، تصریح کرد: ابعاد ناترازی در حوزه خودرو با 
سایر کالاها متفاوت است. در برخی کالاها مانند گندم، داشتن یک کیفیت 
قابل قبول کافی اس��ت. اما در مورد خودرو تنوع رنگ، مدل، تکنولوژی و 
... وج��ود دارد که همه می توانند ناترازی ایجاد کنند. تا زمانی که ناترازی 
در این حوزه ها وجود داشته باشد، واردات را مناسب می دانیم و برای رفع 
ناترازی ها برنامه ریزی می کنیم. همچنین س��عی می کنیم با وضع تعرفه، 

رقابت سودمند و مناسبی که به نفع ظرفیت ملی باشد ایجاد کنیم.
او همچنین از هدف گذاری افزایش 10 برابری سرمایه صندوق ضمانت 
ص��ادرات خبر داد و با اش��اره ب��ه اینکه در حال برنامه ری��زی برای اتصال 
ش��رکت های دانش بنیان به ش��رکت های بزرگ هستیم، گفت که سرمایه 

فعلی صندوق ضمانت صادرات کافی نیس��ت و هدف گذاری شده است که 
این سرمایه با افزایش 10 برابری به 2میلیارد دلار برسد.

او ب��ا تاکید ب��ر اینکه بازار ج��ذاب تولید به دنب��ال دارد، ادامه داد: 
نظارت و رقابت کنترل گر اس��ت که با از میان برداشتن انحصارات بازار 
در رقاب��ت کامل قرار می گیرد و ش��رایط قابل توجه می ش��ود. تولید، 
دانش بنیان و صادرات محور، س��ه شعاری است که در دستور کار قرار 
دارد. تج��ارت و صنعت در کنار یکدیگر فضای��ی برای رونق اقتصادی 
ب��ه وجود می آورند که با توجه به تحولات کنونی نیاز توس��عه تجارت 

کشور است.
»علی آبادی« با بیان اینکه از دیگر نکات مهم در توسعه صادرات، اتصال 
ش��رکت های بزرگ و کوچک به یکدیگر اس��ت، گفت: اکنون با برگزاری 
رویدادهای ماهانه، ش��رکت های صنعتی کوچک را به ش��رکت های بزرگ 
پیوند می دهیم و به زودی نیز رقم قابل توجهی قرارداد برای حل مس��ائل 
روز کش��ور امضا خواهد ش��د. به گفت��ه این مقام مس��ئول، در دهه های 
گذشته سرانجام فعالیت های سرمایه های انسانی در دانشگاه های کشور با 
توانمندی های بس��یار، خلق محصول برای ای��ران نبود، اما با پیگیری های 
انجام ش��ده همکاری هایی طراحی شده تا سود سرمایه های انسانی به نفع 

کشور باشد که با پیوستن این افراد به شرکت های بزرگ ممکن می شود.
وزی��ر صنعت، معدن و تجارت با بیان اینکه صندوق ضمانت وس��یله ای 
برای تامین امنیت تجارت است، تصریح کرد: پیش از این امنیت به معنای 
حفاظ��ت فیزیکی بود و صن��دوق ضمانت صادرات می تواند با مش��ارکت 
امنیت مالی ایجاد کند. به گفته وی، برقراری ارتباط با کشورهای هدف از 
س��وی صندوق ضمانت صادرات، راهی برای توسعه تجارت است. با فراهم 
کردن ش��رایط در زمینه کاهش تعرفه ها، پیدا کردن مس��یرهای برخلاف 
محدودیت ه��ای تجاری و اس��تفاده از مزایای صن��دوق ضمانت صادرات 

می توان توسعه تجارت را رقم زد.

وزیرصمتازتامینارزوارداتخودروهایبرقیخبرداد

ادامهوارداتخودروتارفعناترازیتولید

یادداشت

ابتذالمشارکتعمومیوخصوصی

سهیل آل رسول، عضو هیأت نمایندگان اتاق تهران

دوره طلایی س��ازندگی با پول های نفتی به س��رآمده، بودجه جاری هر سال نسبت 
به بودجه عمرانی رش��د چش��مگیری داش��ته و حاصل عدم رعایت آمایش سرزمین و 
بخش نگری در میان برخی تصمیم سازان، 80 هزار پروژه نیمه تمام ملی و استانی است. 
ایران امروز بیش از پیش به توسعه زیرساخت ها نیازمند است و دولت سرمایه کافی برای 
ب��ه جریان انداختن این همه پروژه نیمه تمام و نیازهای جدید خود ندارد. در این میان، 
قراردادهای مش��ارکت عمومی- خصوصی ش��اید راهکاری درست برای چنین نقصانی 
باش��د. از میان روش های مختلف اجرای پروژه، مش��ارکت های عمومی و خصوصی در 
اجرای پروژه ها با ظرفیت ارائه چندین الگوی قراردادی، دارای س��ابقه ای چندین س��اله 
اس��ت که به ویژه بنا به دلایل مختلفی به کارگیری از آن توسعه می یابد. از جمله آنچه 
باعث می شود اتکا به این روش در اجرا، بهره برداری و نگهداری پیش از پیش مورد توجه 

باشد، کمبود بودجه های عمرانی دولت تحت عنوان بودجه های تملک دارایی است.
در کشورمان مقررات اولیه و بازنگری های به روزی از مقررات مرجع این مشارکت های 
عمومی-خصوصی تنظیم شده و در دسترس است؛ از جمله مصوبه 2 شهریورماه 1394 
ش��ورای اقتصاد به استناد ماده )27( قانون الحاقی، برخی از مواد قانون تنظیم بخشی 
از مقررات مالی دولت مصوب س��ال 1393 مجلس که دس��تورالعمل شرایط واگذاری 
طرح های تملک دارایی های سرمایه ای جدید، نیمه تمام، تکمیل شده و آماده بهره برداری 
به بخش دولتی را شرح می دهد و همچنین اصلاحیه این دستورالعمل در 18 خردادماه 
1395 ش��ورای اقتصاد که بر کلیات و روش پیاده سازی قانونی این مشارکت ها تمرکز 
دارد. تا اینجای کار، ایرادی متوجه چیزی نیست و یک راه حل استاندارد و جهانی دارای 
سوابق متعدد و راهنماهای مثبت و مستند نزد نهادهای معتبر بین المللی در دسترس 
اس��ت که این فرصت را به دول��ت می دهد تا پروژه های زیرس��اختی خود را به بخش 
خصوصی برای مدتی محدود یا نامحدود واگذار نماید. بدون شک توسعه به کارگیری از 
مشارکت بخش خصوصی در سرمایه گذاری، راهبری، ساخت، بهره برداری و نگهداری در 
پروژه های بزرگ زیرساختی کشور در حوزه های آب، شهری، انرژی، راه آهن و ... اولا به 
توسعه خدمات مورد نیاز مردم و تسریع در بهره برداری از آن کمک شایانی خواهد کرد. 
ثانیا دولت را در راستای اهداف مهم خود از جمله خصوصی سازی و حذف تلقی عمومی 
از دولت تحت عنوان کارفرمای بزرگ یاری خواهد کرد. در عین حال در ش��رایطی که 
روند پروژه های عمرانی کش��ور رو به افول است، اس��تفاده از هر روش فعال سازی این 
صنعت می تواند س��رمایه های انسانی عظیم و دانش سرشار مهندسان جوان و باتجربه 
کشور را درگیر فعالیت های پردامنه و موثری کند، اما شوربختانه در واقعیت امر، شاهد 

ابتذال در این به کارگیری هستیم.
پ��رده اول انح��راف یا ابتذال این مفهوم، نوع نگاه به این رویکرد ذاتا س��ازنده اس��ت، 
»آنچه در فصل دوم لایحه ماده 21 تا 55 موارد اصلاحی دولت در برنامه هفتم منعکس 
است عملا نحوه مشارکت و واگذاری پروژه های دولتی با تملک دارایی های دولت و نحوه 
واگذاری و فروش آن و به عبارتی، بسترس��ازی در جهت مولدس��ازی دارایی ها و اموال« 
دولت است که به نوعی به کسری بودجه های سنواتی دولت اشاره دارد تا فواید بهره برداری 
از یک طرح زیرس��اختی در ابعاد ملی یا اس��تانی که در خدمت مردم قرار گیرد. چنین 
نوع نگاهی نه تنها فواید اساس��ی مشارکت عمومی- خصوصی را کمرنگ و بی اثر می کند 
که در نوع خود فقدان محتوا در برنامه را به رخ کش��یده و س��طح آن را به یک بیلان- 
هزینه-درآمدی صرف تنزل می دهد. ش��اید یک��ی از مهمترین نگرانی های دغدغه مندان 
ایران در پس این س��وءتعبیر، اگر نگوییم سوء اس��تفاده، نهفته است که نکند با مشارکت 
عموم��ی- خصوصی طرح ه��ای بکر یا نیمه تمامی به هم��راه دارایی های حاکمیتی آن با 
الگوی مولدسازی، خاطره ای تلخ تر از خصوصی سازی های مسئله دار قدیمی برجا گذارند.

ام��ا پرده دوم در تعریف واژه دولت و نهاد عمومی و خصوصی و غیرخصوصی نهفته 
اس��ت؛ موضوعی که در تنوع کم نظیر آن، کشورمان ش��اید از رکوردداران باشد. انتظار 
چنین است که طرفین مشارکت نهادی از بخش عمومی اعم از دولت یا شهرداری ها و 
یا دو قوه دیگر حاکمیت باشند. بازار سرمایه اعم از بانک ها و دیگر انواع آن، تامین کننده 
مالی اصلی و بخشی اجرایی یا دارای بخشی از سرمایه طرف دوم یک قرارداد استاندارد 
مش��ارکت عمومی- خصوصی باش��د، اما چنانکه در قانون بودجه 1397 ذکر ش��ده به 
جای بخش خصوصی قید بخش غیرعمومی یا غیردولتی و جالب تر اینکه تنها نهادهای 
نظامی، امنیتی، بنیادی، آستان های مقدس مختلف و... در این حوزه طرف نهاد عمومی 
قرار گیرد که در تعداد کثیری از پروژه ها، بانک ها مستقیما با ورود به بنگاه داری عملا 
دسترس��ی بخش خصوصی به مش��ارکت های مطلوب با نهادهای عمومی را به حداقل 
ممکن می رسانند؛ آنچنان که رتبه ایران براساس آمار سال 2019 در حوزه رقابت پذیری 
جهانی از منظر بازار کار، 140 و از منظر نظام مالی، رتبه 123 بوده اس��ت. به عبارت 
بهتر، عدم اعتماد ذاتی حکمرانی به سرمایه گذاری بخش خصوصی و برخی سوابق تلخ 
مشارکت ها در چنین شرایطی بین هر دو طرف، ظرفیت های مهمی را مغفول کرده و 
عملا بخش هایی با مأموریت های ذاتی متفاوت را جایگزین بخش خصوصی حقیقی در 

این مناسبات نموده است.
اما پرده آخر این قصه پرغصه، س��رمایه گذارگریزیِ سیس��تم ها و ساختارهای اداری 
ماس��ت؛ جایی ک��ه در ارجاع کار به س��رمایه گذاران در پروژه های مش��ارکت عمومی 
خصوصی، فقدان قانون و س��ردرگمی عجیب ش��ش س��اله لایحه مش��ارکت عمومی 
خصوصی در س��الن های تودرتوی کمیسیون ها و کارگروه های مختلف دولت، سازمان 
برنامه، مرکز پژوهش ها و مجلس بلاتکلیف مانده اس��ت. در جایی چنان با سرمایه گذار 
بخش خصوصی برخورد می ش��ود و کمپین های ضدفس��اد ش��کل می گیرد که گویی 
مش��ارکت عمومی خصوصی تاراج خزانه ملی است و در جایی دیگر، ارجاع پروژه های 
چندده هزارمیلیاردی مش��ارکتی به برخی نهادهای غیرخصوصی با تش��ریفاتی در حد 

مکاتبه دو نامه چندخطی انجام می شود.
این حقیقت و تعریف که طرف مشارکت خصوصی در یک قرارداد PPP می بایست 
دارای اعتبار لازم برای جذب منابع مالی لازم از بازار سرمایه باشد و در عین حال باید 
دارای اهلیت و تخصص در موضوع مربوطه باشد، زمینه آن نیست که از حقوق برابری 
با طرف دوم برخوردار نباش��د اتفاقا که اگر در هر فرآیندی دولت از طرف خصوصی به 
دنبال اخذ تعهد و تضامین است ارائه تضامین متقابل حداقل حق وی خواهد بود. چه 
بس��یار پروژه های آب و فاضلاب با خرید تضمینی که طرف دس��تگاه اجرایی در ایفای 
تعهد خرید خود کوتاهی کرده و چه بس��یار سرمایه گذاران آزادراهی که از افزایش های 

ناکافی، دیرهنگام و دستوری نرخ عوارض خود گله مند هستند.
آنچه مسلم است غالبا کمبود بودجه دولتی به عنوان دلیل اصلی برای انتخاب گزینه 
PPP برای یک پروژه بیان می ش��ود. در حالی که ممکن اس��ت کمبود بودجه دولتی، 
دلیل اصلی این انتخاب نباشد؛ چراکه بهای پروژه های PPP بیشتر خواهد بود. معمولا 
بهای پول قرض کردن برای بخش خصوصی از بخش عمومی بیشتر است و هزینه های 
بالاتری برای مدیریت سیستم های قراردادی PPP دیده می شود. هزینه های تراکنش 
 PPP می توانند قابل توجه باش��ند. همچنین ممکن است پروژه های PPP پروژه های
تعداد زیادی از مس��ئولیت های مشهود و غیرمشهود را بر دوش دولت تحمیل کنند. با 
این تعریف نمی توان از خیر چنین راهبرد مثبتی به راحتی گذش��ت و بدترین خیانت 
به توسعه زیرساختی کشور، سوء برداشت آگاهانه از این مفهوم کاربردی به نفع مقاصد 
سیاسی یا گذرای نامرتبطی است که به صورت تکنیکی سیاسی یا غیرفنی، مشکلات و 
معضلات دولتی را به دولت بعدی جابه جا کند و در اثنای آن ضمن به ابتذال کشیدن 
مفهوم مشارکت عمومی خصوصی، بخشی از دارایی های ملی را نیز به جریان های فاقد 
اعتبار مالی لازم یا فاقد اهلیت واگذار نماید؛ چراکه یک پروژه نمی تواند به عنوان یک 
پروژه PPP اجراشده در نظر گرفته شود؛ مگر آنکه بازدهی، اجرا، بهره برداری، تحویل 
و مدیریت به روشنی بهبود یابد و دسترسی به فناوری پیشرفته بتواند این هزینه های 
اضافی اشاره شده را خنثی کند. بسیاری از کشورها، ارزش پول را به عنوان معیار اصلی 

قضاوت منافع یک گزینه PPP برای یک پروژه به حساب آورده اند.
PPPها برای دولت ها به عنوان یک رویکرد کاهش دهنده بودجه برای توس��عه های 
زیرس��اختی جذاب ش��ده اند؛ چراکه »می توانند منابع خدمات زیرساختی مورد نیاز را 
افزایش دهند«، »ممکن اس��ت نیاز به هیچ هزینه نقدی فوری نداش��ته باشند«، »بار 
س��نگین هزینه های طراح��ی و س��اخت را از دوش دولت برمی دارند«، »بس��یاری از 
ریس��ک های پروژه را به بخش خصوصی می س��پارند« و »طراحی پروژه، نوع فناوری، 
س��اخت، بهره ب��رداری و تحویل خدمات بهتر را تضمین می کنن��د«. با این حال، عدم 
رعایت قواعد و استانداردهای این رویکرد بدون داشتن راهنما و قانون لازم قطعا راهگشا 
نخواهد بود. از این روست که قویا باید معتقد باشیم به جای جانمایی ناقص این مفهوم 
در برنامه هفتم باید به ثمر نشستن لایحه مشارکت عمومی خصوصی به ویژه با مشارکت 
تشکل های مرتبط اقتصادی فعال بخش خصوصی را مورد نظر داشته باشیم که در غیر 

این صورت حاصل آن، خدشه بیشتر به منافع و سرمایه های ملی خواهد بود.
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فرصت امروز: دولت برای رفع ناترازی صندوق های بازنشستگی از افزایش 
س��ن بازنشستگی در برنامه هفتم توسعه خبر داده و هرچند این موضوع، 
واکنش ها و انتقادات زیادی را به دنبال داش��ته است، اما به نظر نمی رسد 
که در حل بحران چندان کارس��از باشد. کارشناسان می گویند برای بهبود 
وضعیت صندوق های بازنشس��تگی، این اتفاق به تنهایی کافی نیس��ت و 
به اصلاحات همزمان و گس��ترده تری از جمله بهبود مدیریت صندوق ها، 
افزای��ش نرخ حق بیمه، کاهش نرخ تعلق پذیری و... نیاز اس��ت. در همین 
زمینه، پژوهشگر مرکز مطالعات خاورمیانه دانشگاه براندایز بر این باور است 
که افزایش س��ن بازنشس��تگی، اثر چندانی در حل بح��ران ندارد و بدون 
رشد اقتصادي، افزایش سن بازنشستگي صرفا یک شوخي ناکارآمد است. 
»هادی کحال زاده«، پژوهشگر مرکز مطالعات خاورمیانه دانشگاه براندایز و 
کارشناس سابق سازمان تامین اجتماعی در نشست »بررسی بحران نظام 
بازنشستگی و پیامدهای آن بر توسعه ایران« گفت: اینکه نظام بازنشستگی 
اکنون دچار »بحران« اس��ت یا »فروپاشی« یا »ابرچالش«، بسته به دامنه 
اثرات آن در جامعه است. مسئله اصلی صندوق های بازنشستگی، ناپایداری 
آنهاس��ت؛ یعنی دخل و خرج آنها با هم سازگار نیست. ممکن است گفته 
ش��ود دولت با چاپ پول می توان��د کار صندوق ها را راه بیندازد، اما چنین 
اقدامی می تواند تبعات زیادی برای کشور داشته باشد و این موضوع می تواند 
آینده کشور را گروگان بگیرد. من در صحبت هایم اولا در مورد چیستی این 
مشکل توضیحاتی ارائه خواهم داد و ثانیا راه حل های پیشنهادی برای این 
موضوع را که اتفاقا در برنامه هفتم توس��عه هم به آن پرداخته شده است 
و روزهای اخیر در مجلس شورای اسلامی هم مورد بحث و گفت وگو قرار 

گرفت، بررسی خواهم کرد.
او در تبیین این ابرچالش اقتصاد ایران توضیح داد: مهمترین اعتراضات 
از حیث تعداد در س��ال های اخیر، اعتراضات بازنشستگان بوده )از 1384 
ت��ا 1400، حدود 540 تجمع( و این هنوز روز خوش ماس��ت. اکنون 17 
صن��دوق داری��م که تقریبا همه آنها ورشکس��ته هس��تند؛ به جز صندوق 
آتیه س��ازان )متعلق به بخش خصوصی( که آن هم اگرچه الان وضع بدی 
ندارد، اما در آینده به مشکل خواهد خورد. بحث بنده هم ناظر به سازمان 
تأمین اجتماعی، تأمین اجتماعی نیروهای مس��لح، صندوق بازنشستگی 
کش��وری و فولاد )دول��ت پول آن را می دهد( اس��ت و به بقیه صندوق ها 
نمی پردازم. از س��ال 1381 تاکنون حتی اگر تورم زدایی کنیم، کمک های 
دولت به صندوق های بازنشس��تگی دولتی 100 برابر ش��ده اس��ت. دولت 
اکنون به سازمان تأمین اجتماعی بین 600 تا 700 همت بدهکاری دارد 
)س��ازمان تأمین اجتماعی حدود 25 درصد کسری دارد(؛ توجه کنیم که 

بودجه سال 1402، 2000 همت است!
»کح��ال زاده« در ادامه افزود: اما تا س��ال 1415 بی��ن 16 هزار تا 240 
هزار همت کس��ری خواهد داشت. در سال 1415 حتی اگر دولت نخواهد 
تمام بدهی سازمان تأمین اجتماعی را بدهد و فقط بخواهد یارانه و حقوق 
بازنشستگی را پرداخت کند )درمان را در نظر نگیریم(، 80 درصد بودجه 
کش��ور را باید به بازنشسته ها بدهد و این یعنی یک کسری بودجه خیلی 
بزرگ. اکنون 15 درصد بودجه مربوط به بازنشس��ته ها است. 310 همت 
را به دو س��ه تا صندوق اختصاص داده اس��ت. این رق��م )310 همت( را 
اگ��ر بخواهی��م بدانیم چقدر مهم اس��ت، باید بدانیم امس��ال حدود 350 

همت نیاز داش��تیم برای تعمیر و نگهداری زیرس��اخت های حمل و نقل 
کش��ور. ب��ه هر حال، بخش عم��ده ای از ناترازی بودجه کش��ور مربوط به 
پرداخت های بازنشستگان است. به گفته این استاد دانشگاه، طبق تعریف 
صندوق بین المللی پول، دولت ایران ورشکس��ته اس��ت )بالای 35 درصد 
بده��ی دارد(، اما حت��ی اگر این تعریف را هم نادی��ده بگیریم، باید توجه 
داشته باشیم که همین الان برای تسویه حساب سازمان تأمین اجتماعی 
و سازمان بازنشستگی کشوری، 11 هزار همت نیاز است. اگر تمام شستا، 
پتروشیمی ها و شرکت های دولتی را بفروشند و طلب خود را هم از دولت 
بگیرند، می ش��ود 1500 همت. س��ازمان بازنشس��تگی کش��وری هم اگر 
دارایی ها و س��اختمان های خود را بفروشد، می شود 1000 همت. بنابراین 

اکنون حدودا چهار برابر دارایی خود تعهد دارند.
این پژوهشگر مرکز مطالعات خاورمیانه دانشگاه براندایز، به وجه دیگر ماجرا 
اش��اره کرد و گفت: تمام اینهایی که گفته ش��د، در صورتی بود که کشور ما 
هنوز پیر نشده است. الان 7 درصد جمعیت کشور، سالمند است، اما تا سال 
2050 جمعیت س��المند کشور به 25 درصد می رسد. در حال حاضر نسبت 
جمعیتی که به بیمه پول می دهد در مقابل جمعیتی که از بیمه پول می گیرد، 
چهار برابر است، اما بعدها این نسبت به خاطر تغییرات جمعیتی تغییر خواهد 
کرد. الان 40 درصد بازنشس��ته ها سن ش��ان بالای 60 سال است، اما تا سال 
1415 این جمعیت بیشتر می شود و بالطبع هزینه های آنها هم بالاتر می رود. 
همچنی��ن یکی دیگر از مش��کلات، پرداخت حقوق بازماندگی اس��ت؛ یعنی 
س��ازمان تامین اجتماعی بعد از مرگ فرد ش��اید تا 30 س��ال به بازماندگان 
حقوق می دهد. افزون بر این، در برخی دولت ها بر گروه های حقوق بگیر تأمین 

اجتماعی هم اضافه شد و جمعیت معاف شدگان افزایش یافت.
»کحال زاده«، طراحی اشتباه صندوق، تغییرات جمعیتی، شکل مدیریت، 
فساد که سبب شده شستا تبدیل به حیاط خلوت شود، بازنشستگی های 
پیش از موعد و... را همگی جزو علل این مش��کل دانست، اما خاطرنشان 
کرد که دلایل اصلی این مشکل، دو تاست: طراحی اشتباه صندوق و بحران 
تولید و توزیع ثروت ملی. او در مورد س��اختار اشتباه صندوق ها گفت: من 
محاس��به کردم که یک کارمند یا کارگر از س��ال 1366 تا 1395 با توجه 
به حقوق ماهیانه و قیمت س��که، بین 100 تا 117 س��که به صندوق های 
بازنشس��تگی داده اس��ت و ب��ه عبارتی، در 30 س��ال حدود 100 س��که 
سرمایه گذاری کرده است. سکه را هم مبنای سرمایه گذاری قرار دادم، چون 
بهترین سرمایه گذاری در ایران، طلا و سکه است و طبق محاسبات نسبت 
به مسکن و بورس برتری دارد. حال اگر قرار باشد بیمه بعد از بازنشستگیِ 
کارمند یا کارگر به مدت 30 سال، هر دو ماه یک سکه به او پرداخت کند 
)این مقدار حقوق با توجه به قیمت فعلی سکه، زیر خط فقر است!(، باید 
180 سکه به کارمند یا کارگر بدهد. بنابراین این صندوق ها بین 20 تا 50 
درصد کسری ذاتی دارند و نیاز به اصلاحات بنیادین آنها داریم. همچنین 
س��همی هم که دولت به عنوان کارفرما به صندوق ها می دهد، حدود 14 
درصد اس��ت که نس��بت به کش��ورهای دیگر رقم بالایی است، اما باز هم 

حقوق مناسبی برای بازنشسته محسوب نمی شود.
این پژوهشگر سیاستگذاری اجتماعی در تبیین راهکارهای پیشنهادی 
برای این بحران توضیح داد: افزایش س��ن بازنشس��تگی، حذف پرداخت 
حق��وق بازماندگی، کم ش��دن معافیت ها، عدم تغیی��ر حداقل پرداختی 

برمبنای خط فقر و کاهش تعداد روزهای پرداختی در حقوقِ ماهانه از 30 
روز به 20 روز، همه و همه راهکارهایی است که پیشنهاد شده و در برنامه 
هفتم توسعه هم دیده شده است و من هم بحث در مورد این راهکارها را 
که روی کاهش هزینه تمرکز دارد، منتفی نمی بینم، اما براساس محاسبات 
انجام شده توسط موسساتی مانند مکنزی، این راهکارها تأثیر زیادی ندارد 

و شاید در حدود 3 الی 4 درصد وضعیت را بهبود ببخشد.
او راهکار اساس��ی رفع این مش��کل را به رس��میت شناختن این بحران 
و ایج��اد گفت وگوی ملی برای حل آن دانس��ت و اف��زود: لازمه اصلاحات 
بنیادین س��اختار صندوق های بازنشس��تگی، تفکیک نگاه بیمه ای و نگاه 
حمایتی است. وظیفه سازمان تامین اجتماعی، کار حمایتی نیست. حقوق 
بازماندگان، ربطی به سازمان تامین اجتماعی ندارد؛ پرداخت حقوق مطابق 
خط فقر، وظیفه س��ازمان تامین اجتماعی نیس��ت. حمایت و تأمین یک 
زندگی حداقلی در حد خط فقر، وظیفه دولت اس��ت و نه بیمه ها. اگر هم 
کس��ی بخواهد زندگی فراتر از خط فقر داشته باش��د باید خودش برود و 
س��رمایه گذاری کند و زمینه این س��رمایه گذاری را دولت باید فراهم کند. 
بنابراین باید نظام بیمه چندلایه تشکیل شود. »آقای ستاری فر« در زمان 
تصدی سازمان مدیریت و برنامه ریزی برای تدوین قانون جامع رفاه تلاش 
کرد. به هر حال باید ساختار پرداختی بیمه ها تغییر کند و وظیفه حمایت 
به دولت محول شود. لازمه این تحول، ایجاد یک نظام اطلاعاتی قوی است 
و همچنین نیاز به یک نظام مالیاتی فردیِ قوی دارد تا مشخص شود چه 
کسی باید بیمه پایه بگیرد و چه کسی باید بیمه درمان بگیرد و افراد چقدر 

و چگونه باید مالیات بدهند تا در نهایت حمایت اجتماعی داشته باشند.
»کحال زاده« در مورد بحران تولید ثروت ملی هم گفت: کش��ور از سال 
1386 وارد یک دوره خشکسالی در رشد اقتصادی شده است. ثروت ملی 
ما زیاد نش��ده، نرخ س��رمایه گذاری در کشور هم منفی است. اگر ثروت ما 
زیاد می شد و به تبع آن، اشتغال هم زیاد می شد )حدود 11 میلیون شغل 
جدید( و این نیروی کار به صندوق های بازنشستگی از جمله سازمان تامین 
اجتماع��ی پول می دادن��د، امروز با آن خطراتی که در مورد س��ال 1415 
پیش بینی کردیم، مواجه نبودیم. برای حل معضلی که به آن اش��اره شد، 
باید 18 سال رشد اقتصادی 10 درصد داشته باشیم؛ یعنی رشد اقتصادی 
غیرنفتی کشور بالای 7 درصد باشد تا موتور اقتصاد روشن شود و الا باید 
ب��ه چاپ پ��ول رو بیاوریم و این یعنی تورم و ت��ورم، مالیات فقرای جامعه 
اس��ت. با دس��ت خالی نمی توان با این بحران فزاینده و روبه رو ش��د؛ باید 
عزم جدی برای تغییرات داش��ت و الا افزایش سن بازنشستگی صرفا یک 
ش��وخی ناکارآمد است. کارشناس سابق سازمان تامین اجتماعی در پایان 
صحبت هایش افزود: متأسفانه نظام کارشناسی کشور هم برای تحلیل این 
بحران ضعیف اس��ت و افراد توانمند برای تحلیل جدی آن کم هس��تند. 
کیفیت نهاد دولت به توان تحلیلی، توان اجرایی و مش��روعیت سیاس��ی 
وابسته است و این کیفیت در دهه های 70 و 80 با زمان فعلی قابل مقایسه 
نیس��ت. افزون بر این، ب��رای حل بحران تولید و توزیع ثروت کش��ور که 
بزرگ ترین مس��ئله کشور اس��ت، نیاز به اصلاحات ساختار سیاسی است؛ 
باید دستگاه قضایی مستقل داشت، باید حق مالکیت خصوصی را محترم 
ش��مرد، باید رابطه دولت و ملت اصلاح شود و باید سیاست خارجی بهتر 

شود.

بدونرشداقتصادي،افزایشسنبازنشستگيصرفایكشوخيناکارآمداست

واکاوی ناترازی صندوق های بازنشستگی

بانک مرکزی به ادعای تامین کس��ری ارز ترجیحی از محل خرید ارز با 
نرخ بالاتر واکنش نشان داد و اعلام کرد ادعای تامین کسری ارز حمایتی 
از مح��ل خری��د ارز با نرخ بالات��ر و افزایش پایه پول��ی از این محل کاملا 
دروغ است و ادعای مطرح شده توسط مرکز پژوهش های مجلس و برخی 
رسانه ها مبنی بر تامین کسری ارز ترجیحی با نرخی بالاتر به شدت تکذیب 
می ش��ود. اطمینان می دهیم که تاکنون حتی یک دلار هم با نرخ بالاتر از 

نرخ ترجیحی برای تأمین منابع ارز موردنیاز خریداری نشده است.
طبق اعلام بانک مرکزی، برخی رسانه ها روز شنبه 18 آذرماه و به نقل از 
گزارش مرکز پژوهش های مجلس شورای اسلامی در گزارش های همچون 
»رفاه سوزی با ارز دولتی« و نظایر آن مطالبی را در ارتباط با تعدیل فروض 
لایحه بودجه س��ال 1403 مطرح کرده و ضمن بیان ابهاماتی درخصوص 
نح��وه تامین ارز ترجیحی )هر دلار معادل 285 هزار ریال( در هفت ماهه 
سال جاری، شائبه ای را درخصوص آثار پولی این اقدام مطرح کرده است. 
در گزارش مرکز پژوهش های مجلس و رسانه های منتشردهنده مزبور، به 
غلط چنین عنوان ش��ده که کس��ری منابع بر مصارف ارزی ترجیحی در 
هفت ماه ابتدای امس��ال معادل 4.5 میلیارد دلار بوده و بانک مرکزی این 
کس��ری را از مرک��ز مبادله ایران و با نرخ 40 ه��زار تومان خریداری کرده 
که این موض��وع واجد افزایش پایه پولی به میزان 60 هزار میلیارد تومان 
بوده است!؟ علاوه بر این، حتی برخی روزنامه های اقتصادی، سوار بر موج 
رس��انه ای جاری کشور و با طرح موضوعی نامربوط، سیاست ارز ترجیحی 
جهت واردات کالاهای اساسی و دارو را به فساد مطرح در پرونده ارز چای 

پیوند زده و این سیاست را به بروز رانت و فساد مزبور معرفی کرده اند!؟

بانک مرکزی در ارتباط با موضوع کسری منابع ارز ترجیحی )285 هزار 
ریالی( و آثار پولی آن تاکید می کند که اولا، محاس��به کس��ری منابع ارز 
ترجیحی بر مبنای تفاوت مبلغ تأمین ارز کالاهای مشمول ارز ترجیحی و 
سهم دولت از وصولی ناشی از صادرات نفت خام، میعانات گازی و خالص 
صادرات گاز طبیعی، گمراه کننده و مبالغه آمیز است. زیرا فرآیند تأمین ارز 
تا پرداخت ارز به ذی نفع امری زمانبر بوده و مبلغ قابل توجهی از تأمین ارز 
اعلامی اساسا منجر به پرداخت ارز به ذی نفع خارجی و فروش قطعی ارز 
نمی ش��ود. علاوه بر این، هر ساله مبلغ قابل توجهی از ارزهای تأمین شده 

عودت و مجدد برای تأمین ارز جدید مورد استفاده قرار می گیرد.
ثانیا، بانک مرکزی همواره براس��اس منابع ارزی در دس��ترس نسبت به 
مدیری��ت منابع و مصارف ارزی خ��ود اقدام می کند و ای��ن بانک خود را 
صرفا مکلف به تأمین ارز ترجیحی در س��قف منابع ارزی آن می داند. لذا 
ضرورتی ن��دارد که برای تأمین ارز موردنیاز خود مطابق پیش فرض مرکز 
پژوهش های مجلس و برخی رسانه ها، در گام نخست اقدام به خرید ارز با 
نرخی فراتر از نرخ فروش )در اینجا نرخ ترجیحی( کند و در ادامه آن را به 

کالاهای مشمول این نوع ارز اختصاص دهد.
 ثالثا، لازم است کسری یا مازاد منابع بر مصارف ارزی را برای دوره های 
س��الانه ارزیاب��ی کرد و از تعمی��م نتایج دوره های چندماهه به کل س��ال 
اجتناب کرد؛ به عبارت دیگر این امکان برای بانک مرکزی فراهم است تا 
در طول سال و براساس برآوردهای خود از جریان درآمدهای ارزی دولت، 
نسبت به تامین کسری احتمالی اقدام و در ادامه پس از وصول درآمدهای 
ارزی دولت نس��بت به تس��ویه آن اقدام کند. بررسی اجزای پایه پولی هم 

که به صورت پیوسته منتشر می ش��ود نشانگر عدم واقعیت ادعای مطرح 
ش��ده است. از این رو، ادعای مطرح شده مرکز پژوهش های مجلس مبنی 
بر تامین کسری ارز حمایتی یا ترجیحی از محل خرید ارز با نرخ بالاتر و 
افزایش پایه پولی از این محل کاملا دروغ بوده و به شدت تکذیب می شود. 
بانک مرکزی اطمینان می دهد که تاکنون حتی یک دلار هم با نرخ بالاتر از 

نرخ ترجیحی برای تأمین منابع ارز موردنیاز خریداری نشده است.
در بخش دیگری از گزارش تلاش گردیده تا فساد مطرح شده در فرآیند 
تامین ارز واردات چای توس��ط یکی از ش��رکت های واردکننده به نرخ ارز 
ترجیحی منتس��ب شود؛ این در حالی است که روال غیرمعمول تامین ارز 
چ��ای در دوره ای اتفاق افتاده که واردات این کالا مش��مول ارز ترجیحی 
نبوده یا اساسا موضوع تخصیص ارز ترجیحی برای واردات چای در دستور 
کار نیست. در انتها لازم به اشاره است که برخی بدون اینکه از روال تجارت 
خارجی کشور و نحوه تخصیص و تامین ارز و نیز تحولات ارقام پولی مطلع 
باشند، صرفا در راستای تخریب مجموعه سیاست های تثبیت اقتصادی که 
از انتهای سال گذشته آغاز شده و آثار مثبت خود را به شکل آرامش بخشی 
به بازار ارز و سایر دارایی ها آشکار ساخته، قلم می زنند. یکی از اهداف مهم 
سیاست تثبیت، تامین کالاهای اساسی موردنیاز خانوارها به نرخ ترجیحی 
بوده و تحولات بازار این کالاها نیز حاکی از موفقیت این سیاس��ت در این 
زمینه بوده اس��ت. قاعدتا، سیاست مذکور سیاس��تی کوتاه مدت بوده و با 
توجه به مجموعه ش��رایط اقتصادی کش��ور، وضعیت معیشتی خانوارها و 
متناس��ب با سهمی که در ایجاد ثبات در اقتصاد کشور داشته، قابل تداوم 

و یا اصلاح خواهد بود.

واکنشبانكمرکزیبهگزارشمرکزپژوهشها

تامینکسریارزترجیحیازمحلخریدارزبانرخبالاتردروغاست

اخبــــــار

درپیریزش12دلاریاونسطلا
قیمتسکهوطلاپایینآمد

قیم��ت انواع س��که و طلا به دنب��ال ری��زش 12 دلاری اونس جهانی طلا 
کاهش یافت. در جریان دادوس��تدهای روز دوشنبه در بازار تهران و براساس 
نرخ اعلامی اتحادیه صنف فروش��ندگان و سازندگان طلا، جواهر، نقره و سکه 
تهران، هر قطعه سکه بهار آزادی طرح جدید با رقم 29 میلیون و 100 هزار 
تومان به فروش رسید که در مقایسه با روز یکشنبه، 150 هزار تومان کاهش 
قیمت داش��ت. س��که بهار آزادی طرح قدیم نیز در مقایسه با روز قبل بدون 
تغییر قیمت در همان رقم 25 میلیون و 800 هزار تومان داد و س��تد ش��د. 
نیم س��که 15 میلیون و 250 هزار تومان، ربع س��که 10 میلیون و 250 هزار 
تومان و سکه گرمی نیز با نرخ 5 میلیون و 700 هزار تومان معامله شد. قیمت 
نیم سکه و ربع سکه نسبت به روز قبل هر کدام 100 هزار تومان کاهش قیمت 
داشتند. هر گرم طلای 18 عیار در بازار طلای تهران نیز با قیمت 2 میلیون و 
443 هزار و 600 تومان داد و ستد شد. بهای هر انُس طلا در بازارهای جهانی 
هم یک هزار و 994 دلار اعلام شد که در مقایسه با روز قبل، کاهش 12 دلاری 
را نشان می دهد. همچنین قیمت هر اسکناس دلار آمریکا در معاملات مرکز 
مبادله ارز و طلای ایران در مقایسه با 24 ساعت گذشته 102 تومان و نرخ هر 
اسکناس یورو 112 تومان افزایش یافت. در معاملات روز دوشنبه مرکز مبادله 
ارز و ط��لای ایران، هر اس��کناس دلار آمریکا به 42 هزار و 615 تومان و نرخ 
حواله دلار نیز به 38 هزار و 741 تومان رسید که در مقایسه با روز یکشنبه به 
ترتیب 102 تومان و 92 تومان افزایش داشت. هر اسکناس یورو نیز با افزایش 
112 تومان��ی در مرکز مبادله ارز و طلای ایران ب��ه 45 هزار و 885 تومان و 
نرخ حواله یورو نیز با افزایش 103 تومانی به 41 هزار و 714 تومان رس��ید. 
همچنین اسکناس درهم امارات 11 هزار و 603 تومان ارزش گذاری شد و نرخ 

حواله درهم نیز به 10 هزار و 549 تومان رسید.

در7ماههابتدایامسالرقمخورد
رشد42درصدیعملکردشاپرک

ب��ا توج��ه ب��ه داده های بان��ک مرک��زی از ش��بکه الکترونیک��ی پرداخت 
کارت)شاپرک(، می توان دریافت که ارزش معاملات انجام شده در هفت ماهه 
ابتدای 1402 بیش��تر از سرعت افزایش قیمت ها رش��د کرده است. شاپرک 
یکی از درگاه های امن پرداخت الکترونیک تحت نظر بانک مرکزی اس��ت که 
خریده��ای اینترنتی، موبایل و دس��تگاه پوز به وس��یله آن صورت می پذیرد. 
براساس آمارهای منتشرشده، کل تعداد معاملات انجام شده در سامانه شاپرک 
ط��ی هفت ماه ابتدای 1402 ح��دود 28 میلیون و 784 ه��زار معامله ثبت 
ش��ده است. مشاهده می شود در مقایسه با هفت ماهه ابتدای سال 1401 که 
تقریبا 25 میلیون و 518 هزار معامله در سامانه شاپرک به ثبت رسیده بود، 
تعداد معاملات در س��ال جاری حدود 12 درصد رشد داشته است. همچنین 
بررس��ی های مربوط به مبالغ معامله ش��ده در این س��امانه نیز حاکی از رشد 
41.9 درص��دی حجم معاملات در هفت ماهه س��ال ج��اری در قیاس با بازه 
مش��ابه در سال گذشته اس��ت. به همین ترتیب، کل معاملات در این مقطع 
زمانی در س��ال جاری حدود 6 هزار و 705 همت به ثبت رس��یده که تقریبا 
هزار و 980 همت نسبت به هفت ماهه 1401 افزایش داشته است. با توجه به 
اینکه تورم نقطه به نقطه در مهرماه حدود 39.2 درصد به ثبت رسیده است، 
بنابراین می توان ادعا کرد که بخش زیادی از افزایش ارزش تراکنش ها در اثر 
رشد سطوح قیمت ها رقم خورده است، اما با توجه به بیشتر بودن سرعت رشد 
ارزش معاملات از سطوح قیمت ها، شاید بتوان نتیجه گرفت که ارزش حقیقی 
تراکنش ها نیز افزایش یافته است. همچنین مبلغ سرانه هر یک از معاملات از 
ابتدای سال تا انتهای مهرماه 1402 به طور میانگین حدود 233 هزار تومان 
تخمین زده می شود. این درحالی است که سرانه هر یک از تراکنش های انجام 
ش��ده در بازه زمانی مشابه سال گذشته حدود 185 هزار تومان بوده است. به 
عبارت دیگر، مبلغ سرانه هر تراکنش در مقایسه با سال گذشته 25.8 درصد 

بیشتر شده است.

وزیراقتصادابرازامیدواریکرد
شناسایی8میلیونمودیمالیاتی

وزیر اقتصاد با بیان اینکه بودجه باید ناشی از درآمدهای پایدار باشد، گفت 
با توجه  به شفافیت اطلاعات اقتصادی و افزایش مؤدیان جدید و جلوگیری از 
فرارهای مالیاتی تلاش داریم درآمدهای پایداری در بودجه داش��ته باشیم. به 
گزارش »ایسنا«، لایحه بودجه سال 1403 در حالی از سوی دولت به مجلس 
تقدیم شد که در آن سهم درآمدهای مالیاتی تقریبا دو برابر سهم درآمدهای 
حاصل از فروش نفت و گاز از س��وی دولت در نظر گرفته ش��ده بود. »داوود 
منظور«، رئیس س��ازمان برنامه و بودجه درباره درآمدهای نفتی بودجه گفته 
بود: در بودجه یک کسری پنهان داریم و یک کسری آشکار، در لایحه بودجه 
1403 سعی کردیم به هیچ وجه کسری پنهان در اعداد نداشته باشیم و اعداد 
براس��اس مولفه های واقعی برآورد ش��وند. در درآمد ص��ادرات نفت که میزان 
صادرات، نرخ ارز و میزان قیمت نفت در آن بیان ش��ده، قیمت نفت 71 دلار 
پیش بینی شده است و این عدد، قابل دفاع در بازار جهانی انرژی است. میزان 
صادرات نیز عددی است که وزارت نفت تعهد کرده می تواند صادر کند و شبکه 
صادرات آن نیز فراهم اس��ت. او همچنین با تاکید بر اینکه دولت به هیچ وجه 
دنبال سختگیری مالیاتی و فشار جدید مالیاتی به مردم، کسبه و حقوق بگیران 
نیست، گفته بود: یکی از منابع ما در اخذ مالیات، گسترش تور مالیاتی برای 
فراریان مالیاتی است که این آرزوی کشور است تا عدالت مالیاتی محقق شود.
در این راس��تا »سیداحس��ان خاندوزی«، وزیر اقتصاد در حاش��یه جلس��ه 
کمیس��یون تلفیق لایحه بودجه س��ال 1403، توضیحاتی درباره درآمدهای 
بودجه ارائه کرد و گفت: حدود 70 درصد از درآمدهای عمومی دولت به  غیر از 
تبصره 14 مبتنی بر زیرمجموعه وزارت اقتصاد و امور دارایی است، درآمدهای 
ناش��ی از واگذاری س��هام، درآمدهای ناش��ی از واگذاری ام��وال غیرمنقول و 
مولدس��ازی، درآمدهای خزانه ناشی از انتش��ار اوراق و درآمدهای گمرکی و 
مالیاتی مجموعا 70 درصد از بودجه عمومی دولت را در س��ال آینده به خود 

اختصاص داده است.
وی با بیان اینکه در این جلس��ه درباره فروض پیش بینی پذیری درآمدهای 
مالیاتی و گمرکی و سایر درآمدها توضیحاتی به نمایندگان ارائه شد، بیان کرد: 
تلاش ما این بوده که این لایحه، لایحه ای واقع گرا باشد و ارقامی که تحقق پذیر 

نیست و موجب کسری بودجه در میانسالی می شود، در آن درج نشود.
وزی��ر اقتص��اد با بیان اینکه بودجه باید ناش��ی از درآمدهای پایدار باش��د، 
گفت: با توجه به ش��فافیت اطلاعات اقتصادی و س��امانه هایی که وجود دارد و 
همچنین میزان افزایش مؤدیان جدید و جلوگیری از فرارهای مالیاتی تلاش 
داریم درآمدهای پایداری در بودجه داش��ته باشیم. »خاندوزی« با بیان اینکه 
امیدواریم بیش از 8 میلیون مودی مالیاتی در سال جدید داشته باشیم، گفت: 
امیدواریم بدون فش��ار بیش��تر بر کارمندان و کارگران و اقشار ضعیف جامعه 
بتوانیم در زمینه درآمدهای پایدار و مقاوم ش��دن اقتص��اد ایران گام موثری 
برداریم. وی درباره انتقاد نمایندگان به لایحه بودجه سال 1403، گفت: ما به 
شکل بسیار جدی معتقدیم که لایحه بودجه سال 1403 در مقایسه با لایحه 
بودجه سال 1402 واقع گرایانه تر است و اتفاقا درآمدهای نفتی در این لایحه 
واقعی تر دیده ش��ده است. ما به جای عدد 85 دلار به ازای هر بشکه صادرات 
نفت که در قانون س��ال 1402 مدنظر بود و در عمل هم به آن اندازه محقق 

نشد، عدد واقع بینانه تر و کمتری را در این بخش پیش بینی کرده ایم.
وزیر اقتصاد با اشاره به موضوع درآمدهای ناشی از فروش اموال غیرمنقول 
دولتی، گفت: ما امس��ال 108 همت در قان��ون بودجه 1402 برای این اموال 
منابع دیده بودیم، لذا روش��ن بود که این میزان جهش فوق العاده به آن حد 
محقق نخواهد ش��د، بنابراین ما برای این درآمدها در س��ال آینده درآمدهای 
واقع گرایانه تری را پیش بینی کرده ایم. همچنین کس��ری تراز عملیاتی بودجه 
س��ال 1403 نیز عدد پایین تری نسبت به سال 1402 است. بنابراین مجموع 
این موارد حاکی از این اس��ت که ما به لحاظ مالی، س��ال بهتری را به جهت 
تحقق پذیری واقعی و انحراف عملکرد و یا عدم تحقق درآمدهای دولت، شاهد 

خواهیم بود.

3اقتصاد امروز سه شنبهwww.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
21 آذر 1402

شماره 2377



بلومبرگمعرفیکرد
ثروتمندترینخانوادههای2023

»بلومب��رگ« فهرس��ت ثروتمندترین خانواده های جهان در س��ال 
2023 را منتش��ر کرد که نشان می دهد چگونه توزیع ثروت جهانی با 
ثروت های نفتی تغییر شکل می دهند. براساس رتبه بندی »بلومبرگ«، 
خانواده ش��یخ محمد بن زاید آل نهیان، رئیس جمهور امارات که برای 
اولین بار به این فهرس��ت پیوس��تند، به عنوان ثروتمندترین سلس��له 
در جه��ان ظاهر ش��دند. امارت خانگی آنان در ابوظبی، جایی اس��ت 
ک��ه بیش��ترین ذخایر نفت ام��ارات در آن یافت می ش��ود. ثروت این 
خاندان 305 میلیارد دلار تخمین زده ش��ده اس��ت. دومین خانواده 
ثروتمند، خانواده والتون، مستقر در ایالات  متحده، صاحب بزرگ ترین 
خرده فروش��ی جهان از نظر درآمد، والمارت هس��تند. ثروت تخمینی 
آنان 259 میلیارد دلار است. در رتبه سوم، سلسله هرمس فرانسه قرار 
گرفته که مالک برند مد لوکس هرمس هستند، ثروت تخمینی خانه 
هرمس 150 میلیارد دلار است. همچنین خانواده مارس، صاحب غول 
قنادی ایالات  متحده با نام خود، با مجموع ثروت 141 میلیارد دلار در 

جایگاه چهارمین خانواده ثروتمند قرار گرفتند.
ت��ازه وارد دیگر، خاندان آل ثانی، خاندان س��لطنتی قطر با تخمین 
155 میلی��ارد دلار دارایی در جایگاه پنجم این رتبه بندی قرار گرفت. 
ثروت این خاندان سلطنتی براساس ذخایر عظیم نفتی قطر است با این 
ح��ال، آل ثانی دارایی های خارجی قابل توجهی مانند مد والنتینو نیز 
دارد. خانواده کخ، صاحبان ش��رکت پتروشیمی ایالات  متحده، صنایع 
کوچ )127 میلیارد دلار( و خاندان سعود، خاندان سلطنتی عربستان 
س��عودی، بزرگ تری��ن صادرکننده نفت جه��ان )112 میلیارد دلار( 
مکان های بعدی را به خود اختص��اص دادند. پس از آنان نیز خانواده 
آمبانی، صاحبان شرکت نفت هندی ریلاینس )89 میلیارد دلار( قرار 
دارند. ورتمایر، مالک شنل در فرانسه )89 میلیارد دلار( در جایگاه نهم 
و تامپسون ها، دارندگان سهام خبرگزاری رویترز )71 میلیارد دلار( در 
رتبه دهم قرار گرفتند. براساس محاسبات »بلومبرگ«، مجموع ثروت 
25 خانواده ثروتمند جهان طی سال گذشته 1.5 تریلیون دلار یا تقریبا 
43 درصد افزایش یافته است. به نظر می رسد سه خانواده خلیجی که 
در این رتبه بندی گنجانده ش��ده اند احتمالا بس��یار ثروتمندتر از این 

تخمین های محافظه کارانه هستند.

باافزایشفشارهایاقتصادی
تورممصرفکنندهچینمنفیشد

ت��ورم مصرف کننده چین در ماه نوامبر به منفی 0.5 درصد کاهش یافت. 
این ش��دیدترین کاهش در سه س��ال اخیر بوده و نشان می دهد که دومین 
اقتصاد بزرگ جهان در حال دس��ت وپنجه نرم کردن با تورم منفی فزاینده 
است. قیمت مصرف کننده ماه نوامبر در چین بیشتر از کاهش 0.2 درصدی 
پیش بینی شده توسط نظرسنجی اقتصاددانان کاهش یافت و از سقوط 0.2 
درصدی ماه اکتبر هم فراتر رفته و به 0.5 درصد رس��یده است. قیمت های 
تولیدکننده که در دروازه های کارخانه اندازه گیری می شوند و به شدت تحت 
تأثیر قیمت کالاها و مواد اولیه هس��تند هم 3 درصد کاهش یافت و مشابه 
سال گذش��ته در محدوده منفی باقی  مانده است. قیمت های مصرف کننده 
ک��ه از م��اه ژوئیه وارد قلمرو تورم منفی ش��ده اند، در م��اه اوت برای مدت 
کوتاهی افزایش یافت و در اکتبر دوباره کاهش یافت. روند منفی شدن تورم 
به مجموعه ای از فش��ارهای اقتصادی که سیاستگذاران کشور با آن مواجه 
هس��تند، می افزاید، از جمل��ه بحران نقدینگی در بخ��ش دارایی، داده های 
ضعیف تجاری و کندی بهبود اقتصادی پس از س��ه سال قرنطینه  مداوم در 

دوران همه گیری کرونا.
روند بهبود کامل تقاضای مصرف کننده در سال 2023 با مشکلات زیادی 
مواجه بوده اس��ت؛ درحالی که سیاستگذاران هدف رشد اقتصادی را تنها 5 
درصد، پایین ترین نرخ هدف رش��د طی دهه های اخیر تعیین کرده اند. پکن 
در سال جاری و با توجه به کندی طولانی مدت بهبود بحران املاک که پس 
از نکول از بدهی چندین توس��عه دهنده ملک آغاز ش��د، با درخواست هایی 
فزاینده برای افزایش محرک های اقتصادی مواجه شده است. دولت نرخ های 
وام های کلیدی را کاهش داده و برای حمایت از رش��د اوراق قرضه جدیدی 
منتشر کرده است، اما از هرگونه کمک مالی بزرگ به توسعه دهندگان ملک 
خودداری کرده است. »شی جین پینگ«، رهبر چین هم این هفته هشدار 

داد که بهبود اقتصادی این کشور همچنان در »مرحله بحرانی« قرار دارد.
آژان��س رتبه بن��دی Moody's Investors Service روز سه ش��نبه 
چش��م انداز خود را در مورد رتبه اعتباری چین را به منفی کاهش داد و بر 
خطرات رشد اقتصادی پایین تر در میان مدت و افزایش احتمال حمایت مالی 
بیش��تر از مناطق ضعیف تر تأکید کرد. قیمت مصرف کننده در سال جاری 
تحت تأثیر کاهش قیمت گوشت خوک قرار گرفته است که جزو مهم سبد 
کالا در ش��اخص مصرف کننده چین است. قیمت مواد غذایی در ماه نوامبر 
4.2 درصد کاهش یافت. ضع��ف طولانی مدت در قیمت های مصرف کننده 
در چی��ن با نرخ تورم در س��ایر اقتصاده��ای بزرگ پس از لغ��و اقدامات و 
محدودیت های کرونایی توس��ط آنها در تضاد است و نشان از کاهش شدید 
تقاضای خانوارها به واسطه احتیاط مستمر در خرج کردن دارد. داده های این 
هفته نش��ان داد که واردات چین هم در ماه گذشته 0.6 درصد کاهش پیدا 

کرده که این هم نشانی دیگری از ضعف تقاضا در چین است.

قیمتطلایجهانیکاهشیافت
سقوطآزادرمزارزها

قیمت طلا در معاملات روز گذش��ته با تثبیت ارزش دلار، کاهش بیشتری 
یافت و س��رمایه گذاران منتظر چندین جلس��ه مهم بانک مرکزی و انتش��ار 
داده های تورم ایالات  متحده در این هفته برای شفافیت بیشتر در مورد مسیر 
نرخ بهره هستند. بهای هر اونس طلا پس از کاهش حدود 3 درصدی در هفته 
گذش��ته در بدترین هفته خود در بیش از دو ماه اخیر با 8. درصد کاهش به 
1996 دلار و 30 سنت رسید و قیمت طلای آمریکا نیز با 0.14 درصد کاهش 
 KCM به 1997 دلار و 30 سنت رسید. تیم واترر، تحلیلگر ارشد بازار تجارت
گفت: »آمار مشاغل قوی تر در روز جمعه باعث ایجاد کمی تغییر در انتظارات 
فدرال رزرو در س��ال آینده ش��د و این امر باعث کاهش بازدهی دلار و اوراق 

قرضه شد و اندکی فشار نزولی بر طلا وارد کرد.«
داده ها نشان می دهد که حقوق و دستمزد غیرکشاورزی ایالات  متحده در 
ماه گذشته 199 هزار ش��غل افزایش یافته که بالاتر از انتظارات اقتصاددانان 
برای افزایش ش��غل 180 هزار است. این گزارش باعث شد تا معامله گران این 
انتظار را کاهش دهند که فدرال رزرو می تواند نرخ بهره را در ماه مارس کاهش 
ده��د. گزارش قیمت مصرف کننده ایالات  متحده در نوامبر در روز سه ش��نبه 
برای سرنخ های بیشتر قبل از بیانیه فدرال رزرو و اظهارات جروم پاول به دقت 
مورد بررسی قرار خواهد گرفت. واترر گفت چند مانع در این هفته برای ماندن 
طلا در بالای سطح 2000 دلار وجود دارد. نتیجه نشست FOMC )کمیته 
بازار آزاد فدرال( و داده های تورم تعیین می کند که کدام طرف از سطح 2000 
دلار طلا خواهد بود. براساس گزارش رویترز، در بازار سایر فلزات ارزشمند نیز 
بهای هر اونس نقره با 0.1 درصد افزایش به 23.98 دلار رس��ید، در حالی که 
پلاتین در 915.31 دلار ثابت بود و پالادیوم با 0.7 درصد کاهش به 941.11 

دلار در هر اونس رسید.
از سوی دیگر، بازار رمزارزهای دیجیتال نیز به شدت سقوط کرد و در این 
میان بیت کوین تقریبا 4درصد ارزش خود را از دس��ت داد. ارزهای دیجیتال 
بزرگ جهان به ش��دت س��قوط کردند و بیت کوین پس از گذشتن از مرز 43 
هزار دلار در هفته گذشته، تقریبا به میزان 4درصد سقوط کرد و به بالاترین 
ارزش خود از آوریل 2022 رسید. به نظر می رسد همه نگاه ها به فدرال رزرو 
ایالات  متحده است و رهبران سیاست نرخ بهره در اواخر هفته تصمیم گیری 

خواهند کرد. بیت کوین در حال حاضر در کانال 43 هزار دلاری قرار دارد.

خبرنــامه

فرصت امروز: تمامی شاخص های بازار سهام رشد کردند تا اعداد تابلوی 
تالار س��عادت آباد سبزپوش شوند. ش��اخص کل بورس تهران نیز حرکتی 
ف��واره ای داش��ت و در حالی ک��ه در نیمه اول معاملات دوش��نبه از روند 
صعودی برخوردار بود، در نیمه دوم معاملات مس��یر نزولی را طی کرد تا 
در پایان با رش��د اندک 0.07 درصدی در همان ابتدای کانال 2.1 میلیون 
واحد جای بگیرد. شاخص کل در معاملات روز گذشته، هزار و 486 واحد 
نس��بت به روز معاملاتی قبل بالاتر ایس��تاد و به س��طح 2 میلیون و 162 
هزار و 561 واحد رس��ید. بدین ترتیب، نماگر اصلی بورس تهران همچون 
روز قبل بدون تغییر خاصی به کار خود پایان داد و به رش��د حدود 0.07 
درصدی بسنده کرد. از طرفی افت نکردن شاخص کل در چند روز اخیر، 
موضوع پولبک ش��اخص به محدوده 2.1 میلیون واحدی را بیشتر تقویت 
می کند و بازار و اهالی تکنیکالیس��ت بازار را امیدوارتر می کند که شاخص 
کل به اعداد و ارقام بالاتری برس��د. نمادهای فارس و حکش��تی بیشترین 
تأثیر مثبت و نمادهای بانک ملت، شتران و فولاد بیشترین تاثیر منفی را 
روی شاخص کل داشتند. شاخص کل هم وزن نیز دیروز با 3 هزار و 678 
واحد مع��ادل 0.49 درصد در تراز 750 هزار و 125 واحدی جای گرفت. 
در آن سمت بازار هم شاخص کل فرابورس با رشد 42 واحدی به رقم 26 

هزار و 336 واحد رسید.
ارزش معام��لات بازار بورس تهران حوالی 5 هزار و 400 میلیارد تومان 
رقم خورد و از این میزان سهم گروه انبوه سازی و مستغلات 352 میلیارد 
تومان ثبت شد. فلزات اساسی با حدود 336 میلیارد تومان در جایگاه دوم 
قرار گرفت و گروه خودرو با از دس��ت دادن جایگاه نخست خود در رتبه و 
جایگاه سوم ایستاد تا نشان دهد بازار خیلی به رونق در ارزش معاملات در 

این روزها اعتقادی ندارد.
ایستشاخصدرسطح2.1میلیونی

در حالی که در نیمه اول معاملات دوش��نبه، شاخص کل بورس تهران 
روند صعودی داشت، در نیمه دوم وارد مسیر نزولی شد و در پایان با رشد 
هزار و 486 واحدی معادل 0.07 درصد در س��طح 2 میلیون و 162 هزار 
و 561 واح��د باقی ماند. ش��اخص کل هم وزن نیز ب��ا 3 هزار و 678 واحد 
معادل 0.49 درصد افزایش در تراز 750 هزار و 125 واحدی جای گرفت. 
شاخص کل فرابورس هم با رشد 42 واحدی به رقم 26 هزار و 336 واحد 
و ش��اخص هم وزن فرابورس با افزایش 882 واحد به س��طح 136 هزار و 
148 واحد رس��ید. فارس، حکش��تی و خساپا از جمله نمادهای سبزپوش 
بورس بودند که بیش��ترین اثر را در رش��د ش��اخص کل داشتند. شبندر، 
وبملت و ش��تران از نمادهای قرمز بودند که اثر منفی بر شاخص داشتند. 
در فرابورس نیز نمادهای آریا، ش��گویا و کرمان بیشترین اثر افزایشی را بر 
ش��اخص داشتند و نمادهای هرمز، وسپهر و فصبا با بیشترین اثر کاهنده 
بر شاخص کل فرابورس همراه شدند. در بین نمادهای پرتراکنش بورس، 
نماد ثبهس��از بیشترین تراکنش را داشت و شس��تا و ثفارس در رتبه های 
بعدی قرار گرفتن��د. در فرابورس نیز کرومیت، کرمان و فصبا بیش��ترین 

تراکنش را داشتند.
ارزش معاملات کل بازار سهام به 258 هزار و 144 میلیارد تومان رسید. 
ارزش معاملات اوراق بدهی در بازار ثانویه 248 هزار و 770 میلیارد تومان 
بود که 96 درصد از ارزش کل معاملات بازار را در این روز شامل می شود. 
ارزش معاملات خرد نیز با افزایش 7 درصدی به نسبت روز معاملاتی قبل 
به رقم 5 هزار و 408 میلیارد تومان رس��ید. نماد کرمان بیش��ترین ارزش 
معاملات بازار سهام را به میزان 127 میلیارد تومان به خود اختصاص داد. 
ثفارس در رتبه دوم ایس��تاد و فولاد رتبه سوم بیشترین ارزش معاملات را 
به خ��ود اختصاص داد. دو نماد وملی و کرومی��ت نیز در رتبه های بعدی 
بیشترین ارزش معاملات قرار گرفتند. در جدول حجم معاملات نیز سهام 
کرمان با تعداد 848 میلیون و 841 هزار و 268 سهم در صدر قرار گرفت. 
شس��تا در رتبه دوم بیشترین حجم معاملات بازار قرار گرفت و رتبه سوم 
به خس��اپا تعلق داشت. در معاملات دوشنبه، 63 نماد صف خرید داشتند 
و 33 نماد با صف  فروش مواجه ش��دند. مجموع ارزش صف های خرید با 
افت 32 درصدی نس��بت به روز کاری قبل به 188 میلیارد تومان کاهش 
یافت و مجموع ارزش صف های فروش نیز با کاهش 14 درصدی به 314 

میلیارد تومان رسید.
احتمالپولبكشاخصچقدراست؟

بازار س��رمایه دی��روز را همچون روز قبل بدون تغیی��ر خاصی به پایان 
رس��اند و با وجود آنکه حدود 0.07 درصد مثبت ش��د، اما این مقدار برای 
این روزهای بازار عدد خیلی خوبی نیست. فارس و حکشتی بیشترین تأثیر 
مثبت و بانک ملت، شتران و فولاد بیشترین تاثیر منفی را روی شاخص کل 
داش��تند. ارزش معاملات بازار بورس تهران حوالی 5 هزار و 400 میلیارد 
تومان رقم خورد و از این میزان س��هم گروه انبوه سازی و مستغلات 352 
میلیارد تومان ثبت ش��د. فلزات اساس��ی با 336 میلیارد تومان در جایگاه 
دوم قرار گرفت و گروه خودرویی با از دست دادن جایگاه نخست خود در 
جایگاه س��وم ایستاد تا نش��ان دهد بازار خیلی به رونق در ارزش معاملات 
در این روزها اعتقادی ندارد، اما مهمترین خبری که در این روزها در بین 
اهالی بازار س��رمایه دست به دست می شود، خبر تجدید ارزیابی دارایی ها 
اس��ت اما نکته ای که وجود دارد و همه فعالان نیز به آن معتقد هس��تند، 
این اس��ت که این خبرها نباید صرفا جنبه خبردرمانی داشته باشند و اگر 
بخواهی��م با این موضوع ها ب��ازار را مثبت نگه داریم، دوام چندانی نخواهد 

داشت.
بازار س��رمایه به این ترتیب، روز دوشنبه را همچون روز یکشنبه بدون 
تغییر خاصی به پایان برد و تنها رشد هزار و 486 واحد معادل 0.07 درصد 
افزایش ارتفاع داد تا کماکان در ابتدای کانال 2.1 میلیون واحد جای گیرد. 
هرچند ش��اخص کل حدود 0.07 درصدی مثبت شد اما این مقدار برای 
ای��ن روزهای ب��ازار اصلا عدد قابل اعتنایی نیس��ت. از طرفی افت نکردن 
ش��اخص در این چند روزه موضوع پولبک ش��اخص کل به محدوده 2.1 
میلیون واحدی را بیشتر تقویت می کند و بازار و اهالی تکنیکالیست بازار 

را امیدوارتر می کند که ش��اخص کل به سطح 2.1 میلیون واحدی، تاثیر 
مثبت تری دهد و به اعداد و ارقام بالاتری برس��د. در صورتی که ش��اخص 
کل یک بار دیگر از این سطح پایین تر قرار بگیرد باید گفت که فاتحه بازار 
سرمایه را باید برای ماه های آینده خواند! اما روند بازار در جریان این روزها 
وضعیت بهتری را نش��ان می دهد. به هر حال تنها چیزی که در این دنیا 
ثابت اس��ت، تغییرات است و برای بازار بورس و اوراق بهادار تهران ممکن 

است هر اتفاقی رخ دهد.
سهامداران730میلیاردسودگرفتند

در همین حال، شرکت سپرده گذاری مرکزی اوراق بهادار و تسویه وجوه 
از آخرین فرصت به جاماندگان دریافت سود سهام عدالت خبر داد و اعلام 
کرد: بیش از یک میلیون سهامدار سهام عدالت همچنان با مشکل شبای 
بانکی معتبر روبه رو هس��تند که این افراد می توانند با ثبت نام در س��امانه 
جامع اطلاعات مشتریان )Sejam.ir( یا درج شماره شبای معتبر خود در 
سایت س��هام عدالت )Sahamedalat.ir( در فرآیند دریافت سود سهام 
خود قرار گیرند. هم اکنون شرکت سپرده گذاری مرکزی در حال دریافت 
سود سهام عدالت سال مالی منتهی به 29 اسفندماه 1401 از شرکت های 
س��رمایه پذیر و آماده سازی واریز س��ود تا پایان آذرماه جاری به مشمولان 

است.
همچنین بیش از 730 میلیارد تومان س��ود در هفته دوم آذرماه امسال 
توس��ط شرکت سپرده گذاری مرکزی اوراق بهادار و تسویه وجوه از طریق 
اطلاعات س��امانه سجام به حساب س��هامداران واریز شد. طبق اعلام این 
ش��رکت، جزییات واریز سود س��هامداران در دومین هفته از آذرماه سال 
جاری حاکی از آن است که 9 ناشر سود جاری و سنواتی 952 هزار و 216 
س��هامدار را )که شامل 731 میلیارد و 900 میلیون تومان می شود( را به 
حس��اب سجامی سرمایه گذاران واریز کرده اند. بر این اساس، در هفته دوم 
آذرماه امسال، چهار شرکت صنایع  پتروشیمی  خلیج  فارس ، شیرو گوشت  
زاگرس  شهرکرد، گروه  سرمایه گذاری  و توسعه  صنایع  تکمیلی  پتروشیمی  
خلیج  فارس و ایران  مرینوس، س��ود جاری 384 هزار و 198 سهامدار که 
شامل610 میلیارد و 277 میلیون تومان می شود را از طریق سامانه سجام 
واری��ز کرده اند. همچنین در این مدت در هفته دوم آذرماه امس��ال، پنج 
ناشر )توس��عه  معادن  و صنایع  معدنی  خاورمیانه، کاشی  سعدی، لیزینگ 
 رازی  )سهامی عام (، شیر پاستوریزه  پگاه  گیلان و موتورسازان  تراکتورسازی 
 ایران(، س��ود س��نواتی 568 هزار و 18 سهامدار که شامل 121 میلیارد و 
623 میلیون تومان می ش��ود را توس��ط س��مات و از طریق سامانه سجام 
واریز کرده اند. گفتنی اس��ت سجام یک سامانه زیرساختی برای شناسایی 
مش��تریان جهت ورود به باشگاه بزرگ بازار س��رمایه ایران است که تمام 
فعالان این بازار اعم از »س��رمایه گذاران، مش��تریان و مدیران نهادها« در 
این سامانه فقط یک بار برای همیشه اطلاعات خود را در آن ثبت خواهند 
کرد و پس از احراز هویت حضوری و غیرحضوری قادر به دریافت خدمات 

مبتنی بر داده های تاییدشده خواهند بود.

حرکتفوارهایشاخصکلبورستهران

اعداد تالار سعادت آباد سبز شد

10 مقصد صادراتی کشورمان در هشت ماهه ابتدای سال 1402 معرفی 
ش��دند. براس��اس ارزیابی صورت گرفته ارزش صادرات غیرنفتی ایران در 
مدت زمان مورد بررس��ی با رش��د نزدیک به 27 درصدی به 32 میلیارد و 
243 میلیون دلار رسید و بیشترین ارزش صادراتی در این مدت به کشور 
چین اختصاص داشته اس��ت. داده های آماری اعلام شده نشان دهنده آن 
است که در مدت زمان مورد بررسی، ارزش صادرات کالا رشد داشته است، 
با این حال همچنان شاهد کاهش حجم کالای صادراتی به کشور بوده ایم. 
براس��اس آمارهای گمرک ایران در بازه زمانی مورد بررس��ی یعنی هشت 
ماهه امس��ال، صادرات از حیث وزن کمی بیش از 90 میلیون تن بوده که 
این میزان صادرات از حیث وزن نسبت به سال گذشته 1.6 درصد کاهش 
را نشان می دهد. با این شرایط می توان گفت که روند سبقت میزان تجارت 
خارجی کشور به لحاظ وزن نسبت به ارزش در هشت ماه منتهی به آبان 

سال گذشته تداوم داشته است.
براس��اس داده های اعلام ش��ده از س��وی گم��رک، این س��وال مطرح 
می ش��ود که در مدت زمان مورد بررس��ی، کالاهای صادراتی ایران به چه 
کش��ورهای صادر شده است؟ ارزیابی های صورت گرفته نشان می دهد که 
در این مدت زمان، کش��ورهای »چین«، »عراق«، »امارات متحده عربی«، 
»ترکیه«، »هند«،»پاکستان« ،»افغانستان«، »عمان«، »فدراسیون روسیه« 
و »اندونزی« بالاترین مش��ارکت در رش��د صادرات کشورمان را داشته اند. 
ارزیابی ها نش��ان  می دهد که صادرات به »چین« در حدود 9  میلیارد و 2 
میلیون دلار بوده که آمارهای منتشرشده نشان می دهد در مجموع 28.4 
درصد از صادرات ایران به این کش��ور صادر شده است، این کشور دومین 
مقصد واردات کش��ور در مدت زمان مورد بررسی محسوب می شود. سهم 
ص��ادرات به »عراق« ه��م در این مدت 12.9 درصد بوده اس��ت؛ مجموع 

صادرات به این کشور بیش از 6 میلیارد دلار برآورد شده است.

س��ومین مقصد صادراتی در نیمه نخس��ت س��ال جاری »امارات متحد 
عربی« اس��ت که س��همی 12.9 درصدی از صادرات را به خود اختصاص 
داده است، ارزش کالای صادراتی در این مدت در حدود 4 میلیارد و 200 
میلیون دلار بوده است. این کشور در میان کشورهای واردکننده به ایران 
در جایگاه نخس��ت قرار دارد و بیشترین س��هم را به خود اختصاص داده 
اس��ت. امارات یکی از پایگاه های ترانزیت کالا محسوب می شود؛ شاه راهی 

که می تواند ایران را به سایر کشور ها متصل کند.
س��هم »ترکیه« به عنوان مقصد بعدی صادراتی کشور چند درصد بوده 
اس��ت؟ ارزیابی های صورت گرفته نش��ان دهنده آن اس��ت که حدود 9.4 
درصدی از ارزش صادرات کش��ورمان به ترکیه اختصاص داشته و در بازه 
زمانی مورد بررسی در مجموع 3 میلیارد دلار کالا به این کشور صادر شده 
اس��ت. ترکیه در جمع واردکنندگان کالا نیز در رده سوم قرار داشته که با 
این ش��رایط می توان از این کش��ور به عنوان تنها شریک اروپایی ایران یاد 
کرد، اما در جایگاه شش��م مقاصد صادراتی ایران »پاکستان« قرار دارد که 
س��هم صادرات ایران به این کشور برابر با یک میلیارد و 300 میلیون دلار 
بوده اس��ت. رقم صادرات به »افغانس��تان« هم برابر با یک میلیارد و 100 
میلی��ون دلار بوده و ارزش ص��ادرات ایران به عمان هم 900 میلیون دلار 
برآورد شده است. همچنین در جایگاه های هفتم و هشتم مقاصد صادراتی 
ایران نیز »روس��یه« و »اندونزی« قرار دارند که با توجه به داده های اعلام 
شده از سوی گمرک، ارزش صادرات ایران به روسیه 600 میلیون دلار بوده 

و رقم صادراتی اندونزی هم به 500 میلیون دلار رسیده است.
براساس این گزارش، تجارت ایران و روسیه در هشت ماهه سال جاری 
هرچند رش��د 18 درصدی نس��بت به مدت مشابه سال قبل داشته، اما 
منحنی تراز تجاری به نفع مسکو بوده است. بیلان تجارت ایران و روسیه 
در هش��ت ماهه سال 1402 نشان می دهد که تراز تجاری 523 میلیون 

دلار به نفع روس ها بوده است. البته این رویداد در شرایط تحریمی ایران 
چندان دور از ذهن نیست. براساس داده های اعلام شده، تجارت ایران و 
روسیه در هشت ماهه ابتدای امسال به بیش از 1.7 میلیارد دلار رسیده 
و با این شرایط رشد 18 درصدی داشته است. ارزیابی مناسبات تجاری 
ایران و روس��یه نشان می دهد که روس ها همواره در جمع واردکنندگان 
کالا به ایران قرار داشته اند، این درحالی است که ایران سهم چشمگیری 
در بازار این کش��ور ندارد؛ بازاری که مش��تاق کالاهایی همچون مصالح 
ساختمانی، محصولات دریایی، لبنیات، پوست، خرما، خشکبار، چرم و... 

ایران است.
در همی��ن زمینه، »محمد رضوانی فر«، معاون وزیر اقتصاد و رئیس کل 
گمرک ایران درخصوص میزان تجارت ایران و روسیه گفت: ارزش تجارت 
ایران و روس��یه در هشت ماه سال جاری به یک میلیارد و 756 میلیون و 
405 هزار دلار رس��ید و افزایش 18 درص��دی را ثبت کرد و میزان وزنی 
تجارت ایران و روسیه هم در این مدت 3 میلیون و 748 هزار تن بوده که 

نسبت به مدت مشابه سال قبل، 43 درصد افزایش داشته است.
از س��وی دیگر براس��اس داده های اعلام شده از س��وی گمرک، میزان 
صادرات ایران به روس��یه در هشت ماهه سال 1402 برابر با 616 میلیون 
و 326 هزار دلار بوده که این میزان نس��بت به مدت مش��ابه س��ال قبل، 
32 درصد افزایش داش��ته اس��ت و به لحاظ وزنی هم کالاهای صادرشده 
به روس��یه در این مدت به یک میلیون و 495 هزار تن رس��یده که رشد 
66 درصدی را نشان می دهد. ارزیابی ها همچنین نشان می دهد که میزان 
واردات کالا از روسیه به عنوان کشور طرف معامله با ایران در هشت ماهه 
س��ال جاری 2 میلیون و 254 هزار تن کالا به ارزش یک میلیارد و 140 
میلیون و 78 هزار دلار بوده که به لحاظ وزنی 31 درصد و از حیث ارزش 

12 درصد افزایش داشته است.

چیندرصدرایستادوبیلانتجارتبهنفعروسهامثبتشد
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کارشناس بازاریابی 
ترجمه: علی آل علی

امروزه بسیاری از بازاریاب ها توانایی خود را صرف بازاریابی در شبکه های 
اجتماعی می کنند. در این میان نیز تنها معیار معتبر برای این دس��ته از 
افراد هزینه بیشتر و تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف است. 
این امر می تواند نتایج بسیار مناس��بی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف به همراه داش��ته باشد. البته به شرط اینکه برند مورد نظر بودجه ای 
عالی برای فعالیت در این راستا در دسترس داشته باشد. نکته مهم اینکه 
ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف همیشه با بودجه های کلان 
رو به رو نیس��تید. درست به همین دلیل گاهی اوقات باید با واقعیت های 
دنیای کسب و کار و بازاریابی کنار بیایید. در غیر این صورت شاید خیلی 
زود توانایی تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف از بین رفته و شما 
دیگر شانس��ی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان نداشته باشید. 
ای��ن امر می تواند در بلندمدت نه تنها منابع مالی برندتان را کاهش دهد، 
بلکه ش��انس تان برای تعامل با مخاطب هدف را نیز به طور چش��مگیری 

کاهش خواهد داد. 
در دنیایی که گوگل مهمترین برند دیجیتال دنیا محس��وب می ش��ود، 
ت��لاش ب��رای بازاریابی با هم��کاری این برن��د امری ضروری و اساس��ی 
خواهد بود. بس��یاری از مردم در سراس��ر دنیا برای پیدا کردن محصولات 
موردنظرش��ان اقدام به استفاده از گوگل می کنند. این امر با یک جست و 
جوی ساده دنبال ش��ده و شرایط برندها را نیز به طور چشمگیری بهبود 
می بخشد. نکته مهم در این میان تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف به شیوه ای مناسب و تاثیرگذار است. گوگل برای جلب نظر برندها از 
مدت ها پیش سرویس گوگل بیزینس را راه اندازی کرده است. این سرویس 
به برندها امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را داده و شرایط شان را 

نیز به طور قابل ملاحظه ای بهینه سازی خواهد کرد. 
یادگی��ری کار با گوگل بیزینس نه تنها نوعی ابزار بازاریابی محس��وب 
می ش��ود، بلکه به ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با هزینه 
بسیار کمتر نیز کمک خواهد کرد. درست به همین دلیل هدف اصلی در 
مقاله کنونی بررس��ی مزایای ثبت نام در گوگل بیزینس و استفاده از این 
پلتفرم اس��ت. بی تردید بس��یاری از برندهای بزرگ از مدت ها قبل در این 
س��رویس عضویت دارند. نکته مهم اینکه اگر شما به دنبال بهبود جایگاه 
برند و تبدیل شدن به یکی از کسب و کارهای معتبر در این میان هستید، 
می توانید همیشه بر روی گوگل حساب باز کرده و شرایط تان در این میان 

را بهینه سازی کنید. 
یادگیری گوگل بیزینس کار دش��واری نیس��ت. نکته مهم در این میان 
تلاش برای آگاهی از مزایای این پلتفرم اس��ت، در غیر این صورت ش��ما 
هرگ��ز فرصتی برای تاثیرگذاری بر روی مخاط��ب هدف تان پیدا نکرده و 
کارتان به شیوه ای مناسب دنبال نخواهد شد. در ادامه برخی از مهمترین 
مزایای ثبت نام در گوگل بیزینس و بازاریابی همراه با آن را مورد ارزیابی 
قرار خواهیم داد. این امر به ش��ما ب��رای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 

کمک ویژه ای می کند. 
گوگلبیزینسچیست؟

گوگل بیزینس س��رویس بازاریابی محلی این پلتفرم بزرگ است که به 
برندها امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف در محدوده های جغرافیایی 
مشخص را می دهد. امروزه بسیاری از برندها برای تعامل با مشتریان نیازی 
ب��ه کمپین های بزرگ و بین المللی ندارند. در عوض به دنبال کمپین های 
محلی و همچنین مشتریان محلی هستند. این امر می تواند توانایی برندها 
ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور چش��مگیری توس��عه 
دهد. س��رویس گوگل بیزینس به طور معمول در ابزار مپ و موتور جست 
و جوی گوگل برای کاربران نمایش داده می ش��ود. به این ترتیب ش��ما با 
س��رمایه گذاری بر روی این س��رویس امکان نمایش محتوای بازاریابی یا 
حتی معرفی کس��ب و کارتان به مخاطب هدف در قالبی بس��یار حرفه ای 

را خواهید داشت. 
کار با گوگل بیزینس مثل تمام ابزارهای این برند بس��یار ساده و راحت 
است. درست به همین خاطر شمار بالایی از کسب و کارها برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف ش��رایط ویژه ای در این میان دارند. این امر به آنها 
ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک کرده و شرایط ش��ان را به 
طور چشمگیری بهبود می بخشد. در ادامه برخی از مهمترین ویژگی های 
گ��وگل بیزینس و نحوه کم��ک آن به برندها در دنی��ای بازاریابی را مرور 
خواهیم کرد. این امر به ش��ما فرصت خوبی ب��رای آگاهی از امکانات این 
ابزار و اطمینان نسبت به اهمیت استفاده از آن در دنیای بازاریابی می دهد. 

افزایشآگاهیازبرنددراینترنت
آگاهی از حضور و فعالیت یک برند در بازار اهمیت بس��یار زیادی برای 
فروش مناس��ب دارد. مش��تریان تا زمانی که نس��بت به فعالیت برند شما 
ایده ای نداشته باشند، هرگز موفق به مشاهده محصولات تان نخواهند شد. 
نکته مهم اینکه حضور برند شما برای خیلی از مردم اهمیتی ندارد. بنابراین 

این شما هستید که باید به هر قیمتی شده برند و محصولات تان را پیش 
روی مخاط��ب هدف ق��رار دهید. در غیر این صورت ش��اید هرگز فرصت 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را پیدا نکرده و ش��رایط تان در بازار به 

طور مداوم بدتر از هر زمان دیگری شود. 
این روزها هزاران برند در سراسر دنیا هستند که پس از سال ها فعالیت 
در بازار هنوز هم کسی از وضعیت کاری شان خبر ندارد. درست به همین 
دلیل شما باید از همان ابتدای شروع به فعالیت برند به دنبال تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب تان باش��ید، در غیر این صورت ش��اید هرگز فرصتی برای 

بهینه سازی شرایط تان در بازار پیدا نکنید. 
گوگل بیزینس با ارائه یک پروفایل کامل به شما امکان فعالیت بازاریابی 
در گوگل را می دهد. همچنین ش��ما می توانید پروفایل تان را کامل کرده 
و وقتی کاربران برندتان را جس��ت و جو می کنند، اطلاعات بسیار مفیدی 
پیش روی آنها قرار دهید. این امر موجب تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب 
هدف شده و توانایی برندها را نیز به طور قابل ملاحظه ای بیشتر می کند. 

احتمالا ش��ما هم تا به حال در پی جست و جو در گوگل با فهرستی از 
کس��ب و کارها و شماره تماس شان در صفحه اول نتایج رو به رو شده اید. 
این کسب و کارها دقیقا به خاطر داشتن اکانت رسمی در گوگل بیزینس 
به ش��ما معرفی می ش��وند. نکته جالب اینکه اگر وضعیت س��ئو یک برند 
مناس��ب باش��د، بابت این معرفی هیچ هزینه ای نیز از آن دریافت نخواهد 
ش��د. درست به همین دلیل ش��ما می توانید تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف را به طور چش��مگیری توسعه دهید. این نکته شانس تان را توسعه 
داده و برندتان را در موقعیت مناس��بی از نقط��ه نظر تاثیرگذاری بر روی 

مخاطب تان قرار می دهد. 
بهاشتراکگذاریاطلاعاتمهمبامشتریان

آی��ا ت��ا به حال برای تان پی��ش آمده اقدام به خری��د از یک برند کنید، 
اما نه ش��ماره تماسی داشته باش��ید نه حتی آدرس سایت رسمی آن در 
دسترس باشد؟ این اتفاق برای خیلی از مردم به معنای پایان روند بازاریابی 
در ش��بکه های اجتماعی خواهد بود. درس��ت به همین دلیل اگر شما به 
دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به بهترین شکل ممکن هستید، 

می توانید کارتان را به شکلی حرفه ای دنبال کنید. 
اکانت رس��می شما در گوگل بیزینس همیش��ه همراه با درج اطلاعات 
دقی��ق از برندت��ان خواهد بود. مزی��ت این امر امکان مش��اهده اطلاعات 
موردنظر از س��وی کاربران به ساده ترین شکل ممکن است. بنابراین دیگر 
شما مشکلی از نظر سطح تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و شیوه های 

بهینه سازی کارتان در این میان نخواهید داشت. 
بس��یاری از اوقات مش��تریان به دلیل فقدان اطلاع��ات دقیق از برندها 
قی��د آنها را می زنند. ش��ما در این صورت با ثبت ن��ام در گوگل بیزینس 
می توانید به کلی از شر این مشکل رها شوید. در این صورت دیگر مسئله ای 
برای بهینه س��ازی موقعیت تان در بازار نخواهد داشت. یادتان باشد، شما 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف همیش��ه وقت ندارید. درس��ت به 
همین دلیل باید همیش��ه کارتان را به بهترین شکل ممکن دنبال کرده و 

ش��انس تان در این میان را نیز تقویت کنید. استفاده از گوگل بیزینس به 
شما فرصت تاثیرگذاری اولیه بسیار عالی و بدون مشکل را می دهد. درست 
به همین خاطر باید به طور مداوم شانس تان در این میان را تقویت نمایید. 
یادتان باشد در دنیای بازاریابی همیشه بهترین گزینه ها هزینه بر نیستند. 
بنابراین به جای سرمایه گذاری همراه با هزینه کلان بر روی حوزه بازاریابی 

در شبکه های اجتماعی می توانید نیم نگاهی به گوگل داشته باشید. 
پاسخگوییبهسوالاتمشتریان

برندها همیش��ه با سوالات بسیار متعددی از س��وی مشتریان رو به رو 
هستند. پاسخگویی به این سوالات برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
همیشه امری مهم محسوب می ش��ود. یکی از نکات اساسی در این میان 
تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با استفاده از بهترین شرایط 
ممکن اس��ت. برندهایی که اکانت گوگل بیزین��س دارند، به طور معمول 
امکان دسترسی به بخشی مشخص برای پاسخگویی به سوالات مشتریان 
را خواهند داشت. در این بخش کاربران امکان طرح سوالات شان از شما را 
پیدا کرده و ش��ما نیز به سادگی هرچه تمام تر فرصت تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف را خواهید داش��ت. این امر موقعیت تان از نظر بهینه سازی 

شرایط برند در نگاه مشتریان را تا حد زیادی بهبود خواهد بخشید. 
بسیاری از مشتریان در صورتی که پاسخ سوالات شان از برندها را خیلی 
س��ریع دریافت نکنند، انگی��زه ای برای خرید پیدا نمی کنند. درس��ت به 
همین دلیل شما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نیازمند استفاده 
از ش��رایط ویژه ای هستید. این امر به ش��ما کمک می کند تا هرچه بهتر 
موقعیت تان در بازار را بهینه س��ازی کنید. چنین امری از نظر حرفه ای به 
ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک ویژه ای خواهد کرد. 
یادتان باش��د پاسخگویی سریع به مخاطب هدف باید همراه با جواب های 
درس��ت و کاربردی باش��د، در غیر این صورت ش��اید شما هرگز موقعیت 
مناس��ب برای بهینه سازی ش��رایط تان را پیدا نکنید. در این صورت هرگز 

شانسی در بازار و در برابر برندهای بزرگ نخواهید داشت. 
گوگل با داشتن پشتیبانی سریع و تخصصی به شما در هر مرحله ای از 
کار با گوگل بیزینس کمک خواهد کرد. در این میان کافی است از طریق 
ایمیل یا صفحه پش��تیبانی این برند س��والات یا مشکلات تان را با آنها در 
میان بگذارید. این امر شما را در کانون توجه برندها قرار داده و شرایط شما 

را نیز بهینه سازی خواهد کرد. 
دسترسیبهنظراتمشتریان

نظرات مشتریان درباره یک برند اهمیت بسیار زیادی برای فعالیت کاری 
آن دارد. این امر به ش��ما ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک 
کرده و وضعیت تان را نیز بهینه س��ازی خواهد کرد. نکته مهم دیگر اینکه 
ش��ما برای بهینه سازی شرایط تان همیشه باید موقعیت برندتان را در نظر 
بگیرید، در غیر این صورت ش��اید هرگز فرصت مدیریت بهینه برندتان را 
پیدا نکرده و شرایط تان نیز به نحو قابل ملاحظه ای تحت تاثیر قرار گیرد. 
برندهایی که از نظرات مش��تریان برای اصلاح روند کاری ش��ان س��ود 
نمی برن��د، به طور معم��ول مدت زیادی در ب��ازار دوام نخواهند آورد. این 

امر می تواند برای هر برندی دردسرس��از شود. درست به همین دلیل شما 
می توانید با گوگل بیزینس به بهترین ش��کل ممک��ن اطلاعات کاربردی 
درباره مشتریان را گردآوری کرده و شرایط تان را نیز بهینه سازی نمایید. 

یادتان باش��د شما برای بهبود شرایط تان همیش��ه نیاز به مشتریان در 
کنار خود دارید. این امر می توانید به شیوه های بسیار متنوعی فراهم شود. 
اگر این امر برای ش��ما امکان پذیر نیس��ت، باید همیشه به دنبال راه حل 
جایگزین باشید. این امر ش��امل تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف با اس��تفاده از شرایط ویژه در دنیای کس��ب و کار است. بسیاری از 
برندها در این میان توانایی زیادی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
و همچنین بهینه س��ازی شرایط شان در دنیای کس��ب و کار ندارند. نکته 
مهم دیگر اینکه شما برای بهبود شرایط تان باید همیشه وضعیت تان را به 
بهترین شکل ممکن توسعه دهید. آگاهی از نقطه نظرات مشتریان در این 

میان شروع بسیار خوبی برای برند شما خواهد بود. 
گ��وگل بیزینس به برندها برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف به 
بهترین شکل ممکن کمک می کند. این امر شما را در مرکز گفت و گوهای 
مشتریان درباره برندتان قرار داده و فرصت تان برای بهینه سازی شرایط را 

نیز توسعه خواهد داد. 
افزایشترافیكسایتومیزانفروش

امروزه اغلب برندها دارای س��ایت رسمی برای کسب و کارشان هستند. 
ای��ن امر به آنها برای تاثیرگذاری ویژه بر روی مخاطب هدف کمک کرده 
و در برخی از موارد نوعی فروش��گاه آنلاین نیز محسوب می شود. اگر شما 
تا به حال س��ایت رس��می تان را راه اندازی نکرده اید، باید به بهترین شکل 
ممکن در پی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان در این میان باش��ید. 
این امر به شما فرصت بس��یار خوبی برای بهینه سازی شرایط تان در بازار 
می دهد. درست به همین خاطر وضعیت کسب و کارتان باید به طور مداوم 

بهینه سازی شده و براساس روند فعالیت تان کار را توسعه دهید. 
وقتی یک برند تازه در ابتدای راه قرار دارد، بی تردید ترافیک س��ایتش 
تعریف چندانی نخواهد داش��ت. این امر در کنار مس��ئله مربوط به فروش 
اندک آنلاین می تواند برای هر برندی دردسرس��از شود. درست به همین 
دلیل شما باید از همان ابتدا کارتان را بسیار جدی در این فضا دنبال کنید، 

در غیر این صورت شاید هرگز موفق به فروش آنلاین با نرخ بالا نشوید. 
گوگل بیزینس در زمینه افزایش ترافیک به شما کمک شایانی می کند. 
کاربران وقتی یک برند دارای اکانت رسمی در گوگل بیزینس است، تمایل 
بالاتری برای همکاری با آن نشان می دهند. ساده ترین مصداق در این میان 
نیز بازدید س��ریع از سایت یک برند است. شما با این کار به خوبی امکان 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان را پیدا کرده و ترافیک سایت تان به 

طور چشمگیری توسعه پیدا می کند. 
از نقطه نظر افزایش فروش برند شما همیشه امکان تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف به بهترین ش��کل ممکن را دارید. این امر شما را در کانون 
توجه مشتریان قرار داده و شرایط تان را نیز بهینه سازی خواهد کرد. درست 
به همین دلیل اگر شما به دنبال بهبود شرایط تان هستید، می توانید کارتان 
را به بهترین شکل ممکن با استفاده از ابزارهای حرفه ای بهینه سازی کنید. 
کاربران در دنیای آنلاین به طور معمول برای خرید از یک برند استرس و 
نگرانی بس��یار زیادی دارند. دلیل این امر نیز تجربه های ناگوار گذشته در 
زمینه خرید از برندها محس��وب می شود. ش��ما در این میان می توانید به 
ساده ترین شکل ممکن تجربه مشتریان از برندتان را تغییر داده و کارتان 

را ساده تر کنید. 
اکانت رس��می در گوگل بیزینس به مش��تریان نشان می دهد با برندی 
معتبر مواجه هستند. درست به همین دلیل دیگر خرید از یک برند برای 
ش��ما کار زیادی نداش��ته و توانایی تان در این میان را نیز توسعه می دهد. 
یکی از مواردی که برندها برای بهینه سازی کارشان بدان نیاز مبرم دارند، 
مربوط به کسب اعتبار در فضای آنلاین است. این امر به سادگی امکان پذیر 
نیس��ت. درس��ت به همین دلیل شما باید همیش��ه آمادگی کامل در این 
میان را داش��ته باشید، در غیر این صورت شاید هرگز فرصتی برای بهبود 
ش��رایط تان پیدا نکنید. گوگل با ارائه فرصت های مناسب در زمینه کسب 
اعتماد مشتریان به شما عملا کارتان را بی نهایت ساده تر از هر زمان دیگری 
خواهد کرد. یادتان باشد در این میان شما همیشه با مشکلات زیادی نیز 
مواجه خواهید بود. مهمترین مس��ئله حضور رقبای بسیار زیادی است. با 
این حال عضویت در گوگل بیزینس گامی مهم در راستای تضمین اعتبار 
برند در دنیای کنونی خواهد بود. این امر شما را در کانون توجه مشتریان 

قرار داده و شرایط تان را به طور مداوم بهینه سازی خواهد کرد. 
امروزه گ��وگل بیزینس یکی از ابزارهای مهم برای بازاریابی محس��وب 
می ش��ود. درست به همین دلیل شما برای موفقیت بازاریابی باید همیشه 
استفاده از آن را در کانون توجه قرار دهید. مزایای مورد بحث در این مقاله 

نقطه شروع مناسبی برای شما و کسب و کارتان خواهد بود. 
socialpilot.co :منبع
www.socialpilot.co/blog/marketing-local-
 businesses-with-google-my-business-listing

بهقلم:جنیفراسمیگا
کارشناس بازاریابی در موسسه هاب اسپات

ترجمه: علی آل علی
دنی��ای روابط عموم��ی در طول س��ال های اخیر با ظهور ش��بکه های 
اجتماعی تغییرات بس��یار زیادی پیدا کرده اس��ت. امروزه دیگر خبری از 
شیوه های قدیمی در دنیای روابط عمومی یا تلاش برندها برای موفقیت در 
این حوزه بدون استفاده از روش های تازه نیست. در عوض عرصه دیجیتال 
مثل همه بخش های دیگر در حال نفوذ به حوزه روابط عمومی نیز هست. 
این امر برای بسیاری از برندها تازگی زیادی دارد. اگر شما هم تا به امروز از 
این بخش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان سود نبرده اید، باید 
خیلی زود روش کارتان را تغییر دهید، در غیر این صورت شاید به زودی 
توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به طور حرفه ای و استاندارد را از 
دست بدهید. با توجه به اینکه امروزه هزاران برند مختلف در بازار مشغول 
سرمایه گذاری بر روی مشتریان گوناگون هستند، تعلل شما در این میان 
می تواند هزینه بسیار سنگینی برای کسب و کارتان به همراه داشته باشد. 
ه��دف اصلی در این مقاله مرور برخی از مهمترین نکات در زمینه روابط 
عمومی مناس��ب در ش��بکه های اجتماعی اس��ت. از آنجایی که شبکه های 
اجتماعی تاثیرگذاری زیادی بر روی زندگی روزمره مردم دارد، شما هم برای 
تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف تان چاره ای به غیر از توجه ویژه به این 
حوزه ندارید. این امر می تواند برای شما جذابیت های بسیار زیادی به همراه 
داش��ته و حتی وضعیت فعالیت تان در بازار را نیز تغییر دهید. اگر شما هم 
نمی دانید کارتان را باید از کجا برای دیجیتال سازی روابط عمومی برندتان 
ش��روع کنید، این مقاله مقدمه ای عالی برای ورودتان به این عرصه جذاب 
خواه��د بود. در ادامه برخی از تغییرات روابط عمومی با ظهور ش��بکه های 
اجتماعی را مرور خواهیم کرد. سپس به برخی از نکات مهم و حرفه ای برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف می پردازیم. این امر به ش��ما برای شروع 

کارتان در این عرصه به بهترین شکل ممکن کمک خواهد کرد. 
تغییراتدنیایروابطعمومیباظهورشبکههایاجتماعی

ارتباطاتگسترده
پیش از ظهور ش��بکه های اجتماعی عرصه ارتباطات میان برندها بسیار 
ساده و ابتدایی بود. این امر به طور معمول در طول ساعت های اداری میان 
برندها صورت می گرفت. در بسیاری از مواقع نیز برندها چاره ای به غیر از 
تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف شان با استفاده از روش های 

س��ازمانی خشک و زمانبر نداش��تند. این امر می توانست برای بسیاری از 
کاربران و مش��تریان برندها به شدت دردناک باشد. هرچه باشد وقتی یک 
مشتری نیاز به ارتباط با برند دارد، باید این امر در کوتاه ترین زمان ممکن 
صورت گیرد، در غیر این صورت شاید تاثیرگذاری لازم را به همراه نداشته 
و شما دیگر شانسی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف تان پیدا نکنید. 
در این صورت دیگر کارتان برای بهبود وضعیت برندتان به طور چشمگیری 
دشوار خواهد شد.  امروزه بسیاری از برندها به لطف شبکه های اجتماعی 
ارتباطات بی نهایت گسترده ای دارند. این امر به شما برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف کمک کرده و شانس شما را نیز به طور چشمگیری افزایش 
می دهد. هرچه ارتباطات شما دامنه بیشتری داشته باشد، شانس تان برای 
کس��ب اعتبار بالاتر در بازار بیش��تر می ش��ود. این امر می تواند برای شما 

مزایای بسیار زیادی به همراه داشته و شانس تان را نیز متحول سازد. 
یادتان باش��د در دنیایی که س��رعت عمل برندها بس��یار مهم اس��ت، 
شبکه های اجتماعی می تواند به شما برای تعامل بهتر با مخاطب هدف و 
سرعت عمل بیشتر کمک نماید. در این صورت شما دیگر هیچ مشکلی از 

نظر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نخواهید داشت. 
تاثیرگذاریبهتربررویمخاطبهدف

اگر ش��ما خودت��ان را جای مش��تریان ق��رار دهید، بس��یاری از اوقات 
تاثیرگذاری بر روی آنها کار س��اده ای محسوب می شود. شما باید همیشه 
در دس��ترس مش��تریان بوده و اطمینان بالایی نسبت به ارائه خدمات به 
شیوه ای مناسب داشته باشید. در این صورت مشکلات تان برای اثرگذاری 
بر روی مخاطب هدف تا حد زیادی رفع می ش��ود. این امر به ش��ما برای 

بهینه سازی روند کاری تان در شرکت کمک می کند. 
یکی از نکات مهم برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مش��تریان استفاده از 
فناوری های نوین اس��ت. امروزه شبکه های اجتماعی به شما فرصت بسیار 
خوبی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف می دهد. این امر شانس شما 
برای بهینه س��ازی موقعیت تان در بازار را افزایش داده و موقعیت تان را نیز 
بهینه س��ازی خواهد کرد. یادتان باش��د در این میان برخی از برندها باید 
همیش��ه تلاش بیش��تری به خرج دهند. دلیل این امر نی��ز معمولا ورود 
دیرهنگام شان به جمع برندهای فعال در زمینه روابط عمومی در شبکه های 
اجتماعی است. درست به همین دلیل شما باید همیشه حواس تان به این 
نکته مهم باش��د، در غیر این صورت شاید خیلی زود فرصت تاثیرگذاری 

بهینه بر روی مخاطب هدف را از دست بدهید. 

تبدیلحوزهروابطعمومیبهعرصهای24ساعته
همانطور که اشاره کردیم، پیش از این روابط عمومی یک کار تمام وقت 
نبود. برخی از برندها فقط در طول س��اعت های اداری خدمات مربوط به 
روابط عمومی را عرضه می کردند. در این صورت شما باید مهارت تان برای 
اثرگذاری بر روی مخاطب هدف را نیز به طور قابل ملاحظه ای تغییر دهید. 
امروزه مشتریان انتظارات بسیار زیادی از برندها دارند. این امر شامل تلاش 
برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان به شیوه ای حرفه ای محسوب می شود. 
یک��ی از معیاره��ای مهم در این میان تلاش برای فعالیت 24 س��اعته در 
زمینه روابط عمومی اس��ت. این امر مس��ئولیت شما به عنوان یک برند را 
به طور چش��مگیری افزایش می دهد. درس��ت به همین دلیل اگر شما به 
دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به ش��یوه ای حرفه ای هس��تید، 
می توانی��د کارتان را به طور قابل ملاحظ��ه ای تغییر داده و وضعیت تان را 

متحول سازید. 
فعالیت همیش��گی در کنار مش��تریان برای جلب رضایت ش��ان بدون 
ش��بکه های اجتماعی امکان پذیر نیس��ت. این امر یکی از تحولات مهم در 
زمینه فعالیت برندها را شامل می شود. درست به همین دلیل اگر شما به 
دنبال تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف و ایجاد تمایز با سایر رقبا 
هس��تید، استفاده از ش��بکه های اجتماعی بهترین گزینه، دست کم برای 
روابط عمومی، خواهد بود. نکته جالب اینکه چنین کاری هزینه های شما 
را هم به طور چش��مگیری کاهش می دهد. با این حس��اب دیگر نیازی به 

استفاده از شیوه های عجیب با پیچیده نخواهد بود. 
راهکارهایموفقیتدرروابطعمومیبااستفادهازشبکههای

اجتماعی
موفقیت در روابط عمومی امر ساده ای نیست. امروزه حتی افراد حرفه ای 
در زمینه روابط عمومی نیز گاهی دچار اش��تباه ش��ده و موفقیت شان در 
این میان دس��تخوش تغییرات گسترده ای می شود. این امر می تواند برای 
ش��ما دردسرهای بسیار زیادی به همراه داشته و توانایی تان را نیز به طور 
چش��مگیری کاهش دهد. یادتان باش��د در دنیایی که تمام برندها کم و 
بیش شکس��ت را تجربه می کنند، ش��ما برای موفقیت باید برنامه ای ویژه 

داشته باشید. 
ه��دف ما در این بخش مرور برخی از مهمترین نکات برای تاثیرگذاری 
حرفه ای بر روی مخاطب هدف در دنیای بازاریابی و روابط عمومی اس��ت. 
در ادامه برخی از این نکات را به طور کاربردی مورد بررس��ی قرار خواهیم 

داد. این امر به ش��ما برای تاثیرگذاری بهتر بر روی مخاطب هدف کمک 
شایانی خواهد کرد. 

اضافهکردنآیدیبرنددرپیامها
کاربران باید بسیار واضح و صریح در جریان حضور برندتان در شبکه های 
اجتماعی باشند. این امر می تواند مزایای بسیار زیادی بر روی برند شما به 
همراه داش��ته باشد. یکی از مشکلات اساسی برندها در این روزها ناتوانی 
برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف اس��ت. به عبارت بهتر، اگر 
شما نتوانید مخاطب هدف تان را به سوی دنبال کردن برند در شبکه های 
اجتماعی بکشانید، به طور ناخودآگاه شکست می خورید. این امر می تواند 
برای شما بسیار دردناک تلقی شود، اما در صورتی که به خوبی بدان توجه 

نکنید، شاید روش کارتان به کلی مختل شود. 
توصی��ه م��ا برای حض��ور همراه با موفقی��ت در دنی��ای روابط عمومی 
آنلاین اس��تفاده از ش��بکه های اجتماعی به طور گس��ترده و بیان آدرس 
برندتان در هر پیامی اس��ت. برخی از سایت ها در این میان دکمه مربوط 
به اش��تراک گذاری محتوا یا بازنشر خبر در ش��بکه های اجتماعی را کنار 
هر کدام از محتوای ش��ان ق��رار می دهند. این امر می تواند به ش��ما برای 

تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف کمک نماید. 
یک نکته دیگر که باید همیش��ه مد نظر ش��ما قرار گیرد، اس��تفاده از 
عبارت های دقیق و یادآوری به مخاطب هدف نسبت به حضور برندتان در 
زمینه بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف است. این امر می تواند 
به کاربران نش��ان دهد، برند ش��ما در شبکه های اجتماعی به طور رسمی 
حضور دارند. با این حساب دیگر مشکلی از نظر سطح تاثیرگذاری بر روی 

مخاطب هدف پیش روی شما قرار نمی گیرد. 
ادامه در صفحه آخر

روابطعمومیدرشبکههایاجتماعیبا6تکنیكکاربردی

چرا همه برندها باید در گوگل بیزینس عضو باشند؟

سه شنبه
21 آذر 1402

شماره 2377



مدیریت کسب و کار تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir

نویسنده:علیآلعلی
بعضی از مفاهیم در زندگی روزمره آنقدر به جای هم به کار می روند که 
دیگر هیچ کس فرقی بین شان قائل نمی شود. انگار که این دو مفهوم از اول 
هم مثل هم بودند و اصلا نباید درباره تفاوت شان فکر هم کرد. بی شک این 
س��ناریو خیلی عجیب به نظر می رسد، اما اگر نگاهی کوتاه به دور و برتان 
داشته باش��ید، دیگر خیلی حیرت نخواهید کرد. یک نمونه واضح در این 
رابطه وضعیت اس��تارت آپ و کس��ب و کار کوچک است. به نظر شما این 
دو تا مفه��وم فرقی با هم دارند؟ خیلی از کارآفرینان فکر می کنند دنیای 
تجارت خیلی پیچیده نیس��ت و اکثر مفاهیم ش��بیه به هم در واقع عین 
یکدیگر هس��تند. این وس��ط فقط بعضی از کارشناس های سختگیر برای 
س��ردرگمی بیشتر کارآفرینان کاه را تبدیل به کوه می کنند. بی شک هیچ 
کارآفرین باهوشی اس��تدلال بالا را تایید نمی کند؛ چراکه اگر دوتا مفهوم 
دقیقا مثل هم بودند، دیگر دلیلی نداش��ت با اسم های متفاوت خودمان را 
اذی��ت کنیم. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز در عین حال که 
عرصه کارآفرینی را س��خت تصور نمی کنیم، آنقدرها هم ماجرا را س��اده 
نمی بینیم.  اگر ش��ما هم تا اس��م اس��تارت آپ و کس��ب و کار کوچک به 
گوش ت��ان می خورد، فرق بین آنها را متوجه نمی ش��وید، این مقاله کاملا 
مخصوص شماست. ما در ادامه قصد داریم نگاهی دقیق به تفاوت های دو 
مفهوم بالا بیندازیم تا دست کم شما دیگر آنها را به جای هم به کار نبرید. 
در این مس��یر هم به جای توضیحات گیج کننده یک راست کارمان را با 
تعاریف س��اده و خودمانی پیش خواهیم برد. اگر آماده اید، کم کم کارمان 

را شروع کنیم. 
استارتآپVSشرکتهایبزرگ:مقدمهایبرایشروع

اجازه دهید کارمان را با استارت آپ شروع کنیم. امروزه مفهوم استارت آپ 
حسابی سر زبان ها افتاده و خیلی ها بدون اینکه معنای آن را بدانند، دوست 
دارند اس��تارت آپ حیرت انگیزی داشته باش��ند. اگر قرار باشد استارت آپ 
را به زبان خودمانی تعری��ف کنیم، احتمالا هیچ نمونه ای به پای توصیف 
اس��تیو بلانک نمی رسد. به نظر این نویسنده حوزه کارآفرینی استارت آپ 
در واقع »س��اختاری سازمان یافته برای جست وجوی یک مدل قابل تکرار 
و مقیاس پذیر است«. این یعنی استارت آپ ها تازه اول راه بوده و شروع به 

یافتن مدلی برای موفقیت های بزرگ در بازار کرده اند. 
مدیران بزرگی مثل استیو جابز یا ایلان ماسک از همان روز اول برندهایی 
ب��زرگ و چند میلیارد دلاری دم دست ش��ان نبوده اس��ت. آنها هم زمانی 
کارشان را به عنوان تازه کارهای بازار شروع کردند. با این حال اهداف شان 
خیلی فراتر از بقا در بازار بود. به همین خاطر نیز به سرعت پله های ترقی را 
دوتا یکی طی کرده و بدل به کارآفرینانی افسانه ای شدند. این نکته دومین 
ویژگی اس��تارت آپ ها را نش��ان می دهد. بر این اساس استارپ آپ ها فقط 
دنبال بقا در بازار نیستند، بلکه اهداف شان خیلی فراتر از این حرف هاست. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم استارت آپ ها در واقع ورژن کوچک 
شده ش��رکت های بزرگ هس��تند. بنابراین تفاوت زیادی از نظر اهداف و 
راهکاره��ای بلند مدت میان آنها وجود ندارد. اگر بخواهیم از زبان مثال ها 
استفاده کنیم، باید گفت استارت آپ مثل یک باشگاه فوتبال کوچک است 
که قصد دارد در بلندمدت اعتبار و افتخاراتی اندازه تیم های درجه یک دنیا 

کسب کند؛ همین و بس!

استارتآپVSکسبوکارهایکوچك:تفاوتهایمعنادار
حالا که با تعریف اس��تارت آپ و ارتباط آن با ش��رکت های بزرگ آشنا 
ش��دید، نوبتی هم باش��د باید سراغ کس��ب و کارهای کوچک برویم. اگر 
اس��تارت آپ ها همیشه اهداف بزرگی در س��ر دارند و قرار است تبدیل به 
غول های بازار شوند، تکلیف کسب و کارهای کوچک از مدت ها قبل روشن 
است. این شرکت ها اصلا بلند پروازی های دور و دراز ندارند. در عوض همه 
هدف شان بقا در بازار و حفظ وضعیت موجود است. به همین خاطر خیلی 
از کارشناس ها کسب و کارهای کوچک را »سازمان های خودکفا« می دانند. 
بدین معنا که این س��ازمان ها به ط��ور اتوماتیک و بدون نیاز به راهنمایی 
دیگران در بازار موقعیتی جزئی پیدا کرده و همان موقعیت را تا آخر عمر 
سازمانی شان حفظ می کنند. احتمالا شما هم در بین دوستن تان کلی آدم 
را می شناسید که اصلا دنبال بلند پروازی های دور و دراز نیستند. در عوض 
همه دغدغه شان حفظ موقعیتی مناسب در بازار و سپس حفظ آن است. 
البته منظور ما از بازار در این مثال حوزه های بزرگ یا جهانی نیس��ت. در 

عوض بازارهای محلی بیشتر مد نظر است. ماجرا جالب شد، نه؟
ح��الا که وضعی��ت اس��تارت آپ و کس��ب و کار کوچ��ک را می دانید، 
مهمترین تفاوت آنها را متوجه شده اید. در واقع اینجا ما با دو الگوی کاملا 
متفاوت کارآفرینی رو به رو هس��تیم. اگر ش��ما دنبال توسعه کسب و کار 
در مقیاس ه��ای جهان��ی بوده و دل تان برای رقابت ب��ا برندهای بزرگ پر 
می کشد، استارت آپ بهترین الگوی فعالیت خواهد بود. در عوض اگر خیلی 
اهل رقابت های فش��رده نیستید و دوس��ت دارید همیشه وضعیت باثباتی 
داشته باشید، کسب و کارهای کوچک الگویی طلایی برای شما خواهد بود. 

ماجرا خیلی ساده تر از آن چیزی بود که فکرش را می کردید، نه؟
تفاوتهایکلیدیاستارتآپهاوکسبوکارهایکوچك

اگر فکر کرده اید فرق بین اس��تارت آپ و کس��ب و کار کوچک به همان 
نکاتی که در بالا مرور کردیم ختم می ش��ود، س��خت دراش��تباهید. قبول 
دارم م��ا در روزنام��ه فرصت ام��روز همه چیز را خیلی س��اده و خودمانی 
توضیح می دهیم اما دلیل نمی شود چشم مان را روی حقایق واضح ببندیم. 
همانط��ور که یک کارآگاه حرفه ای باید تمام جزییات را زیر ذره بین ببرد، 
شما هم به عنوان کارآفرین هیچ وقت نباید خیلی زود تسلیم شوید. وگرنه 
اوضاع تان س��ریعا به هم می ریزد. در عوض پیگیری همه نکات تا آخرین 
مرحله راهکار جایگزینی است که شما را به سمت موفقیت هدایت خواهد 
کرد. پس اجازه دهید بدون هیچ توضیح اضافه یا کلیش��ه ای س��راغ بقیه 
تفاوت های میان اس��تارت آپ و کسب و کار کوچک برویم. اینطوری شما 
فرصت بسیار بهتری برای ارزیابی شرایط و انتخاب آگاهانه خواهید داشت. 

سطحرشد:مهمترینتفاوتممکن!
همانطور که در بخش های قبل اشاره شد، استارت آپ ها ذاتا دنبال توسعه 
در ابعاد جهانی هس��تند. با این حال چنین امری یک شبه روی نمی دهد. 
بس��یاری از برندها برای اثرگذاری بر روی مش��تریان ماه ها و حتی سال ها 
زمان لازم دارند. بنابراین ش��ما نمی توانید همین امروز وارد بازار ش��ده و 
انتظار داشته باش��ید از فردا تک تک مشتریان برای خرید محصولات تان 
صف بکش��ند. در نقطه مقابل، کس��ب و کارهای کوچک معمولا اول کار 
خیلی زود رشدش��ان را کرده و دیگر در همان نقطه متوقف می ش��وند. به 
همین خاطر خیلی ها کس��ب و کارهای کوچک را س��ازمان های بسته ای 

می دانند که مثل بذر یک گیاه به طور خودکار رشد کرده و در یک نقطه 
مش��خص متوقف می شود. ش��اید فکر کنید توقف سریع کسب و کارهای 
کوچک به خاطر ترس کارآفرینان اس��ت اما ماجرا در این میان کاملا فرق 
دارد. کارآفرینانی که به سوی کسب و کارهای کوچک می روند، به خوبی 
از محدودیت های بازار محلی و همین طور س��طح توانایی های خودش��ان 
آگاهی دارند. به همی��ن خاطر بی دلیل دنبال کارهای عجیب و غریب در 
بازار نیس��تند. در عوض شش دانگ حواس شان را روی حفظ سطح فعلی 
برن��د و تاثیرگذاری بهینه روی مش��تریان می گذارند. نتیجه کار هم بقای 

طولانی مدت در بازار خواهد بود. 
وقتی پای بلندپروازی های بزرگ وسط باشد، معمولا استارت آپ ها خیلی 
سریع خودی نشان می دهند. با این حال به موازات بلندپروازی های بزرگ 
جا برای شکست های سنگنی نیز باز می شود. به علاوه، چه بسا تا سال های 
س��ال خبری از س��ودآوری در استارت آپ ها نباش��د. با این حال کسب و 
کارهای کوچک از همان روز اول ش��روع به درآمدزایی کرده و تکلیف شان 

در بازار روشن است. 
شیوههایتامینمالی:ریسكهایسرمایهگذاریچقدراست؟

اس��تارت آپ ها بیش��تر از اینکه افراد پولدار را در میان بنیانگذاران شان 
ببینن��د، کارآفرینانی ب��ا ایده های خلاقانه در چنت��ه دارند. همین امر نیز 
آنها را نیازمند تامین مالی از س��وی بنگاه های بزرگ می کند. همانطور گه 
برندهای بزرگ خیلی زود کسب و کارهای تازه تاسیس و صدالبته سودده 
را خریداری می کنند، اس��تارت آپ ها نیز در صورت دریافت پیشنهاد مالی 
خوب در یک چشم به هم زدن امتیازشان را به بقیه می فروشند. درست به 
همین خاطر اغلب استارت آپ  های موفق به محض اینکه سرمایه گذار پیدا 

کرده طوری در بازار گرد و خاک می کنند که نگو و نپرس!
احتمالا می توانید حدس بزنید وضعیت کسب و کارهای کوچک از نظر 
تامین سرمایه چطوری است. این مدل از کسب و کارها به طور معمول از 
طرف کارآفرینانی که اندکی سرمایه در دست دارند، راه اندازی می شود. به 
عبارت بهتر، از آنجایی که کارآفرینان باید با پول ته جیب خودشان کسب 
و کاری راه بیندازند، با مراعات بی نهایت فراوان آن را مدیریت کرده و دنبال 
کارهای عجیب نیستند. همین عملکرد محافظه کارانه به آنها فرصتی عالی 
ب��رای اثرگذاری بر روی بازار در مقیاس��ی کوچک می دهد. نتیجه کار هم 

کسب سود از همان روزهای اول شروع به کار خواهد بود. 
اگر شما سرمایه اولیه مناسبی در دست دارید و اصلا هم دوست ندارید 
روی آن ریسک کنید، کسب و کارهای کوچک بهترین گزینه برای شروع 
کار خواهد بود. این طوری ش��ما خیال تان بابت پول تان راحت است و هر 
ماه نیز سود منطقی دریافت خواهید کرد. در عوض اگر ایده تان بی نهایت 
نوآورانه است و مطمئن هستید سرمایه گذارها جذبش خواهند شد، نباید 
حتی یک دقیقه هم مکث کنید. چرا که این روزها کلی سرمایه گذار برای 
اس��تارت آپ های دقیق وجود دارد. البته شما نباید کارتان را خیلی راحت 
بگیرید؛ چراکه وقتی ریس��ک س��رمایه گذاری بیشتر می ش��ود، آدم ها نیز 

سختگیری خاص خودشان را خواهند داشت. 
اهدافنهاییمتفاوت:بهوقتاستفادهازروشهایمتفاوت

هدف نهایی یک کس��ب و کار کوچک چیس��ت؟ این سوال تقریبا مثل 
آن اس��ت که از مدیرعامل یک تیم تازه به لی��گ برتر صعود کرده درباره 

بزرگترین آرزویش س��وال کنیم. بی ش��ک بقا در لیگ مهمترین خواسته 
یک تیم کوچک خواهد بود. کس��ب و کارهای کوچک هم به طور مش��ابه 
اول از همه دوس��ت دارند در بازار باقی بمانند و تبدیل به خاطراتی دور و 
دراز نش��وند. در وهله بعد بعضی از آنها به س��وی توس��عه کسب و کار در 
بازارهای محلی رفته و کم کم ش��عبه های زیادی برای خودش��ان جفت و 

جور می کنند. 
اس��تارت آپ ها در زمینه اهداف نهایی همیش��ه نهایت بلندپروازی را به 
خ��رج می دهند. از ای��ن نظر آنها مثل رمان نویس هایی هس��تند که همه 
آرزوهای شان را روی کاغذ پیاده کرده و تا آنها را محقق نکنند، دست بردار 
نیستند. دقیقا به همین خاطر خیلی از استارت آپ ها سال های سال فقط 
در حد ایده هایی روی کاغذ باقی مانده و بعد از آن تازه رنگ و بوی واقعیت 
به خود می گیرند. هرچه باش��د اینجا پای بلندپروازی های بی نهایت بزرگ 

وسط است و همینطور ساده نباید از کنارشان گذشت.
انتخاب از میان کس��ب و کار کوچک و استارت آپ به عنوان مدلی برای 
توسعه کسب و کار همیشه راحت نیست. این وسط خیلی از عوامل نقش 
کلیدی ایفا می کند. مثلا اینکه شما چقدر ریسک پذیر هستید و وضعیت 
مالی تان چطوری است. معمولا استارت آپ ها از سوی جوانانی که سرمایه 
اولیه ای هم ندارند، توس��عه پیدا می کند. در نقطه مقابل کسب و کارهای 
کوچک بیشتر متعلق به کارآفرینان و مدیران بازنشسته ای است که دنبال 
یک منبع درآمد بی دردس��ر هس��تند. قبول دارم این وس��ط استثناهای 
مختلفی نیز به چش��م می خورد اما ش��ما نباید خودتان را با آنها مقایسه 
کنید؛ چراکه روند عادی در دنیای کسب و کار همیشه ثابت بوده و گروه 
کوچکی که این نظم را به هم می زنند، همیشه در اقلیت خواهند بود. پس 
قبل از انتخاب حسابی تفاوت های میان این دو الگو را مدنظر قرار دهید. 

حالا که از ریس��ک های مربوط به اس��تارت آپ ها حرف زدیم، باید کمی 
بحث را بیشتر پیگیری کنیم. صحبت از ریسک های مالی معمولا توانایی 
کارآفرینان برای توجیه سرمایه گذارها را نیز شامل می شود. بنابراین شما 
نباید خودتان را با توپ پر به میدان آورده و آماده توجیه دیگران به منظور 

همکاری با ایده های تان باشید. وگرنه کلاه تان پس معرکه خواهد بود. 
جمعبندی

نظر شما درباره استارت آپ ها چیست؟ کسب و کارهای کوچک به نظر 
شما چطور هستند؟ امیدوارم نکات مورد بحث در این مقاله کمکی هرچند 
کوچک به ش��ما برای آشنایی با تفاوت میان این دو الگو کرده باشد. حالا 
دیگر این ش��ما هستید که باید دس��ت به انتخاب زده و از میان الگوهای 
پیش روی یکی را انتخاب کنید. حواس تان باش��د شما بعد از انتخاب یک 
الگو به این راحتی ها نمی توانید از ش��ر آن خلاص شده و نمونه دیگری را 
انتخ��اب کنید. پس کارتان را با دقت تمام پیش ب��رده و الکی خودتان را 

گول نزنید. 
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اخبار

رییس سازمان مدیریت و برنامه ریزی استان یزد:
یزدِ نوین سندی امید بخش برای جامعه 
یزد- مرتضی نوراللهی پور ؛ رییس ســازمان مدیریت وبرنامه ریزی 
استان یزد در نشست کنترل و پایش محور بهداشت و درمان برنامه تحولی 
یزدِنوین که روز گذشــته در سالن جلسات ریاست دانشگاه علوم پزشکی 
شــهید صدوقی)ره( یزد برگزار شــد، یزدِ نوین را سندی امید بخش برای 
جامعه و استان دانست و گفت: یزدِ نوین از نظر تأثیراتی که بر استان دارد 
یک هدف مقدس اســت. به گزارش دریافتــی از دبیرخانه مرکز راهبردی 
پیشرفت و عدالت استان، مجید دهقانی زاده در ابتدای این نشست با بیان 
اینکه یزدِ نوین از نظر تأثیراتی که بر اســتان دارد یک هدف مقدس است، 

اظهار داشت: در اسناد قدیم راهبردی، استان یزد برای تبدیل شدن به قطب فولاد تعریف شد و امروزه این راهبرد محقق شده است. رییس 
سازمان مدیریت و برنامه ریزی استان با عنوان اینکه هر چه که نوشته شود می تواند در آینده محقق شود، افزود: افتخار می کنیم که یزد جهانی 
شــده و این تلاشــی است که از سوی گذشتگان صورت گرفته و امروزه از آن بهره برداری می کنیم. دهقانی زاده با تاکید بر اینکه ما نیز باید 
کارهایی انجام دهیم تا آیندگان بتوانند بهره ببرند، گفت: یزدِ نوین آمد که ضمن از بین بردن نا امیدی ها، امید را به جامعه به ویژه در نسل جوان 
تزریق کند. رییس سازمان مدیریت وبرنامه ریزی استان یزد، تصریح کرد: همه استان بسیج شده اند که سند تحولی یزدِ نوین خوب و مناسب 
به پیش برود. دهقانی زاده با بیان اینکه برای تحقق محورهای سند تحولی یزدِ نوین همکاری های بین بخشی ضروری است، خاطرنشان کرد: 
این سند تحولی و این محور تنها به دانشگاه علوم پزشکی محدود نیست بلکه می بایست فراتر از آن مطرح و پیگیری شود.  وی با تاکید بر 
اینکه سند یزد نوین متعلق به همه استان است و در همین راستا می بایست نقش کلیه ذینفعان و ذی نفوذان در این محور در نظر گرفته شود، 
افزود: همه دستگاه های اجرایی استان نیز مکلفند حول محور بهداشت و درمان با مسئول پیگیری ویژه این محور همکاری کنند. در ادامه این 
نشست احمد آخوندی دستیار ویژه استاندار یزد با ذکر نمونه هایی از تحقق پروژه های تحولی یزدِ نوین، گفت: در افق ۱۴۰۴ پروژه های بزرگی 
دیده شد که امروز محقق شده اند. آخوندی افزود: شرکت هواپیمایی یزد ایر یکی از این پروژه هاست که بدون منابع مالی دولتی محقق شده و 
امروز مورد استفاده شهروندان قرار می گیرد.  دستیار ویژه استاندار یزد، خاطر نشان کرد: در سایر محورها نیز روش های مختلف تأمین مالی باید 
مورد توجه قرار بگیرد تا بتوان با خلاقیت و درایت پروژه های یزدِ نوین را به پیش برد.  اکرم فداکار مسئول مرکز راهبردی پیشرفت و عدالت 
استان یزد نیز در این نشست به ماهیت پروژه های تحولی یزدِ نوین اشاره کرد و بیان داشت:  هرچند جنس پروژه های تحولی یزدِ نوین سخت 
و دشوار است اما دست یافتنی بوده و بنابر همین ضرورت مرکز راهبردی پیشرفت و عدالت استان راه اندازی و این جلسات در حال برگزاری 
است. فداکار با بیان اینکه عمده چالش موجود در محور بهداشت و درمان و سایر محورها تأمین مالی است، خاطر نشان کرد: در این راستا 
مرکز راهبردی پیشرفت و عدالت استان برای آشنایی مدیران و مسئولان با شیوه های مختلف و نوین تأمین مالی، اقدام به برگزاری دو رویداد 
آموزشی کرده است.  جعفر رحمانی معاون آمار وبرنامه ریزی سازمان مدیریت و برنامه ریزی استان یزد نیز با اشاره به وضعیت دانشگاه علوم 
پزشکی و نیاز به منابع مالی آن برای تحقق برنامه های عملیاتی محور بهداشت و درمان، گفت: برای تأمین مالی این پروژه ها نباید منتظر منابع 
دولتی ماند و باید به شیوه های مختلف رجوع و ابتکارات متفاوت را مورد توجه قرار داد. سپس سید مهدی هاشمی باجگانی رییس دانشگاه 
علوم پزشکی شهید صدوقی یزد به پیوستگی پروژه های بهداشت و درمان به یکدیگر اشاره کرد و گفت: برخی پروژه ها پیش نیاز پروژه های 

دیگر هستند و تا محقق نشوند نمی توان انتظار پیشرفت در سایر پروژه ها را داشت.

تاکید بر تدوین و ارایه سند راهبردی در شرکت های وابسته به فولاد مبارکه
اصفهان - خبرنگار فرصت امروز: محمدیاســر طیب نیا در 
نشست صمیمانه با مدیران عامل گروه توکافولاد گفت: باید در همه 
شرکت های زیرمجموعه گروه فولاد مبارکه در حوزه هایی ازجمله 
برنامه های تولید و توسعه، صنایع نسوز، حمل ونقل ریلی و جاده ای، 
معدن، خدمات و... به صورت تخصصی سند راهبردی داشته باشیم.

مدیرعامــل گروه فولاد مبارکه با تأکید بر اینکه در مرتبه بالاتر، 
هلدینگ ها نیز باید سند راهبردی توسعه داشته باشند، تصریح کرد: 
بر اساس سندهای بالادستی و مبتنی برسند حوزه تخصصی، سند 
راهبردی هر شــرکت باید ایجاد و مشــخص شود و شرکت ها باید 

حداقل برنامه سه سال آینده خود را تدوین کرده باشند؛ چراکه بر اساس سند بالادستی باید نقاط تمرکز خود را مشخص سازند.
وی در بخش دیگری از سخنان خود بر اهمیت و لزوم رشد و توسعه هوشمندانه و هدفمند در همه شرکت های گروه تأکید 
کرد و گفت: این راهبرد باتوجه به اینکه طرح های توسعه متعدد و متنوعی در همه شرکت های زیرمجموعه فولاد مبارکه در حال 
اجراست اهمیت بیشتری دارد. به گفته مدیرعامل گروه فولاد مبارکه توسعه تخصصی فعالیت های بازرگانی، تأمین به موقع و 
باصرفه اقتصادی تجهیزات و مواد مصرفی موردنیاز، فروش و صادرات در قالب برنامه ها و راهبردهای تخصصی می تواند در انجام 
موفقیت آمیز فعالیت ها مؤثر باشد.  طیب نیا در بخش پایانی سخنان خود تأکید کرد: امروز شرکت ها، کارگاه ها و کارخانه های 
گروه فولاد مبارکه به وسعت جغرافیای کشور و به ویژه در بسیاری از مناطق کمتر توسعه یافته کشور، گسترده شده و در حال 
فعالیت است؛ ازاین رو انتظار می رود پروژه های توسعه آن ها نیز به شکل هوشمندانه و دقیق و در زمان مقرر و با کمترین تعدیل 

به بهره برداری برسند تا در ادامه نیز برای ذی نفعان و کل جامعه منشأ خیروبرکت باشند.

مدیر منطقه 10 عملیات انتقال گاز:
آماده انتقال پایدار و ایمن گاز در فصل زمستان هستیم

بوشــهر- خبرنگار فرصت امروز: مدیر منطقه ۱۰ عملیات 
انتقال گاز از آمادگی کامل تاسیســات تقویت فشار گاز و خطوط 
لوله برای انتقال پایدار و ایمن گاز در روزهای ســرد فصل زمستان 
خبر داد. علی مغدانی در ادامه بازدیدهای دوره ای با هدف بررسی 
میزان آمادگی تاسیسات و خطوط لوله برای ورود به فصل زمستان 
از تاسیســات تقویت فشــارگاز خیرگو بازدید کرد و طی نشستی 
با کارکنان این تاسیســات گفت: باتوجه بــه مبادی دریافت گاز از 
پالایشــگاه های پارســیان، فجرجم و مجتمع گاز پارس جنوبی و 
اهمیت انتقال آن به شــبکه سراســری، آماده به کار بودن تمامی 

تجهیزات، ضرورتی همیشگی است. وی اظهار کرد: به منظور پایداری شبکه گاز، تعمیرات اساسی تاسیسات تقویت فشار گاز و 
بازبینی خطوط لوله انتقال گاز پیش از ورود به فصل سرما انجام گردید و این منطقه برای انتقال پایدار و ایمن گاز در روزهای 
سرد فصل زمستان آماده است. مغدانی درادامه با اشاره به آغاز روزهای سرد و افزایش مصرف گاز، بر لزوم آمادگی، همت و توان 
بیشتر کارکنان برای انتقال پاک، ایمن، پایدار و بهره ورگاز تاکید کرد. مدیر منطقه ده عملیات انتقال گاز همچنین ضمن بازدید 
میدانی از تجهیزات تاسیسات یادشده از اقدام ها و فعالیت های انجام شده کارکنان در نیمه نخست امسال قدردانی کرد و برخی 
تصمیم ها برای حل مسائل، مشکلات و چالش های سرمایه انسانی و برنامه های تعمیراتی و فنی گرفته شد. برپایه این گزارش، 
بازدید از مراکز بهره برداری خطوط لوله تابناک، عسلویه و نیز تعدادی از پروژه های انجام شده در حوزه ابینه فنی خطوط لوله 

سراسری از دیگر برنامه های مدیر منطقه ده عملیات انتقال گاز در این سفر 2 روزه بود.

تکمیل فاز دوم پالایشگاه گاز ایلام باعث افزایش ۵0 درصدی تولیدات می شود
ایلام-هدی منصوری:مدیرعامل شــرکت پالایش گاز ایلام گفت: با تکمیل فاز دوم این پالایشــگاه ۵۰ درصد به ظرفیت 
محصولات تولیدی پنجگانه این شرکت افزوده می شود. روح اله نوریان در بازدید معاون امور اقتصادی استاندار ایلام از فاز دوم 
پالایشگاه گاز ایلام به استقبال سرمایه گذاران صنایع پایین دستی برای حضور در استان و تولید محصولات پتروشیمی اشاره کرد 
و افزود: تکمیل فاز دوم پالایشگاه گاز ایلام، گام بزرگی در راستای توسعه صنعت پتروشیمی در استان خواهد بود. وی به تولید 
پنج محصول در این پالایشگاه و تحویل به پتروشیمی ایلام اشاره کرد و اظهار داشت: روزانه ۳۸۰ تن اتان، ۶۵۰ تن گاز مایع 
خام و سه هزار و ۳۰۰ بشکه میعانات گازی در این مجموعه تولید و به پتروشیمی ایلام تحویل داده می شود. مدیرعامل شرکت 
پالایش گاز ایلام با بیان اینکه روزانه ۵ میلیون مترمکعب گاز طبیعی برای مصارف خانگی و صنعتی در روز به شبکه تزریق می 
شود، تصریح کرد: تولید 2۵۰ تن گوگرد در روز از دیگر ظرفیت های پالایشگاه گاز ایلام است. نوریان تأکید کرد: گوگرد تولید 
شده در این پالایشگاه با خلوص ۹۹.۹۹ درصد بوده که با حفظ کیفیت شاهد رشد کمیت نیز بوده است. وی ادامه داد: شرکت 
پالایش گاز ایلام به منظور تأمین گاز طبیعی مصرفی استان ایلام، تقویت فشار گاز خط  لوله سراسری در غرب کشور و همچنین 

تأمین خوراک پتروشیمی ایلام با پالایش گاز ترش میدان گازی تنگ بیجار احداث شده است.

مدیر  شرکت خدمات  حمایتی کشاورزی  استان گلستان:
نظام کنترل کیفی کود شیمیایی یارانه ای، برند شرکت خدمات حمایتی 

کشاورزی را استمرار بخشیده است 
گرگان - خبرنگار فرصت امروز:  سید صمد  ضیائی مدیر  شرکت خدمات  حمایتی کشاورزی  استان گلستان گفت:  وظیفه 
ما حاکمیتی است و باید ابزار کافی در اختیار داشته باشیم تا به عنوان مثال اعلام کودشیمیایی تامین شده توسط این شرکت 
از استاندارد های لازم برخور دار است تا کشاورز با خیال راحت اقدام به خرید آن نمایند.وی  تصریح کرد:در اجرای دستورالعمل 
کنترل کیفیت کودهای شیمیایی در راستای حمایت ازکشاورزان و بهره برداران، در هشت ماهه سال جاری، ۱۰2 مورددرمجموع 
بیش از۱۸۷۴۷تن کودهای ارسالی از مبادی ، پتروشیمی ها و کارخانجات  تولید داخل  کشور، نمونه کود از انبارسازمانی این  
شرکت تهیه و پس از تکمیل فرمهای مربوطه جهت آنالیز به مرکز تحقیقات کاربردی نهاده های کشاورزی شرکت خدمات حمایتی 
کشاورزی کشور ارسال شده است.در  ادامه افزود: نمونه گیری از محموله های کودی وارده را براساس قوانین و مقررات مرتبط 
و دستورالعمل های صادره موسسه تحقیقات آب و خاک کشور انجام می دهند.ضیائی خاطرنشان کرد:نمونه گیری های انجام 
شده باعث تایید کیفیت کود و افزایش اعتبار عمومی کشاورزان به شرکت خدمات حمایتی کشاورزی شده است.اطمینان بخشی، 
برند این  شرکت را استمرار بخشیده است.و  برهمین اساس تاکید کرد: به همه کشاورزان دریافت و مصرف کننده کودهای یارانه 

ای اطمینان می دهیم  کود های  شیمیایی   یارانه ای در شبکه  رسمی کارگزاری های این شرکت، تایید شده و مناسب است.

رویداد استارت آپ ویکند با موضوع دانش آموز خلاق در گلستان برگزار شد
گرگان - خبرنگار فرصت امروز:  با همکاری ادارات کل آموزش فنی و حرفه ای و آموزش و پرورش استان گلستان، رویداد 
اســتارت آپ ویکند با موضوع دانش آموز خلاق برگزار شــد.به گزارش روابط عمومی اداره کل آموزش فنی و حرفه ای استان 
گلستان ،کرایلو گفت:اگر می خواهیم معضل بیکاری در جامعه برطرف شود باید مهارت آموزی در مدارس ورود و توسعه پیدا 
کند.وی افزود:همکاری های مشترک زیادی با آموزش و پرورش استان در حوزه مهارت آموزی و گسترش آموزش های فنی 
و حرفه ای برنامه ریزی شده و برگزاری استارت آپ ها می تواند خلاقیت و ایده پردازی را در بین دانش آموزان افزایش دهد.
نظری مدیرکل آموزش و پروش استان گلستان گفت :در راستای تعلیم شهروندان خوب و توانمند، همکاری ها و برنامه ریزی 
ها در خصوص مهارت آموزی دانش آموزان با اداره کل آموزش فنی و حرفه ای اســتان گلستان صورت گرفته است.وی گفت 
:دانش آموزان را باید به سمت مهارت آموزی و توانمند سازی سوق دهیم یعنی هر دانش آموز یک مهارت را در مدارس کسب 
کند.گفتنی است یحیی عامری مربی کارآفرینی اداره کل آموزش فنی و حرفه ای استان گلستان مجری و هماهنگ کننده این 
استارت آپ ویکند بود.شایان ذکر است در این رویداد معاون آموزش، پژوهش و برنامه ریزی و رئیس اداره آموزش اداره آموزش 

فنی و حرفه ای استان به همراه قلی نژاد معاون آموزش متوسطه اداره کل آموزش و پرورش استان حضور داشتند.

بازدید کارشناسان دفتر امور شهری و شوراهای استانداری از شهرداری نسیم شهر
بهارستان - سحر عمروانی : عملکرد شهرداری نسیم شهر 
در حوزه های مختلف توسط کارشناســان استانداری تهران مورد 
ارزیابــی قرار گرفت. به گزارش روابط عمومی شــهرداری نســیم 
شــهر ، باباحسینی در این خصوص گفت: طبق برنامه های نظارتی 
اســتانداری تهران با هدف پایش و آمایــش کامل اقدامات صورت 
گرفته در شهرداری ها در حوزه های فنی و شهرسازی، عمرانی،مالی 
و اداری  کارشناسان ویژه استانداری در شهرداری نسیم شهر مستقر 
شدند تا نسبت به ماموریت های محوله به صورت دقیق و قانونمند 
اقدام نمایند. وی افزود: اقدامات به صورت دوره های زمانی مشخص 

شده هر ساله در راستای اجرای نظام نامه ارزیابی عملکرد شهرداری ها، ابلاغی سازمان شهرداری ها و دهیاری های کشور توسط 
هیئات تخصص تشکل از کارشناسان دفاتر امور شهر و شوراها انجام می گیرد که قطعاً تمامی تلاش خود را در جهت همکاری با 
این عزیزان به کار خواهیم بست و از مدیران و پرسنل انتظار می رود نسبت به انجام همکاری تعامل لازم با کارشناسان استانداری 

اقدام لازم را به عمل آورد.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: رئیس پارک نوآوري و فناوري نفت و 
گاز، حمایت از شرکت هاي دانش بنیان را رکن اصلي رویکرد شوراي فرهنگي 
صنعت نفت عنوان کرد. محمد اسماعیل کفایتی، در ششمین نشست شوراي 
فرهنگي منطقــه ۵ صنعت نفت که به میزباني منطقه ۸ عملیات انتقال گاز 
در تبریز برگزار شــد، با اشاره به آخرین اقدامات این مجموعه براي حمایت از 
شــرکت هاي دانش بنیان گفت: در حال حاضر رویکرد ما بر رویکرد نوآوري 
متمرکز بوده و هدف اصلي ما سر و سامان دادن به شرکت هاي دانش بنیان 
و حمایت از آنها در جهت ارتقا توان داخلي است. کفایتي افزود: ضرورت دارد 
شوراي فرهنگي مناطق به مسئله بهره وري و استفاده درست از نعمت توجه 
بیشتري داشته و رویکردمان را بر رویکرد دانش بنیان تغییر دهیم. رئیس پارک 
نوآوري و فناوري نفت و گاز اظهار داشت: براي دستیابي به ارزش افزوده راهي 
جز فناوري و نوآوري وجود ندارد و این موضوع، حمایت و همکاري با شرکت 

هاي دانش بنیان را مي طلبد.
وي ارتقاي فرهنگ کشور را مدیون بزرگان دیني و علمي دانست و تصریح 
کرد: کشور ما بعنوان کشور توحیدي و پیشینه تمدن، داراي فرهنگ متعالي 
است و بر این امر مي بالیم که پیشینیان ما، پیشینیان برجسته بوده و بزرگاني 
همچون، ابوعلي ســینا، خواجه نصیر، علامه طباطبایي، مولانا و سایر بزرگان 
افتخار دیني ماست. در این نشست، مدیر منطقه ۸ عملیات انتقال گاز ضمن 

ابراز خرسندي از همدلي، وحدت و تعامل اعضاي شوراي فرهنگي منطقه ۵ 
صنعت نفت، اظهار کرد: تشکیل شوراهاي هماهنگي و بسترسازي در جهت 
امکان برپایي جلسات و بهره مندي از امکانات و ظرفیت هاي منطقه اي، بي 
شــک موجب افزایش حس مشارکت، خلاقیت و خودارزیابي بوده و توانسته 
اســت در تحقق اهداف خرد و کلان شوراي تاثیرگذار باشد.  فیروز خدائي، به 
حمایت از شــرکت هاي دانش بنیان اشاره کرد و افزود: این منطقه عملیاتي 
گام هاي بزرگي با هدف خودکفایي و خوداتکایي در ساخت کالاها و قطعات 

اســتراتژیک مورد نیاز خود برداشته و در این مسیر، بالا بردن کیفیت در حد 
استانداردهاي ملي و جهاني، استفاده حداکثري از امکانات داخل و همچنین 
صرفــه جویي ارزي و ریالي را در راس فعالیتهاي خود قرار داده اســت. مدیر 
منطقه ۸ عملیات انتقال گاز، خودکفایي ۸۳ قلم کالاهاي اساســي داخلي و 
هدف گذاري براي داخلي سازي ۳۸ قلم کالاي نیازسنجي شده را نیز از برنامه 
ها و اهداف پژوهــش و خودکفایي این منطقه عملیاتي نام برد. در ادامه این 
نشست، نادر کمالي، رئیس شوراي فرهنگي منطقه ۵ صنعت نفت، ضمن تاکید 
بر اهمیت هم اندیشــي و هم افزایي در پیشبرد اهداف فرهنگي گفت: تمام 
تلاش این شورا بر این است که با بهره گیري از نظرات متخصصین فرهنگي در 
ترویج فرهنگي غني اسلامي پیشگام باشد. کمالي، ارتقاي کمي و کیفي تکریم 
خانــواده ها را با برگزاري برنامه هاي متنوع فرهنگي تاثیر گذار عنوان کرد و 
افزود: قطعا شوراي فرهنگي منطقه ۵ صنعت نفت یکي از پیشروترین شوراها 
بوده و رویکرد مشارکتي و هم افزایي زمینه رشد معنوي و توسعه فرهنگي را 
فراهم ساخته است. در این نشست که مدیران و روساي روابط عمومي چهار 
شــرکت اصلي وزارت نفت نیز حضور داشــتند هر یک نسبت به بیان نقطه 
نظرات، دیدگاهها و نقاط ضعف و قوت شــورا اشــاره و ضمن پاسخ گویي به 
پرسش هاي مطروحه، راهکارهاي پیشنهادي خود را در خصوص توسعه هرچه 

بیشتر فعالیت هاي فرهنگي ارائه کردند.

رشت- خبرنگار فرصت امروز: مهدی کاظمیان سخنگوی سازمان با بیان 
اینکه غرفه منطقه آزاد انزلی در نمایشگاه اختصاصی اوراسیا عرصه حضور سرمایه 
گذاران خارجی و داخلی و کانون توجه رســانه ها بود اظهار داشت: در راستای 
تحقق راهبرد اعلام شده از سوی مشاور رییس جمهور و دبیر شورایعالی جهت 
حضور در رویدادهای نمایشگاهی بین المللی داخلی و خارجی به منظور معرفی 
بســته های سرمایه گذاری مناطق آزاد و ویژه اقتصادی که در این نمایشگاه به 
عدد ۱۰۰۰ فرصت بالغ شــد؛ مناطق مزبور به محوریــت منطقه آزاد انزلی در 
دومین نمایشگاه اختصاصی اوراسیا که از سیزدهم تا شانزدهم آذر ماه در مرکز 

بین المللی نمایشگاهی تهران برگزار شد، حضور پیدا کردند.
به گزارش مدیریت روابط عمومی و امور بین الملل سازمان منطقه آزاد انزلی، 
وی با بیان اینکه در نمایشگاه مزبور و در راستای مردمی سازی اقتصاد گردشگری 
سفر کارت منطقه آزاد انزلی با همکاری بانک قرض الحسنه مهر ایران رونمایی و 
به صورت رسمی عملیاتی شد؛ گفت: در عین حال تفاهم نامه همکاری شرکت 
ســرمایه گذاری صنایع عمومی تأمین با این ســازمان در زمینه های تجاری، 
لجستیکی، و آموزشی منعقد گردید. سخنگوی سازمان منطقه آزاد انزلی اضافه 
کرد: از ســوی دیگر در بخش جنبی این رویداد نمایشگاهی از اشکان پوررشید 
مدیرعامل شرکت روژه مکث به عنوان سرمایه گذار برتر و کاوه عزیزی ها مدیر 
عامل شرکت پیشگامان شیمی به عنوان صادر کننده برتر مناطق آزاد تقدیر به 
عمل آمد. مهدی کاظمیان مهمترین برنامه اجرا شده از سوی سازمان منطقه آزاد 
انزلی در نمایشــگاه اختصاصی اوراسیا را برپایی "نشست تخصصی مناطق آزاد 

بستر تحقق درون زایی و برون گرایی با رویکرد لجستیک، ترانزیت و صادرات" 
عنوان نمود و افزود: این نشست تخصصی با ارائه مدیرعامل این سازمان و مدیران 
عامل مناطق آزاد ارس و ماکو و نائب رییس اتاق بازرگانی ایران-روسیه در راستای 
تولید محتوای کارشناسی و عملیاتی سازی بهره برداری از ظرفیت های مناطق 
آزاد تجاری صنعتی جمهوری اسلامی ایران در اجرای سیاست های کلی اقتصاد 
مقاومتی در حاشیه نمایشگاه اختصاصی اوراسیا برگزار شد که با استقبال فعالین 
اقتصادی همراه بود. وی با اشاره به استقبال گسترده گروه های مختلف رسانه ای 
مشتمل بر خبرگزاری صدا و سیما، خبرگزاری ها، پایگاه های خبری و روزنامه 
ها از رویدادهای مختلف غرفه منطقه آزاد انزلی اضافه کرد: در حاشیه کمیسیون 

مشــترک اقتصادی ایران و عمان دکتر ظاهر محمد رییس اتاق بازرگانی عمان 
با محمد ســجاد ســیاهکارزاده رییس هیأت مدیره و مدیر عامل سازمان دیدار 
و در خصوص ســازوکارهای توسعه روابط به گفتگو پرداخت و هادی تیزهوش 
تابان ریس اتاق بازرگانی مشــترک ایران و روسیه نیز بهمراه گروهی از فعالین 
اقتصادی حوزه اوراسیا با مدیرعامل سازمان در ارتباط با فرصت ها و زمینه های 
بهره برداری حداکثری از ظرفیت ها و فرصت های نخســتین منطقه آزاد شمال 
کشــور در توسعه روابط کشــورمان با اعضای اتحادیه اقتصادی اوراسیا مذاکره 
نمودند. سخنگوی ســازمان منطقه آزاد انزلی افزود: از نکات جالب این دیدارها 
می توان به حضور معاون وزرای صنعت و کشاورزی جمهوری های تاتارستان و 
داغســتان اشاره کرد که در غرفه این منطقه نسبت به امکان سنجی ایجاد و یا 
گسترش همکاری میان بنادر منطقه  آزاد انزلی یعنی انزلی و کاسپین با بندرهای 
کازان و ماخاچ قلعه با اولویت ترانزیت در کریدور شمال جنوب و همچنین توافق 
در زمینه عرضه خودروها و ماشین آلات سنگین کاماز روسیه به گفتگو پرداختند. 
مهدی کاظمیان گفت: علاوه بر فعالین اقتصادی روسی و ایرانی بازار فدراسیون 
روسیه،معاون گمرک ایران، معاون توسعه مدیریت دبیرخانه شورای عالی مناطق 
آزاد، مدیران عامل و معاونین و مدیران مناطق آزاد، مدیران شرکتهای فعال در 
حوزه اوراسیا و مدیر شــعب بانک صادرات و معاون اقتصادی استانداری استان 
گیلان با حضور در غرفه این منطقه در زمینه توسعه هم افزایی جهت حضور بیش 
از پیش محصولات ایرانی در بازار اوراسیا و کشورهای حاشیه دریای کاسپین به 

تبادل نظر پرداختند.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: در جلسه مشترک نمایندگان شرکت 
های خدماتی استان، مدیرکل بهزیستی و عضو هیئت رئیسه مجلس شورای 
اسلامی و نماینده مردم تبریز، اسکو و آذرشهر که با محوریت خدمات رسانی 
مطلوب به مددجویان تحت پوشش کمیته امداد و بهزیستی در محل شرکت 
گاز استان برگزار شد، تخصیص بخاری های ایمن با راندمان بالا)هرمتیک( به 
مددجویان یکی از مهم ترین تصمیمات متخذه است. مدیرعامل شرکت گاز 
استان آذربایجان شرقی در این جلســه ضمن ارائه گزارشی از روند اشتراک 
پذیری گاز مددجویان کمیته امداد و بهزیستی گفت: امسال ۷۰ میلیارد ریال 

به تأمین گاز و اجرای سیستم لوله کشی رایگان مددجویان اختصاص دارد.
نادر کمالی، ارائه خدمات بهینه به مددجویان و قشر آسیب پذیر جامعه را 
مسؤولیتی اجتماعی برای شرکت دانست و اظهار داشت: برابر مصوبات هیئت 
دولت اشتراک پذیری رایگان مددجویان با روند مطلوبی در سال جاری تداوم 

داشــته و وفق تفاهم نامه همکاری با کمیته امداد و بهزیستی استان در حال 
پیگیری و اجرا است.

مدیرعامل شــرکت گاز تصریح کرد: این شرکت علاوه بر تسریع در اجرای 
لوله کشی گاز منازل مددجویان کمیته امداد و بهزیستی، نصب بخاری های 
هرمتیک که علاوه بر ایمنی، راندمان انرژی بالایی نیز دارند را در برنامه اجرایی 

خود خواهد داشت.
متفکر آزاد عضو هیئت رئیســه مجلس شورای اســلامی با تأکید بر لزوم 
حمایت هر چه بیشتر و توجه ویژه به مراکز نگهداری بهزیستی و کمیته امداد، 
ســمن های مردم نهاد در امور خیریه اظهار داشت: امسال گام های مهمی از 
سوی شرکت گاز در خدمات رسانی بهینه به این قشر آسیب پذیر برداشته شده 
و برابر برنامه هفتم توسعه کشور نیز در پیگیری تأمین گاز رایگان موسسات و 

سمن ها و  امور خیریه نیز تلاش خواهد شد.

آذربایجان شــرقی - ماهان فلاح: مدیرعامل شــرکت آب و فاضلاب 
آذربایجان شــرقی گفت: برای آبرسانی به طرح های نهضت ملی مسکن در 

استان ۳2۵ طرح مشخص شده که ۴۵ طرح در مرحله پایانی قرار دارد.
این مقام مسوول، افزود: اجرای طرح های آبرسانی به ۴۵ سایت نهضت ملی 
مسکن در آذربایجان شرقی به ۱۵ هزار میلیارد ریال اعتبار نیاز دارد که تاکنون 
با صرف چهار هزار و ۴۵۰ میلیارد ریال آبرســانی دائم ۱۷ ســایت در هشت 
شهرســتان و در ۵۸۵ واحد مسکونی آغاز شده است. مدیرعامل شرکت آب 
و فاضلاب آذربایجان شرقی همچنین گفت: پیگیر اجرای طرح های آبرسانی 
دائم به نهضت ملی مسکن سایر شهرستان های استان هستیم. وی به فعالیت 
های صورت گرفته در مورد اجرای طرح های فاضلاب در سایت های نهضت 
ملی مســکن استان اشاره و اظهار کرد: شرکت آبفای استان به منظور تأمین 

آب شرب کارگاهی دائم در این ۳2۵ سایت، اقدام به حفر، تجهیز و برق رسانی 
2 حلقه چاه، ساخت مخازن ذخیره آب با ظرفیت مجموع ۳۰ لیتر بر ثانیه و 
همین طور اجرای ۹هزار و ۸۰۰ متر خطوط انتقال و شــبکه توزیع آب کرده 
اســت. وی ادامه داد: بر این اســاس هم اکنون ســه هزار و ۵۰۰ انشعاب آب 
مسکونی آماده واگذاری به متقاضیان است. وی با بیان اینکه برای اجرای طرح 
های جمع آوری و دفع بهداشــتی فاضلاب در ۱۵ سایت نهضت ملی مسکن 
در آذربایجان شرقی نیز به ۱۰ هزار میلیارد ریال اعتبار نیاز داریم، اضافه کرد: 
در بخش فاضلاب طرح های نهضت ملی مسکن نیز یکهزار و ۱۵ مترمکعب 
در شبانه روز ظرفیت جمع آوری، انتقال و تصفیه فاضلاب ایجاد کرده ایم که 
اجرای بیش از ۱2 هزار و ۵۰۰ متر خطوط انتقال و شبکه جمع آوری فاضلاب 

را به همراه داشته است.

اهواز - شبنم قجاوند: مدیر عامل شرکت بهره برداری نفت وگاز آغاجاری 
از ســاماندهی حقوق و دســتمزد بیش از ۱۰۰۰ نفر از رانندگان خودروهای 

استیجاری مطابق قوانین اداره تعاون کار و رفاه اجتماعی خبر داد.
در شرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری بیش از ۱۰۰۰ راننده خودروی 
استیجاری سبک و سنگین مشغول فعالیت هستند که متاسفانه طی سالیان 
متمادی بدلیل فقدان قرارداد و ســاز و کار مناســب ،حقوق و دستمزد  این 
صنف از رانندگان عزیز ضایع و به ناچار با حداقل دریافتی دو تا دو نیم میلیون 
تومان  از سوی پیمانکاران خودروها مشغول بکار میشدند. مهندس جواد تقی 
زاده افزود:بنــا به اهتمام و اراده دولت انقلابی و مردمی ســیزدهم در جهت 

کاستن از مشکلات معیشتی اقشار مختلف جامعه ,خوشبختانه پس از سالیان 
متمادی ترمیم و اصلاح حقوق و دستمزد رانندگان خودروهای استیجاری  در 
دســتور کار قرار گرفت و در این راستا دستورالعمل پرداخت مستقل حقوق 
و مزایای رانندگان خودرو اســتیجاری ابــلاغ گردید. مهندس تقی زاده بیان 
کرد:با پیگیری های حقوقی قراردادی و مالی در شرکت بهره برداری نفت وگاز 
آغاجاری اصلاح و ترمیم حقوق و دســتمزد  رانندگان خودروهای استیجاری 
در شــهریور ماه سال جاری آغاز و تعدیل آن از ابتدای سال۱۴۰2 محاسبه و 
لحاظ گردید. تقی زاده با اعلام ابلاغ دستور العمل به پیمانکاران طرف قرارداد 
خودرویی خواستار نظارت و پیگیری جهت پرداخت دستمزد مصوب و قانونی 

,جلوگیری از اخراج بی مورد رانندگان و تخصیص مزایای پاداش ،بیمه تکمیلی 
و البســه در پیمانهای آتی با هدف صیانت از حقوق این دســته از رانندگان 
پرتلاش گردید. در شــرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری ،تعداد ۷۳۹ نفر 
رانندگان خودروهای سبک و 2۸۵ نفر  رانندگان خودروهای سنگین از طرف 
پیمانکاران طرف قرارداد مشغول به فعالیت هستند. با این اقدام ارزشمند حقوق 

ماهیانه تعداد ۱۰2۴ خانوار مطابق دریافتی اداره کار اصلاح و ترمیم گردید  .

رئیس پارك نوآوري و فناوري نفت و گاز تاکید کرد؛

رکن اصلی رویکرد شورای فرهنگی حمایت از شرکت های دانش بنیان باشد

کاظمیان سخنگو و مدیر روابط عمومی و امور بین الملل ؛

غرفه منطقه آزاد انزلی در نمایشگاه اوراسیا عرصه حضور 
سرمایه گذاران خارجی و داخلی و کانون توجه رسانه ها

در راستای مسؤولیت های اجتماعی شرکت گاز تحقق می یابد؛

تخصیص بخاری های هرمتیک به مددجویان کمیته امداد و بهزیستی آذربایجان شرقی

به ۴۵ سایت نهضت ملی مسکن در آذربایجان شرقی؛

اجرای طرح های آبرسانی 1۵ هزار میلیارد ریال اعتبار نیاز دارد

مدیر عامل شرکت بهره  برداری نفت وگاز آغاجاری بیان کرد:

حقوق و دستمزد رانندگان خودروهای استیجاری 
شرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری ساماندهی شد

اراك- فرناز امیدی:  مرکز اصحاب هنر و رسانه استان 
مرکزی )ماهور(  با حضور وزیر فرهنگ و ارشاد اسلامی در 
اراک افتتاح شد. محمدمهدی اسماعیلی، وزیر فرهنگ و 
ارشاد اسلامی با اشاره به اختصاص ۱۰ هزار میلیارد ریال 
برای حمایت از فعالیت های محتوایی استان ها، اظهار کرد: 
انجمن های نمایشی، حوزه آموزشگاه و انجمن های ادبی، 
کانــون فرهنگی و هنــری و تمام فعالان کــه در عرصه 
فرهنگ، هنر، رســانه و قرآن فعالیت دارند مورد حمایت 
قرار می گیرند.اسماعیلی بیان کرد: دهکده شورای فرهنگی 
در کشور ایجاد شده و چند استان متقاضی ایجاد این مرکز 
هستند و در استان های قشم، قزوین و پردیس تهران در 
حال عملیاتی شدن است. وی افزود: ۳۷ سرفصل در سند 
تحول دولت وجــود دارد که یکی از آنها اقتصاد فرهنگی 
بوده و هنر باید اقتصاد خود را ترمیم کند. اســماعیلی با 
تاکید بر اینکه هنرمندان نباید در مسائل اولیه دچار مشکل 
باشــند، گفت: وزارت فرهنگ و ارشــاد در حوزه صندوق 
هنر تسهیلاتی را برای گســترش صنایع خلاقیت دیده 
اســت. وزیر فرهنگ و ارشاد اسلامی گفت: حوزه فرهنگ 
بیش از آنکه نیازمند بخش عمرانی باشــد به زیرساخت 
فکــری نیاز دارد و این مهم افراد را در رســیدن به هدف 
مشترک پیش می برد. اســماعیلی بیان کرد: در گام دوم 
انقلاب دستگاه ها وظیفه حمایت و تسهیلگری را باید انجام 
دهند و انجمن های هنری، نمایشی، رسانه ها و مطبوعات و 
هیأت های و کانون های هنری حلقه میانی هستند. استاندار 

مرکزی با اشــاره به اینکه جای اقتصاد فرهنگی در قطب 
صنعت کشور خالی بود، گفت: با بهره برداری از مرکز ماهور 
استان مرکزی به قطار اقتصاد فرهنگی کشور اضافه شد. 
فرزاد مخلص الائمه افزود: مرکز فرهنگ و رسانه )ماهور( 

یک اقدامی نوآورانه برای پاسخ به نیاز تاریخی در استان و 
اراک اســت. وی ادامه داد: ماهور، مرکز باشگاه تبادل نظر 
اصحاب رســانه و محلی برای فکر کردن اهالی رســانه و 
فرهنگ است. استاندار مرکزی بیان کرد: مرکز هنر و رسانه 

استان مرکزی با همکاری سازمان تبلیغات اسلامی، پارک 
علم و فناوری و اســتانداری مرکزی در مدت زمان هشت 
ماه از ایده به عمل تبدیل شد. مدیرکل تبلیغات اسلامی 
اســتان مرکزی در این آیین اظهارداشت: نخستین مرکز 
اصحاب هنر و رسانه این استان با نام اختصاری )ماهور( با 
زیر بنای یک هزار و 2۰۰ متر مربع در چهار طبقه در اراک 
به بهره برداری رســید. جواد فراهانی افزود: طبقه نخست 
این ساختمان به کافه نوش اندیش اختصاص یافته و مقرر 
شد گردهمایی اهالی رســانه استان مرکزی در آن انجام 
شده و خدمات آموزش رســانه در حوزه های مختلف از 
جمله تدوین، فتوشاپ، موشن گرافی، هنری و گرافیکی به 
صورت حرفه ای برای علاقه مندان برگزار شود. وی ادامه 
داد: واحد عملیات رســانه ماهور در طبقه دوم ساختمان 
اصحاب هنر و رسانه استان مرکزی مستقر شده و تمامی 
برنامه های مذهبی از جمله غدیر و اربعین در طول ســال 
در این واحد برگزار می شــود. مدیرکل تبلیغات اسلامی 
استان مرکزی خاطرنشان کرد: همچنین مقرر شده است 
پشتیبانی های لازم در زمینه تبلیغات محیطی، کنشگران 
فضای مجازی و تولیدات محتوایی که در ســطح شــهر 
انجام می شــود در این واحد مستقر و ارایه شود. فراهانی 
گفت: واحد رشد و نوآوری رسانه استان مرکزی نیز برای 
نخســتین بار زیر نظر پارک علم و نوآوری در طبقه سوم 
مرکز ماهور مستقر شده و این واحد به صورت حرفه ای در 

زمینه رسانه فعالیت می کند.

با حضور وزیر فرهنگ و ارشاد اسلامی:

مرکز اصحاب هنر و رسانه استان مرکزی ) ماهور ( افتتاح شد
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نویسنده:علیآلعلی
بازاریابی B2B چند سالی هست کلی طرفدار در سراسر 
دنیا پیدا کرده و کلی از کارآفرینان تمرکزش��ان را بر روی 
این حوزه گذاشته اند. اولین اصلی که تقریبا همه کارآفرینان 
در این حوزه ب��ه آن اعتقاد دارند، تفاوت بازاریابی B2B با 
بقیه الگوهای رایج است. اینجا نه تنها سر و کار بازاریاب ها 
با مش��تریان عادی نیس��ت، بلکه پای بقی��ه کارآفرینان و 
برندهای ریز و درشت در میان است؛ چراکه الگوهای کسب 
و کار B2B در واقع با س��ایر برندها به عنوان خریدار سر و 

کار دارد. ماجرا جالب شد، نه؟
این روزها که تب جام جهانی حس��ابی داغ است، خیلی 
وقت ه��ا آدم تیم های��ی را می بیند که علی رغم ترکیبی پر 
از س��تاره های ارزشمند با یکی دو تا اشتباه بچه گانه از دور 
رقابت ها حذف می ش��وند. این پدیده در دنی��ای بازاریابی 
B2B نی��ز به وف��ور یافت می ش��ود. به همی��ن خاطر اگر 
ش��ما دوست دارید وارد این حوزه شوید، باید از همان اول 
کار ش��ش دانگ حواس تان را جم��ع کنید؛ چراکه مدیران 
برندهای بزرگ به زور یک ش��انس کوچک به ش��ما برای 
خودنمایی می دهند و اگر از همان فرصت نهایت استفاده را 

نبرید، دیگر خبری از شانس مجدد نخواهد بود. 
ما در روزنامه فرصت امروز مفهوم »کارآفرین بی اشتباه« 
را یک افسانه توخالی می دانیم. حتی بزرگترین کارآفرینان 
دنیا هم گاهی اش��تباه می کنند. مثلا استیو جابز افسانه ای 
ک��ه کلی طرفدار در دنی��ا دارد نیز بارها و بارها شکس��ت 
خورده اس��ت. البته این به معنای اس��تقبال خونس��ردانه 
از شکس��ت ها نیس��ت. در عوض من و ش��ما بای��د دنبال 
راهکارهایی برای کاهش احتمال شکس��ت در بازار باشیم. 
از آنجایی که اش��تباهات دنیای B2B خیلی وقت ها نسخه 
یک کسب و کار را برای همیشه می پیچد، ما در این مقاله 
سراغ اش��تباهات رایج در بازاریابی B2B رفته ایم. اگر شما 
ه��م به تازگی فعالی��ت در این حوزه را ش��روع کرده اید یا 
ایده های مربوط به آن در سرتان رژه می رود، حتما در ادامه 

با ما همراه باشید. 
اشتباهاتبازاریابیB2B:فهرستیطلاییبرای

بازاریابها
وقتی صحبت از اش��تباهات بازاریابی می شود، خیلی از 
کارآفرین��ان فکر می کنند با اقدامات فوق العاده غیرمنطقی 
رو به رو هستند که از 100کیلومتری داد می زنند یک برند 
را به خاک س��یاه خواهند نشاند. این ماجرا درباره بازاریابی 
B2B نیز به خاطر س��ر و کار داش��تن با کس��ب و کارهای 
دیگر پررنگ تر از همیش��ه اس��ت. البته اگر نگاهی گذرا به 
تجربه برندهای بزرگ داش��ته باشیم، خلاف این تصور دور 
و دراز به اثبات می رس��د. گاهی اوقات اشتباهات بازاریابی 
آنقدر بچه گانه اس��ت که آدم خنده اش می گیرد. به همین 
خاطر ش��ما باید حواس تان به همه جزییات باش��د تا یک 
وق��ت خدایی نکرده اعتبارتان را ب��ه راحتی آب خوردن از 

دست ندهید. 
ما در این مقاله کنارتان هس��تیم تا از ش��ر اش��تباهات 
کلیشه ای و رایج خلاص شوید. به همین خاطر اگر مشکلات 
زیادی در زمینه بازاریابی B2B دارید، این مقاله فهرس��تی 
طلای��ی برای تان رو می کند تا از ش��ر بیشترش��ان خلاص 
.B2B شوید. این شما و این هم اشتباهات رایج در بازاریابی

B2Bبیتوجهیبهبرندینگدرحوزه
اولین اشتباهی که خیلی از بازاریاب ها مثل آب خوردن به 
دامش می افتند، بی توجهی به برندینگ است. انگار که سر 
و کار داشتن با کارآفرینان دیگر به معنای حذف برندسازی 
از دایره لغات آنهاس��ت. قبول دارم مدیران بقیه کس��ب و 
کارها شرایط سخت بازار را به خوبی درک می کنند اما قرار 
نیست برای خرید محصولات مورد نیازشان سراغ برندهای 
دست چندم بروند. شما باید کسب و کاری در حد و اندازه 
رقابت در بازار داش��ته باشید تا کمپین بازاریابی تان حرفی 
برای گفتن داشته باشد. وگرنه به مرور زمان تبدیل به یک 
برند کلیشه ای می ش��وید که حتی یک نفر هم گذرش به 

سمت آن نمی افتد. 
م��ا در روزنامه فرصت ام��روز معتقدیم طراحی یک برند 
دوست داشتنی و مقتدر برای همه کارآفرینان مثل نان شب 
واجب اس��ت. حالا اگر در حوزه B2B فعالیت دارید، دلیل 
نمی ش��ود با یکسری استدلال بی پشتوانه از این مسئولیت 
مهم شانه خالی کنید. یادتان نرود کسب و کارهای مختلف 
نیز مثل مشتریان معمولی در بازار رفتار می کنند. بنابراین 
اگر دوس��ت دارید محبوب آنها باش��ید، باید از همان ابتدا 
کارتان را کاملا محکم و قوی شروع کنید. اینطوری فرصت 

خوبی برای درخشش در بازار داشته و اوضاع تان بهتر از هر 
زمان دیگری خواهد شد. 

فرم��ول ما برای برندس��ازی در این بخش تا حد  زیادی 
واضح اس��ت. ش��ما باید داستان پش��ت پرده برندتان را به 
خوبی برای مش��تریان توضیح دهید. این داس��تان شامل 
دلیل ورودتان ب��ه بازار و محرک ه��ای غیرمادی تان برای 
فعالیت بهتر اس��ت. اینطوری مخاطب هدف دلیلی بیشتر 
از محصولات ارزان قیمت برای تعامل با شما خواهد داشت. 
بی ش��ک هنوز هم س��طح پایین قیمت محص��ولات برای 

اثرگذاری بر روی مشتریان مهمترین فاکتور دنیا محسوب 
می شود، اما از آنجایی که قیمت اغلب محصولات به شدت 
به هم نزدیک است، نکات جانبی نظیر داستان برند روز به 

روز نقش پررنگ تری در بازار پیدا می کنند. 
ناهماهنگیمیانتلاشهایبازاریابیوفرآیند

فروش
کارآفرینی که آخر ماه حس��ابی پر از پول نداشته باشد، 
دیر ی��ا زود صندلی مدیریتش را خواهد باخت؛ دقیقا مثل 
سرمربی فوتبالی که با نتایج بد حتی تا نیم فصل نیز روی 
نیمکت تیمش باقی نمی ماند. بنابراین تمام تلاش های شما 
 B2B باید در راستای فروش بیشتر باشد. وقتی از بازاریابی
حرف می زنیم، دنبال سرگرمی یا تولید محتوای طنز برای 
مخاطب نیستیم. هرچه باش��د کارآفرینان حوصله چنین 
بازی هایی را ندارند. در عوض ش��ما بای��د خودتان را برای 
اثرگذاری بر روی آنها با تاکید بر روی مزایای محصولات تان 

آماده کنید. 
اج��ازه دهی��د دور حرف ه��ای اضافه را خط بکش��یم و 
مس��ئولیت یک بازاریابی B2B را مثل روز برای تان روشن 
کنیم. ش��ما در ای��ن مقام باید اول از همه مش��تریان را با 
برندتان آش��نا کرده و س��پس مزای��ای محصولات تان در 
مقایس��ه با رقبا را توضیح دهید. این دو مس��ئولیت اگر به 
درس��تی انجام شود، شانس تان در بازار را بی نهایت افزایش 

می دهد. به این ترتیب می توانید انتظار موفقیت های طولانی 
در بازار را داشته و سر و سامانی به اوضاع تان بدهید. 

اغلب اوقات ناهماهنگی میان تلاش های بازاریابی و فرآیند 
فروش تمام زحمات برندها را بر باد می دهد. به همین خاطر 
همکاری نزدیک میان این دو بخش از مهمترین نکات برای 
بازاریابی B2B بی حرف و حدیث محسوب می شود. یادتان 
باش��د اگر شرایط مساعد است، باید همکاری میان این دو 
بخش را در بهترین وضعیت ممکن دنبال کنید. وگرنه چه 
بس��ا اوضاع تان در بازار به طور کامل به هم ریخته و دیگر 

حت��ی توانایی رقابت با کوچک ترین برندها را نیز نداش��ته 
باشید. 

عدماستفادهازدادههایمعتبر
اطلاع��ات و داده های دقیق همیش��ه ب��ه داد بازاریاب ها 
می رسد. بسیاری از برندها برای اثرگذاری بر روی مشتریان 
از چندی��ن و چند منبع مختلف وضعیت ب��ازار را زیر ذره 
بین برده و آخر س��ر بعد از ارزیابی های چندباره دس��ت به 
عمل می زنند. اگر ش��ما هم دوست دارید کارتان را با دقت 
فراوان دنبال کنید، باید همیش��ه ق��در اطلاعات را بدانید. 
البته نه هر اطلاعاتی، بلکه فقط داده های معتبر و اطلاعات 

حاصل از آنها.
 شاید پیش خودتان فکر کنید استفاده از داده های معتبر 
دیگر ته عملکرد حرفه ای به عنوان یک بازاریاب اس��ت. در 
این صورت باید کمی ته دل تان را خالی کنیم؛ چراکه خیلی 
از ن��کات در دنیای بازاریابی به زبان آمار و ارقام درنمی آید. 
مثلا اینکه نظر مش��تریان درباره برندتان چیست، به زبان 
آمار درنمی آی��د. بنابراین باید بعضی از نکات را براس��اس 

تجربه یا گفت وگوی نزدیک با مشتریان ساماندهی کنید. 
م��ا در روزنام��ه فرصت ام��روز معتقدی��م بازاریاب ها در 
حوزه B2B باید تعادلی میان اس��تفاده از داده های دقیق و 
تجربه شان ایجاد کنند. به طوری که هر کدام از آنها مکمل 
دیگ��ری ب��وده و جای خالی یکدیگر را پر کنند. اگر ش��ما 

بتوانید از پس این مسئولیت مهم به خوبی بربیایید، کارتان 
حسابی روی روال افتاده و دیگر مشکلی از نظر اثرگذاری بر 

روی مشتریان نخواهید داشت. 
یادتان باش��د همیش��ه آمارهای معتبر تمام آن چیزی 
نیس��ت که شما بدان نیاز دارید. پس الکی به آنها دلخوش 
نباشید. در عوض باید از چند جهت کارتان را با دقت پیش 
برده و منتظر فرصت های جدید باش��ید. هرچه باشد کار از 
محکم کاری عیب نمی کند. پس قبل از ش��روع به کار همه 

جوانب را در نظر گرفته و بعد وارد حوزه کاری شوید. 

ناتوانیدرایجادچهرهایاحساسیوشخصیاز
برند

اینکه ش��ما در حوزه B2B مشغول به کار هستید، دلیل 
نمی ش��ود کاملا بی روح در بازار حضور داشته و مثل ربات 
رفت��ار کنید. کس��ب و کارهای بزرگ هم دنب��ال خرید از 
برندهایی با روحیه دوس��تانه هستند. به همین خاطر شما 
باید عملکردی مطابق انتظار داش��ته باشید. وگرنه چه بسا 

کارتان هر روز سخت تر از روز قبل شود. 
وظیف��ه ش��ما در ای��ن بخش مثل روز روش��ن اس��ت. 
کمپین ه��ای بازاریابی B2B باید چه��ره برندتان را کمی 
ملایم تر کرده و جوی دوستانه میان شما و مشتریان ایجاد 
کند. این ماموریت خیلی راحت نیست، اما اگر از عهده اش 
بربیایی��د، تمایز معناداری میان ش��ما و بقیه برندها ایجاد 

می شود. 
اگر یادتان باشد اوله مقاله گفتیم شباهت های بی نهایت 
زیادی میان کس��ب و کاره��ای B2B و B2C وجود دارد. 
بازاریابی با استفاده از چهره ای دوست داشتنی یکی از این 
ش��باهت های کلیدی محسوب می ش��ود. شما قرار نیست 
همیش��ه چهره ای بی نهایت خشن از برندتان با دیگران به 
اش��تراک بگذارید. در عوض هرچند وقت یکبار برندتان را 
زیر تیغ نقادی برده و کمی فضا را دوستانه تر کنید. هرچه 
باشد مش��تریان باارزش ترین دارایی شما در دنیای کسب 

و کار هس��تند. بنابراین اگر به فکرشان نباشید، خیلی زود 
سراغ رقبای تان رفته و سرتان بی کلاه باقی خواهد ماند. 

فرمول ما در این بخش ساده اما نیازمند کمی دقت است. 
شما باید خودتان را جای مشتریان قرار داده و انتظارات تان 
از یک برند را فهرست کنید. عمل به این انتظارات می تواند 
ش��ما را بدل به همان قهرمانی کند که مشتریان سال های 
س��ال در بازار منتظرش بوده اند. این وسط هم اصلا فرقی 
ندارد مشتریان شما مردم عادی باشند یا مدیران بزرگترین 
برندهای دنیا، در هر صورت مشتریان برندهای خودمانی را 

دوست دارند. 
تمرکزبیشازحدرویبرندخودتان

برند شما هر چقدر هم که ایده های خلاقانه برای بازاریابی 
داشته باشد، باید دست آخر به مذاق مشتریان خوش بیاید. 
به همین خاطر یکی از اش��تباهات مهم در حوزه بازاریابی 
B2B تمرکز بیش از اندازه روی خودتان اس��ت. باور کنید 
یا نه، بعض��ی از بازاریاب ها طوری رفت��ار می کنند انگار از 
دماغ فیل افتاده اند. بنابراین شما در این بخش باید مطمئن 
شوید در برنامه های مارکتینگ تان جایی برای مشتریان باز 
کرده اید. اینطوری دس��ت کم هر وقت کارتان ایرادی پیدا 
کند، خیلی زود مش��تریان ش��ما را مطلع خواهند کرد. به 
علاوه، معمولا مش��تریان دوس��ت دارند از برندهایی خرید 
کنند که قدرش��ان را می دانند. پس با توجه به مش��تریان 

قدرشناسی تان را نشان دهید. 
دنیای بازاریابی جایی برای خودشیفتگی ندارد. پس اگر 
فکر کرده اید با تحویل گرفتن خودتان به قله های موفقیت 
می رس��ید، راه را از هم��ان اول اش��تباه آمده اید. توصیه ما 
در این بخش اس��تفاده از تحلیل عملکرد رقباس��ت. فرض 
کنید شما در زمینه خدمات حفظ و نگهداری باند فرودگاه 
فعالیت دارید. بی شک کسب و کار شما اولین برند فعال در 
این حوزه نیس��ت. بنابراین برای بازاریابی یا حتی فعالیت 
در حد اس��تانداردهای جهانی همیشه می توانید روی رقبا 
حس��اب کنید. البته منظور ما همکاری با رقبا نیست. بلکه 
باید خودتان را جای آنها گذاش��ته و از عملکرد خوب شان 
نهایت اس��تفاده را ببرید. اینطوری دیگر لازم نیست نگران 

حتی یک نکته جزئی در مورد فعالیت برندتان باشید. 
یادتان نرود در بازار همیشه رقبای حرفه ای وجود دارند 
که منتظر یک اش��تباه کوچک از طرف ش��ما هستند. در 
چنین وضعیتی اگر کمپین های بازاریابی B2B آنها را تحت 
نظر بگیرید، کلی نکته و درس کلیدی یاد خواهید گرفت. 
پس منتظر چه هس��تید؟ همین حالا دست به کار شده و 

سراغ کمپین های بازاریابی رقبا بروید. 
دنبالهرویازاکثریت

آیا ش��ما هم جزو آنهایی هس��تید که به قانون »اکثریت 
هیچ وقت اشتباه نمی کند« باور دارند؟ در این صورت باید 
 B2B بخواهیم چنین باوری را دست کم در حوزه بازاریابی
کن��ار بگذارید. خب اگر قرار ب��ود همه بازاریاب ها مثل هم 
فکر کنند و کمپین های مشابهی طراحی نمایند، دیگر چه 

نیازی به ایجاد برندهای رنگارنگ بود؟ 
اگ��ر نظر ما را بخواهید، دنباله روی از بقیه برندها یکی از 
بزرگترین اشتباهات در حوزه B2B محسوب می شود. شما 
قرار نیست یک نسخه به روز از برندهای دیگر باشید. چنین 
کاری مثل این اس��ت که یک نویس��نده ج��وان رمان های 
داستایفسکی یا تولستوی را بدون حتی یک تغییر داستانی 
به زبانی متفاوت بیان کند. بی شک کتاب بازهای حرفه ای 
اصلا از چنین زرنگ بازی هایی خوش شان نمی آید. پس یک 
لطفی به خودتان کرده و دور پیروی کورکورانه از دیگران را 
خط بکشید. این طوری هم خیال خودتان راحت تر خواهد 
بود، هم بدون دردس��ر کارتان در عرص��ه بازاریابی را ادامه 

خواهید داد. 
بی ش��ک بازاریابی در ح��وزه B2B دردس��رهای خاص 
خ��ودش را دارد. با این حال اگر حواس تان به اش��تباهات 
این بخش باشد، کارتان خیلی راحت تر پیش می رود. پس 
منتظر چه هس��تید؟ همین حالا اشتباهات مورد بحث در 
این مقاله را به خاطر بسپارید و در طول کار بر روی کمپین 

جدیدتان دور آنها را خط بکشید. 
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همکاریبااینفلوئنسرها
اینفلوئنسرها یکی از گروه های بسیار مناسب برای فعالیت 
برندها محسوب می شوند. این دست از افراد به طور معمول 
تاثیرگذاری بسیار زیادی بر روی مخاطب هدف مد نظر شما 
دارند. این امر می تواند برای ش��ما جذابیت بسیار زیادی به 
همراه داشته و شرایط تان را نیز به طور چشمگیری متحول 
س��ازد. یادتان باش��د برای اثرگذاری بهینه بر روی مخاطب 
هدف ش��ما باید همیشه بهترین اینفلوئنس��رها را انتخاب 
کنید، در غیر این صورت ش��اید در میانه راه متوجه اشتباه 

تان ش��ده و البته در آن زمان دیگ��ر راهکاری برای جبران 
اشتباه مورد نظر نخواهید داشت. 

یک��ی از روش های مناس��ب ب��رای تاثیرگ��ذاری بر روی 
مخاطب هدف می تواند توجه به روش های مرتبط با گزینش 
اینفلوئنسرها باش��د. به عبارت بهتر، شما قرار نیست با هر 
اینفلوئنس��ری به طور گس��ترده ارتباط داش��ته باشید. در 
این می��ان معیارهایی نظیر نحوه تعامل با مخاطب هدف و 
همچنین میزان آشنایی وی به کار شما تاثیرگذاری بسیار 
زیادی دارد. درس��ت به همین دلیل شما باید همیشه این 

ن��کات مه��م را در کانون توجه تان قرار دهی��د، در غیر این 
صورت خیلی زود ش��انس تان برای تعامل با اینفلوئنسرها و 
بازگشت سرمایه مناسب از بین خواهد رفت. در این صورت 
نی��ز به احتم��ال زیاد دیگ��ر هیچ فرصت یا شانس��ی برای 
بهینه سازی شرایط فعالیت تان در این میان نخواهید داشت. 
یکی از مش��کلات اصلی برندها در این راس��تا تلاش برای 
اس��تفاده از معیارهای خوب در زمینه گزینش اینفلوئنسر 
اس��ت. معنای این امر نیاز ش��ما برای هم��کاری با افرادی 

بی نهایت حرفه ای نیست. 
گاهی اوقات شما می توانید با اینفلوئنسرهایی تازه کار یا 
حتی در س��طح خُرد نیز همکاری داشته باشید. نکته مهم 
در این راستا وضعیت مشتریان تان است. اگر مشتریان شما 
در یک بازار محلی حاضر هستند، آن وقت همکاری شما با 
اینفلوئنس��رهای بزرگ هیچ تاثیری بر روی کارتان نخواهد 
داشت. درست به همین دلیل شما باید هزینه تان در دنیای 
بازاریابی و روابط عمومی دیجیتال را با دقت صرف کنید، در 
غیر این صورت هیچ فرصتی برای بهینه سازی شانس تان در 

دنیای بازاریابی پیدا نمی کنید. 
اهمیتعنصرتداوم

عنص��ر تداوم یکی از مهمترین نکات برای فعالیت برندها 
محس��وب می ش��ود. این امر می تواند به برندها فرصت لازم 
برای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف را بدهد. وقتی از 
تداوم در فعالیت یک برند صحبت می کنیم، الزاما فقط تداوم 
در زمینه بازاریابی یا کمپین های تبلیغاتی مد نظر ما نیست. 
عرص��ه روابط عمومی نیز باید همراه با خدمات دارای تداوم 
و تاثیرگذاری بالا بر روی مخاطب هدف باش��د، در غیر این 
صورت شاید خیلی زود موجب خستگی مشتریان از برندها 

شود. 
اگر ش��ما فقط برای مدت زمانی مح��دود در تلاش برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف هستید، به احتمال زیاد 
کمپی��ن روابط عمومی تان دیر یا زود با فاجعه ای تمام عیار 
شکس��ت می خورد. در عوض ش��ما باید همیش��ه به دنبال 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف در دنیای کس��ب و کار 
باش��ید. این امر می تواند به ش��ما کمک بسیار زیادی برای 
بهینه سازی شرایط تان نماید. اگر از همان ابتدا خدمات تان 
در زمین��ه روابط عمومی و بخش های مرتبط با چش��م انداز 

بلندم��دت صورت گیرد، امکان تاثیرگذاری بس��یار بهتر بر 
روی مخاط��ب ه��دف را پیدا می کنید. این امر ش��ما را در 
کانون توجه مشتریان قرار داده و فرصت تاثیرگذاری بسیار 
خوبی به ش��ما و مش��تریان تان خواهد داد. این امر مزایای 

بسیار متنوعی برای برند شما به همراه خواهد داشت. 
فعالیتبیشازاندازه

فعالیت بیش از اندازه می تواند به ش��ما برای بهینه سازی 
موقعیت تان کمک بسیار ویژه ای نماید. یادتان باشد امروزه 
بسیاری از برندها برای ارائه خدمات روابط عمومی مشتریان 
را تا مدتی کوتاه منتظر می گذارند. این امر نه به دلیل مشکل 
برندها با مش��تریان، بلکه ترافیک بالای تقاضاست. حالا اگر 
در این میان برند ش��ما خیلی سریع به فکر مشتریان افتاده 
و وضعی��ت آنها را خیلی زود تغیی��ر دهد، کارتان بی نهایت 
ساده تر از هر زمان دیگری می شود. این امر می تواند به شما 
فرص��ت تازه ای در ب��ازار داده و موقعیت ت��ان را نیز به طور 
چش��مگیری متحول سازد. در این چش��م انداز شما امکان 
تاثیرگذاری بس��یار بالایی بر روی مخاطب هدف تان دارید. 

دلیل آن نیز فعالیت بیشتر از اندازه تان خواهد بود. 
امروزه بسیاری از برندها برای بهینه سازی روند فعالیت شان 
به طور مداوم از شیوه های سنتی استفاده می کنند. در این 
میان فعالیت در ش��بکه های اجتماعی ب��رای ارائه خدمات 
مربوط به روابط عمومی نوآوری مهمی محس��وب می شود. 
نکته مهم دیگر در این میان فعالیت گسترده و بیش از حد 
معمول شماست. پس اگر یک قانون نانوشته در این زمینه 
وجود دارد، شما به هیچ وجه لازم نیست آن را رعایت کنید. 
این امر می تواند به ش��ما برای اثرگ��ذاری بر روی مخاطب 

هدف کمک نماید. 
ایجادروابطعمیقبارسانهها

حضور در ش��بکه های اجتماعی فقط گام نخس��ت برای 
تاثیرگ��ذاری گس��ترده ب��ر روی مخاطب هدف محس��وب 
می ش��ود. بس��یاری از برندها برای اثرگذاری بهینه بر روی 
مخاط��ب هدف به نیروی رس��انه ها نیز نی��از دارند. این امر 
می تواند به کس��ب و کارها برای اثرگذاری بر روی مخاطب 
هدف کمک کرده و موقعیت برندها را نیز توسعه دهد. یادتان 
باشد بسیاری از کسب و کارها در دنیای امروز روابط شان با 
رس��انه ها را به طور مداوم تقویت می کنند. این امر می تواند 

به آن کس��ب و کار در حوزه های مختل��ف، از جمله روابط 
عمومی کمک نماید. 

یکی از مشکلات اساسی برندها برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف مربوط به حوزه رسانه است. به عبارت بهتر، 
برندها بلد نیس��تند خدمات روابط عمومی ش��ان را به طور 
مس��تقیم با استفاده از رس��انه ها منتقل نمایند. این امر در 
بسیاری از مواقع برای چنین برندهایی دردسرساز می شود. 
اگر ش��ما رابطه خوبی با رس��انه ها  داشته باشید، می توانید 
بدون مش��کل زیاد به سراغ آنها رفته و مشکلات تان در این 
راستا را به خوبی حل کنید. این امر شما را در کانون توجه 
مشتریان قرار می دهد. یادتان باشد رسانه ها هنوز هم ابزاری 
مه��م برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف محس��وب 
می شود. درست به همین دلیل شما می توانید کارتان در این 
زمینه را به خوبی با استفاده ار توانایی تاثیرگذاری رسانه ها 
بر روی مخاطب هدف دنبال کرده و خیال تان بابت پرهیز از 

هرگونه بحرانی در روابط عمومی راحت باشد. 
یک��ی از نکات مهم برای همکاری با رس��انه ها، مربوط به 
اس��تفاده از نکات مناس��ب و تاثیرگذار در این میان است. 
این امر می تواند به ش��ما کمک بس��یار خوب��ی برای بهبود 
ش��رایط تان نماید. به عبارت بهتر، برند ش��ما باید خبرهای 
جذاب و مناسبی برای رسانه ها داشته باشد. در این صورت 
می توانی��د به خوبی بر روی آنه��ا تاثیرگذاری لازم را اعمال 
کنی��د. این امر به ش��ما فرصت خوب��ی ب��رای بازاریابی و 

تاثیرگذاری بر روی مشتریان می دهد. 
بی ش��ک امروزه فعالیت در دنیای رواب��ط عمومی امری 
س��خت و پیچیده شده اس��ت. درست به همین خاطر شما 
باید همیش��ه از تکنیک ه��ای حرفه ای در این میان س��ود 
ببری��د. نکات مورد بح��ث در این مقاله می تواند ش��روعی 
مناس��ب و تاثیرگذار برای ش��ما در این راستا باشد. این امر 
توانایی تان برای روابط عمومی بهتر را به طور چش��مگیری 
افزایش می دهد. همچنین به شما شانس بسیار خوبی برای 
اثربخشی بر روی مخاطب هدف با کمترین هزینه ممکن را 
می دهد. درست به همین دلیل شما باید همیشه حواس تان 
ب��ه نحوه فعالیت در عرص��ه روابط عمومی باش��د. این امر 

می تواند از شما قهرمانی بی بدیل برای مشتریان بسازد. 
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