
www.forsatnet . i r

‌شنبه
19 اسفند1402

روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

سند راهبردی توسعه صنعتی بدون مشورت و مشارکت بخش خصوصی تدوین شد

واکاوی الزامات 
استراتژی صنعتی

فرصت امروز: بازوی پژوهشی سازمان برنامه و بودجه اخیرا از استراتژی توسعه صنعتی رونمایی کرده که در فرآیند 
تدوین آن، فعالان اقتصادی بخش خصوصی حضور نداشته‎اند و همین امر، انتقاد پارلمان بخش خصوصی را به دنبال 
داش��ته اس��ت. در نشست مشترک سه کمیس��یون »صنعت و معدن«، »بهبود محیط ‌کسب‌وکار و رفع موانع تولید« 
و »تس��هیل و توسعه تجارت« که روز چهارشنبه هفته گذش��ته در اتاق بازرگانی تهران برگزار شد، »نقشه راهبردی 
صنعتی و ارتقای تولید داخلی« مورد نقد و بررس��ی قرار گرفت؛ سندی که موسسه عالی آموزش و پژوهش مدیریت 
و برنامه‌ریزی به عنوان استراتژی توسعه صنعتی تدوین کرده و متاسفانه در روند تدوین آن همچون گذشته از نقطه 
نظرات بخش خصوصی استفاده نشده است. فعالان بخش خصوصی در این نشست، انتقادات جدی به محتوای »نقشه 
راهبردی صنعتی و ارتقای تولید داخلی« یا به تعبیر دیگر، سند استراتژی توسعه صنعتی وارد کردند و گفتند برای 
تنظیم سندی که مستقیما با فعالان اقتصادی و صاحبان صنعت سروکار دارد، دولت باز هم از بخش خصوصی دعوت 
نکرده است. در نشست مشترک کمیسیون‎های اتاق تهران، »ابراهیم بهادرانی« از سرنوشت نسخه‌های قبلی استراتژی 
توسعه صنعتی در دولت‎های گذشته سخن گفت؛ »عیسی منصوری« به ضرورت الحاق به زنجیره‎های ارزش منطقه‌ای 
و جهانی اش��اره کرد؛ »محمد قاس��می« درباره لزوم اصلاحات در روند سیاس��تگذاری‎ها برای تحقق توسعه صنعتی 

صحبت کرد و این سوال را پیش کشید که آیا با این ساختار دولت و مجلس، توسعه صنعتی امکان‌پذیر است...

مشکلات بازار سرمایه در آینده بیشتر می‌شود

چشم‎انداز بورس ۱۴۰۳
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شاخص مدیران خرید به مدد تقاضای پایان سال بهبود یافت

صعود شامخ به قله ۹ ماهه
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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تاخت و تاز تورم دورقمی در اقتصاد ایران بیش از هر قش�ری، مس�تاجران پایتخت را هدف قرار داده 
اس�ت؛ مستاجرانی که برای خانه‌دار ش�دن باید بیش از نیم‌قرن پول ذخیره‌ کنند. آخرین گزارش‌ها از 

بازار مس�کن در پایتخت ایران و پایتخت کش�ورهای همسایه از صدرنشینی تهران در انتظار 
خانه‎دار شدن در منظقه خاورمیانه حکایت دارد. پس از تهران با مدت زمان انتظار...

تهران با ۵۴ سال، دوحه با ۴۸ سال و بغداد با ۴۰ سال بیشترین زمان انتظار خانه‎دار شدن را دارند

نیم‎قرن انتظار خانه در پایتخت

سرمقاله

عدالت‎گستری 
تسهیلات بانکی

علی نظافتیان
دبیر کمیسیون حقوقی کانون بانک‎ها

یک پرسش س��اده آن است 
بانک‎ه��ا می‎توانن��د  آی��ا  ک��ه 
تس��هیلات،  پرداخ��ت  در 
عدالت‎گس��تری کنند و عدالت 
را همانند اعتبارسنجی از جمله 
ابزاره��ای قانونی برای پرداخت 
وام و تسهیلات بانکی محسوب 
اخلاق��ی،  نظ��ر  از  نماین��د؟ 
رعایت عدال��ت در امور جاری، 
ام��ری مفید اس��ت و جزئی از 
آموزه‎های دینی ماست. عدالت 
اقتضا می‎کن��د که اگر امکاناتی 
هس��ت به ص��ورت عادلانه بین 
همگان توزیع ش��ود، اما اجرای 
عدالت در صنع��ت بانکداری با 
مفهوم اخلاق��ی عدالت، تفاوت 
دارد. در همی��ن زمین��ه، فصل 
شش��م طرح جدی��د بانکداری 
به ط��ور مفصل به بحث نظارت 
بان��ک مرک��زی بر موسس��ات 
اعتب��اری پرداخته اس��ت و در 
بخش‎ه��ای متف��اوت از جمله 
نظارت شرعی، نظارت پیشینی 
بان��ک مرک��زی بر موسس��ات 
اعتباری، نظارت بر ثبت داده‎ها 
مقرراتی  مال��ی،  گزارش‎های  و 
اس��ت. همه  پیش‎بین��ی کرده 
این امور حاک��ی از فراگیری و 
نظارت تام و تمام بانک مرکزی 
بر بانک‎ها و موسسات اعتباری 
است، اما نباید فراموش کرد که 
در حال حاضر، چارچوب اصلی 
فعالی��ت بانک‎ها، پرداخت انواع 
تس��هیلات و اعتب��ارات یا وام 
قرض‎الحس��نه و ارائه تعهدات و 

خدمات بانکی است. 
ادامه در همین صفحه
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پس ضرورت دارد که برای کارکرد مطلوب و بهینه ش��بکه 
بانکی کشور، هم بر عملکرد بانک‎ها و هم بر عملکرد مشتریان، 
نظارت س��ازمان‎یافته داش��ته باش��یم. با ش��عار نمی‎توان در 
پرداخت تس��هیلات بانکی، عدالت‎گستری کرد و همزمان در 
کنار آن، کارنامه منفی بدهکاران کلان بانکی به همراه داشت 
و از وص��ول مطالبات جاری یا مطالبات معوق بانک‎ها باز ماند. 
در این خصوص نمی‎توان ای��ن واقعیت را کتمان نمود که در 
حال حاضر، نرخ تس��هیلات بانکی بس��یار ارزان‎تر از نرخ پول 
در بازار غیرمتش��کل پولی است. پس تس��هیلات بانکی و وام 
قرض‎الحسنه در ذات خود، نوعی رانت نهفته دارند که می‎تواند 
محرک افراد برای دریافت هرچه بیشتر تسهیلات بانکی باشد.

از نظ��ر موازین بانکی، منابع تس��هیلات بانک‎ها بایس��تی 
دقیقا در همان محلی مصرف ش��ود که بانک برای تحقق آن، 
تس��هیلات پرداخته اس��ت؛ به عنوان مثال، هرگاه بانک برای 
طرح توسعه واحدهای تولیدی در هر قالب حقوقی تسهیلات 
پرداخ��ت می‎کند، ای��ن تس��هیلات منحصرا بایس��تی برای 
توس��عه واحد تولیدی تسهیلات‎گیرنده پرداخت شود؛ نه آنکه 
تسهیلات بانکی تبدیل به دلار شده و سر از خارج درآورد و یا 
آنکه وارد بازار غیرمتشکل پولی شده و به شیوه‎های متفاوت به 
قیمت گران به فروش رود. بنابراین نظارت بر تسهیلات بانکی 
از ۲ زاویه متفاوت، یعنی نظارت بر پرداخت تسهیلات بانکی و 
نظارت بر مصرف تسهیلات بانکی، قابل بحث است. در نظارت 
بر پرداخت تس��هیلات بانکی بایس��تی هم بانک و هم شخص 
دریافت‎کننده تسهیلات را پایش کرد، به گونه‎ای که تسهیلات 
فقط در اختیار کس��انی قرار گیرد که نتایج اعتبارسنجی آنان 
مناسب باشد. از طرف دیگر، باید متقاضی تسهیلات را پایش 
کرد که مدارک واقع��ی در اختیار بانک بگذارد و زیاده بر نیاز 

نخواهد و سندس��ازی نکند و فاجعه »چای دبش« برای نظام 
بانکی کشور به بار نیاورد.

عدالت در پرداخت تسهیلات: شعار یا واقعیت؟
در بخش��ی از طرح جدی��د بانکداری، گس��ترش عدالت و 
دسترس��ی عادلان��ه خانواره��ا و واحدهای اقتص��ادی ایرانی، 
»فراگیری مالی« تعریف ش��ده اس��ت. ماده ۱۵ این طرح نیز 
به »عدالت در تس��هیلات بانکی« تاکی��د دارد، اما باید توجه 
داشت که تاکنون ابزار کار بانک‎ها در پرداخت انواع تسهیلات 
و وام‎های بانکی، اعتبارسنجی مشتریان بوده و بانک‎ها براساس 
نتای��ج حاصل از اعتبارس��نجی، نوع و میزان تس��هیلات قابل 
پرداخ��ت به متقاضیان و وثای��ق و تضمین‎های آنان را تعیین 

می‎کنند.
اما برای اجرای عدالت در پرداخت تس��هیلات بانکی، بانک‎ها 
براس��اس کدام معی��ار و کدام ابزار علم��ی می‎توانند عدالت در 
پرداخ��ت تس��هیلات را رعایت کنن��د تا متهم ب��ه بی‎عدالتی 
نش��وند؟ آیا احراز عدالت در توان کارشناسی بانک‎ها می‎گنجد، 
یا آنکه کاربرد کلمات در این طرح، دور از واقعیت اس��ت؟ و در 
نهایت، اگر در پرداخت تس��هیلات بانک��ی بین نتایج حاصل از 
اعتبارسنجی، خصوصا در سپرده‎های امتیازی بین رتبه اعتباری 
مش��تری و عدالت تضاد به وجود آید، آی��ا باید عدالت را مقدم 
شمرد یا تعهد قانونی بانک برای پرداخت تسهیلات به مشتری 
صاحب امتیاز را؟ به عنوان مثال، اگر هیأت مدیره بانک، طرحی 
برای پرداخت تس��هیلات سرمایه در گردش واحدهای تولیدی 
طراحی کند ولی ناظر شرعی معتقد باشد که پرداخت تسهیلات 
به واحدهای تولیدی بی‎عدالتی است و بانک برای اجرای عدالت 
بایستی به جای کمک به کارخانه‎داران به خانواده‎های نیازمند 
وام دهد، در این صورت  در این اختلاف نظرها چگونه می‎توان 

عدالت را از بی‎عدالتی تش��خیص داد؟ شأن قانونگذار، تصویب 
شعارهای غیرقابل اجرا نیست.

افزون بر این مباحث، باید به این نکته اشاره کرد که پرداخت 
وام قرض‎الحس��نه یا انواع تس��هیلات مبادله‎ای و تس��هیلات 
مش��ارکتی، از جمله کارکردهای اصلی بانک‎ها در ایران است. 
منابع بانک‎ها برای پرداخت حجم عظیمی از تسهیلات بانکی 
به هیچ وجه کافی نیست. پس بانک‎ها ناچار هستند که برای 
تامین و تجهیز منابع، دس��ت نیاز به س��وی مردم بگشایند و 
س��پرده‎های بانکی شهروندان را جذب کنند تا صرف پرداخت 
تسهیلات به متقاضیان واجد شرایط شود. بنابراین بخش اعظم 
منابع تس��هیلات بانکی، متعلق به مردم اس��ت که در اختیار 
تس��هیلات‎گیرندگان قرار می‎گیرد. ب��ه همین جهت، بانک‎ها 
وظیفه دارند که با توجه به میزان منابع موجود برای پرداخت 
تس��هیلات، اولویت‎گذاری نمایند؛ مثلا ب��رای خرید اتومبیل، 
منابع��ی اختصاص ندهن��د. این موضوع مرب��وط به مدیریت 
نقدینگی بانک‎هاس��ت و بحث عدال��ت در آن مدخلیت ندارد. 
بنابراین با حرف و شعار نمی‎توان بانکداری کرد و سپرده‎های 

بانکی مردم را بدون محاسبه ریخت و پاش نمود.
نظارت بانک‎ها در پرداخت تسهیلات

بانک‎ها برای پرداخت وام و تس��هیلات بانکی بایستی دقیقا 
نظارت کنند که مش��تری ت��ا چه میزان نیاز مال��ی دارد؟ آیا 
توانای��ی بازپرداخ��ت به موقع و بدون تاخیر تس��هیلات مورد 
تقاضا و س��ود آن را دارد؟ و اینکه چه تضمینی برای پرداخت 
این تس��هیلات نیاز است تا ریس��ک اعتباری بانک را پوشش 
دهد؟ ماده یک آیین‎نامه تس��هیلات بانکی در این مورد گفته 
است: »اعطای تسهیلات توسط بانک‌ها باید به ترتیبی صورت 
گیرد که براس��اس پیش‌بینی‌های مرب��وط، اصل منابع تأمین 

ش��ده برای این تسهیلات و همچنین سود موردانتظار تحقق، 
در مدت معین قابل برگش��ت باشد.« پس نظارت بر پرداخت 
تس��هیلات بانکی، وظیفه بانک‎ها اس��ت. پایش رفتار مشتری 
در ارائه مدارک و مس��تندات لازم برای دریافت تس��هیلات و 
اعتبارس��نجی وی، از جمله وظایف بانک‎ه��ا قبل از پرداخت 

تسهیلات است.
نظارت بانک‎ها بر مصرف قانونی تسهیلات

آیین‎نامه تس��هیلات بانک��ی در زمینه نظ��ارت بانک‎ها بر 
مصرف قانونی تسهیلات بانکی گفته است: »بانک‌ها بر حسن 
اج��رای قراردادهای منعقده موضوع این آیین‌نامه اعم از نحوه 
مصرف و بازگشت تس��هیلات اعطایی، نظارت لازم و کافی به 
عمل خواهند ‌آورد. عملیات بانکی ناش��ی از اعطای تسهیلات 
حسب مورد، به تشخیص بانک اعطاکننده تسهیلات در همان 
بان��ک متمرکز خواهد ش��د.« برای نظ��ارت قانونی بانک‎ها بر 
مصرف صحیح تسهیلات بانکی، به ابزارهای قانونی نیاز است. 
بنابراین این موضوع باید به وضوح در قراردادهای تس��هیلات 
بانکی تصریح ش��ود که بانک براساس ش��رایط قراردادی حق 
دارد ک��ه هر زم��ان لازم بداند، مجاز ب��ه ورود به محل اجرای 
پ��روژه و ارزیابی میزان پیش��رفت و هزینه‎های پروژه اس��ت. 
البت��ه در مورد نظ��ارت بانک‎ها بر مصرف تس��هیلات بانکی 
بایستی بین تسهیلات مبادله‎ای و تسهیلات مشارکتی تفاوت 
گذاشت؛ چراکه در تس��هیلات مبادله‎ای پس از انجام معامله 
و پرداخت تس��هیلات، بانک‎ها امکان نظارت مستمر نخواهند 
داش��ت اما در تسهیلات مشارکتی کلان، بانک‎ها تسهیلات را 
به صورت نظارت ش��ده و متناسب با پیشرفت فیزیکی پروژه 
مورد مش��ارکت انجام می‎دهند. به بیان بهتر، در تس��هیلات 
مشارکتی، نظارت بانک تا مراحل پایانی کار بایستی به صورت 

مستمر باشد. شایان توجه است که در حال حاضر، با توجه به 
پیش��رفت‎های پرداخت الکترونیکی و روش‎های علمی مبارزه 
با پولشویی، ردیابی حس��ابی که منابع تسهیلاتی به آن واریز 
می‎شود، امکان‎پذیر است، اما ردیابی این‎همه تسهیلات بانکی 
و پایش مص��رف قانونی آن طبعا از ت��وان فنی بانک‎ها خارج 
اس��ت؛ ضمن آنکه به گفته مس��ئولان بانک مرکزی، »سامانه 
متمرکز اطلاعات تس��هیلات و تعهدات بانکی«، روند دریافت 
تس��هیلات را برای افرادی که رفتار اعتباری مناسبی در قبال 
تعهدات قبلی داشته‌اند، بسیار ساده و روان خواهد کرد. هدف 
بان��ک مرکزی از راه‌اندازی س��مات، تقویت نظارت بر کمیت، 
کیفیت و نحوه مصرف تس��هیلات اعطایی نظام بانکی اس��ت. 
با این س��امانه، رفتار اعتباری هر متقاضی مشخص می‌شود و 
بانک ط��رف تقاضا می‌تواند با توجه ب��ه رفتار متقاضی علاوه 
بر اینکه نس��بت به پرداخت یا عدم پرداخت تس��هیلات به او 
تصمیم دقیقی بگیرد، مقدار تسهیلات، اقساط تسهیلات و نوع 
و ارزش تضامین را نیز تعیین کند. بررسی اعطای تسهیلات و 
دسته چک در شعب بانک‎ها، اعتبارسنجی، بررسی اقتصادی 

و اعتباری و نظارتی از جمله کارکردهای این سامانه است.«
گفتار پایانی آنکه، نظارت بانکی هم در پرداخت تسهیلات و 
هم در مصرف قانونی تسهیلات بانکی، امری ضروری است اما 
در این موضوع، شعار و مبالغه هرگز کارساز نیست و بانک‎ها و 
مردم را دچار چالش‎های اجرایی زیادی خواهد کرد. در صنعت 
بانکداری نبایس��تی با طرح مفاهیم کاملا اخلاقی و شعارهای 
غیرقابل اجرا، مش��تریان و بانک‎ها را دچار مشکل کرد. به نظر 
می‎رسد تش��خیص عدالت در پرداخت تسهیلات بانکی، فاقد 
ابزارهای لازم فنی و قانونی است. مرزهای قانونی تشخیص امور 

اخلاقی از امور اجرایی در صنعت بانکداری نامشخص است.

»درجا زدن ايران در فرآيند توسعه« بارها مورد تحليل قرار 
گرفته و با وجود تلاش گسترده هنوز ايران نتوانسته از »مدار 
كش��ورهاي در حال توسعه« خارج شود. فاصله ايران نه‎تنها با 
جهان، بلكه با همس��ايگان خود هر روز بيش��تر مي‌شود. بارها 
صاحب‌نظران نسبت به »بي‌توجهي سياستگذاران« براي ورود 
ب��ه »اقتصاد و جامعه دانش« به عن��وان كي گفتمان نوظهور 
جهان��ي هش��دار دادند. همين امر موجب ش��د تا »موسس��ه 
مطالعات دين و اقتصاد« در نشست »نسبت دانايي با توسعه« 
به واكاوي اين موضوع و ملزومات آن بپردازد. این نشس��ت در 
ابتدای اسفندماه به بهانه رونمایی كتاب »درآمدي بر سرمشق 
توس��عه اقتص��اد و جامعه دان��ش در ايران« ب��ه قلم »كمال 
اطهاري«، پژوهش��گر توس��عه برگزار ش��د و او در سخنانی با 
اشاره به اهمیت دانش به عنوان اساس دارایی، از اجراي ناقص 

سياست‌ها در کشور انتقاد کرد.
»اطهاري«، دانش را اس��اس دارايي خواند و گفت: »اگر توليد 
در طول زمان طبقه‌بندي شود‌، متوجه مي‌شويد كه عامل اصلي 
رشد اقتصادي چه چيزي بوده؟ يا منبع كشاورزي بوده كه اقتصاد 
ايران هم بيش��تر به اين صورت است يا نيروي كار يا سرمايه. در 
انتهاي دهه ۶۰ ميلادي، س��رمايه و دانش در اولويت قرار گرفت. 
ب��راي پي بردن به اهميت دانش در توليد بايد به اين نكته توجه 
كنيد كه بزرگ‌ترين شركت‌هاي دنيا كه ارزش سهام بالايي دارند، 
در ده��ه ۱۹۷۰ چيزي حدود ۷۰ تا ۸۰ درصد دارايي آنها دارايي 
ثاب��ت و ملموس بوده، اما در حال حاض��ر تنها ۱۰ درصد دارايي 
ملموس اس��ت و ۹۰ درصد دارايي ناملموس اس��ت؛ يعني دانش 
به اساس دارايي‌ها و سهام آنها تبديل شده است. در حال حاضر 

آمركيا ۷۰ درص��د واردات را به كالاهاي دانش‌بر اختصاص داده؛ 
خلاف رويه‌اي كه در دهه ۱۹۶۰ حاكم بود.«

او ب��ا بی��ان اینکه »جامع��ه دانش، جامعه‌اي اس��ت كه دانش 
به مهارت فردي تبديل مي‌ش��ود«، توضی��ح داد: »اقتصاد دانش 
نيازمن��د جامعه دانش اس��ت كه با سياس��ت اجتماع��ي پرورده 
مي‌ش��ود تا بتواند سياس��ت »از گهواره تا گ��ور دانش بجوي« را 
محقق كند. اين درست نيست كه همه‌ چيز را خصوصي كنيد بعد 
چند ش��ركت دانش‌بنيان راه بيندازيد! اين يعني روند معكوسي 
در حال اجراس��ت. نئوليبراليس��م هيچ‌ وقت اين سياست را اجرا 
نميك‌ند. در اين صورت مي‌توان درك كرد كه سيستم نئوفئودال 
چه بلايي بر سر جامعه آورده است. كي زيربناي سرمايه‌دارانه در 
بطن اقتصاد جهاني داريد ولي با بازگش��ت زور به اقتصاد روبه‌رو 
هستيد. »ماركس« گفته كه سرمايه‌داري زماني به وجود مي‌آيد 
كه زور از اقتصاد بيرون برود. منظور از زور، رانت گرفتن و انحصار 
است. زماني كه زور، رانت مي‌گيرد شما نمي‌توانيد اين اقتصاد را 
نئوليبرال بدانيد، نه در توليد و نه در توزيع. در توزيع نئوليبرال، 
ش��يوه انتظام حاكم است نه شيوه غارت. جامعه به انتظامي نياز 
دارد ك��ه چرخه س��رمايه را به توليد و بازتوليد گس��ترده پيوند 
بده��د. كيي از اين مراحل، توزيع اس��ت؛ يعني وقتي كالايي در 
سرمايه‌داري توليد مي‌شود. ارزش اضافي در توليد ايجاد مي‌شود 
و اگر اين كالا فروخته و مصرف نشود به سود تبديل نمي‌شود. اگر 
كالايي توليد مي‌شود و هيچ‎كس امكان خريد آن را ندارد همچون 
مسكن، به اين سياست اقتصادي نئوليبرال گفته نمي‌شود، چون 
در چارچوب س��رمايه‌داري نمي‌گنجد، چون هدف اين سياست، 
غارت كردن اس��ت بدون اينكه مصرف ب��الا برود. در اين صورت 

۱۰۰ درصد قيمت مسكن بالا مي‌رود و معاملات كاهش ميي‌ابد. 
هيچ قاعده سرمايه‌دارانه‌اي بر آن حاكم نيست.«

این پژوهش��گر توس��عه با تکید بر اینکه »براي شناخت نظام 
س��رمايه‌داري بايد اقتصاد دانش را بشناسيم«، گفت: »آزادسازي 
مالي در نئوليبراليسم، پشتيبان سرمايه‌داري مخاطره‌آميز است 
تا پشتيبان نوآوري ش��ود. ايالات متحده اين سيستم را انتخاب 
ميك‌ند تا با آزادسازي مالي از نوآوري پشتيباني كند. هر نوآوري 
اي��ن امكان را دارد كه وارد بورس ش��ود و با قيمت بالا به فروش 
برس��د؛ زيرا سيستم پش��تيباني توليد در آمركيا، بورس است نه 
بانك. در آزاد‌سازي مالي نئوليبراليسم وجه پنهان آنكه پشتيبان 
نوآوري ش��ده است، ديده نمي‌ش��ود. بدين ترتيب، انباشت وارد 
اقتص��اد دانش مي‌ش��ود. ورود آمركيا به اقتص��اد دانش‌ بر همه 
كشورهاي دنيا تقدم داشته است. با كي واژه نئوليبراليسم، ماجرا 
خاتمه نميي‌ابد. آمركيا اين اقتصاد دانش را به كش��ورهاي ديگر 
مي‌برد. مثلا بيش انباش��ت اقتصاد دان��ش را به چين مي‌برد. در 
واقع، جهاني ش��دن را ميس��ر ميك‌ند؛ يعني نئوليبراليسم شيوه 
انتظام جهاني ش��دن سرمايه‌داري اس��ت‌. حتما به ياد داريد كه 
»ترامپ« ضدجهاني شدن بود تا از كارگران آمركيايي دفاع كند 
كه البته تقلبي بود. با وجود اينكه چين ضدجهاني شدن بود، ولي 
۷۰۰ تا ۸۰۰ ميليون كارگرش الان موافق جهاني شدن هستند. 
الان بايد چه كار كرد؟ آيا بايد جهاني ش��دن را كنار گذاش��ت؟ 
اين بس��يار ساده‌انگارانه است. هدف من، نسخه پيچيدن نيست، 
بلكه اين اس��ت كه در مورد روش‌شناسي هش��دار بدهم؛ وگرنه 
اين امكان وجود ندارد كه در نظام جهاني س��رمايه‌داري به قول 
»والرشتاين«، جايي براي خودمان پيدا كنيم، چون ابزار تحليلي 

لازم را نخواهيم داشت.«
»اطهاري« از خطر تبديل شدن ايران به برهوت دانايي سخن 
گفت و افزود: »وقتي دولت دانش، اين دانش را در اختيار شركت 
ب��زرگ قرار مي‌دهد، اين تعهد را مي‌گي��رد كه بايد اين دانش را 
در اختيار ش��ركت‌هاي پايين‌دس��ت بعد از مدتي قرار بدهد. اين 
دولت‌ه��ا اصلا اج��ازه نمي‌دهند كه مناطقش عق��ب بمانند. در 
ايران تنه��ا تهران و اصفهان در زمينه دان��ش عرض‎اندام كردند 
و بقيه ايران در حال تبديل ش��دن به برهوت دانش اس��ت. اين 
س��اماندهي مناطق موجب ش��ده ك��ه اين كش��ورها به چنين 
ش��رايطي دس��ت پيدا كنند.« به گزارش »جماران«، نویس��نده 
كت��اب »درآمدي بر سرمش��ق توس��عه اقتص��اد و جامعه دانش 
در ايران« س��پس به درافتادن در تله جديد توس��عه پرداخت و 
اضافه کرد: »به كش��ورهاي اسكانديناوي هم دولت توسعه‌بخش 
گفته مي‌ش��ود. فنلاند براي س��اماندهي دانش تلاش كرده و در 
جهت ارتقاي نوآوري دانش��گاه‌ها را بهم پيوند زده اس��ت. به اين 
كشورها دولت‌هاي توسعه‌بخش دموكراتكي گفته مي‌شود البته 
دموكراتي��ك را نمي‌ت��وان در مورد چين به كار برد. تله توس��عه 
جديد بدين معناس��ت كه كي دوره صنعتي ش��دن را پيمودند، 
اما الان نتوانس��تند وارد اقتصاد دانش شوند. اين تله، شوروي را 
پايين آورد و از اقتصاد صنعتي نتوانست وارد اقتصاد دانش شود. 
مقوله دوران‌ها و نس��بت آن با توسعه از اهميت زيادي برخوردار 
اس��ت. اين دوران‌ها در چنين شرايطي خودش را به خوبي نشان 
مي‌دهد. برخي ايراد را مي‌گيرند كه سرمايه‌داري، اقتصاد دانش را 
ايجاد كرد تا بتواند بر جهان فائق ش��ود، حال سوال اين است كه 
مگر سرمايه‌داري، صنعت را ايجاد نكرد، پس چرا صنعتي‎شدن را 

در دستور كار قرار داديد، اما اقتصاد دانش را ناديده مي‌گيريد؟!«
به عقیده »اطهاري«، »اي��ران حتما بايد وارد اقتصاد و جامعه 
جهاني شود. كش��ورهايي كه دولت توسعه‌بخش داشتند تا دهه 
۷۰ ميلادي كه تمام كشورهاي آمركياي لاتين جز برخي يا ايران 
بعد از انقلاب س��فيد در اين ليس��ت بودن��د، در همه دولت‌هاي 
توسعه‌بخش كي نوع دكيتاتوري وجود دارد. انقلاب ۵۷، حركتي 
ب��ود تا جامعه دانش هم ايجاد ش��ود؛ زيرا فرآيند صنعتي‎ش��دن 
را اي��ران پيموده بود، اما بدون دموكراس��ي، جامعه دانش ايجاد 
نمي‌شود. فرآيندي كه چين يا كره جنوبي در حال پيمودن است 
را بررس��ي كنيد، اينها در تلاش براي دموكراتكي شدن هستند 
تا به جامعه دانش برس��ند. اينها در واقع، دولت رفاه توسعه‌بخش 
 development« هس��تند. دولت رفاه توس��عه‌بخش پیش��تر
state« گفته مي‌شد. آن دولت‌ها تامين اجتماعي فراگير نداشتند، 
اما دولت رفاه توسعه‌بخش گفته مي‌شد. حالا شما اين روكيرد را با 
سياست‌هاي اجرا شده در ايران مقايسه كنيد. در دولت‌هاي رفاه 
توس��عه‌بخش در محله‌ها، مراكز توسعه‌اي ايجاد می‎شود. به‌طور 
مثال، سراي محله بايد به مراكز توسعه تبديل شود. صرفا توسعه 
فني جوابگو نيس��ت، چون شعار »از گهواره تا گور دانش بجوي« 
بايد مدنظر قرار ‌گيرد. به همين دليل، اس��تارت‌آپ بايد در سطح 
محله ايجاد ش��ود. اين نوع برخوردها بايد وارد گفتمان ما شود و 
مرتب نبايد نوليبرال گفته شود. بايد اين مطالبات مطرح شود و 
تنها نبايد به آزادي عمومي بس��نده كرد و بايد محله سامان پيدا 
كند و در شركت‌هاي اجتماعي، كار گسترده انجام شود تا جريان 
دانش بتواند همه جامعه را دربر گيرد؛ در غير اين صورت، دانش 

فراگير نخواهد شد.«

»كمال اطهاري« در نشست »نسبت دانايي با توسعه« مطرح کرد
پاشنه آشیل اقتصاد دانش در ایران

عدالت‎گستری تسهیلات بانکی

پروموت محتوا با استراتژی‎های ساده
تولید محتوا در دنیای بازاریابی کاری نیس��ت که همه به راحتی انجامش دهند. بی‎ش��ک سرهم‎بندی محتوا 
کار س��اده‎ای است، اما اگر حواس‎تان نباشد، خیلی زود محتوای‎تان برای مخاطب تکراری شده و دیگر تره هم 
برای‎تان خورد نخواهند کرد. حالا بر فرض که محتوای خوبی هم آماده کرده باشید، اگر محتوای‎تان به دست 
مخاطب نرس��د، چه؟ س��وال بالا سال‎هاست ذهن بازاریاب‎ها را به خود درگیر کرده است. خب اگر شما نتوانید 
محتوای‎تان را به‎موقع تحویل مخاطب هدف دهید، اهمیتش را از دست می‎دهد. از طرف دیگر، امروزه کاربران با 
کلی برند گوناگون رو به رو هستند که عملا انتخاب را برای آنها بی‎نهایت سخت می‎کند. این امر خیلی وقت‎ها 
به معنای ناتوانی یک کسب و کار در اثرگذاری بهینه بر روی مخاطبش است. به زبان خودمانی، خیلی وقت‎ها 

شما محتوای درجه یک دارید، اما نمی‎توانید آن را به دست مخاطب درست برسانید. این دقیقا همان وقتی...



فرصت امروز: بازوی پژوهشی سازمان برنامه و بودجه اخیرا از استراتژی 
توس��عه صنعتی رونمایی کرده که در فرآیند تدوین آن، فعالان اقتصادی 
بخ��ش خصوص��ی حضور نداش��ته‎اند و همین امر، انتق��اد پارلمان بخش 
خصوصی را به دنبال داش��ته اس��ت. در نشس��ت مشترک سه کمیسیون 
»صنعت و معدن«، »بهبود محیط ‌کسب‌وکار و رفع موانع تولید« و »تسهیل 
و توسعه تجارت« که روز چهارشنبه هفته گذشته در اتاق بازرگانی تهران 
برگزار ش��د، »نقشه راهبردی صنعتی و ارتقای تولید داخلی« مورد نقد و 
بررسی قرار گرفت؛ سندی که موسسه عالی آموزش و پژوهش مدیریت و 
برنامه‌ریزی به عنوان استراتژی توسعه صنعتی تدوین کرده و متاسفانه در 
روند تدوین آن همچون گذش��ته از نقطه نظرات بخش خصوصی استفاده 
نشده اس��ت. فعالان بخش خصوصی در این نشس��ت، انتقادات جدی به 
محتوای »نقشه راهبردی صنعتی و ارتقای تولید داخلی« یا به تعبیر دیگر، 
سند استراتژی توسعه صنعتی وارد کردند و گفتند برای تنظیم سندی که 
مستقیما با فعالان اقتصادی و صاحبان صنعت سروکار دارد، دولت باز هم 

از بخش خصوصی دعوت نکرده است.
در نشست مشترک کمیس��یون‎های اتاق تهران، »ابراهیم بهادرانی« از 
سرنوشت نسخه‌های قبلی استراتژی توسعه صنعتی در دولت‎های گذشته 
سخن گفت؛ »عیس��ی منصوری« به ضرورت الحاق به زنجیره‎های ارزش 
منطقه‌ای و جهانی اش��اره کرد؛ »محمد قاس��می« درباره لزوم اصلاحات 
در روند سیاس��تگذاری‎ها برای تحقق توس��عه صنعتی صحبت کرد و این 
سوال را پیش کشید که آیا با این ساختار دولت و مجلس، توسعه صنعتی 
امکان‌پذیر اس��ت؛ »کاوه زرگران« از س��هم کمتر از ۰.۵ درصدی ایران از 
اقتصاد جهان در س��ال ۲۰۲۳ خبر داد و داده‎های یونیدو را نش��ان‎دهنده 
متوقف ش��دن موتور خلق ارزش در بخش صنعت ایران دانست؛ »مهدی 
پورقاضی« بر ضرورت آسیب‎شناس��ی عدم اجرای استراتژی‌های صنعتی 
پیشین تاکید کرد و »محمدرضا نجفی‌منش« نیز دلیل اصلی عدم اجرای 

اسناد قبلی را پایان عمر دولت‌ها برشمرد.
سند استراتژی در بوته نقد

»ابراهی��م بهادرانی«، مش��اور عالی رئیس اتاق ته��ران در ابتدای این 
نشست درباره سرنوشت نسخه‌های قبلی استراتژی توسعه صنعتی توسط 
دولت‌های گذشته توضیح داد و گفت: »این چهارمین یا پنجمین سندی 
است که با عنوان استراتژی توسعه صنعتی به مرحله تدوین رسیده است. 
نخس��تین سند را انجمن مدیران صنعتی تدوین و به دولت ارائه کرد که 
مورد توجه دولتم��ردان قرار نگرفت. در مقطع بعدی پس از آنکه وزارت 
صنایع و معادن ادغام شدند، سند دیگری به سفارش دولت و با محوریت 
»مس��عود نیلی« تهیه شد و زمانی که در ش��رف اجرا قرار گرفت، دولت 
تغییر کرد و این سند نیز کنار گذاشته شد. در دولت‌های نهم و دهم نیز 
سند دیگری از س��وی موسسه مطالعات و پژوهش‌های بازرگانی تنظیم 
ش��د که به دلیل تغییر وزیر وقت صنعت عقیم ماند. نس��خه دیگری را 
ه��م اتاق ایران با همکاری موسس��ه مکنزی تهیه کرد که به دلیل نقش 
این موسسه بین‌المللی در تهیه آن با مخالفت وزیر وقت مواجه شد.« به 
گفته »بهادرانی«، »پیرو بیانات مقام معظم رهبری درباره ضرورت تهیه 
نقش��ه راهبردی صنعت در سال ۱۴۰۰، رئیس‌جمهوری این ماموریت را 
به معاون اول خود س��پرد و در نهایت تدوین این س��ند به موسسه عالی 

آموزش و پژوهش مدیریت و برنامه‌ریزی واگذار ش��د که اکنون نس��خه 
جدیدی از این سند ارائه خواهد شد.«

»عیسی منصوری«، مشاور سابق یونیدو نیز در این جلسه به تشریح طرح 
نقشه راهبردی صنعتی پرداخت و گفت که »اجرای این سند راهبردی به 
شرطی ش��دنی خواهد بود که بخش‌خصوصی در فرآیند تدوین آن نقش 
داشته باشد. برای تحقق این سند، اصلاح ساختار حکمرانی ضروری است 
که در یکس��و دولت و سازمان توسعه‌ای و در سوی دیگر، بخش خصوصی 
راهبری نهادها و تش��کل‌ها را برعهده دارد. زنجیره پیچیده‌ای که صادرات 
محصولات نیمه‌س��اخته برای تولید محصول نهایی در کشور ثالث را دربر 
می‌گیرد، در ایران چندان وجود ندارد. کشور برای ورود به توسعه صنعتی 
نیاز دارد که به ش��بکه ارزش منطقه‌ای ملحق ش��ود و در حوزه لجستیک 
و فناوری نیز حرف‌هایی برای گفتن داش��ته باشد.« »منصوری« سپس به 
برخی پیشنهادها برای بهبود تدوین استراتژی توسعه صنعتی کشور اشاره 
کرد و حضور و ارتقا در ش��بکه‌های صنعتی منطقه‌ای و جهانی، گسترش 
تعامل و تعمیق وابس��تگی صنعت و تجارت کش��ورهای منطقه به صنعت 
و تجارت ایران، گذار از صنعت مبتنی بر مواد خام، مردمی‌س��ازی اقتصاد 
صنعتی، حفظ و توس��عه سرمایه انسانی کشور و ایجاد فرماندهی واحد در 

بخش صنعت و تجارت کشور را از جمله راهکارهای این بخش برشمرد.
از بخش خصوصی دعوتی نشد

»محمد قاسمی«، رئیس مرکز پژوهش‌های اتاق ایران نیز از عدم دعوت 
بخش خصوصی در تدوین سند گلایه کرد و گفت: »زمانی که کار تدوین 
اس��تراتژی توسعه صنعتی به موسس��ه نیاوران واگذار شد، مرحوم »عادل 
آذر« ریاست این موسسه را برعهده داشت که از بخش خصوصی هم برای 
حضور در برخی جلس��ات دعوت ‌می‌ش��د اما با درگذش��ت ایشان و تغییر 
ریاست، دیگر دعوتی از اتاق ایران صورت نگرفت. اکنون نیز که کار تدوین 
محتوا به پایان رس��یده، از آن مطلع شده‌ایم. ضمن آنکه تا یک ماه پیش، 
این س��ند مهر محرمانه بر پیشانی داش��ت که دلیل محرمانه بودن آن را 
نمی‌دانیم. پرسش اساس��ی این است که آیا نهادهایی نظیر بانک مرکزی 
و س��ازمان برنامه بودجه از این محتوا مطلع هس��تند؟ ظاهرا مشابه سایر 
اس��تراتژی‌ها این نسخه نیز در یک ارگان نوش��ته شده و به قدر کافی در 
میان دستگاه‌های دولتی نچرخیده است؛ همان‌طور که شاهد بودیم برای 
واردات خودرو، قانونی در مجلس به تصویب رسید اما در مرحله تخصیص 
ارز از س��وی بانک مرکزی با موانعی روبه‌رو ش��د. نکته دیگر اینکه آیا این 
س��ند به مرحله‌ای رس��یده که یک فعال اقتصادی وقتی آن را مقابل خود 
قرار ‌می‌دهد، تکلیف خود را بداند؟ یا وقتی وارد رسته‌ای ‌می‌شود، بداند با 

چه حمایت‌ها و قید‌هایی مواجه خواهد شد؟«
او با بیان اینکه »به نظر می‌رسد فاصله ابلاغ تا اجرای این سند طولانی 
باشد«، ادامه داد: »ما به عنوان اتاق ایران در چند بخش با تدوین‌کنندگان 
این س��ند دچ��ار اختلاف نظر بودی��م که به نظر می‌رس��د این اختلافات 
کماکان به قوت خود باقی اس��ت؛ از جمله اینکه جایگاه نظام بازار در این 
استراتژی کجاست و آیا منطق این مکانیزم را قبول دارد؟ موضوع تحریم‌ها 
نیز در اس��تراتژی مذکور، تعیین تکلیف نشده است.« اما پرسش دیگری 
که »قاس��می« مطرح کرد، این بود که »آیا اساس��ا با این ساختار دولت و 
مجلس، توسعه صنعتی امکان‌پذیر است؟ برای تحقق توسعه صنعتی باید 

اصلاحاتی در روند سیاس��تگذاری و اج��را از روش بودجه‌ریزی تا مدیریت 
صنعت، معدن و تجارت اعمال ش��ود. آیا با وضعیت موجود، چنین سندی 

می‌تواند حتی یک گام به پیش بردارد؟«
»مه��دی پورقاضی« هم ب��ه عنوان یکی از فع��الان اقتصادی حاضر در 
این جلسه از ضرورت آسیب‌شناس��ی دلایل عدم اجرای نسخه‌های قبلی 
اس��تراتژی توسعه صنعتی س��خن گفت و افزود: »آیا آنها که در تهیه این 
سند نقش داشته‌اند، به جهانی شدن اعتقاد دارند و به نمونه‌های موفق دنیا 
توجه کرده‌اند؟ به نظر ‌می‌رسد تدوین این استراتژی بدون توجه و توافق بر 

سر این پیش‎فرض‌ها، بیش از حد جلو رفته است.«
سهم ۰.۵ درصدی اقتصاد ایران

همچنین در ادامه این نشست، »کاوه زرگران« در مقام رئیس کمیسیون 
تسهیل و توسعه تجارت، به سهم کشورها از اقتصاد ۱۰۵ تریلیون دلاری 
س��ال ۲۰۲۳ اش��اره کرد و گفت: »طبق گزارش صندوق بین‌المللی پول، 
بیش از ۲۵ درصد درآمد و تولید خلق ش��ده در این س��ال به آمریکا تعلق 
دارد و حدود ۱۸ درصد آن به چین و ۴ درصد به ژاپن و آلمان و کمتر از 
۲ درصد نیز به روس��یه اختصاص دارد. عربس��تان با سهم یک درصدی از 
درآمد جهانی معادل ۱۱۰۰ میلیارد دلار در جایگاه نخست خاورمیانه قرار 
گرفته و ترکیه با درآمد یک هزار میلیارد دلاری در جایگاه دوم ایستاده و 
سهم ایران از درآمد جهانی در سال ۲۰۲۳ حدود ۳۶۸ میلیارد دلار، یعنی 

کمتر از ۰.۵ درصد برآورد شده است.«
وی س��پس به وضعیت ارزش افزوده صنعتی در ایران پرداخت و گفت: 
»بررسی داده‌های یونیدو بیانگر متوقف شدن موتور خلق ارزش در بخش 
صنعت ایران و قفل ش��دن میزان ارزش افزوده صنعتی حول ۶۰ میلیارد 
دلار در یک دهه اخیر است؛ یعنی میزان ارزش افزوده بخش صنعت ایران 
طی یک دهه اخیر با رقم سال ۲۰۰۹ یکسان بوده است؛ حال آنکه تشدید 
تحریم‌ها و به دنبال آن، نوسانات نرخ ارز به ویژه در سال ۱۳۹۷، عدم ثبت 
در مقررات و بخشنامه‌های دولتی، عدم مدیریت مناسب زنجیره‌های تامین 
مواد اولیه و تامین سرمایه در گردش واحدهای تولیدی و همچنین افزایش 
سرس��ام‌آور هزینه‌های مبادله از مهمترین دلایل توقف موتور خلق ارزش 
در صنعت ایران تلقی می‌ش��ود.« به گفته »زرگران«، »حدود ۵۴ درصد از 
محصولات صنعتی کشور، منابع‌محور بوده و معمولا با فرآیندهای اولیه و 
تحت مهارت‌های ساده تولید می‌شوند. همچنین ۳۲.۵ درصد محصولات با 
فناوری سطح متوسط و ۱۳ درصد نیز با فناوری سطح پایین و همچنین 
س��هم محصولات صنعتی با فناوری پیش��رفته معادل ۰.۵ درصد ارزیابی 

می‌شود.«
رئیس کمیسیون تسهیل و توسعه تجارت اتاق تهران با اشاره به شاخص 
عملکرد لجستیکی ایران توضیح داد: »براساس گزارش بانک جهانی، ایران 
در شاخص عملکرد لجستیکی در سال ۲۰۲۳، رتبه ۱۲۳ را کسب کرده که 
هم‌رده کشورهای بورکینافاسو، سوریه و ونزوئلا است؛ در حالی که ایران در 
سال ۲۰۱۸، رتبه ۶۴ را به خود اختصاص داده بود.« همچنین »محمدرضا 
نجفی‌منش«، رئیس کمیسیون بهبود محیط ‌کسب‌وکار و رفع موانع تولید 
اتاق تهران هم دلیل عدم اجرای اسناد قبلی را پایان عمر دولت‌ها دانست 
و گفت: »توصیه من است که روی اجرای سند موجود با نواقصی که دارد، 

توافق کرده و سالانه یا در فواصل مختلف، آن را به‎روزرسانی کنیم.«

سند راهبردی توسعه صنعتی بدون مشورت و مشارکت بخش خصوصی تدوین شد

واکاوی الزامات استراتژی صنعتی

تاخت و تاز تورم دورقمی در اقتصاد ایران بیش از هر قشری، مستاجران 
پایتخت را هدف قرار داده اس��ت؛ مستاجرانی که برای خانه‌دار شدن باید 
بی��ش از نیم‌ق��رن پول ذخیره‌ کنند. آخرین گزارش‌ها از بازار مس��کن در 
پایتخت ایران و پایتخت کشورهای همسایه از صدرنشینی تهران در انتظار 
خانه‎دار شدن در منظقه خاورمیانه حکایت دارد. پس از تهران با مدت زمان 
انتظار ۵۴ سال، دوحه با ۴۸ سال و بغداد با ۴۰ سال قرار دارند. همچنین 
دوره انتظار خانه‎دار ش��دن در کابل )افغانس��تان( ۳۶ س��ال، در اسلام‌آباد 
)پاکستان( ۲۷ سال، مسقط )عمان( ۲۰ سال، استانبول )ترکیه( ۱۸ سال 

و ابوظبی )امارات( ۱۲ سال است.
تهران ۵۴ سال

براساس آخرین گزارش بانک مرکزی که مربوط به آذرماه ۱۴۰۲ است، 
متوس��ط قیمت هر متر خانه در شهر تهران به ۷۴ میلیون تومان رسیده 
‌اس��ت؛ حداقل حقوق کارکنان دولت در سال ۱۴۰۲ نیز مبلغ ۷ میلیون و 
۹۸۲ هزار تومان تعیین شده است. بر همین اساس، هر ایرانی برای اینکه 
صاحب‌ خانه‌ای ۷۰ متری در پایتخت شود، می‌بایستی درآمد کامل خود را 
برای ۷۰۱ ماه )بدون آنکه از آن هزینه‌ای کند( ذخیره کند که مدت انتظار 
خانه‌دار ش��دن آنها را به ۵۴ سال می‌رس��اند. البته این رقم بدون در نظر 
گرفتن تورم سالانه در بخش مسکن به دست آمده ‌است. براساس آمارها، 
میانگین قیمت مس��کن در تهران، ۷۰۱ برابر حداقل دس��تمزد و حداقل 

دستمزد ۰.۱۴ درصد قیمت خانه در تهران است.
دوحه ۴۸ سال

میانگین قیمت هر متر مربع واحد مسکونی در دوحه ۴۰۵۰ دلار است؛ 
بر این اساس، خرید یک واحد مسکونی ۷۰ متری در این شهر ۲۸۳ هزار 
و ۵۰۰ دلار هزین��ه می‌برد. حداقل دس��تمزد در دوح��ه ماهانه هزار ریال 
قطر است که برابر با ۴۸۶ دلار است؛ بنابراین خرید یک واحد مسکونی با 

حداقل دستمزد در این شهر ۵۸۳ ماه و یا ۴۸ سال زمان می‎برد.

بغداد ۴۰ سال
در مناط��ق مرکزی بغداد، قیمت هر متر مربع واحد مس��کونی در حال 
حاضر بین ۱۰۰۰ تا ۲۰۰۰ دلار آمریکا است. دستمزدها در عراق معمولا 
به ارز محلی، یعنی دینار عراق پرداخت می‎شود. حداقل دستمزد در بغداد 
۲۵۰۰۰۰ دینار معادل ۲۱۴.۱۹ دلار آمریکا تعیین شده است. هزینه خرید 
یک واحد مس��کونی ۷۰ متری در بغداد ب��ه طور میانگین ۱۰۵ هزار دلار 
اس��ت؛ با توجه به حداقل دستمزد ۲۱۴.۱۹ دلاری، افراد می‌بایست ۴۹۰ 

ماه و یا ۴۰ سال برای خرید خانه در این منطقه پول ذخیره کنند.
کابل ۳۶ سال

میانگین قیمت هر واحد مسکونی در شهر کابل ۴۵۳ دلار تخمین زده 
شده است و برای خرید واحد مسکونی ۷۰ متری در این شهر باید ۳۱ هزار 
و ۷۱۰ دلار هزینه کرد. حداقل دس��تمزد در افغانستان نیز ۷۱ دلار و ۹۹ 
س��نت در ماه است؛ بر این اساس افراد در این کشور برای خرید خانه ۷۰ 

متری می‌بایستی ۴۴۰ ماه و یا ۳۶ سال پول ذخیره کنند.
اسلام‌آباد ۲۷ سال

میانگین قیمت هر متر مربع واحد مس��کونی در ش��هر اسلام‎آباد ۳۶۰ 
دلار اعلام ش��ده است؛ بر این اساس هزینه خرید یک واحد مسکونی ۷۰ 
متری در این ش��هر به ۲۵ هزار و ۲۰۰ دلار می‎رس��د. حداقل دستمزد در 
پاکستان نیز ۷۷ دلار و ۷۰ سنت است؛ بر همین اساس، خرید یک واحد 
مس��کونی ۷۰ متری در اس�الم‎آباد و برای کارگری ک��ه حداقل حقوق را 

دریافت می‌کند، ۳۲۷ ماه زمان ‌می‌برد که ۲۷ سال می‎شود.
مسقط ۲۰ سال

طب��ق آخرین داده‌های مرکز ملی آمار و اطلاعات عمان، خرید ملک در 
مس��قط برای هر متر مربع حدود ۲۸۳۰ دلار هزینه دارد؛ بر این اس��اس، 
خرید یک واحد مسکونی ۷۰ متری در این شهر حدودا ۱۹۸ هزار و ۱۰۰ 
دلار هزینه می‌برد. حداقل دستمزد در این کشور نیز ۳۲۵ ریال عمان است 

که ۸۱۲.۵ دلار تخمین زده می‌شود؛ بر این اساس، افراد در این کشور برای 
خرید یک خانه ۷۰ متری باید ۲۴۳ ماه و یا ۲۰ سال پول ذخیره کنند.

استانبول ۱۸ سال
در ش��هر اس��تانبول، بزرگ‌ترین ش��هر و گران‌ترین بازار مسکن ترکیه نیز 
میانگین قیمت مسکن برای هر متر مربع واحد مسکونی به ۱.۴۷۵ دلار آمریکا 
رس��یده‌ است؛ بر این اس��اس، یک واحد ۷۰ متری در شهر استانبول به طور 
میانگین ۱۰۳ هزار و ۲۵۰ دلار قیمت دارد. دولت ترکیه، افزایش ۵۵ درصدی 
حداقل دستمزدها را از ژانویه ۲۰۲۳ اعلام کرده است، بنابراین حداقل دستمزد 
ماهانه در ترکیه ۴۵۵ دلار آمریکا اس��ت؛ در نتیجه خانه‌دار ش��دن در ش��هر 
استانبول ترکیه ۲۲۶ ماه زمان می‌برد که ۱۸ سال تخمین زده می‌شود. حداقل 

دستمزد در این کشور، ۰.۴ درصد قیمت کل واحد مسکونی است.
ابوظبی ۱۲ سال

آخرین گزارش‌ها حاکی از آن اس��ت که میانگین قیمت هر متر مربع ویلا 
در ش��هر ابوظبی، ۳۸۳۲ دلار آمریکا است. میانگین قیمت یک آپارتمان در 
ابوظبی، ۲۹۶۹ دلار آمریکا برای هر متر مربع است. امارات حداقل دستمزد 
ملی ندارد. با این حال، قانون مقرر می‌دارد که حقوق و دستمزد کارکنان باید 
نیازهای اولیه آنها را پوش��ش دهد. فارغ‎التحصیلان دانشگاه ۱۲۰۰۰ درهم 
)۳۲۶۷ دلار( در ماه، تکنس��ین‎های ماهر ۷۰۰۰ درهم )۱۹۰۵ دلار( در ماه 
و کارگران ماهر ۵۰۰۰ درهم )۱۳۶۱ دلار( در ماه برای کس��انی که گواهی 
مدرس��ه متوسطه دارند. بر همین اساس برای خرید یک واحد مسکونی ۷۰ 
متری در این ش��هر باید ۲۰۷ هزار و ۳۴۰ دلار هزینه کرد؛ یک کارگر ماهر 
نیز باید ۱۵۲ ماه و یا ۱۲ س��ال در این ش��هر پول ذخیره کند. همچنین در 
میان کشورهای سراس��ر جهان به ترتیب شهرهای هنگ‌کنگ، زوریخ و ژنو 
گران‌ترین خانه‌های دنیا را در خود جای داده‌اند. براس��اس آمارهای رسمی، 
میانگین قیمت هر متر مربع واحد مسکونی در هنگ‌کنگ حدودا  ۲۸.۳۳۳ 

دلار، در شهر زوریخ ۲۶.۹۴۳ دلار و در شهر ژنو ۲۰.۶۱۴ دلار است.

تهران با ۵۴ سال، دوحه با ۴۸ سال و بغداد با ۴۰ سال بیشترین زمان انتظار خانه‎دار شدن را دارند

نیم‎قرن انتظار خانه در پایتخت

نگــــاه

وقتی بانک مرکزی دلار آزاد را به رسمیت می‎شناسد
اما و اگرهای اوراق گواهی ۳۰ درصدی

در حالی حدودا یک ماه از انتش��ار اوراق گواهی س��پرده بانک 
مرکزی با نرخ ۳۰ درصدی می‌گذرد که نرخ ارز نس��بت به قبل 
از زمان انتش��ار این اوراق پایین نیامده و حتی بالا رفته اس��ت. 
اما و اگرهای انتش��ار اوراق گواهی ۳۰ درصدی در حالی اس��ت 
که یکی از اهداف اجرای این سیاس��ت از س��وی بانک مرکزی، 
جمع‌آوری نقدینگی و هدایت آن به س��مت تولید بوده اس��ت تا 
بتوان��د بازاری قیمت ارز را کنترل کن��د و در کنترل تورم موثر 
باش��د. با این وجود، فعالان اقتصادی اعتقاد دارند که با انتش��ار 
گواهی س��پرده با نرخ س��ود ۳۰ درصدی عملا فش��ار به تولید 
ب��الا خواه��د رفت و این ضرب��ه نهایی به بخش تولید در س��ال 
»رش��د تولید« خواهد بود. در همین خصوص، یک کارش��ناس 
اقتصادی می‎گوید: »به جای دلارزدایی عملا دلارزایی کردیم.« 
»حس��ین محمودی‌اصل« با اشاره به انتقال منابع از یک حساب 
سپرده با سود کمتر به یک حساب با سود بیشتر در گفت‌وگو با 
»خبرآنلاین« می‎گوید: »تصمیمات بانک مرکزی و انتشار اوراق 
۳۰ درصدی برخلاف سیاس��ت‌های اقتصادی کشور درخصوص 
کنت��رل نقدینگی، مه��ار تورم، عب��ور از رکود و رش��د تولید و 
صادرات اس��ت. انتش��ار اوراق ۳۰ درصدی براساس گزارش‌های 
بانک‌ها فقط باعث انتقال منابع از یک حس��اب س��پرده با سود 
کمتر به یک حس��اب با سود بیشتر ش��ده است و خلق پول در 

سررسید بیشتر و بیشتر خواهد شد.«
این کارش��ناس اقتص��ادی با بی��ان اینکه »اجرای یکس��ری 
سیاست‌ها با نسخه صرفا خارجی بدون لحاظ تفاوت‌ها و وضعیت 
اقتصاد کشورمان و بومی‌س��ازی آن، آسیب‌های جبران‌ناپذیری 
وارد می‌کند«، ادامه می‌دهد: »در س��ایر کش��ورها به دلیل نبود 
سیاس��ت‌های تثبیتی و دستوری، سود تولید گاه چند برابر نرخ 
بهره و تس��هیلات اس��ت، بنابراین افزایش نرخ بهره می‌تواند تا 
ح��دودی به کنترل تورم منتهی ش��ود. این در حالی اس��ت که 
در کش��ور ما وقتی نرخ س��ود و نرخ تس��هیلات دو برابر حاشیه 
سود تولید است، این تصمیم خیانت به تولید و زمین‌گیر کردن 
آن اس��ت و این اق��دام ضمن افزایش انتظ��ارات تورمی، هدایت 
نقدینگ��ی به بازار طلا و ارز، رک��ود و کاهش تولید و صادرات را 

در پی دارد.«
به اعتق��اد »محمودی‌اص��ل«، »بانک مرک��زی دلار ۵۹ هزار 
تومانی شمش و ۹۰ تومانی ربع سکه را رأسا به رسمیت شناخته 
است. با وجود توصیه‌ها، بانک مرکزی به جای تمرکز بر وظایف 
کارس��از و سیاستگذاری درس��ت، با تصمیمات غلط خود ضمن 
ایجاد رانت، باعث تراز بازرگانی )بدون نفت( بیش از ۱۴ میلیارد 
دلاری در ۱۰ ماهه ش��ده است که یک رکود تجربه نشده است 
و روز ب��ه روز صادرات را کاهش��ی می‌کند. متوقف کردن عرضه 
س��که در بورس کالای ایران و ایجاد سامانه‌های جدید با تاخیر 
چن��د ماهه در جه��ت بنگاه‌داری مش��کوک و همچنین متوقف 
کردن عرضه اوراق طلا در بورس کالا و انتقال به بازار غیرشفاف 
و غیررقابتی مرکز مبادلات ارز و طلای ایران، غیرکارشناس��ی و 
آس��یب‌زا بوده است. در واقع، بانک مرکزی رأسا با عرضه شمش 
طلا و س��که، دلار ۵۹ هزار تومانی شمش طلا و دلار بالای ۹۰ 
هزار تومانی ربع س��که را به رسمیت شناخته و انتظارات تورمی 
را دام��ن زده و ب��ه جای دلارزدایی عملا دلارزایی کرده اس��ت. 
بنابراین اقدامات بانک مرکزی در انتشار اوراق با سود غیرمعقول 
۳۰ درصدی و آسیب غیرقابل جبران به تولید باید متوقف شود 

و عقلانیت به این حوزه بازگردد.«
همچنین »سجاد بوربور« نیز مهمترین اقدام نهاد پولی کشور 
برای مهار قیمت دلار را انتش��ار اوراق با نرخ ۳۰ درصدی عنوان 
می‌کند و می‌گوید: »انتشار این اوراق با هدف جمع‌آوری پول از 
بازار صورت گرفته اس��ت. وقتی دقیق‏تر محاسبه کنیم این ۳۰ 
درصد که ماه‌ شمار پرداخت می‌شود برای دولت و بانک‌ها حدود 
۳۴ درص��د بازپرداخت دارد. اولین تفکری که این موضوع ایجاد 
می‌کند، این اس��ت که دلارها از بازار جمع می‌شود و جمع‌آوری 
پ��ول از بازار باعث س��رکوب نرخ دلار، طلا و س��که می‌ش��ود.« 
این کارش��ناس اقتصادی به نابسامانی در تصمیم‌گیری‌ها اشاره 
می‌کن��د و و می‌افزای��د: »وقت��ی اوراق ۳۰ درصدی را منتش��ر 
می‌کنیم باید فکر پرداخت آن هم باش��یم. این موضوع، کل نرخ 
س��پرده‌ها در بانک‎ها را بالا می‌برد. افراد شبه پول و سپرده‌های 
بلندمدت را تس��ویه می‌کنند و اوراق می‌خرند. از طرفی بانک‌ها 
هم که می‌بینند پول خارج می‌ش��ود، نرخ بهره را به ۳۰ درصد 
نزدیک می‌کنند. غیر از این، صندوق‌های درآمد ثابت در بورس 

پیش‌بینی سودشان را ۳۰ درصد کردند.«
وی با اشاره به ناترازی بانک‌ها متذکر می‎شود: »بانک‌ها اقدام 
به اضافه‎برداش��ت از بانک مرکزی می‌کنند و رشد پایه پولی رخ 
خواهد داد بنابراین رش��د نقدینگی و ت��ورم عجیب و غریبی به 
وجود می‌آید. اوراقی که در کوتاه‌مدت بازار را کنترل می‌کند، در 
میان‌مدت و بلندمدت فاجعه‌آفرینی می‌کند. باید در نظر داشت 

که مالیات‌ستانی سال آینده را هم در پیش داریم.«
 )Certificate of Deposit( گفتنی است گواهی س��پرده
یکی از انواع س��پرده‌‌‌های مدت‌‌‌دار بانکی است که در ایران به دو 
نوع گواهی سپرده س��رمایه‌گذاری عام و خاص تقسیم می‌شود. 
گواهی س��پرده عام، به س��پرده‌‌‌ای گفته می‌شود که نزد بانک با 
سررس��ید مش��خص، افتتاح ش��ده و بانک در ازای آن، اقدام به 
صدور گواهی به همین نام می‌‌‌کند. در این ش��یوه بانک براساس 
تصمیم��ات خود اقدام به س��رمایه‌گذاری مناب��ع در پروژه‌‌‌های 

مختلف می‌کند. 
با این حال در گواهی س��پرده خاص، بان��ک به‌منظور تجهیز 
منابع برای تامین مالی طرح‌‌‌های مش��خص و با سررسید معین 
اقدام به س��پرده‌‌‌پذیری کرده و در ازای آن گواهی صادر می‌‌‌کند. 
چن��د هفت��ه قبل بود ک��ه بانک مرکزی دس��تورالعمل انتش��ار 
گواهی س��پرده خاص با نرخ سود علی‌الحساب بانکی ‌۳۰ درصد 
س��الانه )با پرداخت س��ود ماهانه( را با هدف تامین س��رمایه در 
گردش واحد‌‏‏های تولیدی به ش��بکه بانک��ی ابلاغ کرد. در پایان 
دوره مش��ارکت، س��ود قطعی نیز علاوه بر س��ود علی‌‏‏الحس��اب 
۳۰ درصدی به خریداران این گواهی س��پرده در شعب بانک‌ها 
پرداخت می‌ش��ود. به نظر می‎رس��د افزایش ن��رخ بهره از طریق 
افزای��ش هزینه فرصت پ��ول و کاهش P/E س��هام و همچنین 
افزایش هزینه مالی بنگاه‌‏‏ها می‌‏‏تواند تاثیر منفی بر ش��اخص کل 
بورس تهران بگذارد. از س��وی دیگر، انتشار اوراق گواهی سپرده 
جدید با نرخ ۳۰ درصدی با وجود بالا بودن همچنان نس��بت به 
نرخ‌ه��ای تامین مالی فعلی کمت��ر بوده و از قضا در صورت اجرا 
می‌‌‌توان��د هزینه تامین مالی بنگاه‌‌‌ه��ا را اندکی کاهش دهد و از 
این منظر بر س��ود ش��رکت‌ها نیز تاثیر مثبتی داش��ته باشد. در 
واقع، تامین مالی از این مسیر می‌‌‌تواند دسترسی تولیدکنندگان 
ب��ه نقدینگ��ی را افزای��ش داده و در نتیجه اث��ر مثبتی بر تولید 
بگذارد. به این ترتیب، بخشی از وجوهی که به واسطه دستیابی 
به س��ود بالاتر وارد بازارهای دارایی می‎ش��د ح��الا با این طرح 
به شکل س��پرده بانکی مدت‌دار نزد بانک‌ها سپرده‌گذاری شده 
اس��ت. با این وجود، اظهارنظ��ر دقیق درباره چند و چون اجرای 
این سیاس��ت بانک مرکزی مستلزم بررسی‎های بیشتر و انتشار 

اطلاعات دقیق‎تر است.
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فرصت امروز: ش��اخص مدیران خرید اقتصاد ایران در بهمن‌ماه امس��ال 
تحت تاثیر بهبود تقاضای پایان س��ال رش��د کرد و به سطح ۵۵.۰۵ واحد 
رسید. این شاخص پس از سه ماه ایستادن در محدوده رکود و انقباض، به 
 )PMI( بالاترین مقدار ۹ ماهه افزایش یافته است. شاخص مدیران خرید
که مورد پذیرش اکثر کشورهای توسعه‎یافته و در حال توسعه قرار دارد و 
هم‎اکنون برای بیش از ۳۰ هزار بنگاه بخش خصوصی در بیش از ۴۰ کشور 
جهان محاسبه می‎ش��ود، در فارسی به خلاصه »شامخ« نامگذاری شده و 
مرکز پژوهش‌های اتاق ایران، ماموریت محاسبه و انتشار آن را برعهده دارد. 
آنطور که بازوی پژوهش��ی بخش خصوصی گزارش داده، شاخص مدیران 
خرید در میانه زمس��تان از وضعیت خنثی و رکود خارج ش��ده و روی قله 
۹ ماهه ایستاده است. همچنین شاخص میزان فعالیت‌های کسب‌وکار در 
بهمن‌م��اه به س��طح ۵۷.۰۶ واحد رس��ید و پس از دو م��اه رکود پیاپی و 
کاهش، بیشترین مقدار چهار ماهه از آبان ماه را ثبت کرد. شاخص میزان 
سفارش��ات جدید مشتریان نیز در این ماه )با رقم ۵۸.۱۸ واحد( بیشترین 
رکورد تاریخی خود را طی ۵۳ دوره پایش شامخ به ثبت رساند. نکته مهم 
اینکه در بهمن‌ماه، شاخص قیمت خرید مواد اولیه )با رقم ۶۸.۸۰ واحد(، 
بیشترین مقدار چهار ماه گذشته را به ثبت رساند و همزمان شاخص میزان 
صادرات کالا و خدمات )با رقم ۴۹.۳۶ واحد( برای هشتمین ماه متوالی به 

روند افت خود ادامه داد.
روند شامخ اقتصاد و ش��امخ صنعت در بهمن‌ماه، بیانگر بهبود وضعیت 
اقتصاد نسبت به ماه قبل است؛ هرچند بخش قابل توجهی از این رشد به 
اثر تقویمی این ماه برمی‎گردد. به صورت تاریخی در ماه‌های بهمن به دلیل 
افزایش تقاضا در پایان سال، حجم فعالیت‎های اقتصادی در مقایسه با ماه 
دی افزایش می‌یابد. البته با حذف اثر تقویمی نیز وضعیت اقتصاد و صنعت 

در بهمن‌ماه ۱۴۰۲ نسبت به ماه قبل، بهبود نسبی را نشان می‎دهد.
شامخ چگونه محاسبه می‎شود؟

از بین شاخص‎های متنوع و گوناگونی که توسط کشورها و سازمان‎های 
 Purchasing( ش��وند، ش��اخص مدیران خرید‎المللی منتش��ر می‎بین
Manager’s Index( از جمله مهمترین ش��اخص‎های اقتصادی است 
که مورد پذیرش اکثر کشورهای توسعه‎یافته و در حال توسعه قرار دارد و 
در ح��ال حاضر برای حدود ۳۰ هزار بنگاه بخش خصوصی در بیش از ۴۰ 
کشور دنیا محاسبه می‎ش��ود. این شاخص در فارسی به اختصار »شامخ« 
نامگذاری شده و مرکز پژوهش‌های اتاق بازرگانی ایران، ماموریت محاسبه 

و انتشار آن را به عهده دارد.
شاخص مدیران خرید یا همان ش��امخ براساس پایش پرسشنامه‎ای به 
دس��ت می‎آید و تصویر جامع و ملموسی از ش��رایط اقتصاد کلان به ویژه 
وضعی��ت رونق و رکود در بخش‎های صنعت و خدم��ات ارائه می‎دهد. در 
طرح ش��امخ از پاسخ‎دهندگان خواسته می‎شود که به ۱۲ سوال )در قالب 
س��ه معیار وضعیت نس��بت به ماه پیش بهتر شده، بدتر شده و یا تغییری 
نکرده است( پاسخ دهند. در صورت انتخاب گزینه بیشتر از ماه قبل عدد 
یک، گزینه بدون تغییر عدد ۰.۵ و گزینه کمتر از ماه قبل عدد صفر برای 
آن پرسش ثبت می‎شود. مجموع حاصلضرب درصد پاسخگویان به هر یک 
از گزینه‎ها در عدد همان گزینه، بیانگر عدد ش��امخ در آن پرس��ش است. 
در نهایت، معیار س��نجش این شاخص عددی بین صفر تا صد است. عدد 
صفر و صد به ترتیب به معنای آن است که ۱۰۰ درصد پاسخگویان گزینه 
»بدتر ش��ده است« و »بهتر شده اس��ت« را انتخاب کرده‎اند. عدد ۵۰ نیز 
نشان‎دهنده عدم تغییر وضعیت نسبت به ماه قبل، بالای ۵۰ نشانه بهبود 
وضعیت نسبت به ماه قبل و زیر ۵۰ به معنای بدتر شدن وضعیت نسبت 
به ماه قبل است. بر همین اساس چنانچه عدد محاسبه شده زیر ۵۰ باشد 
اما از عدد محاسبه شده ماه قبل بیشتر باشد، نشان می‎دهد که سرعت بدتر 

ش��دن وضعیت کاهش یافته است. در نقطه مقابل، چنانچه عدد محاسبه 
ش��ده بالای ۵۰ باش��د اما از عدد ماه قبل کمتر باش��د، نشان می‎دهد که 
سرعت بهبود وضعیت در مقایسه با ماه قبل کمتر شده است. حالا براساس 
آنچ��ه مرکز پژوهش‌های اتاق ایران از ش��امخ کل اقتصاد و ش��امخ بخش 
صنعت در میانه زمس��تان گزارش داده، هر دو ش��اخص در این ماه بهبود 
یافته‎اند؛ به طوری که شامخ اقتصاد ایران در بهمن‌ماه با ثبت رقم ۵۵.۰۵ 
واحد و شامخ بخش صنعت با ثبت رقم ۵۶.۹۵ واحد، هر دو بالاترین مقدار 

۹ ماهه اخیر از خردادماه بدین سو را به ثبت رسانده‎اند.
صعود شامخ با تقاضای آخر سال

ش��اخص مدیران خرید اقتصاد در بهمن‌م��اه تحت تاثیر بهبود تقاضای 
پایان س��ال رش��د کرد و رقم ۵۵.۰۵ واحد را به نمایش گذاش��ت که پس 
از س��ه ماه تجربه وضعیت رکود و انقباض، بالاترین مقدار ۹ ماهه را نشان 
می‎دهد. با این حال با توجه به نوس��ان ن��رخ ارز و نزدیکی به ماه رمضان، 
تداوم این بهبود در اسفندماه در میان کسب‌وکارها ضعیف به نظر می‎رسد، 
چنانکه ش��اخص میزان استخدام و به‌کارگیری نیروی انسانی در بهمن‌ماه 
در میان مولفه‌های اصلی کمتر از ۵۰ ثبت شد. شاخص میزان فعالیت‌های 
کس��ب‌وکار )با رق��م ۵۷.۰۶ واحد( نیز پس از تجرب��ه دو ماه رکود پیاپی، 
بیش��ترین مقدار چهار ماهه از آبان را ثبت نمود. به دلیل نزدیک شدن به 
پایان س��ال و افزایش تقاضای مش��تریان به خصوص در برخی فعالیت‌ها، 
ش��اخص در بهمن‌ماه بهبود داشته است. شاخص میزان سفارشات جدید 
مشتریان )با رقم ۵۸.۱۸ واحد( بیشترین رکورد تاریخی خود را ثبت کرد. 
دلیل اصلی این مهم، س��طح پایین تقاضا طی ماه‌های گذشته بوده که با 
نزدیک شدن به پایان سال، اکثر کسب‌وکارها با تقاضای بیشتری از سوی 
مش��تریان روبه‎رو ش��ده و در نتیجه، افزایش شاخص سرعت بیشتری به 
خود گرفت. ش��اخص میزان استخدام و به‌کارگیری نیروی انسانی )با رقم 
۴۹.۲۷ واح��د( برای دومین ماه پیاپی کاهش یافت. تقاضای ضعیف چند 
م��اه اخی��ر و روند افزایش قیمت مواد اولیه و نهاده‌های تولید از یکس��و و 
افزایش تورم و فشار مداوم هزینه‌های زندگی از سوی دیگر، کاهش سطح 
استخدام نیروی کار را هم در طرف تقاضا و هم طرف عرضه نیروی کار به 
همراه داش��ت. قیمت خرید مواد اولیه یا لوازم خریداری شده )با ثبت رقم 
۶۸.۸۰ واحد( بیشترین مقدار چهار ماه گذشته را به ثبت رساند. با نوسان 
نرخ ارز کس��ب‌وکارها در زنجیره تأمین با فشارهای تورمی روبه‎رو شده‌اند، 
اما از آنجا که بخشی از مواد اولیه عرضه شده در بازار در قیمت‌های قبلی 
خریداری شده بود، به نظر می‌رسد اثرات تورمی ارز در صورت افزایش نرخ 
آن، طی ماه‌های آتی افزایش یابد. ش��اخص میزان صادرات کالا و خدمات 
)با رقم ۴۹.۳۶ واحد( هش��تمین کاهش متوالی صادرات از تیرماه را نشان 
می‌دهد. نهایتا شاخص انتظارات در ارتباط با میزان فعالیت‌های اقتصادی 
در ماه آینده )با رقم ۵۶.۵۹ واحد( به پایین‌ترین حد سه ماه گذشته رسید. 
کسب‌وکارها به دلیل نگرانی‌های ناشی از نوسان ارز و تأثیر آن بر اختلال 
زنجیره تأمین نهاده‌ها و شروع ماه رمضان، برخلاف روند سال‌های گذشته 
که انتظارات خوش‌بینانه بهتری برای اس��فندماه وجود داشت، پیش‌بینی 
نسبتا ضعیف‌تری برای افزایش فعالیت کسب‌وکار خود در ماه پایانی سال 

۱۴۰۲ دارند.
دست‎انداز ارزی مدیران صنعتی

ش��اخص مدیران خرید صنعت نیز در میانه زمس��تان به سطح ۵۶.۹۵ 
واحد و بالاترین مقدار ۹ ماه اخیر خود رسید. در بهمن‌ماه همه مولفه‌های 
اصلی بیشتر از ۵۰ گزارش شده‌اند و در میان فعالیت‌های بخش صنعت نیز 
همانند ماه قبل، ش��اخص صنعت پوشاک و چرم کاهش یافته و کمترین 
میزان ش��امخ کل را در میان سایر فعالیت‌ها داشته است. مطابق روال هر 
س��اله به دلیل نزدیک ش��دن به پایان سال، تقاضا بهبود داشته و شاخص 

میزان سفارشات مشتریان در بهمن )با رقم ۶۱.۲۵ واحد( بیشترین مقدار 
۹ ماهه اخیر از خرداد را به ثبت رساند که این افزایش تقاضا، افزایش میزان 
تولید بخش صنعت )با رقم ۵۷.۰۷ واحد( را به دنبال داش��ت، به‌طوری‌که 
تولید هم بیش��ترین مقدار ۹ ماهه از خردادم��اه را ثبت کرد. در بهمن‌ماه 
اگرچه افزایش ن��رخ ارز، زنجیره تأمین مواد اولیه را تحت تأثیر قرار داد و 
تولیدکنندگان کماکان در تأمین مواد اولیه مورد نیاز خود با مشکل روبه‎رو 
هستند، اما ش��اخص موجودی مواد اولیه خریداری‌ش��ده )با رقم ۵۲.۰۹ 
واحد( برای اولین بار پس از هش��ت ماه کاهش، بیش��تر از مقدار ۵۰ قرار 
گرفت؛ هرچند علی‌رغم افزایش ش��اخص، موج��ودی در بیش از نیمی از 

فعالیت‌ها کمتر یا در محدوده ۵۰ قرار دارد.
شاخص موجودی محصول نهایی در انبار )با رقم ۵۰.۲۴ واحد( کمترین 
میزان ۱۰ ماهه را تجربه کرد. در بهمن‌ماه میزان سفارشات جدید مشتریان 
بیش��تر از میزان تولید بوده و تولیدکنندگان برای جبران افزایش تقاضا و 
سفارشات از موجودی انبار خود کاسته‌اند. شاخص میزان صادرات کالا )با 
رق��م ۵۱.۲۴ واحد( بعد از هفت ماه کاهش متوالی س��رانجام در بهمن‌ماه 
به میزان جزئی افزایش داش��ت اما همچنان سیاس��ت‌های مربوط به الزام 
رفع تعهد ارزی بانک مرکزی و عدم حمایت از صادرات باعث شده تا توان 
صادراتی بسیاری از صنایع در سطح پایین قرار داشته باشد و همچنان در 
بسیاری از فعالیت‌ها، صادرات به صرفه نباشد. با افزایش نرخ ارز، شاخص 
قیمت خرید مواد اولیه )با رقم ۷۴.۵۳ واحد( بیشترین نرخ ۹ ماه گذشته 
از خردادماه را به ثبت رس��اند. بار دیگر فشارهای تورمی و افزایش قیمت 
نهاده‌ها، فش��ار هزینه را در سمت عرضه تحمیل نمود. در چنین شرایطی 
برای جبران هزینه‌های تولید، تورم قیمت فروش نیز شتاب گرفت و بدین 
ترتیب، شاخص قیمت فروش محصولات )با رقم ۵۵.۰۷ واحد( به بیشترین 
مقدار ۹ ماه اخیر از خردادماه رس��ید. در بهمن‌ماه ش��اخص میزان فروش 
محصولات )با رقم ۵۹.۹۴ واحد( شرکت‌های صنعتی در مقایسه با ماه قبل، 

بهبود داشت و شاخص برای دومین ماه پیاپی افزایش یافت.
بدبینی فعالان اقتصادی به اسفند

افزای��ش رقم ش��امخ اقتصاد و همچنین ش��امخ صنع��ت در بهمن‌ماه، 
نشان‎دهنده بهبود وضعیت اقتصاد نسبت به دی‌ماه است؛ هرچند بخشی 
از رش��د شامخ اقتصاد و بخشی قابل توجهی از رشد شامخ صنعت در این 
م��اه، مربوط به اثر تقویمی بهمن‌ماه اس��ت؛ یعنی به ص��ورت تاریخی در 
ماه‌های بهمن به دلیل افزایش تقاضا در پایان سال، حجم فعالیت اقتصادی 
در مقایس��ه با دی افزایش می‌یابد. البته با حذف اثر تقویمی نیز وضعیت 
اقتصاد و صنعت در بهمن‌ماه ۱۴۰۲ نسبت به دی‌ماه، بهبود نسبی را نشان 
می‌دهد با وجود این روند مثبت متاس��فانه نوس��ان نرخ ارز، هزینه تأمین 
مواد اولیه را بالا برده و بخش تولید در زنجیره تأمین خود با مشکل مواجه 
ش��ده است. همچنین در برخی از شرکت‌ها برای کنترل هزینه‌های بالای 
نهاده‌های تولید با توجه به نوسان ارز و نزدیکی ماه رمضان، استخدام نیروی 
کار کاهش داشته و انتظارات بهبود در فعالیت‌های اقتصادی در اسفندماه 

در میان کسب‌وکارها تضعیف شده است.
به نظر می‏رسد افزایش نرخ ارز همچنان مشکل اصلی کسب وکارهاست؛ 
به طوری که به دلیل بالارفتن نرخ ارز، تأمین مواد اولیه برای تولیدکنندگان 
بس��یار دشوار ش��ده و با توجه به تقاضای ضعیف مش��تریان، امکان کار و 
ادامه تولید برای برخی وجود ندارد. نگرانی ش��رکت‌ها از افزایش مالیات‌ها 
و بالارفتن هزینه‌های تولید نیز برخی ش��رکت‌ها را ناچار به تعدیل نیروی 
انس��انی کرده و از طرفی نیروی کار هم به خاطر عدم تناسب دستمزدها 
و هزینه‌ه��ا تمایلی به ماندن ندارند. با توجه ب��ه افزایش نرخ ارز، برخی از 
فعالان اقتصادی پیش‌بینی می‌کنند که شرایط کسب وکارها در اسفندماه 

و فروردین به‌سمت بدتر شدن و عمیق‌تر شدن رکود می‌رود.

شاخص مدیران خرید به مدد تقاضای پایان سال بهبود یافت

صعود شامخ به قله ۹ ماهه

آمارهای بانک مرکزی نش��ان می‌دهد که ساکنان استان تهران در سال 
گذش��ته بیشترین تمایل به س��پرده‌گذاری بانکی را داشته‌اند. به گزارش 
»اکوایران«، تمایل ساکنان استان تهران به سپرده‌گذاری در بانک‎ها نسبت 
به دیگر اس��تان‌ها بیشتر بوده اس��ت. آخرین گزارش بانک مرکزی نشان 
می‌دهد مانده سپرده‌های بانکی در پایان دی ماه امسال به ۸ هزار و ۷۸۳ 
همت رس��یده که نسبت به دی ماه س��ال گذشته معادل ۲۹ درصد رشد 
داشته است؛ یعنی طی دوره یک ساله )دی ماه ۱۴۰۱ تا دی ماه ۱۴۰۲( 
معادل هزار و ۹۹۴ همت به مانده س��پرده‌های بانکی کش��ور اضافه شده 
اس��ت. رشد ۲۹ درصدی مانده سپرده‌های بانکی کشور در حالی رخ داده 
که در چهار استان،‌ این میزان رشد در سطح بالاتری از میانگین کشوری 

قرار دارد.
بررسی میزان رشد سپرده‌های بانکی به تفکیک استان‌ها نشان می‌دهد 
که استان تهران با رشدی ۳۴ درصدی، رکورددار بیشترین سپرده‎گذاری 
طی یک س��ال گذشته بوده است. اینکه چه عواملی باعث شده تا ساکنان 
اس��تان تهران به طور فزاینده‌ای پول‌های خود را در بانک‌ها سپرده‌گذاری 
کنند به اعتقاد برخی کارشناس��ان، ناشی از نرخ تورم بالا، رکود اقتصادی 
و بی‎ثبات��ی در بازارهای س��رمایه بوده که موجب ش��ده مردم به س��مت 
سپرده‌گذاری بانکی س��وق داده شوند. بررسی‌ها آماری نشان می‌دهد که 
میزان س��پرده‌گذاری در اس��تان تهران از دی ماه سال گذشته تا دی ماه 
امسال معادل ۳۴ درصد افزایش یافته و از ۳ هزار و ۵۶۲ همت به ۴ هزار 

و ۷۷۴ همت رسیده است.
در رتبه‎های بعدی بیش��ترین رش��د س��پرده‎گذاری در یک سال اخیر، 
اس��تان‌های قزوین با ۳۳ درصد و کردس��تان با ۳۲ درصد رشد قرار دارند. 
مانده سپرده‌های استان قزوین از ۶۰ همت در دی ماه سال گذشته با رشد 
۳۳ درصدی به ۸۰ همت در دی ماه امسال رسید. در همین راستا میزان 
سپرده‌های بانکی استان کردستان در پایان دی ماه امسال به بیش از ۵۷ 
همت رس��یده که نسبت به مدت مشابه سال گذش��ته معادل ۳۲ درصد 
افزایش داشته است. در نقطه مقابل، استان‎های بوشهر با رشد ۷ درصدی، 
خراسان شمالی با رشد ۱۸ درصدی و خوزستان با رشد ۱۱۹ درصدی به 
ترتیب کمترین رش��د سپرده‎گذاری را در سال گذشته تجربه کرده‌اند. در 
حال حاضر، نرخ س��ود س��پرده‎های بانکی در ایران بین ۲۰ تا ۲۲ درصد 
است که در مقایسه با نرخ تورم بالای ۴۰ درصد، به طور قابل ملاحظه‎ای 
پایین‎تر است و کارشناسان معتقدند که دولت باید برای افزایش نرخ سود 

سپرده‌ها و تشویق مردم به سپرده‌گذاری در بانک‌ها، اقدامات عاجلی انجام 
دهد.

از سوی دیگر، از ابتدای امسال تا دی ماه حدود ۲۵۰ همت وام مسکن 
به خانوارها و کسب وکارها توسط شبکه بانکی )به‎جز بانک آینده( پرداخت 
ش��ده که بانک مس��کن و بانک ملی، س��کانداران این دسته از تسهیلات 
قلمداد می‌ش��وند. طی ۱۰ ماهه ۱۴۰۲، مجموعا ۲۴۹ همت اعتبار توسط 
بانک‌ها به خانوارها و صاحبان کسب وکارها جهت فعالیت در بخش مسکن 
تخصیص یافته است. در این آمار مجموعا ۲۹ بانک و موسسه اعتباری مورد 
بررسی قرار گرفته که البته بانک آینده به دلیل عدم ارائه آمار، سهم صفر 
درصدی در تسهیلات مس��کن اعطایی دارد. در این میان، بانک مسکن و 
ملی از میان بانک‌های دولتی و بانک رفاه، ملت، تجارت و پاسارگاد از میان 
بانک‌های خصوصی، بیشترین تس��هیلات مسکن از ابتدای سال جاری تا 

انتهای دی ماه را اعطا کرده‌اند. 
براساس آمارهای بانک مرکزی، سه بانک ملی، سپه و پست بانک که جزو 
بانک‌های تجاری دولتی هستند، بیش از ۲۴ درصد کل تسهیلات مسکن 
طی ۱۰ ماهه ابتدای س��ال جاری را اعط��ا کرده‌اند. حدود ۳۸ درصد کل 
تسهیلات ۱۰ ماهه مس��کن توسط بانک‌های تخصصی دولتی )بانک‌های 
مس��کن، کش��اورزی، صنعت و معدن، توس��عه صادرات و توسعه تعاون( 
تخصیص یافته اس��ت. در مقابل، بانک‌های خصوصی شده که قبلا دولتی 
بودند )بانک صادرات، تجارت، ملت و رفاه کارگران( سهمی ۲۸ درصدی از 
وام‌های تخصیص داده شده به بخش مسکن را به خود اختصاص داده‌اند. 
همچنین بانک‌ها و موسسات اعتباری خصوصی )کارآفرین، سامان، اقتصاد 
نوین، پارس��یان، پاس��ارگاد، سرمایه، سینا، گردشگری، ش��هر، دی، ایران 
زمین، قرض‌الحسنه مهر، قرض‎الحسنه رسالت، خاورمیانه، ایران و ونزوئلا 
و موسس��ه اعتباری ملل( مجموعا کمتر از ۳۰ همت وام به بخش مسکن 
تزریق کرده‌اند که کمتر از ۱۲ درصد کل وام‌های اعطایی به بخش مسکن 

را تشکیل می‌دهد.
از بین بانک‌های تجاری دولتی، بانک ملی با وام‌دهی به ارزش ۵۰ همت 
در رتبه اول قرار دارد. از میان بانک‌های تخصصی دولتی نیز بانک مسکن 
با بیش از ۹۰ همت اعتباردهی به بخش مسکن، در جایگاه اول قرار گرفته 
است. از میان بانک‌های خصوصی شده نیز بانک رفاه و بانک ملت به ترتیب 
با ۲۲ همت و ۲۰  همت تخصیص وام به بخش مسکن در رتبه اول و دوم 
قرار گرفته‌اند و در جایگاه سوم نیز بانک تجارت حدودا ۱۴ همت تخصیص 

اعتبار به بخش مسکن داشته است. از بین بانک‌ها و موسسات خصوصی، 
تنها بانک پاسارگاد بیش از ۱۰ همت اعتبار بابت سرمایه‎گذاری در بخش 
مسکن تخصیص داده است. آمارها حاکی از آن است که کمتر از ۱۴ همت 
از کل تسهیلات اعطا شده توسط بانک‌ها برای بخش مسکن، توسط بانک 

پاسارگاد صورت پذیرفته است.

تهران در صدر و بوشهر در قعر ایستاد

رکوردشکنی تهران در سپرده‌گذاری بانکی

اخبــــــار
فعالیت ماهانه بانک پاسارگاد در بهمن‎ماه نشان می‎دهد

رشد درآمد عملیاتی نماد وپاسار
بان��ک پاس��ارگاد در گ��زارش فعالیت ماهان��ه بهمن‌ماه ۱۴۰۲ 
در ک��دال، درآم��د عملیاتی خود را اعلام کرد ک��ه این درآمد در 
تس��هیلات اعطایی و کارمزد با رش��د همراه بوده است. به گزارش 
»نبض بورس«، بانک پاسارگاد با نماد »وپاسار« در گزارش ماهانه 
منته��ی به ۳۰ بهمن‌ماه ۱۴۰۲ در کدال، ارقامی مربوط به میزان 
درآمد تس��هیلات اعطایی، دریافت درآمد س��پرده‌گذاری، درآمد 
کارم��زد، اوراق بدهی و درآمد س��رمایه‌گذاری‌ها را ارائه می‌کند. 
بررسی‎ها نش��ان می‎دهد مجموع درآمد محقق‎شده از گزینه‌های 
مذک��ور در بهمن‌ماه امس��ال درآمدی نزدیک ب��ه ۸ هزار میلیارد 
تومان به دس��ت آمده اس��ت که بیش��ترین درآمد حاصل شده از 
تس��هیلات اعطایی و کارمزد نس��بت به دیگر گزینه‌های درآمدی 
بوده است. درآمد تس��هیلات اعطایی بانک پاسارگاد در بهمن‌ماه 
رقم��ی معادل ۷ هزار میلیارد تومان بوده که این درآمد از فروش 
خدماتی مانند فروش اقساطی، جعاله، مرابحه، مضاربه، مشارکت 
مدنی، بدهکاران بابت اعتبارات اسنادی، تسهیلات ارزی و ... بوده 
که تسهیلات مرابحه، فروش اقساطی و تسهیلات ارزی با درآمدی 
ب��ه ترتی��ب ۴۲۱۶، ۱۷۹۶ و ۵۱۳ میلیارد تومان ب��رای بانک به 

دست آمده است.
بانک پاس��ارگاد از کارمزد درآمدی معادل ۴۸۷ میلیارد تومان 
کس��ب کرده که این رقم نس��بت به دی‌ماه سال‌جاری با افزایش 
درآم��د مواجه بوده اس��ت. درآم��د س��رمایه‎گذاری‌ها در گزارش 
بهمن‌م��اه ۱۰ میلیارد تومان اس��ت که نس��بت به دی‌م��اه نیز با 
افزایش قابل توجهی همراه بوده اس��ت. درآمد اوراق بدهی بانک 
پاسارگاد ۶۵ میلیارد تومان و درآمد سپرده‌گذاری نیز برای بانک 

پاسارگاد معادل ۱۱ میلیارد تومان محقق شده است.

دلایل افزایش قیمت طلا و سکه در هفته گذشته
حباب ۶ میلیون تومانی سکه

رئیس اتحادیه طلا و جواهر تهران با اش��اره به رش��د ٨١ دلاری 
بهای جهانی طلا و همچنین نوس��ان ارزی طی یک هفته گذشته، 
از تاثیرگذاری این عوامل بر قیمت سکه و طلا سخن گفت و افزود 
که علی‎رغم همه این جهش قیمت‌ها، هنوز بازار در رکود قرار دارد 
و خبری از افزایش تقاضا نیست. »نادر بذرافشان« درباره وضعیت 
یک هفته اخیر بازار سکه و طلا به »ایسنا« توضیح داد: در هفته‌ای 
که گذش��ت، افزایش چشمگیری در حوزه اونس جهانی طلا اتفاق 
افتاد ک��ه حدود ٨١ دلار صعود قیمت داش��ت که در حال حاضر 
٢١۶۴ دلار قیم��ت دارد. از س��وی دیگر در بازار داخلی نیز قیمت 
طلا و س��که‌ رشد نسبتا قابل توجهی داشت. طبق پیش‌بینی‌هایی 
که از افزایش قیمت اونس جهانی در س��ال میلادی جدید می‌شد، 
این پیش‌بینی‌ها محقق شده و طی سه ماه گذشته )سال میلادی( 
روند افزایش قابل توجهی داش��ته است؛ این افزایش قیمت اونس 
جهانی طبعا بازارهای داخلی تمام دنیا را تحت تاثیر قرار می‌دهد. 
ضمن اینکه در بازار داخلی نیز نوسانات نرخ ارز قابل توجه بوده و 
این دو پارامتر اصلی منجر به رشد بهای طلا و سکه در بازار داخل 
ش��ده است. البته نکته جالب و حائز اهمیت این است که برخلاف 
روال گذش��ته‌ که قیمت‌ها روند صعودی قابل توجهی داش��ت، بر 
تقاض��ا نیز اثرگذار بود و ایجاد تقاض��ای کاذب در بازار می‌کرد اما 
در نوس��انات اخیر، تاثیری بر افزایش تقاضا نداشته و رکوردی که 
از ابتدای س��ال بر بازار سکه و مخصوصا بازار مصنوعات طلا حاکم 
بوده، همچنان وجود دارد. ضمن اینکه در روزهای پایانی س��ال و 
پی��ش از ماه مبارک رمضان هم هس��تیم و افزایش تقاضایی دیده 

نمی‌شود.
به گفته »بذرافش��ان«، در حال حاضر بازار شرایط خوبی نسبت به 
س��ال‌های گذشته ندارد. امسال اصناف کشور مخصوصا صنف صنعت 
طلا و جواهر به رکود شدید دچار بود، اما امیدوار هستیم که در سال 
جدید مجددا رونق به این صنعت طلا و جواهر کش��ور و بازار بازگردد 
و مقداری فضای کش��ور، اصناف و مردم نسبت به شرایط اقتصادی و 
مالی بهتر شود؛ این مس��تلزم این است که سیاست‌ها، تغییر رویکرد 

داشته باشد.
او با بیان اینکه س��که مرز ٣٧ میلی��ون تومان و طلا مرز ٣ میلیون 
توم��ان را رد کرد، در مورد آخرین قیمت س��که و طلا در پایان هفته 
گذش��ته و تغییرات آن نس��بت به ابتدای هفته، گفت: هر قطعه سکه 
تمام طرح جدید با ۲ میلیون و ٧۵٠ هزار تومان افزایش قیمت نسبت 
ب��ه ابتدای هفته در آخرین معاملات روز پنجش��نبه به ٣٧ میلیون و 
١٠٠ هزار تومان رسید. هر قطعه‌ سکه تمام طرح قدیم نیز ٣۵ میلیون 
تومان در پایان هفته تعیین قیمت ش��د که نسبت به ابتدای هفته ۲ 
میلی��ون و ۶٠٠ هزار تومان افزایش قیمت داش��ته اس��ت. در قطعات 
کوچک‎تر س��که نیز به ترتیب نیم س��که با یک میلیون و ۵۵٠ هزار 
توم��ان افزایش ب��ه ٢٠ میلیون و ٨٠٠ هزار تومان، ربع س��که با یک 
میلی��ون و ٣۵٠ هزار تومان افزایش به ١٣ میلیون و ۶٠٠ هزار تومان 
و س��که‌های یک گرمی بانک مرکزی نیز با ۴۵٠ هزار تومان افزایش 
به ۶ میلیون و ۶٠٠ هزار تومان رس��ید. همچنین حباب سکه نیز در 
طول این هفته حدود ٧٠٠ هزار تومان افزایش داشته و در حال حاضر 
قیمت هر قطعه سکه دارای ۶ میلیون و ٢٠٠ هزار تومان حباب است. 
در بازار مصنوعات طلا نیز شیب تند صعودی دیده می‌شود؛ به گونه‌ای 
که هر گرم طلای ١٨ عیار نیز در آخرین معاملات روز پنجش��نبه، ۳ 
میلیون و ١۶٣ هزار تومان معامله شد که نسبت به ابتدای هفته، ١٨٠ 

هزار تومان بر بهای آن افزوده‌ شده است.
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شرکت ملی نفت، بدهکارترین شرکت دولتی ایران است
چشم‎انداز تاریک نفت و گاز

به گفته »مسعود نیلی«، اقتصاد با صنعت و نفت رشد می‌کند که موجودی 
سرمایه صنعت نیز از سال ۱۳۹۶ منفی شده، به عبارت دیگر، دو موتور رشد 
اقتصادی خاموش شده است. نتیجه اینکه در شرایط تحریم، بازتعریف هر کدام 
از این دو امکانپذیر نیست. »مسعود نیلی«، اقتصاددان و استاد دانشگاه صنعتی 
شریف در نهمین کنگره راهبردی نفت و نیرو با بیان اینکه ما سال‌های طولانی 
است که در تامین مالی برای سرمایه‎گذاری در حوزه نفت مشکل داریم، گفت: 
اصل مطلب در کش��ورهای نفتی این است که در حکمرانی کشورهای نفتی، 
تناقض وجود دارد و نحوه حل این تناقض، سرنوشت نفت و گاز را رقم می‌زند 
و آن اینکه دولت و حکمرانی در این کشورها مثل تمام دنیا، خدمات عمومی 
ارائه دهند، دولت در همه جای دنیا س��ر به س��ر عمل می‌کند؛ یعنی مالیات 

می‌گیرد و خدمات ارائه می‌دهد و اصولا ماهیت کار دولت، تجاری نیست.
او با اش��اره به اینکه در کش��ورهای نفتی، بخش تولید در اختیار و انحصار 
دولت اس��ت و نفت را با هزینه پایین تولید و در ارزش بالاتر عرضه می‌کند، 
ادامه داد: انرژی در کش��ورهای برخوردار از جمله ایران در بازار داخل عرضه 
و بخشی نیز صادر می‌شود. در کشور ما هر دو بخش بازار انرژی تحت سلطه 
دولت اس��ت، دولت در داخل قیمت‎گذاری می‎کن��د و نفت و گاز را به عنوان 
خدمات اجتماعی در نظر می‎گیرد؛ یعنی عرضه بنزین و گاز را به عنوان عدالت 
اجتماعی تلقی می‌کند؛ در حالی که تامین اجتماعی، متولی عدالت اجتماعی 
است و به همین دلیل است که عرضه حامل‌های انرژی در ایران زیانبار شده 
اس��ت. به طوری که اگرچه پالایشگاه ستاره خلیج فارس به عنوان یک اتفاق 
خوب در کش��ور مطرح است اما با هدف اجتماعی با ۱۰ دلار ضرر و با قیمت 
یارانه‌ای، فرآورده را عرضه می‌کند و این رویه، همان چیزی اس��ت که دولت 
را با کسری و مردم یا همان دریافت‎کنندگان انرژی یارانه‌ای را با تورم مواجه 

کرده است.
این اقتصاددان با بیان اینکه دولت در ایران بر بازار صادرات نفت نیز سلطه 
دارد، اف��زود: دول��ت ۱۴.۵ درصد پول فروش نف��ت را به خود نفت می‌دهد و 
مابقی خرج مصارف دیگر می‎شود. به طوری که هر قدر قیمت و درآمد نفت 
نوس��ان داشته باشد، متوجه ش��رکت ملی نفت خواهد شد. نتیجه اینکه این 
ش��رکت نمی‌تواند برنامه‎ریزی بلندمدت داشته باشد؛ زیرا از منابع در اختیار 
اطلاعی ندارد. قبلا شرکت نفت، چالش قیمت را داشت، از زمان تحریم میزان 
صادرات هم به آن اضافه ش��ده که به نوس��ان بزرگ‌تری منجر ش��ده است. 
بنابراین وقتی دو بازار با دو مدل کسب وکار وجود دارد، دولت براساس مصالح 
اجتماعی، بازار را تعریف می‎کند که نتیجه آن، منافع اندک شرکت نفت است.

به گفته »نیلی«، ما در داخل کش��ور، رژیم نادرست یارانه‎ای و در خارج از 
کشور، رژیم مالی را داریم و این مدل کسب وکار به ضرر نفت و گاز و اقتصاد 
کشور است که البته نتیجه تبصره ۳۸ بودجه در سال ۱۳۵۸ است که بر پایه 
آن، نفت داخل بودجه عمومی گنجانده شد و بنا شد از خزانه پول بگیرد و این 
با تحولات ادامه پیدا کرد. در س��ال ۱۳۸۲ یا ۱۳۸۳ پیشنهاد شد رژیم مالی 
دولت و شرکت نفت بازتعریف شود که آن زمان، پیشنهاد مدرنی بود و اجرای 
آن باعث رشد سرمایه‎گذاری در نفت می‌شد. به عبارت دیگر، طبق آن برنامه 
پیشنهادی از سوی موسسه مطالعات انرژی، منابع نفت صرف سرمایه‎گذاری 
در صنعت نفت می‌شد. در کنار این پیشنهاد، اصلاح حامل‎های انرژی مطرح 
ش��د که در مجلس به تصویب رسید اما در مجلس هفتم، حذف و کل برنامه 
چهارم توس��عه کنار رفت و در برنامه پنجم، نظام درصدی جایگزین شد و در 

نهایت، تحریم تیر خلاص به نفت و گاز بود که عملا منابعی باقی نگذاشت.
وی با بیان اینکه پربازده‌ترین بخش اقتصاد کشور، نفت و گاز است، افزود: 
دول��ت با اجرای هدفمندی، بدترین اتف��اق را برای نفت و گاز رقم زد. نتیجه 
اینکه موجودی س��رمایه نفت و گاز در حس��اب ملی از س��ال ۱۳۸۹، رش��د 
منفی داش��ته اس��ت، به طوری که در دو مقطع جنگ و از س��ال ۱۳۸۹، این 
موجودی رشد منفی داشته که البته از سال ۱۳۸۹ این شدت بیشتر هم بوده 
‌و دلیل آن، عدم س��رمایه‎گذاری اس��ت. اقتصاد با صنعت و نفت رشد می‌کند 
که موجودی س��رمایه صنعت نیز از سال ۱۳۹۶ منفی شده. به عبارت دیگر، 
دو موتور رش��د اقتصادی خاموش شده است. نتیجه اینکه در شرایط تحریم، 

بازتعریف هر کدام از این دو امکان‎پذیر نیست.
اس��تاد دانشگاه ش��ریف با بیان اینکه کل عدد منابع صادرات نفت کوچک 
شده است، اضافه کرد: از این میزان نیز عدد کوچکی به خود نفت می‌رسد، به 
طوری که اکنون باید گفت ش��رکت ملی نفت، بدهکارترین شرکت دولتی در 
ایران و این فاجعه است. حال آنکه مهمترین و پربازده‌ترین شرکت اقتصادی؛ 
نفت است و اکنون براساس قانون تجارت نباید فعالیت می‌کرد که این اتفاق 
نتیجه ناکارآمدی نفت نیس��ت بلکه محیط کس��ب وکار، این عملکرد را رقم 
زده و اگر این روند ادامه پیدا کند ما به یک کشور غیرنفتی تبدیل می‌شویم. 
اکثر کش��ورهای صادرکننده نفت مثل عربستان، قطر و امارات طی ۴۰ سال 
گذش��ته تناقض نظام حکمرانی را به نفع س��رمایه‎گذاری ح��ل کردند اما ما 
همچنان به س��متی می‌رویم که بخش نف��ت و گاز به تحلیل می‌رود و هیچ 
چش��م‎اندازی دیده نمی‌شود. او در پایان ابراز امیدواری کرد که با به‎کارگیری 
نظرات کارشناسی، تغییرات بزرگ را رقم بزنیم؛ چراکه تغییرات جزئی، چیزی 

را در راستای بهبود اوضاع تغییر نمی‌دهد.

یک فعال اقتصادی ابراز نگرانی کرد
تغییرات غیرکارشناسی قانون کار

یک فعال اقتصادی با ابراز نگرانی از آنچه »تغییرات غیرکارشناسی 
قانون کار« خواند، گفت که قانونی ش��دن این تغییرات موجب ریزش 
نی��روی کار در بنگاه‌های تولیدی خواهد ش��د. »آرمان خالقی«، عضو 
هیأت نمایندگان اتاق تهران با اش��اره به پیشنهاداتی که برای اصلاح 
قانون کار در دولت در حال بررسی است، گفت: براساس آخرین نسخه 
این اصلاحیه چنانچه ماهیت کار مس��تمر باشد، قرارداد میان کارفرما 
و کارگر باید به شکل دائم منعقد شود و قرارداد شفاهی نیز به موجب 
این اصلاحیه قابل قبول نخواهد بود. براساس آخرین نسخه پیشنهادی 
از اصلاحیه قانون کار، چنانچه قراردادی کتبی میان کارگر و کارفرما 

منعقد نشود، کارفرما مشمول جریمه خواهد شد.
او با بیان اینکه این تغییرات غیرکارشناسی در نهایت به زیان اقتصاد 
ب��وده و موجب ری��زش نیروی کار از بنگاه‌ها تولیدی می‌ش��ود، ادامه 
داد: قانون کار از مصوبات مجمع تشخیص مصلحت بوده و موضوعاتی 
دارد که اگرچه پس از سال‌ها اجرا در فضای کسب‌وکار جا افتاده، اما 
همچنان محل اختلاف گروه‌های کارگری و کارفرمایی است. آنچه که 
اکنون بیش��تر محل اختلاف است، نوع قراردادهاست. جامعه کارگری 
تمایل دارد که وقتی قراردادی منعقد می‌شود، از نوع دائم باشد. کارفرما 
ه��م با توجه به اقتضائات بازار کار از جمله بهره‌وری، تنش‌های بازار و 
افت‌وخیزهایی که در محیط کس��ب‌وکار کشور ایجاد می‌شود، تمایل 
دارد در ج��ذب و تعدی��ل نیروی کار غیربهره‌ور، اختیار عمل داش��ته 
باش��د. البته چنین فضایی برای بنگاه‌های کوچک فراهم ش��د؛ ضمن 

آنکه قراردادهای موقت نیز در طول زمان به رسمیت شناخته شد.
»خالقی« با تاکید بر اینکه کار باید به طور مستقیم به بهره‌وری متصل 
باش��د، افزود: در طول این س��ال‌ها تجربه نشان داد در بخش خصوصی 
که قراردادهای موقت رواج بیش��تری دارد، کارگران بهره‌ورتر هس��تند. 
البته باید توجه داشت مدیرانی که اصول مدیریت را بلد هستند، نیروی 
خبره و کارآمد خود را از دست نمی‌دهند؛ چراکه می‌دانند ممکن است 
جایگزینی برای آن نباشد، اما تغییر در قانون کار به این ترتیب که تکلیف 
شود برای هر شغل مستمری قرارداد دائم منعقد شود، در بازار کار اخلال 
ایج��اد می‌کند و موجب ریزش نیرو در بنگاه‌های خردتر می‌ش��ود. این 
مسئله قابل پیش‌بینی است که قبل از لازم‌الاجرا شدن چنین مصوبه‌ای 
ممکن است بنگاه‌ها تعداد کارگران خود را به حداقل ممکن برسانند تا از 
برخوردهای نشأت‎گرفته از این اصلاحیه در امان بمانند، بنابراین توصیه 
ما به سیاستگذاران این است که از رفتارهای هیجانی حذر کنند و نظرات 

بخش خصوصی در اعمال این تغییرات را نیز مورد توجه قرار دهند.

خبرنــامه

فرصت امروز: شاخص کل بورس تهران در معاملات هفته گذشته بیش 
از ۱۱۰ هزار واحد افزایش پیدا کرد و برخلاف هفته‌های قبل، پول حقیقی 
به بازار سهام تزریق شد. شاخص کل بورس ابتدا در معاملات شنبه بیش 
از ۳۱ هزار واحد و در معاملات یکش��نبه بیش از ۶۰ هزار واحد رشد کرد، 
اما در معاملات دوش��نبه بیش از ۶ هزار واحد پایین آمد. شاخص کل در 
معاملات روز سه‌شنبه نیز بیش از ۳۲ هزار واحد افزایش یافت، اما مجددا 
در معاملات چهارشنبه بیش از ۶ هزار واحد افت کرد. بدین ترتیب، نماگر 
اصل��ی بورس تهران در پایان آخرین روز کاری هفته به س��طح ۲ میلیون 
و ۱۶۵ هزار واحد رس��ید که نسبت به پایان هفته قبل، ۱۱۰ هزار و ۹۹۹ 
واحد معادل ۵.۴ درصد افزایش را نشان می‎دهد. شاخص کل هم‎وزن نیز 
در پایان هفته گذش��ته نس��بت به هفته قبل، ۲۴ هزار و ۴۷۰ واحد بالا‌تر 
ایس��تاد و بازدهی مثبت ۳.۴ درصدی را ثبت کرد. در این هفته همچنین 
شاهد ورود پول حقیقی به بازار بودیم؛ به طوری که در مجموع کل هفته 
هزار و ۹۹ میلیارد تومان پول حقیقی به بورس وارد شد و میانگین روزانه 

ورود پول حقیقی به ۲۲۰ میلیارد تومان رسید.
به نظر می‎رس��د بازار سرمایه شمارش معکوس خود برای پایان سال را 
ش��روع کرده است. در سال ۱۴۰۲، شاخص کل و بازدهی بازار در بدترین 
حالت خود قرار داش��ت و ظاهرا شاخص‎س��از تصمی��م دارد برای روزهای 
پایانی س��ال اقدام به افزایش ارتفاع شاخص کند تا بازدهی خوبی را برای 
امس��ال رقم بزند، اما نکته اینجاست که شاخص هر چقدر هم مثبت شود 
تنها زیان‎های اهالی بازار س��رمایه جبران خواهد ش��د و عایدی برای این 
گروه از س��رمایه‎گذاران در س��ال ۱۴۰۲ ثبت نخواهد ش��د. این موضوعی 
اس��ت که مدیران اقتصادی دولت وعده داده بودند تا اعتماد از دست رفته 
بازار را برگردانند که نه تنها موفق به این کار نش��دند بلکه بذر نااطمینانی 
)که در س��ال‌های پیش در بازار سرمایه کاشته شده بود( را پرورش دادند 
تا ریش��ه‌کن کردن آن برای آینده بازار س��خت‌تر از قبل شود و بورس به 
عنوان دماسنج اقتصادی کش��ور و محل تامین مالی شرکت‌ها به باتلاقی 
برای سرمایه‎گذاری و محیطی برای تامین کسری‌های دولت تبدیل شود.

رشد ارزش معاملات خرد سهام
نماگر اصلی تالار شیشه‎ای در پایان هفته گذشته در سطح ۲ میلیون و 
۱۶۵ هزار واحد ایستاد و با ثبت ۱۱۰ هزار واحد افزایش، بازدهی هفتگی 
بیش از ۵ درصد را رقم زد. ش��اخص کل هم‎وزن نیز همپای شاخص کل 
مثبت ش��د و ب��ا ۲۴ ه��زار و ۴۷۰ واحد افزایش در معام�الت این هفته، 
بازدهی مثبت ۳.۴ درصدی را تجربه کرد. در این هفته همچنین برخلاف 
هفته‎های گذش��ته شاهد ورود پول حقیقی به بازار بودیم. در مجموع کل 
هفته هزار و ۹۹ میلیارد تومان پول حقیقی به بورس وارد شد و میانگین 
روزانه ورود پول حقیقی ۲۲۰ میلیارد تومان ش��د. در اولین روز معاملاتی 
هفته ابتدا ۴۷۰ میلیارد تومان پول حقیقی به بورس وارد شد. روز یکشنبه 
نیز ۵۵۹ میلیارد تومان وارد بازار ش��د. در روز دو‌ش��نبه اما ۲۶۶ میلیارد 
تومان از بازار خارج ش��د. مجددا در روز سه‌شنبه ۴۰۴ میلیارد تومان پول 
حقیقی به بازار وارد ش��د و در آخرین روز معاملاتی هفته نیز ۶۸ میلیارد 

تومان پول حقیقی از تالار شیش��ه‎ای خارج شد. بدین ترتیب در مجموع 
کل هفته هزار و ۹ میلیارد تومان پول حقیقی به بورس وارد شد و میانگین 

روزانه ورود پول حقیقی ۲۲۰ میلیارد تومان محاسبه شد.
در معاملات هفته‎ای که گذش��ت، میانگین ارزش معاملات بازار س��هام 
۱۰۷ هزار و ۶۴۵ میلیارد تومان بود که نسبت به هفته پیشین ۳۵ درصد 
افزایش یافته اس��ت، اما میانگین ارزش معاملات خرد بورس ۶ هزار و ۸۲ 
میلیارد تومان بود که نسبت به رقم ۳ هزار و ۳۵۰ میلیاردی هفته پیشین، 
افزایش ۸۱ درصدی داشته است. میانگین ارزش صف‌های فروش در هفته 
اخیر ۳۹۵ میلیارد تومان بود که از میانگین هفته‌ پیش��ین ۱۱۲ میلیارد 
تومان بیشتر بود و رشد 39 درصدی را نشان می‎دهد. بالاترین رقم هفته با 
هزار و 85 میلیارد تومان در روز ‌سه‌شنبه ثبت شد و کمترین رقم به میزان 
۱۲۸میلیارد تومان در روز ‌ش��نبه به ثبت رسید. میانگین ارزش صف‌های 
خرید در هفته اخیر ۲۱۷ میلیارد تومان بود که از میانگین هفته گذشته 
۹۱ میلیارد تومان بیشتر بود. در این هفته میانگین ارزش صف‌های خرید 
۷۲ درصد افزایش یافته است. بالاترین رقم هفته ۴۰۰ میلیارد تومان بود و 
در روز ‌شنبه ثبت شد. پایین‌ترین رقم با ۸۷ میلیارد تومان به روز سه‌شنبه 

برمی‌گردد.
بورس؛ باتلاق سرمایه‎گذاری ۱۴۰۲؟

بازار بورس و اوراق بهادار تهران در جریان معاملات روز چهارشنبه خود با 
افت ۶ هزار و ۴۰۰ واحدی همراه شد که این میزان افت نسبت به روزهای 
پیشین چندان قابل بررسی نیست. در جریان معاملات روز چهارشنبه در 
بازار بورس و اوراق بهادار تهران، ارزش بازار در این روز در محدوده ۷۵۱۳ 
هزار میلیارد تومان ثبت ش��د که نش��ان از یک روز بی‎رمق دیگر در بازار 
سرمایه داشت. شاخص در این روز بیش از ۶ هزار واحد افت کرد تا دومین 
روز منفی خود را در هفته گذش��ته ثبت کرده باشد. فولاد، میدکو، شستا 
و ش��تران )نمادهایی که در روزهای هفته تلاش می‎کردند تاثیر مثبتی را 
بر روی ش��اخص کل داشته باش��ند(، در آخرین روز کاری هفته در جهت 
عکس عمل کردند و بازار و ش��اخص کل را نزولی به پایان رساندند. گروه 
خودرویی با ۳۵۹ میلیارد تومان ارزش معاملاتی در صدر برترین گروه‎های 
بازار س��رمایه از منظر ارزش معاملاتی ق��رار گرفت؛ موضوعی که در اکثر 
روزهای معاملاتی نیز تکرار می‌شود. پس از گروه خودرویی نیز گروه فلزات 
اساسی با ۲۹۳ میلیارد تومان در جایگاه دوم ایستاد. فرآورده‌های نفتی که 
سه‎شنبه با اس��تقبال خوب خریداران در جایگاه اول ارزش معاملاتی قرار 
داش��ت، روز چهارشنبه با ارزش معاملاتی ۱۹۹ میلیارد تومانی در جایگاه 
سوم ایستاد. در جریان معاملات چهارشنبه در بورس تهران، ارزش بازار در 

محدوده ۷۵۱۳ همت قرار گرفت.
بازار س��رمایه ش��مارش معکوس خود برای پایان سال را شروع کرد. در 
س��ال ۱۴۰۲، ش��اخص کل و بازدهی بازار در بدترین حالت قرار داشت و 
به نظر می‎رسد شاخص‎س��از تصمیم دارد برای روزهای پایانی سال اقدام 
به افزایش ارتفاع ش��اخص کند تا بازدهی خوبی را برای س��ال جاری رقم 
بزند، اما شاخص هر چقدر هم مثبت شود تنها زیان‎های اهالی بازار سرمایه 

جبران خواهد ش��د و امس��ال عایدی برای این گروه از سرمایه‎گذاران در 
کار نخواه��د بود. به گزارش»اکوایران«، مدیران اقتصادی دولت وعده داده 
بودند تا اعتماد از دست رفته به بازار را برگردانند، اما به نظر می‎رسد تنها 
بذر نااطمینانی که در س��ال‌های پیش در بازار سرمایه کاشته شده بود را 
پرورش داده‎اند تا بورس در مقام دماس��نج اقتصادی کشور و محل تامین 
مالی شرکت‌ها به باتلاق سرمایه‎گذاری ۱۴۰۲ بدل شود. آیندگان در مورد 

این سال‌های بازار سرمایه چه برداشتی خواهند داشت؟!
مهمترین خبرها در پایان هفته

تا اینجا در مرکز مبادله ارز و طلای ایران ۱۲ حراج برگزار ش��ده اس��ت 
و با فروش ۲۰۳ قطعه ش��مش طلا در دوازدهمین حراج حضوری شمش 
در مجموع تاکن��ون ۱۲۶۰ کیلو طلا در مرکز مبادله ارز و طلای ایران به 
فروش رس��یده اس��ت. در حراج دوازدهم میانگین قیمت ۴ میلیارد و ۷۲ 
میلیون تومان برای هر ش��مش طلا قیمت ثبت ش��د که نسبت به قیمت 
فروش ش��مش طلا در حراج قبلی حدود ۸۰ میلیون تومان افزایش یافته 
اس��ت اما در بازار خودرو، س��ایپا اقدام به فروش ف��وری محصولات )البته 
منظور تحویل 90 روزه است و منظور از فروش فوری، دریافت وجه فوری 
است( و همچنین پیش‎فروش کرده است. در سمت مقابل، دیگر خودروساز 
بزرگ کشور اعلام کرده که فروش جدیدی نداریم و تنها به تعهدات خود 
بابت فروش خودرو در س��امانه یکپارچه برای اولویت‎های زمستان ۱۴۰۲ 

اقدام می‎کنیم.
ام��ا در پایان هفته گذش��ته نماینده جهموری‎خواه��ان در آمریکا برای 
دور بعدی ریاس��ت جمهوری مشخص ش��د و »دونالد ترامپ« تنها گزینه 
جمهوری‎خواه��ان ش��د. بدین ترتی��ب، »ترامپ« به ریاس��ت جمهوری 
نزدیک‌تر شد و خود را برای انتخابات ریاست جمهوری در آبان ماه ۱۴۰۳ 
آماده خواهد کرد. عقب‎ماندگی سنگین »نیکی هیلی« از »دونالد ترامپ« 
باعث  شد تا او از مبارزات انتخاباتی کنار بکشد. »ترامپ« در دوران ریاست 
جمهوری پیشین خود، تحریم‌های تزار را علیه روسیه اعلام کرد و فروش 
اوراق فرض��ه دلاری در ونزوئلا متوقف ش��د که در نهایت رش��د تورم در 
این کش��ورها را به دنبال داشت. حال احتمال بازگشت مجدد او به کارزار 
انتخابات با توجه به س��ابقه او،‌ بازار ارز را تحت تاثیر قرار داده ‌است. با این 
حال برخی تحلیلگران معتقد هستند چون »ترامپ« مانند »بایدن« توانایی 
ایجاد اجماع علیه ایران را ندارد، حضور او در ریاست‌جمهوری در بلندمدت 

به نفع دلار خواهد بود.
تحلیلگران معتقدند دو‌ عامل نقدینگی و انتظارات مهمترین عوامل موثر 
بر بازار ارز هس��تند. سرعت رش��د نقدینگی ‌کاهش پیدا کرده و‌ در نقطه 
مقابل هزینه تامین نقدینگی افزایش یافته اس��ت، در س��ایه سیاست‌های 
کنترل��ی بانک مرکزی، هزینه تامین نقدینگی رش��د کرده، به طوری که 
هزینه تامین نقدینگی در بازار بین بانکی و بازار قاعده‌مند در س��قف خود  
قرار گرفته است‌. این موضوع نشان‌دهنده افزایش شدید تقاضای نقدینگی 
بانک‌هاست که در صورتی که تامین شود می‌‎تواند موجب نوسانات بیشتر 

و ‌ملموس‌تر در بازار ارز شود.

دماسنج اصلی تالار شیشه‎ای با ۱۱۰ هزار واحد افزایش، یک کانال بالا آمد

رشد ۵ درصدی بورس در هفته دوم اسفند

چه چشم‌اندازی در سال آینده، انتظار بازار سرمایه را می‎کشد؟ اگرچه در 
سال ۱۴۰۳ می‌توان انتظار افزایش قیمت نفت را داشت که تا حدی فشار 
تامین هزینه‌های دولت از دل اقتصاد ایران را کمتر می‌کند اما باز هم این 
مهم تغییری نیست که در بلندمدت برای جامعه محسوس و معنادار باشد. 
اقتصاد همیش��ه از تغییرات معنادار ب��ه جای موج‌های ناگهانی که پس از 
مدتی فروکش می‌کنند، استقبال می‌کند. »حمید میرمعینی«، کارشناس 
بازار سرمایه در یادداشتی درباره چشم‎انداز این بازار در سال ۱۴۰۳ با تاکید 
بر اینکه »مش��کلات در آینده بیشتر می‌ش��ود«، می‎نویسد: »بازار سرمایه 
علی‌رغم اشتیاق زیادی که در سرمایه‌گذاران برای رشد آن وجود دارد، به 
دلیل چند مولفه در پایان سال و در سال آینده، تغییر محسوسی را تجربه 
نخواهد کرد. برای درک بهتر این موضوع باید بی‌ثباتی‌های سیاس��ی را در 
کنار بی‌ثباتی‌های اقتصادی که بازتاب آن را در سیاست‌های پولی و مالی 
می‌بینیم، تحلیل کنیم؛ چراکه نه در بعد سیاس��ی و نه در بعد اقتصادی، 
شاهد بهبود اوضاع نخواهیم بود. به لحاظ سیاسی، تنش‌های این روزهای 
منطقه به حدی رسیده‎اند که احتمال درگیری‌های بزرگ‌تری وجود دارد. 
ای��ن احتمال وج��ود دارد که پای ایران هم به طور مس��تقیم به منازعات 

کشیده شود.
از طرفی با انتخابات مجلس، شاهد افزایش تنش‌های سیاسی در داخل 
کش��ور هس��تیم. اولین آس��یب تنش‌های سیاس��ی، متوجه بازار سرمایه 
می‌ش��ود. در زمینه سیاس��ت پولی هم ش��اهد افزایش نرخ بهره هستیم 
که هزینه‌های اس��تقراض بین بانکی و هزینه‌ه��ای تامین مالی را افزایش 
می‌دهد. در ش��رایطی نرخ بازار بین بانکی به سطح ۲۳.۵۳ درصد رسیده 
اس��ت که در عمل نرخ تامین مالی در بازار بس��یار بالاتر است و به ۳۴ تا 
۳۶ درصد می‌رسد. در وضعیتی که سودآوری شرکت‌ها کاهش پیدا کرده 

است، این نرخ بسیار بالا محسوب می‌شود.
در بخش سیاس��ت‌های مالی هم ش��اهد کس��ری بودجه و انتقال فشار 

اجزای هزینه‌ای به بخش‌های اقتصادی در قالب مالیات، حذف مشوق‌های 
صادرات��ی، افزایش بهره مالکان��ه، افزایش عوارض ص��ادرات و واردات و... 
هس��تیم. دولت به کاه��ش موثر اجزای هزینه‌اش ن��گاه نمی‌کند. مخارج 
دولت به صورت گشاده‎دس��تانه در مجل��س و در خود دولت افزایش پیدا 
می‌کنند؛ در حالی که منابعی به غیر از فعالیت اجزای محرک اقتصاد برای 
وصول منابع پوشش‌دهنده این مخارج دیده نمی‌شود. تحریم‌ها و کاهش 
درآمده��ای نفتی هم مزید بر علت ش��ده‌اند تا پای هیچ تغییری به میان 
کشیده نشود. در این بین، ناترازی بودجه موجب بالارفتن نرخ تامین مالی 
شده است. همین ناترازی به سایر اجزا یعنی افزایش نرخ خوراک، نرخ بهره 
مالکانه و... هم می‌چس��بد. کلافی ایجاد شده است که انگار نمی‌توانند آن 
را باز کنند. تا این موانع برداشته نشوند، تغییرات اساسی در سیاستگذاری 

دیده و احساس نخواهد شد.
همه اینها در وضعیتی به اقتصاد تحمیل می‌ش��وند که چند سال است 
بازار س��رمایه درجا می‌زند؛ البته این به معنای افزایش قیمت س��هم‌ها در 
آینده نیس��ت؛ چراکه به هر حال تورم، افزایش قیمت ارز و سایر مولفه‌ها 
یک به یک تاثیرات خود را بر ارزش دارایی‌ها می‌گذارند. موضوع این است 
که یک رشد پایدار آن هدفی است که انتظارش را داریم و نه صرفا جهش 
قیمت س��هم‌ها و درجا زدن و دوباره درجا زدن. این رشد اقتصادی پایدار 
اس��ت که درآمدهای ش��رکت‌ها را افزایش می‌دهد و در ب��ازار امید ایجاد 
می‌کند. لازمه رشد هم ثبات سیاسی و منازعات‌زدایی است. بازار سرمایه 
در واکنش به این منازعات زودتر از سایر بازارها تب می‌کند و خیلی دیرتر 

از همه بهبود می‌یابد.
در نتیجه نمی‌توان انتظار بازگشت بازار به چشم برهم‌زدنی را داشت؛ 
هرچن��د که خوش‌بینی و امید لازم اس��ت اما کافی نیس��ت. در چنین 
شرایطی نه در پایان سال و نه در سال آینده چشم‌انداز بورس را مثبت 
نمی‌بینیم و حتی انتظار بدتر ش��دن ش��رایط را می‌کش��م. انتظار دارم 

که آینده مش��کل‌دارتر از گذش��ته باش��د. به یقین تا پایان س��ال، بازار 
سرمایه درجا خواهد زد اما در مورد سال آینده تنها در شرایطی می‌توان 
ش��اهد بازگش��ت بازار بود که قیمت ارز حدود ۲۰ ت��ا ۳۰ درصد دیگر 
افزای��ش پیدا کند. البته نتایج افزایش نرخ ارز دارای ملاحظاتی اس��ت؛ 
چراکه این رش��د نه ماندگار اس��ت و نه واقعی. از طرفی، سود شرکت‌ها 
با افزایش قیمت ارز، کاهش پیدا می‌کند. در چنین شرایطی، شرکت‌ها 
تنها ب��ه اصلاح رونده��ای کلان امید دارند تا تغییرات وس��یع نرخ ارز 
و نگران��ی از آثار آن. افزای��ش نرخ ارز، امکان برنامه‌ریزی و شناس��ایی 
فرصت‌ه��ای موجود در بازاره��ا را هم از ش��رکت‌ها می‌گیرد و خود به 

تشدید نااطمینانی دامن می‌زند.
گرچه س��ال آینده می‌توان انتظار افزایش قیمت نفت را داش��ت که تا 
حدی فش��ار تامین هزینه‌های دولت از دل اقتصاد را کمتر می‌کند، اما باز 
هم این تغییری نیست که در بلندمدت محسوس و معنادار باشد. اقتصاد 
همیش��ه از تغییرات معنادار به جای موج‌ه��ای ناگهانی که پس از مدتی 
فروکش می‌کنند، استقبال می‌کند. از طرفی سال آینده در بازارهای جهانی 
هم نمی‌توانیم انتظار تغییرات خاصی را داشته باشیم که به رشد سهم‌های 
دلاری بینجامد. تنها تغییر خاص می‌تواند همان افزایش قیمت نفت باشد 

و نه تغییرات خاص و معنادار دیگری.
از آن طرف، ریسک بازارهای مالی بالاتر می‌رود؛ موضوعی که در نهایت، 
هزینه‌ه��ای اس��تقراض را افزایش می‌دهد و به کند ش��دن رش��د اقتصاد 
می‌انجامد. این در ش��رایطی است که دارایی ش��رکت‌ها به دلیل افزایش 
تورم ارزنده‌تر خواهند ش��د اما کمکی به ریسک‌های مرتبط با تامین مالی 
نمی‌کن��د؛ چراکه تورم به همان ان��دازه که دارایی‌ها را ارزنده‌تر می‌کند به 
هزینه‌ه��ا هم می‌افزاید و فرصت‌های رش��د را کور می‌کن��د. باز هم تکرار 
می‌کنم، تا زمانی که تغییرات معنادار در دو سطح سیاسی و اقتصادی اتفاق 

نیفتند، این فرصت‌سوزی‌های بی‌امان را خواهیم داشت.«

مشکلات بازار سرمایه در آینده بیشتر می‌شود

چشم‎انداز بورس ۱۴۰۳
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نویسنده: علی آل‎علی
حضور در دنیای کس��ب و کار به معنای پذی��رش حجم بالای رقابت و 
اتفاقات ناش��ی از آن است. خب اگر ش��ما در یک بازار به تنهایی مشغول 
تعامل با مخاطب هدف‎تان بودید، آن وقت اوضاع حس��ابی به س��ود شما 
جریان داشت. با این حال در دنیای امروز رقابت میان برندها موجب شده 
تا کفه ترازو به سود مشتریان سنگینی کند. شما را نمی‎دانم، ولی من که 
اگر یک برند حتی یک اشتباه کوچک هم داشته باشد، خیلی راحت سراغ 
گزینه‎های دیگر خواهم رفت. ماجرا وقتی پیچیده می‎شود که متوجه علاقه 
مشتریان به برندهایی شوید که خدمات بهتر و باکیفیت‎تری ارائه می‎کنند. 
این وس��ط هم اصلا فرقی ندارد مشتری مورد نظر چند سال است از شما 
خرید می‎کند؛ در هر صورت خیلی زود با ورود یک رقیب تازه و بهتر، شما 

به دست فراموشی سپرده خواهید شد. 
بی‎ش��ک هیچ کارآفرینی دوست ندارد حاصل زحمات چند ساله‎اش در 
یک چش��م ب��ه هم زدن دود هوا ش��ود. به همین خاط��ر در دنیای امروز 
روش‎های بسیار زیادی برای ارزیابی اوضاع رقبا و استفاده از ایده‎های آنها 
طراحی ش��ده است. احتمالا شما هم تا حالا چند باری سراغ این شیوه‎ها 
رفته‎اید. ارزیابی رقبا به ش��ما کمک می‎کند تا هیچ وقت از گردونه رقابت 
ج��ا نمانید. به علاوه، این اس��تراتژی یک نوع کلاس درس مفت و مجانی 
هم محس��وب می‎شود. به همین دلیل بس��یاری از کارآفرینان دائما از آن 
استفاده می‎کنند. در حالی که ارزیابی رقبا یک استراتژی با قدمت طولانی 
محسوب می‎شود، هیچ وقت تضمین مشخصی برای موفقیت کارآفرینان 
در زمین��ه اس��تفاده از آن وج��ود ندارد. به همین خاطر م��ا در این مقاله 
س��راغ یک راهکار تازه رفته‎ایم. اس��تراتژی مورد بحث ما ترسیم موقعیت 
رقبا )Competitors Mapping( اس��ت. این استراتژی به شما کمک 
می‎کند تا در کنار ارزیابی اوضاع رقبا، متوجه موقعیت‎ش��ان در بازار شده 
و رفتار مش��تریان را نیز بهتر درک کنید. با این حس��اب اس��تفاده از این 
اس��تراتژی در عمل مزایای بسیار زیادی برای ش��ما و کسب و کارتان به 

همراه خواهد داشت. 
شما در این مقاله با برخی از مهمترین ویژگی‎های ارزیابی رقبا در دنیای 
کسب و کار آشنا خواهید شد. البته آن را در قالبی تازه تحت عنوان ترسیم 
رقبا یاد می‎گیرید. ما در ابتدا س��راغ تعریف دقیق این اس��تراتژی رفته و 
س��پس برخی از مهمترین مزایای آن را بررسی می‎کنیم. در نهایت نیز با 
بررسی نحوه اجرای این استراتژی شما را بدل به یک پا کارشناس حرفه‎ای 
در این حوزه خواهیم کرد. پس منتظر چه هستید؟ اجازه دهید بدون هیچ 

معطلی ماجراجویی‎مان را شروع کنیم. 
ترسیم رقبا: یک تعریف ساده

وقتی درباره ترسیم رقبا در بازار حرف می‎زنیم، دقیقا منظورمان چیست؟ 
خب این یک اصطلاح تازه اس��ت که شاید خیلی‎ها هنوز گوش‎شان به آن 
عادت نکرده باش��د. به همین خاطر توضیح دقیق معنای آن برای بررسی 
اساس��ی‎اش ضرورت دارد. یکی از اشتباهاتی که کارآفرینان به راحتی آب 
خوردن مرتکب می‎شوند، اشتباه گرفتن استراتژی‎های مختلف با هم است. 
شاید این مشکل خیلی جدی به نظر نرسد، اما در بلندمدت موجب ناتوانی 
ش��ما برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف خواهد ش��د. خب برندی که 
حتی حوصله تفکیک استراتژی‎های مختلف از هم را ندارد، چطور می‎تواند 

اعتماد مشتریان را جلب کند؟
ترس��یم رقبا در ساده‎ترین شکل، به فرآیند شناسایی رقبای احتمالی و 
تحلیل جایگاه‎ش��ان در بازار اشاره دارد. هدف از این کار ترسیم چشم‎انداز 
کلی رقابت در بازار اس��ت. به طوری که شما فرصت بهتری برای فعالیت 
در بازار پیدا کرده و ایده‎های جذاب‎تری برای تعامل با مخاطب‎تان داشته 

باشید. 
ش��اید فکر کنید ارزیابی رقبا به این ش��یوه فقط ب��ه درد تیم بازاریابی 
می‎خورد. خب در این صورت باید حسابی خوشحال‎تان کنیم؛ چراکه این 
استراتژی در تمام حوزه‎های کسب و کار به درد خورده و شما را به سوی 
موفقیت هدایت خواهد کرد. شما در فرآیند ترسیم رقبا به خوبی نقاط قوت 
و ضعف آنها و همچنین خودتان را کشف خواهید کرد، بنابراین از دل این 
فرآیند نه تنها خودتان را بهتر خواهید شناخت، بلکه شناخت خوبی نسبت 

به رقبا نیز پیدا می‎کنید. 
مزایای استراتژی ترسیم رقبا

هر اس��تراتژی در این دنیا باید مزایای خاص خودش را داش��ته باشد تا 
کارآفرینان را جذب کند. خب اگر یک استراتژی در این میان هیچ مزیت 
مش��خصی نداشته باش��د، اصلا چرا کارآفرینان باید س��راغ استفاده از آن 
بروند؟ این روزها بس��یاری از کسب و کارها دنبال استراتژی‎هایی هستند 
که در چشم‎اندازی بزرگ اصلا به دردشان نمی‎خورد. شاید به همین خاطر 
نرخ شکست کسب و کارها در بازار تا این اندازه بالاست. نکته‎ای که شما در 
این میان باید به آن توجه ویژه‎ای داشته باشید، مسئله مربوط به فهم دقیق 

مزایای یک استراتژی و سپس دست زدن به انتخاب‎های اساسی است.
ما در این بخش به شما کمک خواهیم کرد تا به شناسایی دقیق مزایای 
ترس��یم رقبا به خوبی توانایی انتخاب را داش��ته باشید. اینطوری ریسک 

انتخاب‎ت��ان به طور محسوس��ی کاهش پیدا خواهد ک��رد. پس اگر آماده 
هستید، بد نیست کارمان را شروع کنیم. 

تحلیل وضعیت محصولات
چه کسی در بازار دوست ندارد محصولش بهترین گزینه برای مشتریان 
باش��د؟ بس��یاری از کارآفرینان برای اینکه چنین موقعیتی در بازار داشته 
باشند، سال‎ها زحمت می‎کشند. حالا اگر راهی بهتر برای تبدیل محصول 

به بهترین گزینه بازار هم دم دست باشد، چه؟ 
میانبری که در این بخش به کمک شما می‎آید، در واقع استراتژی ترسیم 
رقباست. شما با استفاده از این استراتژی به خوبی ته توی یک محصول را 
درمی‎آورید. اینطوری دیگر لازم نیست سال‎ها منتظر فرصت طلایی برای 
ارائه بهترین محصول به بازار بمانید. بسیاری از برندهای بزرگ بعد از اینکه 
محصول رقبای‎ش��ان را تحلیل کردند، سراغ طراحی یک محصول تازه یا 
آپدیت نمونه‎های قبلی می‎روند. اینطوری امکان افزودن فناوری‎های تازه 

به فرآیند کار فراهم شده و اوضاع بهتر جلو می‎رود. 
اگر ش��ما در بازار در ش��رایط ناپایداری قرار دارید، بهترین گزینه برای 
بهبود وضعیت‎تان در بازار و جلب نظر مشتریان استفاده از ترسیم رقباست. 
البت��ه ش��ما باید در زمینه انتخ��اب رقبا نیز دق��ت لازم را به خرج دهید. 
خب اگر روی یک برند ورشکس��ته دست بگذارید، خودتان هم دیر یا زود 

سرنوشت مشابهی پیدا خواهید کرد. 
درک بهتر المان‎های بازاریابی جذاب

برخی از کمپین‎های بازاریابی آنقدر برای مشتریان جذاب هست که آنها 
را به سوی کمی ولخرجی و خرید بیشتر ترغیب کند. این اتفاقی است که 
این روزها بس��یاری از برندهای بزرگ دنیا به خوبی رقم می‎زنند. اگر شما 
هم دوس��ت دارید تجربه‎های مشابهی را پشت سر بگذارید، باید از همین 

امروز کارتان را شروع کنید. 
بی‎ش��ک یافتن ترندهای برتر و المان‎هایی که حس��ابی برای مشتریان 
جذاب است، اصلا کار ساده‎ای نیست. بسیاری از بازاریاب‎ها در این مسیر 
نیاز به استفاده از انواع ابزارهای گران دارند و دست آخر هم هیچ موفقیتی 
به دست نمی‎آورند. اگر دوست دارید بدون صرف هزینه و مواجهه با ریسک 
بالای شکس��ت در زمینه کس��ب و کار موفقیتی برای خودتان به دس��ت 
بیاورید، بد نیست به فکر استفاده از استراتژی ترسیم رقبا باشید. این امر 
به شما کمک می‎کند تا بدون مشکل موقعیت رقیب‎تان را ترسیم کرده و 
به سراغ تمرکز بر روی اهداف تازه بروید. خب وقتی شما کمپین بازاریابی 
موف��ق یک��ی از رقبا را زیر ذره بین قرار می‌دهید، کلی المان تازه کش��ف 
خواهید کرد. از اینجا به بعد کافی اس��ت از همین المان‎ها برای اثرگذاری 
بهتر بر روی مخاطب‎تان سود ببرید. اینطوری دیگر لازم نیست دردسرهای 

زیادی برای تعامل با مخاطب‎تان داشته باشید. 
درک بهتر اوضاع شبکه‎های اجتماعی

وضعیت شبکه‎های اجتماعی در طول زمان دستخوش تغییرات بی‎نهایت 
سریعی می‎شود. به طوری که اگر یک دقیقه حواس‎تان نباشد، خیلی زود 
از جریان س��ریع تحولات جا خواهید ماند. درست به همین خاطر ترسیم 
وضعیت رقبا در این میان به شما کمک ویژه‎ای می‎کند. ماجرا از این قرار 
است که این استراتژی به شما برای شناسایی تغییرات شبکه‎های اجتماعی 
و عملکرد رقبای‎تان در آن کمک می‎کند اینطوری شما همیشه یک قدم 
جلوتر از بقیه خواهید بود و کس��ی نمی‎تواند ش��ما را غافلگیر کند. ماجرا 

جالب شد، نه؟
معمولا کارآفرینان و بازاریاب‎ها شرایط پلتفرم‎های اجتماعی را از طریق 
لنزهای مختلف تماش��ا می‎کنند. مثلا گزارش‎های فلان موسسه بازاریابی 
ب��رای کارآفرینان اهمیت ویژه‎ای دارد. این در حالی اس��ت که اگر ش��ما 
خودتان آستین‎ها را بالا زده و وارد میدان شوید، اوضاع‎تان بی‎نهایت بهتر 

می‎شود. 
بهبود اوضاع فروش

برندهایی که در بازار فروش پایینی را تجربه می‎کنند، همیش��ه مستعد 
شکست‎ های بزرگ هستند. این قانونی است که همه کارآفرینان به خوبی 
از آن آگاهی دارند. با این حال وقتی نوبت به رعایت این قانون می‎ش��ود، 
همه یک جای کارشان لنگ می‎زند. انگار که کارآفرینان اصلا میانه خوبی 

با رعایت این قانون ندارند. 
ماج��را از این قرار اس��ت که بهبود اوضاع فروش در بازار کاری نیس��ت 
که کارآفرینان به این س��ادگی‎ها توانایی انجامش را داشته باشند. درست 
به همین خاطر برخی از افراد به عنوان مش��اور در زمینه فروش شروع به 
کمک به برندها می‎کنند. اگر نظر ما را بخواهید، ش��ما در دنیای کسب و 
کار به کمک هیچ‎کس نیاز ندارید. کافی اس��ت خودتان وارد گود ش��ده و 

اوضاع را تحلیل کنید.
فرض کنید ش��ما یک رقیب موفق در زمینه فروش محصولاتش دارید. 
خب اگر ش��ما به خوبی اوضاع این رقیب را زیر ذره بین ببرید، کلی نکته 
تازه کش��ف خواهید کرد. آن وقت می‎توانید دس��تی به سر و گوش اوضاع 
فروش‎تان بکشید. اینطوری کارتان در دنیای کسب و کار نیز بسیار ساده‎تر 

می‎شود. ماجرا حسابی جذاب شد، نه؟

اجرای استراتژی ترسیم موقعیت رقبا
حالا که با مزایای این اس��تراتژی به خوبی آشنا شدیم، نوبتی هم باشد، 
باید س��راغ اجرای آن برویم. خب آش��نایی با مزایای یک استراتژی فقط 
بخش��ی از کار محسوب می‎شود. هنر شما در این میان استفاده از اجزای 
مختلف کارآفرینی برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب هدف است. ما در 
این بخش به شما کمک خواهیم کرد تا هرچه ساده‎تر از استراتژی ترسیم 
موقعیت رقبا س��ود ببرید. پس با ما همراه باشید تا آخرین بخش مقاله را 

نیز به اتفاق یکدیگر جلو ببریم. 
گام اول: شناسایی رقبا

آی��ا تا حالا به این فکر کرده‎اید در بازار مش��غول رقابت با چه کس��انی 
هس��تید؟ معمولا کارآفرینان توج��ه زیادی به این نکت��ه کلیدی ندارند. 
درس��ت به همین خاطر دائما با مشکلات اساس��ی در زمینه اثرگذاری بر 
روی مخاطب هدف رو به رو شده و کارشان در تعامل با مشتریان حسابی 
گره می‎خورد.  نکته‎ای که ش��ما در این میان باید مدنظر داش��ته باشید، 
ماهیت رقابت اس��ت. بی‎ش��ک برخی از برندها اصلا رقیب شما محسوب 

نمی‎شوند. این امر دو دلیل کلی دارد:
• س��اختار بزرگ‎تر یک برند در مقایسه با ش��ما که عملا حوزه‎ای برای 

رقابت باقی نمی‎گذارد.
• وضعیت پایین‎دستی یک برند که توانایی رقابت موثر با شما را ندارد.

با توجه به نکات بالا شما فقط رقبایی را باید در کانون توجه قرار دهید 
که توانایی رقابت با شما را دارند. این دقیقا اولین قدمی است که در مسیر 
اجرای درس��ت استراتژی ترسیم موقعیت رقبا باید انجام دهید. شاید این 
کار کمی س��اده به نظر برس��د، اما اگر با دقت فراوان به دنبال اجرای آن 
باشید، اوضاع‎تان خیلی زود به هم می‎ریزد؛ چراکه کمتر کسی در بازار به 
این سادگی‎ها نیتش برای رقابت با شما را همینطور الکی نشان خواهد داد. 
نکته‎ای که باید به خوبی رعایت کنید، تحلیل وضعیت مالی و همچنین 
توسعه کسب و کارها در حوزه کاری‎تان است. اینطوری به سادگی کسب و 
کارهای مشابه خودتان را شناسایی کرده و خوبی توانایی اثرگذاری بر روی 
آنها را پیدا می‎کنید. این نکته کلیدی به شما برای تعامل بهتر با مشتریان 
کمک ویژه‎ای می‎کند. با توجه به نکاتی که در این رابطه بیان کردیم، شما 

باید همیشه به دنبال شناسایی رقبای اصلی‎تان باشید. 
اشتباه بسیاری از کارآفرینان در این بخش تمرکز بر روی برندهایی است 
که اصلا رقیب آنها محس��وب نمی‎ش��وند. به همین خاطر نتایج حاصل از 

ترسیم موقعیت رقبا به هیچ دردشان نخواهد خورد. 
گام دوم: انتخاب یک حوزه تمرکز

حوزه تمرکز به بخش��ی که ش��ما قصد تحلیل دقیقش را دارید، اشاره 
دارد. خب شما که نمی‎توانید در مدت زمانی کوتاه تمام زیر و بم یک برند 
را دربیاورید. در عوض بس��ته به نوع نیازتان باید س��راغ حوزه‎های خاصی 
بروی��د. اینطوری فرصت بهتری برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف‎تان 

پیدا می‎کنید. 
س��والی که ش��ما در این بخش باید بدان جواب روشنی دهید، مسئله 
مربوط به نیازتان است. خب شما دنبال رقابت در حوزه بازاریابی هستید یا 
فروش؟ شاید هم از نظر خدمات پس از فروش به چالش برخورد کرده‎اید. 
باور کنید یا نه، تا وقتی نتوانید تکلیف خودتان با رقبا را روشن کنید، هیچ 

مزیتی در بازار به دست نمی‎آورید. 
معمولا کارآفرینان درک شخصی خوبی از حوزه رقابت با دیگران دارند. 
این در حالی اس��ت که به دلیل ماهیت گروهی کارآفرینی باید همیش��ه 
چنی��ن تصمیم‎هایی را به ط��ور جمعی بگیرید. این نکت��ه وقتی اهمیت 
بیش��تری پیدا می‎کند که نس��بت به وقایع دنیای کس��ب و کار دقیق‎تر 
نگاه کنید. مزیت تصمیم‎گیری گروهی امکان کاهش ریس��ک‏های ناشی 
از انتخاب‏های نادرس��ت اس��ت. اینطوری ش��ما فرصت بسیار خوبی برای 
اثرگ��ذاری بر روی مخاطب‏تان پیدا می‏کنید. به علاوه، دیگر لازم نیس��ت 

دائما نگران حوزه‏های درست رقابت با دیگران باشید. 
گام سوم: شناسایی نقاط ضعف و قوت

حالا شما باید دس��ت به کار شده و اوضاع را براساس تمایلات خودتان 
تغییر دهید. اولین مس��ئله‏ای که با آن رو به رو می‏شوید، شناسایی نقاط 
قوت و ضعف است. خب رقیب شما در دنیای کسب و کار چه مزایایی برای 
خودش دست و پا کرده است؟ شاید برخی از برندها سابقه طولانی در بازار 
را به مثابه مزیت خودشان در نظر بگیرند. در این صورت اگر شما تازه وارد 

بازار شده باشید، دست پایین‏تر را خواهید داشت. 
یک��ی دیگر از مثال‏های جالب در این میان مرب��وط به دنیای بازاریابی 
است. اگر یک برند تیم بازاریابی بزرگی داشته باشد، مزیت مهمی را کسب 
کرده اس��ت. خب تمام برندها که نمی‎توانند از پس هزینه‎های بازاریابی با 
یک تیم بزرگ برآیند. به همین دلیل ش��ما بای��د حواس‎تان به این نکته 
کلیدی باش��د. وگرنه خیلی زود اوضاع ت��ان در بازار به هم ریخته و دیگر 

شانسی برای تعامل با مخاطب هدف نخواهید داشت. 
بعد از اینکه شناسایی نقاط قوت به پایان رسید، باید نیم نگاهی هم به 
نقاط ضعف رقبا داشته باشید. خب مگر برندی هم در دنیا هست که هیچ 

نقطه ضعفی نداشته باشد و همه کارها را به خوبی و خوشی جلو ببرد؟ این 
نکته اهمیت ویژه‎ای برای شما و کسب و کارتان دارد. به همین دلیل باید 
طوری فعالیت‎تان در بازار را ساماندهی کنید که همیشه فرصت اثرگذاری 

بر روی مخاطب به ساده‎ترین شکل ممکن دم دست‎تان باشد. 
نق��اط ضعف هر برند از حوزه‎ای به حوزه دیگر متفاوت اس��ت. مثلا اگر 
یک برند تیم بازاریابی قوی دارد، شاید در زمینه خدمات پس از فروش یا 
روابط عمومی ضعف داش��ته باشد. البته هرچه یک برند بزرگ‎تر می‎شود، 
نقاط ضعفش هم کمرنگ‎تر خواهد شد. به همین خاطر شما باید در رابطه 
با رقبای بزرگ‎تان دقت بیشتری به خرج دهید. وگرنه کلاه‎تان پس معرکه 
خواهد بود.  بعد از اینکه ترکیب نقاط قوت و ضعف را پیدا کردید، باید آنها 
را در کنار هم قرار داده و اوضاع فعالیت و رقابت در دنیای کسب و کار را 
به خوبی مورد توجه قرار دهید. اینطوری شما چشم‎اندازی نسبتا جامع از 
وضعیت رقابت در دنیای کسب و کار پیدا می‎کنید. ماجرا جالب شد، نه؟

گام چهارم: ترسیم نمودارهای گرافیکی
کاری که شما در این بخش باید به خوبی انجام دهید، ترسیم یک نمودار 
جذاب اس��ت. در این نمودار باید به صورت گرافیکی تمام یافته‎های خود 
را جای دهید. اینطوری تصمیم‎گیری برای مدیران ش��رکت در یک حوزه 
خاص راحت‎تر می‎شود.  یادتان باشد، شما قرار نیست تمام اطلاعات مربوط 
به یک برند را در نمودارتان جای دهید. در عوض فقط باید سراغ یک حوزه 
خاص رفته و کارتان در آن راس��تا را تنظیم کنید. اینطوری فرصت بسیار 
خوب��ی برای اثرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف‎تان یافته و ش��انس تعامل 

سازنده با مخاطب‎تان را پیدا می‎کنید. ماجرا حسابی جالب شد، نه؟
مزی��ت اصل��ی نموداره��ای گرافیک��ی کم��ک ب��ه کارآفرین��ان برای 
تصمیم‎گیری س��اده‎تر اس��ت. خب مدیران ارش��د یک برند که همیش��ه 
فرصت کافی برای شناس��ایی دقیق یک رقیب را ندارند. این کاری اس��ت 
که ش��ما برای مدیران ش��رکت باید انجام داده تا فرآیند تصمیم‎گیری را 
در عین س��ادگی، دقیق‎تر کنید.  ش��ما برای ترس��یم نمودارهای کلیدی 
می‎توانید از الگوی تحلیلی س��وات )SWOT( س��ود ببری��د. این الگو بر 
ترس��یم نقاط قوت )Strengths(، ضعف‎ها )Weaknesses(، فرصت‎ها 
)Opportunities( و در نهایت تهدیدها )Threats( انجام می‎شود. اگر 
اطلاعات به دست آمده در بخش‎های قبلی را در قالب این نمودارها تحلیل 
کنید، کارایی فعالیت‎تان به طور قابل ملاحظه‎ای افزایش پیدا خواهد کرد. 
پس منتظر چه هس��تید؟ همین حالا کارتان را شروع کرده و نمودارهایی 
حرفه‎ای دم دست کارشناس‎های شرکت قرار دهید. اینطوری خیلی راحت 
به عنوان یک عضو فعال و اثرگذار در ش��رکت شناخته می‎شوید که اتفاقا 

حرفش حسابی برو خواهد داشت. 
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نویسنده: علی آل‎علی
ای��ن روزها همه جا صحبت از تغییرات گس��ترده در عرص��ه بازاریابی 
دیجیتال با نقش‎آفرینی هوش مصنوعی اس��ت. هر ج��ا که بحثی درباره 
کسب و کار و به ویژه بازاریابی باشد، احتمالا سر و کله هوش مصنوعی نیز 
پیدا خواهد شد. ماجرا آنقدر جدی شده که گاهی اوقات فرصت برای بحث 
درباره س��ایر حوزه‎های کاری باقی نمی‎ماند. خب بازاریابی که تنها بخش 
مهم در فرآیند تولید محتوا یا حتی کارآفرینی نیست. یکی از حوزه‎هایی 
که در طول یکی دو سال اخیر حسابی تغییر کرده اما کسی صدای آن را 

درنمی‎آورد، مسئله سئو است. 
ش��ما لازم نیست یک کارش��ناس همه فن حریف سئو باشید تا متوجه 
تغییر روند سئو کردن محتوا در طول سال‎های اخیر شوید. این نکته فقط 
محدود به توسعه هوش مصنوعی نیست. در واقع در طول سال‎های اخیر 
انتظارات مشتریان نیز تغییر کرده است. از سوی دیگر انتظارات از برندها 

نیز دستخوش تغییرات مهمی شده که باید با دقت خاصی بررسی شود. 
ما در این مقاله قصد داریم برخی از تازه‎های دنیا س��ئو را به اتفاق شما 
مرور کنیم. اگر ش��ما هم دوس��ت دارید در دنیای سئو حرف تازه‎ای برای 
گفتن داشته باشید، بد نیست تا انتهای این مقاله با ما همراه شوید. این امر 
به شما کمک خواهد کرد تا درک بهتری از دنیای سئو داشته و محتوای 

بهتری تحویل مخاطب‎تان دهید. 
تازه‎های عرصه سئو

وقت��ی درب��اره ترندها یا تغییرات تازه در عرصه س��ئو ح��رف می‎زنیم، 
منظورمان تغییر کلی این حوزه نیس��ت. خب سئو همچنان هم بر تولید 
محتوای بهینه‎سازی‎ش��ده برای موتورهای جست‎وجو و صدالبته کاربران 
تاکی��د دارد. نکته کلیدی در این میان فرصت اس��تفاده از ابزارهای تازه و 
صدالبته تعامل بهتر با مخاطب هدف اس��ت. این نکته‎ای اس��ت که برای 
بازاریاب‎ها اهمیت محوری دارد. اگر ش��ما در این میان نسبت به تغییرات 
حوزه بازاریابی بی‎تفاوت باش��ید، اوضاع‎تان حسابی به هم خواهد ریخت؛ 
چراکه کمتر کس��ی در دنیای امروز به برندهای بی‎توجه به تغییرات روی 
خوش نشان می‎دهد.  حالا که اهمیت استقبال از تغییرات در دنیای سئو 
را درک کردیم، بد نیست کمی هم درباره ترندهای تازه در این عرصه حرف 
بزنی��م. به زبان خودمانی، چه تغییرات ت��ازه‎ای در این حوزه روی داده که 
برای بازاریاب‎ها مهم خواهد بود؟ این نکته‎ای اس��ت که ما در ادامه سعی 
می‎کنیم به طور منطقی جواب‎های درس��ت برایش پیدا کنیم. خب اجازه 

دهید کم کم برویم سراغ اصل مطلب.
مطالعه مخاطب در کنار مطالعه کلیدواژه: اولین گام 

بازاریاب‎ه��ا معم��ولا بدون اینکه کس��ی حرفی بزند، خیلی زود س��راغ 
کلیدواژه‎های داغ در بازار رفته و براساس آن دست به سئو محتوا می‎زنند. 
این در حالی است که کلیدواژه‎ها فقط بخشی از فرآیند اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف محس��وب می‎شود. ش��ما در کنار کلیدواژه‎ها باید شناخت 
خوب��ی از مخاطب هدف نیز داش��ته باش��ید. اصلا ای��ن کلیدواژه‎ها برای 
بازنمایی سلیقه مخاطب به درد می‎خورد. حالا اگر شما مخاطب‎تان را کنار 

بگذارید، دیگر چیزی باقی نخواهد ماند. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم اس��تفاده از ابزارهای تازه برای سئو 
محتوا امری ضروری اس��ت. با این حال ش��ما همیش��ه لازم نیست سراغ 
ابزارهای تازه را از دیگران بگیرید. یک ایده ساده در این میان تلاش برای 
مطالعه مخاطب به طور ایده آل اس��ت. این امر به شما کمک خواهد کرد 
تا خیلی س��ریع و قبل از رقبا نس��بت به تغییر رفتار یا س��لیقه مشتریان 

خبردار شوید. 
مطالع��ه مخاطب فرآیندی متفاوت از مطالعه کلیدواژه‎هاس��ت. در این 
مرحله شما باید خودتان وارد گود شده و ارتباط نزدیکی هم با مخاطب‎تان 
برقرار کنید. فقط در این صورت اندک شانس��ی ب��رای اثرگذاری بر روی 
مخاطب خواهید داشت. خب همه ما کلی گزارش درباره شیوه‎های مناسب 
بازاریابی دم دس��ت داریم. اگر قرار بود همه این گزارش‎ها بی‎عیب و نقص 
باشد، دیگر خبری از این همه کمپین بازاریابی شکست خورده نبود. به طور 
مشابه، شما باید خودتان را برای تعامل نزدیک‎تر با کاربران در شبکه‎های 
اجتماعی آماده سازید. این امر به شما کمک خواهد کرد تا برندتان را بدل 

به گزینه‎ای جذاب برای مشتریان کرده و نظر مثبت‎شان را جلب کنید. 
بررسی دقیق سوالات رایج: نگاهی متفاوت به ماجرا

مردم در دنیای آنلاین همیش��ه س��والاتی دارند که گاهی اوقات کسی 
جوابی برای آنها آماده نمی‎کند. انگار که یافتن جواب برای چنین سوالاتی 
آخرین اولویت کارآفرینی محسوب می‎شود. اگر دقت کرده باشید، معمولا 
محتواهایی وایرال می‎شوند که چنین سوالاتی را در کانون توجه قرار دهند. 
اصلا هم فرقی ندارد جواب مورد نظر جدی باش��د یا در قالب ش��وخی و 
طنز قرار گیرد. در هر صورت وقتی یک برند به سوالات مردم توجه نشان 
می‎دهد، نیمی از مس��یر موفقیت را بدون نیاز به کمک دیگران طی کرده 
اس��ت.  آیا تا حالا پیش خودتان فکر کرده‎اید مش��تریان‎تان از چند سال 
پیش تا حالا چه نیازهای تازه‎ای پیدا کرده‎اند؟ چه بس��ا س��والات یا حتی 
انتظارات آنها از ش��ما نیز به طور قابل ملاحظه‎ای فرق کرده باش��د. با این 
حس��اب ش��ما باید خودتان را برای تعاملی سهمگین با مخاطب‎تان آماده 
سازید.  وقتی یک برند به مرور زمان دیگر در جریان نیازها و سوالات تازه 
مش��تریان قرار نمی‎گیرد، خیلی زود تمام مشتریان از دور و برش پراکنده 
خواهند شد. خب مشتریان که بدهی به شما ندارند. بنابراین اگر به موقع 
نجنبید، خیلی زود رقبا آنها را از چنگ شما درخواهند آورد. آن وقت شما 

می‎مانید و افسوسی بی‎پایان برای تعامل با مخاطب هدف.
ماموریت شما در این بخش تا حد زیادی ساده است. شما به عنوان یک 
بازاریاب حرفه‎ای باید اول از همه س��راغ س��والات تازه و پرتکرار از سوی 
کاربران بروید. اینکه مخاطب هدف شما چه نیازهای تازه یا سوالاتی دارد، 

باید در کانون توجه‎تان قرار گیرد. قبول دارم این کار ش��اید در بسیاری از 
مواقع جذاب‎ترین گزینه برای یک بازاریاب نباش��د، اما نباید خودتان را با 

این بهانه‎گیری‎ها از مسیر موفقیت منحرف کنید.
گاهی اوقات در دل س��والات مش��تریان نکات تازه‎ای برای سئو محتوا 
وجود دارد. خب اگر شما به همین نکات به طور دقیق توجه کنید، کارتان 
بی‎نهایت س��اده‎تر خواهد شد. اینطوری دیگر لازم نیست دائما خودتان را 

اذیت کرده یا نگران عقب ماندن از رقبا باشید. ماجرا جالب شد، نه؟
تولید محتوای مرتبط با حوزه کار: تقلب ممنوع!

خیل��ی وقت‎ها بازاریاب‎ها به س��ادگی آب خوردن حوزه کاری‎ش��ان را 
فرام��وش می‎کنند. مثلا برندی را در نظر بگیرید که در زمینه تولید لوازم 
جانبی موتورس��یکلت فعالیت دارد. بی‎ش��ک انتظار اصلی از بازاریاب‎های 
ای��ن برند تولید محتوا مطابق نیاز موتورسوارهاس��ت. با این حال اگر تیم 
بازاریاب��ی را به حال خ��ودش رها کنیم، خیلی زود از حوزه اصلی منحرف 
خواهد شد. به طوری که پس از مدت زمانی کوتاه دیگر خبری از محتوای 
تخصص��ی نخواهد ب��ود. در عوض همه چیز در رابط��ه با ترندهای مطرح 
پیگیری می‎ش��ود. به طوری که کاربران از دل محت��وا هیچ وقت توانایی 

تشخیص حوزه اصلی کار برند مورد نظر را نخواهند داشت. 
یکی از نکات کلیدی که در زمینه س��ئو باید همیش��ه حواس‎تان به آن 
باشد، تمرکز بر روی حوزه اصلی کارتان است. خب شما نمی‎توانید دقیقا 
مثل دیگران عمل کرده و انتظار داشته باشید مشتریان حساب شما را از 
دیگران سوا کنند. این شیوه کار به سادگی هرچه تمام‎تر اثرگذاری لازم را 
به همراه نخواهد داشت. درست به همین دلیل باید وضعیت‎تان در دنیای 

بازاریابی را به سرعت تغییر دهید. 
این روزها مش��تریان عاش��ق برندهایی هس��تند که همیشه محتوایی 
مناسب و تخصصی تولید می‎کنند. پس اگر دوست دارید همیشه به عنوان 
یک برند معتبر و دارای تخصص شناخته شوید، حتی یک لحظه هم نباید 

تولید محتوای مرتبط با حوزه کارتان را فراموش نمایید. 
یکی از اشتباهاتی که بازاریاب‎ها یا کارآفرینان به سادگی انجام می‎دهند، 
فراموشی مسئله کلیدی نظارت بر عملکرد تیم بازاریابی است. به طوری که 
پس از مدتی کوتاه دیگر هیچ آشنایی کاربردی با فعالیت تیم‎شان ندارند. 
در چنین وضعیتی به طور معمول رشته کار از دست تیم بازاریابی درآمده 
و محتواهایی پراکن��ده و در عین حال بی‎کیفیت تحویل مخاطب خواهد 
شد. به همین خاطر شما باید همیشه حواس‎تان به وضعیت برندتان باشد. 

وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
ارزیابی کاربرد صفحات سایت: نکته‎ای فراموش‎نشدنی

صفحات سایت هم مثل هر محصولی یک عمر مفید دارند. خیلی وقت‎ها 

آدم یادش می‎رود صفحات س��ایت نیز به مرور زمان با مشکلات زیادی رو 
به رو ش��ده و کیفیت خود را از دس��ت می‎دهند. به همین دلیل شما باید 
یادتان باشد به طور مداوم صفحات سایت‎تان را بازآفرینی کنید. اینطوری 

دیگر هیچ مشکلی پیش روی‎تان از نقطه نظر سئو نخواهد بود. 
بی‎ش��ک طراحی دوباره س��ایت یا از نو ساختن جزییات هر صفحه کار 
ساده‎ای نیست. درست به همین دلیل ما در روزنامه فرصت امروز پیشنهاد 
می‎کنیم فقط صفحات را آپدیت کنید. اینطوری کارتان بی‎نهایت ساده‎‎تر 
خواهد شد. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا سری به سایت‎تان زده و 

صفحات از رده خارج را یک آپدیت درست و حسابی مهمان کنید. 
گاه��ی اوقات بازاریاب‎ها روی یک صفحه سایت‎ش��ان حس��اب ویژه‎ای 
ب��از می‎کنند، اما اگر کمی با دقت ماج��را را تحلیل کنیم، متوجه کاربرد 
بی‎نهایت پایین صفحه مورد نظر خواهیم ش��د. این امر شاید در نگاه اول 
خیلی واضح به نظر برسد، اما وقتی بازاریاب‎ها روی چیزی حساب ویژه‎ای 

باز می‎کنند، دیگر کمتر نکات منفی‎اش را مشاهده خواهند کرد. 
انتظار ما از شما در این بخش ارزیابی بی‎طرفانه صفحات سایت‎تان است. 
این امر به شما کمک خواهد کرد تا تحلیل بهتری از اوضاع داشته باشید. 
خب همیشه که نمی‎توانید روی برنامه‎های اولیه‎تان حساب باز کرده و قید 
بقیه نکات را بزنید. درست به همین خاطر ضروری است گاهی اوقات کمی 
هم که شده برنامه‎های کسب و کار را به سود خود تغییر دهید. این یعنی 
مثل یک منتقد بی‎رحم با برخی از صفحات س��ایت‎تان رفتار کرده و آنها 
را کن��ار بگذارید. اگر هم کلی اص��رار دارید تا آن را حفظ کنید، می‎توانید 
به جای الگوی قبلی س��راغ یک آپدیت درست و حسابی بروید. اینطوری 

احتمال بازیابی کاربرد صفحه موردنظر بیشتر خواهد شد. 
توجه به زمینه و زمانه محتوا: هر چیز سر جای خودش!

فیلم‎های س��ینمایی دهه 50 و 60 می�الدی معمولا طرفدارهای خاص 
خودش را دارد. خیلی از منتقدان و عاش��قان دنیای س��ینما از آن دهه‎ها 
ب��ه عنوان دوران اوج صنعت فیلم‎س��ازی نام می‎برند. خب اگر کس��ی به 

سرش بزند دقیقا شبیه همان فیلم‎ها را در دوران کنونی بسازد، آیا خبری 
از اس��تقبال بی‎نظی��ر علاقه‎مندان به فیلم خواهد بود؟ اص�ال چرا راه دور 
برویم، اگر همان فیلم‎های کلاس��یک الان در سینما اکران شود، نظر شما 
درباره‎شان چه خواهد بود؟ بی‎شک اینکه یک اثر در زمان درست رونمایی 
ش��ود، اهمیت زیادی در نتیجه نهایی خواهد داش��ت. درس��ت به همین 
خاط��ر م��ا در روزنامه فرصت امروز معتقدی��م بازاریاب‎ها باید هر طور که 
شده خودشان را با شرایط زمان انطباق دهند، وگرنه کلاه‎شان پس معرکه 

خواهد بود. 
شما حتی اگر بهترین کمپین بازاریابی در دنیا را هم داشته باشید، اگر 
در زمان درست از آن رونمایی نکنید، کارتان به اما و اگر خواهد کشید. این 
نکته درباره سئو محتوا نیز مصداق دارد. شما نمی‎توانید همینطور بی‎مقدمه 
دست به تولید محتوا زده و انتظار مشاهده نتایج بی‎نظیر را داشته باشید. 
در عوض باید کمی زمان‎شناس هم باشید، وگرنه ایده‎های‎تان هدر خواهد 

رفت. 
ماموریت شما در این بخش مثل روز روشن است. شما باید قبل از اینکه 
محتوای‎ت��ان را روانه بازار کنید، کمی درب��اره ترندهای رایج و همچنین 
واکنش کاربران به آنها فکر کنید. شاید این نکته ساده به نظر برسد، اما با 
همین محاسبات ساده امکان فرار از شکست‎های بزرگ را خواهید داشت. 
پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود 

خود تغییر دهید. 
اگر نظر ما را بخواهید، بد نیست گاهی اوقات در قالب کار تیمی فرآیند 
انطباق محتوا را بررسی کنید. اینطوری کارتان ساده‎تر از هر زمان دیگری 
خواهد ش��د. خب یادتان که نرفته، ش��ما نمی‎توانید همیشه روی توانایی 
خودتان تکیه کنید. چه بسا گاهی اوقات همفکری با دیگران به سود کسب 

و کار تمام شود. پس باید بهانه‎تراشی را کنار گذاشته و وارد گود شوید. 
آمادگی برای تغییرات الگوریتم: زلزله‎ای بزرگ!

گوگل به عنوان بزرگ‎ترین موتور جس��ت‎وجوی دنیا در طول سال‎های 
اخیر تغییرات زیادی در الگوریتمش اعمال کرده است. شاید در اولین نگاه 
این تغییرات نوعی سختگیری بی‎پایه و اساس محسوب شود، اما اگر با دقت 
بیشتری ماجرا را بررسی کنیم، آن وقت همه چیز فرق خواهد کرد. نکته 
کلیدی در این میان تلاش گوگل برای جلب رضایت کاربرانش است. خب 
هرچه کاربران گوگل تجربه بهتری در زمینه کار با موتور جست‎وجوی این 
ش��رکت داشته باشند، سود نهایی گوگل هم بیشتر می‎شود. فکر می‎کنم 

حالا دیگر دلیل تغییرات مداوم الگوریتم گوگل را درک کنید، مگر نه؟
شما برای س��ئو محتوا چاره‎ای به غیر از درک مداوم تغییرات الگوریتم 
گوگل ندارید. قبول دارم این کار کمی سخت به نظر می‎رسد، اما می‎توانید 
روی هوش مصنوعی حس��اب ویژه‎ای باز کنید. ماجرا از این قرار است که 
ش��ما به کمک هوش مصنوعی همیش��ه می‎توانید تازه‎ترین اخبار درباره 
الگوریتم موتورهای جست‎وجو را دم دست‎تان داشته باشید. اینطوری دیگر 
کارتان گره نخواهد خورد. به علاوه، همیشه یک سر و گردن از رقبای‎تان 

هم جلو خواهید بود. 
گاه��ی اوق��ات کارآفرین��ان حاضرند به ه��ر قیمتی که ش��ده به پای 
استراتژی‎های قدیمی بس��وزند. دلیل این امر روشن است: تغییر همیشه 

سخت به نظر می‎رسد. 
هنر شما به عنوان یک کارش��ناس سئو در متقاعدسازی کارآفرینان یا 
مدیران برای استقبال از تغییرات است. خب بدون استقبال از تغییرات دیر 
یا زود سرنوش��ت یک برند بر باد خواهد رفت. آن وقت دیگر حسرت هیچ 

فایده‎ای نخواهد داشت. 
لازم نیس��ت همیشه تغییرات را از سطح گس��ترده شروع کنید. گاهی 
اوقات ش��روع با تغییرات س��اده یا کوچک ایده بهتری محسوب می‎شود. 
اینطوری شما فرصت کافی برای تعامل با مخاطب یا حتی نمایش مزایای 

هماهنگی با الگوریتم گوگل به کارآفرینان را خواهید داشت. 
سخن پایانی

عرصه س��ئو ه��ر روز در ح��ال تغییر اس��ت و بس��یاری از کارآفرینان 
مدت‎هاست از جریان این تغییرات جا مانده‎اند. متاسفانه برخی از کسانی 
که در دنیای کارآفرینی مش��غول به کار هستند، اصلا میانه خوبی با سئو 
ندارند. فرقی ندارد شما از این حوزه استقبال می‎کنید یا نه، در هر صورت 
آینده کسب و کارتان به آن بستگی دارد. به همین خاطر باید به خوبی از 

آن برای بهبود کارتان سود ببرید.
ما در این مقاله سعی کردیم برخی از تغییرات تازه در دنیای سئو را به 
اتفاق ش��ما مرور کنیم. حالا ش��ما آمادگی لازم برای ورود به دنیای سئو 
با چاش��نی تغییرات تازه‎اش را دارید. مثل همیش��ه اگر سوالی در رابطه با 
موضوعات مورد بحث در این مقاله داشتید، کارشناس‎های ما همیشه آماده 

کمک به شما هستند. پس تعارف را کنار گذاشته و با ما همراه باشید. 
منابع:

https://www.searchenginejournal.com/strategic-
/507313/insights-tactical-tips-seo

/https://www.semrush.com/blog/seo-insights

تازه‎های دنیای سئو؛ چه چیزی در انتظارمان است؟
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اخبار

مدیرکل راه و شهرسازی بوشهر:
واگذاری 580  قطعه زمین طرح جوانی جمعیت در استان بوشهر

بوشــهر- خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل راه و شهرسازی 
بوشــهر از برپایی جشــن واگذاری 580 قطعه زمین طرح جوانی 
جمعیت در قالب پویش خانواده مهدوی با حضور اســتاندار بوشهر 
خبر داد. ســید محمود دستغیبی مدیر کل راه و شهرسازی استان 
بوشهر در آیین این مراسم اظهار کرد : سومین مرحله از واگذاری و 
تخصیص زمین مطابق با آئین نامه ماده ۴ قانون حمایت از خانواده 
و جوانی جمعیت، امروز صبح با حضور اســتاندار بوشهر و معاونین 
اســتاندار و مسئول امور بانوان استانداری بوشــهر و خانواده های 
متقاضیان برگزار شــد . دســتغیبی افزود : در این طرح  در استان 

بوشهر 8 هزار نفر ثبت نام که دو هزار 900 نفر مورد تأیید نهایی طرح جوانی جمعیت  قرار گرفت. وی با اشاره به مرحله سوم 
واگذاری در قالب پویش خانواده مهدوی بیان کرد :  امروز در مرحله ســوم با واگذاری 580  قطعه زمین به متقاضیان جوانی 
جمعیت در استان بوشهر ، واگذاری در این استان بیش از دو هزار و 100 واحد شده است.   مدیر کل راه و شهرسازی استان 
بوشهر گفت : علاوه در شهرها در روستاها نیز بعد از تامین زمین توسط همکارانمان در بنیاد مسکن استان این اقدام انجام خواهد 
گرفت. احمد محمدی زاده استاندار بوشهر یکی از اولویت های مهم را تحقق سیاست های تأمین مسکن مردم دانست و خاطرنشان 
کرد: در این عرصه طرح های مهم ساخت مسکن در شهرها و روستاها آغاز و در یک سال گذشته هم تعدادی از واحدهای نهضت 
ملی مسکن در استان بوشهر به متقاضیان واگذار شده است. محمدی زاده به طرح قانون جوانی جمعیت پرداخت و با اشاره به 
اینکه یکی از مشوق های این طرح واگذاری زمین مسکونی به خانواده های دارای 3 فرزندی است، گفت: تاکنون 2 هزار و 900 

خانواده مشمول طرح قانون جوانی زمین در استان بوشهر ثبت نام کرده اند.

تولید برق در خوزستان نیازمند توجه ویژه است 
اهواز - شبنم قجاوند: رئیس شورای پایایی منطقه ای شبکه 
برق خوزستان با اشاره به عقب افتادگی استان در موضوع تولید برق، 
خواستار توجه ویژه به این بخش شد. علی اسدی در جلسه شورای 
پایایی منطقه ای شــبکه برق خوزستان که با حضور مدیران بخش 
تولید، انتقال و توزیع 2 اســتان خوزستان و کهگیلویه و بویراحمد 
برگزار شــد، با اشاره به کاهش احتمالی تولید برق در نیروگاه های 
برق آبی استان به دلیل کاهش بارندگی و ذخیره آب پشت سدها، 
تصریح کرد: عبور از پیک برق 10 هزار مگاواتی شبکه برق خوزستان 
نیازمند توجه به بخش نیروگاهی است تا نیاز به انتقال برق از سایر 

برق های منطقه ای به حداقل برسد. وی افزود: با شرایط سختی رو به رو هستیم و عبور از این شرایط تنها با همدلی و همکاری 
همه مجموعه صنعت برق امکانپذیر است.مدیرعامل شرکت برق منطقه  ای خوزستان و رئیس شورای پایایی اظهار کرد: شرکت 
برق منطقه ای خوزستان برای تقویت بخش انتقال و فوق توزیع پروژه های متعددی تعریف کرده که برخی از آنها وارد مدارد شده 
و تلاش می شود تعداد دیگر تا نیمه های اردیبهشت وارد مدار گردند. بر اساس این گزارش، در این نشست گزارشی از وضعیت 
تولید برق در نیروگاه های حرارتی، ذخیره آبی سدها و تولید نیروگاه های برق آبی، وضعیت شبکه انتقال و فوق توزیع شرکت 
برق منطقه ای خوزستان و شرکت های توزیع نیروی برق خوزستان، اهواز و کهگیلویه و بویراحمد ارائه و بر اساس این گزارش ها 
تصمیمات لازم اتخاذ شد. گفتنی است برای عبور موفق از پیک مصرف تابستان 1۴03، نشست های پایایی منطقه ای شبکه برق 
خوزستان و نشست های مشترک شرکت برق منطقه ای خوزستان با شرکت های توزیع به صورت مداوم در حال برگزاری است 

تا با تعامل و هماهنگی حداکثری، شبکه برای ورود به پیک مصرف آماده شود.

با حضور مدیر کل محترم دفتر مرکزی حراست سازمان دامپزشکی کشور صورت گرفت:
گردهمایی منطقه ای حراست های ادارات کل دامپزشکی استان ها در استان مرکزی

اراک- فرناز امیدی: گردهمایی منطقه ای حراست های ادارات 
کل دامپزشکی در محل اداره کل دامپزشکی استان مرکزی برگزار 
شد. در این گردهمایی که در محل سالن جلسات این اداره کل برگزار 
شــد، مدیر کل محترم دفتر مرکزی حراست سازمان دامپزشکی 
کشور، مدیر کل دامپزشکی استان مرکزی، مدیر حراست سازمان 
جهاد کشاورزی اســتان و نیمی از حراست ادارات کل دامپزشکی 
اســتان های کشور حضور داشتند. در ابتدای این گردهمایی دکتر 
فتاحی مدیرکل دامپزشکی استان، ضمن خیر مقدم به میهمانان 
و مسئولین حراست های استانی گزارشی کلی از وظایف و اقدامات 

انجام شده در دامپزشکی استان مرکزی ارائه کرد و در ادامه به بیان مشکلات و مسائل موجود اداره کل و شهرستان ها پرداخت.
در ادامه این جلسه حجت الاسلام بادران سرپرست دفتر نماینگی ولی فقیه در این اداره کل با عنایت به جایگاه حراست ضمن 
گرامیداشت مقدم میهمانان و حاضرین، در خصوص نظارت های شرعی بر کشتارگاه های استان صحبت و خصوص لزوم رعایت 
اخلاق در قضاوت ها و انجام وظایف مسئولین حراستی مواردی را تاکید کرد. در ادامه مدیر کل دفتر مرکزی حراست سازمان 
دامپزشکی کشور، ضمن خدا قوت به همکاران و حراست های ادارات کل به نقش مهم حراست در دامپزشکی اشاره کرد و گفت: 
حراست نوعی پشتیبان و بازوی حمایت کننده در اجرای قوانین نظارتی و بازدارنده در دامپزشکی است. در ادامه این گردهمایی 

حاضرین و حراست های استان ها به بیان نقطه نظرات و مسائل مربوط به حوزه کاری خود پرداختند.

تقدیر مدیرکل کمیته امداد امام خمینی) ره( استان گلستان از مدیرعامل شرکت گاز
گرگان- خبرنگار فرصت امروز:  عیسی بابایی، مدیرکل کمیته امداد امام خمینی) ره( استان گلستان باحضور در دفتر علی 
طالبی،مدیرعامل شرکت گاز استان،ضمن دیدار با ایشان، از خدمات ارزنده این شرکت  در راستای رفع مشکلات گازرسانی ،لوله 
کشی و انشعابات منازل مددجویی تحت حمایت کمیته امداد تقدیر نمود. به گزارش روابط عمومی علی طالبی میرعامل شرکت 
گاز استان گلستان با تقدیر از حضور مدیرکل کمیته امداد و همراهان و اهداء لوح سپاس در خصوص این دیدار گفت:حسب 
تفاهم نامه منعقده بین شرکت گاز و کمیته امداد امام خمینی)ره(  بر مبنای مصوبات سفر 1۴00 ریاست محترم جمهوری به 
استان و همچنین قانون بودجه سال 1۴02 ،  طرح هزینه گازکشی منازل مدد جویان تحت پوشش  توسط  شرکت گاز استان 
پرداخت شد.وی افزود:با توجه به  اقدامات صورت پذیرفته  توسط کمیته امداد ، در همین رابطه تاکنون  تعداد 929 مددجو 
ازطرح  هزینه گازکشی منازل مدد جویان تحت پوشش بهره مند شدند  که  در این راستا نطر به حسن همکاری فی مابین 
و خدمات شــرکت گاز استان ،مدیرکل کمیته امداد  با حضور در این شرکت لوحی تقدیری را به شرکت گاز اهداء نموده و از 

خدمات صورت گرفته شده قدردانی نمود.

 طرح"پایش، کنترل و نظارت بر جایگاههای عرضه سوخت" 
در منطقه گلستان در حال اجراست

گرگان- خبرنگار فرصت امروز:  مدیر شرکت ملی پخش فراورده های نفتی منطقه گلستان از آغاز طرح"پایش، کنترل و 
نظارت بر جایگاههای عرضه سوخت" در استان خبر داد.به گزارش روابط عمومی شرکت ملی پخش فراورده های نفتی منطقه 
گلستان، سید محمد حسینی در این خصوص گفت: باتوجه به آغاز ماه مبارک رمضان در روزهای پایانی سال و نزدیک شدن به 
نوروز 1۴03 و به منظور ارائه خدمات مطلوب به مردم شریف استان  و مسافرین و زائرین معزز حضرت ثامن الاحجج)ع( طرح" 
پایش، کنترل و نظارت بر جایگاههای عرضه سوخت" از 13 اسفند ماه جاری شروع و تا 15 فروردین 1۴03 ادامه داشته و همه 
روزه طبق برنامه نظارتها بر جایگاهها و عاملین توزیع گاز مایع انجام می شود.وی افزود: این طرح در ۴ ناحیه )گرگان، کردکوی، 
گنبدکاووس، مینودشت( و 1۴ شهرستان استان با همکاری واحدهای بازرسی، مهندسی، ایمنی، کنترل کیفیت، روابط عمومی 
بصورت شبانه روز در حال اجراست.مدیر شرکت ملی پخش فرآودره های نفتی منطقه گلستان ضمن درخواست همکاری از 
تمامی کارکنان و متصدیان جایگاه ها و مجاری عرضه با کارشناسان و بازرسان این منطقه در اجرای طرح " پایش، کنترل و 
نظارت بر جایگاههای عرضه سوخت " از زحمات تلاش و اهتمام شبانه روزی و بدون وقفه آنان در طول سال تقدیر و تشکر 
نمود و از مسافرین عزیز و زائرین محترم امام رضا)ع( خواست هرگونه نقطه نظر، انتقاد و پیشنهاد خود را از طریق تماس با مرکز 
رســیدگی و پاسخگویی به شکایات  09627  و یا شماره های 01732۴20553)روابط عمومی( و 1732۴203620)بازرسی( 
مطرح نمایند.سید محمد حسینی از هموطنان گرامی و مسافرین محترم خواست که به منظور توزیع عادلانه سوخت و مدیریت 
مصرف حتما جهت سوختگیری از کارت سوخت شخصی خود استفاده نمایند و در صورت اتمام سهمیه و یا ندااشتن کارت 
سوخت میتوانند از کارت سوخت اضطراری موجود در مجاری عرضه طبق دستورالعملهای جاری شرکت استفاده کنند.گفتنی 
اســت 80 باب جایگاه عرضه فرآورده مایع و 60 باب جایگاه عرضه ســی ان جی در اســتان گلستان در حال سوخترسانی به 

هموطنان عزیز می باشند.

نشست همکاران جوان شرکت آب منطقه ای گلستان با مدیرعامل برگزار شد
گرگان- خبرنگار فرصت امروز:  نشست همکاران جوان شرکت با مدیرعامل محترم به مناسبت هفته جوان برگزار شد.به 
گزارش روابط عمومی شرکت آب منطقه ای گلستان، کریمی راد، مشاور مدیرعامل شرکت آب منطقه ای گلستان در امور جوانان، 
در این باره گفت: در این نشست ضمن ارائه اقدامات انجام شده مرتبط با همکاران جوان شرکت، روند اجرای قانون حمایت از 
خانواده و جوانی جمعیت مورد بررسی قرار گرفت و همکاران جوان به بیان نظرات و پیشنهادات خود پرداختند. دکتر حیدریان 
مدیرعامل شرکت نیز ، ضمن تبریک اعیاد شعبانیه و هفته جوان، ضمن برشمردن ویژگی های جوانی، بر استفاده حداکثری از 

پتانسیل همکاران جوان و حل مشکلات مربوطه در راستای نیل به این هدف تاکید نمودند.

روابط عمومی شرکت نفت ستاره خلیج فارس جایزه مدیریت تبلیغات کسب کرد
بندرعباس- خبرنــگار فرصت امروز:  روابط عمومی و بین 
الملل شــرکت نفت ستاره خلیج فارس در سومین جشنواره مردم 
داری ایران جایزه مدیریت تبلیغات کســب کرد. به گزارش روابط 
عمومی و بین الملل شــرکت نفت ســتاره خلیج فارس، جشنواره 
مردم داری ایران، یکی از مهم ترین رویدادهای صنعت روابط عمومی 
ایران است که به منظور تجلیل از تلاش های روابط عمومی های مردم 
دار ســومین دوره آن برگزار شــد. این جشنواره دارای بخش های 
مختلفی اســت و از سازمان ها و شرکت هایی که عمکرد موفقی در 
زمینه روابط عمومی داشته اند، تقدیر به عمل می آورد. در سومین 

دوره این جشنواره ملی، جایزه مدیریت تبلیغات به علیداد واحدی مدیر روابط عمومی و بین الملل شرکت نفت ستاره خلیج 
فارس به پاس عملکرد ارزنده در تبلیغات، اطلاع رسانی و برنامه های تلویزیونی اعطا شد.

احداث ۳ منبع آب در پارک های منطقه ۴ اصفهان با ظرفیت 2هزار متر مکعب
اصفهان -  معصومه قاســمی: رئیس اداره خدمات شــهری 
منطقه ۴ شــهرداری اصفهان گفت: منبع 500 متر مکعبی پارک 
کردآباد و 2 منبع 1000 و 500 متر مکعبی در پارک غدیر و پارک 
جانبــازان در مرحله احداث قــرار دارد. مرتضی رادمهر در این باره 
اظهار کــرد: منطقه ۴ بین مناطق پانزده گانه شــهرداری اصفهان 
بیشترین سرانه فضای سبز را دارد، همچنین فضای سبز این منطقه 
دارای 3 بلوک از جمله پارک شرق، مشتاق و باغ غدیر می شود. او با 
بیان اینکه هزینه نگهداری فضای سبز این منطقه حدود ۴0 میلیارد 
تومان است، افزود: احداث و ترمیم سیستم تحت فشار در منطقه با 

هزینه ای بالغ بر 7 میلیارد تومان و احداث و ترمیم سیستم فیلتراسیون در سطح منطقه با هزینه ای بالغ بر 7 میلیارد تومان از 
جمله پروژه های شاخص این منطقه در سال جاری است. رئیس اداره خدمات شهری منطقه ۴ شهرداری اصفهان تاکید کرد: 
حدود 5 میلیارد تومان خرید گل فصلی در این منطقه انجام شده است. رادمهر گفت: منبع 500 متر مکعبی پارک کردآباد و 2 

منبع 1000 و 500 متر مکعبی در پارک غدیر و پارک جانبازان در مرحله احداث قرار دارد.

آذربایجان شــرقی - ماهان فلاح: معاون راهداری اداره کل راهداری و 
حمل و نقل جاده ای آذربایجان شــرقی از کاشــت 980 اصله درخت در 70 

راهدارخانه استان  خبر داد.
غلامرضا رسول زاده، با اعلام این خبر اظهار کرد: به مناسبت 15 اسفند روز 
درختکاری و گرامیداشت هفت راهدار جان باخته راه خدمت آذربایجان شرقی، 

در 70 راهدارخانه استان درخت کاشته شد.
وی با اشاره به اینکه این درخت ها یادبود جان باخته های راه خدمت استان 
هســتند، تصریح کرد: در هر کدام از راهدارخانه های اســتان 1۴ اصله نهال 

کاشته شد.
معاون راهداری اداره کل راهداری و حمل و نقل جاده ای آذربایجان شرقی 
کاشت نهال های مثمر را اولویت راهداران دانست و گفت: با به ثمر نشستن این 
نهال ها، راهداران استان در گوشه گوشه آذربایجان  شرقی از ثمره و سایه این 

درخت ها بهره مند خواهند شد.
وی افزود: اگر هر کدام از ما یک درخت در محیط کار یا زندگی مان بکاریم، 
شــادابی و طراوت و سرزندگی در محیط افزایش یافته و نتیجه مثبت آن به 

زندگی خودمان برمی گردد.
عملکرد خیرین راه و ترابری در آذربایجان شرقی 

بهسازی، ساخت و اهدای زمین رایگان از محل خودیاری اهالی، بنیاد علوی، 

ستاد اجرایی فرمان حضرت امام)ره( و مشارکت خیرین استان های آذربایجان 
شرقی و زنجان انجام شده است.

جلسه معاونت ساخت و نگهداری راه های فرعی و روستایی با انجمن خیرین 
راه و ترابری با هدف تقدیر و تجلیل از خیرین استان های آذربایجان شرقی و 

زنجان برگزار شد.
در این جلســه مدیرکل و مســوولان ادارات کل حاضر به تشریح اقدامات 
انجام شده توسط خیرین در جهت احداث و بهسازی راه های فرعی و روستایی 

استان پرداختند.
معاون توسعه مدیریت و منابع استان آذربایجان شرقی در این جلسه ضمن 
ارائه گزارشی بیان داشت: احداث و بهسازی راه های روستایی استان آذربایجان 
شرقی از محل خودیاری اهالی، بنیاد علوی، معدن مس سونگون، معدن طلای 
مزرعه شــادی و معدن طلای اندرکار در مجموع به ارزش ۴8 میلیارد تومان 

انجام گرفته است.
ارسلان شکری، هزینه کل اجرای پروژه های راه های روستایی و فرعی استان 
را 257 میلیارد تومان اعلام کرد که ۴8 میلیارد تومان آن توسط خیرین استان 

آذربایجان شرقی انجام شده است.
شــکری، همچنین با اشاره به پروژه احداث پل سه دهانه 8 متری رودخانه 
زیلبیر ابرنجان و پروژه تعریض و بهسازی باند شمالی اتوبان شهید کسایی تبریز 
که با مشارکت اداره کل راهداری و حمل  و نقل جاده ای، شهرداری کلان شهر 
تبریز و شرکت توزیع برق تبریز انجام شده است، بیان داشت: افزایش ایمنی، 
افزایش ظرفیت ترافیکی و کنترل ورودی ها و خروجی ها از اهداف اجرای این 

طرح بوده است.
لازم به ذکر اســت در این نشست با اهدای لوح تقدیر از خیّرین ادارات کل 
راهداری و حمل  و نقل جاده ای اســتان های آذربایجان شرقی و زنجان تقدیر 

شد.

اصفهان – فایزه مرادیان: بنیاد توانمندسازی منابع انسانی ایران و انجمن 
مدیریت سبز ایران” با هدف انتخاب مدیر و مدیریت برتر کشور، ۴3 شرکت و 

سازمان بزرگ صنعتی کشور را ارزیابی نمود.
هدف از انجام این ارزیابی، توســعه دانش روز و کاربردی مدیریت سرمایه 
انســانی در ســازمان ها، صنایع و دستگاه های اجرایی کشــور از و همچنین 
اطمینان از به کارگیری دانش روز مدیریت منابع انسانی در کلیه واحدها توسط 

مدیران غیر منابع انسانی است.
مدیریت یادگیــری و مهارت، مدیریــت انگیزش، حال خوب ســازمانی 
)کوچینگ و منتورینگ(، هوش ســبز و مدیریت دانش از جمله شاخص های 

این ارزیابی بوده است.
با توجه به حمایت هــای هیئت مدیره محترم، مدیرعامل گرانقدر و تلاش 

همه کارکنان ارجمند هلدینگ پتروپالایش اصفهان در سال 1۴02 طرح های 
ارزشمندی در حوزه های مختلف با رویکرد منابع انسانی انجام شد که با ارائه 
گزارش خود اظهاری جامع و مستندات مربوطه به کمیته علمی داوری بنیاد و 
انجمن معاونت سرمایه انسانی و توسعه مدیریت هلدینگ پتروپالایش اصفهان 
به عنوان واحد منتخب سال 1۴02 با نشان “طلایی و یک در سطح سازمان 

سیستم محور متعالی” برگزیده گردید.
همچنین معاون سرمایه انسانی و توسعه مدیریت با ارزیابی سوابق اجرایی 
برتر و عالی به عنوان “مدیر برتر واحد منابع انسانی” سال 1۴02 کشور انتخاب 

گردید.

اراک- فرناز امیدی: در استان مرکزی چهار میلیون اصله نهال تولید شده 
است که 539 هکتار با این تعداد نهال پوشش داده می شود.

معاون هماهنگــی امور عمرانی اســتانداری مرکزی گفــت: تولید نهال، 
درخت کاری و توسعه مناطق جنگل کاری در استان باید در اولویت قرار بگیرد.

 علی اکبر اسدی در آیین کاشت نهال محوطه نمایشگاه های بین المللی اراک، 
بیان کرد: کاهش میزان بارندگی و افزایش فرسایش خاک از معضلات جدی 

است که باید برای مقابله با این موارد تمهیدات جدی در نظر گرفته شود.
وی تاکیــد کرد: باتوجه به اینکه یکی از راهکارهای موثر توســعه مناطق 
درخت کاری است این مهم باید مورد توجه ویژه قرار بگیرد و همه دستگاه ها در 

این خصوص نیاز است همکاری داشته باشند.
اســدی عنوان کرد: در صورت اســتفاده از گونه های متناسب با آب وهوای 
استان مرکزی مشــکل کمبود بارندگی و آبیاری درختان نخواهیم داشت و 

می توان با استفاده از این گونه ها منطق سبز را توسعه بخشید.
مدیرکل منابع طبیعی و آبخیزداری استان مرکزی گفت: در استان مرکزی 
چهار میلیون اصله نهال تولید شــده اســت که 539 هکتار با این تعدادنهال 

پوشش داده می شود. عبدالحســین محمدی بیان کرد: نهال کاری در استان 
برنامه ریزی و جانمایی کاشت نهال ها در 6 شهرستان مشخص شده است.

وی تاکید کرد: مقابله با آلودگی هوا، تغییر اقلیم، خشکسالی و جلوگیری از 
فرسایش خاک مستلزم ایجاد فضای سبز و جنگل کاری است.

مدیرکل منابع طبیعی و آبخیزداری اســتان مرکزی خاطر نشــان کرد: با 
برگزاری پویش های مردمی از ابتدای شــروع طرح جنگل کاری ۴23 هکتار 

نهال کاری و 695 هکتار بذرکاری در استان مرکزی انجام شده است.
محمدی اظهار کرد: دو قسمت نهالستان دولتی و خصوصی در اراک فعال 
است و چهار میلیون نهال در سال جاری که سه میلیون و 2۴0 هزار اصله نهال 
در بخش دولتی و 760 هزار در نهال در بخش خصوصی تولید شــده و برای 
این منظور هیچ اعتباری تخصیص داده نشد و صنایع نیز حمایتی نداشتند. وی 
ادامه داد: با تولید نهال هایی که انجام شده است نهال رایگان در اختیار مردم 
قرار داده می شود که طرح درختکاری در استان با روند سریع تری انجام شود.

آذربایجان شــرقی - ماهان فلاح: وحید کاظم زاده مشــاور رئیس 
ســازمان، ســخنگو و مدیر روابط عمومی سازمان جهاد کشــاورزی استان 
آذربایجان شرقی طی برگزاری انتخابات در مرکز روابط عمومی و اطلاع رسانی 
وزارت جهادکشــاورزی به عنوان رئیس منطقه 3 روابط عمومی های کشور 
برگزیده شد.  در حاشــیه گردهمایی سراسری مدیران روابط عمومی وزارت 
جهادکشــاورزی در سالن توسعه در تهران، مهندس وحید کاظم زاده مشاور 

رئیس سازمان، سخنگو و مدیر روابط عمومی سازمان جهاد کشاورزی استان 
آذربایجان شرقی به مدت یکسال و با اکثریت آرای اعضا به عنوان رییس منطقه 
3 مدیران روابط عمومی استانهای وزارت جهادکشاورزی و عضو کمیته روسای 

مناطق انتخاب و معرفی شد.
شایان ذکر است در این جلسه مهدی صادق پور مدیر روابط عمومی سازمان 
جهاد کشاورزی استان گیلان نیز به عنوان دبیر منطقه 3 مدیران روابط عمومی 

استان های وزارت جهادکشاورزی انتخاب گردید.
لازم به ذکر است مدیران روابط عمومی سازمان جهادکشاورزی استان های 
آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، اردبیل، کردستان، زنجان و گیلان اعضای 

منطقه 3 را تشکیل داده اند.

اهواز - شبنم قجاوند: مدیر کل فرهنگ و ارشاد اسلامی خوزستان با تاکید 
بر اجرای فعالیت  های هنری و فرهنگی اثرگذار بر استان گفت: رویدادهای مهم 

و شناسنامه  دار استان باید به صورت مستمر برگزار شوند.
به گزارش روابط عمومی اداره کل فرهنگ و ارشاد اسلامی خوزستان، مجید 
منادی در آیین رونمایی از پوستر نهمین هفته فیلم و عکس اهواز که پس از 2 
سال وقفه مجددا کار خود را آغاز کرده است اظهار کرد: در دوره  ای که برگزاری 
رویدادها به دلایل متعدد به ویژه مالی سخت شده، هنرمندان چراغ رویدادها را 

همچنان روشن نگه داشته  اند.
 وی بیان کرد: ظرفیت اســتان خوزســتان در حوزه های مختلف به ویژه 
فرهنگ و هنر بسیار بالا است و با مراجعه به تاریخ فرهنگ و هنر این استان، 

قدمت و عمق آن مشخص می شود.

بهره  گیری از ظرفیت حلقه  های میانی در کنار دستگاه  های اجرایی
منادی ورود حلقه  های میانی در کنار دستگاه  های اجرایی برای اجرای امور 
را ضروری دانست و افزود: از ظرفیت حلقه  های میانی باید در کنار دستگاه  های 
دولتی بهره  گیری شود. مدیر کل فرهنگ و ارشاد اسلامی خوزستان حلقه  های 
میانی را افرادی متخصص و دغدغه مند خواند و گفت: هدف گذاری و اولویت  
بندی برای حلقه  های میانی باید منجر به اجرای فعالیت  های موثر و خلاقانه 
شود. وی تصریح کرد: باید در راستای حضور هرچه فعال  تر جوانان در انجمن  
های فرهنگی و هنری، تلاش صورت گیرد. در پایان این آیین با حضور جمعی 

از هنرمندان از پوستر نهمین هفته فیلم و عکس اهواز رونمایی شد.
رویداد فیلم و عکس اهواز از 15 تا 18 اسفندماه در شهرستان اهواز برگزار 

خواهد شد.

آذربایجان شــرقی - ماهان فلاح: مدیر مهندسی و اجرای طرح های 
شرکت گاز استان آذربایجان شرقی گفت: پروژه افزایش ظرفیت ایستگاه محور 
صنعتی بناب از 50 هزار به 120 هزار مترمکعب در ســاعت به بهره برداری 

رسید.
حسن قاســمی مقدم در توضیح این پروژه مهم گازرسانی افزود: ایستگاه 
گازرســانی شهرک صنعتی بناب، توزیع گاز 2 شهر، 28 روستا، 97 مشترک 
عمده و 62 هزار و 500 مشترک جزء را تحت پوشش قرار داده که با افزایش 
ظرفیت این ایستگاه علاوه بر تقویت و بالانس شبکه توزیع گاز مصرف کنندگان 

قبلی، زمینه جذب مشــترکین عمده صنعتی جدید علی الخصوص صنایع 
فولادی و متقاضیان آتی را فراهم خواهد ساخت.

وی با اشاره به اهمیت گازرسانی به بخش صنعتی اظهار داشت: تأمین گاز 
واحدهــای تولیدی و صنعتی با ایجاد ارزش افزوده منجر به رونق اقتصادی و 
ارتقای چرخه تأمین و توســعه پایدار در استان شده و با کاهش مصرف سایر 
سوخت های میان تقطیر نقش بسیار مهمی در حفظ محیط زیست نیز ایفا 

خواهد کرد.
قاســمی مقدم تصریح کرد: این پروژه مهم با اعتباری بالغ بر 237 میلیارد 

ریال اجرا و راه اندازی شده است.
مدیر مهندسی و اجرای طرح های شرکت گاز آذربایجان شرقی خاطرنشان 
کرد: امســال با اجرای 5۴ کیلومتر شبکه توزیع و تغذیه گاز، 153 مشترک 

صنعتی تحت پوشش گاز طبیعی قرار گرفته است.

معاون راهداری اداره کل راهداری و حمل و نقل جاده ای آذربایجان شرقی خبر داد؛

کاشت ۹80 اصله نهال در راهدارخانه های آذربایجان شرقی به  مناسبت روز درختکاری 

انتخاب معاون سرمایه انسانی و توسعه مدیریت 
هلدینگ پتروپالایش اصفهان به عنوان مدیر منابع 

انسانی برتر سال ۱۴02 در کشور

تولید چهار میلیون نهال در استان مرکزی

به مدت یکسال و با اکثریت آرای اعضا؛

کاظم زاده رئیس منطقه ۳ روابط عمومی های 
جهادکشاورزی کشور شد

مدیر کل فرهنگ و ارشاد اسلامی خوزستان:

رویدادهای فرهنگی شناسنامه  دار استان باید مستمر برگزار شوند

مدیر مهندسی و اجرای طرح های شرکت گاز آذربایجان شرقی:

ظرفیت گازرسانی 
در شهرک صنعتی بناب افزایش یافت

بوشــهر- خبرنگار فرصت امروز: شرکت پلیمر 
آریا ساســول در بهمن  ماه امســال  162 هزار تن انواع 
محصولات تولید نموده است که نسبت به بهمن ماه سال 
1۴01 دارای  16 درصد رشــد بوده است. تولید تجمعی 
یازده ماهه سال 1۴02 معادل 1 میلیون و 801 هزار تن 
بوده اســت که نسبت به دوره مشابه سال گذشته دارای 

11 درصد رشد بوده است. 
مقدار فروش آریا در دومین ماه زمستان 1۴02 حدود  
96 هزار تن بوده اســت که نســبت به بهمن ماه سال 
گذشته 9 درصد رشد داشته است. گفتنی است فروش 
تجمعی یازده ماهه آریا در سال 1۴02 معادل 1 میلیون 
و 58 هزار تن بوده اســت که نسبت به دوره مشابه سال 

1۴01 دارای 8  درصد رشد بوده است. 
مبلغ فروش آریا در طی ماه بهمن   31،291 میلیارد 
ریال بوده اســت. این مبلغ نسبت به فروش بهمن سال 
1۴01 با ۴7 درصد رشــد همراه بوده است. مبلغ فروش 
تجمعی یازده ماهه ســال 1۴02 آریا معادل 302،791 
میلیارد ریال بوده اســت که نسبت به دوره مشابه سال 

1۴01 افزایش 25 درصدی داشته است. 

گفتنی اســت میانگین مبلغ فروش در ســال 1۴00 
و 1۴01 به ترتیب برابر بــا 22 و 23 هزار میلیارد ریال 
بوده است و مبلغ فروش بهمن ماه سال 1۴02 نسبت به 
میانگین مبلغ فروش سال 1۴00 و 1۴01 به ترتیب  ۴1   
و 37  درصد بالاتر بوده اســت.  آریا در گزارش نه ماهه 
خود رکورد تولید و فروش همه ادوار فعالیت خود را ثبت 
نمود. بررسی تولید و فروش تجمعی یازده ماهه چهار سال 
اخیر این شرکت همچنان نشــان دهنده صعودی بودن 
فعالیت آریاست.  همچنین علی رغم کاهش نرخ جهانی 
محصولات مبلغ فروش تجمعی یازده ماهه این شرکت در 
طی ۴ سال اخیر روندی صعودی داشته است و این نشان 
از مدیریت مناســب فروش و نیز یافتن بازارهای جدید 
می باشد.  شــرکت پلیمر آریا ساسول مستقر در پارس 
جنوبی با بهره مندی از امکانات روز و پیشرفته دنیا، سالانه 
1/100/000 تن اتیلن در واحد الفین، 375/000  تن پلی 
اتیلن سبک )9 گرید تحت لیسانس استامی کربن هلند( 
در واحد LDPE و 375/000  تن پلی اتیلن متوسط و 
ســنگین )10 گرید تحت لیسانس بازل آلمان( در واحد 

MD/HDPE خود تولید می نماید.

افزایش 11 درصدی تولید انواع محصولات در شرکت پلیمر آریا ساسول 
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نویسنده: علی آل‎علی
تولی��د محتوا در دنیای بازاریابی کاری نیس��ت که همه 
ب��ه راحتی انجامش دهند. بی‎ش��ک س��رهم‎بندی محتوا 
کار س��اده‎ای اس��ت، اما اگر حواس‎تان نباشد، خیلی زود 
محتوای‎ت��ان برای مخاطب تکراری ش��ده و دیگر تره هم 
برای‎ت��ان خورد نخواهند کرد. ح��الا بر فرض که محتوای 
خوبی هم آماده کرده باش��ید، اگر محتوای‎تان به دس��ت 

مخاطب نرسد، چه؟
س��وال بالا سال‎هاست ذهن بازاریاب‎ها را به خود درگیر 
کرده اس��ت. خب اگر ش��ما نتوانید محتوای‎تان را به‎موقع 
تحویل مخاطب هدف دهید، اهمیتش را از دست می‎دهد. 
از طرف دیگر، ام��روزه کاربران با کلی برند گوناگون رو به 
رو هس��تند که عملا انتخاب را برای آنها بی‎نهایت سخت 
می‎کند. این امر خیلی وقت‎ها به معنای ناتوانی یک کسب 
و کار در اثرگذاری بهینه بر روی مخاطبش اس��ت. به زبان 
خودمانی، خیلی وقت‎ها ش��ما محتوای درجه یک دارید، 
اما نمی‎توانید آن را به دس��ت مخاطب درس��ت برسانید. 
این دقیقا همان وقتی اس��ت که پروموت محتوا وارد بحث 

می‎شود. 
پروموت محتوا به معنای ق��رار دادن آن در معرض دید 
مخاطب هدف اس��ت. این طوری ش��ما ش��انس بیشتری 
برای اثرگذاری بر روی مخاطب‎تان داشته و کارتان خیلی 
راحت‎ت��ر جلو می‎رود. این در حالی اس��ت که با بازاریابی 
ارگانیک شاید الزاما چنین نتیجه‎ای برای‎تان حاصل نشود. 
بی‎ش��ک هر بار که کس��ب و کارها س��راغ حوزه تولید 
محتوا و بازاریابی می‎روند، هزینه مشخصی روی دست‎شان 
گذاش��ته می‎شود. درس��ت به همین خاطر ضروری است 
بازگش��ت س��رمایه درس��ت و حس��ابی از دل این فرآیند 
صورت گیرد. وگرنه اوضاع ش��ما خیلی زود به هم ریخته 
و کارتان بیخ پیدا می‎کند. خب کارآفرینان که بودجه‎شان 
را از سر راه نیاورده‎اند که همینطور بی‎حساب و کتاب پای 

مارکتینگ هدر دهند. 
ما در این مقاله قصد داریم به شما اصول پروموت محتوا 
به طور ایده آل را یاد دهیم. ش��ما در این مقاله نه تنها با 
برخی از بهترین تکنیک‎های پروموت محتوا آشنا می‎شوید، 
بلکه برخی از چالش‎های این حوزه نیز سر و کله‎شان پیدا 
می‎ش��ود. البته ما تا آخر کنار ش��ما هستیم تا این مشکل 
را برای ش��ما ح��ل کنیم. خب دیگر اج��ازه دهید کم کم 

ماجراجویی‎مان در دنیای پروموت محتوا را شروع کنیم. 
پروموت محتوا: چطور و چگونه

پروموت محتوا معمولا کاری است که اغلب مردم آن را 
با هزینه‎های گزاف یکسان می‎گیرند. انگار که این هزینه‎ها 
بی‎برو برگش��ت برای یک برند ضروری ب��وده و کار آنها را 
در دنیای کس��ب و کار جلو می‎برد. خب اگر شما هم فکر 
می‎کنید پروم��وت محتوا بدون هزینه گ��زاف امکان‎پذیر 
نیس��ت، ما در این مقاله قصد داریم خ�الف این ماجرا را 
نش��ان‎تان دهیم. کافی اس��ت تا پایان با ما همراه باشید تا 

نگاه‌تان نسبت به این حوزه عوض شود. 
استفاده از تبلیغات بومی: میانبری سریع

آیا تا حالا فکر کرده‌اید چرا کمپین بازاریابی و تبلیغات‌تان 
اثرگذاری لازم را ن��دارد. خیلی وقت‌ها بازاریاب‌ها برای به 
اصطلاح »مخاطب جهانی« دست به تولید محتوا می‌زنند، 
در حالی که شرایط هر بازار متفاوت است. این امر به شما 
کمک خواهد کرد تا اوضاع‌تان از نظر س��طح اثرگذاری بر 
روی مخاط��ب هدف را به خوب��ی دنبال کنید. خب وقتی 
ش��رایط ویژه و منحصر به فرد هر ب��ازار را به خوبی درک 
کنید، کمپین‌تان را هم برای آن شخصی‌س��ازی خواهید 
کرد.  شما را نمی‌دانم، ولی من که واکنش بسیار بهتری در 
قبال کمپین‌های شخصی‌سازی‌شده براساس سلیقه‌ام دارم. 
این امر به آدم کم��ک می‌کند تا ارتباط بهتری با کمپین 
گرفته و حتی نیم نگاهی به برند موردنظر نیز داشته باشد. 
این طوری کار شما دیگر هیچ ایراد خاصی نخواهد داشت. 
یادتان نرود، در دنیای امروز بسیاری از کسب و کارها برای 
اثرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف خ��ود را به آب و آتش 
می‌زنند. درس��ت به همین خاطر بد نیس��ت کمی هم که 
ش��ده به فکر استفاده از تبلیغات بومی باشید. اینطوری نه 
تنها با هزینه کمتر، بلکه دقت بیشتر در کنار مخاطب‌تان 
خواهی��د بود.  کاری که ش��ما در این بخش باید به خوبی 
انجام دهی��د، تلاش برای اس��تفاده از المان‌های بومی در 
کمپین‌تان است. اگر بر روی یک بازار خاص هدف‌گذاری 
کرده‌اید، باید طوری رفتار کنید که ویژگی‌های فرهنگی و 
همچنین تعاملات‌تان با مخاطب هدف معنادار جلوه کند. 
در واقع ش��ما نیاز به اطلاعاتی درباره آنها دارید. پس باید 
به هر ش��یوه‌ای که شده این اطلاعات را به دست بیاورید. 
وگرنه هیچ وقت نمی‌توانید بر روی مخاطب‌تان اثرگذاری 

لازم را داشته باشید. 
به اشتراک‎گذاری محتوا از طریق ایمیل

تا ح��الا برای‎تان پیش آم��ده یک محتوای ارزش��مند 
از طریق ایمیل به دس��ت‎تان برس��د؟ بی‎شک اگر چنین 
تجربه‎ای داشته باش��ید، پای برندی در میان نبوده است. 
چراک��ه معمولا کس��ب و کاره��ا علاقه‎ای ب��رای پروموت 
محتوای‎ش��ان از این طریق ندارند. در عوض همه چیز در 

تبلیغات پرهزینه خلاصه می‎شود. 
م��ا در ای��ن بخش قص��د داری��م یک ش��یوه بی‎نهایت 

ارزان‎قیمت را به ش��ما نش��ان دهیم. وظیفه ش��ما در این 
میان به اشتراک‎گذاری محتوا از طریق ایمیل است. البته 
شما قرار نیس��ت هر محتوایی را به خورد مخاطب دهید. 
در عوض باید یک راس��ت روی بهترین محتوای‎تان دست 

بگذارید. 
وقتی درباره »بهترین محتوا« حرف می‎زنیم، منظورمان 
چندان روش��ن نیست. خب در این صورت باید کمی دقت 
بیش��تر به خرج داده و اوضاع را به درس��تی تبیین کنیم. 
این یعنی ش��ما باید با بررسی معیارهایی مثل نرخ تعامل، 
ترافی��ک دریافتی محت��وا و میزان هماهنگ��ی‎اش با نیاز 

مخاطب هدف دست به انتخاب بزنید. 
تجربه نشان داده وقتی ش��ما بهترین محتوای‎تان را به 
وس��یله ایمیل پروموت می‎کنید، بازخوردهای مثبتی هم 
دریافت خواهید کرد. اینطوری بدون اینکه هزینه اضافه‎ای 
از جیب‎ت��ان برود، فرصت اثرگذاری بر روی مخاطب‎تان را 

خواهید داش��ت. همانطور که می‎بینید، در اینجا پای قرار 
دادن محتوای برند در یک ویترین جذاب در میان اس��ت. 
پس اصلا نباید خودتان را کنار بکش��ید؛ چراکه با این کار 

فقط جا را برای رقبا بیشتر باز خواهید کرد. 
تمرکز بر شبکه‎های اجتماعی

حض��ور در ش��بکه‎های اجتماع��ی به طور خ��ودکار به 
مثابه نوعی پروموت محتوا عمل می‎کند. این امر به ش��ما 

کمک خواهد کرد تا بدون هیچ مش��کلی س��راغ تعامل با 
مخاطب هدف رفته و کارتان را به ساده‎ترین شکل ممکن 
دنبال کنید. البته وقتی درباره شبکه‎های اجتماعی حرف 
می‎زنیم، منظورمان هر پلتفرمی نیس��ت. خب این روزها 
در تمام دنیا ش��بکه‎های اجتماعی پیدا می‎ش��ود که اصلا 
طرفدار زیادی ندارد. بنابراین شما نباید وقت‎تان را با چنین 

گزینه‎هایی تلف کنید. 
ای��ن روزها همه ما درباره پلتفرم‎ه��ای محبوب در دنیا 
اطلاعات کاملی داریم. چه بس��ا خودمان هم در تمام آنها 
عضویت داشته باشیم. به همین دلیل اصلا نباید با خودتان 
تعارف کنید. شاید تا چند سال قبل حضور در یک پلتفرم 
محبوب کافی به نظر می‎رسید، اما امروزه شما باید خودتان 
را برای حضور در چند گزینه به طور همزمان آماده کنید. 
این امر به ش��ما کمک می‎کند ت��ا کارتان خیلی راحت‎تر 

مدیریت شود. 

یادتان باش��د، مخاطب هدف ش��ما فقط در یک پلتفرم 
متمرک��ز نش��ده‎اند، بنابراین باید گزینه‎ه��ای گوناگون را 
مدیریت کنید تا کارتان به بهترین شکل ممکن جلو برود. 
نکت��ه کلیدی دیگری که در این می��ان باید توجه ویژه‎ای 
به آن داش��ته باش��ید، بحث مربوط به تولید محتواس��ت. 
ش��ما نمی‎توانید محتوایی یکس��ان برای تمام شبکه‎های 
اجتماع��ی آماده کنید. این امر به مرور زمان کار ش��ما را 
حسابی کلیش��ه‎ای خواهد کرد. به علاوه، شرایط پلتفرمی 
مثل اینس��تاگرام اصلا با ایکس یا یوتیوب قابل مقایس��ه 
نیست. به همین خاطر پروموت محتوا تا حدودی از طریق 
شخصی‎سازی پست‎ها برای هر پلتفرم محقق خواهد شد. 
اینطوری ش��ما می‎توانی��د بدون هیچ دردس��ری بر روی 

مخاطب‎تان اثر گذاشته و نظرشان را جلب کنید. 
برخی از بازاریاب‎ها فکر می‎کنند همیشه باید همکاری 
پرهزینه‎ای با ش��بکه‎های اجتماعی ب��رای پروموت محتوا 
داشته باش��ند. این در حالی است که کمی شخصی‎سازی 
بهترین یار شما خواهد بود. پس منتظر چه هستید؟ دستی 
به سر و گوش محتوای‎تان کشیده و قبل از انتشار آن را با 
تیم بازاریابی مورد بررسی قرار دهید. قول می‎دهم از طریق 

این فرآیند اطلاعات بی‎نهایت جذابی به دست‎تان برسد. 
بهبود وضعیت سئو

سئو کلیدواژه‎ای اس��ت که موفقیت بازاریابی با آن گره 
خورده اس��ت. فرقی ندارد ش��ما در چه موقعیتی باش��ید، 
در هر صورت س��ئو به ش��ما کمک می‎کند تا هزینه‎های 
بازاریابی را کاهش داده و محتوای‎تان را بدون کوچک‎ترین 

دردسری در معرض دید مخاطب قرار دهید. 
نکت��ه‎ای ک��ه در این میان باید به خوب��ی رعایت کنید، 
مربوط به اس��تفاده از تکنیک‎های درست سئو است. شما 
فقط قرار نیست مجموعه‎ای از کلیدواژه‎ها را کنار هم ردیف 
کرده و سپس انتظار پروموت محتوای‎تان را داشته باشید. 
یک��ی از نکاتی که معمولا کمتر به آن پرداخته می‎ش��ود، 
اهمیت بک‎لینک‎ها در دنیای س��ئو است. خب شما هرچه 
در محتوای‎تان بک‎لینک بیش��تری داشته باشید، در واقع 
بهتر به مخاطب نشان داده‎اید که تا چه اندازه مشتاق اثبات 

ادعاهای‎تان هستید. 
از آنجایی که گوگل همیشه تجربه مثبت کاربرانش را در 
کانون توجه قرار می‎دهد، اگر شما به خوبی از بک‎لینک‎ها 
استفاده کنید، کارتان حسابی ساده می‎شود. ماجرا از این 
قرار اس��ت که ش��ما باید خودتان را ب��رای اثبات ادعاهای 
مختلف‎تان از طریق ارجاع ب��ه محتواهای گوناگون آماده 
س��ازید. این امر به ش��ما کمک می‎کند تا خیلی راحت و 
بی‎دردسر کارتان را جلو ببرید. یادتان نرود، شما نمی‎توانید 
همیش��ه با مخاطب‎تان به شیوه‎های قدیمی تعامل داشته 
باش��ید. بنابراین بد نیس��ت در زمینه س��ئو ه��م در کنار 

کلیدواژه‎ها به فکر راهبردهای دیگری هم باشید. 
ساده‎سازی به بازنشر محتوا

محتواهایی که در پلتفرم‎های اجتماعی به سرعت وایرال 
می‎شوند، همگی یک ویژگی بی‎نهایت جذاب دارند. ماجرا 
از این قرار اس��ت که چنین محتواهایی همگی به سادگی 

آب خوردن بازنشر ش��ده و کاربران به طور گروهی امکان 
استفاده از آن را دارند. 

اگر اکانت شما در شبکه‎های اجتماعی خصوصی است، 
نمی‎توانی��د انتظ��ار واکنش‎های مثبت از س��وی کاربران 
را داش��ته باش��ید. به علاوه، مثلا محتوای سایت شما باید 
گزینه‎های متعددی برای بازنش��ر مستقیم در شبکه‎های 
اجتماعی داش��ته باش��د. این امر به شما کمک می‎کند تا 

هرچه بیشتر رضایت کاربران را جلب کنید. 
قبول دارم اعمال تغییر در ش��رایط س��ایت امر ساده‎ای 
نیست، اما شما برای پروموت بی‎دردسر و کم‎هزینه محتوا 
چ��اره‎ای به غیر از ای��ن ندارید. به علاوه، س��عی کنید از 
المان‎های بصری در کارتان استفاده کنید که حجم زیادی 
نداشته باشد. این طوری کارتان خیلی راحت‎تر جلو رفته و 
دیگر لازم نیست دردسرهای زیادی در این زمینه متحمل 
ش��وید. خب وقتی المان‎های بصری س��ایت حجم زیادی 
داشته باش��د، به مرور زمان کاربران حوصله‎شان سر رفته 
و دیگر به س��ایت‎تان توجهی نخواهند کرد. آن وقت شما 

می‎مانید و سایتی که هیچ ترافیکی ندارد. 
)CTA( استفاده از بنر دعوت به عمل

محت��وای بازاریابی معمولا یک بخش مش��خص تحت 
عن��وان »دعوت به عمل« دارد ک��ه نوعی ترغیب کلیدی 
برای دعوت از کاربران به س��وی انجام عملی خاص است. 
این بخش باید همیشه مدنظر شما قرار داشته باشد. خب 
هرچه باش��د، دعوت به عمل تیر اصلی ش��ما برای شکار 

مشتری خواهد بود. 
متاسفانه برخی از بازاریاب‎ها فکر می‎کنند دعوت به عمل 
بخشی است که به سادگی امکان چشم‎پوشی از آن وجود 
دارد. اگر ش��ما هم اینطور فکر می‎کنید، اصلا بعید نیست 
پروژه پروموت محتوای‎تان با شکست‎های سنگین رو به رو 
شود؛ چراکه شما مستقیم یکی از مهمترین بخش‎های کار 

را کنار گذاشته‎اید. 
پروم��وت محتوا از طریق بنرهای دعوت به عمل فرآیند 
س��اده‎ای دارد. ش��ما باید پیش��نهاد اصل��ی برندتان برای 
مخاطب ه��دف را در این بخش قرار داده و با مخاطب‎تان 

تعامل نزدیکی داشته باش��ید. شاید این امر کمی عجیب 
به نظر برس��د، اما به شما برای برقراری ارتباطی بی‎نهایت 
کارب��ردی کمک خواهد ک��رد. به همین دلی��ل باید این 
بخش را با پیش��نهاد اصلی و جذاب برندتان تکمیل کنید. 
ای��ن طوری فرصتی هرچند کوتاه برای تعامل س��ازنده با 

مخاطب‎تان خواهید یافت.
راه‎اندازی خبرنامه برند

خبرنامه برند به ش��ما کمک می‎کن��د محتوای‎تان را با 
دردس��ر کمتر پیش روی مخاطب هدف ق��رار دهید. این 
نکت��ه زمانی اهمیت بیش��تری خواهد یاف��ت که متوجه 
علاقه کاربران به زیر و رو کردن خبرنامه برندها شوید. آن 
وق��ت انگیزه‎تان برای تعامل با مخاطب هدف به طور قابل 

ملاحظه‎ای افزایش خواهد یافت. 
خبرنامه‎ها به طور معمول برای مش��تریان ثابت برندها 
ارسال می‎شود، اما شما لازم نیست به همین دایره محدود 
کفایت کنید. یک ایده هوشمندانه در این میان قرار دادن 
لین��ک عضویت در خبرنامه برند در س��ایت یا اکانت‎های 
رس��می برند در شبکه‎های اجتماعی اس��ت. اینطوری به 
سادگی هرچه تمام‎تر فرصت تعامل سازنده با مخاطب‎تان 

را پیدا می‎کنید. 
این روزها اگر عضویت در خبرنامه‎ها برای مخاطب هدف 
سخت باش��د، معمولا کسی سراغ آن را نخواهد گرفت. به 
همین خاطر ش��ما باید کار را به س��اده‎ترین شکل ممکن 
ب��رای مخاطب‎تان جلو ببری��د. این ام��ر در بلندمدت به 
ش��ما کمک خواهد کرد تا بدل به برندی بی‎نهایت جذاب 
و اثرگ��ذار برای مخاطب‎تان ش��وید. یادتان باش��د، ش��ما 
نمی‎توانید همیشه انتظار داشته باشید کاربران از محتوای 
شما اس��تقبال بی‎نهایت زیادی داش��ته باشند. درست به 
همین خاطر گاهی بد نیس��ت خودتان دست به کار شده 
و محتوای‎تان را به آنها تعارف کنید. اینطوری مخاطب‎تان 

هم برای تعامل با شما کمی وسوسه خواهد شد. 
همکاری با برندهای دیگر

کس��ب و کارها گاهی احس��اس می‎کنند تنهایی کاری 
از پیش نمی‎برد. این درس��ت همان زمانی است که سراغ 
یافتن یک ش��ریک تج��اری بی‎عیب و نق��ص می‎روند. از 
آنجایی که برندهای زیادی در بازار مشغول فعالیت هستند، 
گاهی اوقات اینکه کدام برند را انتخاب کنیم، بدل به امری 
بی‎نهایت سخت می‎شود. خب شما نمی‎توانید همینطوری 
شانس��ی س��راغ یک برند رفته و آن را به عنوان ش��ریک 

تجاری‎تان در نظر بگیرید. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم همکاری با برندهای 
دیگ��ر یک��ی از راه‌‎های اثرگ��ذاری برای پروم��وت محتوا 
محسوب می‎شود. البته به شرط اینکه بلد باشید چطوری 
از عه��ده این کار برآیید؛ در غیر این صورت در میانه راه با 

کلی چالش ریز و درشت رو به رو خواهید شد. 
توصیه ما در این بخش برای ش��ما ت�الش برای یافتن 
یک ش��ریک تجاری مناس��ب از دل برندهایی اس��ت که 
زنجیره مش��تری مشترک با ش��ما دارند. حواس‎تان باشد، 
ش��ما نمی‎توانید با رقیب مستقیم‎تان سراغ یک همکاری 
جذاب بروید. در عوض بای��د طوری برنامه‎ریزی کنید که 
برند موردنظر دس��ت کم از رقبای‎تان نباشد. اگر نظر ما را 
بخواهید، بهترین ایده در این میان تلاش برای یافتن برندی 
اس��ت که به جای رقیب، محصول��ش به نوعی محصولات 
ش��ما را کامل کند. مثلا همکاری میان یک برند فعال در 
زمینه خودرو با ش��رکت‎های تولیدکننده گوشی هوشمند 
منطقی به نظر می‎رس��د؛ چراکه هر دو این محصولات در 
دنیای مدرن بی‎نهایت هوش��مند ش��ده و حوزه همکاری 

خوبی را پدید آورده‎اند. 
نکته کلیدی دیگری ک��ه در این رابطه باید مد نظرتان 
باش��د، مشخص کردن حد و حدود همکاری تجاری است. 
خب ش��ما که نمی‎توانید کل ش��رکت‎تان را در برند مورد 
نظر ترکیب کنید، بنابراین قبل از شروع به کار باید توافق 
درست و حس��ابی در این رابطه بین خودتان شکل دهید. 
وگرن��ه کارتان به طور مداوم با مش��کلات جدی رو به رو 
خواهد ش��د. آن وقت دیگر هیچ جوره نمی‎توانید گلیم‎تان 

را از آب بیرون بکشید. 
همکاری تجاری با دیگر برندها در مسیر پروموت محتوا 
باید در راستای تبلیغ یکدیگر به طور منصفانه باشد. یادتان 
نرود، در این میان خبری از پرداخت پول از سوی طرفین 
نیس��ت. در عوض منابع مش��ترک برندها را به هم نزدیک 
می‎کند. پس قبل از اینکه انتخاب‎تان را نهایی کنید، خوب 
به جزییات قضیه دقت کنید  وگرنه خیلی زود پش��یمان 

خواهید شد. 
بازنشر خلاصه محتوا در پلتفرم‎های مختلف

یک��ی دیگر از ایده‎هایی ک��ه در این بخش جذابیت کار 
ش��ما را دوچندان خواهد کرد، بازنش��ر خلاصه محتوا در 
پلتفرم‎های مختلف است. مثلا اگر شما محتوایی در سایت 
رس��می‎تان منتشر کرده‎اید، می‎توانید خلاصه یا بخشی از 
آن را در اینس��تاگرام یا ایکس نیز منتشر کنید. اینطوری 
توجه عمومی به محتوای‎تان جلب شده و چه بسا کسانی 
به مطالعه آن توجه نشان دهند. اینطوری کار شما بی‎نهایت 

ساده‎تر دنبال خواهد شد. 
یادتان باشد، خلاصه محتوای شما باید کوتاه باشد. خب 
این روزها کمتر کسی، دست کم در شبکه‎های اجتماعی، 
حوصله محتوای طولانی را دارد. پس سعی کنید کارتان را 
ت��ا جای ممکن جمع و جور دنبال کنید. اینطوری فرصت 
خوب��ی برای تعامل ب��ا مخاطب هدف دم دس��ت‎تان قرار 
خواهد گرفت. اگر محتوای بازنشری شما کامنتی از سوی 
مخاطب هدف دریافت کرد، باید آن را به چشم یک فرصت 
نگاه کنید. فرقی هم ندارد کامنت موردنظر منفی باشد یا 
مثب��ت، در هر صورت می‎توانید از آن ب��رای اثرگذاری بر 
روی مخاطب‎تان به بهترین شکل استفاده کنید. ماجرا از 
این قرار اس��ت که کامنت‎های مخاطب اطلاعات مفیدی 
برای آپدیت محتوا و پروموت بهتر آن محس��وب می‎شود. 
پس هیچ وقت نباید این فرصت کلیدی را از دست بدهید. 

سخن پایانی
پروموت محتوا کاری نیست که به همین سادگی‎ها انجام 
ش��ود، اما شما الان ایده‎های بس��یار خوبی برای تعامل با 
مخاطب هدف دم دس��ت دارید. ایده‎ه��ای مورد بحث در 
این مقاله به ش��ما برای پروموت بی‎دردسر و صدالبته کم 
هزینه محتوا کمک خواهد کرد. پس منتظر چه هستید؟ 
همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود خود تغییر 
دهید. شاید در ابتدا مسیرتان کمی ناهموار باشد، اما پس از 
مدتی قلق کار دست‎تان خواهد آمد. کارشناس‎های ما هم 
در روزنامه فرصت امروز همیشه آماده دریافت سوالات شما 
هستند. پس تعارف را کنار گذاشته و با ما در ارتباط باشید. 
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