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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

چرا پدیده وام‌های فوری در حال گسترش است؟

مدارا با بازار 
غیرمتشکل پولی

فرصت امروز: این روزها در هر گوشه شهر که قدم می‎زنیم، آگهی‌های تبلیغات وام فوری بدون نیاز به ضامن )تنها 
به ش��رط سفته( همه‌جا به چش��م می‌خورد. یک روی این تبلیغات، تصویر ایران چک 100 هزار تومانی و روی دیگر 
آن نوشته »وام فوری بدون نیاز به ضامن؛ تنها با ارائه سفته«. این آگهی‌های رنگارنگ و متنوع »وام بانکی فوری« در 
همه‌جای پایتخت به چشم می‌خورد، از جمله در کف معابر و پیاده‌روها، سایت‌ها و شبکه‎های اجتماعی و حتی صفحات 
روزنامه ها و نشریات معتبر. این آگهی‌های »وام فوری بانکی«، پرسش‎های زیادی را در ذهن مخاطب ایجاد می‌کند؛ 
اینکه آیا این تبلیغات فراگیر وام فوری بانکی، تسهیلات بانکی است که از سوی برخی افراد دریافت شده، توسط یک 
مجموعه خریداری و سپس به برخی که نیازمند دریافت اعتبارات فوری هستند، فروخته می‌شود؟ یا آنکه پای برخی 
از گروه‌های س��فته بازار در میان اس��ت؟ افراد و ش��رکت‌ها با استفاده از چه مکانیزم و راهکار قانونی، موفق به گرفتن 
وام فوری از بانک‌ها می‌شوند؟ آیا خرید و فروش وام و تسهیلات بانکی، معامله‌ای شرعی و قانونی است، همانند سایر 

معاملات رایج در بازار که هر کسی می‌تواند بدان مشغول باشد؟
در پاس��خ بدین پرسش‎ها، دبیر کمیس��یون حقوقی کانون بانک‌ها می‎گوید: اگر سیستم بانکی به هر دلیلی نتواند 
نیازهای مالی مردم را تامین کند، گسترش روز افزون بازار غیرمتشکل پولی به ‌هیچ‌ وجه دور از انتظار نیست. مبارزه با...

هزینه مسکن خانوارهای دهک دهم، 
10 برابر دهک اول است

هزینه مسکن 
دهک‎های درآمدی

3

2

3

تولیدکنندگان خواستار جبران خسارات ناشی از قطعی برق شدند

صنایع در خاموشی

8

مدیریت و کسب‌و‌کار

3

ش�اخص کل ب�ورس تهران در آخری�ن روز معاملاتی آذرماه، صعود 6 هزار واح�دی را تجربه کرد و در 
ارتف�اع 2 میلی�ون و 680 ه�زار واحد، فصل پاییز را به پایان رس�اند. در معاملات روز چهارش�نبه 28 

آذرم�اه، ارزش صف‎های خری�د 55 درصد افزایش یافت ام�ا ارزش صف‎های فروش، افت 82 
درصدی را تجربه کرد. طبق روال گذشته، شاهد خروج پول حقیقی از صندوق‎های با درآمد...

به تداوم روند صعودی بازار سرمایه امیدوار باشیم؟

سبزپوشی بورس در پایان پاییز

سرمقاله

راهگشای توافقی 
مشکلات مشتریان و 

بانک‎ها

علی نظافتیان
پژوهشگر حقوق بانکی

در حرف��ه بانک��داری، ح��ل 
اختلافات  دوس��تانه  فص��ل  و 
بانک‎ه��ا و مش��تریان، بس��یار 
موثرتر از راهکارهای دستوری، 
نظیر س��تادهای تسهیل است. 
راهکاره��ای مصوب  از  یک��ی 
بانکی که حل و فصل اختلاف 
نظرهای بانک‎ها و مشتریان را 
دس��تورالعمل  می‎کند،  فراهم 
می‎کنم  تص��ور  اس��ت.  امهال 
مطالبات  امهال  »دستورالعمل 
آن  از  اعتب��اری«  موسس��ات 
دس��ت مصوباتی اس��ت که با 
همکاری کارشناس��انه شورای 
ذی‎ربط  مدیریت‎های  و  فقهی 
بان��ک مرک��زی در مردادم��اه 
1398 ب��ه تصوی��ب رس��ید و 
در مردادم��اه 1403 نیز مورد 
بازنگ��ری و اصلاح قرار گرفت. 
مصوبه‎ای راهگش��ا که »به جز 
عدم پاسداش��ت زبان پارس��ی 
و همچنی��ن خلق ق��راردادی 
بسیار ناشناس و بی در و پیکر 
به نام »مشارکت کاهنده« که 
در واق��ع، نوعی کلاه ش��رعی 
برای وصول مس��تمر اقس��اط 
است«،  مش��ارکتی  تسهیلات 
در بس��یاری از م��وارد، تکلیف 
مش��تری و بانک را مش��خص 
کرده است، بدون آنکه نگرانی 
از خلاف شرع بودن این راهکار 

وجود داشته باشد.
تبدیل یا تجدید ق��رارداد در 
پروس��ه امهال از نظر بانکی چه 

معنا و مفهومی دارد؟
ادامه در همین صفحه

19 جمادی‌الثانی 1445 - سـال نهم
شماره‌‌ 2607

8 صفحه - 5000 تومان

Sat.21 Dec 2024

 به اعتقاد نگارنده، مهمترین پروسه امهال، مربوط به مواردی 
اس��ت که ق��رارداد قبلی بین بانک و مش��تری بهم می‎خورد و 
قراردادی کاملا جدید جایگزین قرارداد س��ابق می‎شود؛ گویی 
قرارداد اولیه اصلا وجود نداشته است. شایع‎ترین نمونه از تبدیل 
قرارداد که سال‎ها قبل از تصویب »دستورالعمل امهال مطالبات 
موسس��ات اعتباری« در سیستم بانکی کش��ور، کاربرد فراوان 
داشته است، مربوط به مواردی است که قرارداد مشارکت مدنی 
تمام و تبدیل به قرارداد فروش اقساطی سهم‎الشرکه می‎شود؛ 
یعنی بانک در این مرحله با قرارداد فروش سهم‎الشرکه خود به 
مشتری، قرارداد مشارکت مدنی را کنار می‎گذارد و سهم خود 
را به طور اقس��اطی به مشتری واگذار می‎کند و می‎فروشد. به 
هرحال، »دستورالعمل امهال مطالبات موسسات اعتباری« در 
دو مورد تغییر قرارداد تسهیلاتی سابق و توافق بر ایجاد قرارداد 

جدید را پیش‎بینی نموده است:
اول؛ تجدید قرارداد
دوم؛ تبدیل قرارداد

ام��ا این دو نوع تبدیل ق��رارداد چه تفاوت‎هایی با یکدیگر 
دارند؟ به ط��ور خلاصه، تجدید ق��رارداد در مواردی صورت 
می‎گیرد که قرارداد س��ابق، کنار می‎رود و قراردادی جدید از 
همان نوع جایگزین آن می‎شود. فرض کنیم که شما از بانکی، 
تسهیلات مشارکت مدنی گرفته‎اید، اما در ادامه بانک و شما به 
این نتیجه می‎رسید که ادامه این مشارکت امکان‎پذیر نیست 
و یا صرف نمی‎کند. در نتیجه، قرارداد مشارکت مدنی سابق 
توافقا فس��خ می‎ش��ود و کنار می‎رود و یک قرارداد مشارکت 
مدنی جدید بین بانک و شما )مشتری( به امضا می‎رسد. پس 
در امهال براس��اس تجدید قرارداد، نوع قرارداد هیچ تغییری 
پیدا نمی‎کند و طرفین قرارداد دوم نیز همان طرفین قرارداد 
پیشین هس��تند، اما نکته اصلی این فرآیند در آنجاست که 
قرارداد دوم با لحاظ مطالبات بانک از مشتری در قرارداد اول 
به امضا می‎رس��د. بالعکس در فرآیند امهال به ش��یوه تبدیل 
قرارداد، بایس��تی بدین نکته توجه داش��ت که قرارداد سابق 
به کلی کنار می‎رود و قراردادی متفاوت با قرارداد نخس��ت، 

جایگزین آن خواهد ش��د؛ به عنوان مثال، قرارداد تسهیلات 
مشارکت مدنی، تبدیل به قرارداد مرابحه خواهد شد. در این 
فرآیند نیز قرارداد جدید بایستی با لحاظ کامل مطالبات بانک 

در قرارداد جدید بسته شود.
به ط��ور کلی، باید به این نکته توجه داش��ته باش��یم که 
در عقود مش��ارکتی امهال از طری��ق تمدید و تبدیل قرارداد 
امکان‌پذیر اس��ت. همچنین قرارداد تس��هیلات مش��ارکت 
مدنی، قابل تبدیل به عقود فروش اقس��اطی، اجاره به شرط 
تملیک، س��لف، مرابحه و خرید دین اس��ت؛ به این ترتیب، 
سهم‌الش��رکه بانک ب��ا روش‌های فوق به مش��تری واگذار و 
تقس��یط می‌ش��ود. افزون بر آن، برابر مقررات دستورالعمل 
بانک مرکزی، تس��هیلات مضاربه نیز قابل تبدیل به قرارداد 
تسهیلات فروش اقس��اطی، مرابحه، اجاره به شرط تملیک، 
س��لف و خرید دین اس��ت؛ منتها انج��ام آن در قالب فروش 
اقس��اطی و مرابحه، مش��روط بدان است که اصل مال یا کالا 
موجود باشد. البته این موضوع طبیعی است که فرآیند امهال 

بایستی با لحاظ مطالبات کامل بانک از مشتری صورت گیرد. 
اما در هر وضعیتی، فرآیند امهال نبایس��تی دستاویزی برای 
اجحاف و زیاده‎طلبی بانک‎ها از مش��تریان بدهکار باش��د. در 
همین زمینه، همکاران محترم بانک‎ها در محاسبه مطالبات 
بانک از مش��تری بدهکار نبایستی جرائم وجه التزام تاخیر را 
به عنوان اصل مطالبات بانک، محاس��به ک��رده و در قرارداد 

جدید منظور دارند.
در مجموع، دستورالعمل اصلاحی موسوم به »دستورالعمل 
امهال مطالبات موسس��ات اعتباری«، این ظرفیت قانونی را 
دارد ک��ه اختلافات مالی بین بانک‎ها و مش��تریان )خصوصا 
در مورد واحدهای تولیدی و صنعتی( را حل کند؛ مش��روط 
ب��ر آنکه کارگ��زاران بانکی، آم��وزش لازم برای اس��تفاده از 
این دس��تورالعمل را دیده باش��ند. همان‎گونه که گفته شد، 
»دستورالعمل امهال مطالبات موسسات اعتباری«، راهگشای 
مشکلات مالی بانک‎ها با مشتریان است. در این مصوبه تا حد 
امکان، موازین ش��رعی رعایت ش��ده است. این دستورالعمل 

برای حل و فصل مش��کلات بانکی واحدهای تولیدی بسیار 
موثر اس��ت، اما در مراحل اجرایی و پذی��رش قرارداد جدید 
توس��ط مراجع ثبتی و قضایی ظاهرا پاره‎ای مش��کلات بروز 
کرده است؛ مثلا اینکه در مراحل اجرایی و صدور اجرائیه آیا 
می‎توان اجرائیه س��ابق را همچنان باز نگه داشت یا آنکه در 
موارد تجدید یا تبدیل ق��رارداد آیا تضامین یا وثایق قرارداد 
س��ابق به قرارداد جدید منتقل خواهد ش��د یا نیاز است که 
قرارداد جدید با تضمین جدید به امضا برسد؟ زیرا در صورت 
عدم انتقال تضامین یا وثایق قرارداد سابق، تجدید یا تبدیل 
قرارداد برای مشتری هزینه‎ساز خواهد بود. به همین جهت، 
پیشنهاد می‎کنم که بانک مرکزی، مشکلات حقوقی، ثبتی و 
قضایی »دستورالعمل امهال مطالبات موسسات اعتباری« را 
از ش��بکه بانکی کشور، اس��تعلام کرده و در اصلاحیه بعدی، 
راه حلی برای رفع این گونه مش��کلات پی��دا کند. در حرفه 
بانکداری، حل و فصل دوستانه و توافقی اختلافات بانک‎ها و 

مشتریان بسیار موثرتر از راه حل‎های دستوری است.

اس��پانیا که تا یک دهه قبل، نماد شکست اقتصادی بود، 
حالا با رشد خیره‌کننده و دستاوردهای چشمگیر تورمی، به 
الگوی جدیدی برای اروپا تبدیل شده است؛ اما این موفقیت 

اقتصادی به اصلاحات ساختاری بیشتری نیاز دارد.
بالا باقی ماندن نرخ بهره در یک دهه‌ گذشته، بروز جنگ 
در قاره اروپا و منطقه خاورمیانه، برگزاری انتخابات ریاس��ت 
جمهوری آمریکا و بازگش��ت دونالد ترامپ به کاخ س��فید، 
هیچ کدام مانع نش��دند که اقتصاد جهان در س��ال 2024، 
عملکرد قوی دیگری از خود نشان دهد. طبق پیش‌بینی‌های 
صندوق بین‌المللی پول، تولید ناخالص داخلی جهان تا پایان 
س��ال 2024 میلادی، 3.2 درصد رش��د خواهد کرد. سطح 
تورم نیز کاهش یافته و رش��د اش��تغال پایدار ش��ده است. 
همچنین بازارهای س��هام برای دومین سال متوالی بیش از 
20 درصد رشد کرده‌اند. بااین‌حال مثل همیشه، این تصویر 
گلگون جهانی بین کش��ورهای مختلف به ش��کلی پنهان و 
گس��ترده متنوع است. نشریه »اکونومیس��ت« برای ارزیابی 
این تفاوت‌ها، داده‌هایی را در مورد پنج ش��اخص اقتصادی، 
یعنی تولید ناخالص داخلی، عملکرد بازار سهام، تورم اصلی، 
بیکاری و کسری دولت در 37 کشور عمدتا ثروتمند جهان 
جمع‌آوری کرده و س��پس هر اقتصاد را براساس عملکرد آن 

رتبه‌بندی کرده است.
نتایج بررس��ی‎ها نشان می‎دهد که کش��ورهای مدیترانه 
برای سومین سال متوالی در صدر رتبه‌بندی »اکونومیست« 
قرار گرفته‎اند و اس��پانیا جلوتر از همه کشورها، رتبه نخست 
اقتصاد جهان را به خود اختصاص داده اس��ت. یونان و ایتالیا 
که زمانی نماد مش��کلات منطقه یورو بودند، به روند بهبود 
اقتصادی خود ادامه داده‎اند. همچنین ایرلند که شرکت‌های 
فن��اوری زیادی را به خود ج��ذب کرده و دانمارک که محل 
شهرت ش��رکت دارویی تولیدکننده داروی بحث‌برانگیز اما 
پرسود لاغری اوزمپیک است، پنج اقتصاد برتر سال 2024 را 
تشکیل می‎دهند. در نقطه مقابل، قدرت‌های اقتصادی شمال 
اروپا با عملکرد ضعیف انگلیس و آلمان ناامید ش��ده‌اند. دو 
کشور لتونی و استونی نیز در قعر رتبه‎بندی »اکونومیست« 
جای گرفته‎اند؛ عملکرد ضعیفی که در سال 2022 نیز برای 

این دو کشور تکرار شده بود.
اما ماتادورها چگونه بهترین اقتصاد جهان در سال 2024 

شدند؟ به گزارش »اکونومیست«، اسپانیا تا 12 سال پیش، 
مت��رادف با شکس��ت اقتصادی بود. دول��ت و بانک‌های این 
کش��ور در چرخه‌ای مرگبار از مشکلات گرفتار شده بودند و 
به کمک‌های مالی خارجی متکی بودند. جوانان اسپانیایی یا 
در حال ترک این کشور بودند و یا به خاطر نبود فرصت‌های 
شغلی، اعتراض می‌کردند. خانه‌ها نیمه‌کاره رها شده بودند و 
فرودگاه‌ها به‌عنوان نمادهایی از ترکیدن حباب ساخت‌وساز 
همچنان متروک باقی مانده بودن��د، اما اکنون اوضاع کاملا 
تغییر کرده و اسپانیا در مسیر تبدیل شدن به بهترین اقتصاد 
کشورهای ثروتمند در سال 2024 قرار دارد. این عملکرد در 
مجموعه‌ای از شاخص‌های اقتصادی برجسته است. هم رشد 
کلی اقتصاد و هم س��رعت ایجاد شغل در اسپانیا، سریع‌تر از 
آمریکاست، کش��وری که معمولا به‌عنوان الگوی کشورهای 
ثروتمند ش��ناخته می‌ش��ود. همچنین یونان و ایرلند که تا 
یک دهه پیش درگیر بحران بودند، در سال 2024 عملکرد 
خوبی از خود نشان داده‎اند. دانمارک نیز با موفقیت داروهای 
ضدچاقی توانسته از رشد اقتصادی برخوردار شود، اما اسپانیا 
بهترین پاسخ را به کسانی می‌دهد که می‌گویند اروپا محکوم 
به رکود اس��ت. اقتصاد این کش��ور اکنون پاداش اصلاحات 
گذشته را می‌گیرد. این دستاوردها برای بقیه اروپا، درس‌های 
زیادی به همراه دارد، اما در عین حال باید به‌عنوان هشداری 

برای سیاستگذاران امروز اسپانیا تلقی شود.
یکی از این درس‌ها، تمرکز بر خدمات است، نه افسانه‌سازی 
از تولی��د صنعتی. اگرچه تولید صنعتی در اس��پانیا به‌اندازه 
آلم��ان کاهش نیافته که بخش��ی از آن به دلیل هزینه‌های 
پایین‌تر انرژی اس��ت، اما همچنان راکد مانده اس��ت. با این 
حال، گردشگری پس از رکود ناشی از همه‌گیری دوباره احیا 
شده و کش��ور در حال صعود در زنجیره ارزش است. اکنون 
اسپانیا علاوه بر نوشیدنی‌هایش، خدمات مشاوره‌ای و دانش 
فن��ی صادر می‌کند؛ تا جایی که خدمات غیرگردش��گری از 
حدود 5.5 درصد تولید ناخالص داخلی در قبل از همه‌گیری 
کرون��ا به حدود 7 ت��ا 8 درصد افزایش یافته اس��ت. درس 
دیگر، باز نگه داشتن اقتصاد است. در حالی که قبلا جوانان 
اسپانیایی برای یافتن فرصت‌های شغلی، کشور خود را ترک 
می‌کردند، اکنون افراد جوان وارد این کش��ور می‌ش��وند. از 
س��ال 2019، نیروی کار متولد خارج از اس��پانیا حدود 1.2 

میلیون نفر افزایش یافته اس��ت که بیش��تر آنها از آمریکای 
لاتین هستند. بسیاری از این مهاجران در مشاغل کم‌درآمد 
و کم‌مهارت مشغول به کار هستند و به همین دلیل، اگرچه 
اقتصاد اسپانیا 7 درصد بزرگ‌تر از سال 2019 شده است، اما 
پس از تعدیل رشد جمعیت، تنها 3 درصد رشد کرده است. با 
این حال، این رقم همچنان بهتر از کشورهایی مانند بریتانیا 
و کاناداس��ت که با رونق مش��ابه مهاجرت مواجه بوده‌اند اما 
کاهش تولید ناخالص داخلی سرانه را تجربه کرده‌اند. اسپانیا 
همچنین از سرمایه‌گذاری شرکت‌های چینی استقبال کرده 
اس��ت. در روز دهم دسامبر، یک شرکت خودروسازی و یک 
س��ازنده باتری چینی اعلام کردند که قص��د دارند کارخانه 
جدید تولید باتری در ساراگوسا بسازند. شرکت خودروسازی 
چری چین نیز بارسلونا را به‌عنوان محل اولین کارخانه تولید 

اروپایی خود انتخاب کرده است.
مهمت��ر از همه، اس��پانیا نش��ان می‌دهد ک��ه اصلاحات 
س��اختاری، پاداش‌ه��ای بلندمدتی به هم��راه دارند. بخش 
زیادی از موفقیت اخیر این کش��ور به تصمیمات اتخاذشده 
پس از بحران مالی برای اصلاح بانک‌ها و بازار کار برمی‌گردد؛ 
بخ��ش مالی دچار ادغام ش��د و اصلاحات ب��ازار کار، امکان 
بازنگری آس��ان‌تر قراردادها را فراهم کرد و کارفرمایان را به 
استخدام کارکنان دائمی‌ترغیب کرد. مجموعه‌ای از اقدامات 
برای تقوی��ت انرژی‌های تجدیدپذی��ر، از جمله لغو مالیات 
خورش��یدی )که هزینه‌های اضافی برای انرژی خورشیدی 
وضع می‌کرد( به رونق انرژی س��بز کمک کرده است. با این 
حال، اسپانیا نباید به این دستاوردها اکتفا کند. گردشگری و 
مهاجرت باعث افزایش قیمت مسکن شده‌اند. سرمایه‌گذاری 
و رش��د بهره‌وری همچنان دور از دسترس است. یک دولت 
ائتلافی ش��کننده و ناپایدار در مسیر اشتباه حرکت می‌کند. 
ای��ن دولت، توانایی تصویب اصلاحات بیش��تری را که برای 
رشد بلندمدت ضروری اس��ت، از جمله در زمینه آموزش و 
خدمات ندارد. ای��ن دولت در حال وضع مقررات پیچیده‌ای 
اس��ت که هزینه‌ه��ا را برای کس��ب‌وکارها افزایش می‌دهد. 
همچنین اس��پانیا باید منابع مالی برای افزایش هزینه‌های 
دفاع��ی پیدا کند که در حال حاضر تنها 1.3 درصد از تولید 
ناخالص داخلی است و بس��یار پایین تلقی می‌شود. اسپانیا 
نش��ان می‌دهد که اقتصادهای اروپایی می‌توانند چالش‌های 

ظاهرا غیرقابل‌حل را پش��ت س��ر بگذارند، ام��ا باید مراقب 
باش��د که به نمادی از خطرات ناش��ی از توقف در اصلاحات 

ساختاری تبدیل نشود.
از منظ��ر »اکونومیس��ت«، تولید ناخال��ص داخلی جهان 
تا پایان س��ال 2024 حدود 3.2 درصد رش��د خواهد کرد. 
همچنین بازارهای س��هام برای دومین سال متوالی بیش از 
20 درصد رش��د کرده‌اند. این سومین سال متوالی است که 
کش��ورهای مدیترانه در صدر رتبه‌بندی »اکونومیست« قرار 
می‌گیرند. اسپانیا نیز در صدر فهرست امسال ایستاده است 
و یونان و ایتالیا که زمانی نماد مشکلات منطقه یورو بودند، 
ب��ه روند بهبود خود ادامه می‌دهند. ایرلند که ش��رکت‌های 
فن��اوری زیادی را به خود ج��ذب کرده و دانمارک که محل 
ش��هرت ش��رکت دارویی تولیدکنن��ده داروی بحث‌برانگیز 
اما پرس��ود لاغری اوزمپیک اس��ت، پنج رتب��ه برتر اقتصاد 
جه��ان را تکمیل می‌کنند. اولین ش��اخص مورد بررس��ی 
»اکونومیست«، رشد تولید ناخالص داخلی حقیقی است که 
به‌طور گسترده به‌عنوان قابل‌اعتمادترین معیار برای سلامت 
کلی اقتصاد در نظر گرفته می‌ش��ود. تولید ناخالص داخلی 
جهانی در سال 2024 به لطف اقتصاد انعطاف‌پذیر آمریکا و 
قدرت مصرف‌کنندگان در این کش��ور تقویت شد. همچنین 
در اسپانیا، رش��د تولید ناخالص داخلی سالانه به لطف بازار 
کار قوی و س��طوح بالای مهاجرت ک��ه به‌صورت مکانیکی، 
تولی��د اقتص��ادی را بالا می‌برد، در مس��یر فراتر از 3 درصد 
قرار گرفته اس��ت. اگرچه س��رانه تولید ناخالص داخلی این 
کش��ور نیز افزایش پیدا کرده، ام��ا این میزان کمتر از تولید 
ناخالص داخلی کل کشور بوده است. در کشورهای دیگر نیز 
نرخ رشد اقتصادی ناچیز بوده است. آلمان و ایتالیا به دلیل 
قیمت بالای انرژی و کسادی صنایع تولیدی خود با مشکل 
مواجه شده‌اند. ژاپن قرار است به دلیل ضعف در گردشگری 
و صنعت خودروس��ازی، رشد ناچیز 0.2 درصدی را به ثبت 
برساند. دو کشور مجارستان و لتونی هم وارد رکود شده‌اند.

یک نشانگر کلاس��یک فلاکت اقتصادی، افزایش بیکاری 
اس��ت؛ روندی ک��ه بس��یاری از کارشناس��ان، از زمانی که 
بانک‌های مرکزی شروع به افزایش نرخ بهره کردند و هوش 
مصنوعی پیچیده‌تر شد، آن را پیش‌بینی کردند. بااین‌حال به 
رغم برخی کاهش‌ها، بازارهای کار همچنان قوی هس��تند و 

نرخ بیکاری نزدیک به پایین‌ترین حد است. اروپای جنوبی که 
هنوز از بیکاری بالا رنج می‌برد، شاهد بهبود قابل‌توجهی بوده 
و بیکاری در یونان، ایتالیا و اسپانیا به کمترین میزان خود در 
یک دهه گذشته رسیده است. ایتالیا با کاهش 1.4 درصدی 
بیکاری از ابتدای سال، بیش��ترین پیشرفت را داشته است، 
اما معیار نهایی »اکونومیست« به ترازهای مالی، به‌استثنای 
پرداخت‌های بهره، به‌عنوان سهمی از تولید ناخالص داخلی 
نگاه می‌کند. پس از س��ال‌ها هزینه‌های کلان، در بسیاری از 
کشورها برای اطمینان از اینکه بار بدهی قابل مدیریت باقی 
می‌ماند، به یکپارچه‌س��ازی نیاز است. دانمارک و پرتغال به 
خاطر دستیابی به مازاد بودجه از طریق انضباط مالی، متمایز 
از دیگر کشورها هستند. نروژ و ایرلند نیز به مازاد بودجه خود 
می‌بالند، البته به دلایل دیگر: نروژ به دلیل درآمدهای بالای 
نفتی و ایرلند به دلیل درآمد بادآورده مالیات شرکت‌ها، که 
با پرداخت چن��د میلیارد دلاری مالیات معوقه غول فناوری 

)اپل( تقویت ‌شده است.
بااین‌حال، بیشتر دولت‌ها همچنان بدون نگرانی از عواقب 
آن، هزینه می‌کنند. کس��ری اولیه لهستان به دلیل افزایش 
هزینه‌ه��ای دفاعی در واکنش به جنگ روس��یه در اوکراین، 
از 3 درص��د تولی��د ناخالص داخل��ی فراتر رف��ت. در ژاپن، 
محرک‌های مالی سنگین با هدف حمایت از اقتصاد و کاهش 
فش��ار هزینه‌های زندگی در پی پایان یافتن دوران نرخ‌های 
بهره بسیار پایین، مش��کلات بدهی‌ها را تشدید کرده است. 
مسیر بدهی انگلیس رو به وخامت است و آخرین بودجه آن 
برای ترمیم مالیه عمومی شکست خورد. فرانسه در آشفتگی 
سیاسی غوطه‌ور‌است و قادر به مهار هزینه‌های خود نیست. 
اکنون در آستانه آغاز سال 2025، اقتصاد جهان با چالش‌های 
جدی��دی روبه‎روس��ت. تقریب��ا نیمی از جمعی��ت جهان در 
کشورهایی زندگی می‌کنند که امسال انتخابات برگزار کردند؛ 
بس��یاری از آنها رهبرانی را انتخاب کردند که می‌توان آنها را 
»غیرقابل‌پیش‌بینی« نامید. تجارت جهانی در معرض تهدید 
اس��ت، بدهی دولت‌ها در حال افزایش است و بازارهای سهام 
ظرفیتی برای اشتباه ندارند. حداقل اسپانیا، یونان و ایتالیا که 
مدت‌ها توسط همسایگان شمالی خود به‌عنوان اقتصادهایی 
ضعیف تحقیر شده‌اند، می‌توانند تجدید حیات اقتصادی خود 

را جشن بگیرند. آنها سزاوار یک جشن هستند.

ماتادورها چگونه بهترین اقتصاد جهان شدند؟

اسپانیا در صدر اقتصاد 2024

راهگشای توافقی مشکلات مشتریان و بانک‎ها

ترس، انگیزه‎ای برای عمل
تصور کنید در دقیقه 90 یک مس��ابقه فوتبال حساس تیم شما برای برد نیاز به یک گل حیاتی دارد. ستاره 
تیم با تمام اضطراب و فش��ار روی ش��انه‎هایش پنالتی نهایی را می‎زند و توپ را درون دروازه می‎فرس��تد. آیا او 
فشار زیادی را تحمل کرده؟ بی‎شک هر حوالی غیر از یک »بله« قرص و محکم خیلی مشکوک به نظر خواهد 
رسید. با این حال همین فشار او را به یک قهرمان تبدیل کرده است. این سناریوی فوتبالی یک مثال ساده از 
قدرت اضطرار و فوریت در تصمیم‎گیری است. حالا این مثال را به دنیای بازاریابی بیاورید، جایی که مشتری‎ها 
درست مثل همان بازیکن، نیاز دارند تا تحت تاثیر فشار و ترس از دست دادن تصمیمی سریع بگیرند. بازاریاب‎ها 
سال‎هاست که فهمیده‎اند انسان‎ها در شرایط اضطراری واکنش‎های غیرمنتظره‎ای نشان می‎دهند. وقتی حس 
می‎کنید ممکن است یک موقعیت یا فرصت ویژه از دست برود، نوعی انگیزه درونی شما را به سمت عمل سوق...



فرصت امروز: این روزها در هر گوش��ه شهر که قدم می‎زنیم، آگهی‌های 
تبلیغات وام فوری بدون نیاز به ضامن )تنها به ش��رط س��فته( همه‌جا به 
چشم می‌خورد. یک روی این تبلیغات، تصویر ایران چک 100 هزار تومانی 
و روی دیگر آن نوشته »وام فوری بدون نیاز به ضامن؛ تنها با ارائه سفته«. 
این آگهی‌های رنگارنگ و متنوع »وام بانکی فوری« در همه‌جای پایتخت 
به چشم می‌خورد، از جمله در کف معابر و پیاده‌روها، سایت‌ها و شبکه‎های 
اجتماعی و حتی صفحات روزنامه ها و نشریات معتبر. این آگهی‌های »وام 
فوری بانکی«، پرسش‎های زیادی را در ذهن مخاطب ایجاد می‌کند؛ اینکه 
آیا این تبلیغات فراگیر وام فوری بانکی، تسهیلات بانکی است که از سوی 
برخی افراد دریافت شده، توسط یک مجموعه خریداری و سپس به برخی 
که نیازمند دریافت اعتبارات فوری هستند، فروخته می‌شود؟ یا آنکه پای 
برخی از گروه‌های سفته بازار در میان است؟ افراد و شرکت‌ها با استفاده از 
چه مکانیزم و راهکار قانونی، موفق به گرفتن وام فوری از بانک‌ها می‌شوند؟ 
آیا خرید و فروش وام و تسهیلات بانکی، معامله‌ای شرعی و قانونی است، 
همانند س��ایر معاملات رایج در بازار که هر کس��ی می‌تواند بدان مشغول 

باشد؟
در پاسخ بدین پرسش‎ها، دبیر کمیسیون حقوقی کانون بانک‌ها می‎گوید: 
اگر سیس��تم بانکی به هر دلیلی نتواند نیازهای مالی مردم را تامین کند، 
گسترش روز افزون بازار غیرمتشکل پولی به ‌هیچ‌ وجه دور از انتظار نیست. 
مبارزه با این پدیده رو به گس��ترش، تنها وظیفه و مس��ئولیت انحصاری 
بانک مرکزی و شبکه بانکی کشور نیست و سایر نهادهای مسئول نیز باید 
بان��ک مرکزی و نظام بانکی را در این مس��یر یاری کنند. به عقیده »علی 
نظافتی��ان«، در قانون جدید بانک مرکزی، امکان‌س��نجی علمی در مورد 
اصطلاح »اش��خاص تحت نظارت« صورت نگرفته اس��ت. به‌ قول ‌معروف، 
ظرف با مظروف متناس��ب نیس��ت و این امر، بانک مرک��زی را در اجرای 

مطلوب ماموریت‌هایش با چالش مواجه خواهد کرد.
آسیب بازار غیرمتشکل پولی برای اقتصاد

هرچند اش��تغال‌ به‌ عملیات‌ بانکی‌ با هر عنوان‌ و بدون‌ دریافت‌ مجوز از 
بانک‌ مرکزی‌ ممنوع‌ اس��ت، اما اگر شبکه بانکی کشور به هر دلیلی نتواند 
نیازهای مالی مردم را تامین کند، گسترش روزافزون بازار غیرمتشکل پولی 
به ‌هیچ‌ وجه دور از انتظار نیست. »علی نظافتیان«، پژوهشگر بانکی و دبیر 
کمیسیون حقوقی کانون بانک‌ها با بیان این مطلب در مورد پدیده در حال 
گسترش وام‎های فوری به »فرصت امروز« می‎گوید: »شاید اصطلاح »بازار 
غیرمتشکل پولی« را ش��نیده باشید. این اصطلاح در مقابل اصطلاح بازار 
پول و س��رمایه قرار دارد و به تعبیری، اسم محترمانه بازار رباخواری است. 
س��ال‌ها پیش در دهه 1380، مجلس با هدف مبارزه با این پدیده ش��وم 
خانمان‌برانداز، »قانون‌ تنظیم‌ بازار غیرمتش��کل پولی« را تصویب کرد. در 
این قانون آمده است که »اشتغال‌ به‌ عملیات‌ بانکی‌ توسط‌ اشخاص‌ حقیقی‌ 
و یا حقوقی‌ تحت‌ هر عنوان‌ و تاس��یس‌ و ثبت‌ هرگونه‌ تش��کل‌ برای‌ انجام‌ 
عملیات‌ بانکی، بدون‌ دریافت‌ مجوز از بانک‌ مرکزی‌ جمهوری‌ اسلامی‌ ایران‌ 
ممنوع‌ است.« طبق مقررات بند ب ماده 30 قانون پولی و بانکی، تشخیص 
مصادیق عملیات بانکی برعهده شورای پول و اعتبار است، اما مجلس نیز 
با تصویب »قانون‌ تنظیم‌ بازار غیرمتشکل پولی«، عملیات بانکی موردنظر 

خود را تعریف کرد.«
»نظافتیان« در مورد ویژگی‎های »قانون‌ تنظیم‌ بازار غیرمتشکل پولی«، 
توضی��ح می‎دهد: »تعریف عملیات بانک��ی در قانون بانک مرکزی و قانون‌ 
تنظیم‌ بازار غیرمتشکل‌ پولی، تفاوت‌هایی با یکدیگر دارد. در ماده 37 این 
قانون به تفصیل آمده که انجام هرگونه عملیات بانکی، ارائه انواع خدمات 

بانکی، صرافی، واسپاری )لیزینگ( و مانند آن و نیز ایجاد و ثبت »اشخاص 
تحت نظارت«، ایجاد ش��عبه، باجه یا نمایندگی و هر نوع فعالیت در نظام 
پرداخت، صرفا با مجوز بانک مرکزی مجاز اس��ت. همچنین ارائه خدمات 
بانک��ی از طریق پایگاه‌های اینترنتی، برنامه‌های کاربردی بر بس��تر تلفن 
هم��راه و مش��ابه آن )به‌جز مواردی که با تصویب هی��أت عالی از دریافت 
مجوز معاف اس��ت( منوط به کسب مجوز از بانک مرکزی است و اقدام به 
این فعالیت‌ها بدون کس��ب مجوز، جرم تلقی می‎شود. هم اکنون نزدیک 
به دو دهه از تصویب قانون تنظیم‌ بازار غیرمتش��کل پولی‌ س��پری شده و 
زمان ارزیابی میزان موفقیت این قانون در مبارزه با بازار غیرمتشکل پولی 
و خاتمه‌دادن به عملیات غیرمجاز بانکی، فرا رسیده است. بنابراین ضروری 
است که یک بررسی کارشناسی از نحوه اجرای این قانون و میزان موفقیت 
آن انجام شود و بدین پرسش پاسخ داده شود که آیا پس از سال‌ها بساط 

بازار غیرمتشکل پولی در ایران برچیده شده است یا نه؟«
ارزیابی قانون‌ تنظیم‌ بازار غیرمتشکل پولی

این پژوهش��گر بانکی به دگردیس��ی نظام اقتصادی و پولی کشور در دو 
دهه اخیر، اشاره می‎کند و می‎گوید: »نظام اقتصادی و پولی کشورمان دچار 
تحولات عمیق و دگردیس��ی فراوانی ش��ده و در حال حاضر، قیمت آزاد و 
غیررس��می ارز، بالای 70 هزار تومان است. سکه نیز از این دگردیسی جا 
نمانده و از مرز 50 میلیون تومان عبور کرده اس��ت. همراه با این تحولات 
اقتصادی، میزان نقدینگی نیز افزایش یافته و دیگر لازم نیست مردم برای 
پرداخ��ت و نقل‌وانتقال پول به ش��عب بانک‌ها مراجعه کنند. فین‌تک‌ها و 
ش��رکت‌های پرداخت، کار بانک‌ها را آس��ان کرده و واسطه میان صاحبان 
حساب و بانک‌ها شده‌اند. به نظر می‌رسد شبکه بانکی کشور در حال حاضر 
توان تس��هیلات‌دهی و برآوردن همه نیازه��ای مالی مردم را ندارد. انواع و 
اقسام تسهیلات تکلیفی در کنار تعهدات مالی به مشتریان و سپرده‌گذاران، 
رمق شبکه بانکی را گرفته و توان تسهیلات‌دهی بانک‎ها را به علت کمبود 
منابع و سپرده‌های بانکی مدت‌دار به‌شدت کاهش داده است. بنابراین روی 
آوردن بخش��ی از جامعه به عملیات غیرمجاز بانکی، چندان عجیب و دور 
از انتظار نیست؛ چراکه جامعه به تامین مالی نیاز دارد. اگر هنگام رفتن به 
محل کار به کف پیاده‌روها توجه کنید و یا در دنیای اینترنت اندکی سرک 
بکشید، مس��لما با انبوهی از تبلیغات در زمینه »خرید وام بانکی« روبه‎رو 
می‌شوید که نشان می‌دهد برخی افراد آزادانه به شغل خریدوفروش وام و 

تسهیلات بانکی مشغول‌ هستند و کسب ثروت می‌کنند.«
به گفته »نظافتیان«، »با مش��اهده این وضعیت ممکن است این سوال 
در ذهن مردم مطرح شود که آیا این گروه‌های تامین مالی با کارکردهای 
متفاوت، مورد تایید و حمایت نظام بانکی کش��ور اس��ت؟ اگر مورد تایید 
است، مقررات مصوب بانکی آن کدام است و کدام نهاد، مسئول ساماندهی 
و صدور مجوز کس��ب‌ وکار این گروه‌هاست که خدمات متنوعی در حوزه 
خرید و فروش اوراق مس��کن، فروش وام، سرمایه‌گذاری و مشارکت، ارائه 
وام فوری، مشاوره تخصصی برای اخذ وام فوری، خریدوفروش وام ازدواج، 
فرزن��دآوری و نظایر آن ارائه می‌دهند؟! اما اگر این نوع فعالیت پولی مورد 
تایید نیست و غیرمجاز است، پس چرا هیچ اقدام قانونی برای جلوگیری از 
این عملیات غیرمجاز پولی صورت نمی‌گیرد؟! به هرحال، باید این واقعیت 
را پذیرفت که خرید و فروش امتیاز وام و تسهیلات بانکی در سطح جامعه 
رواج دارد و طبیعی است که اگر سیستم بانکی کشور به هر دلیلی نتواند 
نیازهای مالی مردم را تامین کند، گسترش روزافزون بازار غیرمتشکل پولی 

اصلا دور از انتظار نیست.«
تفکیک بین تامین مالی تولید و گسترش رباخواری

دبیر کمیسیون حقوقی کانون بانک‌ها بر لزوم تفکیک تامین مالی تولید 
و گس��ترش رباخواری، تاکی��د می‎کند و می‎افزاید: »در اکثر کش��ورهای 
پیشرفته پذیرفته‌اند که در مورد تامین مالی بخش تولید در کنار سیستم 
بانکی،  شرکت‌ها و موسساتی باشند که موضوع فعالیت قانونی آنها، تامین 
مالی واحدهای تولیدی باشد. مواردی مانند ارائه مشاوره‌های کارشناسی در 
زمینه تهیه طرح‌های تولیدی، واسطه‌گری قانونی بین بانک‌ها و متقاضیان 
تس��هیلات بانکی و نزدیک س��اختن نظرات بانک و متقاضی تسهیلات و 
تلاش برای جذب منابع مالی مناس��ب از منابع بانکی یا غیربانکی و نظایر 
این‌گونه اقدامات، از جمله فعالیت‌های مثبت و در عین ‌حال، ضروری برای 
تامین مالی بخش تولید و صنعت اس��ت؛ بنابراین در مبارزه با پدیده بازار 
غیرمتشکل پولی باید با رعایت موازین شرعی، بین تامین مالی بخش تولید 
و گسترش رباخواری از طریق فروش غیرقانونی وام و تسهیلات بانکی قائل 
شد. براساس تجارب شغلی حاصل از برخی پرونده‌های مطروحه در هیأت 
یا کمیته رس��یدگی به تخلفات کارکنان بانک‌ها، یکی از عوامل گسترش 
بازار غیرمتش��کل پولی و خرید و فروش وام فوری با مبالغ کلان می‌تواند 
روابط غیرمتع��ارف برخی مدیران بانکی با این قبیل موسس��ات فعال در 
زمین��ه خرید و فروش وام باش��د. بنابراین دقت نظر مس��ئولان و مدیران 

بانک‌ها در این زمینه بسیار ضروری است.«
وی با طرح این پرس��ش که »اشخاص تحت نظارت« بانک مرکزی چه 
گروه‌هایی هستند، پاسخ می‎دهد: »در قانون‌ تنظیم‌ بازار غیرمتشکل پولی 
و قانون بانک مرکزی، قانون‌گذاران وظایف و مس��ئولیت‌های سنگینی در 
زمین��ه مبارزه با ب��ازار غیرقانونی پولی برعهده بانک مرکزی گذاش��ته‌اند. 
نکته جالب اینجاس��ت که در قانون بانک مرکزی، نظارت بر فعالیت طیف 
وسیعی از اشخاص حقیقی و حقوقی داخل و خارج از شبکه بانکی کشور 
برعهده بانک مرکزی قرار گرفته است که نام آن »اشخاص تحت نظارت« 
ذکر شده اس��ت. در تعریف این اصطلاح جدید بانکی و معرفی »اشخاص 
تحت نظارت« بانک مرکزی، گفته ش��ده است: »کلیه موسسات اعتباری، 
صندوق‌های قرض‎الحسنه، تعاونی‌های اعتبار و سایر موسسات سپرده‌پذیر، 
شرکت‌های واسپاری )لیزینگ(، صرافی‌ها، شرکت‌های مدیریت دارایی‌های 
موسس��ات اعتباری، ش��رکت‌های اعتبارس��نجی ارائه‌دهن��ده خدمات به 
موسس��ات اعتباری و سایر اشخاصی که به انجام عملیات یا ارائه خدمات 
بانکی و ارائه ابزارهای پرداخت، اش��تغال دارند، به عنوان اش��خاص تحت 

نظارت یاد می‎شوند و تشخیص مصادیق برعهده بانک مرکزی است.«
لزوم بازنگری برخی تعاریف قانون بانک مرکزی

»نظافتیان« در پایان صحبت‎هایش، بازنگ��ری در برخی تعاریف قانون 
بانک مرکزی را لازم می‎داند و می‎گوید: »به نظر می‌رس��د در بس��یاری از 
موضوعات مندرج در قانون بانک مرکزی، از جمله تعریف قانونی اصطلاح 
»اشخاص تحت نظارت«، امکان‌س��نجی علمی لازم صورت نگرفته است. 
به‌ قول ‌معروف، ظرف با مظروف متناس��ب نیست و بانک مرکزی را برای 
اجرای مطلوب ماموریت‌هایش دچار مش��کل خواهد س��اخت. در همین 
رابطه، دو تش��کل مهم بانکی کش��ور، یعنی »شورای هماهنگی بانک‎های 
دولتی« و »کانون بانک‌ها و موسسات اعتباری خصوصی« می‌توانند نقش 
مهمی در سیاستگذاری و هدایت کارشناسی فعالیت‌های بانکی در مبارزه 
با پدیده »بازار غیرمتشکل پولی« داشته باشند. مبارزه با بازار غیرمتشکل 
پولی، مدارا پذیر نیست و مبارزه با این پدیده رو به گسترش، تنها وظیفه 
بانک مرکزی یا شبکه بانکی کشور نیست. بنابراین سایر نهادهای مسئول 
نیز باید بانک مرکزی و شبکه بانکی را در مبارزه با بازار غیرمتشکل پولی، 

یاری کنند.«

چرا پدیده وام‌های فوری در حال گسترش است؟

مدارا با بازار غیرمتشکل پولی

بررسی‌ها نشان می‌دهد که در س��ال ۱۴۰۲، هزینه مسکن خانوارهای 
دهک اول تقریبا یک‌دهم دهک دهم بوده است. خانوارهای شهری کشور 
در سال گذشته به‌طور میانگین ۸۷ میلیون و ۵۵۸ هزار تومان برای مسکن 
هزینه کرده‌اند. این در حالی اس��ت که متوسط این هزینه در سال ۱۴۰۱ 
برای خانوارهای ش��هری معادل ۵۲ میلیون و ۲۱۶ هزار تومان بوده است. 
به عبارت دیگر، متوس��ط هزینه س��الانه مسکن در سال ۱۴۰۲ نسبت به 
س��ال ۱۴۰۱، حدود ۶۷.۷ درصد برای خانوارهای ش��هری افزایش یافته 
است. متوسط هزینه سالانه مسکن خانوارهای شهری دهک دهم در سال 
۱۴۰۲ تقریب��ا ۲۶۵ میلیون توم��ان و دهک اول حدود ۲۷ میلیون تومان 
بوده اس��ت. بدین ترتیب، هزینه مسکن خانوارهای دهک دهم تقریبا 10 
برابر دهک اول بوده اس��ت. همچنین بررس��ی‌ها نشان می‌دهد که هزینه 
مس��کن خانوارهای دهک دهم در سال گذشته در مقایسه با سال ۱۴۰۱ 

تقریبا دو برابر شده است.
به گزارش »اکوایران«، مس��کن به‌عنوان یکی از نیازهای اساسی انسان، 
نق��ش حیاتی در کیفی��ت زندگی و رفاه خانوارها ایف��ا می‌کند. با افزایش 
شهرنشینی و تغییرات سریع در الگوهای زندگی، اهمیت مسکن به‌عنوان 
کالای ضروری و س��رمایه‌ای بیش از پیش مورد توجه قرار گرفته اس��ت. 
همچنین مسکن به‌دلیل ماهیت خود، قابلیت جانشینی با کالاهای دیگر 

را ن��دارد و نهایتا می‌توان به خانه‌ه��ای کوچک‌تر و یا مناطق ارزان‌تر نقل 
مکان کرد. از طرفی با افزایش تورم عمومی، هزینه‌های مربوط به مس��کن 
نیز افزایش یافته‌اند و خانوارها، بخش زیادی از بودجه خود را صرف هزینه 
مسکن و اجاره می‌کنند. در این گزارش، منظور از هزینه مسکن، مجموع 
هزینه‌هایی اس��ت که صرف اجاره‌بها، آب و فاضلاب، س��وخت و روشنایی 
و س��ایر هزینه‌های منزل مسکونی می‎ش��ود. البته بخش بزرگی از هزینه 
مس��کن را اجاره‌بها تش��کیل می‌دهد و به همین دلی��ل می‌توان تغییرات 
هزین��ه مس��کن را مصداقی از تغییرات ن��رخ اجاره‌بها دانس��ت. اگر تمام 
خانوارهای کش��ور به ترتیب میزان هزینه از کمترین به بیش��ترین مرتب 
ش��وند و هر ۱۰ درصد آنها در یک گ��روه قرار گیرند، دهک‌های هزینه‌ای 
ایجاد می‌ش��وند. ب��ه این ترتیب، دهک اول ش��امل فقیرترین خانوارها در 
جامعه و دهک دهم شامل ثروتمندترین آنها است. در این گزارش، متوسط 
هزینه سالانه مسکن را برای هر یک از دهک‌های هزینه‌ای در سال گذشته 

بررسی کرده‌ایم.
براس��اس آمارهای هزینه و درآمد خانوارهای ش��هری در سال ۱۴۰۲، 
خانوارهای دهک اول کمترین و دهک دهم بیش��ترین متوس��ط هزینه را 
برای مسکن پرداخت کرده‌اند؛ به‌طوری‌که هزینه مسکن خانوارهای دهک 
اول برابر با ۲۶ میلیون و ۹۲۸ هزار تومان و برای خانوارهای دهک دهم نیز 

برابر با ۲۶۴ میلیون و ۵۴۷ هزار تومان بوده است. بنابراین هزینه مسکن 
دهک دهم در سال گذشته تقریبا 10 برابر دهک اول بوده است. متوسط 
هزینه سالانه مسکن در سال گذشته نیز با افزایش دهک درآمدی، افزایش 
یافته است. هزینه مسکن برای دهک دهم با سایر دهک‌ها اختلاف فاحشی 
دارد؛ به‌طوری‌که هزینه مسکن دهک دهم در سال گذشته تقریبا دو برابر 
دهک نهم بوده است. از سوی دیگر، تغییرات متوسط هزینه سالانه مسکن 
در سال ۱۴۰۲ نس��بت به سال ۱۴۰۱ برای خانوارهای شهری دهک اول 
ت��ا پنجم به‌طور میانگی��ن ۶۲ درصد بوده و این در حالی اس��ت که روند 
رش��د هزینه مسکن از دهک ششم تا هش��تم درآمدی، نزولی بوده است؛ 
به‌طوری‌که رشد هزینه مسکن در سال ۱۴۰۲ نسبت به سال ۱۴۰۱ برای 
ده��ک پنجم ۶۲.۶ درصد بوده و با س��یری نزولی ب��ه ۴۲.۱ درصد برای 
خانوارهای دهک هش��تم رسیده اس��ت. همچنین متوسط هزینه مسکن 
برای دهک‌های نهم و دهم در س��ال ۱۴۰۲ در مقایسه با سایر دهک‌های 
درآمدی نس��بت به سال ۱۴۰۱ با شدت بیش��تری افزایش یافته است؛ تا 
جایی که متوس��ط هزینه مسکن سالانه خانوارهای شهری دهک دهم در 
س��ال ۱۴۰۲ نسبت به س��ال ۱۴۰۱ حدود ۹۷ درصد افزایش یافته است. 
پس به این ترتیب، هزینه مسکن خانوارهای دهک دهم در طول یک سال 

گذشته تقریبا دو برابر شده است.

هزینه مسکن خانوارهای دهک دهم، 10 برابر دهک اول است

هزینه مسکن دهک‎های درآمدی

نگــــاه

هنوز زیرساخت‎های تجارت آزاد در ایران فراهم نیست
یک قدم تا تجارت آزاد با اوراسیا؟

توافق تجارت آزاد ایران با کش��ورهای عضو اتحادیه اوراسیا در حالی به آخرین 
مراحل اجرایی نزدیک ش��ده است که فعالان بخش خصوصی نگران تداوم موانع 
موجود در مسیر این همکاری از جمله قوانین پیش‌بینی‌ناپذیر اقتصادی هستند. 
توافق تجارت آزاد ایران با کشورهای عضو اتحادیه اوراسیا، تنها یک‌قدم با اجرایی 
ش��دن فاصل��ه دارد و در انتظار تصویب مجلس و طی مراح��ل قانونی برای ابلاغ 
نهایی اس��ت. هفته گذشته مجلس سنای قزاقس��تان به عنوان پنجمین کشور از 
کش��ورهای عضو این اتحادیه به قانونی شدن این توافقنامه رأی مثبت داد. پیش 
از آن هم مجالس دیگر کش��ورهای اتحادیه اوراسیا )روسیه، بلاروس، ارمنستان و 
قرقیزستان( با رأی خود، اجرایی شدن این پیمان‌نامه منطقه‌ای را یک گام دیگر 
جل��و برده بودند. این موافقت‌نامه که اولین و کامل‌ترین موافقت‌نامه تجاری ایران 
بوده و پس از حدود 9 س��ال مذاکره و با توجه به تجربه موفق اجرای موافقت‌نامه 
تجارت ترجیحی برای 500 قلم کالا میان ایران و اتحادیه اقتصادی اوراسیا تدوین 
شده است، در حالی در انتظار تصویب مجلس شورای اسلامی قرار دارد که اوایل 

آذرماه، کمیسیون اقتصادی مجلس به آن رأی مثبت داد.
ای��ن موافقت‌نامه که با هدف تجارت آزاد و ب��ا تعرفه صفر حدود هزار قلم کالا 
نوش��ته شده است، شامل 11 فصل و یک ضمیمه مربوط به فهرست‌های کالایی 
دو طرف توافق اس��ت. ایران پیش از ای��ن، تجربه امضای موافقت‌نامه تجارت آزاد 
با س��وریه را داش��ت که مفاد و ماهیت آن عملا با تجارت آزاد فاصله داشت. سایر 
توافقات ایران نیز موافقت‌نامه‌های ترجیحی با تعداد اقلام و عملکردی محدود بوده 
است. به همین دلیل بسیاری از فعالان اقتصادی، اجرایی شدن توافق تجارت آزاد 
با اوراسیا را تمرینی برای پیوستن اقتصاد ایران به پیمان‌نامه‌ها و سازمان‌های مهم 
اقتصادی دنیا مانند عضویت در سازمان تجارت جهانی می‌دانند. فصول موافقت‌نامه 
تجارت آزاد با اوراسیا ش��امل مقدمه، تجارت کالا، چاره کارهای تجاری، اقدامات 
فنی، اقدامات بهداشتی، قواعد مبدأ، همکاری گمرکی، حل‌وفصل اختلافات، خرید 
دولتی، همکاری‌های بخش��ی )در حوزه‌های حمل‌ونقل، ان��رژی، صنایع خودرو، 
مناطق آزاد تجاری و بنگاه‌های کوچک و متوس��ط( و مقررات پایانی اس��ت و در 
ضمیمه آن کالاهایی که مشمول حذف تعرفه نمی‌شوند، مشخص شده‌اند. مطابق 
این موافقت‌نامه، علاوه بر تسهیل تجارت و رفع موانع غیرتعرفه‌ای، تعرفه ورودی 
حدود 87 درصد اقلام کالایی میان ایران و کش��ورهای اوراس��یا حذف می‌ش��ود. 
تجارت آزاد با کشورهای اوراسیا طی پنج سال گذشته به یکی از مهمترین اهداف 
اقتصادی کش��ور در بخش تجارت خارجی بدل شده است. این سیاست به‌واسطه 
اعمال دوباره تحریم‌های اقتصادی علیه ایران از سال 1397 با قوت بیشتری دنبال 
شده و نتایج امیدبخشی نیز داشته است. اجرایی شدن این پیمان‌نامه منطقه‌ای، 
اگرچ��ه فعالان اقتص��ادی بخش خصوصی را ب��ه رونق تج��ارت خارجی امیدوار 
کرده اما آنها با وجود تداوم سیاس��ت‌های فعلی، نس��بت به اس��تفاده ایران از این 
فرصت تاریخی، بیمناک هس��تند. در همین زمینه، »کاظم شیردل«، رئیس اتاق 
مشترک ایران و قرقیزس��تان، بر فراهم کردن زیرساخت‌های تجارت با اوراسیا از 
سوی دولت، تاکید کرد و گفت: »بخش خصوصی در این مسیر باید به فکر ایجاد 
کنسرس��یوم‌های صادراتی متشکل از چند ش��رکت کوچک و متوسط باشد. اتاق 
ایران از الان و پیش از اجرایی ش��دن تجارت آزاد با اوراسیا باید شبکه منسجمی 
از تش��کل‌های مختلف ایجاد کند تا در مواجهه با سفارش‌های حجم بالا از سوی 
کش��ورهای اوراسیا، توان پاسخگویی در مدت‌زمان کوتاه داشته باشد.« همچنین 
»روش��نعلی یکتا«، نایب‌رئیس اتاق مشترک ایران و روسیه نیز در تأکید مشابهی 
گفته اس��ت: »ظرفیت تجارت با اوراسیا زمانی محقق خواهد شد که شرکت‌های 
کوچک و متوسط را وارد این مسیر کنیم و اتاق ایران باید مسیر ورود این شرکت‌ها 
به بازار اوراسیا را هموار کند.« او با اشاره به نبود سیستم داوری‌های حقوقی برای 
حمایت از تجار ایرانی، خواستار فعال‌تر شدن مرکز داوری اتاق شده و گفته است: 
»م��ا به دلیل تحریم‌ها در ناامن‌ترین دوران تجارت خود به س��ر می‌بریم. تجار به 
حمایت حقوقی نیاز دارند اما مرکز داوری اتاق از این موضوع غفلت کرده اس��ت. 
مرکز داوری ما باید برای امضای پروتکل‌های حقوقی با اوراس��یا پیش‌قدم شود.« 
همچنین »امیر عابدی«، رئیس اتاق مشترک ایران و قزاقستان بر رفع نااطمینانی 
اقتصادی برای اس��تفاده از مزیت‌های تجارت آزاد با اوراس��یا تأکید کرد و گفت: 
»تا زمانی که سیاس��ت‌ها در کشور ما به سمت ثبات و چشم‌انداز روشن از آینده 
اقتصادی به نفع معیش��ت مردم و فعالان اقتصادی نرود، نمی‌توانیم از این تجارت 
آزاد به خوبی استفاده کنیم. توان تولید رقابتی ما به دلیل ناترازی هر روز کاهش 
پی��دا می‌کند و تولیدکننده درگیر موانعی خارج از اراده خودش اس��ت.« »هادی 
تیزهوش تابان«، رئیس اتاق مشترک ایران و روسیه هم در موضعی مشابه، گفت: 
»پیش‌بینی‌ناپذیری قوانین اقتصادی، فرسودگی و نقص ناوگان حمل‌ونقل دریایی، 
جاده‌ای و ریلی و چندنرخی بودن ارز، فرصت تجارت آزاد با اوراسیا را از ما خواهد 
گرفت. اگر مس��یر تجارت با اوراسیا هموار ش��ود، بخش خصوصی آماده است که 
صادرات به اوراسیا را متحول کند.« در همین حال، اتاق بازرگانی تهران و سازمان 
توسعه تجارت ایران، سومین همایش و نمایشگاه بین‌المللی تجارت با اوراسیا را در 
روزهای س��وم تا ششم اسفندماه 1403 در محل دائمی نمایشگاه‌های بین‌المللی 
تهران برگزار می‌کنند. »محمود نجفی‎عرب«، رئیس اتاق بازرگانی تهران با اشاره 
به تلاش این نهاد بخش خصوصی برای توس��عه مراودات تجاری ایران و اوراسیا و 
پیش بردن ملزومات قانونی و سیاستگذاری آن، از برگزاری همایش و نمایشگاهی 
تحت عنوان »تجارت با اوراسیا« در اسفندماه امسال خبر داد و گفت: »اتاق تهران 
در نظر دارد با مجوز س��ازمان توسعه تجارت و مشارکت شرکت مدیریت تجارت 
پارس کارن، سومین همایش و نمایشگاه بین‌المللی تجارت با اوراسیا را از سوم تا 
ششم اسفندماه در محل دائمی نمایشگاه‌های بین‌المللی تهران برگزار کند. با توجه 
به تصویب عضویت ایران در پارلمان‌های کشورهای عضو اتحادیه اقتصادی اوراسیا 
انتظار می‌رود مبادلات تجاری با کشورهای ارمنستان، بلاروس، روسیه، قزاقستان 
و قرقیزستان تسهیل شود و فرصت‌های چشمگیری برای توسعه تجارت و تبادلات 
بین‌المللی کش��ورمان را به ارمغان ‌آورد.« او با اش��اره به امضای توافق‌نامه تجارت 
ترجیحی ایران با کشورهای عضو اتحادیه اقتصادی اوراسیا در دی‌ماه 1402 )که 
87 درصد کالاهای تجاری این کشورها را مشمول تجارت آزاد می‌ساخت(، هدف 
اصلی از این توافق‌نامه را حذف موانع تجاری، ایجاد یک بازار مشترک و هماهنگی 
در سیاست‌های گمرکی و مالی با دیگر کشورهای عضو اتحادیه اقتصادی اوراسیا 
عن��وان کرد و اف��زود: »عضویت ایران در اتحادیه اقتصادی اوراس��یا، آغازگر فصل 

جدیدی در روابط اقتصادی ایران با کشورهای منطقه است.«
رئیس اتاق تهران با اشاره به برگزاری رویدادهای متعدد با هدف تقویت روابط 
و شناخت ظرفیت‌های دو طرف و توسعه اهداف تجاری، اقتصادی و صنعتی میان 
کشورهای عضو این اتحادیه، از جمله برگزاری موفقیت‌آمیز دو نشست تخصصی 
در حوزه دیپلماسی اقتصادی جمهوری اسلامی ایران و اتحادیه اقتصادی اوراسیا 
توس��ط اتاق تهران در س��ال‌های 1399 و 1401 و نیز مشارکت فعالانه این اتاق 
در اجلاس سالانه اتحادیه اقتصادی اوراسیا در ارمنستان در سال جاری، از یکسو 
و عضویت در این اتحادیه به‌ عنوان یکی از ساختارهای اقتصادی موفق در جهان 
و فراهم‌س��ازی امکان دسترس��ی به بازارهای گس��ترده برای فع��الان اقتصادی و 
تولیدکنندگان ایرانی از سوی دیگر، برگزاری رویدادهای مرتبط در راستای بررسی 
فرصت‌ها و چالش‌های این تعاملات را بستری برای افزایش همکاری‌های دوجانبه 
میان ایران و اعضای این اتحادیه ذکر کرد که می‌توان از این موقعیت مناسب برای 
تبادل اطلاعات، برقراری ارتباطات تجاری جدید و ارتقای توانمندی‌های کسب‌وکار 
خود با ش��رکای اقتصادی در این اتحادیه اس��تفاده کرد. »نجفی‎عرب«، همچنین 
برگزاری رویداد امسال را اقدامی برای آشنایی تجار، بازرگانان و شرکت‌های ایرانی 
با قوانین و مقررات و فرصت‌های این توافق‌نامه ذکر کرد و افزود: »در این رویداد 
چهار روزه، موضوعات متعددی نظیر راهکارهای افزایش تبادلات تجاری، توس��عه 
سرمایه‌گذاری‌های مش��ترک، بهبود همکاری‌های صنعتی و صادرات محصولات 
ایرانی با حضور میهمانان خارجی ش��امل نماین��دگان اتاق‌های بازرگانی، مقامات 
دولتی و کارشناس��ان اقتصادی از کش��ورهای عضو بررسی خواهد شد. همچنین 
این رویداد، میزبان هیأت‌های تجاری از کشورهای عضو اتحادیه اقتصادی اوراسیا 
خواهد بود و برنامه‌ریزی ش��ده اس��ت که در حاشیه نمایشگاه، جلسات همتایابی 
تجاری و اتصال کس��ب‌وکارها میان شرکت‌های ایرانی و همتایان خارجی برگزار 
ش��ود تا شرکت‌کنندگان بتوانند به‌طور مستقیم با ش��رکا و مشتریان بالقوه خود 
ارتباط برقرار کنند. در همین زمینه، اتاق بازرگانی تهران از کلیه فعالان اقتصادی 
و ش��رکت‌های ایرانی دع��وت می‌کند تا با حضور در این روی��داد، از ظرفیت‌های 

ایجادشده برای توسعه تعاملات خود بهره‌مند شوند.«
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فرصت امروز: خاموشی پاییزی، هزینه‎های زیادی را به تولیدکنندگان و 
صنعتگران تحمیل کرده و آنها خواس��تار جبران خسارات ناشی از قطعی 
برق از س��وی دولت ش��ده‎اند. صنایع کش��ور در حالی در خاموشی به سر 
می‎برند که رکود صنعتی در س��ال 1403 شدیدتر شده و رصد شاخص‌‏‏ها 
از رکود تقاضا حکایت دارد. از نظر مرکز پژوهش‎ها، رکود صنعتی در بهار 
امس��ال به‌صورت رش��د منفی تولید و فروش شرکت‌های صنعتی بورسی 
نمایان ش��ده‌ و از آنجا که کاهش فروش از کاهش تولید شدیدتر است، به 
نظر می‌رس��د الگوی رکود بخش صنعت بیشتر مطابق با رکود تقاضاست 
و ب��ا ادامه این رون��د در ماه‌های آینده، رکود تقاضا در این بخش فراگیرتر 
خواهد ش��د. در شش ماهه نخست امسال، رکود صنعتی در کاهش تولید 
و فروش »صنایع چوب و کاغذ«، »محصولات فلزی به‌جز ماش��ین‌آلات و 
تجهیزات، ماشین‌آلات و تجهیزات«، »خودرو و قطعات«، »دارو«، »کاشی 
و س��رامیک«، »فلزات پایه«، »سیمان« و »منسوجات« خود را نشان داده 

است.
بخش صنعت از زمس��تان ۱۴۰۲ به‌س��مت رکود حرکت ک��رده و این 
وضعیت در بهار و تابس��تان ۱۴۰۳ تش��دید شده‌ اس��ت. براساس آمارها، 
نرخ تورم شاخص قیمت تولیدکننده بخش صنعت از پاییز ۱۴۰۱ همواره 
کمتر از نرخ تورم مصرف‌کننده بوده و این وضعیت تا تابس��تان ۱۴۰۳ نیز 
همچنان ادامه داش��ته اس��ت که می‌توان آن را به روند رو به رکود بخش 
صنعت ناش��ی از کاهش تقاضا، سیاست کنترل نقدینگی بانک مرکزی و 
سیاست‌های قیمت‌گذاری محصولات مهم صنعتی نسبت داد. البته بررسی 
پروانه‌های بهره‌برداری واحدهای صنعتی به‌عنوان شاخصی از پویایی‌های 
بخش صنعت نشان ‌می‌دهد که تعداد پروانه‌های بهره‌برداری به‌رغم کاهش 
سال ۱۴۰۱، در سال ۱۴۰۲ افزایش یافته است. در این میان، خاموشی و 
قطعی برق به عنوان جدیدترین چالش پیش روی صنایع کشور، صنعتگران 
و  تولیدکنندگان را با مشکلات زیادی مواجه کرده و آنها خواستار جبران 

خسارات ناشی از قطعی برق شده‎اند.
تعمیق رکود تقاضا در بخش صنعتی

گ��زارش مرکز پژوهش‎ها از »رصد ش��اخص‎های بخش صنعت منتهی 
به ش��ش ماه اول ۱۴۰۳« از تعمیق رکود صنعتی در ش��ش ماهه نخست 
امسال حکایت دارد. بازوی پژوهشی مجلس در این گزارش، نشان می‎دهد 
که رک��ود صنعتی در بهار ۱۴۰۳ به‌صورت رش��د منف��ی تولید و فروش 
ش��رکت‌های صنعتی بورسی نمایان شده‌ اس��ت. با توجه به اینکه کاهش 
فروش از کاهش تولید ش��دیدتر است، به نظر می‌رسد الگوی رکود بخش 
صنعت بیشتر مطابق با رکود تقاضاست و با ادامه وضعیت جاری در ماه‌های 
آینده، رکود تقاضا در این بخش فراگیرتر خواهد شد. رکود بخش صنعت 
در ش��ش ‌ماهه ۱۴۰۳ در کاهش تولید و فروش »صنایع چوب و کاغذ«، 
»محصولات فلزی به‌جز ماشین‌آلات و تجهیزات، ماشین‌آلات و تجهیزات«، 
»خودرو و قطعات«، »دارو«، »کاشی و سرامیک«، »فلزات پایه«، »سیمان« 
و »منس��وجات« نمایان‌ ش��ده‌ و با ادامه این روند در ماه‌های آینده، رکود 

تقاضا در بخش صنعت عمیق‎تر می‎شود.
به گفته مرکز پژوهش‎ها، روند کلی ش��اخص قیمت محصولات صنعتی 
از تابستان ۱۴۰۰ به‌بعد روندی نزولی را نشان‌ می‌دهد. نرخ تورم شاخص 

قیمت تولیدکننده بخش صنعت از پاییز ۱۴۰۱ همواره کمتر از نرخ تورم 
مصرف‌کننده بوده و این وضعیت تا زمس��تان ۱۴۰۲ و همچنین تابستان 
۱۴۰۳ همچنان ادامه داش��ته اس��ت که می‌توان آن را به روند رو به رکود 
بخش صنعت ناش��ی از کاهش تقاضا، سیاس��ت کنت��رل نقدینگی بانک 
مرکزی و سیاس��ت‌های قیمت‌گذاری محصولات مهم صنعتی نسبت داد. 
از سال ۱۳۹۹ به‌طور مشهودی سرمایه‌گذاری کمتری برای ایجاد اشتغال 
در فعالیت‌های صنعتی صورت گرفته اس��ت. این موضوع اگرچه نشان می 
دهد فعالیت‌های صنعتی از فعالیت‌های س��رمایه‌بر به‌س��مت فعالیت‌های 
کاربر، گرایش پیدا کرده‌اند، اما بدان معناست که به‌طور متوسط هر کارگر 
صنعتی با میزان س��رمایه کمتری در بخش صنع��ت فعالیت خواهد کرد 
که این موضوع نش��انگر کاهش رش��د بهره‌وری نیروی کار نیز خواهد بود. 
ش��اخص شامخ که حاکی از میزان خوش‌بینی فعالان اقتصادی نسبت به 
چش��م‌انداز آتی فعالیت‌هاست، در بخش‌های مختلف صنعتی در تابستان 
امس��ال نسبت به سال گذشته، وضعیت نامناسبی داشته و نشان‌ می‌دهد 
همچنان موضوعاتی مانند تحریم‌های اقتصادی، نوسانات نرخ ارز، مشکلات 
ناشی از دسترسی به اعتبارات، مشکلات ناشی از دسترسی بخش صنعت 
به انرژی و مش��کلات ناش��ی از تقاضا در بخش صنعت وجود دارند و این 
وضعیت در تابستان ۱۴۰۳ تش��دید شده‌ است. در مجموع، شاخصه‌های 
مختلف این گزارش نش��ان ‌می‌دهد که بخش صنعت از زمس��تان ۱۴۰۲ 
به‌سمت رکود حرکت کرده و این وضعیت در بهار و تابستان ۱۴۰۳ تشدید 
شده‌ اس��ت که ضرورت بازبینی سیاست‌های اقتصادی و صنعتی را نشان‌ 

می‌دهد.
تحلیل متغیرهای کلان بخش صنعت

با وجود روند روبه‌‌‌رشد ارزش‌افزوده بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ از سال ١٤٠٠ به ‌‌‌بعد، 
از سال ١٤٠٢ شاهد کاهش‌‌‌ مستمر رشد صنعتی‌‌‌ هستیم‌‌‌ که‌‌‌ این‌‌‌ موضوع 
بیانگر خطر ورود بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ به‌‌‌ دوران رکود اس��ت‌‌‌. رش��د ارزش‌افزوده 
بخ��ش‌‌‌ صنعت‌‌‌ در تمام س��ال ١٤٠٢ از میانگین‌‌‌ دو س��اله‌‌‌ آن کمتر بوده 
و در حال حرکت‌‌‌ به‌‌‌ س��مت‌‌‌ رش��د صفر درصدی‌‌‌ اس��ت‌‌‌. بررسی‌‌‌ شاخص‌‌‌ 
تولید صنعتی‌‌‌ نیز موید وضعیت‌‌‌ کاهش��ی‌‌‌ شاخص‌‌‌ تولید صنعتی‌‌‌ در سال 
١٤٠٢ اس��ت‌‌‌. در هر چهار فصل‌‌‌ سال ١٤٠٢، رشد شاخص‌‌‌ تولید صنعتی‌‌‌ 
از فصل‌‌‌ قبل‌‌‌ خود کمتر بوده و روند رش��د نیز نزولی‌‌‌ اس��ت‌‌‌. روند رکودی‌‌‌ 
بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ در سال ١٤٠٢ در مقایسه‌‌‌ با سایر بخش‌‌‌های‌‌‌ اقتصادی‌‌‌ قابل‌‌‌ 
ملاحظه‌‌‌ بوده اس��ت‌‌‌. رش��د ارزش‌افزوده بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ در س��ال ١٤٠٢ و 
به‌‌‌رغم‌‌‌ عملکرد مناسب‌‌‌ در سال ١٤٠١، از رشد اقتصاد ایران و حتی‌‌‌ از رشد 
اقتصادی‌‌‌ بدون نفت‌‌‌ نیز کمتر بوده که‌‌‌ ‌‌‌ نشان می‌دهد بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ در سال 
١٤٠٢ در آس��تانه‌‌‌ وضعیتی‌‌‌ رکودی‌‌‌ قرار دارد و اگر سیاست‌‌‌های‌‌‌ مناسبی‌‌‌ 

برای‌‌‌ آن اتخاذ نشود، این‌‌‌ وضعیت‌‌‌ می‌‌‌تواند تشدید شود.
به‌‌‌نظر می‌رسد وضعیت‌‌‌ نامناسب‌‌‌ بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌، به‌‌‌رغم‌‌‌ برخی‌‌‌ سال‌ها که‌‌‌ 
این‌‌‌ بخش‌‌‌ رشد قابل‌‌‌قبولی‌‌‌ را ثبت‌‌‌ کرده، روندی‌‌‌ مزمن‌‌‌ و حداقل‌‌‌ میان‌مدت 
اس��ت‌‌‌. این‌‌‌ موضوع را می‌‌‌توان در مقایسه‌‌‌ روند ارزش‌افزوده بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌، 
رشد ارزش‌افزوده بخش‌‌‌ و سهم‌‌‌ آن از تولید ناخالص‌‌‌ داخلی‌‌‌ مشاهده کرد. 
بالاترین‌‌‌ س��طح‌‌‌ ارزش‌افزوده بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ در س��ال ١٣٨٩ ثبت‌‌‌ ش��ده و 
به‌‌‌رغ��م‌‌‌ برخی‌‌‌ بهبودها در س��ال‎های بعد هنوز س��طح‌‌‌ ارزش‌افزوده بخش‌‌‌ 

صنعت‌‌‌ به‌‌‌ سطح‌‌‌ دهه‌‌‌ ١٣٨٠ و اوج آن در سال ١٣٨٩ نرسیده است‌‌‌. البته‌‌‌ 
این‌‌‌ وضعیت‌‌‌ با روند کاهش��ی‌‌‌ س��طح‌‌‌ تولید ناخالص‌‌‌ داخلی‌‌‌ کشور در دهه‌‌‌ 
١٣٩٠ به‌‌‌دلی��ل‌‌‌ تحریم‌‌‌های‌‌‌ اقتصادی‌‌‌ نیز همراه اس��ت‌‌‌ و از این‌‌‌ نظر بخش‌‌‌ 
صنعت‌‌‌ در وضعیتی‌‌‌ مشابه‌‌‌ با کل‌‌‌ اقتصاد ایران قرار دارد. حتی‌‌‌ در سال‌های‌‌‌ 
پایانی‌‌‌ دهه‌‌‌ ١٣٩٠ نیز شاهد افزایش‌‌‌ سهم‌‌‌ بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ از تولید ناخالص‌‌‌ 
داخلی‌‌‌ هس��تیم‌‌‌ که‌‌‌ در اوج خود در س��ال ١٣٩٩ به‌‌‌ ‌٢٠ درصد نیز رسیده 
است‌‌‌. بااین‌‌‌حال، از س��ال ١٤٠٠ به‌‌‌بعد و به‌‌‌رغم‌‌‌ افزایش‌‌‌ رشد ارزش‌افزوده 
بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌، شاهد از دست‌‌‌ دادن سهم‌‌‌ این‌‌‌ بخش‌‌‌ از کل‌‌‌ اقتصاد هستیم‌‌‌ 
که‌‌‌ نش��ان می‌دهد این‌‌‌ بخش‌‌‌ در س��ال‌های‌‌‌ اخیر با موانع‌‌‌ مختلفی‌‌‌ روبه‌‌‌رو 
بوده‌‌‌ که‌‌‌ سبب‌‌‌ شده فعالیت‌‌‌های‌‌‌ صنعتی‌‌‌ )که‌‌‌ اهمیتی‌‌‌ راهبردی‌‌‌ برای‌‌‌ اقتصاد 
کش��ور دارند( در رقابت‌‌‌ با سایر بخش‌‌‌های‌‌‌ اقتصادی،‌‌‌ رشد کمتری‌‌‌ داشته 
‌‌‌باشند. به‌‌‌نظر می‌رسد این‌‌‌ وضعیت‌‌‌ در سال ١٤٠٢ نسبت‌‌‌ به‌‌‌ سال‌های‌‌‌ قبل، 

بدتر بوده که‌‌‌ می‌‌‌تواند اخطاری‌‌‌ به‌‌‌ سیاستگذاران باشد.
وضعیت نامناسب‌‌‌کسب‌‌‌وکارهای صنعتی

وضعیت‌‌‌ کسب‌‌وکار در بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ به‌‌‌طور قطع‌‌‌ در میزان فعالیت‌‌‌های‌‌‌ 
صنعتی‌‌‌ اثرگذار است‌‌‌. یکی‌‌‌ از شاخص‌‌‌هایی‌‌‌ که‌‌‌ نشانگر وضعیت‌‌‌ کسب‌وکار 
و نگرش فعالان‌‌‌ این‌‌‌ بخش‌‌‌ نس��بت‌‌‌ به‌‌‌ آینده اس��ت‌‌‌، شاخص‌‌‌ مدیران خرید 
)ش��امخ‌‌‌( است‌‌‌. ش��امخ کل اقتصاد در فروردین‌‌‌ماه ١٤٠٣، کمترین‌‌‌ میزان 
خود از اردیبهشت‌‌‌ماه ١٤٠١ را ثبت کرد و در شهریورماه ١٤٠٣ به‌‌‌ ۴۹.۸ 
واحد رس��ید. ش��امخ‌‌‌ بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ نیز در س��ه ‌ماهه‌‌‌ و شش ماهه امسال 
کاهش‌‌‌ یافت و به نظر می‎رسد همچنان تحریم‌‌‌ها، نوسان نرخ ارز، مشکلات 
دسترس��ی‌‌‌ به‌‌‌ اعتبار و انرژی‌‌‌ و مش��کلات ناشی‌‌‌ از تقاضا در بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ 
وجود دارند و این‌‌‌ وضعیت‌‌‌ در بهار و تابس��تان ١٤٠٣ تشدید شده است‌‌‌. با 
توجه‌‌‌ به‌‌‌ اینکه‌‌‌ در ش��ش ماهه نخست امسال فروش در برخی‌‌‌ صنایع‌‌‌ راکد 
بوده، این‌‌‌ وضعیت‌‌‌ در ش��امخ‌‌‌ نیز نمایان شده است‌‌‌. بررسی‌‌‌ وضعیت‌‌‌ شامخ‌‌‌ 
براس��اس مولفه‌‌‌های‌‌‌ تشکیل‌‌‌دهنده آن نش��ان می‌دهد اکثر زیربخش‌‌‌های‌‌‌ 
صنع��ت‌‌‌ از نظ��ر موجودی‌‌‌ مواد اولیه‌‌‌ و س��فارش‌های جدی��د در وضعیت‌‌‌ 
نامناسبی‌‌‌ هستند. همچنین‌‌‌ شرایط‌‌‌ نامناسب‌‌‌ استخدام و به‌‌‌کارگیری‌‌‌ نیروی‌‌‌ 
انسانی‌‌‌ از دیگر محدودیت‌های‌‌‌ تولید است‌‌‌. تحریم‌‌‌های‌‌‌ اقتصادی‌‌‌ و دسترسی 
نداش��تن‌‌‌ به‌‌‌ سیستم‌‌‌ سوئیفت‌‌‌ و ضعف‌‌‌ بسیار در نقل‌‌‌ و انتقالات بین‌المللی‌‌‌ 
باعث‌‌‌ شده تا بسیاری‌‌‌ از تولیدکنندگان در صادرات به‌‌‌ خارج از کشور دچار 
ریس��ک‌‌‌های‌‌‌ زیادی‌‌‌ ش��وند و حتی‌‌‌ در تهیه‌‌‌ و تامین‌‌‌ ارز موردنیاز به‌منظور‌‌‌ 

واردات مواد اولیه‌‌‌ و تعیین‌‌‌ قیمت‌‌‌ صادرات متحمل‌‌‌ ضرر مالی‌‌‌ شوند.
تقریبا تمامی‌‌‌ زیربخش‌‌‌های‌‌‌ صنعت‌‌‌ در فروردین‌‌‌ماه ١٤٠٣ از عدد پایینی‌‌‌ 
برخوردار بوده‌اند. این‌‌‌ روند در اردیبهشت‌‌‌ماه بهتر شده، ولی‌‌‌ به‌‌‌دنبال فضای‌‌‌ 
نامطمئن‌‌‌ اقتصادی‌‌‌ کشور در خردادماه تا شهریورماه مجددا بخش‌‌‌ صنعت‌‌‌ با 
رکود مواجه‌‌‌ شده است‌‌‌. صنایع‌‌‌ پوشاک و چرم، شیمیایی‌‌‌، صنایع‌‌‌ لاستیک‌‌‌ و 
پلاستیک‌‌‌، صنایع‌‌‌ کانی‌‌‌ غیرفلزی‌‌‌، صنایع‌‌‌ فلزی‌‌‌، ماشین‌‌‌سازی‌‌‌ و لوازم‌خانگی‌‌‌، 
وسایل‌‌‌ نقلیه‌‌‌ و قطعات وابسته‌‌‌ و سایر صنایع‌‌‌ در شهریورماه ١٤٠٣، وضعیت‌‌‌ 
نامناس��ب‌‌‌تری‌‌‌ داش��ته‌‌‌‌اند‌‌‌. در مجموع، میزان شامخ‌‌‌ در بخش‌‌‌های‌‌‌ مختلف‌‌‌ 
صنعتی‌‌‌ در بهار و تابستان ١٤٠٣، وضعیت‌‌‌ نامناسبی‌‌‌ را نشان می‌دهد. این‌‌‌ 
وضعیت‌‌‌، نشانگر بدبینی‌‌‌ بیشتر فعالان صنعتی‌‌‌ نسبت‌‌‌ به‌‌‌ چشم‌‌‌انداز فعالیت‌‌‌ 

اقتصادی‌‌‌ خود در ابتدای‌‌‌ سال ١٤٠٣ نسبت‌‌‌ به‌‌‌ سال قبل‌‌‌ از آن است‌‌‌.

تولیدکنندگان خواستار جبران خسارات ناشی از قطعی برق شدند

صنایع در خاموشی

شاخص کل بورس تهران در آخرین روز معاملاتی آذرماه، صعود 6 هزار 
واحدی را تجربه کرد و در ارتفاع 2 میلیون و 680 هزار واحد، فصل پاییز 
را به پایان رس��اند. در معاملات روز چهارشنبه 28 آذرماه، ارزش صف‎های 
خرید 55 درصد افزایش یافت اما ارزش صف‎های فروش، افت 82 درصدی 
را تجربه کرد. طبق روال گذشته، شاهد خروج پول حقیقی از صندوق‎های 
با درآمد ثابت بودیم که البته این خروج پول در سهم‎ها هم موجود است. 
به نظر می‎رسد س��رمایه‎‎گذاران به سمت صندوق‎های کالایی و طلا کوچ 
کرده‎اند. نمادهای فخور، وبملت وتاپیکو در معاملات چهارشنبه، بیشترین 
ورود پول حقیقی را ش��اهد بودند و نمادهای وپارس، شپنا و وبصادر نیز با 
بیش��ترین خروج پول حقیقی مواجه ش��دند. ارزش معاملات کل بازار در 
آخرین روز کاری آذرماه با رش��د 29 درصدی همراه بود و ارزش معاملات 

خرد هم 5 درصد نسبت به روز گذشته کاهش یافت.
»نرگس توانایی«، کارشناس بازار سرمایه درخصوص روند بازار در آخرین 
روز آذرماه گفت: »بازار س��رمایه در هفته گذشته و متأثر از  عوامل متعدد 
اقتصادی، سیاس��ی و روانی، وضعیت نسبتا بدی را تجربه کرد؛ همچنین 
شاخص کل بورس با تغییرات جزئی مواجه شد و این تغییرات عمدتا ناشی 
از رفتار دوگانه سهامداران در مواجهه با شرایط فعلی بازار بود. در گروه‌های 
مختلف، نمادهای دلاری با تأثیرپذیری از نوس��انات نرخ ارز، روند متفاوتی 
داش��تند. افزایش یا کاهش تقاضا در این نمادها به طور مس��تقیم با اخبار 
اقتصادی و نرخ دلار آزاد مرتبط بود. همچنین گروه‌های وابسته به صنایع 
داخلی، نظیر غذایی‌ها و خودرویی‌ها نیز تحت تأثیر سیاست‌های حمایتی و 
تغییرات هزینه‌های تولید قرار گرفتند. از سوی دیگر، نزدیک شدن به پایان 
سال مالی بسیاری از شرکت‌ها باعث شده که برخی از سرمایه‌گذاران برای 
تعدیل سبد سهام خود اقدام کنند. در همین حال، گزارش‌های عملکردی 
ش��رکت‌ها و پیش‌بینی س��ودآوری آنها در ماه‌های آت��ی، نقش مهمی در 

تعیین جهت‌گیری معامله‌گران ایفا می‌کند.« به گفته »توانایی«؛ »عوامل 
روانی نیز همچنان در بازار به چشم می‌خورند؛ ابهام در تصمیم‌گیری‌های 
سیاس��تگذاری اقتصادی، ع��دم قطعیت در نرخ‌های به��ره و روند تورم و 
همچنین تأثیرپذیری از شرایط بازارهای جهانی، همه و همه باعث شده‌اند 
که سرمایه‌گذاران با احتیاط بیشتری وارد معاملات شوند. در مجموع، بازار 
سرمایه همچنان در حال ارزیابی شرایط کلی اقتصادی است و تحلیلگران 
معتقدن��د که اتخاذ رویکردی محتاطان��ه و نگاه بلندمدت می‌تواند در این 
شرایط، ریسک سرمایه‌گذاری را کاهش دهد.« »حسن حسین‎نیا«، دیگر 
تحلیلگر بازار سرمایه نیز از پیش‎بینی بهبود بازار در میان مدت، خبر داد و 
گفت: »بازار سرمایه آخرین هفته آذرماه را در شرایطی به پایان رساند که 
تقابل عرضه و تقاضا همراه با تردیدها درباره احتمال اصلاح پس از رشدهای 
اخیر و سقف ش��کنی تاریخی شاخص کل متفاوت‎تر از سال‎های گذشته 
بود و در آخرین روز کاری آذرماه نیز خریداران پا پس نکشیدند؛ همچنین 
ارزش معاملات خرد س��هام و صندوق س��هامی در روز چهارشنبه به 15 
میلیارد و 967 میلیون تومان رسید و شاخص کل با وجود افت در ابتدای 
بازار به تدریج عملکرد بهتری از خود نشان داد و در بازه مثبت به کار پایان 
داد. س��رانه خرید حقیقی‎ها در سهام و صندوق‎های سهامی 63.5 میلیون 
تومان، اما سرانه فروش 55 میلیون تومان بود که نشان‎دهنده دست بالاتر 
خریداران در روزی بود که پیش‎بینی‎ها بر اصلاح بیش��تر در چنین زمانی 
حکایت داشت. به نظر می‎رسد رویکرد سیاستگذار مالی در حمایت از بازار 
برای رس��یدن به پویایی و رون��ق ارزش معاملات جهت اجرای برنامه‎های 
تامین مالی تولید در کنار تعامل شکل گرفته با سیاستگذار پولی در زمینه 
نح��وه مدیریت بازار ارز و همچنین برنامه‎های پیش‎روی سیس��تم بانکی 
جهت کاهش نرخ بهره بدون ریس��ک، افق دید مثبتی را برای میان مدت 
بورس ترسیم می‎کند.« به عقیده این فعال بازار سرمایه، »کاهش تنش‎های 

منطقه‎ای و احتمال دس��تیابی به آتش ب��س در غزه نیز می‎تواند مطلوب 
بازار س��هام باشد؛ چراکه نااطمینانی ناشی از ریسک‎های سیستماتیک در 
ماه‎های گذشته بر تصمیم سهامداران تاثیر منفی داشته که حذف آن منجر 
به بهبود وضعیت می‎ش��ود. هفته پیش رو را می‎توان امتداد روند صعودی 
فعلی در نظر گرفت که تلاش می‎کند تا ارزش معاملات خود را در سطوح 
بالاتر تثبیت کند و جهت ثبت ارزش معاملات در کانال 20 هزار میلیارد 
تومانی نیازمند اخبار مثبت و تقویت تقاضا با جلب توجه نقدینگی موجود 
در بین فعالان گذشته سهام و همچنین صندوق‎های سهامی است که در 
روزهای گذشته صدور زده‎اند و دنبال فرصتی برای خرید از محل این وجوه 
هستند. کلیت بازار، اعم از ریالی و دلاری مورد توجه بازار قرار دارد که در 
این بین باتوجه به ورود پول‎های درشت، سهام بزرگ و شاخص ساز بیشتر 
جلوه‎گری می‎کنند؛ تنها تهدیدکننده روند فعلی بورس در ش��رایط فعلی، 
ریسک‎های سیستماتیک است که فعلا وقوع آنها کاهش پیدا کرده است.« 
»الناز جمالی« از کارشناس��ان بازار سرمایه هم به ارز تک نرخی به عنوان 
یکی از عوامل بهبود بورس اشاره کرد و گفت: »بازار سهام در هفته‎ای که 
گذشت توانست از سقف تاریخی خود عبور کند. میانگین ارزش معاملات 
خرد بورس تهران که شامل سهام و حق تقدم است، مقدار 7 هزار و 794 
میلیارد تومانی را به ثبت رس��اند. در ای��ن میان، تغییر رویکردهای دولت 
پزشکیان و تیم اقتصادی و متغیرهای تاثیرگذار از جمله تک نرخی شدن 
ارز را می‎توان از عوامل تاثیرگذار بر حال خوش این روزهای بورس تهران 
عنوان کرد. از س��مت دیگر، جنس نقدینگی به بازار س��هام متفاوت شده؛ 
البته ناگفته نماند که بازار سرمایه از بازارهای جامانده در سال‎های گذشته 
است که با ورود نقدینگی هوشمندی که این روزها وارد بازار شده، می‎توان 
مسیر صعود را ادامه‎دار در نظر گرفت و با کاهش ریسک‎های تاثیرگذار بر 

بازار همچنان انتظار صعود بازار را داریم.«

به تداوم روند صعودی بازار سرمایه امیدوار باشیم؟

سبزپوشی بورس در پایان پاییز

اخبــــــار

واریز سود به بیش از 44 میلیون مشمول سهام عدالت
دارندگان س��بد سهام عدالت ۴۹۲ هزار تومانی مبلغ ۳۵۲ هزار تومان، ۵۳۲ 
هزار تومانی مبلغ ۳۸۰ هزار تومان و سبد سهام یک میلیون تومانی ۷۱۶ هزار 
تومان س��ود دریافت کردند. براساس اعلام شرکت سپرده‎گذاری مرکزی اوراق 
بهادار و تس��ویه وجوه، واریز مرحله سوم سود سهام عدالت سال منتهی به ۲۹ 
اسفندماه ۱۴۰۱ به اتمام رسید. در این مرحله به ۴۴ میلیون و ۲۰۸ هزار و ۴۰۵ 
س��هامدار سود سهام عدالت از طریق ۱۹ بانک عامل به حساب مشمولان واریز 
ش��د. به این ترتیب، دارندگان س��بد سهام عدالت ۴۹۲ هزار تومانی مبلغ ۳۵۲ 
هزار تومان، ۵۳۲ هزار تومانی مبلغ ۳۸۰ هزار تومان و سبد سهام یک میلیون 
تومان��ی ۷۱۶ هزار تومان س��ود دریافت کردند. همچنین در راس��تای افزایش 
اطلاع‎رس��انی به مشمولان سهام عدالت، به غیر از پیامک بانک‎های عامل، پیام 
شخصی واریز سود سهام عدالت از طریق سه پیام‎رسان داخلی »بله، روبیکا و آی 

گپ« برای مشمولان ارسال شد تا آنها از مبلغ سود خود آگاه شوند.

سیر صعودی نرخ بهره بین بانکی ادامه دارد
نرخ بهره در قله 1403

نرخ بهره بین بانکی در پایان هفته چهارم آذرماه، با رشد ۰.۷ درصدی نسبت 
به هفته قبل به ۲۳.۹۳ درصد رس��ید که بالاترین میزان نرخ بهره بین بانکی از 
ابتدای امسال تاکنون است. براساس داده‌های بانک مرکزی، نرخ بهره بین بانکی 
در پایان هفته چهارم آذرماه امسال )چهارشنبه ۲۸ آذرماه(، نسبت به هفته قبل 
از آن با جهش ۰.۷ درصدی به ۲۳.۹۳ درصد رسید که این میزان بالاترین میزان 
نرخ بهره بین بانکی از ابتدای سال جاری تا هفته چهارم آذرماه است. اخیرا نرخ 
به��ره بین بانک��ی در ابتدای آبان ماه )دوم آبان ماه( ب��ا افزایش ۰.۴ درصدی به 
۲۳.۷۶ درصد رس��ید که بالاترین نرخ بهره بین بانکی از ابتدای س��ال تا آن روز 
بود. با این حال، در پایان هفته اول آبان ماه )نهم آبان( با کاهش ۰.۰۴ نس��بت 
به هفته قبل از آن به ۲۳.۷۲ درصد رس��ید و در پایان هفته بعد از آن )۱۶ آبان 
ماه( ثابت ماند. در پایان هفته س��وم آبان ماه )۲۳ آبان( نیز نرخ بهره بین بانکی 
با افزایش ۰.۱ درصدی به ۲۳.۷۳ درصد رسید و در هفته پایانی آبان، نرخ بهره 
بین بانکی با جهش ۰.۶ درصدی از ۲۳.۷۳ به ۲۳.۷۹ درصد رسید که بالاترین 
نرخ بهره بین بانکی از ابتدای سال تا پایان آبان ماه بود و طی سه هفته گذشته 
این نرخ در همان محدوده ۲۳.۷۹ ثابت ماند. در روز چهارشنبه ۲۱ آذرماه، نرخ 
بهره بین بانکی با جهش ۰.۷ درصدی به ۲۳.۸۶ درصد رس��ید و در ۲۸ آذرماه 
با افزایش مجدد ۰.۷ درصدی به ۲۳.۹۳ درصد رسید که بالاترین نرخ بهره بین 
بانکی از ابتدای س��ال تا امروز اس��ت. گفتنی است؛ در پایان هفته چهارم آذرماه 
)۲۱ آذر(، حداق��ل ن��رخ توافق بازخرید یا عملیات ریپ��و بین بانکی، طبق روال 
سابق در محدوده ۲۳ درصد قرار داشت. توافقنامه بازخرید یا عملیات ریپو بین 
بانکی، یک توافقی میان دو طرف )دو بانک( است. به طوری که یک طرف اوراق 
بهادار خود را به قیمت مشخص، به طرف دیگر می‌فروشد؛ به عبارت دیگر، پول 
قرض می‌کند و به‌طور همزمان تعهد می‌کند، که همان اوراق بهادار را به قیمت 

مشخص و در تاریخ مشخص، در آینده خریداری کند.

با ابلاغ بخشنامه سازمان اداری و استخدامی
ساعت کاری تا بهمن‌ماه تغییر کرد

با تصویب هیأت دولت و به پیشنهاد سازمان اداری و استخدامی کشور، ساعت 
کاری دس��تگاه‌های اجرایی کش��ور از اول دی ماه تا پایان بهمن ماه، تغییر کرد. 
س��ازمان اداری و استخدامی کشور براس��اس اختیاری که از طرف مقرره هیأت 
وزیران اعطا شده بود، تغییرات ساعت کاری کارکنان دستگاه‌های اجرایی کشور 
را در بخش��نامه‌ای ابلاغ کرد. هیأت دولت در جلس��ه روز یکشنبه ۲۵ آذرماه با 
ابلاغ مقرره‌ای، اختیار تغییر ساعت کاری ادارات از ابتدای دی‌ماه تا پایان بهمن 
ماه امس��ال و الزام به دورکاری کارمندان را به سازمان اداری و استخدامی کشور 
اعطا کرد. براساس بخشنامه س��ازمان اداری و استخدامی کشور، ساعت آغاز به 
کار کارکنان تمامی دس��تگاه‌های اجرایی موضوع ماده ۵ قانون مدیریت خدمات 
کشوری، در واحدهای ستادی )دستگاه‌های اجرایی ملی( مستقر در شهر تهران 
از س��اعت ۸ تا ۹ صبح به صورت ش��ناور و ساعت خاتمه کار نیز از ساعت ۱۴ تا 
۱۵ به صورت شناور خواهد بود. همچنین ساعت آغاز به کار دستگاه‌های اجرایی 
در واحدهای استانی، ساعت ۸ صبح و خاتمه کار، ساعت ۱۴ تعیین شده است.

در تبصره‌ه��ای این بخش��نامه آمده اس��ت ک��ه مابقی س��اعات کار موظفی 
دس��تگاه‌ها با تمهی��دات لازم از طریق دورکاری کارکنان جبران خواهد ش��د و 
البته تبعیت واحدهای نظامی، انتظامی و امنیتی از مفاد این بخشنامه منوط به 
نظر مراجع تصمیم‌گیر ذی‎ربط خواهد بود. مطابق این بخشنامه، ساعات آغاز به 
کار واحدهای عملیاتی خدمات‌رسان آموزشی، بهداشتی و... نظیر بیمارستان‌ها، 
مراکز بهداشتی و درمانی، مدارس، دانشگاه‌ها و شعب بانک‌ها که به‌طور مستقیم 
به مردم خدمت ارائه می‌دهند، تغییری نداش��ته و مطابق با تصویب‌نامه شماره 
۲۴۳۱۸۷/ت۶۰۱۰۱۱ه��ـ  تاریخ ۲۸ اس��فندماه ۱۴۰۱ هی��أت وزیران صورت 
می‌پذیرد. تمامی دستگاه‌های اجرایی به استثنای بیمارستان‌ها و مراکز بهداشتی 
و درمانی براساس این بخشنامه موظف هستند که همزمان با ساعت آغاز به کار، 
وس��ایل گرمایشی و روشنایی را روشن کرده و یک ساعت قبل از ساعت خاتمه 
کار وسایل گرمایش��ی و همزمان با پایان کار وسایل روشنایی را خاموش کنند. 
خاموشی وسایل گرمایشی در مناطق سردسیر هم‌زمان با ساعت خاتمه کار است 
و خاموش بودن تمامی وس��ایل گرمایشی و روش��نایی در ساعات و ایاّم تعطیل 
الزامی تعیین شده و استفاده از وسایل گرمایشی برقی و گازی مازاد بر تاسیسات 
گرمایشی س��اختمان‌های دولتی، از سوی کارکنان نیز ممنوع اعلام شده است. 
بر مبنای این بخش��نامه ضروری است مدیران و رؤسای دستگاه‌های اجرایی به 
گونه‌ای برنامه‌ریزی و نظارت کنند که اجرای مفاد این بخشنامه هیچ خدشه‌ای 
در نحوه پاس��خ‌گویی و تداوم ارائه خدمت به مردم ایجاد نشود. این بخشنامه به 
منظور مدیریت بهینه مصرف انرژی و حفظ پایداری شبکه سراسری برق و گاز 
کشور و با هدف تامین آسایش آحاد مردم و عدم وقفه در خدمت‌رسانی، از سوی 
سازمان اداری و استخدامی کشور به تمامی دستگاه‌های اجرایی موضوع ماده ۵ 

قانون مدیریت خدمات کشوری ابلاغ شده است.

زیان 2.2 میلیارد دلاری سرقت رمزارز در سال 
2024

پلتفرم‌های ارزهای دیجیتال در س��ال ۲۰۲۴ به دلیل هک ش��دن، 
۲.۲ میلیارد دلار از دس��ت دادند که رشد ۲۱ درصدی نسبت به سال 
گذشته را نشان می‌دهد. برای چهارمین سال متوالی است که خسارت 
ناشی از هک و سرقت رمزارز، از یک میلیارد دلار فراتر می‌رود و از ۲۸۲ 
مورد در سال ۲۰۲۳، به ۳۰۳ مورد افزایش یافته است. این رشد سرقت 
رمزارز در ش��رایطی روی داد که بیت‎کوین امسال ۱۴۰ درصد افزایش 
یافت و از مرز ۱۰۰ هزار دلار گذش��ت و س��رمایه‎گذاران موسسه‎ای و 
حمای��ت دونالد ترام��پ، رئیس‎جمهور منتخب آمری��کا را جذب کرد. 
»اریک ژاردین«، سرپرست تحقیقات جرایم سایبری شرکت تحقیقاتی 
Chainalysis گف��ت: »ب��ه موازات رون��ق گرفتن ب��ازار دارایی‎های 
دیجیتال، مشاهده استفاده غیرقانونی از رمزارزها، امری عادی است.« 
بیشتر وجوه به سرقت رفته، بر اثر شکستن کلید خصوصی بوده است 
که عمدتا، پلتفرم‌های متمرکز را هدف قرار می‌دهد. بزرگ‎ترین حوادث 
هک شامل سرقت ۳۰۵ میلیون دلار از »DMM بیت کوین« ژاپن در 
ماه مه و ۲۳۵ میلیون دلار از صرافی WazirX هند در ژوئیه اس��ت. 
براساس گزارش اینوستینگ، سرقت ارزهای دیجیتال توسط هکرهای 
کره شمالی در سال ۲۰۲۴، به رکورد ۱.۳ میلیارد دلار رسید که نسبت 
به س��ال گذشته بیش از دو برابر شده است. سازمان ملل پیش از این 
اعلام کرده بود که ارزهای دیجیتال به کره شمالی کمک می‌کند تا از 

تحریم‌ها فرار کند، اما این کشور، ادعای مذکور را رد کرده است.

3اقتصاد امروز ‌شنبهwww.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
1 دی 1403

شماره 2607



تحلیل‎ها از کاهش قیمت نفت در سال آینده حکایت دارد
پیش‌بینی موسسه فیچ از نفت 70 دلاری

موسس��ه اعتبارسنجی »فیچ ریتینگز«، پیش‌بینی کرد که رشد 
تقاضا برای نفت در سال ۲۰۲۵، احتمالا مشابه امسال خواهد بود 
و رش��د آهسته‎تر تقاضا در مقایس��ه با سال‌های ۲۰۲۲ و ۲۰۲۴، 
میانگین قیمت هر بش��که نفت را به ۷۰ دلار خواهد رس��اند. این 
در حالی اس��ت که میانگین قیمت هر بشکه نفت در سال ۲۰۲۴، 
حدود ۸۰ دلار بوده است. در گزارش موسسه اعتبارسنجی »فیچ 
ریتینگز« آمده اس��ت: فیچ انتظار دارد قیمت نفت از میانگین ۸۰ 
دلار در بش��که در س��ال ۲۰۲۴ به ۷۰ دلار در هر بشکه در سال 
۲۰۲۵ کاهش یابد که دلیل آن کاهش رش��د تقاضا و تولید بالاتر 
کشورهای غیراوپک پلاس است که منجر به مازاد عرضه می‌شود.
براس��اس گزارش فیچ، تنش‌های ژئوپلیتیکی، ریسک صعودی 
را ب��رای قیمت نفت ایجاد می‌کند، اما ظرفی��ت تولید اضافی در 
اوپ��ک پلاس و توانای��ی این گروه برای مدیری��ت عرضه می‌تواند 
فش��ار صعودی بر قیمت نفت را خنثی کرده  و از ش��دت آن کم 
کند. اوپک پلاس در اوایل دس��امبر، تصمی��م گرفت آغاز احیای 
۲.۲ میلیون بش��که در روز تولید متوقف ش��ده خ��ود را که قرار 
بود از ژانویه ۲۰۲۵ آغاز ش��ود، تا آوریل س��ال ۲۰۲۵، به تعویق 
بین��دازد. این گروه همچنین روند احی��ای تولید خود را از برنامه 
قبلی، آهس��ته‎تر کرد و  تا سپتامبر سال ۲۰۲۶ احیای این تولید 
را کام��ل خواهد کرد. به گفت��ه تحلیلگران، به دلیل تصمیم اخیر 
اوپک پ�الس، مازاد تولید در س��ال آینده ممکن اس��ت کمتر از 

پیش‌بینی‌های قبلی باشد، اما شاهد مازاد عرضه خواهیم بود.
همچنی��ن آژانس بین‌المللی ان��رژی )IEA( در گزارش ماهانه 
خود در هفته گذش��ته، اعلام کرد که بازار نفت در س��ال آینده با 
مازاد عرضه بزرگی مواجه خواهد شد. حتی اگر اوپک پلاس، تولید 
نفت خود را برای کل س��ال ۲۰۲۵ محدود نگه دارد، همچنان در 
س��ال آینده، ۹۵۰ هزار بش��که در روز مازاد عرضه وجود خواهد 
داشت. این آژانس در گزارش بازار نفت خود در ماه دسامبر، اعلام 
ک��رد: اگر اوپک پ�الس از پایان م��ارس ۲۰۲۵ حذف محدودیت 
تولی��د داوطلبانه را آغاز کند، این مازاد به ۱.۴ میلیون بش��که در 
روز افزایش خواهد یافت. طبق اعلام آژانس، تقاضای جهانی برای 
نفت در س��ال آینده، ۱.۱ میلیون بش��که در روز رش��د می‌کند و 

مصرف نفت، به ۱۰۳.۹ میلیون بشکه در روز خواهد رسید.
براس��اس گزارش »اویل پرایس«، با این حال، رش��د عرضه  از 
تقاضا پیش��ی گرفته است. طبق گزارش آژانس بین‌المللی انرژی، 
حتی اگر اوپک پلاس تولید خود را افزایش ندهد، کل عرضه نفت 
در س��ال ۲۰۲۵، به میزان ۱.۹ میلیون بش��که در روز رشد کرده 
و به ۱۰۴.۸ میلیون بش��که در روز خواهد رس��ید. قیمت نفت در 
معاملات روز پنجش��نبه بازار آس��یایی، پس از اینکه فدرال رزرو 
آمریکا اعلام کرد که س��رعت کاهش نرخ بهره در س��ال ۲۰۲۵ را 
آهس��ته می‌کند، کاهش یافت. بهای معاملات آتی نفت برنت، ۴۷ 
سنت یا ۰.۶ درصد کاهش یافت و به ۷۲ دلار و ۹۲ سنت در هر 
بش��که رس��ید. بهای معاملات نفت خام وست تگزاس اینترمدیت 
آمریکا، با ۳۹ سنت یا ۰.۶ درصد کاهش، به ۷۰ دلار و ۱۹ سنت 

در هر بشکه رسید.

گام جدی دولت برای توسعه تجدیدپذیرها
با توجه به چالش‌های ناترازی برق در کش��ور، دولت سیزدهم و 
چهاردهم با ورود جدی به حوزه انرژی‌های تجدیدپذیر، در تلاشند 
ت��ا ضمن افزایش ظرفیت تولید برق، به اهداف زیس��ت‌محیطی و 
اقتصادی نیز دست یابند. به گزارش »ایسنا«، ایران با داشتن ۳۰۰ 
روز آفتابی و تونل‌های قوی باد، ظرفیت‌های بالقوه‌ای برای توسعه 
انرژی‌های تجدیدپذیر دارد. با این حال، استفاده از این ظرفیت‌ها 
تاکنون به دلیل وابستگی به منابع ارزان‌قیمت نفت و گاز محدود 
بوده اس��ت. آن‌طور که دولت وعده داده ظرفیت برق تجدیدپذیر 
کش��ور تا اوج بار سال آینده به ۳۵۰۰ مگاوات خواهد رسید. این 
در حالی است که ظرفیت فعلی تولید برق تجدیدپذیر کشور تنها 
۱۴۲۱ مگاوات اس��ت و سهم آن کمتر از یک درصد از تولید برق 
کشور را تشکیل می‌دهد. براساس برنامه‌های اعلام‌شده، قرار است 
۲۵ هزار مگاوات نیروگاه خورش��یدی و ۵ ه��زار مگاوات نیروگاه 

بادی در سال‌های آینده احداث شود.
ب��ه گفته »محس��ن طرزطل��ب« رئی��س س��ازمان انرژی‌های 
تجدیدپذیر و بهره‌وری برق )س��اتبا(، نیروگاه‌های خورش��یدی و 
بادی به دلیل زمان کوتاه س��اخت و سهولت دسترسی به فناوری، 
بهتری��ن گزینه برای رفع ناترازی برق هس��تند. به گفته وی برای 
اجرای این پروژه‌ها، حدود ۱۵ میلیارد دلار طی ۳.۵ س��ال آینده 
نیاز اس��ت. دولت از محل صندوق توس��عه ملی، خطوط اعتباری 
بین‌الملل��ی و بودجه س��نواتی منابع لازم را تأمین کرده اس��ت. 
همچنین ۷۰ درصد این هزینه‌ها از طریق تس��هیلات بانکی و ۳۰ 

درصد توسط سرمایه‌گذاران خصوصی تأمین خواهد شد.
یک��ی از اقدام��ات مه��م دولت، ایجاد ب��ازار رقابت��ی برای برق 
تجدیدپذی��ر در بورس انرژی اس��ت. در این ب��ازار، برق تولیدی 
نیروگاه‌ه��ای تجدیدپذی��ر ب��ا قیمت‌های جذاب خری��د و فروش 
می‌ش��ود که این ام��ر اس��تقبال س��رمایه‌گذاران را افزایش داده 
است. همچنین برای رفع موانع س��اخت نیروگاه‌ها، توافق‌نامه‌ای 
ب��ا بانک‌ها ب��رای واردات تجهیزات نیروگاهی امضا ش��ده اس��ت. 
همچنین پیش��نهاد ش��ده تعرفه واردات تجهیزات به صفر درصد 
کاه��ش یاب��د. ورود دول��ت به ح��وزه انرژی‌ه��ای تجدیدپذیر و 
تسهیل‌گری‌های انجام‌ش��ده، نویدبخش آینده‌ای پایدار در تولید 
انرژی است. این اقدامات نه تنها به رفع ناترازی برق کمک خواهد 
ک��رد، بلکه می‌تواند جایگاه ای��ران را در حوزه انرژی‌های پاک در 

سطح بین‌المللی ارتقا بخشد.

وزیر نیرو خبر داد
افزایش ظرفیت نیروگاه‌های خورشیدی

وزیر نیرو از افزایش قابل توجه ظرفیت نیروگاه‌های خورشیدی تا 
پایان سال جاری و نیز در سال آینده خبر داد. »عباس علی‌آبادی«، 
وزیر نیرو اعلام کرد که ش��بکه برق کش��ور، ش��بکه بزرگی است و 
ب��ا ظرفیت تولید و مصرف س��الانه حدود ۳۵۰ میلی��ارد کیلووات 
س��اعت برق، پتانس��یل جذب و نص��ب بیش از ۳۰ ه��زار مگاوات 
نی��روگاه خورش��یدی را به لح��اظ فنی دارد. وی ادام��ه داد: ما در 
حال تلاش برای تحقق این پتانس��یل با همکاری بخش خصوصی 
هستیم. محیط سرمایه‌گذاری را جذاب و بازار مناسبی برای جذب 
س��رمایه‌گذاران فراهم می‌کنیم تا هم��کاری کنند. از ابتدای دولت 
نی��ز تاکن��ون قراردادهای قابل توجهی در این زمینه منعقد ش��ده 
اس��ت. به گزارش پایگاه اطلاع‌رس��انی دولت، وزیر نیرو با اشاره به 
اینکه نیروگاه‌هایی هم که در برنامه بوده‌اند، به مدار اضافه شده‌اند، 
گفت: تا پایان س��ال جاری، تا ۵۰۰ مگاوات به ظرفیت نیروگاه‌های 
کشور اضافه خواهد شد. با توجه به اینکه ظرفیت فعلی نیروگاه‌های 
خورش��یدی کش��ور تا الان حدود ۱۲۰۰ مگاوات بوده است، با این 
افزایش، پیش‌بینی می‌شود که تا سال آینده این رقم به بیش از ۳ 

تا ۴ هزار مگاوات برسد و این رقم قابل توجهی است.

خبرنــامه

فرصت امروز: با وجود آنکه ایران از ظرفیت صادرات 20 میلیارد دلاری 
خدم��ات فنی و مهندس��ی برخوردار اس��ت، اما آمارها از افول 10 س��اله 
صادرات خدمات فنی و مهندسی کش��ورمان حکایت دارد. »عدم‌پذیرش 
ضمانت‌نامه‌ه��ای بانک‌های ایرانی توس��ط کش��ورهای میزب��ان صادرات 
خدمات فنی و مهندس��ی«، »بحران‌های ناش��ی از تغییر روابط سیاس��ی 
دولت با کشورهای میزبان صادرات خدمات فنی و مهندسی«، »جنگ‌ها، 
آش��وب‌ها و اقدامات تروریستی«، »مشکلات حکومت جدید افغانستان«، 
»عدم‌عضویت و ضعف فعالیت ایران در بانک‌های بین‌المللی«، »عدم‌امکان 
نقل و انتقال دلار و یورو به دلیل تحریم« و »جهش‌های نرخ ارز در کشور«، 
هفت چالش عمده‎ای اس��ت که صادرکنندگان خدمات فنی و مهندس��ی 

ایران با آن مواجهند.
آسیب‎شناس��ی موانع و مش��کلات پی��ش روی صدور خدم��ات فنی و 
مهندس��ی، نشان می‎دهد که مشکلات و مس��ائل این حوزه صرفا از بافتار 
)متن( قوانین و مقررات، ناش��ی نمی‌شود و بخشی از مشکلات در ساختار 
و ی��ا رفتار نهادهای مجری حاصل ش��ده اس��ت. وجود بی��ش از 52 هزار 
ش��رکت پیمانکاری و بیش از 3 هزار ش��رکت مهندس��ی مشاور و داشتن 
س��الیانه بیش از 233 هزار فارغ‌التحصیل رشته‌های مهندسی در ایران از 
یکسو نش��ان‌دهنده ظرفیت بالای صدور خدمات فنی و مهندسی است و 
از س��وی دیگر، کاهش بودجه عمرانی در کشور سبب بیکاری و مهاجرت 
شرکت‌های پیمانکاری و فارغ‌التحصیلان رشته‌های مهندسی و فرار سرمایه 
می‌شود که صادرات خدمات فنی و مهندسی می‌تواند زمینه ایجاد اشتغال 
و مانع از فرار س��رمایه از کشور ش��ود. یکی دیگر از ظرفیت‎های صادرات 
خدمات فنی و مهندس��ی، ایجاد درهم‌تنیدگی با کشورهای میزبان و قرار 
دادن ای��ران در زنجیره تولید ارزش جهانی اس��ت ک��ه این موضوع باعث 
وابستگی کشورهایی که خدمات فنی و مهندسی به آنها صادر می‌شود، به 
ایران می‌گردد. مرکز پژوهش‌های اتاق ایران برای رفع این چالش‎ها، شش 

پیشنهاد مطرح کرده است.
افت صادرات خدمات فنی و مهندسی ادامه دارد

افت صادرات خدمات فنی و مهندس��ی ای��ران همچنان ادامه دارد؛ این 
نکته‎ای است که مرکز پژوهش‌های اتاق ایران در گزارش اخیر خود مطرح 
ک��رده و »صدور خدمات فنی و مهندس��ی؛ چالش‌ها و راهکارهای آن« را 
آسیب‎شناس��ی کرده است. طبق ارزیابی بازوی پژوهشی بخش خصوصی، 
اگرچه ایران ظرفیت ص��ادرات بیش از 20 میلیارد دلاری خدمات فنی و 
مهندسی را دارد، اما آمار صدور خدمات فنی و مهندسی کشورمان در دهه 
گذشته روند نزولی داشته است. از جمله ظرفیت‌های صادرات خدمات فنی 
و مهندسی، ایجاد درهم‌تنیدگی با کشورهای میزبان و قرار دادن ایران در 
زنجیره تولید ارزش جهانی اس��ت؛ این موضوع باعث وابستگی کشورهایی 
که خدمات فنی و مهندسی را وارد می‌کنند به محیط کسب‌وکار و اقتصاد 
ایران می‌شود. با این وجود، »عدم‌پذیرش ضمانت‌نامه‌های بانک‌های ایرانی 
توسط کشورهای میزبان صادرات خدمات فنی و مهندسی«، »بحران‌های 
ناش��ی از تغیی��ر روابط سیاس��ی دولت با کش��ورهای میزب��ان صادرات 
خدمات فنی و مهندس��ی«، »جنگ‌ها، آش��وب‌ها و اقدامات تروریستی«، 
»مش��کلات حکومت جدید افغانس��تان«، »عدم‌عضویت و ضعف فعالیت 
ای��ران در بانک‌های بین‌المللی«، »عدم‌ام��کان نقل و انتقال دلار و یورو به 
دلیل تحریم« و »جهش‌های نرخ ارز در کش��ور«، از مهمترین مش��کلات 

صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسی در ایران است.
مش��کل اصلی که صادرکنندگان این حوزه با آن مواجه هس��تند، نبود 

نگرش فرآیندی به مس��ئله صدور خدمات فنی و مهندسی و نبود متولی 
متمرکز برای پیاده‌س��ازی آن در س��طح ملی اس��ت. از دیگر مش��کلاتی 
که ب��ازار صدور خدمات فنی و مهندس��ی را با محدودی��ت مواجه کرده، 
عدم‌عضویت ایران در بعضی از بانک‌های بین‌المللی اس��ت که دسترس��ی 
به بازار صدور خدمات فنی و مهندس��ی در پروژه‌های تامین مالی ش��ده 
توسط این بانک‌ها را محدود کرده ‌است. از دیگر موانع می‌توان به مشکلات 
قانونگذاری و مقررات‌گذاری در حوزه صدور خدمات فنی و مهندسی اشاره 
کرد. پراکندگی موضوعی و زمانی، سطحی‌بودن قوانین و مقررات، قوانین 
ارش��ادی در کنار مراجع مختلف وضع و افق کوتاه‌مدت عمر احکام صدور 
خدمات فنی و مهندس��ی، رئوس اساسی مش��کلات این قسمت هستند. 
عضویت در بانک‌های بین‌المللی، پرداخت مش��وق‌های صادراتی، استفاده 
از ظرفیت‌های درگاه ملی مجوزها، دائمی‌کردن بند‌ »د« تبصره یک قانون 
بودجه 1403 کل کش��ور به‌عنوان حکم اثربخ��ش و تدوین قانون دائمی 
و جام��ع درخصوص صدور خدمات فنی و مهندس��ی از جمله راهکارهای 
ارائه‌شده برای بهبود محیط کسب‌وکار فعالان حوزه صدور خدمات فنی و 

مهندسی محسوب می‌شود.
7 چالش صادرات خدمات فنی و مهندسی

ایران ظرفیت صادرات بیش از 20 میلیارد دلار خدمات فنی و مهندسی 
دارد، ام��ا آماره��ا حاکی از رون��د نزولی صدور خدمات فنی و مهندس��ی 
کش��ورمان طی یک دهه گذشته اس��ت. در صدر این مشکلات، عدم‌قبول 
تضامی��ن بانک‌های ایرانی اس��ت که موج��ب افزایش هزین��ه مربوط به 
تضامین از حدود نیم‌درصد مبلغ قرارداد تا 10 درصد مبلغ قرارداد ش��ده 
و پیمانکاران به‌ناچار مجبور به مش��ارکت با یک ش��رکت محلی یا تامین 
س��پرده به‌صورت نقدی می‎شوند. تغییر روابط سیاسی دولت، قراردادهای 
صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسی را نیز تحت‌الشعاع قرار داده ‌است. 
برخی از قراردادهای منعقدش��ده با پیمانکاران خدمات فنی و مهندس��ی 
ایرانی، توس��ط کشورهای طرف قرارداد به دلیل فشار آمریکا یا کشورهای 
دیگر به‌طور یک‌طرفه نقض شده ‌است. همچنین حملات گروه تروریستی 
داعش در عراق منجر به تعطیلی طولانی‌مدت یا خاتمه قراردادها ش��ده و 
به‌تبع آن موجب تحمیل ضرر و زیان به ش��رکت‌های ایرانی شده است. از 
طرفی، عدم‌ثبات و عدم‌پیش‌بینی‌پذیری رفتارهای حکومت مس��تقر شده 
در افغانستان، پیمانکاران ایرانی فعال در این کشور را با مشکلات متعددی 
مواجه کرده و در مواردی حکومت طالبان، مطالبات تاییدشده پیمانکاران 

ایرانی را انکار می‌کند.
ایران عضو بانک توس��عه اسلامی و بانک جهانی است و در مناقصاتی 
که تامین مالی توس��ط این بانک‌ها انج��ام می‌گیرد، امکان حضور برای 
پیمانکاران ایرانی وجود دارد. به‌رغم اینکه به فعالیت ایران در این بانک‌ها 
و میزان وام اخذش��ده به نسبت س��رمایه ایران در بانک‌های پیش‌گفته، 
انتقاد جدی وارد اس��ت، اما ای��ران عضو بانک توس��عه آفریقایی، بانک 
توسعه آسیایی و بانک توسعه بریکس نیست و  این موضوع دسترسی به 
بازار را برای صادرکنندگان محدود کرده ‌است. همچنین به‌دلیل تحریم، 
مبادله دلار و یورو برای ش��رکت‌های ایرانی با کش��ورهای طرف قرارداد 
عم�ال غیر‌ممکن ش��ده و پیمانکاران به ناگزیر مجبور ب��ه انجام قرارداد 
با ارزهای محلی بوده که عمدتا با نوس��ان زیاد مواجه ش��ده‌اند. کاهش 
ارزش این ارزها در مقاطعی، ضررهای چند‌میلیون دلاری به پیمانکاران 
خدمات فنی و مهندسی تحمیل کرده ‌است. از سوی دیگر، عدم‌پرداخت 
به‌موقع مطالبات پیمانکاران توس��ط کش��ورهای طرف قرارداد، موجب 

عدم‌توانای��ی پیمانکاران در بازپرداخت به‌موقع تس��هیلات ارزی ش��ده‌ 
اس��ت، همچنین جهش‌ه��ای مکرر نرخ ارز در کش��ور، علاوه‌بر تحمیل 
هزینه‌های پیش‌بینی‌نش��ده به پیمانکاران و ضررهای مالی، هزینه‌های 
حقوق��ی و قضایی نیز به آنه��ا تحمیل کرده ‌اس��ت. در برخی از موارد، 
ممنوع‌الخروجی مدیران ش��رکت‌های صدور خدمات فنی و مهندس��ی 
و حتی مسدود‌شدن حس��اب‌های بانکی هیأت‌مدیره شرکت‌های صدور 
خدمات فنی و مهندسی را به علت عدم‌توانایی در بازپرداخت تسهیلات 
اخذ ش��ده در پی داشته ‌اس��ت. همچنین عدم‌تصمیم‌گیری درخصوص 
تسهیلات معوق صادرکننده خدمات فنی و مهندسی باعث فرصت‎دادن 

به رقبای منطقه‌ای و آسیایی، از جمله ترکیه شده‌ است.
بخش خصوصی راهکار ارائه می‎دهد

مرک��ز پژوهش‌های ات��اق ایران در بخش پایانی این گ��زارش، راهکارها 
و پیش��نهادهایی را مطرح کرده و برخی از مهم‌ترین بس��ترهای قانونی و 
مقرراتی برای بهبود محیط کسب‌وکار را برشمرده است؛ پیشنهاد نخست، 
الح��اق جزء یک به بن��د ‌»د« تبصره یک قانون بودجه س��ال 1404 کل 
کشور اس��ت: در نظر گرفتن مقدار مش��خصی از ردیف »اعتبار مشوق‌ها 
و زیرس��اخت‌های ص��ادرات غیرنفتی و غیرپتروش��یمی« ب��رای صادرات 
خدمات فنی و مهندسی می‌تواند منابع مالی لازم را برای حمایت از صدور 
خدمات فنی و مهندسی فراهم آورد. پیشنهاد دوم، وضع قانون »عضویت 
جمهوری‌ اس�المی ایران در بانک‌های توسعه آس��یایی، توسعه آفریقایی 
و توس��عه بریکس« اس��ت: عضویت ایران در این نهادها امکان دسترسی 
ب��ه بازار بزرگ‌ت��ر را برای صادرکنندگان خدمات فنی و مهندس��ی ایجاد 
می‌کند. پیشنهاد سوم، تصویب آیین‌نامه »فهرست مجوزها و استعلام‌های 
مرتبط با صدور خدمات فنی« اس��ت: تصویب این آیین‌نامه و تعیین زمان 
مش��خص برای هرگونه مجوز، اس��تعلام و... مربوط به این حوزه، می‌تواند 
به چابک‎س��ازی فرآیند کمک ش��ایانی کن��د و کل فرآیند اخذ مجوزها و 

استعلام‌ها قابل‌پایش و رصد شود.
پیشنهاد چهارم، الحاق بند‌»ب« به ماده 8 قانون »الحاق برخی موارد به 
قانون تنظیم بخشی از مقررات مالی دولت« است: دائمی‌بودن احکام قانون 
و مق��ررات، فضای هر کس��ب‌وکاری را پیش‌بینی‌پذیرتر می‌کند، بنابراین 
حکم بند ‌»د« تبصره یک قانون بودجه 1403 کل کش��ور به‌عنوان حکم 
موثر در حوزه صادرات خدمات فنی و مهندس��ی که به موجب آن دولت 
مکلف به تامین ضمانت‌نامه‌های پیمانکاران و مشاوران صادرکننده خدمات 
فنی و مهندس��ی شده ‌است، ضروری است که به یک قانون دائمی تبدیل 
ش��ود. پیشنهاد پنجم، تدوین لایحه »قانون احکام دائمی مربوط به صدور 
خدمات فنی و مهندس��ی« است: نظر به پراکندگی قوانین و مقررات این 
حوزه و همچنین نبود متولی با اختیارات قانونی مکفی برای تصمیم‌گیری 
درخصوص مسائل صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسی، لذا ضروری است 
قانونی جامع که مسائل مختلف صادرکنندگان خدمات فنی و مهندسی از 
قبیل اعطای تسهیلات، رفع تعهدات ارزی، امور گمرکی، تضامین، تکالیف 
وزارت امورخارجه و... را دربر می‌گیرد، تدوین ش��ود و به تصویب برس��د و 
نهایتا پیشنهاد ششم، موافقت با درخواست صادرکنندگان متقاضی مبنی‌بر 
توسعه دامنه ماده 46 قانون رفع موانع تولید رقابت‌پذیر و ارتقای نظام مالی 
کشور و اصلاح آیین‌نامه اجرایی آن است: ماده 46 قانون مذکور، تسهیلاتی 
برای رفع تعهدات ارزی واردکنندگان کالا و خدمات وضع کرده و پیشنهاد 
توسعه دامنه این احکام به صادرکنندگان خدمات فنی‌ و مهندسی، گامی 

در جهت درخواست برخی فعالان این حوزه محسوب می‌شود.

7 چالشی که صادرات خدمات فنی و مهندسی ایران با آن مواجه است

افول 10 ساله صادرات خدمات مهندسی

بانک آمریکایی »جی پی مورگان« از کاهش قیمت نفت در سال 2025 
خبر داد و با اشاره به مازاد عرضه روزانه 1.2 میلیون بشکه در سال آینده 
میلادی، پیش‌بینی کرد که قیمت هر بشکه نفت برنت به 73 دلار در سال 
2025 کاهش خواهد یافت. تحلیلگران این بانک آمریکایی در یادداش��تی 
نوشتند: با فرض اینکه اوپک پلاس، سطح تولید را تا پایان سال 2025 در 
سطوح فعلی حفظ کند، قیمت نفت برنت تا پایان سال به زیر 70 دلار در 
هر بشکه سقوط خواهد کرد و وست تگزاس اینترمدیت در قیمت 64 دلار، 
س��ال 2024 را به پایان می‌رساند. اوپک پلاس حدود نیمی از نفت جهان 
را تولید می‌کند و در نشس��ت پنجم دسامبر خود، برنامه افزایش تولید را 
تا م��اه آوریل به تعویق انداخت. اعضای اوپک پلاس پس از یک مجموعه 
کاهش عرضه داوطلبانه از سال 2022 که با هدف تقویت قیمت نفت انجام 
شده، حدود 5.85 میلیون بشکه در روز ظرفیت تولید خود را فریز کرده‎اند. 
بانک جی پی مورگان انتظار دارد که رشد تقاضای جهانی برای نفت از 1.3 
میلیون بش��که روزانه در سال 2024، به 1.1 میلیون بشکه در سال آینده 
کاهش یابد و سپس در سال 2026 به 1.3 میلیون بشکه در روز بهبود یابد 

که مطابق با میانگین‎های تاریخی بلندمدت است.
همچنین موسس��ه اعتبارس��نجی »فی��چ ریتینگز« نیز هفته گذش��ته 
پیش‌بینی کرد که قیمت نفت از میانگین 80 دلار در سال 2024 به 70 
دلار در س��ال 2025 کاهش یابد که دلیل آن، کاهش رشد تقاضا و تولید 
بالاتر کش��ورهای غیر اوپک پلاس است که منجر به مازاد عرضه می‌شود. 
قیمت نفت در معاملات روز جمعه بازار آسیا، تحت تاثیر نگرانی‎ها نسبت 
به رشد تقاضا در سال 2025 و به خصوص چین که بزرگ‎ترین واردکننده 
نفت خام جهان است، کاهش یافت و در مسیر ثبت حدود 3 درصد کاهش 
هفتگی قرار گرفت. نفت برنت با 41 س��نت مع��ادل 0.56 درصد کاهش، 
به 72 دلار و 47 س��نت در هر بشکه رسید. بهای معاملات وست تگزاس 

اینترمدیت آمریکا با 39 سنت معادل 0.56 درصد کاهش، 68 دلار و 99 
سنت در هر بشکه بود.

در این میان، سران اوکراین و روسیه، تمدید قرارداد ترانزیت گاز به اروپا 
را رد کردند که در پی آن، قیمت‌های آتی گاز اروپا، بیشترین جهش را در 
بیش از یک ماه گذش��ته یافت. به گزارش »ایسنا«، »ولودیمیر زلنسکی«، 
رئیس‌جمهور اوکراین گفت که کشورش، گاز روسیه را ترانزیت نمی‌کند؛ 
مگر اینکه تضمین یابد کرملین تا زمانی که جنگ ادامه دارد، از نظر مالی 
س��ود نخواهد برد. »ولادیمیر پوتین«، رئیس جمهور روسیه هم گفت که 
کی‌یف از تمدید قرارداد پنج س��اله ترانزیت گاز که در پایان س��ال 2024 
منقضی می‌شود، خودداری کرده است. »پوتین« در کنفرانس مطبوعاتی 
سالانه خود در مسکو گفت: »اکنون روشن است که هیچ قراردادی وجود 
نخواهد داش��ت. این س��وال مطرح اس��ت که اکنون چه باید کرد، اما این 

مشکل ما نیست و غول گازی گازپروم روسیه، دوام خواهد آورد.«
ای��ن اظهارات در حالی بیان ش��د که رهبران اتحادیه اروپا با زلنس��کی 
در بروکس��ل دیدار کردن��د و گاز، یکی از چند موض��وع مورد بحث میان 
دو طرف بود. کش��ورهای مش��تری گاز روس��یه به خصوص اسلواکی، در 
روزه��ای اخی��ر، تلاش‌های خود را برای حفظ جریان س��وخت از ش��رق 
افزای��ش داده‌اند، اما موضع کی‌یف در فرصت اندکی باقی مانده، مذاکرات 
را پیچیده‌تر کرده است. در حالی که کمتر از دو هفته تا سال جدید باقی 
مانده است، مش��کلاتی برای مصرف‌کنندگانی مانند اسلواکی وجود دارد 
که تلاش می‌کنند معامله‌ای را انجام دهند که مورد موافقت اوکراین واقع 
شود؛ اوکراینی که بارها از ادامه انتقال گاز روسیه و تقویت درآمد کرملین 
خودداری کرده اس��ت. ش��رکت‌های انرژی اروپایی به دنبال راه‌حل‎هایی 
بودند تا ترانزیت گاز روس��یه از خ��اک اوکراین ادامه یابد، زیرا منابع دیگر 
تامی��ن گاز، برای کش��ورهای اروپای مرکزی پرهزین��ه خواهد بود، اما در 

نهایت صرف نظر از اینکه شرکت‌ها به دنبال چه هستند، این یک تصمیم 
سیاس��ی خواهد بود. قیمت پایه بازار گاز اروپا، پس از افت 3 درصدی در 
ابتدای معاملات، با 5 درصد افزایش بس��ته شد که بیشترین میزان از 14 
نوامبر بود و ادامه نوس��انات بازار را منعکس کرد. نتیجه مذاکرات طولانی، 
یا یک راه‌حل جایگزین در آخرین لحظه، یا توقف عرضه و بس��ته ش��دن 
مسیر چندین دهه‎ای گاز روسیه به اروپا خواهد بود. جایگزین‌های مختلفی 
از جمله خرید گاز در مرز روس��یه و اوکراین یا سواپ گاز با مشارکت یک 
کش��ور ثالث مانند جمهوری آذربایجان، مطرح شده است. با وجود جنگ 
تقریبا سه ساله، اوکراین هنوز حدود 15 میلیارد متر مکعب گاز روسیه را 
به تعدادی از کشورهای اروپایی ارسال می‌کند. مشتریان باقی‌مانده گازپروم 
در منطقه به دنبال یافتن راه‌حلی هستند که از قطعی عرضه در زمستان 

امسال جلوگیری شود.
»ماس��یمو دی اودواردو«، معاون تحقیقات گاز و ال ان جی شرکت وود 
مک کنزی در این باره گفت: »حصول هر توافقی که ش��امل خرید گاز از 
گازپروم در مرز روس��یه و اوکراین از سوی ش��رکت‌هایی از مجارستان یا 
اس��لواکی باشد، دشوار خواهد بود. اگر اوکراین حاضر به پذیرش واسطه‌ها 
برای ادامه جریان‌ گاز نباشد، دستیابی به توافق، تقریبا غیرممکن می‌شود.« 
برخی از کشورهای اروپای مرکزی، آماده کنار گذاشتن گاز روسیه هستند 
که از طریق اوکراین دریافت می‌کنند. یک مقام ارشد دولتی روز پنجشنبه 
به خبرنگاران گفت: اتریش بخشی از تلاش‌ها برای حفظ جریان گاز نیست 
و آماده اس��ت تا تمام تقاضای خود را از طریق ایتالیا و آلمان تامین کند. 
براس��اس گزارش »بلومبرگ«، »یورگن اشنایدر«، رئیس بخش انرژی در 
وزارت ان��رژی اتریش، اعلام کرد: »مش��تریان بزرگ در اتریش هزینه‎های 
اضافی حاصل از مسیرهای عرضه بیشتر را ارزیابی می‌کنند، اما هیچ یک از 

آنها از دولت نخواسته‎اند که برای توافق با اوکراین، فشار بیاورد.«

»پوتین« و »زلنسکی« به تمدید قرارداد ترانزیت گاز »نه« گفتند

پیش‌بینی کاهش قیمت نفت در سال 2025
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نویسنده: علی آل‎علی
مناسبت‎های مهم که از راه می‎رسد، سر بازاریاب‎ها حسابی شلوغ می‎شود. 
اگر در طول س��ال انتظارات از تیم مارکتینگ در حد طراحی چند تا کمپین 
خشک و خالی است، حالا آنها باید هرچه در چنته دارند رو کنند؛ چراکه برند 
درگیر یک ماراتن نفسگیر شده و همه باید برای قهرمانی در این ماراتن نهایت 

تلاش‎شان را بکنند. 
بی‎ش��ک تولید محتوا و بازاریابی در مناس��بت‎های مهم فشار کاری خاص 
خودش را دارد. به ویژه اگر شما دست تنها باشید. آن وقت یک ابزار کاربردی 
حسابی بار مشکلات‎تان را کم خواهد کرد. ما در روزنامه فرصت امروز این ابزار 
کاربردی را هوش مصنوعی می‎دانیم. خب در دنیایی که هوش مصنوعی روز 
به روز بیش��تر کار آدم‎ها راحت می‎کند، چرا در حوزه بازاریابی از آن استفاده 

نکنیم؟
قبول دارم هنوز هم خیلی‎ها به هوش مصنوعی اعتماد ندارند. خب همه ما 
خاطرات بدی از نسخه‎های اولیه این فناوری داریم. زمانی که هوش مصنوعی 
پر از باگ‎های ریز و درش��ت بود، کمتر کس��ی فکرش را می‎کرد یک روز این 

ابزار بدل به فرشته نجات کارآفرینان شود.
امروزه داستان هوش مصنوعی با آپدیت‎های جدید حسابی فرق کرده است. 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز قصد داریم یک فرصت تازه به این 
ابزار بدهیم. اگر ش��ما هم دوست دارید در مناسبت‎های مهم از نظر بازاریابی 

خیال‎تان کمی راحت‎تر باشد، این مقاله مخصوص شماست. 
ش��ما در این مقاله نه تنها با هوش مصنوعی آش��نا می‎ش��وید، بلکه نحوه 
استفاده از آن در حوزه بازاریابی را نیز یاد می‎گیرید. اینطوری در مناسبت‎های 
مهم که س��رتان حس��ابی شلوغ است، فش��ار کمتری روی دوش خود حس 
خواهید کرد. پس منتظر چه هس��تید؟ با ما همراه ش��وید تا ماجراجویی‎مان 

را شروع کنیم. 
هوش مصنوعی در بازاریابی: مروری بر مزایا

اولین بحث��ی که باید با دقت بالا درباره‎اش صحب��ت کنیم، مزایای هوش 
مصنوعی در حوزه بازاریابی است. آیا واقعا این فناوری به کار بازاریاب‎ها می‎آید 

یا صرفا طبلی توخالی است؟
ش��اید انتظار داشته باشید در این بخش توضیحات مفصل و گیج‎کننده‎ای 
درباره مزایای هوش مصنوعی به شما تحویل دهیم. خب ما در روزنامه فرصت 
امروز اصلا چنین عادتی نداریم. در عوض برای اینکه درک سرراس��ت‎تری از 
موضوع داشته باشید، یک راست رفته‎ایم سراغ مزایای اصلی هوش مصنوعی. 
پس اجازه دهید بدون هیچ مقدمه‎چینی کلیشه‎ای یک راست برویم سر اصل 

مطلب.
تحلیل‎های دقیق‎تر

تبدیل داده‎های خام به اطلاعات به درد بخور همیشه کار ساده‎ای نیست. 
خیلی وقت‎ها ش��ما برای اثرگذاری مناسب بر روی مخاطب نیاز به اطلاعاتی 
دارید که با دقت و وس��واس ش��دید گردآوری شده باشد. این کاری است که 
معمولا بازاریاب‎ها میانه خوبی با آن ندارند. خب تا وقتی فرصت ماجراجویی 
در حوزه تولید محتوا وجود دارد، چرا کسی باید کار کسل‎کننده تحلیل داده‎ها 

را انتخاب کند؟
اگر ش��ما هم از دس��ت تحلیل داده فراری هس��تید، حالا فرصت طلایی 
برای‎ت��ان پی��ش آمده تا کمی هم که ش��ده اوضاع‎ت��ان را بهتر کنید. هوش 
مصنوعی با توانایی پردازش بی‎نهایت بالا به شما فرصت رهایی از تحلیل داده 
را می‎دهد. ماجرا از این قرار اس��ت که هوش مصنوعی در ترکیب با فناوری 
یادگیری ماشینی به کاربران اجازه می‎دهد داده‎های مختلف را با هم ترکیب 

کرده و خروجی‎های مناسب بگیرند. 
ش��ما را نمی‎دانم، ولی من که حتی با فکر کردن درباره بی‎نیازی از تحلیل 
داده به ش��یوه سنتی حس��ابی هیجان‎زده می‎شوم. بنابراین بد نیست در تیم 

بازاریابی‎تان یک صندلی ویژه برای هوش مصنوعی رزرو کنید. 
ربات‎های چت پیشرفته

چه کسی دوست دارد تمام وقتش را پای گفت‎وگو با مشتریان تلف کند؟ 
بی‎ش��ک بح��ث روابط عمومی و خدمات مش��تری اهمیت زی��ادی دارد، اما 
کارآفرین��ان و بازاریاب‎ها معمولا وقت کافی برای رس��یدگی به این حوزه را 
ندارند. به همین خاطر استفاده از شیوه‎های جایگزین منطقی به نظر می‎رسد.
هوش مصنوعی معمولا در قالب ربات‎های چت برای مردم شناخته می‎شود. 
جایی که ش��ما هر سوالی از ربات مورد نظر بپرس��ید، یک جواب دست اول 
در آس��تین دارد. بی‎ش��ک اگر قرار بود بازاریاب‎ها جواب تک تک کاربران را 
بدهند، کلی طول می‎کشید تا یک جواب نصفه و نیمه دستگیر کاربران شود. 
به همین خاطر اس��تفاده از هوش مصنوعی در قالب ربات چت سرعت کار را 

حسابی افزایش می‎دهد.
بازاریاب‎های حرفه‎ای وقتی صحبت از افزایش سرعت کار می‎شود، معمولا 
با شک و تردید به ماجرا نگاه می‎کنند. خب هرچه باشد سرعت عمل بیشتر 

کمی بی‎دقتی را به همراه دارد، مگر نه؟
مسئله بالا دست کم درباره ربات‎های چت نگران‎کننده نیست؛ چراکه هوش 
مصنوعی س��اختاری کاملا متفاوت با ذهن انسان دارد. این فناوری با توانایی 
پردازش و تحلیل بی‎نهایت بالا به شما امکان اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب را 
می‎دهد. جایی که دیگر لازم نیست خودتان را برای اثرگذاری بر روی مخاطب 

اذیت کرده و نگران جواب‎های به درد نخور باشید. 
شخصی‎سازی پیشنهادها

هر برندی در طول زمان برای مش��تریانش پیش��نهادات وی��ژه‎ای دارد که 
براساس سلیقه شخصی آنها صورت‎بندی می‎شود. مشکل اصلی در این میان 
ش��ناخت درست از مشتریان اس��ت. به طوری که اغلب اوقات کارآفرینان در 
این رابطه با مشکلات اساسی رو به رو می‎شوند. یک ایده مناسب در این میان 
تلاش برای استفاده از هوش مصنوعی به منظور تحلیل سریع رفتار مشتریان 
در بازار و همچنین آشنایی با سلیقه‎شان است. خب وقتی شما دقیقا مطابق 

انتظار و سلیقه مشتریان عمل کنید، آیا جایی برای شکست باقی می‎ماند؟
قبول دارم در حالت عادی بازاریاب‎ها به هر زحمتی فرصتی برای شناخت 
مخاطب پیدا می‎کنند، با این حال در مناس��بت‎های مهم همه چیز روی دور 
تند جریان دارد. به همین خاطر شاید شما و تیم‎تان در حوزه مارکتینگ وقت 
کم بیاورید. درس��ت در چنین موقعیتی استفاده از هوش مصنوعی اعتبارتان 

را نجات می‎دهد. 
تولید محتوا

 )Chat GPT( ه��وش مصنوعی در قالب ابزارهایی مثل چت جی پی تی
به کاربران امکان تولید محتوا نیز می‎دهد. البته شما نباید انتظار یک محتوای 
بی‎نقص و حرفه‎ای را داشته باشید. با این حال کارهایی مثل یافتن ایده‎های 

تازه برای تولید محتوا به خوبی از عهده هوش مصنوعی برمی‎آید. 
گاه��ی اوق��ات بازاریاب‎ها انتظارش��ان از هوش مصنوع��ی را بی‎نهایت بالا 
می‎برند. به طوری که با گذشت مدت زمانی اندک حسابی بابت عملکرد این 
فناوری ناامید ش��ده و دنبال راهکارهای دیگر می‎روند. مس��ئله اصلی در این 
میان توجه به هوش مصنوعی به مثابه یک ابزار در حال توسعه است. بنابراین 

شما نباید انتظار عملکرد مثل یک بازاریاب واقعی را از آن داشته باشید. 
یادتان باشد، ما در این مقاله هوش مصنوعی را ابزار کمکی در نظر گرفته‎ایم. 
بنابراین نباید جای بازاریاب‎ها را با آنها عوض کنید. هنوز هم نیاز به بازاریاب‎ها 
واقعی با توانایی‎های متنوع حس می‎شود. پس هر ایده‎ای برای کنار گذاشتن 
بازاریاب‎ها را فراموش کنید. در عوض خیلی راحت در فرآیند تولید محتوا از 

این دسته افراد کمک بگیرید. 
استفاده از هوش مصنوعی در بازاریابی مناسبتی

حالا که با مزایای هوش مصنوعی در حوزه بازاریابی آشنا شدید، دیگر نوبتی 
هم باشد باید سراغ بحث اصلی برویم. خب شما که تا اینجا فقط برای آشنایی 

با مزایای هوش مصنوعی با ما همراه نشده‎اید!
ما در ادامه س��عی می‎کنیم برخی از مهمترین نکات در زمینه اس��تفاده از 
هوش مصنوعی برای بازاریابی مناسبتی را مرور کنیم. اینطوری شما فرصت 
بس��یار بهتری از نظر سطح اثرگذاری بر روی مخاطب هدف خواهید داشت. 

پس با ما همراه شوید تا ماجراجویی‎مان را به نتیجه برسانیم.
چک کردن محتوا: شروع ساده کار

آی��ا تا حالا دل‎تان یک همکار حرفه‎ای در ویراس��تاری خواس��ته که تمام 
ایرادات متن‎تان را با دقت بالا بگیرد؟ معمولا در دنیای واقعی کمتر همکاری 
با چنین ویژگی حیرت‎انگیزی به پست آدم می‎خورد. به همین خاطر معمولا 
بازاریا‎ ها خودش��ان دس��ت به کار شده و محتوا را ویرایش می‎کنند. اگر شما 
حس��ابی از دست این کار کلافه شده‎اید، دیگر لازم نیست خودتان را مجبور 
کنید؛ چراکه اوضاع برای‎تان حس��ابی فرق کرده اس��ت. این روزها استفاده از 
هوش مصنوعی دامنه متنوعی پیدا کرده اس��ت. یکی از خدمات مناسبی که 

هوش مصنوعی به شما می‎دهد، مربوط به بحث چک کردن محتواست. 
بی‎ش��ک وقتی درباره ویرایش محتوا حرف می‎زنیم، بیشتر محتوای متنی 
مد نظرمان اس��ت. با این حال ابزارهایی مثل چت جی پی تی یا گوگل بارد 
)Google Bard( در ح��وزه ویرای��ش محتوای بصری نیز پیش��رفت قابل 
ملاحظه‎ای داش��ته‎اند. بنابراین شما می‎توانید با اعتماد به نفس کافی از این 

ابزارها برای بهبود کارتان استفاده کنید. 
یادتان باش��د، بعد از اینکه خروجی نهایی به دس��ت‎تان رس��ید، بد نیست 
خودتان هم سرس��ری آن را ملاحظه کنید. شاید ایرادات جزئی در کار باشد 
که شما نیاز به رفع‎شان داشته باشید. آن وقت دیگر با اعتماد به نفس کامل 

امکان انتشار محتوا را خواهید داشت. 
شخصی‎سازی پیشنهادات: فهرست طلایی فروش

مشتریان بیشتر از اینکه با هدف و نیاز قبلی وارد بازار شوند، صرفا به دنبال 
پیشنهادات جذاب هس��تند. این یعنی اگر شما پیشنهاد خوبی به مشتریان 
دهی��د، آنها حتی محصولی که واقع��ا لازم ندارند هم خریداری خواهند کرد. 
این مسئله برای بسیاری از بازاریاب‎ها اساسی محسوب می‎شود. به طوری که 
شما می‎توانید با خیال راحت روی فروش بالای محصولات‎تان حساب کنید. 
اجازه دهید در این بخش از یک مثال س��اده استفاده کنیم. اگر شما برای 
آخر هفته‎تان هیچ برنامه‎ای نداشته باشید، آیا به بلیت مسابقه هاکی که 20 
درصد تخفیف داش��ته باشد، دست رد خواهید زد؟ چه بسا اصلا علاقه‎ای به 
این ورزش نداش��ته باشید، اما تفریح همراه با تخفیف گزینه‎ای نیست که به 

این سادگی‎ها فراموشش کنیم.
شخصی‎س��ازی پیشنهادات نیازمند ش��ناخت اولیه از مشتریان و جو بازار 
اس��ت. این کاری اس��ت که معمولا بازاریاب‎ها با س��ختی ف��راوان انجامش 
می‎دهند. به همین خاطر بهتر است از قبل برنامه‎ای برای عملکرد سریع در 
این رابطه داش��ته باشید. درست حدس زدید، استفاده از هوش مصنوعی در 
چنین موقعیت‎هایی حسابی به کارتان می‎آید. پس به جای اینکه خودتان را 

اذیت کنید، یک راست سراغ این گزینه بروید. 
کاری ک��ه هوش مصنوعی در این بخش برای ش��ما انجام می‎دهد، دقیقا 
همان کاری اس��ت که خودتان در بازه زمان��ی یک هفته‎ای انجام می‎دهید. 
ب��ا این حال هوش مصنوعی همین کار را در عرض چند دقیقه انجام داده و 
اطلاعات مفیدی تحویل‎تان می‎دهد. فکر می‎کنم شما هم تایید می‎کنید که 
نادیده گرفتن چنین گزینه‎ای واقعا س��خت و حتی شک‎برانگیز خواهد بود، 

مگر نه؟
بهینه‎سازی بازاریابی چند کاناله: آمادگی برای حضور در همه جا!

خیلی از بازاریاب‎ها اعتقاد دارند باید هر جایی که مشتریان هدف هستند، 
حضور چشمگیری داشته باش��ند. این امر به آنها کمک می‎کند تا مشکلات 
تولی��د محتوا را به حداقل رس��انده و ارتباط خوبی ب��ا مخاطب برقرار کنند. 
متاس��فانه بس��یاری از کارآفرینان در زمینه بازاریابی در کانال‎های ارتباطی 
مختل��ف تنبلی می‎کنن��د. این یعنی به جای شخصی‎س��ازی محتوا یا تولید 
محتوای متفاوت در هر کانال به س��راغ کپی کردن یک محتوای مش��ابه در 

همه ش��بکه‎های اجتماعی می‎روند. این دقیقا همان کاری اس��ت که خیلی 
زود مشکلات شما را به حداکثر می‎رساند. به همین خاطر باید خیلی جدی 

مقابلش ایستاده و کارتان را سر و سامان دهید. 
هوش مصنوعی در اینجا هم به داد ش��ما خواهد رس��ید. ماجرا از این قرار 
است که هوش مصنوعی به بازاریاب‎ها کمک می‎کند تا یک محتوای مشخص 
را برای بارگذاری در پلتفرم‎های اجتماعی مختلف شخصی‎سازی کنند. ماجرا 

خیلی جذاب شد، نه؟
یادتان باشد، این روزها گزینه‎های زیادی در قالب ابزارهای هوش مصنوعی 
در دسترس من و شما قرار دارد. با این حال اولویت باید با ابزارهایی باشد که 
علاوه بر هوش مصنوعی دارای فناوری یادگیری ماشینی نیز هستند. اینطوری 
شما عملا با یک تیر دو نشان می‎زنید، هم کارتان ساده‎‎تر می‎شود، هم اینکه 

کیفیت نهایی بهتری دریافت می‎کنید. 
خدمات مشتری اتوماتیک: کار کمتر، نتیجه بهتر

معمولا وقتی فش��ار کاری بیشتر می‎ش��ود، آدم‎ها بیشتر به در رفتن از زیر 
کار علاقه‎مند می‎ش��وند. حتی اگر نتوانید در بازه‎های زمانی پرفش��ار کار را 
تعطیل کنید، فکرش حسابی اذیت‎تان خواهد کرد. به طوری که عملا بازدهی 

نهایی‎تان حسابی کاهش خواهد یافت. 
خب وقتی فش��ار کاری این همه اث��رات منفی بر روی عملکرد کارآفرینان 
دارد، چرا نباید به فکر چاره بود؟ ایده ما در این بخش تا حد زیادی ساده است. 
ش��ما می‎توانید از هوش مصنوعی برای بحث خدمات مشتری استفاده کنید. 
این روزها اغلب مش��تریان در قالب ربات‎های چت یا ایمیل با برندها ارتباط 
برق��رار می‎کنند؛ چراکه تماس تلفنی و انتظار پش��ت اپراتور برای هیچ‎کس 
خوش��ایند نیس��ت. بنابراین شما باید از این شیوه به س��ود خودتان استفاده 
کنید. اینطوری کارتان بی‎نهایت س��اده‎تر شده و دیگر لازم نیست خودتان را 

اذیت کنید. 
سر و کله زدن با مشتریان عصبانی یا کسانی که سوالات زیادی دارند، برای 
هیچ بازاریابی جذاب نیس��ت. احتمالا شما هم کابوس‎های زیادی در رابطه با 
چنین سناریویی دیده‎اید. خب راه حل نهایی در دست ماست. کافی است به 
جای اینکه وقت تان را با رس��یدگی به دغدغه های مشتریان به شیوه سنتی 
تلف کنید، سراغ هوش مصنوعی بروید. اینطوری کارتان خیلی ساده‎تر شده و 

دیگر لازم نیست دائما خود را اذیت کنید. 
این روزها فشار رقابت میان برندها آنقدر افزایش یافته که دیگر باید از هر 
فرصتی برای بهبود کار اس��تفاده کرد. این یعنی ش��ما هیچ فرصت دوباره‎ای 
برای یکه‎تازی در بازار ندارید. پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع‎تان در بازار 
حسابی به هم ریخته شود، هرچه در چنته دارید رو کنید. یکی از گزینه‎های 
مناسب در این میان استفاده از هوش مصنوعی برای مدیریت خودکار حوزه 
خدمات مشتری است. پس منتظر چه هستید؟ کمی درباره این ایده بیشتر 

فکر کنید.
پیش‎بینی دقیق‎تر فروش: آرزوی دیرینه بازاریاب‎ها

بازاریاب‎ها همیش��ه دوس��ت دارند نتیحه نهایی کارش��ان را ب��ا دقت بالا 
پیش‎بینی کنند. اگر دقت کرده باش��ید، هیأت مدیره ش��رکت‎ها نیز دائما از 
بازاریاب‎ها چنین س��والاتی می‎پرس��ند. حالا اگر شما یک پیش‎بینی نسبی 
درباره میزان فروش برند ارائه دهید و در نهایت حرف‎تان اشتباه از آب درآید، 

اعتبارتان حسابی زیر سوال می‎رود. 
شاید فکر کنید میزان فروش در بازار امری نیست که به این سادگی قابل 
پیش‎بینی باشد. خب در این صورت باید کاملا ناامیدتان کنیم؛ چراکه اوضاع 
در دنیای کسب و کار کاملا متفاوت پیش می‎رود؛ درست از زمانی که هوش 

مصنوعی وارد کار شده!
هوش مصنوعی توانایی تحلیل داده‎های مختلف و پیش‎بینی اوضاع با دقت 
بالا را دارد. به همین خاطر شما می‎توانید روی آن به عنوان عصای دست‎تان 
برای پیش‎بینی میزان فروش یا حتی بازگشت سرمایه کمپین‎ها حساب کنید. 
آن وقت میزان اثرگذاری‎تان بر روی اعضای تیم بازاریابی و مدیران به شدت 
بالا خواهد رفت. خب چه کسی بازاریابی که پیش‎بینی‎های دقیق دارد، دست 

کم می‎گیرد؟
آپدیت در لحظه تبلیغات: نهایت سرعت عمل

گاهی اوقات نیاز به آپدیت س��ریع کمپین‎های بازاریابی حس می‎شود. در 
چنین زمان‎هایی شما باید عملکرد بی‎نهایت سریعی از خودتان نشان داده و 
کار را در کمترین زمان ممکن اصلاح کنید؛ چراکه مشتریان با سختگیری‎های 

خاص خودشان به راحتی از کنار ایرادات یک تبلیغ عبور نمی‎کنند. 
در حال��ت عادی آپدیت تبلیغات کار س��ختی نیس��ت. با ای��ن حال وقتی 
درباره مناس��بت‎های مهم حرف می‎زنیم، اوضاع کام�ال فرق دارد؛ چراکه در 
این مناسبت‎ها دیگر خبری از فرصت کافی برای آپدیت کمپین‎ها نیست. در 
عوض همه عجله دارند و فرصت برای هر کاری کم است. در چنین سناریویی 

هوش مصنوعی می‎تواند راهگشا باشد. 
هوش مصنوعی توانایی تحلیل تبلیغات و یافتن ایرادات‎شان قبل از دیگران 
را دارد. به علاوه، شما می‎توانید از توصیه‎های این ابزار برای اصلاح یا به زبان 
تخصصی‎تر آپدیت در لحظه تبلیغ‎تان اس��تفاده کنی��د. اینطوری دیگر هیچ 
نگران��ی بابت میزان اثرگذاری بر روی مخاطب نداش��ته و تبلیغ‎تان هم عمر 

بیشتری خواهد داشت. 
یافتن هشتگ‎های داغ: راهکاری ساده و بی‎دردسر

تحلیل هشتگ‎های مختلف همیشه کاری سخت و اعصاب خُردکن است. 
اینکه ش��ما هشتگ‎های مختلف را با هم مقایس��ه کرده و در نهایت بهترین 
گزینه را انتخاب کنید، کاری نیست که هر بازاریابی بدان علاقه داشته باشد. 
بنابراین اگر ابزاری پیدا می‎شد که این کار را به طور خودکار انجام دهد، همه 

چیز عالی می‎شد. 
هوش مصنوع��ی در زمینه تحلیل داده‎ها مهارت ویژه‎ای دارد. این نکته‎ای 
است که ما در این مقاله بارها و بارها بدان اشاره کرده‎ایم. بنابراین جای تعجب 

ندارد اگر این ابزار به شما برای یافتن بهترین گزینه‎های مربوط به هشتگ‎ها 
کمک کند. کافی اس��ت موضوع محتوای‎تان را بیان کرده و سپس فهرستی 
طولانی از هش��تگ‎های مناس��ب تحویل بگیرید. البت��ه در نهایت انتخاب با 
خودتان خواهد بود و باید از میان گزینه‎های مختلف، یکی را انتخاب کنید. 

یادتان باشد، شما نمی‎توانید روی همه هشتگ‎ها حساب باز کنید. هر محتوا 
باید نهایتا سه یا چهار هشتگ داشته باشد. پس خیلی ذوق‎زده نشوید و سراغ 

گزینه‎های عجیب نروید؛ چراکه در نهایت محتوای‎تان را بر باد خواهد داد. 
سخن پایانی

اس��تفاده از هوش مصنوع��ی در حوزه بازاریابی موضوع تازه‎ای محس��وب 
می‎ش��ود. از آنجایی که اغلب افراد در قبال تغیی��رات تازه مقاومت خاصی از 
خودش��ان نشان می‎دهند، ما در این مقاله س��عی کردیم برخی از مهمترین 
مزایای هوش مصنوعی را به اتفاق ش��ما مرور کنیم. سپس سراغ کاربردهای 
اصل��ی این فناوری در زمینه بازاریابی مناس��بتی رفتیم. همانطور که دیدید، 
مهمتری��ن کاربرد ای��ن فناوری افزایش س��رعت عمل و کاه��ش حجم کار 
بازاریاب‎هاست. بنابراین از اینجا به بعد همه چیز به انتخاب شخصی خودتان 
بس��تگی دارد. اگر دنبال کار س��اده و بی‎دردس��ر هستید، اس��تفاده از هوش 
مصنوعی گزینه خوبی برای‎تان خواهد بود. پس همین حالا دست به کار شده 

و اولین قدم‎های‎تان در این حوزه را بردارید. 
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تصور کنید در وس��ط یک بیابان پهناور ایستاده‎اید. نقشه‎ای در دست 
نداری��د و تنها نش��انه‎هایی گنگ و پراکنده پیش روی‎تان اس��ت. دقیقا 
همین حال و هوا برای کس��ب و کاری پی��ش می‎آید که بدون مطالعه 
بازار وارد میدان ش��ود؛ گمش��ده در بی نهایت احتمالات و بی‎خبری از 

مسیر درست!
مطالعه بازار مانند قطب نما عمل می‎کند، مس��یری واضح به س��مت 
فرصت‎ه��ا و مناب��ع فراهم می‎آورد و ش��ما را از غرق ش��دن در دریای 
ناش��ناخته‎ها نجات می‎دهد. ش��اید بپرس��ید چرا مطالعه ب��ازار تا این 
ح��د اهمیت دارد؟ زیرا بازار زیس��تگاه کس��ب و کار شماس��ت؛ جایی 
که مش��تریان، رقب��ا و فرصت‎های پیش��رفت در آن زندگ��ی می‎کنند. 
شناخت درس��ت از این زیستگاه، نه تنها به شما کمک می‎کند بهترین 
استراتژی‎ها را طراحی کنید، بلکه خطرات را نیز به حداقل می‎رساند. از 
سوی دیگر، تصمیم‎گیری‎های کورکورانه در محیط کسب وکار به منزله 

قدم گذاشتن روی زمین لرزان است.
از اس��تارت‎آپ‎های کوچک گرفته تا ش��رکت‎های غول آسا، همه نیاز 
به اطلاعات درس��ت درباره مش��تریان، رقبا و رونده��ای صنعت دارند، 
ام��ا نکته‎ای که باید به آن توجه کرد این اس��ت ک��ه مطالعه بازار فقط 
جمع‎آوری داده‎ها نیس��ت؛ بلکه هنر تحلیل و فهم این داده‎هاس��ت. در 
غیر این صورت، تمام تلاش‎های‎تان ش��بیه به خرید قطب نما بدون بلد 

بودن نحوه خواندن آن خواهد بود.
با وجود اهمیت مطالعه بازار، بس��یاری از کارآفرینان به دام اشتباهات 
رایج در این حوزه می‎افتند. آنها یا وقت کافی برای این کار نمی‎گذارند 
ی��ا به منابع اش��تباهی اعتماد می‎کنند. نتیج��ه؟ تصمیماتی که نه تنها 
مفید نیس��تند، بلکه به کس��ب و کارشان آس��یب می‎زنند. نکته جالب 
این اس��ت که برخی از این اشتباهات، آنقدر رایجند که به نظر می‎رسد 

بخشی از فرآیند طبیعی شروع هر کسب وکاری شده‎اند.
 موضوعی که نباید از آن غافل ش��د این است که یادگیری روش‎های 
صحیح مطالعه بازار، س��رمایه‎گذاری بلندمدتی برای موفقیت شماست. 
اگ��ر آماده‎اید نگاهی دقیق‎تر به اش��تباهات رایج در این حوزه بیندازید، 

با ما همراه باشید.
اشتباهات رایج در مطالعه بازار

مطالعه بازار معمولا یک فرآیند گام به گام تلقی می‎شود که اتفاقا نیاز 
ب��ه تخصص بالایی هم دارد. احتمالا ش��ما هم بارها و بارها گزارش‎های 
تخصص��ی را دیده‎اید که هی��چ ربطی به واقعیت ندارند. خب این نتیجه 
گوش دادن به کلیش��ه‎های معمولی و بی‎خیالی نیس��ت به اش��تباهات 

مطالعه بازار است.
اگ��ر نظر ما را بخواهید، مطالعه بازار بیش��تر از اینکه کاری تخصصی 
باش��د، نیازمند تعهد افراد به یادگیری درست و پرهیز از اشتباهات این 
عرصه اس��ت. درس��ت به همین خاطر ما در ادامه قصد داریم برخی از 
مهمترین اش��تباهات این حوزه را به اتفاق ش��ما مرور کنیم. پس با ما 
همراه باشید تا برخی از کلیدی‎ترین نکات در این حوزه را یاد بگیرید. 

اعتماد بیش از حد به داده‎های سطحی
تصور کنید که برای خرید یک خودرو فقط ظاهر آن را بررسی کنید 
و بدون نگاه کردن به موتور یا وضعیت فنی آن تصمیم بگیرید. مطالعه 
بازار بدون بررس��ی عمق داده‎ها دقیقا چنین اش��تباهی است. بسیاری 
از کارآفرینان فقط به داده‎های کلی و س��طحی توجه می‎کنند و با این 
فرض که همین اطلاعات برای تصمیم‎گیری کافی است، مسیر اشتباهی 

را انتخاب می‎کنند.
این اشتباه زمانی بیشتر نمایان می‎شود که افراد به آمارهای عمومی، 
نظرسنجی های غیرعلمی یا داده‎هایی که منبع مشخصی ندارند، اعتماد 
می‎کنند. مثلا ش��نیدن اینکه »۹۰٪ مردم دوس��ت دارند آنلاین خرید 
کنند« بدون دانستن اینکه این آمار به چه دسته‎ای از افراد و چه بازاری 

تعلق دارد، می‎تواند گمراه‎کننده باشد.
تاثیر این اش��تباه می‎تواند فاجعه بار باش��د. تصور کنید که یک برند 
آرایش��ی بر اساس داده‎های کلی محصولی را برای تمام گروه‎های سنی 
تولید کند. اگر در تحلیل‎های عمیق‎تر متوجه شوند که مشتریان اصلی 

آنها جوانان هستند، وقت و سرمایه زیادی را از دست خواهند داد.
ب��رای جلوگیری از این اش��تباه، باید به داده‎ه��ای عمقی روی آورد. 
این داده‎ها ش��امل تحلیل رفتار مصرف‎کننده، دس��ته‎بندی دقیق بازار 
هدف و بررس��ی جزییات رقابت است. همچنین، اس��تفاده از ابزارهایی 
 focus( ه��ای کانونی‎های علمی و مصاحبه با گروه‎مانن��د نظرس��نجی

groups( می‎تواند دید واضح‎تری ارائه دهد.
در یک کلام، یادتان باش��د که داده‎های سطحی تنها یک نمای کلی 
ارائ��ه می‎دهند. اگر قصد دارید اس��تراتژی‎های کارآمدی طراحی کنید، 
نی��از دارید به عمق بازار ش��یرجه بزنید و تمامی جزییات آن را کش��ف 

کنید.
)Niche Markets( نادیده گرفتن بازارهای خاص

در دنیای��ی ک��ه همه به دنبال جلب توجه گس��ترده‌اند، گاهی تمرکز 
روی یک گوش��ه کوچک می‎تواند بزرگ‎ترین موفقیت‎ه��ا را به ارمغان 
آورد. یکی از اشتباهات رایج نادیده گرفتن بازارهای خاص و تلاش برای 
جذب همه افراد به طور همزمان اس��ت. این استراتژی مانند ماهیگیری 
با توری س��وراخ دار اس��ت؛ ممکن است هر از گاهی موفق شوید، اما در 

نهایت بسیاری از فرصت‎ها را از دست می‎دهید.
مثلا فرض کنید که شما یک برند تولید کفش هستید. به جای تلاش 
برای تولید کفش برای همه، چرا تمرکز خود را روی گروهی خاص مثل 
دوندگان حرفه‎ای نگذارید؟ این تمرکز، ش��ما را به عنوان متخصص در 

آن حوزه مطرح می‎کند و احتمال موفقیت را افزایش می‎دهد.
نادیده گرفتن بازارهای خاص باعث می‎ش��ود که منابع ش��ما پراکنده 
ش��ود و به جای ایجاد تأثی��ر عمیق، تنها یک حضور س��طحی در بازار 

داش��ته باشید. از طرف دیگر، بازارهای خاص اغلب رقابت کمتری دارند 
و این به ش��ما اجازه می‎دهد تا به س��رعت جایگاه خود را تثبیت کنید. 
برای شناسایی این بازارها، باید به نیازهای خاص و رفع نشده مشتریان 
نگاه کنید. تحقیقات عمیق و بررسی روندهای بازار، ابزارهای مهمی در 
این مس��یر هستند. همچنین، باید جس��ارت این را داشته باشید که به 

جای جذب همگان، تنها بخشی از بازار را هدف قرار دهید.
 به یاد داش��ته باش��ید که موفقیت در بازار همیشه به معنای بزرگ‎تر 
بودن نیست. گاهی کوچک بودن، اما خاص بودن، رمز ماندگاری است.

وابستگی به فرضیات قدیمی
دنی��ای کس��ب و کار همیش��ه در حال تغییر اس��ت، اما بس��یاری از 
کارآفرینان به فرضیات قدیمی خود چسبیده‎اند، گویی که این فرضیات 
کتیبه‎ای مقدس��ند که هیچ تغییری نمی‎پذیرد. این اش��تباه زمانی رخ 
می‎ده��د که افراد به تغییرات بازار و رفتار مصرف‎کننده توجه نمی‎کنند 

و براساس داده‎های منسوخ شده تصمیم‎گیری می‎کنند.
برای مثال، تصور کنید که ش��ما صاحب یک فروش��گاه کتاب هستید 
و فرض می‎کنید که مردم همچن��ان ترجیح می‎دهند کتاب‎های چاپی 
بخرن��د، ام��ا با تغیی��ر روندهای ب��ازار و افزایش محبوبی��ت کتاب‎های 

الکترونیکی، ممکن است به سرعت جایگاه خود را از دست بدهید.
یکی از دلایل این اش��تباه، راحتی در اعتماد به فرضیات است. تحلیل 
بازاره��ای جدید و تغییر رفتار مصرف‎کننده، نیاز به زمان و هزینه دارد، 
اما اگر این کار انجام نش��ود، خطر نابودی کسب و کار وجود دارد. برای 
جلوگیری از این دام، باید به طور منظم فرضیات خود را آزمایش کنید. 
استفاده از ابزارهای مدرن تحلیل داده و مشاهده روندهای بازار می‎تواند 
کمک بزرگی باشد. همچنین، باید به بازخوردهای مشتریان گوش دهید 

و تغییرات را به موقع اعمال کنید.
راس��تش را بخواهید، فرضیات قدیمی مانند زنجیری به پای کسب و 
کار شما عمل می‎کنند. اگر آنها را رها نکنید، هرگز نمی‎توانید با سرعت 

و انعطاف‎پذیری موردنیاز بازارهای مدرن حرکت کنید.
تمرکز بیش از حد بر رقبا و نادیده گرفتن مشتریان

تص��ور کنید که در یک مس��ابقه دو تمام م��دت حواس‎تان به رقیب 
کناری اس��ت، نه خط پایان. نتیجه چه خواهد شد؟ نه تنها تمرکز خود 
را از دست می‎دهید، بلکه ممکن است زمین بخورید. یکی از اشتباهات 
رایج در مطالعه بازار این اس��ت که کارآفرینان بیش از حد به رقبا توجه 
می‎کنن��د و در این میان، خواس��ته‎ها و نیازهای مش��تریان را فراموش 

می‎کنند.
تمرکز بیش ازحد بر رقبا باعث می‎ش��ود که تصمیم‎گیری‎های ش��ما 
صرفاً واکنشی باشد. مثلا اگر یک رقیب قیمت‎های خود را کاهش دهد، 
ش��ما نیز بدون تحلیل منطقی همان کار را می‎کنید، اما آیا مش��تریان 
واقع��ا به قیمت پایین‎تر نیاز دارند؟ یا ش��اید خدمات بهتری بخواهند؟ 
چنین تصمیماتی نه تنها مش��تریان را راضی نمی‎کند، بلکه منابع شما 

را نیز تحلیل می‎برد.
برای مثال، یک اس��تارت‎آپ فناوری را در نظر بگیرید که تمام تلاش 
خود را ص��رف کپی‎ب��رداری از ویژگی‎های محص��ولات رقیب می‎کند. 
این ش��رکت ممکن اس��ت فراموش کند که مش��تریانش در واقع به راه 
حلی س��ریع‎تر و ساده‎تر نیاز دارند، نه محصولی پیچیده که تنها رقبا را 

منعکس می‎کند.
بهترین راه برای جلوگیری از این اشتباه برقراری تعادل است. تحلیل 
رقبا مهم است، اما نباید اولویت اصلی شما باشد. باید وقت و منابع کافی 
برای تحقیق در مورد مشتریان، نیازهای آنها و ترجیحات‎شان اختصاص 
دهید. ابزارهایی مانند نظرس��نجی‎های عمیق، مصاحبه با مش��تریان و 

استفاده از تحلیل داده‎های مشتری می‎تواند کمک بزرگی باشد.
فراموش نکنید که موفقیت در بازار به معنای جلب رضایت مشتریان 
است، نه تنها شکست دادن رقبا. خط پایان شما، رضایت مشتری است، 

نه عملکرد رقیب.
استفاده نادرست از فناوری‎های تحلیلی

فناوری‎ه��ای مدرن ابزاری فوق‎العاده برای تحلیل داده‎ها و پیش‎بینی 
روندها در بازار هس��تند. اما وقتی این ابزارها نادرس��ت استفاده شوند، 
بیشتر ضرر می‎رسانند تا منفعت. یکی از اشتباهات رایج، وابستگی بیش 

از حد به فناوری بدون فهم دقیق نحوه کارکرد آن است.
مثلا تصور کنید که از یک نرم‎افزار تحلیل داده برای پیش‎بینی فروش 
اس��تفاده می‎کنید، اما ورودی‎های اش��تباه یا ناقصی ب��ه آن می‎دهید. 
خروج��ی این نرم‎افزار هر چقدر هم پیش��رفته باش��د، نمی‎تواند بهتر از 
داده‎ه��ای اولی��ه‎اش عمل کند. ب��ه اصطلاح، اطلاعات غل��ط در نهایت 

تحلیل‎های غلط به همراه خواهد داشت.
یکی دیگر از مش��کلات این است که بس��یاری از کارآفرینان تنها به 
داده‎ه��ای کمی توج��ه می‎کنند و داده‎های کیف��ی را نادیده می‎گیرند. 
مثلا ممکن اس��ت یک نرم‎افزار نش��ان دهد که فروش یک محصول در 
منطقه‎ای خاص بالاس��ت، اما دلیل پشت این موفقیت )مانند محبوبیت 

محلی یا فرهنگ منطقه( را شناسایی نکند.
برای استفاده درست از فناوری ابتدا باید ابزار مناسب را انتخاب کنید. 
هر نرم‎افزاری برای هر کسب وکاری مناسب نیست. سپس باید تیم خود 
را آموزش دهید تا از این ابزارها به بهترین نحو استفاده کنند. همچنین، 
باید داده‎های کیفی را نیز در کنار داده‎های کمی بررسی کنید تا تصویر 
کامل‎تری از بازار داش��ته باشید. در نهایت، فناوری یک وسیله است، نه 
یک راه حل جادویی. این شما هستید که باید از آن به درستی استفاده 

کنید و به آن معنا بدهید.
نادیده گرفتن اهمیت آزمایش

تص��ور کنید که بدون امتحان کردن یک غذا آن را برای یک مهمانی 
بزرگ س��رو کنید. اگر طعمش مورد پس��ند نباش��د، کل برنامه خراب 

می‎ش��ود. یکی از اشتباهات بزرگ در مطالعه بازار نادیده گرفتن مرحله 
آزمایش و اعتبارس��نجی اطلاعات است. کارآفرینان گاهی براساس یک 
فرضیه یا داده اولیه تصمیم می‎گیرند، بدون اینکه صحت آن را در عمل 
آزمایش کنند. فرض کنید که ش��ما تصمیم می‎گیرید یک اپلیکیش��ن 
جدید ب��رای مدیریت زمان عرض��ه کنید، زیرا فک��ر می‎کنید مخاطب 
ه��دف به آن علاقه دارند. اگر قبل از عرضه محصول را با گروه کوچکی 
از کارب��ران آزمایش نکنید، ممکن اس��ت متوجه ش��وید که طراحی یا 
عملک��رد آن مطابق نیاز بازار نیس��ت. این اش��تباه هزینه‎های زیادی به 
همراه دارد. محصول یا خدماتی که به درس��تی اعتبارسنجی نشده‎اند، 
می‎توانند باعث از دس��ت رفتن وقت، سرمایه و اعتماد مشتریان شوند. 
در ع��وض، اگر پیش از عرضه گس��ترده، محصول خ��ود را با گروه های 
کوچک تس��ت کنید، شانس موفقیت ش��ما به طور چشمگیری افزایش 
می‎یابد.‌ برای جلوگیری از این اش��تباه، فرآیند آزمایش را جدی بگیرید. 
این می‎تواند ش��امل استفاده از مدل‎های MVP )حداقل محصول قابل 
اجرا(، انجام آزمایش‎های A/B و جمع‎آوری بازخورد مستقیم از کاربران 
اولیه باش��د. این کار نه تنها ش��ما را از اشتباهات بزرگ نجات می‎دهد، 

بلکه فرصت‎هایی برای بهبود محصول فراهم می‎کند.
بی‎ش��ک هر تصمیمی ک��ه در مطالعه بازار می‎گیرید، باید براس��اس 
داده‎هایی باش��د که در عمل اعتبارسنجی شده‎اند. بدون آزمایش، همه 

چیز تنها یک حدس است.
بی‎توجهی به تغییرات محیطی و روندها

دنیا ثابت نمی‎ماند و بازارها هم همین طور. یکی از اشتباهات مهلک، 
نادی��ده گرفتن تغییرات محیطی و روندهای جدید اس��ت. بس��یاری از 
کس��ب وکارها آنقدر به وضعیت فعلی بازار و مش��تریان تمرکز می‎کنند 

که از آینده عقب می‎مانند.
ب��رای مث��ال، تصور کنید که ش��ما صاحب یک فروش��گاه زنجیره‎ای 
هس��تید و به روند رش��د خریدهای آنلاین توج��ه نمی‎کنید. وقتی رقبا 
فروش��گاه‎های آنلاین خود را راه‎اندازی کنند و مشتریان به سمت خرید 

اینترنتی بروند، شما ممکن است مشتریان خود را از دست بدهید.
دلیل این اش��تباه، اغلب کوت��اه بینی یا ترس از تغییر اس��ت. برخی 
کارآفرینان معتقدند که پایبندی به یک مدل قدیمی می‎تواند آنها را در 
امان نگه دارد، اما تاریخ نشان داده است که این رویکرد، کسب و کارها 

را به نابودی نزدیک‎تر می‎کند.

برای مقابله با این اشتباه، باید به تغییرات محیطی و روندهای نوظهور 
حس��اس باش��ید. این ش��امل مطالعه رفتارهای جدی��د مصرف‎کننده، 
تغییرات فناوری و روندهای اجتماعی اس��ت. ع�الوه بر این، پیش‎بینی 
آینده و آمادگی برای تغییرات، یکی از ارزشمندترین مهارت‎هایی است 

که هر کارآفرین باید داشته باشد.
یادتان باش��د که بازار، همیش��ه در حرکت است. اگر شما به تغییرات 
واکنش نشان ندهید، رقبای شما این کار را خواهند کرد. پس به آینده 

نگاه کنید و آماده باشید تا با جریان حرکت کنید، نه خلاف آن.
سخن پایانی

مطالعه بازار یکی از حیاتی‎ترین ابزارها برای هر کسب وکاری است که 
به دنبال موفقیت پایدار اس��ت. این فرآیند مانند نقشه‎ای عمل می‎کند 
که مسیر حرکت در یک بازار پیچیده و پویای امروز را مشخص می‎کند. 
با این حال، انجام نادرست این مطالعه می‎تواند نه تنها مفید نباشد، بلکه 
مسیر شما را به بیراهه بکشاند. از این رو، شناخت و پرهیز از اشتباهات 

رایج، اولین گام در استفاده هوشمندانه از این ابزار ارزشمند است.
برخ��ی از این اش��تباهات، از اعتم��اد به داده‎های س��طحی گرفته تا 
نادیده گرفتن روندهای جدید، نشان می‎دهند که چقدر راحت می‎توان 
در دام تحلیل‎ه��ای ناق��ص یا فرضیات غلط افت��اد. در دنیایی که رفتار 
مصرف‎کنن��دگان دائم��اً در حال تغییر اس��ت و رقابت بی‎وقفه ش��دت 
می‎گی��رد، کارآفرینان باید مهارت یادگیری و به‎روزرس��انی مداوم را در 
خود تقویت کنند. ابزارهای فناوری، تحلیل‎های عمقی و آزمایش مداوم 

ایده‎ها، همگی می‎توانند به کاهش خطاها کمک کنند.
موفقیت در مطالعه بازار به معنای یافتن تعادل میان تجزیه و تحلیل 
داده‎ها، شناخت مشتریان و توجه به تغییرات محیطی است. اشتباهات 
بخش��ی از هر فرآیند یادگیری‎اند، اما با یادگیری از آنها و بهره‎گیری از 
تجربه، می‎توان این اش��تباهات را به سکوی پرشی برای موفقیت تبدیل 
کرد. دنیای کس��ب وکار پر از فرصت است، به شرطی که ابزارهای خود 

را درست به کار بگیرید.
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یزد - س�ید محم�د جواد عرفان فر ؛ مدی��رکل راهداری و 
حمل و نقل جاده ای یزد گفت : سالانه ۴۰ میلیون تنکالا از مبدا 
استان حمل می شود که حدود ۱۵ میلیون تن از این میزانمربوط 
به معادن است. »محمد رس��تگاری« در آستانه روز ملی حمل و 
نقل در جمع خبرنگاران اس��تان با بی��ان اینکه جاده یک موجود 
زنده است و حفظ و نگهداری بیش ازهشت هزار کیلومتر  راه‌های 
مواصلاتی استان، نیازمند خدمت رسانیشبانه روزی است. از اینکه 
استان یزد به لحاظ برخورداری از ناوگان باکیفیت در حوزه حمل 
مس��افر با نقص جدی مواجه ابراز تاس��ف کرد و در ادامه  تصریح 
داشت : این استان دارای روانترین شبکه حمل و نقل بار درکشور 
اس��ت . مدی��رکل راهداری و حم��ل و نقل جاده ای ی��زد افزود : 
هرچن��د یکی از عللمهم این نقیصه ناپایداری اقتصاد حوزه حمل 
مس��افر است ولی با این حالاقدامات و برنامه‌ریزی‌هایی در استان 
دنبال می شود که امیدواریم درهمین راستا، سال آینده ۲۰ تا ۳۰ 
دستگاه اتوبوس جدید به ناوگان استانافزوده شود. وی هدف‌گذاری 
اس��تان در رابطه ناوگان جدید و با کیفیت در حوزه حملمسافر را 
مش��تمل بر حداقل ۲۰۰ ناوگان مناسب عنوان کرد و خاطرنشان 
ک��رد در حال حاضر ودر بهترین ش��رایط از ۱۳۰ تا ۱۴۰ ناوگان 
مس��افریقابل قبول برای مسیرهای طولانی برخوردار هستیم . به 
گفته این مقام مس��ئول جاده ها بر اس��اس استانداردهای لازم و 
ظرفیتبار پذیری طراحی و ساخته می شود و چنانچه فشار باری 
بیش از ظرفیتمجاز بر جاده وارد ش��ود، موجب آس��یب و از بین 
رفتن رویه آس��فالت وزیرساخت آن می شود.وی افزود : متاسفانه 
بارگیری کامیون ها فراتر از ظرفیت بار جاده هاهستند، در صورتی 
که در برنامه هفتم توس��عه به صراحت ذکر ش��ده کهمعادن باید 
اقدام به افتتاح دفاتر حمل بار در محل شرکت خود نمایند امااقدام 
نمی کنند. رس��تگاری خاطرنشان کرد : اکنون اداره کل راهداری 
و حم��ل و نقل ج��اده ایپیگیریهای لازم را معمول و س��امانه ای 
برای رفع این موضوع طراحی کردهکه امیدواریم با راه اندازی این 
س��امانه این مشکل حل شود هر چندممانعت هایی در این زمینه 

وجود دارد و معادن مقاومت خواهند کرد
مدی��رکل راه��داری و حمل و نقل جاده ای ی��زد با بیان اینکه 
وضعیت ایمنیجاده های اس��تان نسبت به کش��ور مطلوب است 
تصریح داشت : صرف نظراز دو حادثه امسال اتوبوس در استان که 
ناش��ی از نقص فنی خودرو وخطای انسانی اتفاق افتاد و به نقص 

ایمنی راه‌ها مربوط نبود اضافه کرداستان یزد طی سه سال گذشته 
به لحاظ ضریب تلفات جانی و فوتی نسبتبه میانگین کشوری روند 
کاهشی داشته است واز برخورداری وضعیتنسبتاً خوبی در حوزه 

تلفات جاده‌ای طی سال‌های اخیر ابراز خرسندی کرد .
وی از اج��رای حفاظ‌های بتنی در برخی محورهای اس��تان از 
جمله کمربندیشهر یزد در راستای کاهش تلفات و ارتقای ایمنی 
راه و اقدامات صورتگرفته در جهت تامین روشنایی برخی راه‌های 
استان خبر داد و گفت: براساس آخرین پایش‌ها در خصوص رفع 
نقاط حادثه خیز راه‌های اس��تانمربوط به سال ۱۴۰۱، تعداد ۱۴ 
نقطه پرحادثه در اس��تان شناسایی شد کهخوشبختانه با اهتمام 
انجام ش��ده حداکثر تا یک ماه آینده تمامی آنها رفعخطر خواهد 
شد. رستگاری در بخش دیگری از سخنان خود به رشد قابل توجه 
تناژ آسفالتاجرا ش��ده در راه‌های استان پرداخت  و اظهارکرد: در 
حالی این رقم درسال ۱۳۹۹ معادل ۱۲ هزار تن بوده که تا سال 
گذشته به ۳۰۰ هزار تنافزایش یافته و طی هشت ماهه امسال نیز 

۲۶۳ هزار تن آسفالت در شبکهجاده‌ای استان اجرا شده است.
مدی��رکل راهداری و حمل و نقل ج��اده ای یزد گفت : یزد در 
بحث طولراه‌های شریانی رتبه ۱۰ کشوری را دارد، از لحاظ طول 
بزرگراه در جایگاههش��تم، طول راه اصلی در رتبه ۱۴ ،‌ طول راه 
های فرعی در جایگاه ۱۵ وطول راه روس��تایی رتبه ۲۲ کش��ور را 

دارد.
وی اظهار داشت : طول شبکه راه‌های استان یزد هشت هزار و 
۴۰۰ کیلومتر است که از این میزان، ۸۴۰ کیلومتر بزرگراه، ۶۸۸ 

کیلومتر راهاصلی، ۶۵۰ کیلومتر راه فرعی آسفالته ، ۲ هزار و ۲۹۱ 
کیلومتر راهروستایی آسفالته ، ۳۷۲ کیلومتر راه روستایی درجه 
یک شنی و سه هزار و۱۸۵کیلومتر راه روستایی خاکی است و از 
مجموع راه‌های اس��تان حدودیکهزار و ۲۶۷ کیلومتر آن راه‌های 
ش��ریانی و ملی است. رس��تگاری طول خط‌کشی شبکه جاده‌ای 
اس��تان از ۶۰۰ کلیومتر در سال۱۳۹۹ به ۶۸۰۰ کلیومتر در سال 
گذش��ته افزایش یافته و هدف‌گذاریامسال نیز خط‌کشی ۱۲ هزار 
کیلومتر از شبکه راه‌های استان ذکر کرد و کاهش تلفات جانی را 
موضوع تقویت تابلوها و علائم افقی در محورهایمواصلاتی استان 
یکی از اقدامات اثرگذار عن��وان کرد. مدیرکل راهداری و حمل و 
نقل جاده ای یزد با بیان اینکه یزد دومین استاناز بعُد گستردگی 
شبکه آسفالتی در راه‌های روستایی کشور است افزود :۹۸ درصد 
از راه‌های روستایی بالای ۲۰ خانوار استان آسفالته و تحتپوشش 

مجموعه راهداری می باشند .
وی گفت : با توجه به خرابی راه‌های استان ناشی از محدودیت 
منابع وحوادث طبیعی طی سالهای گذشته ، اولویت امسال استان 
را روکشآسفالت راه های استان که مهمتری آنها کریدور ترانزیتی 

استان در محورتهران – بندرعباس اعلام کرد.
به گفته وی عمده حوادث رانندگی اس��تان مربوط به واژگونی 
اس��ت از اهتماماس��تان به اصلاح و ملایم س��ازی شیب شیروانی 
جاده‌ها در راس��تای کاهشتلفات حوادث خبر داد و افزود : سالانه 
۱۸۰ ت��ا ۲۰۰ کیلومت��ر از راه‌هایاس��تان جه��ت ایمن س��ازی و 

بخشندگی شبکه راه‌های استان از این حیثاصلاح می‌شوند.
رستگاری با بیان اینکه طی چند سال اخیر در بخش اعتبارات 
جهش قابلتوجهی را شاهدیم و بیشترین طرف قراردادهای طرح 
های جاده ای اس��تانپیمانکاران بومی هس��تند حجم قراردادهای 
ریالی فعال در حوزه راهداریاستان را ۴۰ هزار میلیارد ریال )چهار 
هم��ت( بیان کرد و اف��زود: این اعتباربرای ۶۵۰ ط��رح در حوزه 

راههای استان در نظرگرفته شده است.
مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای یزد بااش��اره به اینکه 
خدماتپیمانی مجموعه راهداری متناسب با جذب اعتبارات ملی و 
استانی در قالبقرارداد با پیمانکاران بخش خصوصی انجام می‌شود 
گف��ت : مجموعهراه��داری در حوزه ارائه خدم��ات امانی فراتر از 
وظایف مربوط به حوزهراه‌ها طی ش��ش ماهه ابتدای سال جاری 

۵۸ میلیارد تومان هزینه کردهاست.

س�اری – دهق�ان : پیم��ان خضرای��ی، ضم��ن بازدی��د از 
منطقه۹عملیات انتقال گاز،گفت: در آس��تانه فصل زمس��تان و با 
کاهش دمای هوا، پایداری انتقال گازاس��تان‌های شمالی کشور از 

اولویت‌های اصلی شرکت انتقال گاز ایران است.
به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی شرکت انتقال 
گاز ایران،پیمان خضرای��ی در ادامه بازدیدهای میدانی از مناطق 
دهگانه عملیات انتقالگاز بمنظور بررس��ی میزان آمادگی مناطق 
برای ورود به فصل س��رد س��ال، درپنجمین سفر ضمن بازدید از 
منطقه۹عملیات انتقال گاز)ستاد مرکزی،تاسیسات تقویت فشار 

گاز نکا و رامسر(، با کارکنان این منطقه دیدار وگفت‌و گو کرد. 
خضرای��ی در نشس��ت ب��ا مدی��ر و اعض��ای هیئ��ت رئیس��ه 
منطقه۹عملیات؛ اظهارداش��ت: از تمام��ی همکارانم در منطقه۹ 
عملیات که با وجود ش��رایط پر استرسو پر زحمت، بخوبی انتقال 
گاز در سه استان شمالی کشور را راهبریمی‌کنند تشکر و قدردانی 
می کنم. خضرایی افزود: این منطقه، علیرغم اینکه طول خطوط 
کمتری نسبت به سایرمناطق دهگانه عملیات انتقال گاز دارد اما 
با توجه به‌ انتقال گاز به استان‌هایش��مالی و سردسیر کشور بسیار 
حائز اهمیت بوده و در موقعیت استراتژیک وانتهایی خطوط لوله 

انتقال گاز در شمال کشور قرار دارد.
مدیرعامل شرکت انتقال گاز ایران با اشاره به تعدد رودخانه‌های 
خروش��ان وتراکم جمعیتی، تاکید کرد: رعایت حریم خطوط لوله 
از اهمیت بالایی دراستان‌های شمالی برخوردار است و می‌بایست 
ب��ا احیا و س��اماندهی کارگروهحریم از س��وی واحدهای معاونت 
عملیات خطوط لوله، مهندس��ی، رواب��ط عمومی،امور حقوقی و 

حراست، اسکن مدارک و مستندات حقوقی، نظارت و بازدیدبیشتر 
بر حریم مبتنی بر سیستم‌های مدیریتی و فرهنگ سازی در بین 
مردمبویژه کودکان و نوجوانان، از حوادث‌و خسارت‌های احتمالی 

جلوگیری به عمل آوریم. 
وی در بخش دیگری از سخنان خود به عملکرد شرکت انتقال 
گاز ایران در۱۰۰ روز ابتدایی دولت چهاردهم اشاره و تصریح کرد: 
بهره‌برداری ازتاسیسات کنترل فشار گاز سمنان، بهره‌برداری از ۴ 
واحد تاسیس��ات تقویتفشار گاز و تزریق ۴۱۹ کیلومتر از خطوط 
لول��ه از مهمترین اقدامات ش��رکتانتقال گاز ای��ران در ۱۰۰ روز 

ابتدایی دولت چهاردهم است. 
خضرایی در ادامه اظهار امیدواری کرد: با اقدامات و فعالیت‌های 
انجام شدهدر س��ال‌جاری بتوانیم در روزهای س��رد سال، گاز را 
به‌ص��ورت پاک، ایمن،پایدار و به��ره‌ور به مصرف کننده‌ها منتقل 
نماییم. در این جلسه محی الدین مفخمی، مدیر منطقه۹ عملیات 

انتقال گاز نیز ضمنخیر مقدم و خوش‌آمدگویی به معرفی منطقه 
و گ��زارش عملکرد فعالیت‌ها واقدامات پرداخت و اظهار داش��ت: 
نگهداری و تعمیرات انتهایی ترین خط لولهانتقال گاز که در شمال 
کشور واقع شده است با چالش‌هایی همانند رعایتحریم خط لوله، 
قدیم��ی بودن خ��ط، وجود جنگل‌های انبوه در مس��یر خط لوله 
ووجود رودخانه‌های خروش��ان از مهمترین چالش‌های تعمیرات 
خط اس��ت که باهمت جهادی کارکنان منطقه در س��ه اس��تان 
گیلان، مازندران و گلستان بخوبیانجام شده و هیچ گونه مشکلی 
در انتقال پایدار گاز وجود ندارد.  مفخمی در ادامه با اش��اره به ۵ 
تاسیسات تقویت فشار گاز، ۴ مرکزبهره‌برداری و یک هزار و ۵۶۰ 
کیلومت��ر خط لوله انتقال گاز در این منطقه بهاقدامات ش��اخص 
انجام ش��ده در س��ال‌جاری پرداخت و گفت: تعمیرات پوششخط 
لول��ه، احداث ۵ مورد خط��وط رابط، پایش و تعمیر ۵۵۰ نقطه از 
خط انتقالگاز، تعمیق خط لوله ۳۰ اینچ، از جمله مواردی است که 
در این منطقه درراستای آمادگی برای عبور موفق از فصل زمستان 
انجام شده و امیدواریم کهبتوانیم گاز را بصورت، پاک، ایمن، پایدار 

و بهره‌ور به مصرف کنندگان انتقالدهیم.
در پایان این جلس��ه، هر یک از حاضرین مس��ائل و مشکلات و 

پیشنهادات رادر راستای بهبود وضعیت موجود ارائه دادند. 
گفتنی است پیمان خضرایی از زمان انتصاب در 19 مهرماه، تا 
کنون ضمنبازدید از مناطق س��ه، پنج، شش، هفت و نه عملیات 
انتقال گاز ایران در گفت‌وگو با کارکنان، از نزدیک شاهد اقدامات 
و جریان پایدار گاز در استان‌هایتحت پوشش مناطق مذکور در ۲۳ 

استان کشور قرار گرفت.

فرص�ت امروز- ماهان فلاح: به دنب��ال افزایش چند برابری 
مصرف گاز در آذربایجان شرقی، جلسه مدیریت بحران برای تأمین 

پایدار گاز در این استان تشکیل شد.
جلس��ه مش��ترک ش��ورای مدیریت بحران و کارگروه مدیریت 
مصرف انرژی اس��تان آذربایجان ش��رقی با رویکرد هم اندیش��ی 
و اتخ��اذ تدابی��ر لازم برای توزیع پایدار گاز مش��ترکین با حضور 
مدیرکل بح��ران، مدیرکل امور اقتصادی اس��تانداری به میزبانی 

شرکت گاز برگزار شد.
مدیرکل بحران اس��تان آذربایجان ش��رقی در این جلسه ضمن 
ارج نهادن به تلاش جمعی کارکنان شرکت گاز و اقدامات ویژه در 
تداوم توزیع پایدار انرژی مصرفی مردم گفت: می بایست با حفظ 
آمادگی های ضمنی و مدیریت س��ایر مصارف، از تداوم توزیع گاز 
در بخش خانگی و نیازهای گرمایشی مردم اطمینان حاصل کنیم.
فرش��ی ضمن تشریح وظایف اعضا و دس��تگاه های اجرایی در 
همراهی با ش��رکت گاز و فرهنگ س��ازی مص��رف بهینه افزود: 
هم افزایی بین دس��تگاه های اجرایی، حف��ظ آمادگی لازم برای 

پیش��گیری و مدیریت هر گونه بحران، مدیریت مصرف در ادارات 
و س��ازمان های دولتی و نهادینه سازی فرهنگ مصرف بهینه از 
طریق اطلاع رس��انی و... از رئوس اجرایی شورای مدیریت بحران 

استان تا گذر از سرمای زمستان خواهد بود.
سرپرست شرکت گاز آذربایجان شرقی نیز در این جلسه ضمن 
تش��ریح آخرین وضعی��ت توزیع گاز در اس��تان گفت: هم اکنون 

بیشترین مصارف گاز آذربایجان شرقی به بخش خانگی اختصاص 
داشته و هر خانوار استان به طور متوسط 2 هزار و 600 مترمکعب 

در سال مصرف گاز دارد.
فیروز خدائی با اشاره به سناریوهای مواجهه با بحران افت فشار 
گاز در اس��تان اظهار کرد: این ش��رکت با برگزاری روزانه جلسات 
کارگروه مصرف و بررس��ی و رصد مدون مصارف با تمام توان در 
مدیریت بحران ها تلاش دارد. وی تصریح کرد: برگزاری 22 جلسه 
بحران زمس��تانی، فرهنگ سازی مدیریت مصرف، پایش مستمر 
مص��ارف و قط��ع گاز پرمصرف ها و...  از مه��م ترین اقدامات این 

شرکت در حفظ پایداری گاز استان است.
لازم به ذکر اس��ت بررسی ش��رایط جوی طی هفته های آتی، 
نحوه س��وخت رس��انی در زمان بحران های احتمالی، زمان پیک 
و راهکاره��ای مدیریت مصرف گاز، اعمال محدودیت بخش های 
مصرف غیر ض��روری، آخرین وضعیت انتق��ال و توزیع گاز و... از 
موارد مورد بررس��ی در جلسه مشترک شورای مدیریت بحران و 

کارگروه انرژی استان بود.

 رش�ت - زهرا رضازاده : به گزارش مدیریت روابط عمومی و 
امور بین الملل سازمان منطقه آزاد انزلی؛ با ابلاغ دکتر محمد رضا 
عارف، معاون اول رییس جمهور دولت چهاردهم، سهعضو جدید 

هیأت مدیره این سازمان منصوب گردیدند.
براین اس��اس مصطف��ی طاعتی مقدم،مجی��د فاتحی و مهدی 
گلدوست؛ به عنواناعضای جدید هیأت مدیره سازمان منطقه آزاد 
انزلی گیلانی بوده و دو عضواز بدنه نیروی انس��انی باس��ابقه این 
س��ازمان انتخاب و معرفی ش��ده اند. بنابراین گزارش در راستای 
اجرای سیاس��ت های دول��ت چهاردهم مبنی ب��ر بهرهگیری از 
نیروه��ای انس��انی متخصص و کارشناس��ان بوم��ی در مدیریت 
هرمنطقه و اس��تان؛ با پیش��نهاد دبیرخانه ش��ورایعالی و تصویب 
صنعتی و ویژه اقتصادی، و به استناد  شورایعالی مناطقآزاد تجاری ـ
اصل یکصد و س��ی وهشتم قانون اساسی جمهوری اسلامی ایران 
و با رعایت تصویب نامه ش��ماره160651/ت59959ه مورخ دوم 
آذرماه 1401 سه عضو جدید به عنوان اعضایموظف هیأت مدیره 

منصوب و پس از تأیید ریاس��ت محترم جمهور، اینتصویب‌نامه با 
امضای دکتر محمدرضا عارف معاون اول رییس جمهور بهوزارت 
اقتصاد و دارایی و دبیرخانه شورای عالی ابلاغ گردید. گفتنی است 
مصطفی طاعتی مقدم با تحصیلات مهندسی عمران وکارشناسی 
ارش��د مدیریت اجرایی، متولد 1358 شهرس��تان صومعه س��را 

بوده، و مدیرکل دفتر زیربنایی وزارت دفاع و پش��تیبانی نیروهای 
مس��لح و معاوندبیرخانه ستاد توسعه س��واحل مکران و مدیرکل 
حوزه وزارتی وزارت راه وشهرس��ازی از جمله س��وابق اجرایی وی 
اس��ت.مجید فاتحی از بومیان و س��اکنین منطقه آزاد انزلی، فارغ 
التحصیل برنامهریزی شهری در مقطع کارشناسی ارشد و دکتری 
مدیریت کس��ب و کار اس��ت وبا س��ابقه فعالیت 15 ساله در این 
سازمان رده های کارمندی، کارشناسی، مدیریت، مشاور و معاونت 
را در کارنامه خود دارا می باشد.از سوی دیگر مهدی گلدوست از 
کارکنان قدیمی و متخصص سازمان، دکترای مهندسی کامپیوتر 
با گرایش نرم افزار و الگوریتم است که پیش از اینبه مدت ۱۵ سال 
مدیر فناوری اطلاعات و تحول دیجیتال سازمان و مدت سهسال 
کارش��ناس امنیت اطلاعات و هوشمندس��ازی را در کارنامه خود 
دارد. گفتنی اس��ت منطقه آزاد تجاری صنعتی انزلی از تابس��تان 
1384 بعد از ابلاغمحدوده و نخس��تین اعضای هیأت مدیره خود 

شروع به فعالیت و خدمت نمودهاست.

مدیر کل راهداری استان یزد ؛ 

سالانه ۴۰ میلیون تن کالا از مبدا استان حمل می شود

مدیرعامل شرکت انتقال گاز ایران در بازدید از منطقه۹عملیات؛

پایداری انتقال گاز استان‌های شمالیك شور از اولویت‌های اصلی شركت انتقال گاز ایران است

افزایش چند برابری مصرف گاز در آذربایجان شرقی؛

برگزاری جلسه مدیریت بحران برای تأمین پایدار گاز

با ابلاغ معاون اول رییس جمهور؛

سه عضو جدید هیئت مدیره سازمان منطقه آزاد انزلی منصوب شدند

اخبــــــار

ایمن سازی ۵۲ نقطه پرحادثه در استان همدان
همدان- محبوبه یادگاری: مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان همدان از ایمن 
س��ازی ۵۲ نقطه پرحادثه در استان در مدت ۲ سال خبر داد. مهرداد آهکی به مناسبت هفته 
حمل‌ونقل، رانندگان و روز راهدار در جمع اصحاب رس��انه استان گفت: ایمن‌سازیراه‌های این 
استان موجب کاهش ۱۵۰ نفری جان‌باختگان سوانح جاده‌ای همدان در یک سال گذشته شده 
اس��ت. وی افزود: حذف نقاط پرحادثه یکی از اولویت‌ها است که از ۸۸۷ نقطه پیش‌بینی‌شده 
کشور سهم همدان ایمن‌سازی ۵۲ نقطه در طول ۲ سال بود. مدیرکل راهداری استان همدان 
گفت: همدان، اس��تان پنجم از نظر فراوانی نقاط حادثه‌خیز پیش‌بینی‌شده که از سال گذشته 
تاکنون ۴۵ نقطه ایمن‌سازی شده است. آهکی تأکید کرد: این استان پارسال رتبه اول کشور را 
در رفع نقاط حادثه‌خیز کسب کرد که ۹ماهه امسال هم پیش‌بینی می‌شود در جمع استان‌های 
برتر قرار گیرد. این مس��ئول تصریح کرد: بر اساس داده‌های آماری در نقاط حادثه‌خیز ۶۴ نفر 
فوت و ۴۱۰ نفر مصدوم ش��ده بودند که پس از رف��ع این ۴۵ نقطه، آمار فوتی و مصدومان به 
صفر رس��ید که علت آن شناسایی درس��ت نقاط حادثه‌خیز و طراحی درست است. وی تأکید 
کرد: علاوه بر ۵۲ نقطه حادثه‌خیز، ۷۰ نقطه دیگر در درجه ۲ و ۳ هستند که در این ۷۰ نقطه 
شمار سوانح کمتر است. آهکی گفت: در ۲ سال گذشته ۸۰۰ کیلومتر روکش آسفالت جاده‌های 
همدان صورت‌گرفته و بر اساس دستورالعمل سالانه ۵ درصد از روکش راه‌ها باید آسفالت شود. 
مدیرکل راهداری و حمل‌ونقل جاده‌ای همدان افزود: این در حالی است که ۲ درصد اعتبارات 
موردنیاز برایروکش آسفالت پرداخت شده اما با صرفه جویی از دیگر محل‌ها، این اعتبار تأمین 
ش��د.آهکی گفت: س��ال گذشته تاکنون هش��ت هزار و ۵۰۰ کیلومتر از راه‌های استان همدان 
خط‌کشی‌ش��ده اس��ت. وی تأکید کرد: راهداری این اس��تان برای طرح زمستانی آماده است و 
در اولین برف پاییزی ۳۰۰ کیلومتر راه برف‌روبی شد. مدیرکل راهداری و حمل‌ونقل جاده‌ای 
همدان گفت: ۵۵۷ نیروی با ۳۵۹ دستگاه وسیله نقلیه سبک‌وسنگینآمادگی خدمت‌رسانی به 
مسافران را دارد. آهکی درباره نصب دوربین‌های حوزه راهداری هم گفت: اعتبار و مجوز نصب 
۳۰ دوربین جدید دریافت و محل نصب مصوب شده که تا سه ماه آینده به‌تدریج نصب می‌شود 
که ش��مار دوربین‌ها به ۲۵۲ دستگاه می‌رسد. مدیرکل راهداری و حمل‌ونقل جاده‌ای همدان 
با بیان اینکه ۴۳ مجتمع خدماتی رفاهی در همدان فعال اس��ت تصریح کرد: گران‌فروش��ی در 
مجتمع خدمات رفاهی توسط تعزیرات پیگیری و رسیدگی می‌شود و راهداریتنها تکلیف نظارت 
بر کل مجموعه را بر عهده دارد. آهکی افزود: یک سال گذشته با بهره‌گیری از منابع داخلی ۹ 

دستگاه نیمه‌سنگین خریداری و به ناوگان راهداری همدان افزوده شد.

در بازدید مدیرعامل شرکت سهامی اب منطقه ای یزد از سرپرستی پایگاه خبری آسیانیوز در یزد مطرح شد ؛ 
شفافیت، اطلاع رسانی و آموزش درست باعث افزایش اعتماد جامعه میشود

یزد- خبرنگارفرصت امروز: مدیرعامل شرکت سهامی اب 
منطقه ای یزد گفت: با اطلاع رس��انی درست،آموزش و افزایش 
آگاهی و شفافیت در همه بخش ها معجونی خواهیمداشت که 
منجر به افزایش اعتماد مردم و جامعه می شود. جواد محجوبی 
مدیرعامل این ش��رکت در بازدید از سرپرس��تی پایگاه خبری 
آس��یانیوز گفت: یکی از را ه های کس��ب اعتماد امروز مردم در 

همه بخش هابه ویژه حوزه‌ی آب و چالش های آن اطلاع رسانی صحیح و شفافیت است. وی افزود: 
فراگیری آموزش در کنار ش��فافیت و اطلاع رسانی درست باعثشناخت جامعه از چالش ها و ارائه 
راه حل برای حل آن ها می شود. محجوبی با بیان اینکه اصحاب رسانه و خبرنگاران نقش مهمی 
در تنویرافکار عمومی در جامعه دارند، ابراز کرد: مردم و مس��ئولان باید برای حلمشکلات به نقش 
خبرنگاران آگاه باش��ند. رئیس هیئت مدیره ش��رکت سهامی آب منطقه ای یزد خاطر نشان کرد: 
خبرنگاران پیشگامان روشن گری و اطلاع رسانی و شفافیت هستند. وی تاکید کرد : سلامت، صحیح 
بودن و بی طرفی در خبر باعث اعتمادمردم و جامعه به آن خبر است. سید محمد جواد عرفان فر 
سرپرستی پایگاه خبری آسیانیوز در یزد نیز با اشاره به مشکلات موجود در عرصه رسانه به تأثیر 
گذاری اثبات شده رسانه بویژه در عصر حاضر پرداخت و ابراز داشت اهمیت ندادن بعضی از مدیران به 

اثرگذاری رسانه در جامعه خسارات های جبران ناپذیری را در پی داشته و خواهد داشت.

‌برگزاری سمینار آموزشی مدیریت دارایی‌های فیزیکی 
در برق منطقه‌ای خوزستان

اهواز - ش�بنم قلاوند: سمینارآموزشی مدیریت 
دارایی‌ه��ای فیزیکی با حضور هم��کاران مرتبط با این 
موضوع در شرکت برق منطقه‌ای خوزستان برگزار شد. 
معاون منابع انس��انی شرکت برق منطقه‌ای خوزستان 
در این س��مینار گف��ت: یکی از ش��اخه‌های مدیریت 
که بکارگی��ری آن نقش پررنگی در افزایش��بهره‌وری 
در س��ازمان‌ها بوی��ژه در صنعت ب��رق دارد، مدیریت 

دارایی‌هایفیزیکی است و به طرق مختلف می‌تواند بر افزایش بهره‌وری و افزایشنرخ بازگشت سرمایه 
اثرگذار باش��د. س��عید برادران بیان کرد: بطور کلی مدیریت دارایی‌های فیزیکی به معنایشیوه‌ها و 
فعالیت‌های منظم و هماهنگ شده‌ای است که سازمان از طریق آن دارایی‌ها، هزینه‌ها و ریسک‌ها 
را طی چرخه عمر دارایی‌ها با هدف تحقق اهداف استراتژیک بطور بهینه و پایدار مدیریت می‌کند. 
مدرس این سمینار مهندس دلفی مشاور ارشد و مدرس سیستم‌هایمدیریت دارایی‌های فیزیکی، 
نگهداری و تعمیرات، توضیحات جامعی را با هدف آشنایی با مباحث مقدماتی مرتبط با این سیستم 
مدیریتی و اهداف مدیریت دارایی‌های فیزیکی در سازمان‌ها که شامل افزایشرضایت‌مندی ذینفعان، 
افزایش بهره‌وری، بهبود عملکرد، افزایش کارایی،دقت و شفافیت در تصمیم‌گیری، افزایش اقتصادی 
عمر دارایی‌هایفیزیکی، مدیریت ریسک‌ها و مشخص شدن سطح مطلوب خدمات دارایی‌ها بر اساس 
اهداف و برنامه‌های مدیریت دارایی‌ها و... ارائه کرد. این سمینار با هماهنگی معاونت منابع انسانی ـ 
دفتر برنامه‌ریزی منابع انسانی و آموزش با همکاری معاونت مالی و پشتیبانی با هدف آشناییهمکاران 

با مدیریت دارایی‌های فیزیکی، برگزار شده است.

مدیرعامل برق منطقه‌ای خوزستان به پویش کاهش ۲ درجه دمای محیط پیوست
اهواز - ش�بنم قلاوند:: مدیرعامل شرکت برق منطقه‌ای 
خوزستان از مردم درخواست کرد با پیوستن به پویش کاهش 
۲ درج��ه‌ای دمای محیط، به پایداری ش��بکه برق و گاز کمک 
کنند. علی اسدی با اشاره به دعوت رئیس‌جمهور برای کاهش ۲ 
درجه‌ای دما با هدف تامین پایدار برق و گاز هموطنان، تصریح 
ک��رد: کاهش دمای هوای کش��ور و افزای��ش مصرف گاز باعث 
گردیده تا سوخت مورد نیاز نیروگاه‌های تولیدبرق با مشکلاتی 
مواجه ش��ود و تامین برق را با محدودیت‌هایی مواجه کند. وی 
افزود: کاهش ۲ درجه‌ای دمای وسایل گرمایشی در محیط منزل 
و کار کمک خواهد کرد تا با صرفه‌جویی انجام گرفته، علاوه بر 

پایداری شبکه گاز در اینسرما، سوخت مورد نیاز نیروگاه‌ها تامین و روشنایی منازل ما حفظ شود. 
مدیرعامل شرکت برق منطقه‌ای خوزستان تصریح کرد: تنظیم دمای محیط بر روی ۱۸ تا ۲۰ درجه 
و خاموش کردن وس��ایل برقی غیر ضروری، آسایش را برای مشترکین عزیز بخش خانگی فراهم 
خواهد کرد و در کنار آن کمک می‌کندکه با تامین برق صنایع، تولید و اشتغال نیز دچار آسیب نگردد. 
اسدی گفت: از همه مشترکین برق خانگی، تجاری، کشاورزی و صنعتی که با مسئولیت‌پذیری در 

کاهش مصرف انرژی، همدل و همیار صنعت برق هستند، قدردانی می‌کنم.

اجرای ۳۶۰۰ متر شبکه توزیع آب آشامیدنی در »گت کلای« آمل
ساری – دهقان : ۳۶۰۰ متر شبکه توزیع آب آشامیدنی به منظور توسعهشبکه و بازسازی لوله های 
فرس��وده در گت کلای آمل اجرا شده اس��ت. به گزارش خبرنگار مازندران به نقل  روابط عمومی ، بهزاد 
برارزاده مدیر عاملش��رکت آبفا مازندران در حاش��یه بازدید از پروژه های آبرسانی در شهرستانآمل اظهار 
داش��ت: به منظور توس��عه شبکه آبرسانی و بازسازی لوله هایفرس��وده ۳۶۰۰ متر شبکه توزیع به همراه 
انشعابات در روستای گت کلای آملاجرا و نصب شده است. او اعتبار هزینه شده را ۴۰ میلیارد ریال اعلام 

کرد و گفت: ۱۲۰ خانوارروستای گت کلا از مزایای این پروژه آبرسانی برخوردار شده اند.

افتتاح نهمين دفتر )پليس +10( شهري زد
یزد - س�ید محمد جواد عرف�ان فر : نهمين دفتر خدمات الکترونيک انتظامي ش��عبه 
"مهديه" شهر يزد با حضور فرمانده انتظامي استان یزد افتتاح شد. در مراسمي با حضور سردار 
بهداني فرد فرمانده انتظامي اس��تان يزد؛ نوزدهمين دفتر خدمات الکترونيک انتظامي)پليس 
+10( اس��تان و نهمين دفتر ش��هر يزد افتتاح و به بهره برداري رس��يد. در اين دفاتر خدمات 
وظيفه عمومي، گذرنامه، خلافي خودرو، تمديد گواهينامه، س��وء پيش��ينه، ترخيص خودرو و 
موتورس��يکلت، کارت سوخت و.... به شهروندان ارائه مي شود. نهمين دفتر )پليس +10( شهر 
يزد در بلوار ش��هيد منتظرقائم- قبل از ميدان مهديه- جنب بانک ملي افتتاح و آماده خدمت 

رساني به عموم مردم است.
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صاحب امتیاز: موسسه مطبوعاتی فرصت سازان امروز
مدیر مسئول و سردبیر: محمدرضا قدیمی

چاپ: صمیم
دفتر مرکزی: تهران، خیابان ولیعصر، خیابان زرتشت غربی، روبروی بیمارستان مهر

پلاک45، طبقه سوم شرقی

دفتر مرکزی: 88991927

نویسنده: علی آل‎علی
تصور کنید در دقیقه 90 یک مس��ابقه فوتبال حساس 
تیم ش��ما برای برد نیاز به یک گل حیاتی دارد. ستاره تیم 
با تمام اضطراب و فش��ار روی ش��انه‎هایش پنالتی نهایی 
را می‎زن��د و توپ را درون دروازه می‎فرس��تد. آیا او فش��ار 
زیادی را تحمل کرده؟ بی‎شک هر حوالی غیر از یک »بله« 
قرص و محکم خیلی مشکوک به نظر خواهد رسید. با این 
حال همین فش��ار او را به یک قهرمان تبدیل کرده است. 
این س��ناریوی فوتبالی یک مثال ساده از قدرت اضطرار و 
فوریت در تصمیم‎گیری اس��ت. حالا این مثال را به دنیای 
بازاریابی بیاورید، جایی که مش��تری‎ها درست مثل همان 
بازیکن، نیاز دارند تا تحت تاثیر فشار و ترس از دست دادن 

تصمیمی سریع بگیرند.
بازاریاب‎ها سال‎هاست که فهمیده‎اند انسان‎ها در شرایط 
اضطراری واکنش‎های غیرمنتظره‎ای نشان می‎دهند. وقتی 
حس می‎کنید ممکن است یک موقعیت یا فرصت ویژه از 
دست برود، نوعی انگیزه درونی شما را به سمت عمل سوق 
می‎دهد. همین حس، که روان‎شناسان آن را ترس از دست 
دادن یا )Fear of Missing (Out می‎نامند، تبدیل به 

یکی از ابزارهای مهم بازاریابی شده است.
این استراتژی به شکل ماهرانه‎ای با روان‎شناسی انسانی 
بازی می‎کند. مش��تری‎ها وقتی احساس کنند که ممکن 
است چیزی را از دست بدهند، حتی اگر به آن نیاز نداشته 
باش��ند، احتمالا س��ریع‎تر تصمیم به خرید می‎گیرند. این 
موض��وع، مانند ضربه آخر آن بازیک��ن فوتبال، چیزی جز 

محصول یک طراحی هوشمندانه نیست.
در دنیای رقابتی امروز کس��ب و کارها بدون استفاده از 
حس فوریت و ترس از دس��ت دادن شانس کمتری برای 
موفقیت دارند. در واقع این استراتژی به آنها کمک می‎کند 
تا نه تنها توجه مش��تری‎ها را جل��ب کنند، بلکه آنها را به 
س��مت اقدامی فوری س��وق دهند. حالا وقت آن رس��یده 
است که عمیق‎تر به این موضوع نگاه کنیم و ببینیم چطور 
می‎توان از این ابزار قدرتمند در بازاریابی استفاده کرد. پس 
آماده شوید تا سفرمان به دل این استراتژی را شروع کنیم.
استراتژی ترس از دست دادن دقیقا چیست؟

ت��رس از دس��ت دادن مفهوم��ی اس��ت ک��ه عمیقا با 
روان‎شناس��ی انس��ان گره خورده است. ما ذاتا نسبت به از 
دس��ت دادن چی��زی که می‎خواهیم یا حت��ی فقط تصور 
می‎کنیم ممکن اس��ت بخواهیم، هراس داریم. این هراس 
اغلب ما را به س��مت اقداماتی س��وق می‎دهد که شاید در 
حالت ع��ادی انجام نمی‎دادیم. این همان نقطه‎ای اس��ت 
که بازاریاب‎ها با اس��تراتژی ترس از دست دادن وارد عمل 

می‎شوند.
بیایید این اس��تراتژی را س��اده‎تر توضی��ح دهیم. فرض 
کنید یک س��ایت خرید اینترنتی بنری با عنوان »فقط تا 
پایان امروز تخفیف 50 درصدی. دارید!« را روی س��ایتش 
قرار می‎دهد. شما ممکن است اصلا نیازی به آن محصول 
نداش��ته باشید، اما تصور اینکه شاید این تخفیف از دست 
برود، باعث می‎ش��ود تصمیم س��ریع‎تری بگیرید. این نوع 
بازاریابی، به جای تمرکز بر نیاز مش��تری، بر احس��اس او 

سرمایه‎گذاری می‎کند.
ترس از دس��ت دادن تنها محدود به تخفیف‎ها نیس��ت. 
کمپین‎های تبلیغاتی که به تعداد محدود، پیشنهاد ویژه و 
فرصت آخر اشاره دارند، همه از این استراتژی بهره می‎برند. 
این رویکرد به طور هوشمندانه‎ای مردم را متقاعد می‎کند 
که باید عجله کنند، چون فرصت‎ها از دست رفتنی هستند. 
اما این فقط یک بازی روان‎شناس��انه نیست. شرکت‎هایی 
مانند آم��ازون، با الگوهای قیمت‎گذاری و ارائه پیش��نهاد 
متنوع به خوبی نش��ان داده‎اند که چگونه می‎توانند از این 
اس��تراتژی برای افزایش فروش و تعامل کاربران اس��تفاده 
کنند. در دنی��ای دیجیتال، جایی که گزینه‎های بی‎پایانی 
پیش روی مشتریان است، ایجاد حس فوریت یک شاهکار 

بازاریابی است.
در ادامه، به بررس��ی مزایای اس��تفاده از این استراتژی 
خواهیم پرداخت تا ببینیم چرا کس��ب و کارها نمی‎توانند 

از آن چشم‎پوشی کنند.
مزایای استفاده از استراتژی ترس از دست دادن 

در بازاریابی
افزایش نرخ تبدیل فروش

اس��تفاده از اس��تراتژی ت��رس از دس��ت دادن یکی از 
موثرتری��ن راه‎ها برای بالا بردن نرخ تبدیل فروش اس��ت. 
وقتی مشتری‎ها احس��اس کنند ممکن است یک فرصت 
جذاب را از دست بدهند، به سرعت تصمیم می‎گیرند. این 
تصمیم‎گیری سریع اغلب به خاطر احساس اضطراری است 

که برندها ایجاد می‎کنند.
تصور کنید یک فروشگاه آنلاین پیام »فقط 5 عدد باقی 

مانده« را در صفحه محصول نش��ان دهد. چنین پیام‎هایی 
باعث می‎ش��ود کاربرانی که تا آن لحظه مردد بوده‎اند، فورا 
اقدام به خرید کنند. این حس فوریت، محرکی قوی است 

که به فروش مستقیم ختم می‎شود.
علاوه بر این، بس��یاری از برندها از شمارش معکوس در 
کمپین‎های فروش خود اس��تفاده می‎کنن��د. این تایمرها 
نم��ادی از زم��ان در حال فرار هس��تند و به مش��تری ها 
ی��ادآوری می‎کنند که اگر دیر بجنبند، فرصت از دس��ت 
خواهد رفت. اس��تراتژی ترس از دست دادن به ویژه برای 
فروش‎های ویژه و رویدادهای فصلی موثر است. مثلا بلک 
فرایدی یا تخفیف‎های نوروزی بستری ایده آل برای اجرای 
این اس��تراتژی هستند. مش��تری‎ها در این بازه‎ها معمولاً 

سریع‎تر و با اشتیاق بیشتری خرید می‎کنند.
بی‎شک این استراتژی نه تنها به افزایش فروش در کوتاه 
مدت کمک می‎کند، بلکه عادت به تصمیم‎گیری سریع را 

نیز در مشتریان تقویت می‎کند.
افزایش تعامل مشتری با برند

یکی دیگر از مزایای اس��تراتژی مورد بحث ما مربوط به 
افزایش تعامل مش��تری‎ها با برند است. وقتی برندها حس 
فوریت ایجاد می‎کنند، مش��تری‎ها بیش��تر به محتواهای 
تبلیغاتی توجه می‎کنند و علاقه‎مند به پیگیری پیشنهادات 

می‎شوند.
برای مثال، تصور کنید یک برند مد پیام »فقط امش��ب 
ساعت 9 یک پیشنهاد شگفت‎انگیز داریم« را در شبکه‎های 
اجتماعی منتش��ر کند. این پیام باعث می‎شود مشتری‎ها 

ساعت 9 شب آماده باشند و محتوای برند را دنبال کنند.
تعامل بیش��تر به معنای دید بیشتر است. مشتریانی که 
دائما کمپین‎ه��ای مبتنی بر فرصت مح��دود را پیگیری 
می‎کنند، احتمالاً به دوستان‎شان هم درباره آن برند اطلاع 
می‎دهن��د. این موضوع، باعث گس��ترش بیش��تر نام برند 

می‎شود.
همچنی��ن، این ن��وع کمپین‎ه��ا کم��ک می‎کنند که 
مش��تری‎ها به طور مداوم درگیر پیام‎های برند شوند. این 
درگیری، نقش��ی کلی��دی در ایجاد وفاداری ب��ه برند ایفا 
می‎کند. وقتی مش��تری‎ها تعامل بیش��تری با برند داشته 
باش��ند، احتمال خرید مجدد آنها افزایش می‎یابد و این به 

معنای تقویت رابطه بلندمدت است.
ایجاد حس انحصار 

حس انحصار یکی از جنبه‎های کلیدی استراتژی ترس 
پایه است. انسان‎ها ذاتا به چیزهایی علاقه‎مندند که نایاب 
و انحص��اری به نظر می‎رس��ند. برندها ب��ا القای این حس 
می‎توانند مش��تری‎ها را به خرید ترغیب کنند. برای مثال، 
پیام‎هایی مثل »این پیشنهاد فقط برای اعضای ویژه است« 
یا »مخصوص دنبال‎کنندگان اینس��تاگرام« باعث می‎شود 
مش��تری‎ها ح��س کنند که بخش��ی از گروه��ی خاص و 
منتخب هستند. این حس، به طور غیرمستقیم ارزش برند 

را افزایش می‎دهد.
کمپین‎های فروش انحصاری همچنین تمایل مشتری‎ها 
به پیوس��تن به گروه‎های VIP را تقویت می‎کند. بسیاری 
از مشتری‎ها حاضرند هزینه عضویت در چنین گروه‎هایی 
را پرداخت کنند تا به پیشنهادات انحصاری دسترسی پیدا 

کنند.
ایجاد ح��س انحصار نه تنها ب��رای افزایش فروش مؤثر 

اس��ت، بلکه ب��ه تقویت تصوی��ر برند نیز کم��ک می‎کند. 
مشتری‎ها برندی که پیش��نهادات ویژه ارائه می‎دهد را به 
عنوان برن��دی معتبرتر می‎بینند. به ع�الوه، این روش به 
برنده��ا کمک می‎کند تا مش��تریانی را جذب کنند که به 

دنبال تجربه‎ای خاص و منحصر به فرد هستند.
تقویت تصمیم‎گیری سریع‎تر در مشتریان

اس��تراتژی ترس از دست دادن نقش پررنگی در تسریع 
فرآیند تصمیم‎گیری مشتری‎ها دارد. بسیاری از مشتریان 
به طور طبیعی در تصمیم‎گیری‎های‎شان تأخیر می‎کنند و 
این تاخیر ممکن است منجر به از دست دادن فروش شود.

برای مثال، وقتی یک برند اعلام می‎کند که »این تخفیف 
فقط تا نیمه شب معتبر اس��ت« مشتری‎ها فورا دست به 
کار می‎شوند. این نوع پیام‎ها به مشتری یادآوری می‎کنند 
که زمان برای تصمیم‎گیری محدود اس��ت. استفاده از این 
استراتژی باعث می‎شود مشتری‎ها کمتر وقت خود را صرف 

مقایسه محصولات یا جست‎وجوی گزینه‎های دیگر کنند. 
آنها در لحظه تصمیم می‎گیرند و این به نفع برند است.

همچنین، این روش به برندها کمک می‎کند تا محصولات 
قدیمی‎تر یا موجودی مازاد را س��ریع‎تر به فروش برسانند. 
مش��تری‎هایی که به دلیل حس فوری��ت خرید می‎کنند، 
معمولا ب��ه جزییات کمتر توج��ه می‎کنند. تصمیم‎گیری 
س��ریع‎تر مشتری ها به معنای کاهش نرخ رها کردن سبد 

خرید و افزایش درآمد برند است.
افزایش درآمد و سهم بازار

همه مزایای ذکر شده در نهایت به افزایش درآمد و سهم 
بازار برند ختم می‎ش��ود. استراتژی ترس از دست دادن به 
برندها کمک می‎کند تا بیش��ترین به��ره را از فرصت‎های 

فروش ببرند.
برندهایی که به طور مس��تمر از این استراتژی استفاده 
می‎کنند، نه تنها درآمد بیش��تری کسب می‎کنند بلکه به 
عنوان برندهای پیشرو در ذهن مشتری‎ها نقش می‎بندند. 
این موقعیت رقابتی باعث می‎ش��ود که مشتری‎ها برند را 

برای خریدهای آینده نیز انتخاب کنند.
برای استارت‎آپ‎ها و کس��ب وکارهای کوچک، استفاده 
از FOMO می‎تواند تفاوت بزرگی ایجاد کند. این روش، 

ابزاری قدرتمند برای رقابت با برندهای بزرگ تر است.
همچنین، این اس��تراتژی به برندها کمک می‎کند تا در 
بازاری ش��لوغ، توجه مش��تریان را جلب کنند. این توجه 
می‎تواند پایه‎ای برای موفقیت‎های بلندمدت باشد. به این 
ترتیب، اس��تراتژی FOMO نه تنها ابزاری برای افزایش 
فروش اس��ت، بلکه به برندسازی و تقویت جایگاه برند نیز 

کمک می‎کند.
اصول طراحی کمپین با استفاده از استراتژی ترس 

از دست دادن
ح��الا نوبتی هم باش��د، باید اصول طراح��ی کمپین را 
بررس��ی کنیم. خب این مسئله‎ای است که به کارآفرینان 
برای ورود هرچه بهتر به این حوزه کمک خواهد کرد. پس 
با ما همراه باش��ید تا برخی از نکات کلیدی در این راس��تا 

را بررسی کنیم. 
تعریف واضح پیشنهاد و پیام اصلی

اولی��ن قدم در طراحی یک کمپین موفق داش��تن پیام 
واضح و قابل فهم اس��ت. اگر مشتری دقیقا نداند چرا باید 
دس��ت به کار شود، اثرگذاری کمپین کاهش می‎یابد. پیام 

ش��ما باید در کوتاه‎ترین زمان ممکن جذابیت پیشنهاد را 
منتقل کند.

اجازه دهید یک مثال در این رابطه بزنیم. جمله‎ای مثل 
»فق��ط امروز، تخفیف 50 درصدی روی همه محصولات« 
پیام س��اده و شفافی است که مخاطب را به سرعت جذب 
می‎کن��د. ای��ن پیام باید ه��م از نظر بصری و ه��م از نظر 

محتوایی چشمگیر باشد.
وضوح پیام به مش��تری کمک می‎کند ت��ا مزایای اقدام 
سریع را به سرعت درک کند. هرگونه ابهام می‎تواند باعث 
سردرگمی مشتری شود و او را از خرید منصرف کند. علاوه 
بر این، پیشنهاد باید واقعاً خاص و جذاب باشد. مشتری‎ها 
به راحتی متوجه می‎ش��وند که آیا پیشنهاد واقعی است یا 
صرفاً یک ترفند بازاریابی. اعتماد به پیشنهاد کلید موفقیت 

این استراتژی است.
ش��کی نیس��ت که پیام اصلی کمپین باید با فرهنگ و 

نیازهای مخاطبان هدف همخوانی داش��ته باشد. یک پیام 
جذاب و دقیق می‎تواند کلید موفقیت کمپین باشد.

استفاده از عنصر زمان
زم��ان یک��ی از مهمترین عناص��ر در کمپین‏های ترس 
محور است. وقتی مشتری بداند زمان محدودی برای اقدام 
دارد، احتمالاً سریع‎تر تصمیم می‎گیرد. تایمرهای معکوس 
ی��ا محدودیت زمانی در تبلیغات، این احس��اس فوریت را 

تقویت می‎کنند.
برای نمونه، بس��یاری از برندها از جمله فروش��گاه‎های 
آنلاین از تایمرهای ش��مارش معکوس استفاده می‎کنند. 
این تایمرها دقیقا نشان می‎دهند که چه مدت از پیشنهاد 
باقی مانده اس��ت. چنین ابزاری به مشتری القا می‎کند که 

باید همین حالا اقدام کند.
عنصر زمان باید به گونه‎ای طراحی شود که واقعی و قابل 
اعتماد به نظر برسد. اگر مشتری حس کند که محدودیت 
زمانی واقعی نیس��ت، اعتمادش به برن��د کاهش می‎یابد. 
ای��ن اصل همچنین به برندها کمک می‎کند تا مش��تریان 
بیش��تری را در بازه زمانی کوت��اه جذب کنند. برای مثال، 
فروش ویژه‎ای که فقط 24 ساعت طول می‎کشد، می‎تواند 
بازدید و فروش وب‎س��ایت را به طور چشمگیری افزایش 

دهد.
در نهایت، تاکید بر عنصر زمان، به ویژه در کمپین‎های 
فصلی یا مناس��بتی، تأثیر مضاعفی دارد و حس هیجان و 

فوریت بیشتری در مشتری ایجاد می‎کند.
ایجاد حس کمیابی

ایجاد ح��س کمیابی یک��ی دیگر از اصول اساس��ی در 
طراحی کمپین‎های FOMO است. وقتی مشتری بداند 
محص��ول یا خدماتی محدود اس��ت، تمایل بیش��تری به 
خرید پیدا می‎کند. این حس کمیابی باید واقعی باش��د تا 

اثرگذاری داشته باشد.
مث�ال پیام »فق��ط 3 عدد باق��ی مانده« ی��ا »موجودی 
محدود« به مش��تری یادآوری می‎کند که ممکن است اگر 
س��ریع عمل نکند، فرصت خرید را از دست بدهد. چنین 

پیام‎هایی قدرت زیادی در جلب توجه دارند.
کمپین‎هایی که بر کمیابی تمرکز دارند، اغلب مشتری‎ها 
را تشویق می‎کنند که نیازهای خود را اولویت‎بندی کنند و 
به سرعت اقدام کنند. این حس فوریت، یکی از موثرترین 
ابزاره��ای بازاریابی اس��ت. ع�الوه بر ای��ن، کمیابی باعث 

می‎شود مش��تری‎ها به ارزش محصول پی ببرند. آنها فکر 
می‎کنند چیزی که محدود است، احتمالاً ارزش بیشتری 

دارد و نباید از دست برود.
در نهای��ت، برندها باید مراقب باش��ند که حس کمیابی 
را بی��ش از حد اغراق نکنن��د. واقعی بودن این حس کلید 

موفقیت کمپین است.
استفاده از اثبات اجتماعی

اثبات اجتماعی یکی از قدرتمندترین ابزارها برای تقویت 
حس ترس است. وقتی مشتری‎ها ببینند دیگران در حال 
خرید یا اس��تفاده از یک محصول هستند، به احتمال زیاد 

خودشان نیز ترغیب می‎شوند.
ب��رای مثال، پیام‎هایی مثل »ای��ن محصول همین حالا 
توس��ط 10 نفر دیگر در حال مش��اهده است« یا »هزاران 
مشتری راضی تاکنون از ما خرید کرده‎اند« به خوبی حس 

اطمینان و فوریت را در مشتری تقویت می‎کند.
اثب��ات اجتماع��ی می‎تواند از طریق نظرات مش��تریان، 
رتبه‎بن��دی محصولات و حتی نمای��ش تعداد فروش‎ها در 
وب‎سایت اجرا شود. این روش‎ها به مشتری نشان می‎دهد 

که محصول یا خدمات شما چقدر محبوب است.
ای��ن اصل همچنین به برندها کم��ک می‎کند تا اعتماد 
مش��تری‎ها را جلب کنند. وقتی مشتری ببیند دیگران از 
خرید خود راضی هس��تند، با اطمینان بیش��تری اقدام به 
خرید می‎کند. اثبات اجتماعی باید صادقانه و واقعی باشد. 
هرگونه تلاش ب��رای جعل یا اغراق در این بخش می‎تواند 

اعتماد مشتری را از بین ببرد.
بهینه‎سازی تجربه مشتری

آخرین و ش��اید مهمترین اصل در طراحی کمپین‎های 
ترس محور بهینه‎س��ازی تجربه مشتری است. اگر تجربه 
خرید دش��وار ی��ا گیج‎کننده باش��د، حتی ج��ذاب ترین 

پیشنهادها نیز بی‎اثر خواهند بود.
برای نمونه، اگر وب س��ایت فروش��گاهی کند باش��د یا 
فرآیند پرداخت پیچیده‎ای داش��ته باشد، مشتری احتمالا 
از خرید منصرف می‎شود، حتی اگر حس از دست دادن در 

او ایجاد شده باشد.
برندها باید مطمئن شوند که تمامی مراحل خرید ساده، 
س��ریع و کاربر پسند هستند. از زمان مشاهده پیشنهاد تا 
نهایی کردن خرید، همه چیز باید روان باشد. علاوه بر این، 
پش��تیبانی قوی و پاسخگویی سریع به سوالات مشتریان، 
نقش مهم��ی در موفقیت کمپین‎های م��ورد بحث دارد. 
مش��تری‎هایی که با مشکل مواجه می‎ش��وند، اگر سریعا 

کمک دریافت کنند، احتمال خریدشان افزایش می‎یابد.
یادتان باش��د، تجربه مشتری به طور مستقیم بر میزان 
موفقیت کمپین تأثیر می‎گ��ذارد. برندی که به این جنبه 
توجه نکند، حتی با استفاده از بهترین تکنیک‎های بازاریابی 

نیز موفق نخواهد بود.
سخن پایانی

بازاریابی مبتنی بر ترس از دس��ت دادن )FOMO( به 
عن��وان یکی از موثرترین اس��تراتژی‎ها در دنیای پررقابت 
امروز ش��ناخته می‎شود. این تکنیک با ایجاد حس فوریت 
و کمیاب��ی در ذهن مش��تریان، آنها را به اقدام س��ریع‎تر 
تشویق می‎کند. از تایمرهای شمارش معکوس تا پیام‎های 
تاثیرگ��ذار درباره موج��ودی محدود، ای��ن روش‎ها ثابت 
کرده‎اند که چگونه می‎توان توجه مشتریان را جلب کرد و 
ف��روش را افزایش داد. با این حال، موفقیت در اجرای این 
استراتژی تنها زمانی ممکن است که برندها اصول آن را به 

طور دقیق و حرفه‎ای اجرا کنند.
با وجود اثربخش��ی فوق‎العاده، بازاریابی مبتنی بر ترس 
نیازمن��د دق��ت در طراحی و ارائه اس��ت. هرگونه اغراق یا 
پیام‎ه��ای ناصادقانه می‎توان��د به از دس��ت رفتن اعتماد 
مش��تریان منجر ش��ود. ایجاد تجربه خرید ساده، شفاف و 
دلپذیر برای مش��تریان، همراه با پیام‎های جذاب و واقعی، 
یک��ی از الزامات کلی��دی در موفقی��ت کمپین‎های مورد 
بحث اس��ت. این استراتژی باید در خدمت نیازهای واقعی 
مش��تریان قرار گیرد، نه صرفاً یک ابزار برای فش��ار آوردن 

به آنها.
در نهایت، برندهایی که بتوانند از قدرت ترس از دس��ت 
دادن به طور مسئولانه استفاده کنند، شانس بیشتری برای 
جذب و حفظ مش��تریان خواهند داش��ت. این استراتژی 
نه تنها ب��ه افزایش فروش کمک می‎کن��د، بلکه می‎تواند 
جای��گاه برند را در ذهن مش��تریان تقویت کند. با طراحی 
کمپین‎هایی مبتنی بر ارزش واقعی و تجربه مثبت مشتری، 
کسب و کارها می‎توانند از FOMO به عنوان ابزاری موثر 

برای موفقیت بلندمدت بهره ببرند.
منابع:

https://mailchimp.com/resources/fomo-
/marketing

چگون��ه محتوای متن��ی می‌تواند به عن��وان یک ابزار 
قدرتمند برای برقراری ارتباط با مشتریان و بهبود تجربه 
آنها در کسب و کار ما عمل کند؟ در دنیای امروز، کسب 
و کارها با چالش‌های فراوانی روبه‎رو هس��تند که از جمله 

آنها می‌توان به کسب اعتماد مشتریان اشاره کرد. اعتماد 
مشتریان به کسب و کار یکی از مهم‌ترین عوامل موفقیت 
در بازار اس��ت. ای��ن اعتماد نه تنها باع��ث افزایش تعداد 
مش��تریان و حفظ مشتریان فعلی می‌شود، بلکه منجر به 

افزایش سودآوری و رشد کسب و کار نیز می‌گردد.
مش��تریانی که به یک کس��ب و کار اعتم��اد کرده‌اند، 
بیش��تر به خرید مجدد از آن کسب و کار اقدام می‌کنند 
و حتی ممکن است به دیگران نیز توصیه کنند. بنابراین، 
کس��ب اعتماد مشتریان یک اهداف اصلی برای هر کسب 

و کاری است.
نقش محتوای متنی در کسب اعتماد مشتریان

محت��وای متنی یکی از قدرتمندترین ابزارهای کس��ب 
اعتماد مش��تریان است. محتوای متنی می‌تواند به عنوان 
یک اب��زار ارتباطی بین کس��ب و کار و مش��تریان عمل 
کند و به آنها اطلاعات مفید و ارزش��مندی را ارائه دهد. 
ای��ن محتوا می‌تواند ش��امل مقالات، پس��ت‌های وبلاگ، 
ایمیل‌ه��ای خبرنامه، توضیحات محصول و س��ایر موارد 
باش��د. با ارائ��ه محتوای متنی ارزش��مند، کس��ب و کار 
می‌تواند به مشتریان خود اطمینان بخشد که آنها با یک 

کسب و کار معتبر و مورد اعتماد سر و کار دارند.
ارائه اطلاعات مفید و دقیق

یک��ی از مهم‌تری��ن وظایف محتوای متنی در کس��ب 
اعتم��اد مش��تریان ارائه اطلاع��ات مفید و دقیق اس��ت. 
مشتریان همیشه به دنبال اطلاعاتی در مورد محصولات 
یا خدماتی هستند که می‌خرند. با ارائه اطلاعات دقیق و 
کامل در مورد محصولات یا خدمات، کسب و کار می‌تواند 
به مش��تریان خود اطمینان بخش��د که آنها به درستی از 
محصولات یا خدمات اس��تفاده می‌کنن��د. این اطلاعات 
می‌تواند ش��امل توضیحات محصول، دس��تورالعمل‌های 

استفاده، نظرات مشتریان قبلی و سایر موارد باشد.
ایجاد ارتباط مناسب با مشتریان

محتوای متنی می‌تواند به عنوان یک ابزار ارتباطی بین 
کسب و کار و مشتریان عمل کند. با ارائه محتوای متنی 
مناس��ب، کسب و کار می‌تواند به مشتریان خود احساس 
نزدیک��ی و درک بده��د. این ارتباط می‌تواند به وس��یله 
پاس��خ‌گویی به س��والات مش��تریان، ارائه راهنمایی‌های 
مفید و پاس��خ‌گویی به نظرات و انتقادات آنها برقرار شود. 
با ایجاد ارتباط مناسب با مشتریان، کسب و کار می‌تواند 
به آنها اطمینان بخش��د که آنها با یک کسب و کار معتبر 

و مورد اعتماد سر و کار دارند.
افزایش اعتماد به نام تجاری

محتوای متنی می‌تواند به افزایش اعتماد به نام تجاری 
کس��ب و کار کمک کند. با ارائه محتوای متنی ارزشمند 
و مفید، کس��ب و کار می‌تواند به مشتریان خود اطمینان 
بخش��د که آنها با یک کس��ب و کار معتبر و مورد اعتماد 
س��ر و کار دارند. ای��ن اعتماد به نام تج��اری می‌تواند به 
افزایش تعداد مش��تریان و حفظ مش��تریان فعلی کمک 
کند. بنابراین، محتوای متنی می‌تواند به عنوان یک ابزار 
قدرتمند برای افزایش اعتماد به نام تجاری کس��ب و کار 

عمل کند.
بهبود تجربه مشتریان

محتوای متنی می‌تواند به بهبود تجربه مشتریان کمک 
کند. با ارائه محتوای متنی ارزش��مند و مفید، کس��ب و 
کار می‌تواند به مش��تریان خود اطمینان بخشد که آنها با 
یک کس��ب و کار معتبر و مورد اعتماد س��ر و کار دارند. 
ای��ن تجربه مثبت می‌تواند به افزایش تعداد مش��تریان و 
حفظ مشتریان فعلی کمک کند. بنابراین، محتوای متنی 
می‌تواند به عنوان یک اب��زار قدرتمند برای بهبود تجربه 

مشتریان عمل کند.
استفاده از محتوای متنی در کمپین‌های بازاریابی

محتوای متنی می‌توان��د در کمپین‌های بازاریابی نیز 
استفاده شود. با ارائه محتوای متنی ارزشمند و مفید در 

کمپین‌های بازاریابی، کسب و کار می‌تواند به مشتریان 
خود اطمینان بخش��د که آنها با یک کسب و کار معتبر 
و م��ورد اعتم��اد س��ر و کار دارند. این محت��وا می‌تواند 
شامل مقالات، پس��ت‌های وبلاگ، ایمیل‌های خبرنامه، 
توضیحات محصول و س��ایر موارد باش��د. با استفاده از 
محت��وای متنی در کمپین‌های بازاریابی، کس��ب و کار 
می‌تواند به افزایش تعداد مش��تریان و حفظ مش��تریان 

فعلی کمک کند.
ارائه راهنمایی و پشتیبانی

محت��وای متنی می‌تواند به عن��وان یک ابزار راهنمایی 
و پش��تیبانی برای مش��تریان عمل کند. با ارائه محتوای 
متنی ارزشمند و مفید، کسب و کار می‌تواند به مشتریان 
خود اطمینان بخش��د که آنها با یک کس��ب و کار معتبر 
و م��ورد اعتماد س��ر و کار دارن��د. این محت��وا می‌تواند 
ش��امل راهنمایی‌های اس��تفاده از محصولات یا خدمات، 
پاسخ‌گویی به سوالات مشتریان و پاسخ‌گویی به نظرات و 
انتقادات آنها باشد. با ارائه راهنمایی و پشتیبانی مناسب، 
کس��ب و کار می‌تواند به مش��تریان خود اطمینان بخشد 
که آنها با یک کس��ب و کار معتبر و مورد اعتماد س��ر و 

کار دارند.
محت��وای متنی یکی از قدرتمندترین ابزارهای کس��ب 
اعتماد مش��تریان اس��ت. با ارائه محتوای متنی ارزشمند 
و مفید، کس��ب و کار می‌تواند به مشتریان خود اطمینان 
بخشد که آنها با یک کسب و کار معتبر و مورد اعتماد سر 
و کار دارند. این محتوا می‌تواند شامل مقالات، پست‌های 
وبلاگ، ایمیل‌های خبرنامه، توضیحات محصول و س��ایر 
موارد باش��د. با اس��تفاده از محتوای متنی، کس��ب و کار 
می‌توان��د به افزایش تعداد مش��تریان و حفظ مش��تریان 
فعلی کمک کن��د. بنابراین، محتوای متن��ی می‌تواند به 
عنوان یک ابزار قدرتمند برای کس��ب اعتماد مش��تریان 

عمل نماید. 

محتوای متنی ارزشمند و اعتماد مشتریان

بررسی مزایا و اصول بازاریابی با چاشنی ایجاد ترس

استراتژی ترس از دست دادن )FOMO(:  ترس، انگیزه‎ای برای عمل

سجاد رحیمی مدیسه
نویسنده، پژوهشگر

و مشاور حوزه کسب‌وکار


