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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

شاخص اعتماد مصرف‌کننده برای بهار 1404 به‌روز شد

رصد خوش‎بینی
با مذاکرات

فرصت امروز: ش��اخص اعتماد مصرف‌کننده به س��طح 136 واحد در بهار امسال رس��یده که از رشد قابل توجهی 
حکایت دارد و نش��ان می‎دهد که مصرف‎کنندگان نس��بت به شرایط اقتصاد کلان خوش‎بین‎تر شده‎اند. میزان اعتماد 
مصرف‌کنندگان در زمستان 1403 به دلیل افزایش ریسک‌های سیاسی و جهش‌های شدید نرخ ارز در سطح بسیار 
پایین��ی )62 واحد( بود، اما با آغاز مذاکرات غیرمس��تقیم ایران و آمریکا از نیمه فروردین امس��ال، ش��اخص اعتماد 
مصرف‌کننده بهبود یافت که حاکی از افزایش خوش‌بینی مصرف‌کنندگان نس��بت به ش��رایط اقتصادی کشور است. 
همچنین شاخص وضعیت فعلی اقتصادی که براساس ارزیابی مصرف کنندگان از عملکرد اقتصادی گذشته و وضعیت 
بیکاری محاسبه شده، به 130 واحد رسیده و در مقایسه با زمستان گذشته )65 واحد( رشد چشمگیری داشته است. 

شاخص انتظارات مصرف‎کننده نیز که دیدگاه مردم نسبت به آینده اقتصادی، بیکاری و قدرت خرید را ارزیابی...

گره کور مسکن چگونه باز می‌شود؟

بازتولید نابرابری با بحران مسکن
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توافق سیاسی برای شبکه بانکی ایران کافی نیست

دورنمای بانکداری در پساتوافق
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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فرص�ت امروز: نماگر اصلی بورس تهران، معاملات هفته دوم خ�رداد را صعودی آغاز کرد و با 13 هزار 
واحد افزایش به س�طح 3 میلیون و 143 هزار واحد رس�ید. 41 درصد نمادها مثبت و 59 درصد منفی 

معامله ش�دند و ش�اهد افت ارزش معامالت و خروج پول حقیقی بودیم. ش�اخص کل بورس 
تهران در جریان معاملات شنبه، 13 هزار و 963 واحد بالا رفت و در ارتفاع 3 میلیون و...

دماسنج اصلی تالار شیشه‎ای 14 هزار واحد بالا رفت

صعود بورس در آغاز هفته دوم خرداد

سرمقاله

هوش مصنوعی
و آینده ما

کسری کاخ‎ساز
پژوهشگر اقتصادی

 Artificial( هوش مصنوع��ی
intelligence( فرات��ر از ح��وزه 
فن��اوری، در ح��ال تغیی��ر همه 
ابع��اد کار و زندگی اس��ت. تصور 
کنی��د کارخانه‌ه��ا، دانش��گاه‌ها، 
فناوری‌های  با  و...  بیمارس��تان‌ها 
هوشمند بتوانند کارهای پیچیده 
را با هزینه‌ای ب��ه مراتب کمتر از 
قب��ل انج��ام دهند. ای��ن کاهش 
هزینه، قیمت تمام‌شده کالا برای 
مصرف‌کنن��ده را پایی��ن می‌آورد 
و ق��درت خرید م��ردم را افزایش 
می‌دهد، ام��ا این ارزان‌تر ش��دن 
همیش��گی در دنیای اقتصاد یک 
پدیده کم‌سابقه است؛ چیزی که 
ب��دان »تورم منف��ی« می‌گویند؛ 
یعن��ی برخلاف ت��ورم معمول که 
قیمت‌ها مدام ب��الا می‌رود، اینجا 
قیمت‌ه��ا به ط��ور م��داوم پایین 
می‌آیند. در نگاه نخس��ت، این به 
نفع همه است؛ چون مردم کالاها 
و خدم��ات بیش��تری می‌توانن��د 
آس��ان‌تر می‌شود  زندگی  بخرند، 
و اس��تانداردها بالاتر م��ی‌رود، اما 
همزمان کس��ب‌وکارها با حاشیه 
مواجه می‌ش��وند  س��ود کمتری 
و ای��ن می‌توان��د آنه��ا را مجبور 
ب��ه بازنگری در مدل‌های س��نتی 

کسب‌وکار کند.
ام��روزه سیس��تم‌های ه��وش 
مصنوع��ی ب��ا هزین��ه‌ای ناچی��ز 
می‌توانند کدنویسی کنند، محتوا 
تولی��د نماین��د و حت��ی طراحی 

محصولات را انجام دهند. 
ادامه در همین صفحه

این تحول با موج‌های قبلی فناوری، یک تفاوت اساس��ی دارد و 
این‌بار چیزی که هوش مصنوعی هدف گرفته، فقط بازوی انسانی 
نیس��ت، بلکه ذهن اوس��ت و این تأثیر تقریب��ا به‌تمامی صنایع و 
مش��اغل گسترش یافته است. اینجاس��ت که نوعی تناقض شکل 
می‌گیرد؛ وقتی ذهن هم مثل ماشین، قابل تولید و بازتولید شود، 
چه بلایی بر س��ر اقتصاد و ارزش‌آفرینی سنتی می‌آید؟ در چنین 
ش��رایطی طبعا الگوی س��رمایه‌گذاری نیز دگرگون خواهد ش��د. 
دارایی‌های��ی که به منابع کمیاب بنیادین متکی هس��تند، مانند 
زمین، معادن و تخصص انس��انی، همچن��ان ارزش خود را حفظ 
می‌کنند؛ درحالی‌که زیرساخت‌های مرتبط با هوش مصنوعی، از 
مراکز داده گرفته تا شبکه‌های پردازش ابری و آموزش، با سرعت 
رشد می‌کنند. در این میان، تخصص انسانی در مدیریت و راهبری 
ه��وش مصنوعی، به‌جای نیروی کار س��اده، به یکی از مهمترین 
دارایی‌های آینده بدل خواهد شد؛ چراکه ابزارهایی مثل »پوشش 
تورمی« یا مدل‌های سنتی سرمایه‌گذاری، دیگر کارایی گذشته را 
نخواهند داشت. بنابراین فرصت‌ها عظیم‌اند، به شرط آنکه جایگاه 

خود را در این زیست‌بوم جدید درست انتخاب کنیم.
به نظر می‎رس��د آنچه در پیش رو داری��م، صرفا حذف نیروی 
کار انسانی نیس��ت، بلکه بازتعریف نقش اوست. همان‌طور که در 
انقلاب‌های صنعتی گذشته نیز دیده‌ایم، فناوری ابتدا باعث نگرانی 

می‌شود، اما در ادامه فرصت‌هایی نو خلق می‌کند. تفاوت این‌بار آن 
است که با هوش مصنوعی، ذهن انسان وارد رقابت شده است و نه 
فقط بازوی او، اما این رقابت لزوما به حذف انسان منتهی نمی‌شود، 
بلکه شکل جدیدی از همکاری در حال شکل‌گیری است: »ترکیب 
توانایی‌های انسانی با قدرت پردازشی هوش مصنوعی«. بسیاری از 
نقش‌های آینده، »نقش‌های ترکیبی« خواهند بود؛ یعنی مشاغلی 
که هم به قدرت تحلیل و خلاقیت انسان نیاز دارند و هم به سرعت 
و دقت سیستم‎های هوش مصنوعی. در چنین دنیایی، انسان‌هایی 
موفق خواهند شد که مهارت‌های مکمل هوش مصنوعی را داشته 

باشند. این مهارت‌ها الزاما فنی نیستند، اما عمیق‎اند:
* سواد هوش مصنوعی: درک اینکه این سیستم‎ها چطور فکر 

می‌کند، چه توانایی‌هایی دارد و کجا ممکن است خطا کند.
* تفکر انتقادی: توانایی تحلیل مستقل، پرسشگری، ارزیابی و 

مقایسه داده‎ها و نتایج.
* خلاقی��ت: چی��زی ک��ه الگوریتم‌ها هن��وز در آن به انس��ان 

نرسیده‌اند، خلق مفاهیم نو، ایده‌پردازی و شهود.
* اس��تدلال اخلاقی: در جهانی که تصمیم‌گیری با ماش��ین‌ها 
تقسیم می‌شود، توانایی دیدن ابعاد نهان، مسئولیت‌پذیری و اخلاق 

انسانی، اهمیت مضاعفی پیدا می‌کند.
ح��ال یک معم��ار را در کنار یک مدل ه��وش مصنوعی تصور 

کنید؛ بله، او دیگر صرفا ترسیم‎کننده نقشه نیست، بلکه هدایتگر 
الگوریتمی است که براساس اقلیم، مصرف انرژی، زیبایی‌شناسی 
و س��لیقه مشتری، پیشنهاد طراحی می‌دهد. معمار دیگر نه فقط 
طراح، بلکه استراتژیس��ت طراحی خواهد بود؛ کس��ی که تصمیم 
می‌گیرد از بین ده‌ها طرح پیش��نهادی، کدام بهترین پاسخ را به 
یک نیاز انسانی می‌دهد یا پزشکی که فرآیند تشخیص را با کمک 
الگوریتم‎ه��ا طی نموده و با دراختیار داش��تن داده‎های موردنیاز، 
درم��ان را دنبال می‌کند. همچنین فرآینده��ای مربوط به حوزه 
آموزش که از طریق پلتفرم‎های هوش��مند توسط مربی و اساتید 

شخصی‌سازی شده‎اند و به همین ترتیب برای سایر مشاغل.
همانطور که اشاره کردم، از پیامدهای هوش مصنوعی، کاهش 
زیاد هزینه‌هاس��ت. در اقتصاد ارزان‌شده، سودآوری آسان نیست. 
حاش��یه سود پایین می‌آید، رقابت ش��دیدتر می‌شود و برندهایی 
که مزیت رقابتی نداش��ته باش��ند، خیلی زود به حاشیه می‌روند. 
در چنین ش��رایطی، کس��ب‌وکارها باید یک قدم عقب‌تر بیایند و 

بپرسند که:
* آی��ا هنوز می‌توان با مقیاس بزرگ‌تر برنده ش��د؟ یا وقت آن 

رسیده که به ارزش واقعی برای کاربر نهایی فکر کنیم؟
* آی��ا هن��وز تمرکز روی کاهش هزینه اس��ت؟ ی��ا حالا زمان 
آن اس��ت که روی تجربه انس��انی، نوآوری معنادار و اعتمادسازی 

سرمایه‌گذاری کنیم؟
به‌عنوان نمونه، شرکتی که فقط خدمات ترجمه ارائه می‌دهد، 
حالا باید چی��زی فراتر از ترجمه عرضه کند؛ مثلا درک فرهنگی 
و مناسب‌س��ازی برای مقصد ترجم��ه، تدوین محتوای هدفمند و 
همچنین تضمین کیفیت انس��انی آنچه که از عهده ماشین خارج 
است، چون ترجمه ماشینی رایگان همه‌جا هست. یا فروشگاه‌هایی 
که فقط با تخفیف کار می‌کردند، حالا با رقیبانی روبه‌رو هستند که 
با هوش مصنوعی، تجربه خرید شخصی‌سازی‌شده و خدمات بهتر 
ارائ��ه می‌دهند، آن هم با هزین��ه کمتر. فراموش نکنیم در چنین 
اقتصادی، تنها چیزی که نمی‌توان آن را ارزان کرد، بینش انسانی، 

تجربه منحصر به‌فرد و استراتژی هوشمندانه است.
به نظر می‎رسد در آس��تانه عصر تازه‌ای‌ قرار داریم که بسیاری 
از مفاهیم آش��نا در حوزه اقتصاد، کار و آموزش در حال دگرگونی 
و بازتعریف هستند. هوش مصنوعی با کاهش چشمگیر هزینه‌ها، 
افزایش به��ره‌وری و محو مرز میان کار فکری و فنی، قواعد بازی 
را تغییر داده اس��ت اما این تحولات، به معنای پایان نقش انسان 
نیس��ت، بلکه آغازی‌ اس��ت بر فصل جدیدی از مشارکت و معنا. 
بی‌تردید برخی از مشاغل، دستخوش حذف یا دگرگونی می‌شوند 
و صنای��ع س��نتی نیازمند بازنگری جدی‌اند. با ای��ن‌ حال، در دل 
همین تغییرات، فرصت‌های تازه‌ای در حال ظهور است برای آنان 

که می‌توانند خود را با شرایط جدید تطبیق دهند و به جای رقابت 
ب��ا فناوری، در جهت هم‌افزایی با آن گام بردارند. در این مس��یر، 
مهارت‌هایی نظیر س��واد دیجیتال، درک صحی��ح از کارکردهای 
ه��وش مصنوعی، تفکر انتق��ادی، خلاقیت و پایبن��دی به اصول 
اخلاقی، دیگر مهارت‌هایی جانبی محس��وب نمی‌ش��وند، بلکه به 

ضرورت‌های حیاتی برای بقا و رشد تبدیل شده‌اند.
اقتصاد آینده ممکن است ارزان‌تر باشد، اما قطعا ساده‌تر نخواهد 
بود. در دنیایی که ابزارها با س��رعتی بی‌سابقه قدرتمند می‌شوند، 
ارزش واقعی متعلق به کس��انی‌ اس��ت که می‌دانند چگونه از این 
ابزاره��ا بهره بگیرن��د. این پیام نه‌تنها برای افراد و کس��ب‌وکارها، 
بلکه برای سیاستگذاران، مدیران آموزشی و تمامی تصمیم‌سازان 
آینده‌نگر اس��ت؛ اینکه زمان بازنگری فرا رسیده است. با جسارت، 
انعطاف‌پذی��ری و یادگیری مداوم می‌ت��وان در این دنیای جدید، 
نه‌فقط دوام آورد، بلکه پیش��رو بود. آینده متعلق به کسانی است 
ک��ه درک می‌کنند فراوانی، اقتصاد بع��دی را تعریف خواهد کرد. 
ارزش‌آفرین��ی دیگر نه در کمیابی یا مالکیت صرف، که در توانایی 
هدایت و معنا بخش��یدن به فراوانی‌ها و بهره‌برداری و خلق تجربه 
از آنها خواهد بود. این توانایی، مهارت نهایی برای س��اخت ثروت 
در عصر جدید است؛ آینده‌ای که بیش از حد ارزان است و ثروت 

دوباره تعریف می‌شود!

اخیرا »بی��ل گیتس«، بنیانگذار مایکروس��افت برای تبلیغ 
کتاب خاطرات جدیدش در برنامه‌های تلویزیونی و جلس��ات 
دانشگاهی مختلفی، ش��رکت کرده و پیش‌بینی‌هایش درباره 
هوش مصنوعی، جنجال فراوانی به پا کرده است. او چند هفته 
پیش در گفت‌وگو با »آرتور بروکس«، اس��تاد دانشگاه هاروارد 
نی��ز دنیایی را توصی��ف کرد که در آن »ه��وش کاملا رایگان 
خواهد بود«، هوش‌های مصنوعی معلم و پزش��ک همه‌جا در 
دس��ترس خواهند بود و از اکثر مربیان و متخصصان پزشکی 
پیشی خواهند گرفت. »گیتس« در برنامه تلویزیونی »تونایت 
شو« حتی از این هم فراتر رفت و وقتی مجری برنامه، »جیمی 
فالون« با کمی نگرانی پرسید که »آیا ما همچنان به انسان‌ها 
نیاز خواهیم داش��ت؟« با طعنه پاس��خ داد: »برای اکثر چیزها 

نه!«
من به ش��ور و ش��وق »گیتس« احترام می‌گذارم. او طبیعتا 
باید طرفدار تکنولوژی باشد؛ کما اینکه یک دهه پیش، انقلاب 
هوش مصنوع��ی را پیش‌بینی کرده بود. وقتی از او پرس��یده 
ش��د که اگر قرار بود از صفر ش��روع کن��د، روی کدام صنعت 
متمرک��ز می‌ش��د، بی‌درنگ هوش مصنوع��ی را انتخاب کرد. 
»گیت��س« به وضوح به آینده‌ای اعتق��اد دارد که در آن هوش 
مصنوعی، فرصت‌ها را به جمعیت‌های محروم گسترش می‌دهد 
و مرزهای توانایی انس��ان را جابه‎جا می‌کند. اینها عالی به نظر 
می‌رس��ند. نه؟ اما کمی اغراق‌آمیز اس��ت که باور کنیم هوش 
مصنوعی در عرض یک دهه، جایگزین اکثر نقش‌های انسانی 
خواهد ش��د، آن هم در موقعیت‌هایی که روی تعامل انسان با 
انسان استوارند. آنچه »بیل گیتس« می‌گوید از خوش‌بینی هم 
فراتر می‌رود. این نوعی »توهم هوش مصنوعی« است که دقیقا 
جلوی گسترش هوش مصنوعی در همین حوزه‌های موردنظر 

»گیت��س« را می‌گیرد. باید بپذیریم که مدل‌های فعلی هوش 
مصنوعی برای آنچه او توصیف می‌کند، کاملا آماده نیس��تند. 
 ChatGPT بله، مدل‌های زبانی بزرگ، پشت ابزارهایی مثل
و Gemini )متعلق به ش��رکت گ��وگل( در تقلید از مکالمه، 
نوشتن کد و حتی تقلید از نقاشان انسانی، عالی عمل می‌کنند. 
اما این توهم قدرت، فهرس��تی بلند از مش��کلات حل‌نشده را 
پنه��ان می‌کند. هوش مصنوعی هنوز اش��تباه می‌کند، گاهی 
اوقات اشتباهات خنده‌دار، اما وقتی به عنوان معلم شما باعث 
شود در یک آزمون رد شوید و یا به عنوان پزشک شما تشخیص 
اش��تباه بدهد، این اصلا خنده‌دار نیس��ت، حتی خطرناک هم 
هس��ت. هر کس��ی که بیش از 10 دقیقه با یک چت‌بات وقت 
گذران��ده، احتمالا ش��اهد بوده که بحث‌ها اص��ولا تا حدی به 
چرندگویی کشیده می‌ش��وند؛ هوش‌های مصنوعی هنوز هم 
با اطمینان واقعیت‌هایی را جع��ل می‌کند. فراموش نکرده‌اید 
که هوش مصنوعی ش��رکت گوگل، چندی پیش به یک کاربر 
پیشنهاد داد هر روز کمی سنگ بخورد تا مشکلات گوارشی‌اش 
حل شود. اینها فقط مشکلات فنی نیستند. اینها ویژگی‌هایی 
سیس��تماتیک هس��تند که از نحوه عملکرد این مدل‌ها ناشی 
می‌ش��وند، یعنی استفاده از تش��خیص الگوهای آماری بدون 
درک واقعی. حتی ش��رکت‌هایی که این فناوری‌ را می‌سازند، 
نگرانی خود را پنهان می‌کنند که به زودی برای آموزش هوش 
مصنوعی‌ش��ان، دچار کمبود داده‌های باکیفیت خواهند شد. 
وقت��ی کل اینترنت عمومی را به خورد هوش مصنوعی بدهید 
تا آموزش ببیند، بع��دش می‌خواهید چه کار کنید؟ به زودی 
به نقطه کاهش بازده می‌رس��ید. مثل این است که بخواهید با 
خواندن دوباره همان کتاب‌های قدیمی باهوش‌تر شوید؛ ممکن 
اس��ت در برخ��ی حوزه‌ها خودتان را تقوی��ت کنید، اما بینش 

جدیدی به دس��ت نمی‌آورید. بدون پیشرفت‌های اساسی در 
نحوه آموزش و ساختاردهی مدل‌های هوش مصنوعی، احتمالا 
بیشتر از آنکه به منحنی رو به اوج »بیل گیتس« نزدیک شویم، 
به یک دشت وس��یع خواهیم رسید. پیشرفت از اینجا به بعد 

واقعا سخت خواهد شد.
حتی اگر هوش مصنوعی بس��یار بهتر از این هم بش��ود، باز 
هم انسان نخواهد شد. این فقط حسی نوستالژیک نیست، یک 
نیاز عملکردی است. بس��یاری از وظایف/مشکلاتی که از دید 
»بیل‌ گیتس« توس��ط هوش مصنوعی »حل خواهد شد«، به 
چیزهایی وابس��ته هستند که هیچ ماشینی درون خود ندارند: 
ی��ک کودکی، یک ب��دن، یک عمر تنظیم��ات ظریف عاطفی 
را چطور می‌توان درک کرد و به ماش��ین س��پرد؟ بله، هوش 
مصنوعی در خواندن و به کارگیری ظرافت‌های عاطفی، بهتر و 
بهتر خواهد شد، اما من همچنان شک دارم که بتواند مثل یک 
معلم یا پزشک معمولی )چه برسد به بهترین‌های آنها( فعالیت 
کند. آیا یک هوش مصنوع��ی می‌تواند اعتماد یک نوجوان را 
جلب کند، وقتی که آن نوجوان ترجیح می‌دهد هر جایی باشد 
جز س��ر کلاس؟ یا کنار یک بیمار دردکشیده بنشیند و کاری 
کند که احس��اس شنیده‌شدن داشته باشد؟ ش��اید، اما نه در 
10 س��ال آینده. آنچه باعث می‌ش��ود که کسی در حوزه‌هایی 
مثل برنامه‌ریزی لجستیک، خدمات مشتریان، مدیریت منابع 
انسانی و بس��یاری از نقش‌های دیگر خوب عمل کند، توانایی 
او در متعادل‌سازی نیازهای شرکت، انگیزه‌های افراد و پذیرش 
غیرقابل‌پیش‌بینی بودن انسان‌هاست. هوش مصنوعی می‌تواند 
در هم��ه این زمینه‌ه��ا کمک کند و همین ح��الا هم کمک 
می‌کند. ه��وش مصنوعی می‌تواند گزارش بنویس��د، اعداد را 
پ��ردازش کند و ناهنجاری‌ها را علام��ت بزند. در برخی موارد، 

حتی می‌تواند از انس��ان‌ها بهتر عمل کند اما جایگزینی کامل 
یک نقش بدان معناست که چون یک هوش مصنوعی می‌تواند 
به س��بک »ون گوگ« نقاشی کند، پس می‌تواند مثل او دچار 
بیم��اری روانی ش��ود، در پاریس قرن نوزده��م زندگی کند و 
جریان پست‌امپرسیونیسم را راه بیندازد. مسئله فقط خروجی 
نیس��ت، فرآیند آشفته و زندگی‌ پش��ت آن است که محصول 
را ش��کل داده. یک مخزن عمیق از ه��وش ظریف عاطفی در 
هر ش��غل انسانی که با انسان‌های دیگر س��روکار دارد، نهفته 
اس��ت. »بیل گیتس« فکر می‌کند این را می‌توان به اندازه‌ای 
قانع‌کننده شبیه‌سازی کرد تا تفاوتی ایجاد نکند. من مطمئن 

نیستم!
این موضوع مرا به آخرین نکته می‌رس��اند: حتی اگر هوش 
مصنوعی بتواند در تقریبا همه چیز با عملکرد انس��ان برابری 
کند یا از آن پیشی بگیرد، به این معنا نیست که مردم چنین 
چیزی را بخواهند. فراموش نکنیم که ما گونه‌ای هس��تیم که 
بس��یاری از اعضای آن، حتی وقت��ی در کافه‌ها گزینه انتخاب 
آنلای��ن قهوه‌ها وج��ود دارد، باز ه��م از گپ‌وگفتی کوچک با 
باریس��تا )کسی که مسئول درست کردن قهوه در کافه است( 
لذت می‌برند. اکثر مردم، انس��ان‌های دیگر را نه فقط به خاطر 
جنبه مکانیکی حرفه‌شان، که به دلایل عمیق‌تری )به‌ویژه در 
حوزه‌هایی مثل پزشکی، آموزش و مراقبت( ارزش می‌گذارند. 
»گیتس« در »تونایت ش��و« به ش��وخی گف��ت که هیچ‌کس 
نمی‌خواهد بیسبال بازی کردن روبات‌ها را تماشا کند، و حق با 
اوست، اما او متوجه نمی‌شود که بسیاری از مردم نمی‌خواهند 
فقط روبات‌ها به بچه‌های‎شان بازی یاد بدهند. نه به این دلیل 
که روبات‌ها شایس��تگی فنی ندارند، بلکه چون ما هنوز تجربه 
ناق��ص اما قابل درک انس��ان‌های دیگر را ترجیح می‌دهیم. ما 

می‌دانیم که آن انسان دیگر هم در کودکی موقع تمرین سختی 
کشیده، اعتماد به‌نفسش پایین آمده و گاهی کاملا ناامید شده 
است. البته من بدم نمی‌آید که یک ماشین فوق‌العاده دقیق با 
ه��وش مصنوعی آموزش‌دیده روی من جراحی انجام دهد، اما 
ترجیح می‌دهم یک جراح انسان بر کار آن نظارت کند و فراتر 

از تمرکز ماشین، من را زیر نظر داشته باشد.
پیش��نهادهای »گیتس« اگر درس��ت به کار روند، ایده‌های 
بدی نیس��تند. او درست می‌گوید که هوش مصنوعی می‌تواند 
دسترس��ی به خدمات حیاتی را در مناطقی که امروز معلم یا 
پزش��ک کافی ندارند، گسترش دهد. بخش��ی از دیدگاه او که 
در آن هوش مصنوعی به یک دس��تیار مفید برای همه تبدیل 
می‌شود و شکاف‌ها را پر می‌کند و توانایی‌های انسان را تقویت 
می‌کند، چیزی است که دوست دارم محقق شود. با این حال، 
جه��ش از »هوش مصنوعی می‌توان��د کمک کند« به »هوش 
مصنوع��ی همه کار را انج��ام خواهد داد«، یک س��اده‌انگاری 
خطرناک از هر دو جنبه تکنولوژی و انسانیت است. بله، هوش 
مصنوعی، دنیا را تغییر خواهد داد. همین حالا هم تغییر داده 
است اما نه به آن شکل تمیز، آرمان‌شهری و تعطیلات دائمی 
که »گیتس« تصور می‌کند. این تغییر آش��فته‌تر، کندتر، پر از 
انحراف‌های غیرمنتظره و مقاومت سرس��ختانه انسانی خواهد 
بود. مردم اغلب معلمان‌شان را دوست دارند و به پزشکان‌شان 
اعتماد می‌کنند. ممکن اس��ت اجازه دهن��د هوش مصنوعی 
کمک کند، اما آن لمس انسانی را بدون مقاومت رها نخواهند 

کرد.
پانوش��ت: آنچ��ه خوانده‌ای��د، س��رمقاله وب‌س��ایت معتبر 
»TechRadar« به قلم »اریک هال ش��وارتز« در 28 مارس 

2025 است.

چرا »بیل گیتس« در مورد هوش مصنوعی اشتباه می‌کند؟

هوش مصنوعی و آینده ما

تبلیغات در گوگل ادز: اشتباهاتی که نباید انجام دهیم!
در دنیایی که رقابت بر س��ر توجه مخاطب به اندازه نفس کش��یدن حیاتی ش��ده، تبلیغات دیگر فقط 
یک هزینه نیس��ت؛ بلکه یک س��رمایه‎گذاری هنرمندانه است. همانطور که یک نقاش حرفه‏ای با انتخاب 
رنگ و نور، احساس��ات را به بوم منتقل می ‎کند، طراح تبلیغات با واژه و تصویر و اس��تراتژی، ذهن و دل 
مش��تری را نش��انه می گیرد، اما همه نمی توانند این قلم مو را درست در دست بگیرند. ماجرا در گوگل 
ادز هم دقیقا به هم ترتیب است. بعضی برندها تصور می کنند کافی است چند کلمه کلیدی را در گوگل 
ادز وارد کنند، چند دلار بپردازند و منتظر هجوم مشتریان باشند. واقعیت اما چیز دیگری است. گوگل 
ادز با تمام قدرت و پتانس��یلش، مثل شمشیری دولبه است. اگر خوب با آن کار کنید، می تواند به رشد 
انفجاری برند منجر شود و اگر ناشیانه با آن برخورد کنید، مثل ریختن پول در چاه خواهد بود. خیلی...
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مدت‌هاست که سایه تحریم بر نظام بانکی ایران، سنگینی می‎کند و در 
غیاب ارتباطات بین‌المللی، دسترس��ی بانک‌ها به شبکه‌های مالی جهان، 
مس��دود شده است. حال در آستانه توافقی که می‌تواند اقتصاد ایران را به 
فضای بین‌المللی بازگرداند و مسیر دسترسی به بانکداری جهانی را تسهیل 
نماید، سوال اینجاست که آیا نظام بانکی ما آمادگی این مواجهه و تحول را 
دارد؟ متاسفانه بانک‌های ایران از استانداردهای بین‌المللی، فاصله گرفته‌اند 
و به خاطر تحریم‌های خارجی در س��ال‌های گذشته هیچ نیاز و الزامی به 
رعایت اس��تانداردهای بانکی از خود نش��ان نداده‌اند. برای آنکه بانک‌های 
جهان وارد پروژه‌‌‌های تامین مالی کش��ورمان ش��وند، ابتدا لازم اس��ت که 
بانک‌های ایران از منظر مدیریت ریسک، سرمایه کافی و شفافیت مالی در 
تراز بین‌المللی باشند. اصولا بانک‌ها برای همکاری ابتدا به محیط حقوقی 

و نهادی طرف مقابل، نگاه می‎کنند.
در س��ایه توافق احتمالی، رفع تحریم‌ها و بازگشت نظام بانکی کشور به 
بانکداری بین‌المللی می‌‌‌تواند منجر به رشد اقتصادی، افزایش سرمایه‌‌‌گذاری 
خارجی و ارتقای جایگاه ایران در بازارهای جهانی ش��ود، اما پیش‌نیاز این 
اتفاق، رعایت اس��تانداردهای بین‌المللی، از جمله FATF است. تصویب 
لوای��ح FATF در مجمع تش��خیص مصلحت نظام، ج��دا از آنکه امکان 
استفاده بهینه از فرصت‌‌‌های توافق را در کوتاه‌مدت فراهم می‌کند، می‌‌‌تواند 
با افزایش ش��فافیت و تقویت روابط مالی بین‌‌‌المللی، زمینه را برای جذب 
سرمایه‌‌‌گذاری خارجی و تقویت جایگاه اقتصادی ایران در بلندمدت مهیا 
کند. متاس��فانه نظام بانکداری ایران به‌جای آنکه مبتنی بر اصول حرفه‌‌‌ای 
باش��د، تحت تاثیر سیاست‌های دس��توری و مداخلات نهادی است و این 

نوع سیاستگذاری، مانع از شکل‌‌‌گیری یک نظام بانکی کارآمد شده است.
FATF حضور مداوم در لیست سیاه

همزمان با مذاکرات غیرمستقیم ایران و آمریکا در شهرهای مسقط و رم 
و با توجه به امکان لغو تحریم‌ها، بازوی پژوهشی بخش خصوصی به بررسی 
چگونگی منتفع ش��دن بانک‌های ایرانی از ش��رایط بعد از تحریم در قالب 
گزارش »اس��تانداردهای بانکی بین‌الملل��ی و الزامات تطابق ایران با آنها« 
پرداخته اس��ت. مرکز پژوهش‌های اتاق ای��ران در این گزارش، »دورنمای 
بانکداری در پس��اتوافق« را بررس��ی کرده و پرس��یده است که با توجه به 
اس��تانداردهای بین‌المللی ناظر بر بانک‌ها در سطح دنیا، در صورت توافق 
احتمالی میان ایالات متحده و ایران و لغو تحریم‌ها، بانک‌های ایرانی چگونه 
می‌توانند از این ش��رایط منتفع ش��وند؟ در این گزارش ابتدا به مهمترین 
مفاهیم، رویه‌ها و اس��تانداردهای بین‌المللی اش��اره می‌شود که بانک‌های 
ایرانی برای انتفاع از همکاری‌های بین‌المللی با بانک‌های دیگر کش��ورها 
و همچنین بانک‌های توسعه‌ای منطقه‌ای و بانک جهانی می‌بایستی برای 
تطاب��ق با آن اهتمام کنند. در ادامه ب��ا توجه به جریان مذاکرات میان دو 
کش��ور، لغو تحریم‌ها به عنوان یکی از دستاوردهای توافق احتمالی میان 
ای��الات‌ متحده آمریکا و جمهوری اس�المی ایران در نظر گرفته ش��ده و 
ضمن طرح س��ناریوهای قابل پیش‌بینی، الزامات و نیاز بانک‌های کش��ور 
)در حوزه بانکداری بین‌الملل( برای بهره‌برداری از ش��رایط رفع تحریم‌ها 
نیز بیان می‌ش��ود؛ از جمله وضعیت FATF در ایران، ریس��ک سیاسی/

اعتباری کشور، ضمانت اجرایی توافقات و همگام شدن با آخرین تحولات 
و رویدادهای بین‌المللی.

 ،FATF این گ��زارش در مورد وضعیت جمهوری اس�المی ای��ران در
می‎نویس��د: در صورت برق��راری توافق میان ایالات ‌متح��ده و جمهوری 
اس�المی ایران و لغ��و تحریم‌ها به صورت جامع یا موضوع‌محور، بخش��ی 
از محدودیت‌ه��ای تعاملاتی و نقل و انتق��الات مالی مرتبط با دلار مرتفع 
خواهد ش��د، اما برای رفع کامل موانع مرتبط با معاملات به س��ایر ارزها، 
نظیر یورو، خروج از لیست سیاه یا هشدار )خاکستری( FATF و شرایط 

اقدام متقابل، موردنیاز اس��ت. این ش��رایط حتی برای انتفاع از حضور در 
نهادهای منطق��ه‌ای نظیر اتحادی��ه پایاپای آس��یایی )ACU(، بریکس 
)BRICS(، سازمان همکاری شانگهای )SCO( و بهره‌برداری از امکانات 
بانک مشترک و واحد پول مشترک در نهادهای فوق )در صورت تحقق( نیز 
صدق می‌کند؛ زیرا مادامی که جمهوری اس�المی ایران در لیست مناطق 
پرریسک FATF قرار دارد، سرمایه‌گذار خارجی و همچنین مؤسسات و 
نهادهای مالی از تعامل و معامله با نهادهای مالی کشور اجتناب می‌کنند؛ 
زیرا در منشور همکاری نهادهای فوق، درخصوص اجرای دستورالعمل‌های 

FATF میان اعضا اجماع وجود دارد.
ریسک اعتباری و ضمانت اجرایی توافق

به همی��ن ترتیب، برای ورود به بازارهای مال��ی و پولی دنیا و یا جذب 
سرمایه‌گذار خارجی، ارتقای رتبه اعتباری، شفافیت، کسب‌وکار و کاهش 
ریس��ک سیاس��ی، نقش قابل توجهی ایفا می‌کند که ب��ا رفع تحریم‌ها و 
الحاق به FATF، انتظار می‌رود ریسک کشوری جمهوری اسلامی ایران 
و به موازات آن ریس��ک اعتباری و عملیاتی مؤسسات مالی کشور کاهش 
یابد. از س��وی دیگر، با توجه به رویکرد یک جانبه‌نگر رئیس جمهور فعلی 
ایالات ‌متحده به همکاری‌های سیاسی و اقتصادی جهانی و تجربه خروج 
یک‌جانبه آمریکا از توافق قبلی که ش��رایط و خس��ارات ناخواسته‌ای را به 
فعالان تجاری و اقتصادی داخلی و خارجی تحمیل کرد و به استناد توافق 
سیاسی میان دو طرف به بازار ایران ورود پیدا کرده بودند، در صورت توافق 
احتمالی، این بار ممکن اس��ت نهادهای کمتری برای همکاری و ورود به 
این بازار، حداقل تا تثبیت نس��بی شرایط، گام بردارند. مگر آنکه ضمانت 
اجرای��ی مطمئنی، به طور مثال لغو ت��وأم تحریم‌های اولیه و ثانویه حتی 
ب��ه صورت Sectoral، برای اجرای توافق وجود داش��ته باش��د. به علاوه، 
ب��ا توجه به تداوم رون��د مذاکرات کنونی میان دو کش��ور آمریکا و ایران، 

حت��ی در صورت توافق میان دو کش��ور قبل از پای��ان دوره برجام )اکتبر 
2025(، امکان فعال‌س��ازی مکانیسم ماشه از س��وی تروئیکای اروپایی و 
ایجاد چالش‌های جدید از قبیل بازگشت تحریم‌های اتحادیه اروپایی وجود 
دارد. بنابراین عملکرد جمهوری اس�المی در ش��یوه حفظ توافق برجام تا 
پای��ان دوره و دریافت مطالبات مرتبط با پایبندی جمهوری اس�المی به 
برجام در تاریخ اختتام و شیوه ورود به توافق جدید با ایالات ‌متحده بسیار 

حساس خواهد بود.
براساس این گزارش، یکی از پیامدهای برجام برای بانک‌های ایرانی، این 
بود که پس از یک دهه نس��بتا طولانی قطع ارتباط نهادهای مالی/ بانکی 
با نظام‌های مالی بین‌المللی، به یکباره در مواجهه با استانداردها و مقررات 
جدی��د بین‌المللی قرار گرفتند که ناش��ی از ابراز نگران��ی جامعه جهانی 
 FATF درخصوص جرائم مالی سازمان یافته و گسترش دستورالعمل‌های
در مدیریت تطبیق و ریس��ک، مبارزه با پول‌شویی/تأمین مالی تروریسم/ 
فساد و رشوه و... بود. تطابق با استانداردهای جدید الزام برقراری روابط با 
بانک‌های دنیا بود و به همین دلیل، نیروی کار و زمان قابل توجهی برای 
تطابق با مقررات و استانداردهای بین‌المللی، تنظیم سیاست‌های متناظر 
و پاسخ‌گویی مستند به پرسشنامه‌های پول‌شویی و... از نهادهای ایرانی، به 

ویژه بدنه بانکی کشور، مطالبه کرد.
همگام با تحولات و رویدادهای بین‌المللی

در دوره جدید نیز رش��د فناوری‌های دیجیت��ال، به خصوص در زمینه 
بلاک‎چی��ن، ارز دیجیتال، گس��ترش خدمات بانکی و تجاری با اس��تفاده 
از فین‌تک‌ها و بس��ته‌های نرم‌افزاری برنامه‌ریزی ش��ده، بسیار سریع‌تر و 
گس��ترده‌تر از آنچه در نهادهای ایران دنبال می‌شود، گسترش یافته و در 
صورت توافق و لغو تحریم‌ها، سرعت گذار از بانکداری سنتی به بانکداری 
دیجیتال چند برابر خواهد ش��د. با توجه به گس��ترش مباحث حکمرانی 
اقتصادی جهانی و توسعه پایدار هم‌راستا با تحولات دنیای دیجیتال و نفوذ 
بیشتر ارزهای دیجیتال و رمزارزها به مبادلات و معاملات تجاری کشورها، 
نقش و مس��ئولیت نظارتی بانک‌ها درخصوص تراکنش‌های مالی افزایش 
یافته و موظف به شناس��ایی مضاعف مش��تریان و تراکنش‌ها هستند. در 
حال حاضر، موسس��اتی چون »Dow Jones«، اطلاعات کامل و دقیقی 
را درباره س��اختار س��هامداری، اخبار مرتبط و شهرت سازمان، وابستگان 
حقیقی و حقوقی سازمان، اشخاص سیاسی و وابستگان‎شان ارائه می‌دهند 
و با توجه به عدم امکان دریافت خدمات از موسسه آمریکایی مزبور، معرفی 
نهاد یا سازوکار جایگزین برای اطمینان‌سازی عملیات بانک‌های ایرانی در 

چارچوب مقررات پول‌شویی و احراز هویت مشتریان، ضروری است.
برای فعالیت در نظام کنونی بین‌الملل، توجه به مباحث کفایت سرمایه 
و گزارش‌دهی شفاف صورت‌های مالی، پیش‌بینی برنامه مالی سازمان در 
دوره‌های س��ه تا پنج ساله، تنظیم و به‌روزرس��انی سیاست‌های مدیریت 
ریسک و تطبیق، سیاست‌های مبارزه با پول‌شویی/ تأمین مالی تروریسم، 
فساد و رشوه، سیاست‌های مسئولیت اجتماعی در حوزه‌های مختلف نظیر 
توانمندسازی بانوان یا پایداری زیست محیط در تعاملات بین‌المللی حائز 
اهمیت اس��ت، به ویژه که طی س��ال‌های اخیر با هدف مدیریت ریس��ک 
ارتباط با بانک‌های ضعیف‌تر و ورود ناخواسته به جرائم مالی سازمان یافته، 
روابط کارگزاری بین‌بانکی به س��مت و سوی کوچک سازی و محدودیت 
ب��ه بانک‌های کمتر اما قوی‌تر و مطمئن‌تر حرکت کرده و انتخاب کارگزار 
یا دریافت خدمات از بانک‌های خارجی، دشوارتر شده است. بانک‌ها برای 
تأمی��ن منافع مش��تریان و ارتباط صحیح با یكدیگر به فهم مش��ترك از 
تحولات اقتصادی نظام بین‌الملل كه در آن به معاملات مالی می پردازند، 
زبان ارتباطی مش��ترك و اس��تانداردهای كنترل و نظارت مش��ترك نیاز 
دارند. این مفاهیم و رویه‌های مش��ترك توسط نهادهای ناظر و موسسات 
بین‌المللی كه از اجتماع میان دولت‎های همكار تش��كیل شده، منتشر و 

رعایت آن به فعالان این حوزه توصیه می‎شود.

توافق سیاسی برای شبکه بانکی ایران کافی نیست

دورنمای بانکداری در پساتوافق

ب��ا انتقال تقاضا از خرید به اجاره، بازار اجاره با جهش ش��دید قیمت‎ها 
مواجه ش��ده است. بحث کارشناس��ی بر سر این است که آیا باید اجاره‌بها 
را کنترل کرد یا با سیاس��ت‌های تش��ویقی، عرضه را افزایش داد؟ یکی از 
حس��اس‌ترین موضوعات اقتصاد ایران، بحران مس��کن است که متاسفانه 
به بازتولید نابرابری منجر ش��ده است. گفت‌وگو و هم‌اندیشی کارشناسان، 
صاحب‌نظ��ران و اقتصاددانان، تصویری روش��ن از زوایای پیچیده بحران 
مسکن و راه‌های برون‌رفت از آن به دست می‌دهد. در این زمینه، »حسین 
عبده تبریزی« به جمع‌بندی تحلیل‌ها و پیشنهادهای مطرح‌شده در این 
گفت‌وگوها پرداخته و برآیند این گفته‌ها و ش��نیده‌ها را در یادداش��تی با 
عنوان »گره کور مس��کن در ایران؛ از بحران اس��تطاعت تا الزامات اصلاح 
ساختاری« مطرح کرده است. این اقتصاددان در یادداشت خود می‌نویسد: 
»مهمترین نقطه عزیمت بحث، موضوع اس��تطاعت مالی است. در شرایط 
کنونی، حتی خانوارهای طبقه متوسط نیز قادر به خرید واحدهای مسکونی 
کوچک نیستند. کاهش درآمد واقعی، عدم تطابق وام‌های مسکن با قیمت 
واقعی ملک و تورم مزمن، این بحران را تش��دید کرده‌اند. شرکت‌کنندگان 
در بحث به این نکته اش��اره داشتند که بازار رهنی در ایران وجود ندارد و 
مردم باید کل مبلغ خرید خانه را در دوره‌ای کوتاه تأمین کنند؛ امری که 
در هیچ کشور توسعه‌یافته‌ای مرسوم نیست. تمرکز بر مسکن در استطاعت 
با استفاده از زمین‌های دولتی و مشوق‌های تولید انبوه نیز مورد بحث قرار 
گرفت. در پیوند با بحران اس��تطاعت، روند نزولی دستمزد واقعی در دهه 
اخیر و شکاف عمیق میان رشد قیمت مسکن و دستمزد، مورد نقد جدی 
قرار گرفت. افزایش نرخ تورم، در کنار بی‌اثر بودن سیاست‌های حمایت از 
درآمد، باعث ش��ده که اندک وام‌های مسکن اعطایی در بانک مسکن هم 

کارایی لازم را برای دهک‌های پایین و متوسط نداشته باشند.
بازار تأمین مالی مس��کن در ایران، بس��ته، س��نتی و ناکارآمد اس��ت. 
مش��ارکت‌کنندگان از نب��ود ب��ازار اولیه رهن، ب��ازار رهن ثانوی��ه، اوراق 
بهادارس��ازی مطالبات رهنی )MBS( و ابزارهای نوین تأمین مالی مانند 
صندوق‌های زمین و س��اختمان به‌شدت انتقاد کردند. روشن شد که این 
ضع��ف به نرخ بالای تورم مربوط اس��ت که هر نوع ق��رارداد بلندمدت را 
ناممکن می‌کند. مقررات‌زدایی و بسط نوآوری‌های مالی هم در این عرصه 
از جمله پیش��نهادات مطرح‌ش��ده بود. بدون توس��عه بازار رهن و اعطای 
وام‌های بلندمدت با نرخ بهره ش��ناور، گره کور مس��کن باز نخواهد ش��د. 
بدین منظور، اصلاحات س��اختاری اقتصاد که منجر به کاهش نرخ تورم و 
نرخ بهره شود، ضرورت دارد. یکی دیگر از بخش‌های مناقشه‌برانگیز بحث، 
مفهوم س��وداگری در بازار مسکن بود. برخی نگاه مالکانه به دارایی را حق 
مشروع دانسته و احتکار ملک را مفهومی نادرست قلمداد کردند. در مقابل، 

گروه��ی دیگر بر این باور بودند که نگه��داری ملک بدون عرضه، موجب 
اخلال در بازار ش��ده و باید با ابزارهایی چون مالیات‌های تنظیمی کنترل 
ش��ود. این تضاد، نمایانگر چالش بنیادین در درک مفه��وم بازار در ایران 
است. مقابله با س��وداگری از طریق شفاف‌سازی مالکیت، اجرای کاداستر 
و مالی��ات بر خانه‌های خالی هم مورد بح��ث قرار گرفت. نقش مالیات در 
تنظیم بازار و مقابله با س��وداگری از دیگر محورهای بحث بود. مالیات بر 
املاک خالی، مالیات س��الانه بر دارایی ملکی و مالیات بر عایدی سرمایه، 
از جمله ابزارهایی بودند که به آنها پرداخته ش��د. اجرای این سیاس��ت‌ها، 
به‌ویژه در غیاب نظام ش��فاف مالکیت )کاداس��تر(، با چالش‌های نهادی و 
فنی روبه‌رو است. ضعف زیرساخت‌های دیجیتال و مقاومت نهادی از موانع 

جدی اجرای موفق این سیاست‌ها شمرده شدند.
در نقد نقش دولت، دو رویکرد عمده دیده ش��د؛ رویکردی که دولت را 
ناتوان در مدیریت و سیاستگذاری مسکن می‌داند و دیدگاهی که با تحلیل 
ریش��ه‌ای‌تر، ضعف دولت‌ها در کنترل بازار زمین را منش��أ بحران می‌داند. 
طرح‌هایی مانند نهضت ملی مس��کن به دلیل فق��دان هماهنگی نهادی، 
نبود سرمایه‌گذاران بخش خصوصی و نبود منابع بانک‌ها، ناکام مانده‌اند. از 
طرفی، با انتقال تقاضا از خرید به اجاره، بازار اجاره با جهش شدید قیمت 
مواجه ش��ده است. بحث بر سر این بود که آیا باید اجاره‌بها را کنترل کرد 
یا با سیاست‌های تش��ویقی، عرضه را افزایش داد؟ اکثر تحلیلگران تأکید 
کردند که بدون مهار تورم و اصلاح بازار زمین، سیاس��ت‌های نقطه‌ای در 
بازار اجاره، بی‌اثر خواهند بود. تنظیم بازار اجاره با مش��وق‌های مالیاتی و 
شفاف‌س��ازی قراردادها نیز مورد بحث قرار گرفت. طبقه‌بندی بازار به دو 
بخش مصرفی و س��رمایه‌ای نیز تحلیل‌های دقیق‌تری را ممکن س��اخته 
است. در بازار مصرفی، سیاستگذاری باید مبتنی بر حمایت از خانه‌اولی‌ها 
و تقویت قدرت خرید باش��د، اما در بخش س��رمایه‌ای، شفافیت، مالیات و 
ابزارهای تنظیم‌گر مالی، اولویت دارند. کارشناسان همچنین به مقایسه با 
کشورهایی چون ترکیه، چین، آمریکا و کشورهای اسکاندیناوی پرداختند. 
در همه این کشورها، بازارهای رهنی توسعه‌یافته، کنترل زمین و استفاده 
از ابزاره��ای مالیات��ی برای تنظیم بازار مرس��وم اس��ت. بهره‌گیری از این 

تجربیات برای ایران، ضروری دانسته شد.
در نهای��ت، ریش��ه اصلی بحران، ضع��ف حکمرانی، تورم س��اختاری و 
محدودیت س��طح درآمد شهروندان دانس��ته شد. تا زمانی که ثبات کلان 
ایجاد نش��ود و س��اختارهای نهادی تقویت نش��وند، هیچ اصلاح نقطه‌ای 
کارس��از نخواه��د بود. اصلاح س��اختار حکمرانی، کنترل ت��ورم و تقویت 
نهادهای سیاس��تگذار، مورد درخواست مش��ارکت‌کنندگان در بحث بود. 
بخش��ی از بحران مسکن در ایران، به بازتولید و تعمیق نابرابری در جامعه 

انجامیده اس��ت. درحالی‌که اقشار بالادست می‌توانند با بهره‌گیری از تورم 
و دارایی‌های ملکی، ثروت خود را افزایش دهند، طبقات پایین‌تر حتی در 
پرداخت اجاره نیز با مشکل روبه‌رو هستند. شکاف بین دارا و ندار، نه فقط 
در مالکیت مسکن، بلکه در کیفیت، موقعیت جغرافیایی و سطح دسترسی 
به خدمات نیز آش��کار اس��ت. نابرابری مکانی که در کلانشهرها به‌صورت 
جدایی فیزیکی طبقات بروز کرده، بازتابی از شکست سیاست‌های مسکن 
اس��ت. از این منظر، اصلاح سیاست‌های مس��کن، گامی در مسیر تحقق 

عدالت اجتماعی نیز خواهد بود.«

گره کور مسکن چگونه باز می‌شود؟

بازتولید نابرابری با بحران مسکن

نگــــاه

ستون راست
نگاه

تحلیل »اکونومیست« از ریسک سیاست‌های ترامپ
بحران 2008 تکرار می‌شود؟

هفته‎نامه »اکونومیست« در سرمقاله این هفته خود به ریسک سیاست‌های دونالد 
ترامپ پرداخته و می‎گوید آمریکا که همیشه در دوران‌های پرمخاطره پناهگاهی امن 
بوده اس��ت، اکنون خود به منبعی از بی‌ثباتی تبدیل شده است. فهرست نگرانی‌ها 
نس��بتا طولانی اس��ت: بدهی دولت با س��رعتی نگران‌کننده در حال افزایش است، 
سیاس��ت تجاری گرفتار کشمکش‌های حقوقی و ابهامات فراوان شده است، ترامپ 
به نهادهای کش��ور حمله می‌کند، سرمایه‌گذاران خارجی مضطرب‌اند و ارزش دلار 
درحال سقوط است. با این حال از منظر »اکونومیست«، یک خطر بزرگ همچنان 
به طرز شگفت‎انگیزی، بی‌صدا و نادیده باقی مانده است. طی یک دهه گذشته، نظام 
مالی آمریکا دستخوش دگرگونی شده است. ترکیبی از مدیران دارایی، صندوق‌های 
پوشش ریسک، شرکت‌های سرمایه‌گذاری خصوصی و بنگاه‌های معاملاتی، از جمله 
کی‌کی‌آر، بلک استون، بلک راک، آپولو و میلنیوم، سیتادل و جین استریت از سایه 
بی��رون آمده‌اند و بازیگران س��نتی را کنار زده‌اند. ای��ن نهادهای جدید اما ماهیتا با 
بانک‌ها، شرکت‌های بیمه و صندوق‌های سنتی که جای آنها را گرفته‌اند، متفاوتند؛ 

آنها بزرگ، پیچیده و تجربه‌نشده هستند.
اکنون اما این انقلاب مالی با انقلاب اول آمریکا )MAGA( روبه‌رو ش��ده است. 
ترامپ با برهم زدن نظم تجارت، زیر پا گذاش��تن تعهدات جهانی آمریکا و از همه 
مهمت��ر، ادامه دادن ب��ه ولخرجی دولت از طریق اس��تقراض، در حال ایجاد بحران 
مالی بعدی اس��ت. نظام مالی آمریکا مدت‌هاست که در جهان غالب بوده است، اما 
جهان هیچ‌گاه تا این حد در برابر آن آسیب‌پذیر نبوده است. بنابرین همه باید نگران 
شکنندگی آن باشند. این شرکت‌های نوظهور به آهن‌ربایی برای جذب استعدادهای 
مالی تبدیل ش��ده‌اند. آنها همچنین از مزای��ای نظارتی برخوردارند؛ چراکه دولت‌ها 
پس از بحران مالی 2008، بانک‌ها را مجبور کردند س��رمایه بیش��تری نگه دارند و 
فعالیت معامله‌گران‌ش��ان را محدود کنند. ترکیب این عوام��ل، موجی از نوآوری را 
ایجاد کرد که رش��د این شرکت‌ها را با شتابی فوق‌العاده تقویت می‌کند و آنها را به 
تمام حوزه‌های نظام مالی گسترش داده است. سه شرکت بزرگ شامل بلک استون، 
آپولو و کی‌کی‌آر اکنون 2.6 تریلیون دلار دارایی تحت مدیریت دارند که تقریبا پنج 
برابر بیشتر از یک دهه پیش است. در همین بازه زمانی، دارایی بانک‌های بزرگ تنها 

50 درصد رشد کرده است و به 14 تریلیون دلار رسیده است.
این ش��رکت‌های ت��ازه وارد در تلاش ب��رای تامین مالی پای��دار به صنعت بیمه 
روی آورده‌ان��د؛ آپولو، که نامش را در حوزه س��رمایه‌گذاری خصوصی مطرح کرده 
اس��ت و در س��ال 2022 با واحد بیمه‌ای خود ادغام شد، اکنون بیش از هر شرکت 
بیمه‌گر دیگری در آمریکا قرارداد سالیانه صادر می‌کند. این شرکت‌ها به خانوارها و 
ش��رکت‌های بزرگ و معتبر همانند اینتل، وام می‌دهند؛ تنها آپولو در سال گذشته 
200 میلیارد دلار وام اعطا کرده اس��ت. در مقابل، میزان وام‌دهی بانک‌های بزرگ 
فقط 120 میلیارد دلار افزایش یافته اس��ت. شرکت‌های معاملاتی مدرن که ظاهر 
جدیدی دارند، اکنون در انتخاب سهام و بازارگردانی غالب شده‌اند. جین استریت در 

سال 2024 به‌اندازه مورگان استنلی، درآمد معاملاتی کسب کرده است.
دلایل بسیاری برای تحسین این نظام مالی جدید وجود دارد. این سیستم بسیار 
س��ودآور بوده اس��ت و در برخی جنبه‌ها، از امنیت بیشتری نیز برخوردار است. این 
درحالی است که بانک‌ها در برابر هجوم سپرده‌گذاران آسیب‌پذیر هستند؛ زیرا مردم 
نگرانند که آخرین نفر در صف برداشت پول باشند. در شرایط برابر، زمانی که وام‌ها 
با پولی تامین مالی می‌ش��وند که برای دوره‌های طولانی‌تری قفل شده‌ است، نظام 
مالی باثبات‌تر خواهد بود. مهمتر از همه اینکه پویایی نظام مالی آمریکا، سرمایه‌ها را 
به سمت بخش‌های مولد و ایده‌های پیشرو در جهان سوق می‌دهد و موجب برتری 
اقتصادی و فناوری این کشور شده است. رونق هوش مصنوعی نیز با سرمایه‌گذاری 
جس��ورانه )venture capital( و همچنین ظه��ور بازاری نو برای اوراق بهادار که 
با مراکز داده پش��تیبانی می‌شود، به‌پیش رانده ش��ده است. این در حالی است که 
نظام‌های مالی مبتنی بر بانک در اروپا و آس��یا، توانایی آمریکا در بس��یج سرمایه را 
ندارند. این مسئله نه‌تنها به عقب‌ماندگی صنایع این مناطق منجر شده است، بلکه 
س��رمایه‌ها را به س��وی آمریکا جذب می‌کند. در دهه گذش��ته، ارزش اوراق بهادار 
آمریکایی که در مالکیت خارجی‌هاس��ت، با افزایش دو برابری به 30 تریلیون دلار 

رسیده است.
ب��ا این حال، این نظام مالی جدید، خطراتی هم در دل خود دارد که به‌درس��تی 
شناخته نشده‌اند. در واقع، چون این ساختارها نوظهور هستند و تاکنون در معرض 
بحران قرار نگرفته‌اند، هرگز به‌طور دقیق اندازه‌گیری و ارزیابی نش��ده‌اند. بخشی از 
نگرانی‌ها از درون همین نظام مالی ناش��ی می‌شود. غول‌های جدید، برخلاف تصور 
در برخی جنبه‌ها هنوز ش��بیه بانک‌ها هستند. اگرچه بازخرید زودهنگام بیمه‌نامه 
عمر، پرهزینه است، اما در صورتی که دارندگان این بیمه‌نامه‌ها یا دیگر وام‌دهندگان 
احساس کنند که در غیر این صورت ممکن است هیچ چیز دریافت نکنند، احتمال 
»هج��وم مالی« )run( همچنان وجود دارد. از س��وی دیگر، اگرچه بانک‌ها ایمن‌تر 
شده‌اند، اما سپرده‌گذاران همچنان در معرض ریسک‌پذیری شرکت‌های مالی جدید 
ق��رار دارند. وام‌های بانکی به مؤسس��ات مالی غیربانکی از س��ال 2020 تاکنون دو 
برابر ش��ده و به 1.3 تریلیون دلار رس��یده است. به همین ترتیب، اهرم اعتباری‌ که 
بانک‌ها در اختیار صندوق‌های پوش��ش ریس��ک )hedge funds( قرار داده‌اند، از 
1.4 تریلیون دلار در سال 2020 به 2.4 تریلیون دلار افزایش یافته است. افزون بر 
این، نظام مالی جدید به‌شکل نگران‌کننده‌ای غیرشفاف است. درحالی‌که دارایی‌های 
بورس��ی تقریبا به‌صورت لحظ��ه‌ای قیمت‌گذاری می‌ش��وند، دارایی‌های خصوصی 
بس��یار نقدناپذیرند. در نتیجه، ممکن است ریسک‌هایی که به‌درستی قیمت‌گذاری 
نش��ده‌اند، تا زمان ارزیابی مجدد دارایی‌ها پنهان بمانند و س��رمایه‌گذاران نهایی را 
ناگهان مجبور به جبران زیان‌ها کنند. تکنیک‌های مالی نوآورانه نیز در گذشته بارها 
شکست خورده‌اند؛ چراکه مبتکران مالی اغلب تمایل دارند نوآوری‌های خود را تا مرز 

فروپاشی آزمایش کنند و در بار اول، آن مرز ناشناخته است.
در دوران ترام��پ، هی��چ بح��ران تازه‌ای چن��دان دور از انتظار نیس��ت. افزایش 
افسارگس��یخته اس��تقراض دولت، بازار اوراق قرضه را در معرض خطر قرار می‌دهد 
و موجب نگرانی س��رمایه‌گذاران خارجی ش��ده است. ترکیبی سمی از نااطمینانی، 
تعارض‌های نهادی، نوسان ش��دید قیمت دارایی‌ها، افزایش هزینه سرمایه و ضعف 
اقتص��ادی، تهدیدی جدی برای نظام مالی جدید به‌ش��مار می‌آید و می‌تواند آن را 
با فش��ار بی‌س��ابقه‌ای مواجه کند. حتی زبده‌ترین سیاس��تگذاران نیز در برابر یک 
بحران احتمالی در معرض آزمون قرار می‌گیرند. بس��یاری از ریسک‌های موجود در 
شرکت‌های مالی عظیم و پیوندهای پنهان آنها با نظام مالی بزرگ‎تر و اقتصاد واقعی، 
تنها زمانی آش��کار می‌ش��ود که بحران به وقوع بپیوندد. در آن زمان، به برنامه‌های 
جدید برای اعطای وام نیاز خواهد بود. نجات بانک‌ها در بحران قبلی از نظر سیاسی 
بسیار پرهزینه و چالش‌برانگیز بود، اما نجات سرمایه‌گذاران میلیاردر، حتی دشوارتر 
از آن است. اگر یکی از این شرکت‌های بزرگ ورشکست شود، ممکن است پیامدی 

همچون یک بحران اعتباری جهانی در پی داشته باشد.
در دوران ترام��پ، هرگونه عملیات نجاتی، غیرقابل‌پیش‌بینی خواهد بود. ممکن 
است او تصمیم بگیرد همه را نجات دهد، اما تصور کنید چه وحشتی در بازارها ایجاد 
خواهد شد، اگر او بخواهد سرمایه‌گذاران مورد علاقه‌اش را انتخاب کند، کشورهای 
ناخش��نودکننده را تهدید به ترک همکاری یا تحمیل هزینه کند و مدام نظرش را 
تغییر دهد. از نگاه »اکونومیس��ت«، دیر یا زود بحران مالی دیگری رخ خواهد داد و 
هیچ‌کس نمی‌داند فاجعه چه زمانی از راه می‌رس��د، اما زمانی که این اتفاق بیفتد، 
سرمایه‌گذاران ناگهان متوجه خواهند شد که با نظام مالی‌ روبه‌رو هستند که دیگر 

برای‎شان آشنا نیست!
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فرصت امروز: شاخص اعتماد مصرف‌کننده به سطح 136 واحد در بهار 
امس��ال رسیده که از رش��د قابل توجهی حکایت دارد و نشان می‎دهد که 
مصرف‎کنندگان نسبت به شرایط اقتصاد کلان خوش‎بین‎تر شده‎اند. میزان 
اعتماد مصرف‌کنندگان در زمس��تان 1403 به دلیل افزایش ریسک‌های 
سیاس��ی و جهش‌های شدید نرخ ارز در س��طح بسیار پایینی )62 واحد( 
بود، اما با آغاز مذاکرات غیرمستقیم ایران و آمریکا از نیمه فروردین امسال، 
شاخص اعتماد مصرف‌کننده بهبود یافت که حاکی از افزایش خوش‌بینی 
مصرف‌کنندگان نسبت به شرایط اقتصادی کشور است. همچنین شاخص 
وضعیت فعلی اقتصادی که براس��اس ارزیابی مصرف کنندگان از عملکرد 
اقتصادی گذش��ته و وضعیت بیکاری محاسبه شده، به 130 واحد رسیده 
و در مقایس��ه با زمس��تان گذش��ته )65 واحد( رشد چش��مگیری داشته 
اس��ت. ش��اخص انتظارات مصرف‎کننده نیز که دیدگاه مردم نس��بت به 
آینده اقتصادی، بیکاری و ق��درت خرید را ارزیابی می‎کند، به 146 واحد 
افزایش یافته که این ش��اخص هم نس��بت به فصل زمس��تان )60 واحد( 
رش��د قابل توجهی را نش��ان می‎دهد. افزایش محس��وس شاخص اعتماد 
مصرف‎کنن��ده و دو زیرش��اخص آن در بهار 1404، نش��ان‎دهنده کاهش 
نگرانی مصرف‎کنندگان نسبت به آینده اقتصادی کشور است. این بهبود، 
تحت تأثیر انتظارات مثبت مصرف‎کنندگان، به ویژه به دلیل کاهش نوسان 
بازار ارز و دارایی اتفاق افتاده اس��ت. حفظ و تقویت این وضعیت، نیازمند 
تدوین سیاست‎های اقتصادی مؤثر و استمرار ثبات در بازارهاست تا اعتماد 
مصرف‎کنندگان همچنان تقویت ش��ود. سیاس��ت‎های ارتباطی دولت در 
مدیریت انتظارات اقتصادی نیز نقشی کلیدی در استمرار این روند مثبت 
دارد. مرکز افکارسنجی ملت در مرکز پژوهش‌های مجلس از پاییز 1400 
به‌صورت فصلی، شاخص اعتماد مصرف‌کننده را محاسبه و منتشر می‌کند.

بهبود انتظارات با آغاز مذاکرات
ش��اخص اعتماد مصرف‌کننده )CCI( که از میانگین شاخص وضعیت 
فعل��ی اقتصادی )CECI( و ش��اخص انتظ��ارات مصرف‌کننده )CEI به 
دست می‎آید، از سوی مرکز افکارسنجی ملت )مرکز پژوهش‎های مجلس( 
به‌روزرسانی شد. شاخص اعتماد مصرف‎کننده در بهار امسال به 136 واحد 
رسید که نسبت به زمستان گذشته )62 واحد( افزایش قابل توجهی داشته 
و بیانگر افزایش خوش بینی مصرف‎کنندگان نس��بت به شرایط اقتصادی 
کشور است. همچنین شاخص وضعیت فعلی اقتصادی که براساس ارزیابی 
مصرف‎کنندگان از عملکرد اقتصادی گذش��ته و وضعیت بیکاری محاسبه 
ش��ده، به 130 واحد رس��یده و در مقایس��ه با زمس��تان )65 واحد( رشد 
چشمگیری داشته است. ش��اخص انتظارات مصرف‎کننده نیز که دیدگاه 
مردم نسبت به آینده اقتصادی، بیکاری و قدرت خرید را ارزیابی می‎کند، 
به 146 واحد افزایش یافته که در مقایس��ه با زمستان )60 واحد( رشد را 

نشان می‎دهد. 
جالب آنکه افزایش ش��اخص انتظارات، بیشتر از شاخص وضعیت فعلی 
است که به انتظار بهبود شرایط در سه ماه آتی برمی‎گردد و به نظر می‌رسد 

به دلیل خوش‌بینی نس��بت به توافق احتمالی شکل گرفته است. افزایش 
محسوس شاخص اعتماد مصرف‎کننده و اجزای آن در بهار 1404 نسبت 
به زمستان 1403، نشان دهنده کاهش نگرانی مصرف‎کنندگان نسبت به 
آینده اقتصادی کش��ور اس��ت. این روند بهبود، تحت‌تاثیر انتظارات مثبت 
مصرف‌کنندگان، به‌ویژه به دلیل کاهش نوس��انات ب��ازار ارز و دارایی، رخ 
داده اس��ت. در بهار 1404، شاخص وضعیت کلی اقتصاد در گذشته 166 
واحد محاسبه شده که نسبت به فصل قبل )53 واحد( افزایش چشمگیری 
را نش��ان می‎دهد. به نظر می‎رس��د این شاخص که از پاییز 1402 روندی 
کاهشی داشت، پس از یک دوره نسبتا طولانی دوباره روند صعودی گرفته 
اس��ت. شاخص وضعیت کلی اقتصاد در آینده نیز در بهار امسال به سطح 
133 واحد رس��یده که نس��بت به فصل زمستان گذشته )61 واحد( رشد 
قابل‌توجهی را نش��ان می‌دهد و این افزایش شاخص از خوش‌بینی بیشتر 
نسبت به ش��رایط اقتصادی آینده حکایت دارد. شاخص وضعیت بیکاری 
در گذش��ته در همین دوره زمانی، 126 واحد بوده که نسبت به زمستان 
)77 واحد( رشد مطلوبی داشته و شاخص وضعیت بیکاری در آینده نیز به 
115 واحد رسیده که نسبت به زمستان گذشته )59 واحد( افزایش یافته 
اس��ت. با‌این‌حال، عدم رشد ش��اخص‌های بازار کار به اندازه شاخص‌های 
کلی اقتصاد نشان می‌دهد که خوش‌بینی مصرف‌کنندگان بیشتر به بخش 
اس��می اقتصاد معطوف بوده و ارزیابی‌ها از اثر مثبت آن بر بخش حقیقی 

اقتصاد محدودتر است.
افزایش خوش‎بینی در همه گروه‎ها

بدبین��ی  و  می��زان خوش‌بین��ی  مصرف‌کنن��ده،  اعتم��اد  ش��اخص 
مصرف‌کنندگان را نسبت به وضعیت کلی اقتصاد می‎سنجد. اعتماد بالای 
مصرف‌کننده می‌تواند نشانه‌ای از رشد اقتصادی و مصرف بیشتر و اعتماد 
پایی��ن مصرف‌کننده می‌تواند به معنای کاهش رش��د اقتصادی و کاهش 
احتمالی هزینه‌های مصرف‌کننده باشد. این شاخص به تصمیم‌گیرندگان 
و پیش‌بینی‌کنندگان اقتصادی کمک می‌کند تا اطلاعات لازم را در مورد 
ش��رایط اقتصادی حال و آینده داش��ته باشند و سیاس��ت‌های عمومی و 
تصمیمات تجاری را تعیین کنند. بررسی شاخص اعتماد مصرف‌کننده در 
گروه‌های مختلف نش��ان می‌دهد که در همه گروه‌های سنی، خوش‌بینی 
نسبت به شرایط اقتصاد کلان در فصل بهار نسبت به فصل زمستان افزایش 
یافته و این روند در گروه س��نی 36 تا 60 س��ال چشمگیرتر بوده است. از 
نظر گروه‌های درآمدی نیز خوش‌بینی در همه س��طوح درآمدی نس��بت 
به ش��رایط اقتصاد کلان بهبود یافته و افراد با درآمد متوس��ط، بیشترین 
افزای��ش خوش‌بین��ی را تجربه کرده‌ان��د. همچنین در می��ان گروه‌های 
تحصیلی هم همه س��طوح تحصیلی ش��اهد افزایش خوش‌بینی بوده‌اند. 
در همین حال در تمام گروه‌های ش��غلی، خوش‌بینی نس��بت به اقتصاد 
کلان در فص��ل بهار افزایش یافته و این افزایش در میان ش��اغلان بخش 
دولتی و عمومی برجس��ته‌تر بوده اس��ت. از نظر جنسیتی هم خوش‌بینی 
نس��بت به ش��رایط اقتصادی در هر دو گروه مردان و زنان رش��د داشته، 

ام��ا میزان افزایش خوش‌بینی در میان زنان بیش��تر بوده اس��ت. حفظ و 
تقوی��ت وضعیت کنون��ی، نیازمند تدوین سیاس��ت‌های اقتصادی موثر و 
اس��تمرار ثبات در بازارها است تا اعتماد مصرف‌کنندگان همچنان تقویت 
شود. همچنین سیاست‌های ارتباطی دولت در مدیریت انتظارات اقتصادی 
نیز نقش کلیدی در اس��تمرار این روند مثبت ایف��ا خواهند کرد. با توجه 
به اینکه افزایش خوش‌بینی عمدتا ناش��ی از انتظارات بهبود ش��رایط در 
س��ه ماه آتی و احتمالا به دلیل خوش‌بینی نس��بت به توافق در مذاکرات 
است، نحوه مدیریت انتظارات افراد در دوره مذاکره بسیار با‌اهمیت خواهد 
بود. با وجود آنکه مش��خص نیست مذاکرات تا چه زمانی طول می‎کشد و 
نتیجه آن به کجا می‌رسد، با‌این‌حال، ادامه پیدا کردن سیاست تنش‌زدایی 
تا زمان رفع دائم��ی تحریم‌ها، می‌تواند خوش‌بینی مصرف‌کنندگان را در 
قبال اقتصاد کش��ور حفظ کند؛ وگرن��ه در غیر این صورت می‌توان انتظار 
سقوط دوباره شاخص اعتماد مصرف‌کنندگان را در فصل‌های آینده داشت. 
معرفی ش��اخص اعتماد مصرف‌کننده یکی از ابزارهای اصلی تحلیلگران، 
تحلیل وضعیت ش��اخص‌های کلان اقتصادی اس��ت؛ چراکه از طریق این 
ش��اخص‌ها، تحولات اقتصادی و ش��واهد اولیه رفتاری گروه‌های مختلف، 
ازجمله مصرف‌کنندگان و کس��ب‌وکارهای مختلف، در اختیار تحلیلگران 
قرار گرفته و می‌تواند در فرآیند سیاس��تگذاری مورداس��تفاده قرار گیرد. 
‎تحلیلگران، محققان بازار و فعالان اقتصادی از این طریق، عملکرد خود را 
بررس��ی‌ و اقدامات خود را برنامه‌ریزی می‌کنند. در این بین، شاخص‌های 
تشکیل‌شده از نظرسنجی‌ها، از جمله ابزارهایی هستند که به کارشناسان و 
فعالان اقتصادی برای رسیدن به تحلیل‌ها و اقدامات موثر کمک می‌کنند 
که از این میان این ش��اخص‌ها می‌توان به ش��اخص اعتماد مصرف‌کننده 
)CCI( اش��اره کرد. ش��اخص اعتماد مصرف‌کننده، یکی از شاخص‌های 
پیش��رو اقتصادی است که میزان خوش‌بینی مصرف‌کنندگان را نسبت به 
ش��رایط جاری و آتی اقتصاد می‌س��نجد. این ش��اخص اولین بار در اواخر 
دهه 1940 با شاخص احساسات مصرف‌کننده )ICS( که توسط دانشگاه 
میشیگان به رهبری »جورج کاتونا« طراحی شده بود، سنجیده شد. هدف 
از این نظرسنجی که در سطح ملی و از 500 خانوار انجام شد، جمع‌آوری 
اطلاعات درباره انتظارات مصرف‌کنندگان بود. پس از چند سال محاسبه و 
استفاده از شاخص ICS، سرانجام در سال 1967، شاخص دیگری به نام 
ش��اخص اعتماد مصرف‌کننده معرفی شد. شاخص اعتماد مصرف‌کننده و 
شاخص احساسات مصرف‌کننده دانشگاه میشیگان، هر دو نشان می‌دهند 
که آیا خلق‌وخوی مصرف‌کنندگان و نگرش آنها نسبت به شرایط اقتصادی 
در طول زمان بهتر یا بدتر شده است. هدف آنها، قضاوت میزان اعتمادی 
است که افراد درباره وضعیت مالی فعلی خود و انتظارات آنها از تغییر برای 
بهتر یا بدتر شدن در آینده نزدیک احساس می‌کنند. سرمایه‌گذاران نیز به 
نتایج هر دوی این نظرس��نجی‌ها به یک شکل نگاه می‌کنند؛ اگر این رقم 
در مقایسه با ماه گذشته بیشتر باشد، مصرف‌کنندگان باید مایل به خرج 

کردن پول بیشتری باشند.

شاخص اعتماد مصرف‌کننده برای بهار 1404 به‌روز شد

رصد خوش‎بینی با مذاکرات

درحالی‌ که نانوایان از تأخیر در پرداخت کمک‌هزینه‌ها و حذف س��هم 
دولت از بیمه گلایه‌مندند، مردم از گران‌فروشی و چندنرخی شدن نان در 
بازار شکایت دارند؛ شرایطی که هم نانوا و هم مصرف‌کننده را ناراضی کرده 
و به نظر می‎رسد باید هرچه سریع‎تر درباره نرخ واقعی نان، تصمیم‎‏گیری 
شود. به گزارش »ایسنا«، اخباری مبنی بر افزایش غیررسمی قیمت نان در 
نانوایی‌ها به گوش رسیده و مشاهدات میدانی نشان می‌دهد که در برخی 
از نانوایی‌های سطح شهر، نرخ نهایی پرداختی برای خرید نان، بیش از نرخ 
مصوب اعلام‌ شده است و گاهی در ازای دریافت یک قرص نان، هزینه‌ای 
معادل دو قرص از مش��تری مطالبه می‌ش��ود. هرچند نان، یکی از معدود 
کالاهایی اساس��ی اس��ت که همچنان با نرخ دولتی عرضه می‌ش��ود و در 
لیست اقلام یارانه‌ای قرار دارد، با این حال، تجربه روزمره خریداران نشان 
می‎دهد که گران‌فروش��ی و حتی کم‌فروش��ی در برخی نانوایی‌ها، به یک 
رویه‌ معمول بدل شده است. نانوایان نیز در پاسخ به انتقادهای مردم عمدتا 
دو دلی��ل را برای افزایش قیمت‌ها مطرح می‌کنند؛ اول، تغییر نکردن نرخ 
مصوب نان در برابر افزایش هزینه‌های جانبی و دوم، فشار اقتصادی ناشی 
از اجاره‌های سنگین محل نانوایی. در همین زمینه، یکی از نانوایان منطقه 
مرک��زی تهران، گفت: »نرخ مصوب نان تغییر نکرده، اما ما هر روز با تورم 
در هزینه‌ه��ای زندگی، اجاره مغازه، حقوق کارگر، بیمه و خرید مواد اولیه 
روبه‌رو هستیم. از آن طرف، اگر بخواهیم دقیق طبق نرخ مصوب بفروشیم، 
دخ��ل و خرج‌مان با هم مطابقتی ندارد. بخ��ش زیادی از نانوایی‌ها، مالک 
ملک نیستند و به‌صورت اجاره‌ای فعالیت می‌کنند؛ اجاره‌هایی که در برخی 

مناطق تهران به چند 10 میلیون تومان در ماه می‌رسد.«
کارشناسان حوزه اقتصاد معتقدند که برای کنترل وضعیت موجود یا باید 
نرخ نان واقعی‌س��ازی شود و در عوض، حمایت هدفمند از اقشار کم‌درآمد 
صورت گیرد یا اینکه سیاست فعلی یارانه‌ای اصلاح و نظارت‌ها تقویت شود. 

در این میان، آنچه مغفول مانده، رضایت مردمی است که نه دست‎شان به 
حمایت‌های خاص می‌رسد و نه از گرانی بی‌سابقه نان در امانند. نان اگرچه 
قوت غالب س��فره‌های ایرانی اس��ت، اما اکنون خود به مس��ئله‌ای در سبد 
مصرفی خانوارها تبدیل شده است. »فاطمه نظری«، رئیس اتحادیه نانوایان 
سنتی با اشاره به مشکلات اخیر در حوزه قیمت‌گذاری و حمایت‌های دولتی 
از نانوایان، می‎گوید: »از اواخر ش��هریور، نرخ نان اصلاح ش��د و این اصلاح 
به‌عنوان یک مسکن موقت برای نانوایی‌ها تلقی شد. در آن زمان، دولت ۲۵ 
درص��د کمک‌هزینه به نانوایان پرداخ��ت می‌کرد.« او با ارائه مثالی از نحوه 
محاس��به این کمک‌هزینه، توضیح می‎دهد: »قیمت نان لواش پیش از این 
۹۰۰ تومان بود که با احتساب ۲۵ درصد کمک‌هزینه، نرخ پایه آن به حدود 
۱۱۲۵ تومان می‌رس��ید. همچنین نان بربری ک��ه قیمتش ۳ هزار و ۵۰۰ 
تومان بود، با افزودن ۲۵ درصد یارانه، به ۴ هزار و ۴۰۰ تومان می‌رس��ید. 
اکنون نزدیک به یک ماه اس��ت که این کمک‌هزینه ب��ه نانوایان پرداخت 
نشده و حتی برنامه‌ای برای تداوم پرداخت آن نیز وجود ندارد. درحالی که 
این مبلغ پیش‌تر به‌صورت شبانه یا روزانه به حساب نانوایان واریز می‌شد، 
ح��الا با حذف آن، قیمت پایه‌ای که نانوا برمبن��ای آن دخل‌وخرج خود را 
تنظیم می‌کرد، دچار اخلال شده است. این کمک‌هزینه که ابتدا ۱۰ درصد 
ب��ود و ب��ه مرور تا ۴۰ درص��د افزایش یافت و نهایتا در س��طح ۲۵ درصد 
تثبیت ش��د، به‌نوعی بخشی از نرخ نان محسوب می‌شد و حذف آن بدون 
جایگزین، فشار زیادی بر نانوایان وارد کرده است.« »نظری« سپس با اشاره 
به افزایش قابل‌توجه هزینه‌های بیمه، می‎گوید: »پیش‌تر دولت ۲۰ درصد 
از ح��ق بیمه تأمین اجتماعی نانوایان را پرداخت می‌کرد که ۱۰ درصد آن 
مربوط به سهم کارفرما، ۷ درصد سهم کارگر و ۳ درصد سهم بیمه بیکاری 
بود، اما این سهم حمایتی اکنون به‌طور کامل حذف شده و لیست بیمه‌ای 
نانوایان تقریبا سه برابر ش��ده است، یعنی نرخ پرداختی برای بیمه تأمین 

اجتماعی با افزایش��ی معادل ۲۰۰ درصد روبه‌رو ش��ده است.« او از نادیده 
گرفتن مشکلات نانوایان در برنامه هفتم توسعه، انتقاد می‎کند و می‎گوید: 
»در شرایطی که نان قوت غالب مردم است، انتظار می‌رفت در تدوین این 
برنامه، مسائل مربوط به نانوایان سنتی و هزینه‌های سرسام‌آور آنان بیشتر 
مورد توجه قرار گیرد.« همچنین »محسن زنگنه«، عضو کمیسیون برنامه 
و بودجه مجلس با اشاره به تعلل در تصمیم‌گیری درباره نرخ نان، می‎گوید: 
»مشکل فعلی حوزه نان، قانونی نیست بلکه ناشی از »بی‌تصمیمی« است. 
ش��ورای مربوط به قیمت‌گ��ذاری نان می‌تواند حت��ی از روز اول یا چهارم 
فروردین‌ماه با توجه به نرخ ت��ورم، افزایش اجاره نانوایی‌ها، افزایش قیمت 
کالاها و دستمزد کارگران، قیمت نان را تعیین و ابلاغ کند. همچنین این 
شورا می‌تواند براساس میزان سهمیه آرد تخصیصی به هر نانوایی، اعم از ۹ 
تن یا ۱۲ تن، اقدام به نرخ‌گذاری کند. با این حال، بیش از یک ماه اس��ت 
ک��ه این تصمیم‌گیری به تعویق افتاده و دلی��ل این تعلل، نگرانی دولت از 
پیامده��ای افزایش قیمت نان و احتمال ب��روز تورم زنجیره‌ای و نارضایتی 
عمومی اس��ت.« او در پایان به مسئله قاچاق آرد اشاره می‎کند و می‎افزاید: 
»همین آرد یارانه‌ای که با مشکلات فراوان به دست نانوایان می‌رسد، بخشی 
از آن متأسفانه به قاچاق اختصاص می‌یابد. وقتی قیمت‌گذاری پایین انجام 
می‌ش��ود، زمینه برای قاچاق آرد و سوءاستفاده از یارانه‌ای که حدود ۲۵۰ 
هزار میلیارد تومان برآورد می‌ش��ود، فراهم می‌شود.« با توجه به اینکه نان 
در س��فره مردم اهمیت بالایی دارد، باید هرچه زودتر تصمیم‌گیری جدی 
در زمین��ه قیمت‌گذاری، تامین چگونگی آرد مورد نیاز، تخصیص یارانه و... 
گرفته ش��ود، نان قابل حذف از سفره مردم نیست. با اینکه تخلف نانوایان 
با عنوان بالا بودن هزینه‌های تولید و... اصلا توجیه مناسبی نیست، با این 
حال، چالش��ی اس��ت که وجود دارد و باید به‌طور جدی به این چالش‌ها و 

نارضایتی‌ها پاسخ کارشناسی داد.

چرا نان بالاتر از نرخ مصوب عرضه می‌شود؟

غم قیمت‎گذاری نان

اخبــــــار

ثبت اطلاعات در سامانه املاک؛ پیش‎نیاز دریافت 
خدمات بانکی

ارائه خدمات بانکی‌ نظیر افتتاح حس��اب، صدور دس��ته چک، اعطای انواع 
تسهیلات و قبول تعهدات، اعطای ابزار پرداخت و ابزار پذیرش، مستلزم تطابق 
شناس��ه )کد( پستی اظهار شده توسط مش��تری با شناسه )کد( پستی ثبت 
ش��ده در سامانه املاک و اسکان است. بانک‌ها باید حداکثر تا پایان مردادماه 
۱۴۰۴ نس��بت به عملیاتی شدن اس��تعلام اقامتگاه اصلی اشخاص از سامانه 
املاک و اس��کان برای ارائه خدم��ات، اقدام کنند. بانک مرک��زی، الزام ثبت 
اطلاعات اقامتگاه در س��امانه املاک و اس��کان برای دریافت خدمات بانکی را 
طی نامه شماره ۶۱۸۰۶/۰۴ در تاریخ هشتم خردادماه امسال و عطف به نامه 
شماره ۰۴/‌۳۹۰۳۳ مورخ ۱۷ اردیبهشت ماه ۱۴۰۰ اداره مبارزه با پولشویی و 
تامین مالی تروریسم و به موجب بند )۷( تبصره )۸( ماده )۱۶۹ مکرر( قانون 
مالیات‌های مستقیم به شبکه بانکی ابلاغ کرد و بر این اساس، »دستگاه‌های 
اجرایی مکلفند خدمات خود از قبیل افتتاح حساب بانکی و صدور دسته چک 
و نظایر آن را صرفا با اخذ کد ملی و براساس کدپستی با شرح نشانی یکتای 
درج شده مربوط به اقامتگاه اصلی آنان در سامانه املاک و اسکان کشور ارائه 
کنند و بانک‌ها مکلفند نس��بت به اطلاع‎رس��انی موضوع این بند به مشتریان 
و مراجعان خود و تش��ویق آنها به ثبت اطلاعات مزبور )در س��امانه املاک و 

اسکان( اقدام کنند.«
بانک‌ها مکلفند پیش از ارائه خدماتی‌ نظیر افتتاح حس��اب، صدور دس��ته 
چ��ک، اعطای انواع تس��هیلات و قبول تعهدات، اعطای اب��زار پرداخت و ابزار 
پذیرش، نس��بت به بررس��ی تطابق شناسه )کد( پس��تی اظهار شده توسط 
مش��تری با شناس��ه )کد( پستی ثبت شده در س��امانه املاک و اسکان اقدام 
کنند. با توجه به فراهم شدن وب‌سرویس استعلام اقامتگاه اصلی اشخاص در 
س��امانه املاک و اس��کان، بانک‌ها باید اقدامات لازم جهت انجام این استعلام 
برای خدمات یادشده را حداکثر تا پایان مردادماه ۱۴۰۴ عملیاتی کنند و این 
الزام حداقل در دو نوبت با ش��یوه‌های مناسب مورد انتخاب بانک‌ها به آگاهی 

مشتریان و مراجعان رسانده شود.

در اردیبهشت امسال
دانش‎بنیان‌ها ۵۹ همت وام گرفتند

بیش از ۵۹ هزار میلیارد تومان تس��هیلات به ش��رکت‌های دانش‎بنیان در 
اردیبهش��ت امسال پرداخت ش��ده که براساس داده‌های بانک مرکزی نسبت 
به مدت مشابه سال گذشته، ۱۲۱ درصد بیشتر شده است. طبق اعلام بانک 
مرکزی، سیستم بانکی کشور در اردیبهشت امسال، ۱۹۰۴  فقره وام به ارزش 
۵۹ هزار و ۴۷۸ میلیارد تومان به ۷۳۲ شرکت دانش‎بنیان پرداخت کرده که 
در مقایسه با اردیبهش��ت ماه سال گذشته ۱۲۱ درصد رشد داشته است. در 
مقام مقایس��ه در فروردین امسال )ماه پیش��ین گزارش فعلی(، شبکه بانکی 
۱۰۰۰ فقره وام به ۴۳۱ ش��رکت دانش‎بنیان پرداخت کرد که ارزش مجموع 

این تسهیلات پرداختی به ۲۳ هزار و ۱۶۳ میلیارد تومان می‌رسد.
براس��اس آمارهای بانک مرکزی، س��هم بانک‌ه��ای غیردولتی در پرداخت 
تس��هیلات دانش‎بنیان طی اردیبهش��ت امس��ال ۱۴۷۷ فقره تسهیلات بوده 
که معادل ۸۷.۶ درصد از کل س��بد تس��هیلات ش��بکه بانکی به شرکت‌های 
دانش‎بنی��ان در این م��دت بوده و بانک‌های دولتی تنه��ا ۱۲.۴ درصد از این 
تسهیلات را پرداخت کردند که شامل ۴۲۷ فقره تسهیلات می‌شود که بیانگر 
رشد ۲۸ درصدی در پرداخت تسهیلات از سوی بانک‌های دولتی و رشد ۱۴۶ 
درصدی از سوی بانک‌های غیردولتی در قیاس با مدت مشابه سال قبل یعنی 

اردیبهشت ماه ۱۴۰۳ است.

اطلاعیه بانک مرکزی درباره بانک‌های ناتراز
بانک مرکزی در اطلاعیه‌ای درباره وضعیت بانک‌های ناتراز به ویژه بانک آینده، اعلام کرد 
در سال جاری و در قالب برنامه‌های افزایش سرمایه، افزایش نسبت کفایت سرمایه، کاهش 
ریسک و اصلاح بنگاه‌داری در زمان‌بندی مشخص، برنامه‌های لازم به بانک‌های ناتراز ابلاغ 
شده و درخصوص این بانک هیچ تصمیمی متفاوت با رویکرد کلی بانک مرکزی اتخاذ نشده 
اس��ت. در ادامه این اطلاعیه آمده است: بانک مرکزی در سال جاری و در قالب برنامه‌های 
افزایش س��رمایه، افزایش نس��بت کفایت سرمایه، کاهش ریس��ک و اصلاح بنگاه‌داری در 
زمان‌بندی مش��خص، برنامه‌های لازم را به بانک‌های ناتراز ابلاغ کرده اس��ت. بانک آینده 
نیز مش��مول این فرآیند ب��وده و درخصوص این بانک هیچ تصمیم��ی متفاوت با رویکرد 
کلی بانک مرکزی اتخاذ نش��ده اس��ت. به گفته بانک مرکزی، این بانک همواره حفاظت از 
حقوق سپرده‌گذاران بانکی، کارمندان، سهامداران و سایر ذی‎نفعان را وظیفه خود می‌داند و 
درخصوص بانک آینده نیز این رویه و فرآیند را در پیش خواهد گرفت. هرگونه اطلاع‌رسانی 
درخصوص بانک‌ها به صورت دقیق و شفاف از طریق روابط عمومی بانک مرکزی و تارنمای 
رسمی آن پیگیری و انجام می‌شود. مجددا تاکید می‌شود که ادعاهای منتشرشده در فضای 

مجازی و رسانه‌های غیررسمی، مورد تایید بانک مرکزی نیست.

در بازار ارز تجاری
دلار ثابت ماند، یورو گران شد

بازار ارز تجاری مرکز مبادله در روز شنبه شاهد ثبات نرخ اغلب ارزها همانند روزهای 
گذشته بود. آمار نرخ‎گذاری حواله ارزی حاکی از آن است که طی هفته‌های اخیر، حواله 
ارز تجاری در محدوده مشخصی تثبیت شده است. با این حال، یورو هم در بخش حواله 
و هم در بخش اسکناس با افزایش قیمت روبه‏رو شد. به گزارش »ایسنا«، در اولین روز 
از هفت��ه دوم خردادماه، بازار ارز تجاری مرکز مبادله، کار خود را با تداوم ثبات نرخ ارز 
همانند روزهای گذش��ته آغاز کرد و دلار با ثبات قیم��ت هم در بخش حواله و هم در 
بخش اسکناس روبه‎رو شد، اما یورو شاهد افزایش قیمت در نرخ اسکناس و حواله بود. 
در روز شنبه دهم خردادماه، حواله دلار در بازار ارز تجاری مرکز مبادله ایران با نرخ ۶۹ 
هزار و ۲۴۵ تومان، حواله یورو با نرخ ۷۸ هزار و ۵۷۰ تومان، حواله درهم با نرخ ۱۸ هزار 
و ۸۵۵ تومان، حواله یوان با نرخ ۹۶۱۸ تومان و حواله روبل با قیمت ۸۸۰ تومان، معامله 
و خریداری شد. همچنین اسکناس دلار با نرخ ۷۱ هزار و ۱۸۴ تومان، اسکناس یورو با 
نرخ ۸۰ هزار و ۷۷۰ تومان، اسکناس درهم با نرخ ۱۹ هزار و ۳۸۳ تومان، اسکناس یوان 

با نرخ ۹۸۸۷ تومان و اسکناس روبل با نرخ ۹۰۵ تومان، معامله شد.
در چند هفته گذشته، حواله دلار در کانال ۶۹ هزار تومان، حواله یورو در کانال ۷۸ 
هزار تومان و حواله درهم در کانال ۱۸ هزار تومان ثابت مانده که بیانگر تثبیت نرخ ارز 
تجاری اس��ت. از س��وی دیگر، میانگین موزون نرخ ارز نیز که بر مبنای حجم معاملات 
ارزی انجام‌ شده در یک ماه گذشته با نرخ‌های اعلامی در سامانه معاملات الکترونیک ارز 
در حوزه حواله، اسکناس و حواله کالاهای اساسی و ضروری محاسبه می‌شود، اسکناس 
دلار ب��ه ۶۰ هزار تومان، یورو ۶۸ هزار و ۸۰ تومان، درهم ۱۶ هزار و ۳۳۷ تومان، یوان 

۸۳۳۳ تومان و روبل ۷۶۳ تومان رسید.
از ابتدای امسال تا ششم خردادماه، بازار ارز تجاری مرکز مبادله شاهد معامله ۴۹۹۱ 
میلیون دلار )براس��اس ارزش دلاری( ارز از س��وی تجار بوده که شامل ۲۷۰۰ میلیون 
دلار، ۲۹۳ میلیون یورو، ۶۱۳۰ میلیون درهم، ۲۰۶۶ میلیون یوان و ۵۵۳ میلیون روبل 
بوده و میانگین معاملات روزانه در این بازار به ۱۰۸ میلیون دلار رسیده است. از سوی 
دیگر، حجم کل تامین ارز کش��ور از ابتدای س��ال تا چهارم خردادماه به ۸۴۶۷ میلیون 
دلار )۸.۴ میلیارد دلار( می‌رسد که ۱۹۳۸ میلیون دلار آن برای واردات دارو و کالاهای 
اساسی، ۶۲۸۹ میلیون دلار آن برای واردات کالاهای تجاری و بازرگانی و ۲۴۰ میلیون 

دلار آن برای ارز مورد نیاز خدمات تخصیص یافته است.
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جایگاهداران CNG در انتظار مصوبه افزایش 
حق‎العمل

به گفته س��خنگوی انجمن سی‌ان‌جی کش��ور، جایگاهداران 
CNG خواه��ان اج��رای مصوب��ه افزایش حق‎العمل هس��تند. 
»حمیدرضا سهرابی« با بیان اینکه براساس مصوبه هیأت وزیران 
در س��ال ۱۳۹۹، تعیین حق‌العمل جایگاه‌های عرضه س��وخت 
س��ی‌ان‌جی به کارگروهی متش��کل از س��ازمان برنامه‌وبودجه، 
س��ازمان حمایت از مصرف‌کنن��دگان و تولیدکنندگان و وزارت 
نفت واگذار ش��د، به »ایس��نا« گفت: این کارگروه هر س��ال با 
توجه به هزینه‌های جاری، حق‌العمل منصفانه را محاس��به و به 
کمیس��یون اقتصادی دولت اعلام می‌کند. کمیسیون اقتصادی 
نیز پس از بررس��ی، آن را برای تصویب ب��ه هیأت وزیران ارائه 

می‌دهد.
او درباره نحوه تعیین مبلغ ریالی حق‌العمل، توضیح داد: میزان 
پرداختی بس��ته به نوع جایگاه متفاوت است؛ جایگاه‌های تحت 
اختیار شهرداری‌ها، جایگاه‌های خصوصی با تجهیزات رایگان و 
جایگاه‌های کاملا خصوصی در کلان‌شهرها و غیرکلان‌شهرها هر 
ک��دام رقم متفاوتی دریافت می‌کنند، اما به‌طور میانگین اکنون 
می‌توان عددی ح��دود ۷۸۰ تومان را به ازای هر مترمکعب در 
نظر گرفت. این رقم نس��بت به س��ال گذشته حدود ۴۰ درصد 
افزایش داش��ته؛ به‌ط��وری که میانگین س��ال قبل حدود ۶۱۲ 

تومان بوده است.
س��خنگوی انجمن سی‌ان‌جی کشور با بیان اینکه این ارقام با 
احتساب مالیات بر ارزش‌افزوده اعلام می‌شود، افزود: ۱۰ درصد 
مبل��غ پرداختی باید به س��ازمان امور مالیاتی پرداخت ش��ود. 
کارشناسی این ارقام در کمیس��یون‌های اقتصادی دولت انجام 
ش��ده، صورت‌جلسه شده و ۷۰ درصد به تأیید نهادهای نظارتی 
رسیده اس��ت و مبنای قانونی دارد و تنها درخواست ما نیست. 
به گفته »س��هرابی«، در حال حاضر ظرفیت تأمین س��ی‌ان‌جی 
روزانه ۴۵ تا ۵۰ میلیون مترمکعب است، اما در سال ۱۴۰۲ این 
عدد تنها ۲۳ میلیون مترمکعب در روز  بود و امروز به حدود ۱۶ 

میلیون مترمکعب کاهش یافته است.
وی کاهش مصرف سی‌ان‌جی را ناشی از دلایل متعدد دانست 
و توضی��ح داد: یک��ی از مهمترین دلایل، فاصل��ه ناچیز قیمتی 
بی��ن بنزین و س��ی‌ان‌جی اس��ت. همچنین تولی��د خودروهای 
دوگانه‌س��وز که باید برعهده خودروس��ازان باشد، طی سال‌های 
اخی��ر به‌ش��دت کاهش یافته اس��ت. هرچند در یکی دو س��ال 
اخیر تلاش‌هایی برای احیای آن ش��ده، اما هنوز کافی نیس��ت. 
متاس��فانه در بسیاری از جایگاه‌های س��ی‌ان‌جی با قطعی برق 
مواجه هس��تیم و این موضوع تأثیر مستقیمی بر کاهش عرضه 
دارد. مس��ئله حق‌العمل جایگاه‌ها سال‌هاس��ت مورد غفلت قرار 
گرفت��ه و اگر این روند ادامه یابد، آینده س��ی‌ان‌جی در کش��ور 
در معرض نابودی قرار می‌گیرد. در ش��رایط فعلی که با ناترازی 
بنزی��ن مواجه هس��تیم، تنها گزینه عملیاتی ب��رای جبران آن، 
گسترش استفاده از سی‌ان‌جی است، اما این مهم نیازمند توجه 

فوری و جدی دولت است.

خبرنــامه

فرص��ت امروز: نماگر اصلی بورس تهران، معاملات هفته دوم خرداد 
را صع��ودی آغ��از کرد و با 13 هزار واحد افزایش به س��طح 3 میلیون 
و 143 هزار واحد رس��ید. 41 درصد نمادها مثبت و 59 درصد منفی 
معامله شدند و شاهد افت ارزش معاملات و خروج پول حقیقی بودیم. 
ش��اخص کل بورس تهران در جریان معاملات شنبه، 13 هزار و 963 
واحد بالا رفت و در ارتفاع 3 میلیون و 143 هزار واحد ایستاد. همسو 
با شاخص کل، شاخص هم‌وزن نیز 2956 واحد افزایش یافت و به تراز 
967 هزار و 698 واحد رس��ید. ش��اخص کل فرابورس ایران هم رشد 
89 واحدی را تجربه کرد و به محدوده 27 هزار و 735 واحد رس��ید. 
هرچند در نیمه ابتدایی معاملات شنبه، شاهد غلبه نمادهای مثبت بر 
منف��ی بودیم، اما در پایان، 41 درصد نمادها مثبت و 59 درصد منفی 
معامله شدند. همچنین پول حقیقی وارد صندوق‎های درآمد ثابت شد 

و نقدینگی از تالار شیشه‎ای و صندوق کالایی خارج شد.
تالار شیش��ه‎ای در آغاز معاملات ش��نبه به دنب��ال خبرهای مثبت 
پیرام��ون مذاکرات ایران و آمری��کا و همچنین خبر ابلاغ اجرای قانون 
پالرمو به وزارت امور خارجه، ش��روعی مثبت و البته ملایم داش��ت و 
با نقش‎آفرینی س��هام شاخص‌ساز، شاهد پیشروی قیمت‎ها بودیم، اما 
رفته رفته ب��ا فروکش کردن هیجانات مثبت، عرضه ها در کلیت بازار 
افزایش یافت؛ تا جایی که شاخص کل بورس از صعود 21 هزار واحدی 
در نیمه نخس��ت معاملات ش��نبه در نهایت به صعود 13 هزار واحدی 
رضایت داد. به نظر می‎رس��د س��هامداران و بورس‌ب��ازان این روزها با 
احتیاط بیشتری رفتار می‎کنند و دیگر وزن زیادی به اخبار و شایعات 
پیرامون مذاکرات تهران و واشنگتن نمی‎دهند و احتمالا منتظر توافق 
احتمالی هستند. به همین دلیل، هیجانات به وجود آمده به سرعت با 

افزایش عرضه‎ها خنثی می‎شود.
انتظار معاملات متعادل در روز یکشنبه

»مس��عود مهدیان«، تحلیلگر بازار س��رمایه به احتیاط این روزهای 
س��هامداران و س��رمایه‎گذاران، اش��اره ک��رد و به »اکوای��ران« گفت: 
معاملات روز ش��نبه بازار س��هام در ابتدا با توجه ب��ه خبرهای مثبت 
پیرام��ون جریان مذاک��رات و مصاحبه‎های امیدوارکنن��ده مقامات به 
احتمال نزدیک بودن توافق و همچنین خبر ابلاغ اجرای قانون پالرمو 
به وزارت امور خارجه، شروع مثبت و البته ملایمی را داشت؛ همچنین 
در اکثر بازار بخصوص س��هام شاخص‎ساز، شاهد پیشروی قیمت‎ها به 
سمت درصدهای بالاتر بودیم، اما رفته رفته با فروکش کردن هیجانات 

مثبت، شاهد افزایش عرضه‎ها در کلیت بازار بودیم.
به گفته »مهدیان«، نکته منفی چند روز اخیر در رابطه با مولفه‎های 
معاملاتی، کاهش ارزش معاملات و خروج پول حقیقی از بازار اس��ت. 
به نظر می‎رسد سهامداران و سرمایه‎گذاران با احتیاط بیشتری در این 
روزه��ا عمل می‎کنند و دیگر وزن زیادی به اخبار و ش��ایعات پیرامون 
مذاکرات و حتی بحث پالرمو نمی‎دهند و احتمالا منتظر نتیجه نهایی 
هستند. به همین منظور، هیجانات به وجود آمده به سرعت با افزایش 
عرضه‎ها خنثی می‎ش��ود. در نهایت ش��اخص کل بورس با کمک چند 

سهم شاخص‌س��از، همچون فارس و پارسان و البته تاثیر مثبت گروه 
معدنی با رش��د حدود 14 هزار  واحدی در پایان معاملات ش��نبه به 
ع��دد 3 میلیون و 143 هزار واحد رس��ید. با توجه به مواردی که ذکر 
ش��د، به نظر می‎رسد بازار در روزهای آینده برای حفظ و عبور از این 
ناحیه، نیاز به محرک قوی‎تری دارد و البته بازارس��از هم گویا نظر به 
تعادل بازار در همین مقطع کنونی را دارد. برای روز یکش��نبه، انتظار 
بازاری متعادل و نوسانی را خواهیم داشت و البته می‎توان شاهد مورد 
توجه قرار گرفتن تک سهم‎ها و سهام کوچک‎تر در شرایط حال حاضر 

باشیم.
اقبال تقاضا به سمت سهام شاخص‌ساز

»بهن��از اکبرپور«، دیگر کارش��ناس بازار س��رمایه نیز به بازگش��ت 
تقاضا به س��مت س��هام شاخص‎س��از، اش��اره کرد و توضیح داد: بازار 
شنبه را درحالی ش��روع کردیم که وضعیت تقاضا در سهم‌های بزرگ 
و شاخص‌س��از بازار، اندکی بهتر از سهم‌های متوسط و کوچک است و 
این موضوع در درصد رش��د 0.6 درصدی شاخص کل و 0.5 درصدی 
ش��اخص هم‌وزن مش��هود خواهد بود. تاکنون )تا لحظ��ه تنظیم این 
گفت‎وگو( س��ه نم��اد وبملت، حس��ینا و نیان، بیش��ترین میزان ورود 
نقدینگی را داشته‌اند و سه نماد سیمانو، مبین و دارا یکم نیز بیشترین 

میزان خروج نقدینگی را به خود اختصاص داده‌اند.
او در ادامه به اخبار تاثیرگذار بازار در آغاز هفته پرداخت و گفت: در 
روز شنبه، نرخ ارز توافقی 69 هزار و 245 تومان قیمت خورد. مخالفت 
پالایش��گاه اصفهان ب��ا تعدیل قیمت بنزین توس��ط ش��رکت صنایع 
ش��یمیایی ایران، منجر به توقف و تعلیق این دو نماد ش��د. همچنین 
مدیرعامل شرکت ملی پالایش و پخش، وعده افزایش تولید روزانه 12 
میلیون لیتری بنزین در سال آینده را داد. همزمان مدیرعامل شرکت 
بورس با اش��اره به حرکت به سمت اقتصاد دانش‌بنیان، ابراز امیدواری 
کرد که عرضه اولیه دیجی‌کالا تا پایان سال انجام شود. طبق آمارهای 
س��ازمان بورس، 33.6 هزار میلیارد تومان اوراق بدهی در دومین ماه 

سال جاری منتشر شد که سهم دولت 74 درصد بوده است.
او صندوق‎ه��ای اهرمی و بخش��ی را در مرکز توجه بازار دانس��ت و 
افزود: می‌توان پیش‌بینی کرد که تا انتهای بازار شاهد تقاضای مناسب 
در کلی��ت بازار و به‌خصوص بر روی س��هم‌های بزرگ و شاخص‌س��از 
بازار باش��یم. همچنی��ن انتظار می‌رود که نمادهای��ی از گروه دارویی، 
برقی و زراعتی، تقاضای مناس��بی داشته باشند و صندوق‌های بخشی، 

صندوق‌های اهرمی و گروه بانکداری نیز پرحجم معامله شوند.
دوراهی بورس در هفته شلوغ مجامع

معام�الت آغازین هفته دوم خردادماه درحال��ی با صعود نماگرهای 
بورس��ی همراه شد که در هفته قبل هم ش��اخص‌های بورسی روندی 
مثبت داشتند. هفته گذش��ته برای بازار سرمایه با بلاتکلیفی ناشی از 
اخب��ار ضد و نقیض ه��م در عرصه مذاکرات سیاس��ی و هم در رابطه 
با انتق��ال مالکیت برخی از نمادهای خودرویی به پایان رس��ید اما به 
نظر می‎رسد فعالان بورسی، هفته جاری را مطمئن‎تر برگزار می‎کنند. 

»نوید س��الک«، کارش��ناس بازار س��رمایه در همین باره، گفت: لحن 
ملایم طرفین مذاکرات هس��ته‎ای و ایجاد بارقه‎های امید برای حصول 
توافقات اولیه براس��اس اظه��ارات طرفین و افزای��ش قیمت برخی از 
محص��ولات تولیدی ش��رکت‎های حاضر در بازار س��رمایه و همچنین 
کاه��ش فاصل��ه ن��رخ دلار آزاد و توافقی و از طرف��ی احتمال معرفی 
وزیر جدید اقتصاد در هفته جاری، همگی از عواملی اس��ت که انتظار 
بازاری س��بزرنگ را ایج��اد می‎کند. با توجه ب��ه وضعیت معاملات در 
هفته جاری، گزارش��ات منتشر شده شرکت‎ها و افزایش نرخ برخی از 
محصولات، به نظر می‎رسد نمادهای گروه سیمانی، تایری و بانکی در 
معاملات این هفته با اقبال بیش��تری از سوی خریداران روبه‎رو شوند. 
البته انتظار می‎رود بازار س��رمایه در اف��ق زمانی حداقل یک ماهه، از 
یکسو تحت تاثیر مثبت دریافت تعداد بیشتری مجوز افزایش نرخ برای 
محصولات تولیدی ش��رکت‎های موجود در بازار سرمایه قرار گیرد و از 
سوی دیگر، محدودیت‎های کمبود برق صنایع  شدت پیدا کرده و اثر 
منفی بر اقتصاد و بورس بگذارد. بنابراین باید مش��اهده کرد که برآیند 
این دو اثر متضاد چه تاثیری بر ش��اخص‎های بورس��ی طی یک ماهه 

آتی خواهد گذاشت؟
نمود رکود معاملاتی در بورس تهران

بازار س��هام در روز چهارش��نبه هفته گذش��ته، ش��اهد افزایش یک 
درصدی ارزش معاملات خرد بود و این معیار به سطح 10 هزار و 377 
میلیارد تومانی رس��ید. ارزش معاملات خرد در هفته گذش��ته، چهار 
س��طح متفاوت را تجربه کرد و روندی نزولی داش��ت. متوس��ط ارزش 
معاملات خرد هفتگی در اولین هفته خرداد تا سطح 11 همتی پایین 
آمد و در کمترین س��طح ش��ش هفته قبل ایس��تاد. در روز معاملاتی 
چهارش��نبه، س��رانه خرید هر کد حقیقی از 44.7 میلیون تومان روز 
سه‌ش��نبه تا 44.8 میلیون تومان کاهش داش��ت. سرانه فروش هر کد 
حقیقی افزایش داشت و از 34.3 میلیون تومان روز سه‌شنبه به 35.9 
میلیون تومان رس��ید. با این اوصاف همچنان ش��کاف س��رانه خرید و 
فروش به س��مت خریداران حقیقی سنگینی می‌کند ولی از شدت این 

شکاف کاسته شده و به 8.9 میلیون تومان رسیده است.
در بین صنایع بورسی نیز صنعت محصولات غذایی با 50.7 میلیارد 
توم��ان ورود پول حقیقی، بالاترین میزان ورود پول حقیقی را به ثبت 
رس��اند. صنعت پیمانکاری صنعتی با 47.6 میلی��ارد تومان و صنعت 
اس��تخراج کانه‌های فلزی با 35 میلیارد توم��ان در جایگاه‌های بعدی 
قرار گرفتند. از س��وی دیگر، صنعت انبوه‌سازی با 78.4 میلیارد تومان 
خروج پول حقیقی، بیشترین میزان کاهش مالکیت حقیقی را به ثبت 
رس��اند و صنعت فرآورده‌های نفتی ب��ا 49.7 میلیارد تومان و صنعت 
خودرو و س��اخت قطعات با 48.7 میلیارد تومان، دیگر صنایعی بودند 
که میزان بیش��تری از مالکیت حقیقی خود را از دس��ت دادند. صنایع 
ش��رکت‌های چند رش��ته‌ای صنعتی و واس��طه‌گری‌های مالی و پولی 
نیز به ترتیب با کاه��ش 26.1 میلیارد تومانی و 20.6 میلیارد تومانی 

مالکیت حقیقی همراه شدند.

دماسنج اصلی تالار شیشه‎ای 14 هزار واحد بالا رفت

صعود بورس در آغاز هفته دوم خرداد
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نویسنده: علی آل‎علی
از بیدار ش��دن با صدای آلارم گوشی گرفته تا جست و 
جوی دس��تور پخت ش��ام، گوگل هر روز در گوشه ای از 
زندگی‎مان حضور دارد. وقتی چیزی را نمی دانیم، گوگل 
می کنیم. وقتی مس��یرمان را گم می کنیم، گوگل مپ ما 
را راه می اندازد. وقتی می خواهیم بدانیم یک رس��توران 
خ��وب در اطراف مان هس��ت یا نه، باز هم س��راغ گوگل 
می رویم. گوگل دیگر فقط یک موتور جست و جو نیست؛ 
در عوض به س��بک زندگی ما بدل ش��ده است، اما ماجرا 
به همین جا ختم نمی شود. این غول دیجیتال ابزاری در 
اختیار دارد که نه تنها کاربران عادی، بلکه کسب وک ارها 
 Google« هم می توانند از آن س��ود ببرند. نام این ابزار
Business Profile« اس��ت. اگر برند ش��ما روی نقشه 
گوگل نیس��ت یا اطلاعاتش نادرس��ت و ناقص ثبت شده، 
عملا از دیده شدن در بزرگ‎ترین ویترین جهان جا مانده 
اید. گ��وگل بیزینس پروفایل همان صفحه ای اس��ت که 
هنگام جست و جوی نام یک مغازه، فروشگاه یا شرکت در 
سمت راس��ت نتایج جست و جو ظاهر می شود. نام برند، 
س��اعت کاری، عکس، لوکیش��ن، نظرات کاربران، لینک 
س��ایت و حتی ش��ماره تماس در این صفح��ه به نمایش 
درمی‎آید. حالا این پرس��ش پیش می آید: چرا باید از این 
سرویس استفاده کنیم؟ و مهمتر از آن، چه مزایایی برای 
کسب وکار دارد؟ ما در ادامه به مهمترین دلایل استفاده 

از گوگل بیزینس پروفایل می پردازیم.
افزایش شانس دیده شدن در نتایج جست و جوی 

محلی
ف��رض کنید کس��ی در حوالی می��دان ولیعصر تهران 
عبارت »قهوه فروش��ی خوب نزدی��ک من« را در گوگل 
جست و جو می کند. آنچه در بالای فهرست نتایج ظاهر 
می ش��ود، معمولا سه یا چهار کس��ب و کار هستند که 
گوگل تشخیص داده به موقعیت مکانی کاربر نزدیک تر 
و برایش مناس��ب ترند. این همان چیزی است که به آن 
یا بس��ته نتایج محلی می گویند. یعنی کسب و کارهایی 
که نزدیک‎تر هماهنگی با سرچ کاربر و نیاز او را دارند. 

اگر شما قهوه فروش��ی دارید و صفحه گوگل بیزینس 
خود را به درس��تی تکمیل کرده اید، این شانس را دارید 
که در آن لیس��ت بالا دیده ش��وید، اما اگر اطلاعات تان 
ناقص باش��د یا اصلا پروفایلی نداش��ته باشید، حتی اگر 
قه��وه ای بهتر از اس��تارباکس هم س��رو کنید، مخاطب 

هیچ‎گاه شما را پیدا نمی کند.
گ��وگل با اس��تفاده از موقعیت مکانی، س��اعت کاری، 
امتیاز کاربران و ارتباط کلمات کلیدی، کسب و کارها را 
رتبه بندی می کند. پس اگر اطلاعات تان به‎روز و دقیق 
باشد، در صدر دیده می شوید. برندهایی مثل مک دونالد 
یا کی اف س��ی به خوبی از ای��ن قابلیت بهره می برند و 
در هر نقطه ای از دنیا، با یک جس��ت وجوی ساده ظاهر 

می ش��وند. این دیده ش��دن آنی، همانند نصب یک تابلو 
بزرگ در میدان اصلی ش��هر است؛ با این تفاوت که هیچ 

اجاره ای بابتش پرداخت نمی کنید.
ایجاد اعتماد از طریق نظرات مشتریان

یکی از ویژگی های جذاب گوگل بیزینس امکان ثبت 
و نمایش نظرات مش��تریان اس��ت. ای��ن بخش به نوعی 
تبدیل به اتاق شیش��ه ای برندها ش��ده است؛ جایی که 
مخاطبان تجربیات واقعی شان را به اشتراک می گذارند 
و دیگران می توانند پیش از خرید، با آن تجربیات آش��نا 
شوند. برندهایی مانند آمازون، نایک یا حتی شرکت های 
خدماتی کوچک از بخش نظرات به عنوان فرصتی برای 
نش��ان دادن پاسخگویی، حرفه ای بودن و اهمیت دادن 
به مش��تری اس��تفاده می کنند. وقتی کاربری می بیند 
یک برند نه تنها نظرات مثبت را برجس��ته می کند، بلکه 
به نظرات منفی هم پاس��خ محترمان��ه و موثر می دهد، 

ناخودآگاه حس اعتماد بیشتری پیدا می کند.
در دنیای دیجیتال، اعتماد سرمایه است. کاربران پیش 
از خری��د آنلاین یا حتی بازدید حض��وری، به امتیازها و 
نظ��رات نگاه می کنند. اگر یک فروش��گاه نمره ۴.۷ از ۵ 
داشته باشد و صدها نفر آن را تایید کرده باشند، مشتری 
بالقوه راحت تر تصمیم می گیرد. از طرفی، شما با تحلیل 
محتوای این نظرات می توانید نقاط قوت و ضعف کسب 

وکار خود را بیابید. حتی گاهی یک نظر س��اده می تواند 
جرقه ای برای تغیی��ر در نحوه ارائه خدمات یا محصول 

شما باشد.
تقویت سئو و ترافیک سایت

وقتی گوگل اطلاعات کامل، دقیق و ساختار یافته ای 
از برند ش��ما داشته باشد، این موضوع را به عنوان نشانه 
ای از اعتب��ار و انس��جام تلقی می کن��د. گوگل بیزینس 
پروفایل یکی از موثرترین ابزاره��ا برای تغذیه الگوریتم 

های گوگل با اطلاعات معتبر است.
اگر ش��ما س��ایت دارید، لینک آن را در پروفایل وارد 
می کنی��د. اگر من��وی خدمات یا محصولات مش��خصی 
داری��د، می توانید آن را در همی��ن صفحه معرفی کنید. 
اگر کاربران زیادی روی لوکیش��ن ش��ما کلیک کنند یا 
با ش��ما تماس بگیرند، الگوریتم گوگل متوجه می ش��ود 
که کس��ب وکار شما فعال و محبوب است. همین عوامل 
به صورت غیرمس��تقیم باعث بهبود سئو وب سایت شما 
هم خواهد ش��د. برای مثال، برندهای مش��هوری مانند 
اپل و تس�ال به طور فعال از گوگل بیزینس برای معرفی 
فروش��گاه ها، مراکز خدمات پس از فروش و شعب خود 
در نقاط مختلف اس��تفاده می کنن��د. هر بار که کاربر به 
یک��ی از آنها مراجعه می کند یا روی لینک وب س��ایت 
کلی��ک می کند، گوگل یک امتی��از جدید برای آن برند 

در نظ��ر می گی��رد. در واق��ع این پروفایل ن��ه تنها یک 
کارت ویزیت آنلاین اس��ت، بلک��ه به نوعی موتور کمکی 
برای افزایش ترافیک س��ایت شما نیز محسوب می شود. 
بدون پرداخت هزینه برای تبلیغات، تنها با به‎روزرس��انی 
اطلاعات، می توانید گوگل را به دوست وفادار برند خود 

تبدیل کنید.
افزایش تعامل مستقیم با مشتری

یک��ی دیگر از مزایای گ��وگل بیزینس پروفایل، امکان 
برق��راری تعامل مس��تقیم با مخاطب اس��ت. مش��تری 
می توان��د از طریق همان صفحه با ش��ما تماس بگیرد، 
مسیر حرکت تا محل ش��ما را روی نقشه ببیند یا حتی 

سؤال خود را بپرسد و منتظر پاسخ بماند.
این سطح از دسترسی، تجربه ای شبیه به گفت وگوی 
رودررو فراه��م می کند. ش��ما می توانید با پاس��خگویی 
سریع و حرفه ای، نش��ان دهید که برای مشتری ارزش 
قائل هستید. حتی بس��یاری از برندهای محلی موفق از 
این ابزار برای اعلام تغییرات ناگهانی در س��اعت کاری، 
تخفیف های مناس��بتی یا اطلاعیه های مهم اس��تفاده 

می کنند.
اس��تفاده از قابلی��ت پرس��ش و پاس��خ )Q&A( در 
پروفایل باعث می ش��ود س��والات رایج مشتریان یک بار 
برای همیش��ه پاس��خ داده ش��ود. این امر نه تنها باعث 

صرفه‎جویی در وقت تیم پش��تیبانی می ش��ود، بلکه به 
کاربر حس شفافیت و راحتی در تصمیم‎گیری می دهد.

ب��رای مثال، برندهای گردش��گری ی��ا خدماتی مانند 
ایر بی ان بی از ای��ن قابلیت برای معرفی امکانات محل 
اقامت یا پاسخ به پرسش های احتمالی کاربران استفاده 
می کنند. این تعامل مس��تقیم نه فق��ط تجربه کاربر را 
بهب��ود می بخش��د، بلکه ن��رخ تبدی��ل بازدیدکننده به 

مشتری را نیز بالا می برد.
استفاده از داده ها و گزارش های تحلیلی برای 

تصمیم‎گیری بهتر
یکی از بخش های کمتر دیده شده اما بسیار کاربردی 
گوگل بیزینس، بخش آمار و تحلیل )Insights( است. 
ای��ن بخش به ش��ما می گوید چند نفر پروفایل ش��ما را 
دی��ده اند، از کجا به آن رس��یده اند، چ��ه واژه هایی را 
جس��ت وجو کرده اند و چند نف��ر روی گزینه تماس یا 
مس��یر کلیک کرده ان��د. این اطلاعات به ظاهر س��اده، 
گنجین��ه ای از داده ب��رای تصمیم گیری هوش��مندانه 
اند. مثلًا اگر متوجه ش��وید بیشترین جست و جو با واژه 
»کافه دنج برای قرار کاری« بوده، می توانید دکوراسیون 
و خدمات خود را بیش��تر در این راس��تا تقویت کنید یا 
اگر کاربران در س��اعات خاصی بیشتر تماس می گیرند، 
حضور اپراتور در آن بازه زمانی را افزایش دهید. برندهای 
حرفه‎ای مانند اس��تارباکس از همین ن��وع داده ها برای 
انتخاب مکان ش��عب جدید اس��تفاده می کنند. اگر یک 
منطقه ترافیک جست وجوی بالایی دارد اما شعبه‎ای در 
آن نیست، این می تواند س��یگنالی برای سرمایه‎گذاری 
جدید باش��د. این آم��ار و ارقام، به ویژه ب��رای برندهای 
کوچک و متوسط، جایگزینی هوشمندانه و رایگان برای 

تحقیقات بازار گران قیمت هستند.
سخن پایانی

اگر برند شما در گوگل حضور ندارد، یعنی در مهمترین 
خیابان دیجیتال جهان بی‎تابلو مانده اید. گوگل بیزینس 
فرصتی بی‎نظیر و تقریبا رایگان برای معرفی کسب وکار 
ش��ما، ایجاد اعتماد در دل مخاطب، بهبود سئو و تعامل 
مستقیم با مشتریان است. با چند کلیک ساده می توانید 
وارد ویترینی ش��وید که روزانه میلیون ها چش��م آن را 
مرور می کند. پس حالا که گوگل به بخش��ی از زندگی 
روزم��ره  ما تبدیل ش��ده، چرا برند ش��ما از این فرصت 
بی‎نظیر بهره نبرد؟ همین امروز وقت آن است که صفحه 
برندتان را روی گوگل بسازید، اطلاعات آن را به‎روز نگه 
داری��د و در فض��ای رقابتی امروز، یک گام هوش��مندانه 

جلوتر از رقیبان باشید.
منابع:

https://www.score.org/greaterphoenix/
benefits-having--10/resource/blog-post

a-google-business-profile

نویسنده: علی آل‎علی
فرض کنید وارد کافه ای می ش��وید و پیش‎خدمت با 
چهره ای بی حالت و لحن رسمی می گوید: »سفارش‎تان 
را بفرمایید.« حالا تصور کنید در همان کافه، پیش‎خدمت 
ب��ا لبخند و لحنی گرم بگوید: »ام��روز چه حالی دارید؟ 
دوست دارید یه قهوه انرژی‎بخش امتحان کنید؟« کدام 

یک در ذهن تان می ماند؟
ای��ن تفاوت ظریف اما عمیق، همان چیزی اس��ت که 
در دنی��ای برنده��ا به آن می گویند لح��ن برند.  برندها 
دیگر فقط نشان تجاری یا بسته بندی زیبا نیستند؛ آنها 
ش��خصیت و صدا دارند، حرف می زنند و مهمتر از همه 

چطور حرف زدن‎شان اهمیت دارد.
در بازار پرس��ر و صدای امروز که پیام های تبلیغاتی از 
همه جا روی سر مخاطب آوار می شوند، لحن برند مثل 
یک صدای آش��نا در ش��لوغی عمل می کند. صدایی که 
می تواند دوس��تانه یا رسمی، شوخ طبع یا جدی، مشوق 
یا آرام بخش باشد. اما مهم این است که همیشه یکسان 

و اصیل باشد.
س��وال کلیدی اینجاس��ت: چرا باید ب��رای لحنی که 
برندمان ب��ا آن صحبت می کند، وقت و انرژی بگذاریم؟ 
در ادامه، به بررس��ی مهمترین مزای��ای لحن برند برای 
کس��ب وکارها می پردازیم. پس با ما همراه باشید تا یک 

ماجراجویی هیجان‎انگیز را شروع کنیم.
ایجاد فضای صمیمی

وقتی کس��ی را باره��ا و بارها با یک ن��وع حرف زدن، 

ش��وخی کردن یا حتی ابراز احساسات می شناسیم، کم 
کم ب��ه او اعتماد می کنیم. چرا؟ چ��ون پیش بینی‎پذیر 
ش��ده؛ چون می دانیم با چه کسی طرفیم. همین قانون 

ساده درباره برندها هم صادق است.
لح��ن ثابت و انس��انی برن��د به مخاط��ب این حس را 
منتقل می کند که پشت آن آگهی یا پست اینستاگرامی، 
یک ش��خصیت واقعی نشسته. مثلا وقتی برندهایی مثل 
آمازون یا نتفلیکس با لحنی گرم و کمی غیررس��می در 
ش��بکه های اجتماع��ی با مخاطبان صحب��ت می کنند، 
مخاطب احس��اس می کند با یک دوست در حال تعامل 

است، نه یک شرکت سرد و رسمی.
ای��ن اعتماد باعث می ش��ود مخاطب نه فقط از ش��ما 
خرید کند، بلکه به ش��ما گوش بدهد، شما را دنبال کند 
و حتی شما را به دیگران معرفی کند. لحن برند می تواند 
پلی باشد میان فاصله خشک بین فروشنده و خریدار به 

سمت یک رابطه انسانی و پایدار.
هویت سازی برای برند

همانطور که انس��ان ها با صدا و لحن حرف های‎ش��ان 
ش��ناخته می ش��وند، برندها نیز با لحن شان هویت پیدا 
می کنند. ش��ما نمی توانید همزمان ش��وخ طبع، جدی، 
مرموز، رس��می و صمیمی باش��ید؛ باید یک��ی را انتخاب 

کنید و با همان ادامه دهید.
لحن برن��د در واقع ترجمان گفتاری ش��خصیت برند 
اس��ت. اگر برند ش��ما جس��ور، جوانگرا و خلاق اس��ت، 
نمی توانی��د ب��ا متنی ش��بیه اطلاعیه بان��ک مرکزی با 

مخاطب حرف بزنید.
برند نایک را در نظر بگیرید. جس��ارت، انگیزه و انرژی 
در تک تک جملات تبلیغاتی‎اش موج می زند. کافی است 
ی��ک بار جمله »فقط انجامش ب��ده« را ببینید تا صدای 
برن��د را حس کنی��د. در مقابل، اپل ب��ا لحنی مینیمال، 
دقی��ق و الهام‎بخش عمل می کند؛ ص��دای متفاوت، اما 
همراس��تا با شخصیتش. داش��تن لحن مشخص به برند 
شما »قابلیت تشخیص« می دهد. یعنی حتی اگر لوگوی 
شما حذف ش��ود، مخاطب از روی لحن می تواند بفهمد 
که این پیام، مال شماست. این دقیقا همان اتفاقی است 

که همه برندها آرزویش را دارند.
ماندگاری بهتر در ذهن مشتری

چرا بعضی برندها بعد از یک تبلیغ س��اده در ذهن‎مان 
ج��ا خ��وش می کنن��د و بعضی دیگ��ر با بودج��ه های 
میلیاردی هم فراموش می ش��وند؟ بخش��ی از جواب، در 

لحن نهفته است.
صدای برند، اگر درس��ت طراحی ش��ده باشد، تبدیل 
به یک ابزار به یادماندنی می ش��ود. مخاطب با ش��نیدن 
ی��ا خواندن پیام های ش��ما، بدون نگاه ک��ردن به لوگو، 
می تواند بگوید: »این مال فلان برند اس��ت«. این یعنی 
ماندگاری. لحن برند مثل رایحه عطر اس��ت. اگر خاص و 
یکپارچه باش��د، حتی اگر س��ال ها بگذرد، باز هم با یک 

استشمام دوباره در ذهن زنده می شود.
ایجاد تعاملی پایدار

برندهایی که صرفا حرف می زنند اما شنیده نمی شوند، 

معم��ولا لحنی بی روح دارند، ام��ا آنهایی که مخاطب را 
ب��ه واکن��ش، نظ��ر، اش��تراک‎گذاری یا حت��ی مخالفت 
وامی‎دارند، دقیقا همان‎هایی هس��تند که »تعامل زنده« 
ایج��اد می کنند. وقتی لحن برن��د صمیمی، محترمانه و 
گوش به زنگ است، مخاطب احساس می کند می تواند 

حرف بزند، سؤال بپرسد یا حتی انتقاد کند.
برند اوبر در پاس��خ به نظرات کاربران در ش��بکه های 
اجتماعی، معمولا با لحن��ی نرم، مؤدبانه و در عین حال 
غیرخشک پاسخ می دهد. این رفتار باعث شده بسیاری 
از کارب��ران، حتی بعد از تجربه منفی، دوباره با این برند 
همراه شوند. تعامل، سوخت موتور رابطه برند با مشتری 
است و بدون لحن درست، این تعامل یا شکل نمی گیرد 

یا خیلی زود می میرد.
فروش حرفه ای و بی دردسر

در نهای��ت، هدف ه��ر برند جذب مش��تری و افزایش 
فروش اس��ت، اما اگر لحن برند درس��ت نباش��د، حتی 
بهترین محصول و طراحی هم گم می شود. لحن، همان 
عامل نامرئی اما تعیین‎کننده‎ای است که از دل یک پیام 

تبلیغاتی، اثرگذاری بیرون می کشد.
آگهی های برند کوکاکولا را به خاطر دارید؟ »احساس 
را به اش��تراک بگذار«، »طعم شادی« و دیگر پیام هایی 
که با لحنی احساس��ی و انسانی بیان شده اند، سال ها با 

مخاطب ارتباط برقرار کرده اند.
ی��ا برندهایی مثل ای��ر بی ان بی که ب��ا لحنی گرم و 
ش��بیه یک راهنما، حس امنیت و صمیمیت به مشتری 

منتقل می کنند. همین لحن است که در ذهن مخاطب 
تبدیل به حس اعتماد و نهایتا تصمیم به خرید می شود. 
لحن برند اگر درس��ت انتخاب ش��ود، نه تنها برندسازی 
را تقوی��ت می کند، بلکه چرخه ف��روش را هم روان تر، 

انسانی تر و ماندگارتر می سازد.
سخن پایانی

برنده��ا اگر بخواهند فقط دیده ش��وند، کافی اس��ت 
لوگوی‎ش��ان را ب��زرگ تر کنن��د، اما اگ��ر می خواهند 
دوست‎داش��تنی و ماندگار باشند، باید یاد بگیرند چطور 

حرف بزنند.
لحن برند، نه یک جزییات فانتزی است، نه یک مرحله 
اختی��اری؛ بلکه بخ��ش جدایی‎ناپذیر از ش��خصیت برند 

شماست. صدایی که مخاطب را جذب یا دفع می کند.
اگر تاکنون به این موض��وع فکر نکرده اید، حالا وقت 
آن اس��ت که ص��دای برندتان را پی��دا کنید. صمیمی یا 
جدی؟ رسمی یا هیجان‎زده؟ راهنما یا هم صحبت؟ مهم 
نیس��ت کدام را انتخاب می کنید؛ مهم این است که در 
آن ثابت و اصیل بمانید. دنیا پر از برندهایی اس��ت که با 
صدای بلند فریاد می زنند اما کس��ی آنها را نمی ش��نود. 
ش��ما می توانید جزو آنهایی باش��ید که حتی با صدایی 
آرام، ش��نیده می شوند؛ چون صدای‎ش��ان خاص است، 

انسانی است و قابل اعتماد.
منابع:

https : / /sproutsocial .com / insights /
/brand-voice

برندهایی که حرف می‎زنند: اهمیت لحن برند در دنیای پرهیاهو

چرا گوگل بیزینس به درد کسب و کارها می خورد؟

پروفایل گوگل بیزینس؛ مسیری برای بهتر دیده شدن در دنیای کسب و کار
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اخبار

نشست هم اندیشی هیئت مدیره، 
هیئت رئیسه و روسای نواحی شرکت گاز استان مرکزی برگزار شد

اراک- فرناز امیــدی:  همزمان با پنجميــن روز خردادماه، 
مهدی کمال آبادی فراهانی، مدیرعامل شرکت گاز استان مرکزی با 
حضور در همایش بهره برداري این شرکت، ضمن قدردانی از همه 
همکاران اظهار داشت: زمستان سال گذشته با وجود شرایط سخت 
و چالش های فراوان، تلاش های بی وقفه همکاران ما در سراسر استان 
موجب شــد تا خدمات گازرسانی به بهترین نحو ممکن ارائه شود. 
این موفقيت مرهون همــکاری و همدلی همه همکاران و خانواده 
بزرگ شرکت گاز اســتان مرکزي است. وي  افزود: از همه پرسنل 
این شرکت که در شرایط سخت زمستان، با تلاش و پشتکار فراوان، 

ایمنی و پایداری شبکه گاز را تضمين کردند، صميمانه تشکر می کنم. همچنين از حمایت همسران و خانواده های محترم ایشان 
که در این مسير همراه ما بودند، قدردانی می کنم چرا که بدون پشتوانه آنها، انجام این مسئوليت ممکن نبود. در این همایش، 
هوشنگ صيدالی مدیر هماهنگی امور گازرسانی، طی تماس تلفنی و پخش صدای ایشان در سالن همایش، از عملکرشد موفق 
و مدیریت بهينه شــرکت گاز استان مرکزي در زمستان گذشته تقدیر کرد.   مدیر هماهنگی امور گازرسانی خاطر نشان کرد: 
اقدامات پيشگيرانه و برنامه  ریزی دقيق شرکت گاز استان مرکزی نمونه ای بارز از مدیریت کارآمد و مسئولانه است که می تواند 
الگویی و نقشه راهی برای سالهای آتی باشد. مدیرعامل  شرکت گاز استان مرکزی در ادامه جلسه تاکيد کرد: با توجه به اهميت 
استمرار خدمات گازرسانی و افزایش روزافزون مصرف، لازم است همه همکاران با همدلی و تلاش مضاعف، برنامه ریزی های لازم 
را برای فصل های آینده انجام دهند تا بتوانيم ضمن حفظ کيفيت خدمات، رضایت مشترکين را نيز جلب کنيم. این   نشست 
هم اندیشی فرصتی مناسب برای تبادل نظر و هم افزایی بين مدیران و روسای نواحی بود تا با بهره  گيری از تجربيات و پيشنهادات، 
گام های موثرتری در جهت توسعه و ارتقای خدمات گازرسانی در استان مرکزی برداشته شود. جلسه از روسای نواحی گازرسانی 
و همســران گرامی شان، اعضای کميته سوخت، هيئت مدیره و عوامل فعال در زمستان سال گذشته، با اهدای لوح سپاس و 

هدایا تقدیر و تشکر گردید.

کاهش مدت زمان صدور کارت هوشمند سوخت از یک ماه به یک هفته
ایلام- هدی منصوری- مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ایلام گفت: زمان صدور کارت هوشمند سوخت 
از یک ماه به یک هفته کاهش و به صورت غير حضوری و اینترنتی انجام خواهد شــد. پرویز ایدون با اشــاره به اینکه زمان 
صدور کارت هوشمند سوخت از یک ماه به یک هفته کاهش خواهد یافت، گفت: متقاضيان کارت سوخت می توانند به جای 
مراجعه به پليس+۱۰، به صورت اینترنتی تقاضای کارت ســوخت را ثبت و پس از یک هفته کارت خود را دریافت کنند. وی 
با اشاره به اینکه این اقدام گامی مؤثر همسو با ارتقای خدمات الکترونيکی، کاهش مراجعات حضوری و تسهيل امور مرتبط با 
 سوخت رسانی به هموطنان خواهد بود، افزود: متقاضيان کارت سوخت نوشماره و یا المثنی می توانند با مراجعه به سامانه اینترنتی
https://fcs.niopdc.ir/ نسبت به ثبت تقاضا و دریافت کارت سوخت اقدام کنند. مدیر منطقه ایلام اظهار کرد: این اقدام که 
در چارچوب قانون بودجه سال ۱۴۰۳ به اجرا درآمده، سبب کاهش زمان انتظار متقاضيان از حدود یک ماه به تنها یک هفته 
می شود. ایدون با بيان این که پيش از این، دریافت کارت سوخت المثنی مستلزم مراجعه حضوری به دفاتر پليس +۱۰ و طی 
کردن فرآیندهای متعدد اداری بود، تصریح کرد: با ایجاد این سامانه اینترنتی، متقاضيان می توانند بدون نياز به مراجعه حضوری، 
درخواست خود را ثبت و از مراحل صدور کارت سوخت، بارکد پستی و رمز کارت از طریق این سامانه مطلع و کارت هوشمند 
سوخت را در مدت زمان کوتاه تری دریافت کنند. این مقام مسئول با تأکيد بر اینکه از مرداد ماه سال گذشته، صرفا خودروهای 
نو پلاک امکان ثبت درخواست اینترنتی کارت هوشمند سوخت را داشتند، گفت: اکنون این سامانه توسعه یافته و امکان دریافت 
کارت سوخت المثنی نيز برای سایر خودروها نيز فراهم شده است ومطابق قانون بودجه، پليس فراجا اطلاعات مربوط به مالکان 
خودروها را به شــرکت ملی پخش فرآورده های نفتی ایران ارائه می کند تا صدور و تحویل کارت در سریع ترین زمان ممکن و 

طی تنها یک هفته انجام شود.

تاکید مدیرعامل نفت و گاز آغاجاری بر  “ایمنی سیستمی” 
HSE و نقش مدیران به عنوان سفیران

اهواز - شبنم قجاوند: در نشست تخصصی HSE که با حضور 
مدیرعامل شرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری، مدیر بهداشت و 
درمان صنعت نفت و جمعی از مدیران و روسای ادارات برگزار شد، 
مهندس سيد محسن دهبان پور بر استقرار کامل سيستم مدیریت 
HSE )HSE-MS( و پياده سازی "مدیریت ریسک یکپارچه" در 
تمامی فرآیندهای عملياتی تاکيد کرد. دهبان پور ضمن گراميداشت 
ســالروز آزادسازی خرمشهر، این حماســه ملی را یادآور ضرورت 
"خودباوری و مدیریت بحران" دانست و افزود: "در صنعت نفت و 
گاز، تفکر سيستمی صرفا یک الزام اداری نيست، بلکه یک ضرورت 

استراتژیک برای حفظ سرمایه های انسانی و تجهيزاتی، صيانت از محيط زیست و تضمين تداوم توليد پایدار است." مدیرعامل 
نفت و گاز آغاجاری با اشاره به نقش محوری مدیران در تحقق اهداف HSE، اظهار داشت: "مدیران و روسای ادارات، به عنوان 
نمایندگان ارشد مدیریت در خط مقدم عمليات، موظفند با رویکردی پيشگيرانه و مبتنی بر ارزیابی ریسک، نسبت به شناسایی، 
ارزیابی و کنترل مخاطرات بالقوه اقدام نموده و از انطباق کامل فعاليت ها با الزامات قانونی و استانداردهای HSE اطمينان حاصل 
نمایند. وی افزود: "توسعه فرهنگ ایمنی، ارتقای دانش و مهارت های HSE کارکنان و مشارکت فعالانه آن ها در فرآیندهای 
تصميم گيری، از جمله اولویت های اساسی در راستای دستيابی به اهداف تفکر سيستمی است. در ادامه جلسه، مدیر بهداشت 
و درمان صنعت نفت آغاجاری با ارائه گزارشــی از عملکرد این واحد در زمينه ارائه خدمات بهداشــتی و درمانی به کارکنان و 

خانواده های آن ها، بر تعهد این سازمان به ارتقای سطح سلامت و بهداشت شغلی کارکنان تاکيد کرد.

افزایش 26  درصد تولید انواع محصولات در پتروشیمی آریاساسول
بوشهر  - خبرنگار فرصت امروز: شرکت پليمر آریاساسول 
در ماهی که گذشــت در توليد و فروش عملکرد خوبی را ثبت کرد 
و آمارها حاکی از افزایش مبلغ فروش نســبت به دوره مشابه سال 
گذشته است. نماد آریا در اردیبهشت ماه ۱۴۰۴ موفق به توليد ۱67 
هزار تن انواع محصولات شد که نسبت به ماه گذشته 26 درصد رشد 
داشته است.  همچنين آریا در دومين ماه سال جاری 97 هزار تن 
محصولات فروخت که دارای ۱9 درصد رشد نسبت به ماه گذشته 
بوده است. مبلغ خوب فروش آریا در اردیبهشت ماه 5۱ هزار ميليارد 
ریال بود که ۱۳ درصد نسبت به ماه گذشته رشد داشته و در همين 

حال ۳۴ درصد نسبت به اردیبهشت ماه سال گذشته افزایش نشان می دهد.  مبلغ فروش تجمعی آریا تا پایان اردیبهشت ۱۴۰۴ 
معادل 96 هزار ميليارد ریال بوده که نسبت به دوره مشابه گذشته خود دارای ۴۰ درصد رشد بوده است.

شرکت پليمر آریا ساسول سالانه یک ميليون و صد هزار تن اتيلن در واحد الفين خود، ۳75 هزار تن پلی اتيلن چگالی پایين در 
واحد LDPE و ۳75 هزار تن پلی اتيلن چگالی متوسط و پلی اتيلن چگالی بالا در واحد MDPE/HDPE خود توليد می کند.

در راستای تعامل و همکاری های مشترک؛
ارتقای فعالیت های فرهنگی و خانواده محور

ارومیه - رضا عباســی : مدیرکل امور بانوان و خانواده استانداری 
با مدیرکل کانون پرورش فکری کودکان و نوجوانان اســتان آذربایجان 
غربی دیدار و گفت و گو کرد. در راستای تعامل و همکاری های مشترک 
در حوزه خانواده، نير الهامی مدیرکل امور بانوان و خانواده اســتانداری 
آذربایجان غربی با زهرا آب سوران مدیرکل کانون پرورش فکری کودکان 
و نوجوانان استان در محل اداره کل کانون دیدار و گفت و گو کرد. در این 
نشست که با هدف گسترش همکاری های مشترک در راستای ارتقای 
برنامه های فرهنگی و آموزشی و خانواده محور برگزار شد، مدیرکل کانون 
به تشریح فعاليت ها و سياست های این اداره کل پرداخت و در خصوص 

شورای خانواده در کانون، طرح های ویژه نوجوانان، حضور فعال در عرصه های علمی و پژوهشی و همچنين دستاوردها و افتخارات اخير 
کانون توضيحاتی ارائه کرد. از سوی دیگر، الهامی نيز به اهميت نقش کانون در تقویت فرهنگ خانواده، غنی سازی اوقات فراغت کودکان 
و نوجوانان و تأثيرگذاری فعاليت های فرهنگی و هنری کانون در جامعه اشاره کرد. در پایان این دیدار از فریده حلاجی شاعر و فعال 

فرهنگی به پاس فعاليت های مؤثر و ارزشمند در حوزه ترویج کتابخوانی، تقدیر به عمل آمد.

بازدید مدیر کل غله و خدمات بازرگانی استان گلستان 
از کارخانه آرد زاودی در شهرستان بندرترکمن

گرگان - خبرنگار فرصت امروز:  مدیر کل غله و خدمات بازرگانی استان گلستان به همراه تعدادی از روسای ستادی از کارخانه آرد 
زاودی در شهرستان بندرترکمن بازدید کرد .به گزارش روابط عمومی اداره کل غله و خدمات بازرگانی استان گلستان :مهری مدیر کل 
غله و خدمات بازرگانی استان گلستان ظهر امروز از کارخانه آرد زاودی در شهرستان بندرترکمن بازدید کردند.در این بازدید، مدیر کل 

ضمن بررسی وضعيت خرید و تحویل گندم آز کشاورزان، بر لزوم تسریع در فرآیند ثبت اسناد خرید و ارسال آن ها به بانک تأکيد کرد.

حضور مصدقی، مدیر کل راهداری و حمل و نقل جاده ای در اتاق عملیات 
خرید گندم اداره کل غله و خدمات بازرگانی استان گلستان

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: به گزارش روابط عمومی اداره کل غله و خدمات بازرگانی اســتان گلســتان :روز گذشته به 
جهت بهبود فرآیندهای نظارتی و ارتقای سطح خدمات، مصدقی، مدیر کل راهداری و حمل و نقل جاده ای، با حضور در اداره کل 
غله و خدمات بازرگانی اســتان گلستان، از نزدیک در جریان فعاليت ها و عمليات این اداره قرار گرفت.این دیدار در راستای تقویت 
همکاری های بين دستگاهی و بهره گيری از فناوری های نوین برای رصد بهتر مراکز خرید انجام شد.همزمان با این دیدار، اتاق عمليات 
که هر ساله با هدف رصد و پایش برخط مراکز خرید ایجاد می شود، نقش مهمی در کنترل مراکز خرید ایفا می کند. حضور مدیر کل 
راهداری در این نشست نشان دهنده اهميت همکاری بين دستگاه های مختلف برای ارتقای سطح خدمات رسانی به کشاورزان است.

آغاز عملیات اجرایی نیروگاه های ۳ مگاواتی با حضور ویدیوکنفرانسی وزیر 
نیرو در استان گلستان

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: عمليات اجرایی احداث نيروگاه های خورشيدی ۳ مگاواتی در استان گلستان با برگزاری 
آیينی رسمی با حصور ویدیوکنفرانسی وزیر نيرو در شهرستان گميشان آغاز شد. این مراسم با حضور مدیران استانی و شهرستانی 
و به صورت آنلاین با حضور وزیر نيرو، استاندار گلستان و معاونان ایشان برگزار گردید.در این طرح، کلنگ احداث 96 مگاوات 
ظرفيت توليد انرژی خورشيدی در ۳2 ساختگاه با مجموع مساحت ۱6۰ هکتار و با سرمایه گذاری بالغ بر 2۸۸۰ ميليارد تومان 
به زمين زده شد.وزیر نيرو در این مراسم گفت: با اشاره به تلاش های مجاهدانه صنعت برق کشور در راستای رفع ناترازی برق، 
از مردم بابت خاموشی های اخير عذرخواهی کرد و بر عزم جدی دولت و به تبع آن وزارت نيرو در تقليل ناترازی با تلاش شبانه 
روزی و استفاده از ظرفيتهای بالقوه دولت و بخش خصوصی در کاهش ناترازی های بوجود آمده ، از تمام توان و پتانسيل های 
لازم استفاده خواهد کرد.ایشان بيان داشتند ساخت نيروگاههای خورشيدی با قدرت وبصورت مستمر ادامه خواهد داشت و در 
آینده نزدیک، شاهد بهره برداری از این نيروگاهها خواهيم بود.موسوی، مدیرعامل شرکت توزیع نيروی برق استان گلستان نيز 
در این مراسم گفت: »با حمایت های استاندار گلستان تاکنون ۱۸ جلسه تخصصی در خصوص توسعه نيروگاه های خورشيدی 
در استان برگزار شده و امروز با برنامه ریزی برای توليد 96 مگاوات ظرفيت جدید، گلستان در ميان پنج استان برتر کشور در 
این زمينه قرار دارد.«وی همچنين از بهره برداری 625 نيروگاه خورشيدی خانگی در سطح استان با همکاری کميته امداد امام 
خمينی )ره( و سازمان بسيج خبر داد و افزود: ظرفيت مجموع این نيروگاه ها از ۳2۰۰ کيلووات فراتر رفته است.در پایان، موسوی 
با تأکيد بر منویات مقام معظم رهبری در خصوص رفع ناترازی برق، اظهار داشت: »شرکت توزیع نيروی برق استان گلستان با 

تمام توان و حداکثر ظرفيت در جهت تحقق این هدف ملی تلاش خواهد کرد.«

اراک – فرناز امیدی: مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای اســتان 
مرکزی با اشاره به کاهش فوتی های ناشی از تصادفات جاده ای در سال ۱۴۰۳ 
گفت: بر اساس آخرین اطلاعات و تأیيد دستگاه های مربوطه در سال گذشته 
متأســفانه ۴7۸ نفر بر اثر تصادفات رانندگی جان خود را از دست داده اند که 
البته در مقایســه با مدت مشابه سال گذشته آن)۱۴۰2( ۱6.7 درصد کاهش 

داشته است.
روح اله محســن زاده با اشــاره به وضعيت تردد انواع خودرو در محورهای 
استان اظهار کرد: روزانه به طور ميانگين ۸۰۰ هزار دستگاه انواع وسایل نقليه 
در جاده های اســتان تردد می کنند؛ بعد از تهران و البرز، استان مرکزی رتبه 
سوم کشور در بحث ورود و خروج خودروها را در اختيار دارد. وی در خصوص 
تجزیه و تحليل آمار تصادفات ســال ۱۴۰۳ بر اساس آمار اعلامی پليس بيان 
کرد: عدم توجه به جلو، انحراف و تجاوز به چپ و تخطی از سرعت مطمئنه سه 

عامل اصلی تصادفات فوتی در محورهای مواصلاتی استان است.
مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان مرکزی با بيان اینکه تعداد 
فوتی های تصادفات رانندگی ۴7۸ نفر بوده که خوشــبختانه نسبت به مدت 

مشابه ســال گذشته 96 نفر متوفی)۱6.7 درصد( کمتر بوده است، ادامه داد: 
البته اميدواریم بتوانيم در سال جدید با همکاری سایر دستگاه ها و با اقدامات 
پيشــگيرانه از جمله ترویج فرهنگ رانندگی صحيح و همچنين با تأکيد بر 
رعایت قوانين توسط رانندگان این رقم را به کمترین ميزان خود کاهش دهيم.

محسن زاده  افزایش سامانه های هوشمند جاده ای)دوربين های ثبت تخلف 
ســرعت و نظارت تصویری(، افزایش ســطح ایمنی راه ها، اجرای گشت های 
مشترک با پليس راه و ارتقاء فرهنگ رانندگی ایمن را از عوامل مهم در کاهش 

تصادفات برشمرد.
وی همچنيــن با اشــاره به نوع تصادفات بر اســاس کاربری نــوع راه در 
فروردین ماه سال جاری نيز گفت: متأسفانه بيشترین تصادفات منجر به فوت 
در این ایام در بزرگراه ها)9 فقره(، راه های فرعی)۸ فقره(، آزادراه ها و محورهای 

اصلی)هر کدام 5 فقره( و راه های روستایی)6 فقره( رخ داده است.
محســن زاده تصریح کرد: عدم توجه به جلو )خستگی، خواب آلودگی و...( 
5۸ درصــد، انحراف و تجاوز به چپ)9 درصد( و تخطی از ســرعت مطمئنه 
)۱2 درصد( ســه عامل اصلی تصادفات فوتی در راه های اســتان در فروردین 

ماه بوده است.
وی با اشاره به نوع تصادفات افزود: سهم واژگونی 67 درصد، وسيله با وسيله 
2۴ درصد و وسيله با موتور 6 درصد از علل تصادفات منجر به فوتی بوده اند؛ 
همچنين 7۰ درصد تصادفات منجر به فوت مربوط به رانندگان غيربومی است.

رشــت - زهرا رضازاده: مهندس حامد دائمی در جلسه ستاد مدیریت 
بحران شهرستان شــفت اظهار کرد: اعتبار استانی لازم برای ارائه تسهيلات 
بازســازی به شهرک امامزاده ابراهيم به بانک عامل ابلاغ شده و پرداخت این 

تسهيلات از اوایل هفته آینده آغاز خواهد شد.
وی با تاکيد بر ضرورت دریافت پروانه ســاخت افزود: شرط اصلی دریافت 
تسهيلات بازسازی، داشتن پروانه معتبر است و در این زمينه هيچ مانعی وجود 

ندارد. متقاضيان با ارائه پروانه، می توانند تسهيلات موردنظر را دریافت کنند.
دائمی درباره روند بازسازی شهرک امامزاده ابراهيم توضيح داد: در جلسات 
ستاد بحران مقرر شد تسهيلات ۴۰۰ ميليون تومانی به صورت سفته زنجيره ای 
سه نفره توسط بانک عامل پرداخت شود و در صورت بروز مشکلات، شورای 

هماهنگی بانک ها اقدامات لازم را انجام خواهد داد.
مدیرکل بنياد مسکن گيلان به جلسات مشترک با حضور بنياد مسکن، نظام 
مهندسی و مدیریت بحران اشاره کرد و گفت: این جلسات با هدف بازنگری و 
اصلاح ضوابط و مقررات مربوط به بازسازی شهرک برگزار شده است تا از بروز 

مشکلات مشابه در آینده پيشگيری شود.

وی همچنين از تخصيص ۴2 ميليارد تومان برای تملک دارایی های شهرک 
و 2۱ ميليارد تومان برای رفع مشکل رانش ورودی روستایی خبر داد و افزود: 
هنوز تخصيص اعتبــاری صورت نگرفته و پس از دریافت کد هزینه، پروژه ها 

اجرایی خواهند شد.

دائمی درباره پروژه پارکينگ شهرک اعلام کرد: جلسه ای با پيمانکار برگزار 
و زمان بندی و تضامين لازم تعيين شده است؛ در صورت عدم اجرای به موقع، 

حوزه عمران روستایی اقدامات لازم را انجام خواهد داد.
وی همچنين از تجهيز جعبه های اطفای حریق به عنوان یکی از اقدامات در 
حال انجام یاد کرد و گفت: دهياری مسئول بهره برداری است و با جذب اعتبار 
از محل ماده ۱7 یا تملک دارایی ها نسبت به مرمت و تجهيز اقدام خواهد کرد.
مدیرکل بنياد مســکن با اشــاره به دغدغه آواربرداری افزود: در یک سال 
گذشته به دستور استاندار گيلان و ســتاد مدیریت بحران، آواربرداری انجام 
شده و کد هزینه برای واگذاری زمين در نظر گرفته شده است؛ اما در صورت 
عدم تخصيص اعتبار، هزینه ۸ ميليارد تومانی ساخت و انتقال سند باید توسط 

متقاضيان پرداخت شود.
وی در پایان تاکيد کرد: اگر ستاد مدیریت بحران قادر به رفع این مشکل 
نباشــد، باید برای جذب اعتبار استانی تلاش کنيم چراکه تثبيت مالکيت 
پس از دریافت پروانه و ساخت وســاز، مستلزم واگذاری زمين به متقاضيان 

است.

فرصت امروز - ماهان فلاح: مدیرعامل و رئيس هيئت  عامل بانک تجارت 
کشور به همراه هيئت  همراه با رئيس اتاق بازرگانی تبریز و اعضای هيئت رئيسه 

دیدار و گفتگو کردند.
رئيس اتاق بازرگانی تبریز در این دیدار تاکيد کرد: با توجه به شعار سال که 
به درستی »سرمایه گذاری برای توليد« نام گرفته است، بيش از هر چيز نياز به 
حمایت بانک ها از طریق ابزارهای مختلف جهت حفظ سرمایه گذاری و توليد 

ثروت در استان و کشور داریم.
یونــس ژائله خطــاب بــه مدیرعامل و مدیــران بانک تجارت کشــور 
خاطرنشان کرد: خواست ما این است که متناسب با سهم جمعيتی استان 

آذربایجان شرقی و سهم بسزای بخش خصوصی این استان در توليد، فعالان 
اقتصادی اســتان از منابع و ابزارهای متنوع مالی و اعتباری و تســهيلاتی 

برخوردار باشند.
هادی اخلاقی مدیرعامل و رئيس هيئت عامل بانک تجارت کشور نيز در این 

دیدار از افزایش 2.5 برابری سهم استان در تسهيلات خبر داد.
اخلاقی افزود: خواســته های رئيس محترم اتاق تبریز بجا و منطقی است و 
ما آمادگی داریم در حوزه  های مختلف از جمله انرژی خورشــيدی و پيشبرد 
پروژه هــای مهم و بزرگ صنعتی و توليدی اســتان، تامين مالی مورد نياز را 

انجام دهيم.

یزد - سید محمد جواد عرفان فر ؛ اسماعيل دهستانی، معاون سياسی، 
امنيتی و اجتماعی استاندار یزد، در نشست هماهنگی برنامه های دهه امامت 
و ولایت، به ویژه عيد بزرگ غدیر خم، با اشــاره به جایگاه ممتاز استان یزد در 
مولفه های دینی و مذهبی، گفت: استان یزد در فعاليت های مردمی زبانزد است 

و باید پيام های غدیر را به درستی ترویج و فرهنگ سازی کنيم.
وی بــا تأکيد بر اهميت عيد غدیر در اســلام، افزود: غدیر تنها یک یادبود 
نيســت، بلکه نماد گسترش مودت و ولایت است و باید با نگاهی جامع و پویا 

به آن بنگریم.
دهســتانی خاطرنشان کرد: نگاه صرفاً ســازمانی به برنامه های غدیر کافی 

نيست و مردمی بودن و محله محوری، کليد موفقيت ما در این ایام است.
معاون اســتاندار یزد با تأکيد بر لزوم نقش آفرینی فعال تمام دستگاه های 
اجرایی در برگزاری هرچه باشــکوه تر جشــن های غدیر، خاطرنشــان کرد: 
تمامی ســازمان ها و نهادها باید در دو حوزه درون ســازمانی و برون سازمانی 

برنامه ریزی های لازم را انجام دهند و از ظرفيت های موجود برای تبيين ابعاد 
مختلف واقعه غدیر و ترویج فرهنگ غدیر استفاده کنند.

وی افزود: همچنين باید توجه ویژه ای به برگزاری برنامه های متنوع در سطح 
شهرســتان ها و مناطق مختلف استان داشته باشــيم تا همه مردم بتوانند از 

فيوضات این ایام بهره مند شوند.
دهستانی همچنين با اشاره به شرایط حساس منطقه ای و بين المللی و لزوم 
حمایت از مردم مظلوم فلســطين و لبنان، اظهار داشت: تبيين این شرایط و 
روشنگری در خصوص مسائل جهان اسلام، یک وظيفه شرعی و انسانی است 

و باید در مراسم و برنامه های غدیر به آن توجه ویژه ای شود.
وی در ایــن رابطه ادامــه داد: ما در کنار مردم مظلوم فلســطين و لبنان 

ایستاده ایم و از هيچ تلاشی برای حمایت از آن ها دریغ نخواهيم کرد.
وی در پایان ضمن قدردانی از زحمات سازمان فرهنگی و ورزشی شهرداری 
یــزد در ارائه برنامه های متنوع برای ایام غدیر، از تمامی دســتگاه ها و نهادها 
خواست با برنامه ریزی دقيق و هم افزایی، زمينه حضور پرشور و عاشقانه مردم 

در جشن های غدیر را فراهم آورند.

رشت - زهرا رضازاده: به گزارش مدیریت روابط عمومی و امور بين الملل 
ســازمان منطقه آزاد انزلی، ۱۰ تن کالای خوراکی و آشاميدنی تاریخ مصرف 
گذشــته و غيرمجاز که در جریان بازرسی های مستمر اردیبهشت ماه ۱۴۰۴ 

جمع آوری شده بود، در هفته نخست خردادماه سال جاری امحاء شد.
ایــن اقلام پس از طی مراحل قانونی، اخــذ مجوزهای لازم و با هماهنگی 
دادســتان عمومی و انقلاب شهرســتان بندر انزلی و با حضــور نمایندگان 

دستگاه های ذی ربط معدوم گردیدند.
 بر اســاس این گزارش، فرایند شناسایی و جمع آوری این کالاها از طریق 
بازرســی های مستمر مدیریت سلامت و غذا و دارو سازمان منطقه آزاد انزلی 
از مجتمع های تجاری و غرفه های عرضه کننده محصولات خوراکی، آشاميدنی، 

آرایشی و بهداشتی در فاز تجارت و گردشگری این منطقه صورت پذیرفت.

 مدیر ســلامت و غذا و دارو ســازمان منطقه آزاد انزلی با اشاره به ماده ۱۴ 
قانون مواد خوراکی، آشاميدنی، آرایشی و بهداشتی اظهار داشت: عرضه هرگونه 
کالای تاریخ مصرف گذشته، تخلف محسوب شده و فروشندگان موظف اند از 
عرضه و فروش این اقلام خودداری کرده و نسبت به جمع آوری آن اقدام نمایند.  
وی افزود: خوشبختانه در راستای اجرای سياست های نظام سلامت، بسياری از 
صاحبان کالا با همکاری مناسب، به صورت داوطلبانه نسبت به اظهار و تحویل 
اقلام تاریخ گذشته اقدام می کنند، به گونه ای که در چندین مرحله امحاء اخير، 

نسبت اقلام تحویلی به اقلام کشف شده رشد قابل توجهی داشته است.
 وی همچنيــن تأکيد کــرد: در مرحله پيش از ترخيــص نيز نظارت های 
تخصصی بر کالاهای وارداتی اعمال می شــود و تنها در صورت احراز قابليت 

مصرف انسانی، مجوز صدور و مصرف این اقلام به گمرک صادر خواهد شد.

اهواز - شــبنم قجاوند:  روابط عمومی شرکت برق منطقه ای خوزستان 
در جشنواره ســلام خوزستان ویژه روابط عمومی های استان، رتبه اول بخش 

"فيلم" را کسب کرد.
آیين اختتاميه جشنواره سلام خوزســتان )ویژه روابط عمومی های استان 
خوزســتان(، در تالار امام رضا )ع( شهرک نفت با حضور علی ربيعی دستيار 
اجتماعی رئيس جمهور، سيد محمدرضا موالی زاده استاندار خوزستان، هادی 
خانيکی استاد دانشــکده علوم ارتباطات دانشــگاه علامه طباطبایی تهران 
و جمعی از اســاتيد این حوزه، مســئولان اســتانی و مدیران و کارشناسان 

روابط عمومی برگزار شد.
بر اســاس اعلام رأی هيئت داوران جشــنواره سلام خوزستان، شرکت 
برق منطقه ای خوزســتان در بخش »فيلم« رتبه اول را کسب کرد و سيد 
حجت اله موســوی، مدیر دفتر روابط عمومی، تندیس و لوح تقدیر برتر را 

دریافت کرد.
در این جشــنواره که هــدف از اجرای آن فرصتی بــرای بازتعریف نقش 
روابط عمومی در خوزستان امروز و روایت خلاقيت، صداقت و همدلی در آیينه 
ارتباطات اعلام شده است، اســاتيد حوزه روابط عمومی باید و نبایدهای این 

حوزه را بيان کردند.
علی ربيعی دستيار اجتماعی رئيس جمهوردر این مراسم  با اشاره به رویکرد 
دولت چهاردهم گفت: دولت آقای پزشــکيان، دولتی فروتن و مسئوليت پذیر 
است. روابط عمومی ها باید نقشی کليدی در تبيين این رویکرد داشته باشند و 
با ایجاد پيوند بين اقدامات دولت و انتظارات جامعه، اميد و عدالت را به عنوان 

پایه های توسعه تقویت کنند.
بر اساس این گزارش، جشنواره ســلام خوزستان با مشارکت 75 دستگاه 

اجرایی و دریافت بيش از ۱۱7۰ اثر برگزار شد.

مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان مرکزی خبر داد:

استان مرکزی رتبه اول کاهش تصادفات فوتی جاده ای در کشور

پرداخت تسهیلات بازسازی شهرک امامزاده ابراهیم)ع( شفت از هفته آینده

مدیرعامل بانک تجارت در تبریز اعلام کرد؛

افزایش 2.5 برابری سهم آذربایجان شرقی در تسهیلات

یزد، مهد دین و مذهب / غدیر، سفره ای از مودت و ولایت

امحاء ۱۰ تن کالای خوراکی و آشامیدنی تاریخ مصرف گذشته و غیرمجاز در منطقه آزاد انزلی

رتبه اول روابط عمومی شرکت برق منطقه ای خوزستان در جشنواره سلام خوزستان

فرصت امروز - ماهان فلاح: مدیرعامل شرکت آب 
و فاضلاب آذربایجان شرقی با اشاره به اجرای طرح جهاد 
آبرسانی در مناطق روستایی این استان گفت: طرح جهاد 
آبرسانی در شهرستان ورزقان یکی از مهم ترین اقدامات 
زیرســاختی ما در راستای عدالت آبی و توسعه پایدار در 

مناطق کمتر برخوردار بوده است.
ابراهيم ســليمانی، مدیر عامل شرکت آب و فاضلاب 
آذربایجان شــرقی با بيان اینکه تامين پایدار آب شرب 
سالم، حق مسلم هر شهروند ایرانی است، اظهار داشت: 
در سال های گذشته، کمبود آب و ضعف زیرساخت های 
آبرسانی یکی از عوامل اصلی مهاجرت روستائيان به شهر 
ها بوده اســت، اما امروز با اجرای طرح جهاد آبرســانی، 
شرایط به گونه ای تغيير کرده که شاهد بازگشت تدریجی 

جمعيت به روستاها هستيم.
وی با اشــاره به پيشــرفت فيزیکی و فنی پروژه های 
آبرســانی در ورزقان افزود: با تلاش جهادی همکاران ما 
در شــرکت آبفا و مشــارکت مردم بومی، در بسياری از 
روســتاهای منطقه از جمله ورزقان، اکنون دسترسی به 

آب سالم و بهداشتی به شکل پایدار فراهم شده است.
مدیرعامــل آبفای آذربایجان شــرقی تاکيد کرد: این 
اقدامات نه تنها موجب ارتقا کيفيت زندگی در روستاها 
شده، بلکه انگيزه ای قوی برای مهاجرت معکوس ایجاد 
کرده است، به طوری که در برخی مناطق شاهد افزایش 
ساخت و ساز و احيای فعاليت های کشاورزی و دامداری 

هستيم.

ســليمانی خاطرنشان کرد: مسير توسعه از دل روستا 
مــی گذرد و ما با تکيه بر توان داخلی، روحيه جهادی و 
نگاه عدالت محور، گام های بلندی برای احيای روستا ها و 

جلوگيری از تخليه جمعيتی آنها برداشته ایم.

اجرای عملیات شبکه فاضلاب مدرن در 
شهرهای جلفا و هادیشهر

با هدف ارتقای زیرساخت های آب و فاضلاب در منطقه 
شمال غرب کشــور، تفاهم نامه ای به ارزش ۳۰ ميليارد 

تومان ميان منطقه آزاد ارس و شرکت آب و فاضلاب برای 
اجرای طرح های آبرسانی و شبکه فاضلاب به شهرهای 

جلفا و هادیشهر به امضا رسيد.
در مراسمی رسمی با حضور مدیرعامل شرکت آب و 
فاضلاب آذربایجان شرقی، مدیرعامل سازمان منطقه آزاد 
ارس و نماینده مردم مرند، جلفا و هادیشــهر در مجلس 
شورای اسلامی، تفاهم نامه ای به ارزش ۳۰ ميليارد تومان 
برای اجرای طرح های آب و فاضلاب شــهرهای جلفا و 
هادیشهر امضا شد.این تفاهم نامه با هدف تأمين پایدار 
آب شــرب و بهبود کيفيت خدمات آبرســانی و اجرای 
عمليات شبکه فاضلاب مدرن در این مناطق کليد خورده 
و بخش قابل توجهی از نيازهای زیرساختی شهروندان را 
برطرف خواهد کرد. به گفته مسئولان حاضر در مراسم، 
با اجرای این طرح، ظرفيت انتقال و توزیع آب در این دو 
شهر افزایش یافته و گامی مؤثر در راستای توسعه متوازن 

منطقه برداشته خواهد شد.
این تفاهم نامه در چارچوب برنامه های توسعه ای شرکت 
آب و فاضــلاب آذربایجان شــرقی برای ارتقای ســطح 
خدمات رسانی و تأمين پایدار آب شرب و همچنين ارتقای 
شبکه فاضلاب و بهداشت عمومی و کاهش آسيب های 
زیست محيطی در مناطق مختلف استان امضا شده است.

لازم به ذکر اســت اجرای این پــروژه گامی عملی در 
جهت پاســخ گویی به مطالبات مــردم منطقه و بهبود 
زیرســاخت های حياتی در شهرهای جلفا و هادیشهر به 

شمار می رود.

نقش آفرینی آبفا آذربایجان شرقی در تحقق مهاجرت معکوس؛

اهمیت جهاد آبرسانی در ورزقان
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نویسنده: علی آل‎علی
در دنیایی که رقابت بر س��ر توجه مخاطب به اندازه 
نفس کش��یدن حیاتی ش��ده، تبلیغات دیگر فقط یک 
هزینه نیست؛ بلکه یک سرمایه‎گذاری هنرمندانه است. 
همانط��ور که یک نقاش حرفه‏ای با انتخاب رنگ و نور، 
احساس��ات را به بوم منتقل می ‎کند، طراح تبلیغات با 
واژه و تصویر و اس��تراتژی، ذهن و دل مشتری را نشانه 
می گیرد، اما همه نمی توانند این قلم مو را درس��ت در 
دس��ت بگیرند. ماج��را در گوگل ادز ه��م دقیقا به هم 
ترتیب اس��ت. بعضی برندها تصور می کنند کافی است 
چند کلم��ه کلیدی را در گ��وگل ادز وارد کنند، چند 
دلار بپردازند و منتظر هجوم مشتریان باشند. واقعیت 

اما چیز دیگری است.
گوگل ادز با تمام قدرت و پتانسیلش، مثل شمشیری 
دولبه است. اگر خوب با آن کار کنید، می تواند به رشد 
انفجاری برند منجر ش��ود و اگر ناش��یانه با آن برخورد 
کنی��د، مثل ریختن پ��ول در چاه خواه��د بود. خیلی 
از برندها اش��تباهاتی در اس��تفاده از گ��وگل ادز انجام 
می دهند که باعث می ش��ود نه تنها نتیجه‎ای نگیرند، 
بلکه اعتبار و بودجه‎ش��ان هم از دس��ت ب��رود. در این 
مقاله، با هم نگاهی می اندازیم به برخی از رایج‎ترین و 
پرهزینه‎ترین اش��تباهاتی که برندها در تبلیغات گوگل 

مرتکب می شوند.
اشتباه اول: انتخاب نادرست کلمات کلیدی

تصور کنی��د یک برند لوازم آرایش��ی تصمیم گرفته 
از طری��ق گ��وگل ادز فروش آنلاین خ��ود را بالا ببرد. 
بودجه‎ای مش��خص اختصاص داده و ش��روع می کند 
ب��ه انتخاب کلمات کلیدی. اولی��ن چیزی که به ذهن 
می رس��د؟ مثلا »ک��رم«، »ضد آفت��اب« و »آرایش«. 

ساده، مستقیم، اما تا حد زیادی ناکارآمد.
اشتباه رایج اینجاست که بسیاری از برندها به سراغ 
کلمات عموم��ی و رقابتی می روند که میلیون ها کاربر 

روزان��ه آنها را جس��ت وجو می کنند، ب��دون توجه به 
هدف نهایی جس��ت وجوکننده. کسی که فقط »کرم« 
را جس��ت و جو می کند، ش��اید به دنبال دستور تهیه 

کیک کرم دار باشد، نه یک کرم ضدآفتاب برند شما!
گوگل ادز براس��اس مزایده کار می کند، یعنی هرچه 
کلم��ه پرطرفدارتر باش��د، هزینه هر کلی��ک هم بالاتر 
می رود. وقتی ش��ما بدون اس��تراتژی وارد این رقابت 
ش��وید، نه تنها بودجه‎تان س��ریع تمام می شود، بلکه 

احتمال جذب مشتری واقعی هم کم می شود.
راه حل این شکل چیست؟ استفاده از کلمات کلیدی 
بلن��د و هدفمندتر. مثلا به جای »کرم«، بگویید »کرم 
ضدآفتاب مخصوص پوس��ت های تیره و حساس«. این 
عبارت هم هدفمندتر اس��ت، هم رقابت کمتری دارد، 
هم نرخ تبدیل بالاتری خواهد داش��ت. برندهایی مثل 
سفورا یا لورئال با همین رویکرد توانسته اند هزینه‎های 
تبلیغ��ات ش��ان را بهینه کنند و فقط مش��تریان واقعا 

علاقه‎مند را به صفحه خود جذب کنند.
اشتباه دوم: نادیده گرفتن هدف‎گذاری جغرافیایی

فرض کنید ش��ما یک فروشگاه پوش��اک بچگانه در 
دالاس داری��د، اما کمپین تبلیغاتی ت��ان در گوگل به 
صورت سراس��ری فعال ش��ده اس��ت. نتیجه چیست؟ 
کلی��ک هایی از همه ش��هرهای آمریکا و ش��اید حتی 
لن��دن! کلیک‎هایی که پول‎ش��ان را پرداخت کرده اید، 

اما هیچ کدام به فروش منجر نمی شوند.
اش��تباه دوم برندها در گ��وگل ادز نادیده گرفتن یا 
تنظیم نادرس��ت هدف‎گذاری مکانی است. این ویژگی 
به ش��ما امکان می دهد تبلیغات‎تان را فقط به کاربران 
مناطق خاصی نمایش دهید. اگر شما خدمات فیزیکی 
در یک محدوده مش��خص دارید یا محصولاتی را فقط 
در ش��هر خاصی ارس��ال می کنید، بای��د هدف‎گذاری 

مکانی را دقیق تنظیم کنید.
حتی برندهای بین المللی هم از این قابلیت استفاده 

می کنن��د. ب��رای مثال، م��ک دونالد در کش��ورهای 
مختلف، نس��خه متفاوت��ی از تبلیغ خ��ود را نمایش 
می دهد که با زبان، فرهنگ و موقعیت جغرافیایی هر 
منطق��ه همخوانی دارد. پس اگر هنوز تبلیغ تان برای 
کل ایران فعال اس��ت ولی فقط در یک ش��هر امکان 
خدمات‎رس��انی دارید، بهتر اس��ت همین حالا آن را 
اصلاح کنید؛ چون هر کلیک اش��تباه، یعنی خرج بی 

دلیل از جیب شما.
اشتباه سوم: هدایت کاربران به صفحات غیرمرتبط

فرض کنید یک کاربر در گوگل »خرید عینک آفتابی 
مردانه ری‎بن« را جس��ت و ج��و می کند و روی تبلیغ 
ش��ما کلیک می کند. با این حال به ج��ای اینکه وارد 
صفحه ای ب��ا مدل های مختلف عینک ری‎بن ش��ود، 
با صفحه اصلی س��ایت روبه‎رو می ش��ود که پر است از 
اطلاعات، بنرهای مختلف و دسته‎بندی های نامرتبط. 
واکنش کاربر چیست؟ س��اده است: دکمه »بستن« را 
می زند. این اشتباه کلاسیک، یعنی فرستادن کاربر به 
صفح��ه ای عمومی یا بی ربط، یکی از رایج‎ترین دلایل 
 bounce( پایین آمدن نرخ تبدیل و افزایش نرخ پرش

rate( در تبلیغات گوگل است.
برنده��ای حرفه ای، برای هر تبلیغ یک صفحه فرود 
اختصاص��ی طراحی می کنن��د. مثلًا اگ��ر تبلیغ برای 
»کفش ورزشی مردانه نایک سایز بزرگ« است، صفحه 
ف��رود دقیقا همان مدل ها را نمایش می دهد، همراه با 
فیلتر، تخفیف و دکمه خرید مش��خص. به همین دلیل 
برندهای��ی مثل زاپ��وس یا آمازون ن��رخ تبدیل بالایی 
دارن��د. آنها به خوب��ی درک کرده اند که مخاطب فقط 
چن��د ثانیه فرص��ت دارد تا تصمیم بگی��رد و اگر آنچه 
می بین��د دقیقا همان چیزی نباش��د که دنبالش بوده، 
فرصت را از دس��ت خواهید داد. پس به جای فرستادن 
کاربر به س��رزمین ناشناخته، او را دقیقا به مقصد مورد 

نظرش برسانید.

اشتباه چهارم: بی توجهی به زمان‎بندی نمایش 
تبلیغات

خیل��ی از برندها تبلیغات ش��ان را بدون هیچ برنامه 
زمانی خاصی فعال می کنند. یعنی تبلیغ س��اعت سه 
نیمه ش��ب هم نمای��ش داده می ش��ود، آن هم برای 

محصولی که فقط در ساعات کاری قابل خرید است!
گ��وگل ادز قابلیتی به نام زمان‎بن��دی تبلیغات دارد 
که به ش��ما اجازه می دهد مشخص کنید تبلیغات در 
چه روزهایی از هفته و چه س��اعاتی از روز نمایش داده 
ش��وند. این ابزار بسیار کاربردی است، اما اغلب نادیده 

گرفته می شود.
اگر شما فروش��گاهی دارید که فقط بین ساعت ۱۰ 
صبح تا ۸ ش��ب س��فارش می پذیرد، منطقی نیس��ت 
تبلیغ‎تان را س��اعت ۱۱ ش��ب فعال نگه دارید؛ چراکه 
کاربری که آن موقع کلی��ک می کند، به احتمال زیاد 
خری��دی انج��ام نمی ده��د و فقط هزین��ه ای بی‎ثمر 

برای‎تان ایجاد می کند.
برنده��ای خدماتی مانند اس��نپ یا الوپیک به خوبی 
از زمان بندی اس��تفاده می کنن��د. آنها می دانند پیک 
ترافیک مش��تریان ش��ان چه زمانی اس��ت و تبلیغات 
ش��ان را برای آن س��اعات تنظیم می کنن��د. اگر هنوز 
زمان‎بندی را فعال نکرده اید، وقتش رس��یده س��اعت 
تبلیغ��ات را با س��اعت کاری یا س��اعات طلایی بازدید 

تطبیق دهید.
اشتباه پنجم: بی‎توجهی به آنالیز و بهینه‎سازی 

مداوم
آخرین و شاید مهمترین اشتباهی که برندها مرتکب 
می ش��وند، این است که تصور می کنند کمپین گوگل 
ادز مثل اجاق گاز اس��ت؛ یک بار روش��نش می کنی و 
بعد خودش کارش را می کند. در واقع، تبلیغات گوگل 
نیاز به نظارت، بررس��ی و بهینه‎سازی روزانه دارد. شما 
بای��د بدانید کدام کلمات عملک��رد بهتری دارند، کدام 

تبلیغ نرخ کلیک بالاتری دارد، چه صفحاتی نرخ تبدیل 
پایین‎ت��ری دارند و کدام منطقه یا دس��تگاه )موبایل یا 

دسکتاپ( نتایج بهتری می دهد.
گوگل ابزارهایی مثل داشبورد و آنالیتیکس را فراهم 
کرده که به شما امکان تحلیل دقیق می دهد. برندهایی 
مث��ل زالاندو یا بوکینگ به صورت روزانه نتایج کمپین 
ها را بررس��ی می کنند و اگر لازم باش��د، بودجه، متن 

تبلیغ یا حتی صفحه فرود را تغییر می دهند.
اگر ش��ما ه��م تبلیغ��ی را راه انداخته ای��د و دیگر 
سراغش نرفته اید، احتمالا بخش زیادی از بودجه تان 
دارد بدون بازگشت هزینه می شود. آنالیز روزانه، مثل 
نبض گرفتن از کمپین است؛ اگر دیر متوجه افت فشار 

شوید، ممکن است کل جریان متوقف شود.
سخن پایانی

گ��وگل ادز، با تمام جذابیت‎ها و قدرت‎هایش، میدان 
مین هم هس��ت؛ اگر بدون نقش��ه و دانش وارد شوید، 
نه تنه��ا نتیجه نمی گیرید، بلکه هزین��ه و زمان‎تان را 
از دس��ت می دهی��د. این ابزار قدرتمن��د، همانقدر که 
می توان��د موت��ور محرک ف��روش باش��د، می تواند به 

باتلاقی برای منابع برند هم تبدیل شود.
اگ��ر می خواهی��د گ��وگل ادز به درس��تی کار کند، 
باید مثل یک استراتژیس��ت فکر کنی��د، نه صرفاً یک 
تبلیغ‎دهنده. کلم��ات کلیدی را هوش��مندانه انتخاب 
کنی��د، هدف گذاری مکان��ی و زمانی را جدی بگیرید، 
کاربر را به سمت صفحه درست هدایت کنید و همیشه 
کمپی��ن را زیر ذره بین نگ��ه دارید. تبلیغات، همانطور 
که گفتیم، هنر است و هنر نیاز به دقت، ذوق و تمرین 
دارد. اجازه ندهید برندتان فقط با بودجه، بلکه با دانش 

و خلاقیت بدرخشد.
منابع:

https://www.wordstream.com/blog/
google-ads-mistake/07/03/2022/ws

نویسنده: علی آل‎علی
اگر اس��تارت‎آپی راه‎ان��دازی کرده‎اید اما در جذب 
س��رمایه با مش��کل مواجه هس��تید، نگران نباشید 
چراکه تنها نیستید. بسیاری از کسب و کارهای نوپا 
در ابتدای مس��یر با کمبود منابع مالی دست و پنجه 
نرم می‎کنند. حتی اگر ایده‎تان بی‎نظیر باشد، بدون 
پشتیبانی سرمایه‎گذار مس��یر رشدش بسیار کند و 
فرس��اینده خواهد بود. در این میان، فروش ایده به 
س��رمایه‎گذار نه فقط یک انتخاب، بلکه در بسیاری 
مواقع یک ضرورت است، اما آیا هر ایده‎ای را می‎توان 
به راحتی فروخت؟ قطعا نه. آنچه تعیین‎کننده است، 
نحوه ارائه، مهارت متقاعدس��ازی و اس��تراتژی‎هایی 

است که در این مسیر به کار می‎گیرید.
در دنیای سرمایه‎گذاری ایده‎های ناب کم نیستند؛ 
چیزی که نایاب اس��ت، ایده‎هایی  اس��ت که درست 
و متقاعدکننده معرفی می‎ش��وند. واقعیت این است 
که س��رمایه‎گذاران با صدها طرح استارت‎آپی مواجه 
می‎ش��وند. آنها زم��ان محدودی دارند و به س��رعت 
تصمیم می‎گیرند که ایده‎ای ارزش توجه دارد یا نه. 
در این بازار ش��لوغ و رقابتی، صرفا خوب بودن کافی 
نیست؛ شما باید بتوانید درخشان به نظر برسید. این 
مقاله برای همین نوش��ته شده تا به شما نشان دهد 

چطور ایده‎تان را به بهترین شکل ممکن بفروشید.
فروش ایده استارت‎آپ

وقتی پای فروش ایده اس��تارت‎آپ در میان باشد، 
خیلی‎ها گارد س��فت و س��ختی می‎گیرند. انگار که 
فروش ایده س��خت‎ترین کار دنیاست. خب حق هم 
دارند، پای کاری در میان اس��ت که زحمت فراوانی 
ب��رای آن کش��یده‎اید. پس طبیعی اس��ت کمی در 
فروش��ش س��ختگیری کنی��د. م��ا در ادامه س��عی 
می‎کنی��م برخ��ی از مهمترین ن��کات درباره فروش 

ایده‎های استارت‎آپی را با شما در میان بگذاریم. 
داستان‎سرایی قوی: معرفی ایده با روایت جذاب

هی��چ چیز به ان��دازه یک داس��تان خ��وب ذهن 

س��رمایه‎گذار را درگیر نمی‎کند. به جای آنکه صرفا 
اطلاعات خش��ک و فنی بدهید، از یک روایت جذاب 
ش��روع کنید. مثلا از جایی بگویید ک��ه ایده‎تان در 
آن ش��کل گرفت؛ مش��کلی که با آن روبه‎رو ش��دید 
و جرقه‎ای که ش��ما را به راه‎اندازی این اس��تارت‎آپ 
س��وق داد. ای��ن داس��تان ن��ه تنها باعث می‎ش��ود 
س��رمایه‎گذار راحت‎تر با ش��ما ارتب��اط بگیرد، بلکه 
زمینه‎ای احساس��ی برای درگیر ش��دن او با موضوع 

می‎سازد.
داستان‎سرایی خوب به سرمایه‎گذار نشان می‎دهد 
که ش��ما فقط دنبال پول نیس��تید، بلک��ه عمیقا با 
مش��کلی واقعی روبهرو بوده‎اید. او باید احساس کند 
که این ایده حاصل درد، تجربه و انگیزه واقعی است. 
این حس، پایه اعتماد را ش��کل می‎دهد. اگر اعتماد 
ایجاد شود، باقی ماجرا آس��ان‎تر خواهد بود. یادتان 
باش��د که بس��یاری از تصمیمات س��رمایه‎گذاری با 
منطق آغاز می‎شوند اما با احساس نهایی می‎گردند.

اس��تفاده از روایت همچنین به شما کمک می‎کند 
پیچیدگی‎های فنی را س��اده و قابل فهم کنید. لازم 
نیس��ت وارد جزییات پیچیده ش��وید؛ کافی است از 
مثال‎ها و تش��بیه‎هایی اس��تفاده کنی��د که موضوع 
را ب��رای هر ف��رد غیرحرف��ه‎ای هم ملم��وس کند. 
ای��ن توانایی یعنی ش��ما به بلوغ فکری رس��یده‎اید. 
در نهای��ت، یک داس��تان قوی، س��اختار ارائه‎تان را 
می‎س��ازد. به جای آنکه ایده‎ت��ان در میان اطلاعات 
پراکنده گم شود، انسجام می‎یابد و با انسجام بیشتر، 
احتمال متقاعد ش��دن ش��نونده ه��م بالاتر می‎رود. 
داستان، چارچوبی برای احساس و معنا می‎سازد؛ دو 

عنصر حیاتی برای موفقیت هر ارائه.
ارائه یک مشکل مشخص: نشان دهید جهان بدون 

ایده شما چه چیزی کم دارد
هی��چ س��رمایه‎گذاری حاضر نیس��ت روی ایده‎ای 
سرمایه‎گذاری کند که مشخص نیست چه مشکلی را 
حل می‎کند. اولین چیزی که باید در ذهن مخاطب 

روشن شود، »نیاز« است. مخاطب باید بفهمد که در 
ب��ازار یا زندگی مردم، یک خ�لأ جدی وجود دارد و 

شما برای آن راه حلی کارآمد ارائه کرده‎اید.
ب��رای این منظ��ور، تحقیقات ب��ازار نقش کلیدی 
دارد. آمارهایی ارائه دهید که ثابت می‎کند مش��کل 
مطرح ش��ده واقع��ی و فراگی��ر اس��ت. تجربه‎های 
کاربری، مصاحبه‎ها یا حتی شواهد میدانی می‎توانند 
تأثیرگذار باش��ند. ای��ن داده‎ها نباید صرف��اً تزئینی 
باش��ند؛ بلکه باید به س��رمایه‎گذار نش��ان دهند که 
ش��ما واقعا درک دقیقی از مسئله دارید. بیان واضح 
مش��کل، از آن جهت اهمیت دارد که س��رمایه‎گذار 
احس��اس کند ایده ش��ما »ضروری« است، نه فقط 
جالب یا سرگرم‎کننده. بس��یاری از ایده‎های جذاب 
به همین دلیل کنار گذاش��ته می‎ش��وند که ریش��ه 
در نی��ازی واقعی ندارند، اما وقتی مس��ئله‎ای مطرح 
می‎کنید که س��رمایه‎گذار با آن آشناست یا خودش 
ه��م آن را تجرب��ه کرده، احتمال جذب ش��دنش به 

مراتب بیشتر است.
در کنار وضوح مس��ئله، باید ابعاد و پیامدهای آن 
را هم برجسته کنید. نشان دهید که اگر این مشکل 
حل نشود، چه هزینه‎هایی به افراد یا جامعه تحمیل 
می‎ش��ود. با برجسته‎س��ازی پیامدها، راه حل‎تان به 
ش��کل ملموس‎تری جلوه خواهد کرد. س��رمایه‎گذار 
باید ببیند ایده ش��ما نه تنها کاربردی، بلکه حیاتی 
اس��ت. مش��خص کنید که ایده ش��ما چه چیزی را 
متف��اوت می‎کند. اگر مش��کلی عمومی اس��ت، چرا 
دیگ��ران آن را حل نکرده‎اند؟ و اگر س��عی کرده‎اند، 
چرا موفق نبوده‎اند؟ پاس��خ این س��ؤال‎ها شما را از 

بقیه متمایز می‎کند.
طراحی یک مدل درآمدی شفاف؛ نشان دهید 

چطور پول درمی‎آورید
هیچ سرمایه‎گذاری فقط با شنیدن یک ایده عالی 
دس��ت به جیب نمی‎شود. او می‎خواهد بداند که این 
ای��ده چگونه به پول تبدیل می‎ش��ود. مدل درآمدی 
همان بخش حیاتی‎ای اس��ت که ثابت می‎کند شما 
ن��ه فقط یک رویاپرداز، بلکه ی��ک کارآفرین عملگرا 
هس��تید. اگر نتوانید به روش��نی توضی��ح دهید که 
کس��ب وکارتان چطور درآمد کس��ب می‎کند، باید 

انتظار رد شدن داشته باشید.
یک مدل درآمدی خوب، ساده، مشخص و آزموده 
شده است. قرار نیست پیچیده ترین سیستم ممکن 
را معرفی کنید. در بس��یاری از موارد، س��رمایه‎گذار 
مدل‎های ساده‎ای را که در بازار امتحان خود را پس 
داده‎اند، ترجیح می‎دهد. اش��تراک محور، فریمیوم، 
فروش مس��تقیم، پورسانتی یا تبلیغاتی؛ مهم نیست 
ک��دام را انتخاب می‎کنید، مهم این اس��ت که قابل 

توضیح و تحلیل باشد.
در کن��ار انتخاب م��دل، بای��د پیش‎بینی‎هایی از 
درآمد، هزینه‎ها و س��ودآوری ارائ��ه دهید. بله، هیچ 
ک��دام دقیق نخواهن��د بود، اما نش��ان می‎دهند که 
ش��ما برای آینده برنامه دارید. حتی اگر سرمایه‎گذار 
نخواهد همین حالا سود ببیند، دوست دارد مطمئن 
ش��ود که س��ودآوری در افق دید شما وجود دارد. از 
همه مهمتر، نش��ان دهید که چگون��ه مقیاس‎پذیر 
هستید. یعنی اگر امروز ۱۰۰ مشتری دارید، چطور 
می‎توانید به ۱۰ هزار مش��تری برسید و درآمدتان را 
10 برابر کنید. مقیاس‎پذیری همان چیزی است که 
سرمایه‎گذار را وسوسه می‎کند تا نه فقط به بازگشت 

سرمایه، بلکه به سود بزرگ فکر کند.
مراقب باش��ید که مدل درآمدی ش��ما بیش ازحد 
خوش‎بینانه یا رویاپردازانه نباشد. اعداد و تخمین‎ها 

باید مبتنی بر داده باش��ند، نه صرفاً فرضیات ذهنی. 
اعتبارسنجی کنید و سعی کنید بخش‎هایی از مدل 

را در مقیاس کوچک امتحان کرده باشید.
ارائه نمونه اولیه: ایده‎تان را قابل لمس کنید

بنیانگ��ذاران  اش��تباهات  بزرگ‎تری��ن  از  یک��ی 
اس��تارت‎آپی ارائ��ه صرف��ا ای��ده‎ای تئوری��ک ب��ه 
سرمایه‎گذاران است. حتی اگر محصول نهایی آماده 
نیس��ت، باید چیزی برای نمایش داشته باشید: یک 
نس��خه ابتدایی. این نمونه نشان می‎دهد که ایده‎تان 
از مرحله حرف فراتر رفته و وارد فاز عمل شده است.

وجود نمونه اولیه چند مزیت مهم دارد. اول اینکه 
سرمایه‎گذار می‎بیند که شما فقط اهل حرف نیستید 
و قدم‎های اولیه را برداشته‎اید. دوم اینکه او می‎تواند 
تجربه‎ای از محصول یا سرویس داشته باشد؛ لمسش 
کن��د، ببین��د چگون��ه کار می‎کند و پرس��ش‎های 
دقیق‎تری بپرس��د. این نمونه نشان می‎دهد که ایده 
قابلیت پیاده‎سازی دارد، نه صرفاً خیالی بلندپروازانه 

است.
داش��تن نس��خه اولیه همچنین فرص��ت دریافت 
بازخ��ورد را فراه��م می‎کند. ش��ما می‎توانید نظرات 
کارب��ران اولیه یا نتایج تس��ت‎های میدان��ی را ارائه 
دهی��د. این بازخورده��ا ارزش فوق‎الع��اده‎ای دارند؛ 
چراکه ثابت می‎کنند بازار هم به ایده ش��ما واکنش 
مثبت نشان داده است. این یعنی ریسک سرمایه‎گذار 

کاهش یافته.
در پای��ان، اگر بتوانید س��رمایه‎گذار را وادار کنید 
خودش محصول را امتحان کند، شانس موفقیت‎تان 
چن��د برابر می‎ش��ود. هیچ ارائه‎ای قوی‎ت��ر از تجربه 
مس��تقیم نیست. اگر تجربه مثبتی باشد، اعتماد هم 

سریع‎تر ساخته می‎شود.
اثبات توانایی تیم: سرمایه‎گذار به افراد اعتماد 

می‎کند، نه فقط ایده‎ها
خیل��ی وقت‎ه��ا س��رمایه‎گذار نه ب��ه خاطر خود 
ای��ده، بلکه به خاطر تیم پش��ت آن س��رمایه‎گذاری 
می‎کن��د. چرا؟ چ��ون یک تیم ق��وی می‎تواند حتی 
یک ایده متوس��ط را به موفقیت برساند، اما یک تیم 
ضعی��ف، بهتری��ن ایده‎ها را هم ناب��ود می‎کند. پس 
اگر می‎خواهید ایده‎تان را بفروش��ید، باید تیم‎تان را 
بفروشید. یعنی توانایی‎ها، تجربه‎ها و مهارت‎هایی را 
نشان دهید که ثابت می‎کنند شما می‎توانید ایده را 

اجرایی کنید.
در معرف��ی تی��م فقط ب��ه رزومه‎ها اکتف��ا نکنید. 
مهمتر از سوابق ش��غلی، هماهنگی تیمی، اشتیاق، 
تعه��د و مهارت‎های مکم��ل اعضا اس��ت. اگر یکی 
از ش��ما در توس��عه محصول قوی است، دیگری در 
فروش و بازاریابی مهارت دارد و فرد سوم در تحلیل 
داده‎ها حرفه‎ای است، این یک ترکیب رویایی است. 
باید نش��ان دهید که تیم‎تان نه فقط حرفه‎ای، بلکه 

کامل است.
در کنار معرفی افراد، به س��ابقه همکاری آنها نیز 
اشاره کنید. آیا قبلًا با هم پروژه ای را جلو برده‎اید؟ 
آیا تجربه شکست و بلند ش��دن دارید؟ اینها نکاتی 
مهم برای سرمایه‎گذارند. آنها دنبال تیم‎هایی هستند 

که در لحظات سخت، از هم نمی‎پاشند.
همچنین اگر مشاوران حرفه‎ای، شتاب‎دهنده‎ها یا 
منتورهای برجس��ته ای در کنار شما هستند، حتماً 
آن را ذک��ر کنی��د. این موضوع نه فق��ط اعتبار تیم 
را افزایش می‎دهد، بلکه نش��ان می‎دهد که دیگران 
هم به پتانس��یل ش��ما باور دارند. مراقب باشید که 
ادعای بیش ازحد نکنید. فروتنی هوشمندانه، همراه 
با نش��ان دادن واقعیت‎ها و پیشرفت‎ها، تأثیرگذارتر 

از بزرگ‎نمایی اس��ت. بگذارید سرمایه‎گذار با اعتماد 
کامل به تیم‎تان نزدیک شود.

تمرین برای ارائه حرفه‎ای: آماده‎سازی دقیق برای 
لحظه طلایی

شاید همه موارد بالا را رعایت کرده باشید، اما اگر 
نتوانید آن را به ش��کلی حرف��ه‎ای ارائه دهید، موفق 
نخواهید شد. ارائه ش��ما باید قوی، روان، منسجم و 
تاثیرگذار باش��د. ارائه خوب فقط خواندن اسلایدها 
نیس��ت؛ بلکه ترکیبی است از زبان بدن، لحن صدا، 

ساختار محتوا و مدیریت زمان.
اولی��ن قدم، طراحی یک ش��روع حرفه‎ای اس��ت؛ 
مجموعه‎ای از اس�الیدها که به ص��ورت خلاصه اما 
دقیق، ایده، مش��کل، راه حل، مدل درآمدی، اندازه 
بازار، تیم و نیاز سرمایه‎گذاری را نشان می‎دهد. این 
اس�الیدها باید س��اده، بصری و جذاب باشند؛ بدون 

شلوغی یا اطلاعات اضافی.
ق��دم دوم، تمری��ن بی‎وقفه اس��ت. ارائ��ه را بارها 
تمرین کنید، از دوستان یا منتورها بازخورد بگیرید، 
زمانس��نجی کنید و آماده باشید تا در زمان محدود، 
بیش��ترین تأثیر را بگذارید. س��رمایه‎گذاران حوصله 
ش��نیدن ارائه‎ه��ای طولانی و مبه��م را ندارند. باید 
بتوانی��د در ۵ تا ۱۰ دقیقه، توجه کامل آنها را جلب 

کنید.
ق��دم س��وم، آماده ب��ودن برای س��ؤالات اس��ت. 
س��رمایه‎گذاران س��ؤالات تی��ز و گاه��ی چالش��ی 
می‎پرس��ند. اگر در پاس��خ دادن تعلل کنید یا دچار 
اس��ترس شوید، حتی بهترین ایده هم رنگ می‎بازد. 
آماده بودن یعنی تس��لط داش��تن، ن��ه حفظ کردن 

پاسخ‎ها.
در نهایت یادتان باش��د که زبان ب��دن و اعتمادبه 
نفس ش��ما، بخ��ش بزرگ��ی از پیام ت��ان را منتقل 
می‎کنند. ایس��تاده و با لبخند ح��رف بزنید، تماس 
چش��می برقرار کنید و با ش��ور و باور صحبت کنید. 
وقتی خودتان به ایده‎ت��ان ایمان دارید، دیگران هم 

راحت‎تر متقاعد می‎شوند.
سخن پایانی

فروش ایده اس��تارت‎آپی به س��رمایه‎گذار بیش از 
آنکه هنر نمایش باش��د، هنر باور داشتن است. شما 
باید به اندازه‎ای به ایده‎تان ایمان داش��ته باشید که 
دیگران هم بخواهند با شما همراه شوند، اما این باور 
تنها کافی نیس��ت؛ باید آن را با داستان‎گویی قوی، 
اثبات نیاز بازار، مدل درآمدی ش��فاف، نسخه اولیه، 

تیم حرفه‎ای و ارائه بی‎نقص تقویت کنید.
مس��یر جذب سرمایه، مس��یری رقابتی، فشرده و 
گاهی ناامیدکننده اس��ت، اما اگر ای��ن اصول را بلد 
باشید و به درستی پیاده‎سازی کنید، نه تنها شانس 
ج��ذب س��رمایه‎گذار را بالا می‎بری��د، بلکه خودتان 
نی��ز درک عمیق‎تری از ایده، تیم و بازار به دس��ت 
می‎آوری��د. پس هر جلس��ه ارائه را ج��دی بگیرید، 
از بازخورده��ا ی��اد بگیرید و با هر ب��ار تکرار، بهتر و 
دقیق‎تر شوید. سرمایه‎گذاران در پی یافتن آینده‎اند. 
اگر بتوانید آنها را متقاعد کنید که آینده در دستان 

شماست، هیچ مانعی برای موفقیت باقی نمی‎ماند.
منابع:
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چطور ایده استارت‎آپ‎تان را به سرمایه‎گذار بفروشید؟

تبلیغات در گوگل ادز: اشتباهاتی که نباید انجام دهیم!


