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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

دلار به کانال ۸۰ هزار تومان بازگشت

عقبگردقیمتها
دربازارارزوطلا

فرصت امروز: فعالان بازار ارز درحالی فعالیت خود را در روز سه ش��نبه )س��وم تیرماه( آغاز کردند که به دنبال اعلام 
آتش بس میان ایران و رژیم صهیونیس��تی، قیمت دلار به کانال ۸۰ هزار تومان بازگش��ت تا پیش از گش��ایش بازار 
غیررس��می ارز در تهران، معامله گران از کاهش چهار هزار تومانی قیمت دلار در بازار هرات که یکی از مراکز تامین 
ارز بازار غیررسمی به شمار می رود، خبر داده بودند. در بازار هرات صبح سه شنبه و همزمان با اعلام آغاز آتش بس، 
قیمت دلار در بازار هرات به محدوده ۸۶ هزار تومان برگشت و به دنبال آن بهای ارز دیجیتال تتر نیز ریزشی شد و 
در محدوده ۸۷ هزار تومان قیمت خورد. از زمان آغاز جنگ تحمیلی رژیم صهیونیستی به تمامیت ارضی جمهوری 
اسلامی ایران، بهای دلار در بازار آزاد با وجود فضاسازی روانی دشمن، مبنی بر امکان بروز جهش ارزی، تنها حدود ۱۲ 
درصد رشد کرد و به محدوده ۹۴ هزار تومان رسید. اما با مدیریت مصارف ارزی و تامین ارز مورد نیاز فعالان اقتصادی...

واکنش بازارها به اخبار آتش بس در خاورمیانه

طلا شوکه شد، نفت پایین آمد
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»فرزین« اقدامات بانک مرکزی در ۱2 روز گذشته را برشمرد

مدیریت بانکی در شرایط جنگی
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فرصـت امروز: معاملات بازار سـرمایه از هفته دوم جنگ ایران و اسـرائیل با بازگشـایی صندوق   های 
درآمد ثابت آغاز شـد، اما معاملات سـهام و صندوق   های سهامی تا پایان هفته جاری از سوی سازمان 

بورس تعطیل اعلام شـد. در معاملات روز شنبه و پس از یک هفته تعطیلی سرانجام معاملات 
صندوق   های درآمد ثابت از سر گرفته شد و طی دو ساعت، ۱۷ همت پول حقیقی از صندوق   ها...

بازار سرمایه در انتظار برنامه های وزیر جدید اقتصاد است

3سناریوازسرنوشتبورس

سرمقاله

اقتصاد میدان دوم 
است، نه پشت جبهه

غلامعلی رموی
کارشناس اقتصادی

قریب به سی وهفت سال از پایان 
جنگ تحمیل��ی عراق علی��ه ایران 
می گذرد؛ جنگی که هش��ت سال به 
طول انجامید و ب��ا تمام هزینه های 
نظام��ی، انس��انی و اقتص��ادی اش، 
بخش��ی از حافظه تاریخی و هویت 
ملی ایرانیان ش��د. اما امروز بار دیگر 
ای��ران در برابر جنگی ق��رار گرفته 
که اگرچه با همان ش��دت و تهدید 
پیش��ین همراه اس��ت، اما ماهیت و 
ابزارهای آن متفاوت ش��ده اس��ت. 
حملات مستقیم رژیم صهیونیستی 
به خ��اک ایران، پ��رواز هواپیماها و 
پهپاده��ا بر فراز آس��مان کش��ور و 
بمباران آشکار مراکز هسته ای توسط 
ایالات متح��ده، دیگر هیچ تردیدی 
باقی نمی گذارد: م��ا اکنون در متن 
یک جنگ ترکیبی واقعی و چندلایه 
قرار داری��م! این جنگ، صرفا جنگ 
تسلیحاتی نیس��ت، بلکه ترکیبی از 
رسانه ای،  اقتصادی،  نظامی،  فش��ار 
س��ایبری و روانی است که هم زمان 
ب��ه زیرس��اخت ها، اف��کار عمومی، 
اعتم��اد اجتماعی و معیش��ت مردم 
حمل��ه می کند. در چنی��ن نبردی، 
صرف داش��تن تجهی��زات دفاعی یا 
پاس��خ های موش��کی، کافی نیست، 
بلک��ه بای��د درک کرد ک��ه اقتصاد 
دیگر در پش��ت جبهه نیس��ت، بلکه 
میدان دوم این جنگ اس��ت. میدان 
پایداری، مقاومت و حتی پیروزی، تا 
حد زیادی در درون شبکه اقتصادی 

کشور، رقم خواهد خورد.

ادامه در همین صفحه

اقتصاد، ستون دوم دفاع ملی است
تجربه تاریخی کش��ورهای درگیر جنگ - از کره ش��مالی گرفته تا یوگسلاوی، 
از ایران دهه ش��صت تا عراق و روسیه امروز - نش��ان داده است که بدون اقتصاد 
سازمان یافته، هیچ جبهه ای دوام نمی آورد. اقتصاد در شرایط جنگی، صرفا یک ابزار 
حمایتی نیس��ت، بلکه خود صحنه ای از نبرد اس��ت؛ نبرد با تورم، کمبود، اختلال 
زنجیره تأمین، هراس عمومی، و سوءاس��تفاده های سودجویانه. اکنون بیش از هر 
زمان دیگری، ایران نیازمند ورود رسمی و قاطع به مرحله »اقتصاد جنگی« است. 
اقتصادی که با منطق شرایط عادی اداره نمی شود. اقتصادی که در آن، اولویت ها 
دگرگون می شود، منابع با نگاه اضطراری تخصیص می یابد، و تصمیم گیری ها باید 

سریع، شفاف و مقتدرانه باشند.
خط اول: تأمین نیازهای فوری و عادلانه

در شرایطی که حملات دشمن ممکن است موجب اخلال در لجستیک، انرژی 

یا زیرس��اخت های تولیدی شود، اولین مس��ئولیت دولت، تضمین تأمین و توزیع 
کالاهای اساسی است. غذا، دارو، سوخت، امنیت ارتباطات و خدمات شهری باید 
در ص��در توجه قرار گیرد. نظ��ام توزیع، نیازمند بازآرایی فوری اس��ت؛ از احیای 
جیره بندی هدفمند تا راه اندازی س��امانه های هوش��مند کنت��رل بازار. هیچ جای 
تساهل در برابر احتکار، گران فروشی و قاچاق وجود ندارد. این ها در شرایط فعلی، 

مصداق روشنی از خیانت به جبهه ملی هستند.
خط دوم: تقویت تاب آوری معیشتی

جنگ ترکیبی نه تنها زیرساخت ها، بلکه روان و احساس امنیت مردم را نیز هدف 
قرار داده است. در این میان، معیشت عمومی در خط مقدم قرار دارد. اگر اقتصاد 
دچار بی ثباتی شود، جامعه با موج های اعتراضی، مهاجرت، ناامیدی یا بی اعتمادی 
مواجه خواهد شد. بنابراین برای جلوگیری از آن باید حمایت از دهک های پایین، 
کنترل اجاره، تثبیت نس��بی قیمت ها و اطلاع رس��انی شفاف در دستور کار دولت 

باشد. حفظ آرامش روانی جامعه، مکمل پایداری اقتصادی است.
خط سوم: سازماندهی اقتصاد مردمی

نقط��ه قوت تاریخی ایران در ش��رایط بحرانی، م��ردم بوده اند. همان طور که در 
دوران دفاع مقدس، مردم با کمک های مردمی، ارس��ال ارزاق و حضور داوطلبانه، 
پش��تیبان جبهه بودند، امروز نیز اقتصاد باید مردمی ش��ود. انتش��ار اوراق جهاد 
اقتص��ادی، راه اندازی صندوق ه��ای مقاومت محلی، جلب س��رمایه های خرد در 
پروژه ه��ای تولیدی، و ترویج مصرف کالای داخلی، می تواند مش��ارکت عمومی را 

تقویت و منابع داخلی را فعال کند.
تشکیل ستاد فرماندهی اقتصادی جنگ

پراکندگی تصمیم ها، فقدان هماهنگی، و سردرگمی نهادها، بزرگ ترین تهدید 
برای موفقیت اقتصادی در ش��رایط جنگی است. باید یک ستاد مرکزی، مستقل 
از بوروکراس��ی س��نگین، با اختیارات ویژه برای تصمیم گیری سریع و هماهنگ 

اقتصادی ش��کل بگیرد. این س��تاد می تواند با حضور نمایندگان دولت، نهادهای 
نظامی، بخش خصوصی و کارشناسان اقتصادی، ساختار مدیریت بحران اقتصادی 

را شکل دهد.
جمع بندی: اقتصاد مقاوم، پشت جبهه نیست

ما امروز درگیر جنگی هس��تیم که هر لحظه اش می تواند با یک موش��ک، یک 
عملیات س��ایبری یا یک موج رس��انه ای جدید همراه ش��ود. اما ق��درت ملی ما، 
صرفا در قدرت دفاعی نظامی خلاصه نمی ش��ود. تاب آوری اقتصادی، عقلانیت در 
تصمیم گیری، مش��ارکت عمومی و پایداری اجتماعی، همان چیزهایی اس��ت که 
سرنوشت این نبرد را تعیین می کند. اگر دشمن از آسمان بمب و پهپاد می فرستد، 
ما باید از زمین، عقلانیت اقتصادی، انس��جام اجتماعی و اعتماد ملی را به میدان 
بیاوریم. اقتصاد دیگر پش��ت جبهه نیست، میدان دوم اس��ت و اگر این میدان را 

ببازیم، میدان اول نیز دوام نخواهد آورد.

خالد توکلی، جامعه شناس
جامعه شناس��ان و دانشمندان علوم اجتماعی، جهان جدید و جهانی شده 
را با نامها و نشانه های مختلف و متفاوتی معرفی کرده اند؛ »جامعه مخاطره 
آمیز«، یکی از عناوینی است که توسط »بک« برای توصیف این جهان به کار 
برده اند. از نظر وی، یکی از نتایج اصلی جهانی شدن و پیشرفت تکنولوژیک، 
مخاطره است، مخاطرههایی که محدودیت مکانی، زمانی و اجتماعی ندارند و 
به سادگی در سطح جهان قابلیت سرایت به جوامع مختلف را دارند. »آنتونی 
گیدنز « از پیامدهای دور و دراز جهانی شدن که خود پدیده ای باز و به لحاظ 
دورنی پرتناقض است، سخن به میان می آورد و بر این باور است که مخاطرات 
ناشی از آن، تفاوت زیادی با مخاطرههای دورانهای گذشته دارد و به دشواری 
میتوان علل و نتایج آنها را پیش بینی و کنترل کرد. وی مخاطرههای امروزی 
را برخلاف گذشته که از طبیعت ناشی میشدند، بیشتر معلول عدم قطعیتهایی 
میداند که به وس��یله توسعه اجتماعی و گس��ترش علم و فناوری ایجاد شده 
است. برای نمونه وی به مخاطرههای صنعت که در محیط زیست و بهداشت 
به وقوع می پیوندند، اشاره میکند. علاوه بر این، »بک« از گسترش نابرابریها 
ه��م در درون و ه��م در میان جوامع، به عنوان یکی از مخاطرات و پیامدهای 

منفی جهانی شدن یاد میکند.
۱

جامعه ایرانی، یکی از جوامع فعال در عرصه جهانی اس��ت و به ش��دت در 
معرض منافع و مخاطرات جهانی ش��دن و پیش��رفت تکنولوژیک بوده است. 
مخاطراتی که جامعه را دچار مشکل و گذران زندگی را در آن دشوار ساخته 
اس��ت، فراوانند اما به س��ه دسته از آنها به ش��رح زیر میتوان اشاره کرد: الف. 
مخاطرات��ی که موجب تخریب س��رمایه های اجتماع��ی و فرهنگی و برتری 
سرمایه مادی نسبت به آنها شده است. از بین رفتن تنوع سرمایه ها، پیامدهای 
منفی بسیاری برای جامعه دارد. صرف تفوق سرمایه مادی که منجر به رواج 
پول پرس��تی و تقویت ارزش��های مادی در جامعه میشود، بد است، حال اگر 
همراه با آن سرمایههای فرهنگی و اجتماعی نیز تضعیف شوند، آنگاه خطرات 
آن دوچندان میش��ود. امروزه بحران اقتصادیی که به صورت مزمن در اقتصاد 
کش��ور ریشه دوانده و به صورت بیکاری، تورم و کاهش ارزش پول ملی و بالا 
رفتن شاخص فلاکت، خود را نشان میدهد، همراه با تأکید بیش از حد بر رشد 
اقتصادی و نادیده گرفتن دیگر ابعاد آن موجب شده است ارزشهای فرامادی، 
مطلوبیت نهایی خود را از دست داده و مردم به سوی ارزشهای مادی گرایش 
پیدا کنند. براساس اصل کمیابی »اینگلهارت«، با توجه به اینکه نیازهای مادی 
بر نیازهای فرامادی )اجتماعی، ذهنی و زیبایی ش��ناختی( تقدم دارد هرگونه 
کمیابی در نیازهای مادی منجر به گرایش مردم نس��بت به ارزش��های مادی 

میشود؛ عکس آن نیز صادق است و اگر سطح توسعه اقتصادی جامعه بهبود 
یابد، آنگاه گرایش جامعه به س��وی ارزشهای فرامادی خواهد بود. پژوهشهای 
مختلفی که در ایران انجام ش��ده، این ادعا را تأیید میکنند که در میان مردم 
و به ویژه جوانان، ارزش��های مادی بر ارزش��های فرامادی اولویت یافته اند. در 
پژوهش »بررسی آگاهیها، نگرشها و رفتارهای اجتماعی - فرهنگی در ایران« 
که در س��ال ۱3۷5 منتش��ر گردیده، برای جوانترین گروه سنی )۲۴ – ۱۶( 
ارزش��های مادی نسبت به دیگر گروههای سنی از اولویت بیشتری برخوردار 
بوده اس��ت. این گروه سنی که در سال ۱3۷5، ارزشهای مادی را بر ارزشهای 
فرامادی ترجیح داده اند اکنون جزو بزرگس��الان به ش��مار می آیند و ممکن 
است این وضعیت در فرایند جامعه پذیری به نسلهای جدید نیز منتقل شده 

باشد و بر تعداد کسانی که باور به اولویت ارزشهای مادی دارند، افزوده شود.
نتای��ج و یافته های پژوهش��ی دیگر نیز از تغییر ارزش��ها حکایت دارد: در 
پژوهش »تغییر ارزش��های جوانان و عوامل مرتبط بر آن« این نتایج به دست 
آمده اس��ت: در زمینه س��نخ ارزشی پاسخگویان، نتایج نشان میدهند که ۷۶ 
درصد پاس��خگویان در زمان گذشته التقاطی، ۷ درصد فرامادی و ۱۶ درصد 
م��ادی بوده اند. این درحالی اس��ت که در زمان ح��ال 55 درصد التقاطی، 3 
درصد فرامادی و ۴۰ درصد مادی هس��تند. بنابراین میتوان گفت که س��نخ 
ارزشی پاسخگویان از فرامادی به مادی تغییر کرده است. همچنین پژوهشی 
که جامعه آماری آن دانشجویان دانشگاه یزد بوده، نشان میدهد دانشجویان، 
اولویتهای ارزشی مادیگرایانه دارند. یکی از معانی و تعابیری که از تغییر اولویت 
ارزش��ها از فرامادی به مادی میتوان ارائه کرد، این است که به تدریج سرمایه 
فرهنگی و اجتماعی رو به فراموش��ی و فروپاشی هستند و در مقابل، سرمایه 
مادی ارزش بیشتری یافته است. نتیجه این تفوق، کاهش احساس عدالت در 
جامعه اس��ت و کس��انی که دارای سرمایه فرهنگی یا اجتماعی هستند دچار 
س��رخوردگی میش��وند و این دارایی و س��رمایه ها منجر به پرورش و تقویت 
احساس استغنا و دارندگی نخواهد شد. یکی دیگر از پیامدهای اولویت یافتن 
ارزش��های مادی بر ارزشهای فرامادی، ضعیف شدن طبقه متوسط در جامعه 
است. اینکه اولویت ارزشی دانشجویان به عنوان کسانی که آینده طبقه متوسط 
را در اختیار دارند، مادیگرایانه است، بیش از هر چیز نشان از آن دارد که آینده 

طبقه متوسط در خطر است و روزی هروز از تعداد آنها کاسته میشود.
ب. یکی دیگر از مخاطرات موجود در جامعه، گسترش آسیبهای اجتماعیی 
چون اعتیاد، فروپاشی خانواده و... است. آمارهای رسمی و مختلفی که منتشر 
شده، همگی نشان از آن دارند که فراوانی آسیبهای اجتماعی در حال افزایش 
است. برای نمونه در حوزه اعتیاد، افزایش تعداد معتادان به سه شکل ممکن 
شده است: سن اعتیاد کاهش پیدا کرده و به مدارس راهنمایی رسیده است، 

تعداد زنان معتاد افزایش داش��ته و اعتیاد به مواد مخدر صنعتی که حمل و 
مصرف آن راحتتر اس��ت، روند افزایش را در س��الهای اخیر طی کرده است. 
تغییرات اجتماعی و وضعیت کنونی جامعه، خطر را به نهاد خانواده رس��انده 
اس��ت. افزایش نرخ طلاق رس��می، یکی از علائم خطری است که خانواده را 
تحت تأثیر قرار داده و در کنار آن باید به پدیده طلاق عاطفی و خش��ونت در 
خانواده نیز اشاره کرد که آمار آن بسیار بیشتر از طلاق رسمی و پیامدهایش 
به مراتب ویرانگرتر از طلاق رسمی است. وجود و گسترش آسیبهای اجتماعی 
در یک جامعه از یکس��و موجب فروپاشی و فرس��ایش سرمایه اجتماعی و از 
سوی دیگر نشان دهنده فقدان سرمایه اجتماعی در جامعه است. این آسیبها 
و بی��م و خطرهای آن، محدودیت زمانی و مکانی ندارد و بر تمامی اقش��ار و 
طبقات اجتماعی تأثیر گذاشته است. پیامدهای آن صرفا شامل حال زندگی 
ش��خصی افراد آسیب دیده نمیشود بلکه بر وضعیت جامعه و حتی جهان نیز 

مؤثر واقع میشود.
پ. بحرانهای زیست-محیطی و آلودگی هوا هم در شهرها و هم در طبیعت، 
یکی دیگر از مخاطراتی است که زندگی و سلامت مردم را با خطر مواجه کرده 
است. مهمترین بحرانی که محیط زیست کشور را تهدید میکند، کمبود آب 
است که موجب خشک شدن بسیاری از دریاچه و رودخانه ها شده است. در 
صورتی که این بحران تداوم داشته باشد و تلاشی برای مهار آن انجام نگردد، 
کارشناس��ان پیش بینی میکنند ممکن است در چند سال آینده مهاجرتهای 
جمعیتی گسترده ای را به دنبال داشته باشد. نابودی تنوع جانوری و گیاهی 
موجود در جغرافیای طبیعی ایران، یکی دیگر از نشانه های بحران عمیق در 
حوزه محیط زیس��ت اس��ت. علاوه بر تخریب محیط زیست طبیعی، نگرانی 
دیگر مربوط به شهرهاس��ت که از آلودگیهای مختلف )صوتی، هوا و بصری( 
در رنجند. این آلودگیها میزان مرگ و میر و ابتلا به بیمارهای قلبی، ریوی و 
انواع س��رطان را افزایش داده و میزان مبتلایان به بیماریهای روانی نیز روند 
افزایشی داشته است. طبق آمار وزارت بهداشت، ۲۲ تا 3۰ درصد افراد جامعه 
)از هر ۱۰ نفر سه نفر( به درجاتی از اختلالات روانی مبتلا هستند که بر این 
اساس باید یک سوم بیمارستانهای کشور به بیماریهای روانی اختصاص یابد. 
کیفیت پایین مواد خوراکی و بیماریزا بودن آنها را نیز باید در این راستا مورد 
ارزیابی قرار داد. دخالت در رشد طبیعی گیاهان و حیوانات و همچنین تلاش 
برای تولید انبوه مواد خوراکی که مبنای آن دانش و علم تجربی نوین اس��ت، 
موجب شده خطر بیماریهای بسیاری، جامعه را تهدید کند. استفاده از کود و 
سموم شیمیایی در کشاورزی و بهرهگیری از انواع هورمون و آنتی بیوتیک در 

دامداری و مرغداریها، نگرانی گسترده ای را ایجاد میکند.
۲

پرسش��ی که اکنون با آن مواجه خواهیم ش��د این است که نحوه رویارویی 
انس��ان با این مخاطرات چگونه باید باش��د؟ الف. فعال شدن خرده سیاست، 
یکی از راههای مواجهه با مخاطرات اس��ت. حض��ور نهادها و فعالان مدنی و 
امکان فعالیت جدی و منظم آنها، چه در قالب نظارت بر جامعه و چه در قالب 
آموزش به افراد و گروههای اجتماعی میتواند از گستردگی و میزان مخاطرات 
بکاه��د و امکان کنترل آنها را فراهم آورد. حجم مخاطرات آنقدر بالا و فراگیر 
است که دولت یا سیاست رسمی توانایی مقابله با آن را ندارد، بلکه نهادهای 
مدنی و کلیه ش��هروندان نیز باید در این زمینه مشارکت فعال داشته باشند. 
نهادهای مدنی که غیرانتفاعی نیز هستند ضمن اینکه بسیج عمومی را ممکن 
می س��ازند، در تقویت و پرورش س��رمایه های فرهنگی و اجتماعی نیز نقش 

بسزایی دارند.
ب. بخ��ش مهمی از این مخاطرات، منش��اء جهان��ی دارند. آلودگی محیط 
زیست و نگرانیهایی که درمورد لایه ازن یا گرم شدن زمین وجود دارد، متأثر از 
عملکرد صنایع در مقیاس جهانی است و نمیتوان تقصیر را به گردن یک کشور 
یا مجموعه ای از کش��ورها انداخت. به همی��ن دلیل، مقابله با این مخاطرات 
نیز نیازمند عزم و اراده نهادهای بین المللی و همکاری جهانی اس��ت. بدون 
احساس مس��ئولیت جهانی و بدون فعال کردن هویت انسانی، اراده همگانی 
برای کاهش مخاطرات میسر نیست و اگر ملی گرایی بر هویت انسانی برتری 
یابد، همکاریهای بین المللی با موانع متعددی مواجه خواهد ش��د و بر دامنه 

مخاطرات افزوده میشود.
پ. عاملیت انسانی و اخلاقی که براساس آن با خود، جامعه و محیط زیست 
رفت��ار میکند، نقش مهمی در افزایش یا کاهش مخاطرات دارد. اگر حرص و 
ولع روزافزون مردم برای مصرف کاهش یابد و به جای آن قناعت، همکاری و 
پرهیز از اسراف بیشتر رواج یابد طبیعت نیز با ما مهربانتر میشود و بدون تردید 

برای نسلهای آینده، کره زمین محل مناسبتری برای زندگی خواهد شد.

مدیریت مخاطرات

اقتصاد میدان دوم است، نه پشت جبهه

الگوریتم ها در شبکه های اجتماعی؛ الزامات بازاریابی دیجیتال
در دنیای واقعی اگر بخواهید حرفی بزنید یا چیزی را به کسی نشان دهید کافی است کلماتی ساده را به 
زبان بیاوریم، اما در دنیای شبکه های اجتماعی این کار اصلا به این سادگی نیست. اینجا نه تنها باید حرفی 
برای گفتن داشته باشید، بلکه باید امید داشته باشید که چشم هایی آن را ببینند، اما چه کسی تعیین می 

کند که پست شما دیده شود یا نه؟ پاسخ ساده و شاید کمی ترسناک است: الگوریتم ها. 
این ماشین های هوشمند، بی وقفه مشغول تحلیل هستند و تصمیم می گیرند که چه کسی، چه چیزی 
را، در چ��ه زمانی ببیند. بنابراین اگر محتوای ش��ما بازدید کمی دریافت می کند، مقصر اصلی الگوریتم ها 
هس��تند.  اما این الگوریتم ها دقیقا چه کار می کنند؟ چطور می ش��ود با آنها دوست شد؟ ما در این مقاله 
به سراغ رازهای پشت پرده دیده شدن در شبکه های اجتماعی می رویم و نگاهی می اندازیم به قوانینی...

چهار شنبه
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فرصت امروز: معاملات بازار سرمایه از هفته دوم جنگ ایران و اسرائیل 
ب��ا بازگش��ایی صندوق   های درآمد ثابت آغاز ش��د، اما معاملات س��هام و 
صندوق   های س��هامی تا پایان هفته جاری از سوی سازمان بورس تعطیل 
اعلام ش��د. در معاملات روز ش��نبه و پس از یک هفته تعطیلی سرانجام 
معاملات صندوق   های درآمد ثابت از س��ر گرفته شد و طی دو ساعت، ۱۷ 
هم��ت پول حقیقی از صندوق   ها خارج ش��د. اما در معاملات روزهای بعد 
به مرور عطش فروش��ندگان فروکش ک��رد و میزان خروج پول حقیقی از 
صندوق   ها به 5 همت در معاملات یکشنبه و ۲ همت در معاملات دوشنبه 
رسید که کاهش قابل توجهی را نسبت به روز آغازین هفته نشان می دهد. 
این خروج بی   س��ابقه سهامداران خرد درحالی اتفاق افتاد که صندوق   های 
درآمد ثابت، کم ریس��ک   ترین ابزار مالی بازار سرمایه هستند و به نظر می 
رس��د به واس��طه این موج خروج حقیقی، بورس ته��ران در هفته آینده، 
روزهای دش��واری را در پیش داش��ته باش��د. با توجه به حجم قابل توجه 
خروج سرمایه از صندوق   های درآمد ثابت و در صورت بازگشایی احتمالی 
معاملات س��هام در روز ش��نبه آینده، احتمالا فش��ار فروش قابل   توجهی 
در کلیت بازار برقرار خواهد ش��د و در نتیجه، مس��ئولان س��ازمان بورس 
باید تمهیدی بیندیش��ند که همزمان با حفظ نقدشوندگی بازار، از منافع 

سهامداران حمایت کنند.
بازار سرمایه همچنین نیازمند برنامه های وزیر جدید اقتصاد است. به نظر 
می رس��د وزارت اقتصاد در مقطع حساسی قرار گرفته و پس از استیضاح 
»همتی« در اس��فند سال گذش��ته و روی کار آمدن »علی مدنی زاده« در 
انتهای خردادماه، برنامه های وی برای بازار س��رمایه میتواند کورسویی از 
امید تلقی ش��ود اما مس��یر پیش روی بورس با چالش��های عمیق و حتی 

ساختاری در هم تنیده شده که نیازمند رجوع به خرد جمعی است.
بادهای مخالف در مسیر بازار سرمایه

بازار سرمایه ایران، به مانند جزیره ای جدا افتاده از تحولات اقتصاد کلان 
کشور نیست و به شدت از امواج سهمگین این اقیانوس متلاطم تأثیر می 
پذیرد. بی ثباتی در متغیرهای کلان اقتصادی همواره یکی از موانع اصلی 
رش��د و توس��عه پایدار بورس بوده اس��ت. تورم بالا و مزمن از ویژگیهای 
دیرینه اقتصاد ایران اس��ت که آثار مخربی بر تمامی بازارها، از جمله بازار 
سرمایه بر جای گذاشته است. در اسفندماه ۱۴۰3، شاخص قیمت مصرف 
کنن��ده به عدد 3۱5.۷ رس��ید و تورم نقطه به نقط��ه 3۷.۱ درصد و تورم 
س��الانه 3۲.5 درصد را به ثبت رساند. حتی نرخ تورم ماهانه در بهمن ماه 
۱۴۰3 به رقم قابل توجه ۴.۱ درصد رس��ید. این ارقام، نشان دهنده فشار 
تورمی ش��دید بر اقتصاد و قدرت خرید مردم است. تورم بالا، بازده واقعی 
س��رمایه گذاریها را کاهش میدهد، عدم قطعیت را در فضای کس��ب وکار 
تش��دید میکند و سرمایه گذاران را به سمت فعالیتهای سفته بازانه کوتاه 
مدت یا جس��تجوی پناهگاههای ام��ن برای حفظ ارزش دارایی، س��وق 

میدهد و از س��رمایه گذاریهای مولد و بلندمدت در بازار س��هام بازمیدارد. 
یکی از پیامدهای مستقیم تورم مزمن، تمایل دولت به اعمال سیاستهای 
قیمتگذاری دس��توری اس��ت که به طور مستقیم س��ودآوری شرکتهای 
بورس��ی و در نتیجه، جذابیت بازار سرمایه را تحت تاثیر قرار م یدهد. این 
وضعیت، یک »چرخه معیوب« ایجاد می کند که در آن بی ثباتی اقتصاد 

کلان به مداخلات مخرب در سطح خرد منجر می شود.
نوس��انات شدید نرخ ارز از دیگر چالشهای جدی و مخرب اقتصاد ایران 
اس��ت. در سال ۱۴۰3، متوس��ط قیمت دلار در بازار آزاد در محدوده 55 
تا ۶5 هزار تومان در نوس��ان بود و حتی در مقاطعی به ۱۰۰ هزار تومان 
نیز رسید. این نوسانات شدید، برنامه ریزی مالی را برای شرکتها، به ویژه 
آنهایی که به واردات یا صادرات وابسته اند، بسیار دشوار میسازد و فضای 
نااطمینانی و عدم قطعیت را برای سرمایه گذاران تشدید میکند. اختلاف 
میان نرخ ارز نیما و بازار آزاد نیز به طور مستقیم بر درآمد واقعی شرکتهای 
صادرات محور و در نتیجه بر کل بازار سرمایه تأثیر منفی میگذارد. این بی 
ثباتی، سرمایه ها را به سمت داراییهای امن همانند ارز و طلا سوق داده و 

از بازار سرمایه مولد دور میکند.
کاستیهای ساختاری و تنگناهای عملیاتی

تداوم تحریمهای بین المللی، محدودیتهای قابل توجهی را بر بخشهای 
مختلف اقتصاد ایران، از جمله محدودیتهای بانکی و دسترسی به بازارهای 
مالی و فناوریهای نوین، تحمیل کرده اس��ت. این فشارها، پتانسیل رشد و 
عملکرد بسیاری از شرکتهای بورسی را محدود ساخته و بر سودآوری آنها 
تاثیر منفی گذاشته است. ترکیب تحریمها با عدم قطعیتهای سیاستگذاری 
داخلی، یک محیط ریس��ک مضاعف ایجاد میکند که هم سرمایه گذاری 
داخلی و هم جذب سرمایه گذاری خارجی )در صورت امکان( را به شدت 
محدود می س��ازد. این ریس��ک مرکب، فراتر از مجموع ریسکهای فردی 
ناش��ی از تحریم یا سیاس��تهای داخلی اس��ت و برنامه ریزی بلندمدت و 

تخصیص منطقی سرمایه در بازار را تقریبا غیرممکن می سازد.
همانطور که کارشناسان می گویند، بازار سهام کشور از »عمق کم« رنج 
می برد، به این معنا که معاملات با حجم نسبتا کم نیز میتوانند نوسانات 
قیمتی شدیدی ایجاد کنند. این ویژگی، بازار را مستعد رفتارهای هیجانی 
و حتی دس��تکاری میکند. نقدش��وندگی پایین نیز به عنوان یک معضل 
مزمن، خرید و فروش س��هام را بدون تاثیر قابل توجه بر قیمتها، دش��وار 
س��اخته است. کاهش چش��مگیر تعداد کدهای فعال حقیقی به کمتر از 
۴۰۰ هزار کد پس از ریزش��های س��ال ۱۴۰۲، که بخش��ی از آن ناشی از 
سیاس��تهای پولی انقباضی بانک مرکزی بود، نشان دهنده بحران اعتماد 
و کاهش مشارکت عمومی است که مستقیما بر عمق و نقدشوندگی بازار 
تاثیر منفی میگذارد. این کاهش ش��دید مشارکت حقیقی، صرفا یک افت 
و خیز دوره ای نیس��ت، بلکه نشانه ای از یک بحران عمیقتر اعتماد است. 

بازس��ازی این اعتماد برای بهبود عمق و نقدشوندگی بازار، نیازمند چیزی 
فراتر از راه حلهای فنی، و مستلزم تعهد عملی به عملکرد منصفانه و قابل 
پیش بینی بازار اس��ت. راهکارهایی نظیر افزایش سهام شناور آزاد، بهبود 
شفافیت اطلاعاتی و تقویت عوامل داخلی شرکتها که بر نقدشوندگی موثر 
هس��تند اما تنه��ا در صورتی که »اعتماد بنیادین« به مثابه س��نگ بنای 

بازارها احیا شود.
سناریوهای بورسی برای آینده بازار

براس��اس آمارهای بانک مرکزی، حجم نقدینگی کش��ور در پایان سال 
گذش��ته به ۷5۰۰ هزار میلیارد تومان رس��ید که نش��ان دهنده رشد ۲۷ 
درصدی است. چنانچه این حجم عظیم نقدینگی به سمت تولید و سرمایه 
گذاری مولد هدایت نشود، به تشدید تورم و حبابهای قیمتی در داراییهای 
غیرمولد منجر خواهد شد و کمکی به رشد پایدار بازار سرمایه نخواهد کرد. 
علاوه بر طوفانهای اقتصاد کلان، بازار سرمایه با مجموعه ای از »کاستیهای 
س��اختاری« و »تنگناهای عملیاتی« دس��ت به گریبان است که ریشه در 
س��الها سیاستگذاری بعضا نادرست و عدم توجه کافی به الزامات یک بازار 
کارا و ش��فاف دارد. همچنین از آنجا که اقتصاد ایران بانک محور اس��ت، 
دغدغه سیاس��تگذار در مواقع بحرانی مثل شرایط کنونی باید روی ثبات 
مالی شبکه بانکی متمرکز شود. در این حوزه باید سیاستهای مختلفی را 
در پیش گرفت و بیش از هر چیز، این شفافیت اطلاعاتی سیاستگذار است 
که می تواند بر کنترل انتظارات تورمی اثرگذار باشد. نکته دیگر افزایش نرخ 
بهره از س��وی بانک مرکزی است که می تواند جلوی موج خروج نقدینگی 
از نظام بانکی را بگیرد. بدیهی اس��ت که در ش��رایط بحرانی مثل جنگ، 
اضطراب و دل نگرانی مردم به طور مشهودی افزایش می یابد. بنابراین کار 
مهمی که بانک مرکزی در این زمینه می تواند انجام دهد، افزایش نرخ بهره 
سیاستی است تا از خروج نقدینگی از سیستم بانکی کشور جلوگیری شود.
به طور کلی می توان سه سناریوی خوش بینانه، واقع بینانه و بدبینانه 
را برای آینده بورس درنظر گرفت. در س��ناریوی خوش بینانه، »اصلاحات 
ساختاری قاطع، کاهش چشمگیر قیمتگذاری دستوری، افزایش شفافیت، 
سیاس��تهای باثبات اقتصاد کلان و توسعه موفق بازار بدهی« به پیشروی 
ش��اخص کل بورس تا س��طح ۲.۸ تا 3 میلیون واحدی منجر می ش��ود. 
در س��ناریوی واقع بینانه نیز »اصلاح��ات جزئی، کاهش برخی مداخلات 
همراه با تداوم فش��ارهای اقتصاد کلان، پیش��رفت کند در تعمیق بازار و 
برخی اقدامات در بازار بدهی« میتواند به بهبود تدریجی بورس و پیشروی 
شاخص تا سطح ۲ تا ۲.5 میلیونی منجر گردد. نهایتا در سناریوی بدبینانه، 
»تداوم وضع موجود، افزایش مداخلات، بی ثباتی سیاستها، وخامت شرایط 
اقتصاد کلان و عدم پیش��رفت در اصلاحات بازار سرمایه و بازار بدهی« به 
رکود بازار و افت ش��اخص تا سطح کمتر از ۲ میلیون واحد منجر خواهد 

شد.

بازار سرمایه در انتظار برنامه های وزیر جدید اقتصاد است
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با اع��لام آتش بس بی��ن ایران و رژیم صهیونیس��تی از س��وی ترامپ، 
بازارهای سهام جهان رشد کرد و بهای طلا کاهش یافت. به دنبال موافقت 
اجباری رژیم صهیونیس��تی با پیشنهاد آتش بس با ایران که به درخواست 
رئیسجمهوری آمریکا مطرح شد، قیمت نفت نیز مسیر نزولی را در پیش 
گرف��ت و  به روند کاهش��ی خ��ود در بازارهای جهانی ادام��ه داد. پس از 
حمل��ه تلافی جویانه ایران علیه پایگاه نظامی آمریکا در قطر در ش��امگاه 
دوش��نبه، قیمت نفت خام هفت درصد کاهش پیدا کرد. در بازار رمزارزها 
نیز بیت کوین به عنوان پرچمدار بازار، طی ۲۴ س��اعت اخیر با ثبت سقف 
۱۰۶ هزار دلار و کف ۹۹ هزار دلار، رش��دی ۴.33 درصدی را تجربه کرد. 
در همین زمینه، »کِنت برو« مسئول واحد تحقیقات ارز و نرخ در شرکت 
خدمات مالی سوسیته ژنرال فرانسه، گفت: »سرمایه گذاران عمدتا به آنچه 
به نظر می رسید که رویداد متزلزل ژئوپلیتیکی باشد، بی اعتنا بودند و آن 
دس��ته افرادی که آرامش خود را حفظ کرده و خود را از منطقه خطر دور 

نگه داشتند، تا اینجا تصمیم درستی گرفته اند.«
روز گذش��ته، رسانه ها از اجرایی شدن آتش بس میان ایران و اسرائیل به 
درخواست رئیسجمهوری آمریکا خبر دادند. با این حال، رژیم صهیونیستی 
که عموما به نقض آتش بس شناخته می شود و در غزه و لبنان بارها نسبت 
ب��ه این امر مبادرت کرده، مدعی ش��ده که ایران پس از اعلام آتش بس از 
سوی »دونالد ترامپ« رئیسجمهوری آمریکا، به تل آویو حمله کرده است؛ 
ادعایی که البته ستاد کل نیروهای مسلح کشورمان قویا آن را تکذیب کرده 
است. در این میان، اخبار مربوط به آتش بس، بازارهای جهانی را درنوردید 
و منجر به رشد بازارهای سهام و افت بهای طلا و نفت شد. معاملات آتی 
شاخص اس اندپی با رشد ۰.۹ درصدی و نزدک نیز با افزایش ۱.۱ درصدی 
انجام ش��د. شاخص اس��تاکس اروپا ۶۰۰ )بازارهای بورس لندن، پاریس، 

فرانکفورت و سیکس سوئیس( رشد ۱.۴ درصدی را تجربه کرد. همچنین 
سهام مسافرتی از جمله خطوط هواپیمایی 3.5 درصد رشد داشت. شاخص 
س��هام آسیا-اقیانوسیه ام اس سی آی در خارج از ژاپن رشد ۲.۲ درصدی را 
تجربه کرد و نیکی ژاپن نیز ۱.۱ درصد رشد داشت. به گزارش »رویترز«، 
با این حال، اخبار مثبت مربوط به آتش بس، بازار اوراق را تحت تاثیر قرار 
نداده اس��ت. قیمت طلا نی��ز در بازار جهان پ��س از اعلام خبر آتش بس 
بی��ن ایران و رژیم صهیونیس��تی بیش از یک درصد کاه��ش پیدا کرد و 
ک��ف دو هفته ای خود را لمس کرد. ت��ا لحظه تنظیم این گزارش، قیمت 
لحظه ای ه��ر اونس طلا با افت ۱.۴ درصدی به 33۲۲.۰۹ دلار رس��ید و 
در نخس��تین ساعات ش��روع کار بازار، پایین ترین سطح خود از ۱۱ ژوئن 
تاکنون را تجربه کرد. همچنین معاملات آتی هر اونس طلا نیز با افت ۱.۷ 
درصدی، با قیمت 333۶ دلار انجام ش��د. »ریکاردو اونجلیستا«، تحلیلگر 
ارشد اکتیوتریدز با اش��اره به افزایش خوش بینی ها درباره پایان احتمالی 
درگیری ها در منطقه خاورمیانه، گفت: »تصور نمی کنم که قیمت طلا در 
کوتاه مدت به زیر س��ه هزار دلار وارد شود و در کانال 33۰۰ دلار حمایت 

معناداری دیده می شود.«
همچنی��ن به دنب��ال موافقت اجباری رژیم صهیونیس��تی با پیش��نهاد 
آتش بس با ایران که به درخواس��ت رئیس جمهوری آمریکا مطرح ش��د، 
بهای نفت در بازارهای جهانی همچنان به روند کاهشی خود ادامه داد. به 
گزارش »رویترز«، قیمت نفت خام برنت دریای ش��مال در معاملاتت روز 
گذش��ته با افت ۲.۴۸ دلاری معاادل 3.5 درصد، هر بشکه ۶۹ دلار و نفت 
وست تگزاس اینترمیدیت نیز با کاهش ۲.3۷ دلاری معادل 3.5 درصد، هر 
بشکه ۶۶ دلار معامله شد. هر دو شاخص نفتی در آغازین ساعات روز کاری 
پس از اعلام ترامپ مبنی بر آتش بس بین ایران و رژیم صهیونیستی، پنج 

درصد سقوط کردند. »بنیامین نتانیاهو«، نخست وزیر رژیم صهیونیستی 
پس از متحمل ش��دن ضربات سنگین ناش��ی از حملات موشکی تهران 
علیه تل آویو، ناگزیر با پیش��نهاد »دونالد ترامپ«، رئیس جمهوری آمریکا 
مبن��ی بر آتش بس با ای��ران موافقت کرد. بانک بارکلیز در یادداش��تی در 
این زمینه نوش��ت: »با توجه به اینکه حمله آمریکا به تاسیسات هسته ای 
ایران به جنگی گس��ترده تر و تهدی��دی علیه عرضه منطقه ای نفت منجر 
نش��د، قیمت  نفت به شدت س��قوط کرد.« گفتنی است با توجه به اعلام 
آتش بس از صبح س��ه شنبه، صهیونیست ها مدعی شده بودند که ایران با 
نقض پایان درگیری، به س��مت اراضی اشغالی موشک شلیک کرده است 
که بر همین اساس ستاد کل نیروهای مسلح کشورمان این ادعا را تکذیب 
کرد. جنگ ۱۲ روزه بین ایران و رژیم صهیونیستی به نوسان شدید بهای 
نفت منجر شده است به طوری که برنت دریای شمال در معاملات دوشنبه 
با دامنه نوسان ۱۰ دلاری معامله شد؛ این بیشترین دامنه نوسان از جولای 
۲۰۲۲ محسوب می شود. پس از تجاوز ابتدای هفته آمریکا علیه تاسیسات 
هسته ای ایران، بهای نفت به بالاترین سطح در پنج ماه اخیر رسید و پس 
از اع��لام آتش ب��س، قراردادهای آتی هر دو ش��اخص نفتی بیش از هفت 
درصد کاهش پیدا کرد. مداخله مس��تقیم آمریکا در این تجاوز، همچنین 
توجه سرمایه گذاران را به تنگه هرمز جلب کرد؛ آبراهه ای حیاتی بین ایران 
و عم��ان که روزانه بین ۱۸ تا ۱۹ میلیون بش��که نفت را از دل خود عبور 
می دهد. هراس آمریکا از بسته شدن این تنگه راهبردی به دست ایران، به 
افزایش بهای نفت دامن زده بود. »اوله هوالبای« تحلیلگر اس ای بی، گفت: 
»افزایش بهای ژئوپلیتیکی نفت فروکش کرده اما تنش ها بین اس��رائیل و 
ایران همچنان حل نش��ده اس��ت و خطر گام اشتباه و تشدید دوباره تنش 

همچنان وجود دارد.«

واکنش بازارها به اخبار آتش بس در خاورمیانه

طلا شوکه شد، نفت پایین آمد

نگــــاه

چرا ایران با احتیاط به آتش بس پیشنهادی ترامپ 
واکنش نشان داد؟

رس��انه های منطق��ه ای دیروز خبر دادن��د که آتش بس میان ای��ران و رژیم 
صهیونیستی وارد فاز اجرایی شده است. پس از چند دور پاسخ موشکی ایران، 
رسانه ها صبح سه شنبه خبر دادند که آتش بس میان ایران و رژیم صهیونیستی 
وارد فاز اجرایی ش��ده اس��ت. رس��انه های منطق��ه ای از جمل��ه »المیادین« و 
»الجزیره« خبر داده اند آتش بس از ساعت ۷:3۰ صبح سه شنبه اجرا شده است. 
س��ازمان رسمی پخش رژیم صهیونیس��تی، اجرایی شدن آتش بس بین تهران 
و تل آویو را تایید کرد. به گزارش »ایس��نا«، ایران در پاس��خ به تجاوزگری های 
رژیم صهیونیستی، در چند دور چندین موشک به سمت سرزمین های اشغالی 
ش��لیک کرد. طبق گزارش ها، اصابت موشک های ایرانی به بئرالسبع در جنوب 
سرزمین های اشغالی ضمن تخریب چندین ساختمان، به هلاکت حداقل هشت 
صهیونیست منجر شده است. رادیو رژیم صهیونیستی نیز خبر داده »بنیامین 
نتانیاهو« نخست وزیر رژیم صهیونیستی، وزرا را از توافق آتش بس با ایران مطلع 
کرده است. طبق این گزارش، »نتانیاهو« همچنین به آن ها دستور داده که هیچ 
اظهارنظری نکنند. »سید عباس عراقچی« وزیر امور خارجه جمهوری اسلامی 
ایران، بامداد سه ش��نبه و در حس��اب کاربری خود در شبکه ایکس نوشت که 
»عملیات نظامی نیروهای مس��لح قدرتمند ما برای مجازات اسرائیل تا آخرین 

دقیقه ادامه یافت«.
شورای عالی امنیت ملی نیز درباره تحمیل توقف جنگ به دشمن صهیونی 
و حامیان ش��رورش، بیانیه ای صادر و اعلام کرد: »هوش��یاری، موقع شناسی، 
مقاومت، همبس��تگی و یک دلی بی نظیر ش��ما مردم، راهبرد اصلی دشمن را 
درهم شکس��ت و فرصت آن را فراهم س��اخت که پایداری رزمندگان اسلام و 
قدرت خیره کننده آنان که طی س��الها مجاهدت خلاقانه و نوآورانه و پیگیری 
مس��تمر فراهم آمده بود، در طول ۱۲ روز مجاه��دت خونین و مدبرانه به کار 

گرفته شود و هر تجاوزی را به موقع و به اندازه پاسخ دهد.«
در اطلاعیه ش��ورای عالی امنیت ملی آمده اس��ت: »ملت س��رافراز و مقاوم 
ایران! در پی تجاوز دشمن صهیونیستی، فرزندان شجاع و جان بر کف شما در 
نیروهای مس��لح جمهوری اسلامی ایران، فرمان رهبر معظم انقلاب اسلامی و 
فرمانده کل قوا را لبیک گفتند و با رش��ادت مثال زدنی هر ش��رارت دشمن را 
کوبنده پاسخ دادند که در آخرین آن پایگاه آمریکایی العدید و پس از آن سراسر 
اراضی اش��غالی آماج حملات موش��کی قرار گرفت. هوشیاری، موقع شناسی، 
مقاومت، همبس��تگی و یک دلی بی نظیر ش��ما مردم، راهبرد اصلی دشمن را 
درهم شکس��ت و فرصت آن را فراهم س��اخت که پایداری رزمندگان اسلام و 
قدرت خیره کننده آنان که طی س��الها مجاهدت خلاقانه و نوآورانه و پیگیری 
مس��تمر فراهم آمده بود، در طول ۱۲ روز مجاه��دت خونین و مدبرانه به کار 
گرفته شود و هر تجاوزی را به موقع و به اندازه پاسخ دهد. هدیه الهی در برابر 
ای��ن درک و رفتار عمیق و معنادار ملت، تدبیر و مجاهدت رزمندگان و امامت 
حکیمانه، نصرت و پیروزی ای بود که دش��من را مجبور به پشیمانی و پذیرش 
شکس��ت و توقف یک طرفه تهاجم خود نمود. بر همین اساس به آگاهی ملت 
بزرگ و قهرمان ایران اسلامی می رساند که نیروهای مسلح جمهوری اسلامی 
ایران بدون کمترین اعتماد به س��خنان دشمنان و دست به ماشه، آماده پاسخ 
قاطع و پشیمان کننده به هر عمل تجاوزکارانه دشمن، خواهند بود. و ماالنصر 

الا من عندالله العزیز الحکیم.«
اما چرا تهران با احتیاط به آتش بس پیش��نهادی ترامپ، واکنش نشان داد؟ 
در پاس��خ به این سوال، »عباس اصلانی« پژوهشگر مرکز مطالعات استراتژیک 
خاورمیانه در تهران، به »الجزیره« گفت: »اس��رائیل و آمریکا در دس��تیابی به 
اه��داف جنگ��ی خود علیه جمهوری اس��لامی ایران ناکام ماندن��د. اما ایران با 
احتیاط به آتش بس نزدیک می شود، زیرا اسرائیل سابقه خوبی در پایبندی به 
توافقات آتش بس در غزه و لبنان ندارد. به همین دلیل تهران محتاط اس��ت و 
مقامات به طور رس��می این موضوع را تأیید نکرده اند. اگر با گذشت زمان نقض 
آتش بس رخ ندهد، فکر می کنم ایران به آتش بس پایبند خواهد ماند.« به گفته 
»اصلان��ی«، »این جنگ بین ایران و اس��رائیل و ش��ریک آن آمریکا بود و این 
دو متحد اهداف خود را نابودی برنامه هس��ته ای و موشکی ایران تعریف کرده 
بودند که به این اهداف نرسیدند. ما شاهد خسارت هایی به تأسیسات هسته ای 
ایران بودیم، اما برنامه هس��ته ای این کش��ور تنها به آن تأسیسات و تجهیزات 
محدود نیست.  ایران مواد هسته ای خود را به مکانی امن منتقل کرده و دانش 
و تخصص آن دس��ت نخورده باقی مانده است. همچنین توانایی موشکی ایران 
نیز نابود نش��ده. به نظر می رس��د مذاکرات »معنادار« با آمریکا در کوتاه مدت 
ممکن نیست، زیرا آمریکا و اسرائیل درحالی به ایران حمله کردند که مذاکرات 

هسته ای در جریان بود.«
در همین حال، »محمد مهاجری«، فعال رس��انه ای در یادداش��تی با عنوان 
»هوشیار باشیم؛ جنگ شاید تمام نشده باشد« نوشت: »تجربه دهها ساله می 
گوی��د اس��رائیل نه به قراردادهای بین المللی و منطق��ه ای که حتی به قول و 
قرارهای خودش وفادار نیست . عقل می گوید نباید ذره ای به او اعتماد داشت 
و پذی��رش آتش ب��س از جانب او را جدی گرفت. م��ا در جنگ ۱۱ روزه اخیر 
شاهد شهادت صدها هموطن شجاع و  مظلوم خود بوده ایم که بسیاری از آنها 
کودکان و زنان هستند.اکنون ماتمدار آنهاییم. همچنین به سوگ دانشمندان و 
سرداران بزرگی نشسته ایم که هریک از آنها سرمایه های ملی بودند. روحشان 
ش��اد و نامش��ان بر تارک تاریخ ایران زمین پاینده باد! جنگ و ویرانی و قربانی 
دادن تلخ اس��ت اما تلختر از آن، رفتار و گفتار و پندار وطن فروشانی است که 
در این ۱۱ روز در نهایت خاک بر سری، طرف جنایتکار ایستادند و برایش هورا 
کش��یدند. و دریغ از یک ابراز همدردی با هزاران خانواده ای که داغدار شدند. 
اما یک شیرینی بزرگ، بخشی از تلخیها را پوشاند. این بار دست خدا از آستین 
ملتی درآمد که حس وطن دوستی اش و شعار »جانم فدای ایران«، اشک شوق 
را بر دیدگان جاری می کرد. طرفدار و منتقد نظام، بازداش��تی ۸۸ و آس��یب 
دیده ۱۴۰۱ همان احساسی را به »ایران« نشان می داد که جانباز دوران دفاع 
مقدس و خانواده شهید. بی حجاب همانطور توییت می زد که بانوی محجبه. 
افراد متفاوتی در خیابانها به کمک می آمدند که نه ظاهرشان و نه باطنشان به 

یکدیگر شباهت نداشت.
هنور اما باید هش��یار بود. نخاله های اسرائیل هنوز کف خیابان و کوچه اند. 
همانها که ترور می کنند، همانها که جاسوسی می کنند و خبر به آن طرف می 
فرس��تند، همانها که عامل جنگ روانی اند، همانها که پهپاد جابجا می کنند، 
همانها که ش��ایعه می س��ازند و خبر جعل می کنند. الان وقتش رس��یده که 
جمعشان کنیم تا دیگر روزی دوباره گزیده نشویم. الان جای گله گذاری نیست، 
فقط اش��اره کنیم که آنها که باید حواسش��ان جمع می ب��ود غفلت گرفتند و 
جاسوسان دشمن از همین اشتباهات نهایت بهره را بردند. بگذریم همین اشاره 
کافی اس��ت. وقتش است که آقای رئیسجمهور از مردم قدردانی کند. چه آنها 
که به او رای دادند و چه به رقیبش رای دادند و چه اصلا در انتخابات ش��رکت 
نکردند. او رئیس��جمهور کش��وری اس��ت که مردم بزرگی دارد و باید قدرشان 
دانسته ش��ود. انصافا دولت در این چند روز پای کار ملت بود. دستمریزاد! نان 
و ارزاق و س��وخت هرچند سخت، اما رس��ید. مردم هم صبوری کردند. دست 
کارمن��دان و دس��ت اندرکاران وزارتخانه های نف��ت و جهاد درد نکند. ممنون 
آقای وزیر جهاد! سپاس��گزار آقای وزیر نفت! سربازان و درجه داران و افسران و 
فرماندهان پدافند نیروهای مسلح در ارتش و سپاه و جان برکفان هوافضا )که 
موشکهاشان امان صهیونیس��تها را برید( با جانفشانی و اهدای شهید، در برابر 
دش��من ایستادند. آنها حق بزرگی بر همه ما دارند. به شهیدانشان که تاج سر 

مایند درود میفرستیم و دست همه رزمندگان مدافع وطن را می بوسیم.«
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فرصت امروز: فعالان بازار ارز درحالی فعالیت خود را در روز سه ش��نبه 
)س��وم تیرماه( آغاز کردند که به دنبال اعلام آتش بس میان ایران و رژیم 
صهیونیس��تی، قیم��ت دلار به کانال ۸۰ هزار تومان بازگش��ت تا پیش از 
گشایش بازار غیررس��می ارز در تهران، معامله گران از کاهش چهار هزار 
تومانی قیمت دلار در بازار هرات که یکی از مراکز تامین ارز بازار غیررسمی 
به شمار می رود، خبر داده بودند. در بازار هرات صبح سه شنبه و همزمان 
با اعلام آغاز آتش بس، قیمت دلار در بازار هرات به محدوده ۸۶ هزار تومان 
برگشت و به دنبال آن بهای ارز دیجیتال تتر نیز ریزشی شد و در محدوده 

۸۷ هزار تومان قیمت خورد.
از زم��ان آغ��از جنگ تحمیلی رژیم صهیونیس��تی ب��ه تمامیت ارضی 
جمهوری اس��لامی ایران، بهای دلار در بازار آزاد با وجود فضاسازی روانی 
دشمن، مبنی بر امکان بروز جهش ارزی، تنها حدود ۱۲ درصد رشد کرد 
و به محدوده ۹۴ هزار تومان رس��ید. اما با مدیریت مصارف ارزی و تامین 
ارز م��ورد نیاز فعالان اقتص��ادی و باز بودن بازار ارز تجاری برای تامین ارز 
واردات، این نرخ شکسته شد، به طوری که روز دوشنبه )دوم تیرماه( طبق 
گزارش��های میدانی به محدوده ۹۱ هزار تومان بازگشته بود. البته ناگفته 
نماند که در روزهای گذش��ته معاملات در بازار ارز در حداقل ممکن قرار 
داشت و مراجعه کنندگان به بازار اغلب افرادی بودند که برای ارز خدماتی 
و مسافرتی نیاز به ارزهای عمده داشتند. روز سه شنبه نیز بازار غیررسمی 
ارز در تهران در شرایطی گشایش یافت که بهای دلار در محدوده ۸5 هزار 
تومان و ۸۶ هزار تومان در نوسان بود و انتظار می رود با افزایش معاملات 

در بازار این نرخها باز هم شکسته شود و به کانالهای پایینتر برسد.
بهای طلا با عقبگرد تغییر کانال داد

قیمت ها انواع ارز و مصنوعات و مسکوکات در بازارهای ارز و طلای تهران 
پ��س از اعلام آتش بس میان ایران و رژیم صهیونیس��تی با کاهش همراه 
شد. فعالان بازار سکه و طلا در معاملات روز سه شنبه هر قطعه سکه طرح 
جدید )امامی( را ۷۷ میلیون و 5۰۰ هزار تومان و س��که طرح قدیم )بهار 
آزادی( را ۷3 میلیون و 3۰۰ هزار تومان فروختند و به این ترتیب قیمت 
سکه یک کانال قیمتی ریزش کرد. همچنین قیمت نیم سکه ۴۱ میلیون 
و ۴۰۰ هزار تومان، ربع سکه ۲5 میلیون و 5۰۰ هزار تومان و سکه گرمی 
۱۴ میلیون و 5۰۰ هزار تومان در بازار طلا قیمت خورد. از س��وی دیگر، 
ه��ر گرم طلای ۱۸ عیار به قیم��ت ۶ میلیون و 5۹۲5 هزار و 5۲۴ تومان 
فروخته ش��د و هر گرم طلای ۲۴ عیار نیز ۹ میلیون و ۲33 هزار و ۱۰۹ 

تومان قیمت خورد. هر مثقال طلا هم 3۰ میلیون تومان معامله شد.
همچنین در مرکز مبادله ارز و طلای ایران نیز بهای هر اس��کناس دلار 
آمریکا به ۷۱ هزار و ۲۸۹ تومان رسید و هر حواله دلار نیز ۶۹ هزار و 3۴۷ 
تومان فروخته ش��د که نسبت به روز گذشته در اسکناس ۸۱ تومان و در 
حواله ۷۹ تومان کاهش داش��ت. همچنین در بازار معاملات اسکناس، هر 
یورو ۸۲ هزار و ۲5۰ تومان و حواله یورو ۸۲ هزار و ۹ تومان قیمت گذاری 
شد که نسبت به روز دوشنبه در اسکناس ۴۷ تومان و در حواله ۴5 تومان 
افزایش داش��ت. درهم امارات نیز ۱۹ ه��زار و ۴۱۱ تومان و حواله آن نیز 
۱۸ هزار و۸۸۲ تومان، روبل روسیه ۹۰۸ تومان و حواله آن با ۸۸3 تومان 
کش��ف قیمت ش��د که به ترتیب درهم در اسکناس ۲۲ تومان و در حواله 
نی��ز ۲۲ تومان کاهش و در روبل نیز در اس��کناس یک تومان و در حواله 
یک تومان کاهش داشتند. یوآن چین نیز ۹ هزار و ۹۲۸ تومان و حواله آن 
به قیمت ۹ هزار و ۶5۸ تومان معامله شد که نسبت به معاملات دوشنبه 
در اس��کناس ۱۴ تومان و در حواله ۱3 تومان ب��ود. همچنین در بازار ارز 
دیجیتال هر تتر ۸۲ هزار تومان تعیین قیمت ش��د و در بازار غیررس��می 

ارز نیز هر دلار آمریکا در محدوده ۸3 تا ۸۴ هزار تومان به فروش رسید.
آتش بس، بازارهای مالی را آرام کرد

ب��ازار طلا و ارز داخل��ی در حالی ریزش روز سه ش��نبه را تجربه کردند 
که هنوز در وضعیت نیمه تعطیل به س��ر می برن��د. به عقیده تحلیلگران، 
با این حال که قیمت ها در روز سه ش��نبه شاهد آتش بس افکت بودند، اما 
نیمه تعطیل بودن بازار موجب کم عمق شدن و شدت نوسان قیمت ها شده 
اس��ت. به گزارش »اکوایران«، در بازار سه ش��نبه آتش بس مهم ترین خبر 
بود و موجب ریزش بازارها ش��د. در بامداد سه ش��نبه خبر آتش بس بین 
ایران و اسرائیل مخابره شد و قیمت نفت و انس طلای جهانی با ریزش به 
استقبال این خبر رفتند. البته قبل از خبر آتش بس، یعنی زمانی که ایران 
به پایگاه آمریکایی در قطر حمله کرد، شاهد تحرکات منفی در قیمت نفت 
بودی��م که نوید کاهش تنش را م��ی داد. قیمت نفت و انس طلای جهانی 
درست مثل قبل از شروع تنش که با خبر خروج آمریکایی ها از سفارت ها 
و کنس��ولگری عراق هوش��مندی خود را نشان داده و خبر از تنش بیشتر  
داده بودند، این بار نیز زودتر از خبر آتش بس، با کاهش قیمت ها س��یگنال 

صلح داده بودند.
قیمت نفت برنت در روز سه شنبه با کاهش به زیر ۷۰ دلار رفت و قیمت 
انس طلای جهانی نیز با ریزش نزدیک به 5۰ دلاری تا 33۲۰ دلار پایین 

آمد. اما تافته جدابافته بازاره��ا، بازار رمزارز بود؛ قیمت بیت کوین که روز 
دوش��نبه تا ۱۰۱ هزار دلار کاهش داش��ت، روز سه شنبه با خبر آتش بس 
افزایش��ی ش��د و تا ۱۰5 ه��زار دلار صعود کرد. در ب��ازار داخلی نیز خبر 
آتش بس موجب ریزش قیمت در بازار طلا و ارز ش��د؛ قیمت سکه ریزش 
سه کانالی داشت و به ۷۷ میلیون رسید؛ اما قیمت طلای آب شده با کاهش 
۲ کانالی به کف 3۰ میلیون نزدیک ش��د و قیمت دلار هرات نیز با ریزش 
هفت کانالی تا ۸۴ هزار تومان پایین آمد. با این ریزش دلار هرات، در بازار 

داخلی نیز دلار در صدر کاهش بازارها قرار گرفت.
ورود پول به صندوق های درآمد ثابت

ب��ازار طلا و ارز داخل��ی در حالی ریزش روز سه ش��نبه را تجربه کردند 
که هنوز در وضعیت نیمه تعطیل به س��ر می برن��د. به عقیده تحلیلگران، 
با این حال که قیمت ها در روز سه ش��نبه شاهد آتش بس افکت بودند، اما 
نیمه تعطیل بودن بازار موجب کم عمق شدن و شدت نوسان قیمت ها شده 
است. در این شرایط بازار با هر خبر مثبت و منفی نوسان بیشتری را تجربه 
می کند. صندوق های درآمد ثابت نیز بعد از سه روز ثبت خروج پول در روز 
سه شنبه شاهد ورورد پول حقیقی بودند. نکته اول بازار بسته بودن ادامه دار 
صرافی های رمزارزی بود که موجب اعتراض برخی از فعالان این حوزه شد. 
نکته دوم بازار نیز قیمت دلار در تهران بود که نرخ های متفاوتی برای این 
ارز عنوان می شد. روز شنبه و پس از یک هفته تعطیلی سرانجام معاملات 
صندوق   های درآمد ثابت از سر گرفته شد و طی دو ساعت، ۱۷ همت پول 
حقیقی از این صندوق   ها خارج شد. اما در معاملات روزهای بعد به تدریج 
عطش فروشندگان کاهش یافت و میزان خروج پول حقیقی از صندوق   ها 
به 5 همت در معاملات یکش��نبه و ۲ همت در معاملات دوش��نبه رسید 
که کاهش قابل توجهی را نسبت به روز آغازین هفته نشان می دهد. این 
خروج بی   سابقه سهامداران خرد درحالی اتفاق افتاد که صندوق   های درآمد 
ثابت، کم ریسک   ترین ابزار مالی بازار سرمایه به شمار می روند. با این حال، 
با اعلام آتش بس، ورود پول به صندوق های درآمد ثابت از سر گرفته شد.

در همی��ن حال، مع��اون کانون نهادهای س��رمایه گذاری از بازگش��ت 
س��رمایه گذاران به صندوق های درآمد ثابت خب��ر داد و گفت: آرامش به 
فض��ای عمومی بازاره��ای مالی بازمی گردد. به گفته »س��یاوش وکیلی«، 
تصمیم سازمان بورس برای امکان معامله صندوق های درآمد ثابت، اقدامی 
هوشمندانه و آرامش بخش بود که توانست از حجم ابطال ها بکاهد و به نظر 

می رسد فضای آرامش به سمت بازارها در حال بازگشت است.

دلار به کانال ۸۰ هزار تومان بازگشت

عقبگردقیمتهادربازارارزوطلا

همدلی موجران با مستاجران، یکی از جلوه های همدلی ایرانیان بود که 
در روزهای گذش��ته ش��اهد آن بودیم؛ موضوعی که امروز و دیروز محدود 
نم��ی ش��ود و در ایام کرونا نیز به گونه ای دیگر ای��ن همراهی و یاری در 
تاریخ ایران ثبت شد. به گزارش »ایرنا«، جنگ تحمیلی رژیم کودک کش 
صهیونیس��تی با همراهی و راهنمایی آمری��کای جنایتکار علیه جمهوری 
اس��لامی ایران اگرچه تمامیت ارضی و کیان کشور عزیزمان را نشانه رفته 
بود اما انسجام ملی، دفاع پرقدرت نیروهای مسلح و پشتیبانی دولت و دیگر 
مس��ئولان شرایط را به گونه ای دیگر رقم زد و همه به نام ایران به میدان 
آمدند. در این برهه حساس تاریخی مردم ایران دریافتند که آنچه در این 
روزها بیش از گذشته برای عبور از شرایط سخت نیاز است، حفظ و تقویت 
روحیه همدلی اس��ت و به همین دلیل با وجود همه مصائب و مش��کلات 
ناشی از این جنگ تحمیلی، هر یک با ابزاری که در اختیار داشتند، اقدام به 
تقویت روحیه و انسجام ملی کردند تا اتحاد ایرانیان مستحکم باقی بماند. 
یکی از این مصادیق همدلی بازار مسکن و همراهی مردم با یکدیگر آن هم 
در فصل نقل و انتقالات بازار مسکن بود. در این راستا، گزارشهای میدانی 
از بازار اجاره مسکن حاکی از آن بود که مالکانی که تا پیش از آغاز جنگ 
به دنبال افزایش اجاره بها و تمدید قراردادها بودند، مدارا با مستاجران و به 
تعویق انداختن قراردادها را در پیش گرفته اند و حتی در مواردی شاهدیم 
پرداخت کرایه از س��وی مستاجر به تعویق افتاده اما مالک مدارا می کند و 

مستاجر را تحت فشار قرار نمی دهد.
در همی��ن زمینه »داود بیگی نژاد«، نائب  رئیس اول اتحادیه مش��اوران 
املاک تهران، گفت: »روحیه همدلی یکی از موارد مثبت و دلگرم کننده ای 

اس��ت که این روزها در بازار اجاره مس��کن به روش��نی شاهد آن هستیم؛ 
روحی��ه ای که موجب غرور و دلگرمی اس��ت و باید گف��ت واقعا به مردم 
خوش خلق کشورمان افتخار می کنیم. مشاوران املاک نیز همراهی بسیار 
خوب��ی دارند و ب��ا تمدید رای��گان قراردادها و ارائه س��ایر خدمات، اجازه 
نمی دهند کار مردم بر زمین بماند.« این مقام صنفی اابراز امیدواری کرد در 
هفته ها و روزهای پیش رو نیز این روحیه همراهی و همدلی بین ایرانیان 

حفظ شود تا در همه بازارها شاهد آرامش و سکون باشیم.
در این میان، سرپرس��ت س��ازمان نظام مهندسی ساختمان از خدمات 
رایگان به اماکن آسیب دیده از تجاوز صهیونیستی و بازسازی واحدها طبق 
دستورالعمل زلزله، خبر داد و با تاکید بر اینکه برخی خدمات نظام مهندسی 
به اماکن آس��یب دیده از تجاوز رژیم صهیونیستی رایگان ارائه می شود، از 
انجام ارزیابی سازه ای ساختمان های آسیب دیده توسط مهندسان عمران 
سخن گفت. »امین مقومی«، اقدامات این سازمان را در تعامل و همکاری 
نزدیک با وزارت راه و شهرسازی برای ارزیابی مقدمات بازسازی واحدهای 
مسکونی آس��یب دیده از تجاوز رژیم صهیونیستی، تشریح کرد و گفت: با 
موافقت وزارت راه و شهرس��ازی، مکاتبه ای با تمامی استان ها انجام شد و 
بر همین اس��اس، امکان ارایه خدمات رایگان در حوزه مهندس��ی همانند 
سایر حوادث در حال ارایه به هم وطنانی است که واحدهای مسکونی آنها 
در حملات رژیم صهیونیس��تی آسیب دیده است.  به گزارش »ایسنا«، وی 
با تاکید بر ضرورت ارزیابی اولیه س��اختمان های آس��یب دیده توضیح داد: 
ارزیابی اولیه در خصوص ساختمان های آسیب دیده در حال انجام است. با 
توجه به ضرورت قطع گاز و برق در برخی از اماکن آسیب دیده و ضرورت 

بررسی سازه ای ساختمان ها، مجوزی از معاونت مسکن و ساختمان وزارت 
راه و شهرس��ازی اخذ شد و مهندس��ان عمران دارای صلاحیت طراحی و 
محاس��بات ماموریت یافتند تا ارزیابی سریع را بر اساس بخشنامه ه انجام 
دهند. او با اش��اره به اینکه در حوزه جنگ دس��تورالعمل بازسازی وجود 
ندارد، گفت: در حوزه حوادث پس از زلزله دستورالعمل ارزیابی وجود دارد 
که برهمین اس��اس کارها انجام می شود. به گفته سرپرست سازمان نظام 
مهندسی س��اختمان کشور، تیم های ارزیاب ساختمان های آسیب دیده از 
نظر طراحی و محاسبات سازه ای در تهران تشکل شده است و تلاش می 
کنیم تا در تمامی استان ها این تیم ها تشکیل شود. وی بر نقش و جایگاه 
مهندس��ان به عنوان نخبگان برای تقویت همدلی و انسجام تاکید کرد و 
ادامه داد: امکانات سازمان های نظام مهندسی در تمامی استان ها از جمله 
امکانات اقامتی و فضاهای تخت اختیار در اختیار س��تاد مدیریت بحران و 
مردم قرار گرفته است. همکاری و تعامل بسیار مناسبی بین سازمان های 
نظام مهندس��ی ساختمان تمامی استان ها با ستاد مدیریت بحران و دیگر 
سازمان ها و نهادهای مسئول برقرار است.  با استناد به ماده ۲۱ قانون نظام 
مهندسی و کنترل ساختمان ظرفیتی را برای کمک های ملی و بین المللی 
به اس��تان ها ابلاغ شده اس��ت تا با محوریت شورای مرکزی سازمان نظام 
مهندس��ی س��اختمان موضوع جمع آوری کمک های نق��دی و غیرنقدی 
ساماندهی ش��ود. به گفته سرپرست س��ازمان نظام مهندسی ساختمان، 
س��اماندهی نیروهای داوطلبانه س��ازمان های نظام مهندسی ساختمان بر 
اساس آیین نامه هایی که در قانون مدیریت بحران، تشکل ها و سازمان های 

خصوصی و مردم نهاد آمده در حال انجام است.

به ساختمان های آسیب دیده، خدمات رایگان ارائه می شود

همراهی همدلانه موجران با مستاجران

اخبــــــار

تمدید لغو پروازها تا 24 ساعت دیگر
وزارت راه و شهرس��ازی از تمدید مجدد لغو پروازهای داخلی و خارجی تا 
ساعت ۱۴ روز چهارشنبه )چهارم تیرماه( خبر داد. در پی تحولات اخیر و به 
 منظور صیانت از ایمنی مسافران و امنیت پروازها و با استناد به اطلاعیه های 
هوانوردی، فضای پروازی کش��ور تا س��اعت ۱۴ روز چهارش��نبه بسته اعلام 
می ش��ود. از تمامی هم میهنان درخواست می شود از مراجعه به فرودگاه های 
کش��ور خودداری کرده و اخبار مربوط به وضعی��ت پروازها را صرفاً از طریق 
منابع رس��می پیگیری کنند. شایان ذکر اس��ت؛ هرگونه اطلاع رسانی لازم از 
www.caa.gov. طریق سایت رسمی سازمان هواپیمایی کشوری )به نشانی
ir ( و نیز رسانه ملی و رسانه های معتبر کشور به آگاهی عموم خواهد رسید.

رئیس اتاق اصناف تهران:
در شرایط جنگی هم بازار را رها نکردیم

رئیس اتاق اصناف تهران با بیان اینکه اصناف، بازاریان و واحدهای تولیدی 
در خط مقدم پش��تیبانی اقتصادی از مردم و نظام قرار دارند، تاکید کرد که 
اصناف از نخس��تین روزهای تجاوز رژیم صهیونیس��تی با تمام توان پای کار 
بوده اند و نگذاش��تند خللی در تامین مایحتاج عمومی مردم ایجاد ش��ود؛ وی 
همچنین از دولت خواست تا حمایت جدی از اصناف آسیب دیده داشته باشد. 
به گزارش »ایسنا«، در پی تجاوز رژیم صهیونیستی به ایران، یکی از مهم ترین 
دغدغه های دولت و مردم، حفظ ثبات در بازار و تداوم تامین کالاهای اساسی 
بود؛ برهمین اساس، وزارت صنعت، معدن و تجارت با تشکیل جلسات روزانه، 
هماهنگی مس��تمر با تش��کل های صنفی و نظارت بی وقفه بر زنجیره تولید و 
توزیع، موفق ش��د آرامش بازار را حفظ کند و مانع از ش��کل گیری بحران در 
حوزه مصرف شود. در این میان، نقش اصناف و بازاریان به عنوان بازوی اجرایی 
در جبه��ه اقتصادی پررنگ تر از همیش��ه نمود پیدا ک��رد؛ واحدهای صنفی، 
تولیدکنندگان و توزیع کنندگان در س��طح کشور، به ویژه در استان تهران که 
قلب اقدامات تجاوزکارانه بود، نشان دادند که همواره در کنار مردم ایستاده اند 
و با روحیه ای جهادی، اجازه ندادند فش��ارهای دشمن به نارضایتی اجتماعی 
بینجامد. در همین راس��تا، »حمیدرضا رستگار« رئیس اتاق اصناف تهران با 
حض��ور در برنامه گفت وگویی ش��بکه خبر به مناس��بت روز ملی اصناف،  بر 
آمادگ��ی اصناف در روزهای بحرانی اخیر تاکید و اظهار کرد: از همان ابتدای 
تحرکات دش��من صهیونیستی، در ستاد تنظیم بازار جلسات متعددی جهت 
تامین کالاهای اساس��ی و مایحتاج مردم برگزار ش��د. انصافاً همکاران اصناف 

گل کاشتند؛ مردم در این ایام هیچ گونه احساس کمبودی در بازار نداشتند.
وی ضمن اشاره به سه حوزه فعالیت اصناف یعنی تولید، توزیع و خدمات، 
تصریح ک��رد: در همه این بخش ها، برنامه ریزی های دقیق��ی انجام دادیم. از 
واحدهای تولیدی کوچک تا فروش��گاه های زنجیره ای، همه آماده باش بودند. 
حتی در شرایطی که بخشی از اصناف تهران به دلایل امنیتی تعطیل شدند، 
توزی��ع کالا از پایتخت به حومه همچون دماون��د و فیروزکوه انتقال یافت تا 
خللی در خدمت رس��انی ایجاد نش��ود. رئیس اتاق اصناف تهران از نانوایی ها، 
فروش��گاه های پروتئینی، لبنیات و سوپرمارکت ها به عنوان سربازان اقتصادی 
نام برد و گفت: بسیاری از نانوایی ها در سه شیفت کار کردند تا مردم احساس 
کمبود نان نکنند. اصناف امتحان خود را در بحران پس دادند و بازار را پایدار 
نگه داشتند. این مقام صنفی در خصوص موضوع حوزه خدمات فنی، به ویژه 
تاسیسات ساختمانی که در نتیجه تجاوزها دچار آسیب شده اند، ضمن اشاره 
به آمادگی کام��ل اتحادیه های مربوطه برای ارائه خدمات فوری در ش��رایط 
بحرانی، خاطرنش��ان کرد: اتحادیه تاسیس��ات س��اختمانی با صدور بیانیه ای 
اعلام آمادگی کرده تا در هر نقطه ای از تهران که نیاز به خدمات فنی باش��د، 
بلافاصله وارد عمل شود. این مشارکت داوطلبانه و جهادی، نشان دهنده روحیه 

مسئولیت پذیر اصناف در پشتیبانی از مردم در شرایط خاص است.
رستگار درخصوص نقش نظارتی اتاق اصناف بر فعالیت واحدها، خاطرنشان 
ک��رد: در حال حاضر تامین مایحتاج مردم وظیفه اصلی ماس��ت؛ اما در زمان 
مناس��ب حتماً با هرگونه احتکار و گران فروشی احتمالی که صورت گرفته و 
گزارش شده است، برخورد جدی خواهیم کرد. در حال حاضر اولویت ما حفظ 
آرامش روانی بازار و تامین کالاست، اما گزارش های مردمی درباره تخلفات، در 

فرصت مناسب پیگیری خواهد شد.
این مقام صنفی در ادامه خواستار حمایت جدی دولت از اصناف آسیب دیده 
شده و اظهار کرد: در شرایط پیش آمده، بسیاری از واحدهای صنفی به دلیل 
رکود با ضرر و زیان مواجه شدند؛ بر همین اساس درخواست ما از دولت این 
است که در سه حوزه اساسی شامل مالیات، بیمه تامین اجتماعی و چک های 
بانکی، تسهیلات ویژه ای در نظر بگیرد. باتوجه به اینکه اصناف در خط مقدم 

اقتصاد کشور بودند، بعید می دانم که این موضوع، انتظار زیادی باشد.
رستگار در پایان، روشن بودن چراغ مغازه ها را نماد امید و آرامش در شهر 
دانس��ته و گفت: واحدهای صنفی علاوه بر نق��ش اقتصادی، نقش اجتماعی 
مهمی در تقویت روحیه عمومی مردم دارند. ما در اصناف با تمام توان آماده ایم 
تا در کنار دولت و ملت، این جنگ نابرابر را نیز با سربلندی پشت سر بگذاریم.

بازگشت سرمایه گذاران به صندوق های درآمد ثابت
آرامش به بازارها بازمی گردد

معاون کانون نهادهای س��رمایه گذاری گفت: تصمیم س��ازمان بورس برای 
امکان معامله صندوق های درآمد ثابت، اقدامی هوشمندانه و آرامش بخش بود 
که توانست از حجم ابطال ها بکاهد و به نظر می رسد فضای آرامش به سمت 
بازارها در حال بازگشت است. »سیاوش وکیلی« از بازگشت سرمایه گذاران به 
صندوق ه��ای درآمد ثابت خبر داد و گفت: آرامش به فضای عمومی بازارهای 
مالی بازمی گردد. تصمیم سازمان بورس برای امکان معامله صندوق های درآمد 
ثابت، اقدامی هوش��مندانه و آرامش بخش بود که توانس��ت از حجم ابطال ها 
بکاهد و  با توجه به تحولات اخیر و با اتفاقی که امروز در اوایل صبح رخ داد 
و آتش بس��ی که حاصل شد، به نظر می رس��د فضای آرامش به سمت بازارها 
در حال بازگش��ت اس��ت. باید بپذیریم که اقدام برخی افراد ریس��ک گریز در 
بخش صندوق های درآمد ثابت و فروش واحدهایشان تا حدودی طبیعی بود. 
فروش هایی که در این بخش انجام ش��د، نتیجه ش��رایط مبهم و ریسک های 

لحظه ای بازار بود.
ب��ه گفته »وکیلی«، بس��یاری از کارشناس��ان اذعان داش��تند ک��ه اقدام 
هوش��مندانه س��ازمان بورس برای فراهم کردن ام��کان معامله صندوق های 
درآمد ثابت، تصمیمی درست و آرامش بخش بود. این تصمیم باعث شد افراد 
ریسک گریز بتوانند با آزادی انتخاب، اقدام به ابطال واحدهای سرمایه گذاری 
کنن��د و وجوه آزادش��ده را به بانک ها منتقل کنند، چ��ون در آن مقطع بازار 
جایگزینی برای سرمایه گذاری وجود نداشت. البته باید توجه داشت که سودی 
که در صندوق های درآمد ثابت وجود داش��ت، موجب ش��د برخی از افراد از 
نظر بازدهی متضرر ش��وند. اما با توجه به فضای آرامش��ی که اکنون بر بازار 
حاکم شده است، طبیعی س��ت که وجوه سرمایه گذاران مجدداً به سمت این 
صندوق ها بازگردد. با این که معاملات سهم متوقف است، اما تدبیری که برای 
باز بودن امکان معامله صندوق های درآمد ثابت اتخاذ شده، باعث کاهش حجم 
ابطال ها خواهد شد. همچنین این امکان فراهم شده است تا افرادی که پیش تر 
اقدام به ابطال کرده بودند، بار دیگر نس��بت به صدور واحدهای صندوق های 

درآمد ثابت و سرمایه گذاری در آن ها اقدام کنند.
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گنجاندن آیتم »جبران خسارت های جنگی« در 
بیمه نامه های عادی

پذیرش پوش��ش های متنوع ریسک توس��ط بخش مهمی از بدنه 
صنع��ت بیمه و اع��لام آمادگی بیمه گران برای پرداخت خس��اراتی 
که از ش��مول بیمه نام��ه خارج اس��ت، تصویر و تعریف ت��ازه ای از 
ظرفیت ه��ای بیمه ای کش��ور را پیش چش��مان مردم ب��ه نمایش 
گذاشته است. طبق اعلام بیمه مرکزی، ورود غافلگیرکننده  صنعت 
بیمه به قبولی تعهدات بیمه های جنگی به صورت کاملًا اختیاری از 
یک سو و بسته بندی محصولات جدید بیمه نامه های مختص بحران 
از س��وی دیگر، قابلیت های جدیدی از این صنعت را به جامعه ارائه 
داده است. در آوردگاه حساسی که تلاش برای ایجاد فضای همدلی 
یک مل��ت همچنان ادامه دارد؛ صنعت بیم��ه، پرچم این مأموریت 
مل��ی را در عالی ترین س��طح ممکن به اهت��زاز درآورده و آرامش و 

اطمینان را به دو طیف مردم و مسئولان باز گردانده است.
گنجاندن آیتم »جبران خس��ارت های جنگ��ی« در بیمه نامه های 
ع��ادی درمانی، آتش س��وزی و حت��ی بدنه خ��ودرو می تواند حجم 
خیره کنن��ده ای از تعهدات را به س��مت صنعت بیم��ه روانه کند و 
بخش چش��مگیری از ذخایر بیمه گران را صرف پرداخت خس��ارات 
کند. در چنین شرایطی تصمیم بیمه گران در فضایی کاملا آگاهانه 
و اختیاری از عظمت و مردم مداری صنعتی حکایت دارد که مصالح 
مل��ی را همواره بر مناف��ع صنفی خود ترجی��ح داده و خواهد داد. 
مردم شریف ایران سرافراز، اطمینان داشته باشند که جامعه بزرگ 
بیمه گران کش��ور در بحرانی ترین ش��رایط نی��ز در اتاق های فکر به 
ترمیم آس��یب ها و مرهم نهادن به زخم هایی می اندیش��ند که هرگز 

جدا جدا درمان نخواهد شد.

پیشنهاد بخشودگی جرایم بیمه شخص ثالث
مدیر صندوق تامین خس��ارت های بدنی با ارسال نامه ای به رئیس 
کل بیمه مرکزی، پیشنهاد بخشودگی ۱۰۰ درصدی جرایم دیرکرد 
تمدی��د بیمه نامه ش��خص ثال��ث را ارائه کرد. به گزارش »ایس��نا«، 
»مه��دی قمصریان« مدیر صندوق تامین خس��ارت های بدنی، طی 
نامه ای به رئیس کل بیمه مرکزی، خواستار بخشودگی ۱۰۰ درصدی 
جرایم دیرکرد تمدید بیمه نامه شخص ثالث را ارائه کرد. طبق اعلام 
صندوق تامین خسارت های بدن با توجه به شرایط کشور و کمک به 
اقشار مختلف مردم، پیشنهاد بخشودگی صددرصدی جرایم دیرکرد 
تمدید بیمه نامه ش��خص ثالث موضوع بند )ب( ماده ۲۴ قانون بیمه 
اجباری ش��خص ثالث از س��وی مدیر صندوق تامین خس��ارت های 
بدنی ارائه شده است. این پیشنهاد با توجه به شرایط کشور و نقش 
کلیدی صنعت بیمه در ایجاد امنیت اقتصادی، پشتیبانی از کسب و 
کارها و در راس��تای فرهنگسازی قانون بیمه شخص ثالث در جهت 
پوش��ش همگانی برای دارندگان وسایل نقلیه و ایجاد آرامش روانی 
جامعه مطرح ش��ده است. براس��اس این پیشنهاد، کلیه جرایم بیمه 
نامه شخص ثالث )دیرکرد تمدید( برای تمامی وسایل نقلیه زمینی 
و ریل��ی در صورت تهیه بیمه نامه یکس��اله به م��دت یک ماه مورد 
بخشودگی قرار می گیرد که در صورت موافقت وزیر امور اقتصادی و 
دارای��ی و رئیس مجمع صندوق، ابلاغ و در زمان مقتضی، اجرایی و 

اطلاع رسانی خواهد شد.

ارزش بیتکوین یک درصد افزایش یافت
آتش بس دلار جهانی

دلار در معاملات روز سه شنبه بازار جهانی، پس از اعلام آتش بس 
میان رژیم صهیونیستی و ایران توسط دونالد ترامپ، رئیس جمهور 
آمریکا که ریس��ک پذی��ری س��رمایه گذاران را تقویت کرد، کاهش 
یافت. به گزارش »ایس��نا«، پس از چند دور پاس��خ موشکی ایران، 
رسانه های منطقه ای، صبح سه شنبه، خبر دادند که آتش بس میان 
ایران و رژیم صهیونیستی وارد فاز اجرایی شده است. ایران در پاسخ 
به تجاوزگری های رژیم صهیونیستی، در چند دور، چندین موشک 
به س��مت سرزمین های اشغالی ش��لیک کرد. سید عباس عراقچی، 
وزیر ام��ور خارجه جمهوری اس��لامی ایران، بامداد سه ش��نبه، در 
حساب کاربری خود در شبکه اجتماعی ایکس نوشت که »عملیات 
نظامی نیروهای مسلح قدرتمند ما برای مجازات اسرائیل تا آخرین 
دقیقه ادامه یافت«. همچنین در میانه ادعای ترامپ مبنی بر اینکه 
تا س��اعاتی دیگر میان رژیم صهیونیس��تی و ایران آتش بس برقرار 
می شود، بنیامین نتانیاهو، نخست وزیر رژیم صهیونیستی، از وزرای 

کابینه خواست از اظهارنظر خودداری کنند.  
در معاملات روز گذش��ته، دلار اس��ترالیا که حس��اس به ریسک 
است، افزایش یافت و آخرین بار با ۰.3 درصد افزایش، ۰.۶۴۸۰ دلار 
معامله ش��د و دلار نیوزیلند هم با ۰.3 درصد افزایش، به ۰.5۹۹۴ 
دلار رسید. ارز رژیم صهیونیستی شِکِل هم یک درصد در برابر دلار 
آمریکا افزایش یافت. دلار آمریکا که هفته گذش��ته از تقاضای امن 
حمایت ش��د، در پی انتشار این اخبار به طور کلی کاهش یافت. ارز 
آمری��کا در برابر ین ژاپ��ن، ۰.3۷ درصد کاهش یافت و به ۱۴5.۶۰ 
ین رس��ید. یورو با ۰.۱۲ درصد افزایش به ۱.۱5۹۲ دلار رس��ید و 

استرلینگ با ۰.۱۱ درصد افزایش، در ۱.35۴۱ دلار ایستاد.
ی��ن و یورو از کاهش قیمت نفت س��ود بردند، زی��را اتحادیه اروپا 
و ژاپن به ش��دت به واردات نفت و گاز طبیعی مایع متکی هس��تند، 
درحالی که آمریکا، صادرکننده بزرگ نفت اس��ت. اظهارات »میشل 
بومن«، سیاس��تگذار فدرال رزرو که گفت بانک مرکزی آمریکا  باید 
به زودی کاهش نرخ بهره را در نظر بگیرد، به موانع صعود دلار افزود. 
تمایل »بومن« برای کاهش نرخ بهره، توسط »کریستوفر والر«، یک 
مقام دیگر فدرال رزرو، که هفته گذش��ته در یک مصاحبه تلویزیونی 
گفت در نشس��ت م��اه آینده نیز کاهش نرخ به��ره را در نظر خواهد 
گرفت، حمایت شد. شاخص دلار آمریکا که روز گذشته بیش از ۰.5 
درصد کاهش یافته بود، در برابر سبدی از ارزها، دلار تغییر چندانی 
نداشت و در ۹۸.۲3 واحد ایستاد. »تونی سایکامور«، تحلیلگر بازار در 
ش��رکت »آی جی« اظهار کرد: به نظر می رسد که پیش از اظهارات 
پاول، رئیس فدرال رزرو، ش��کاف فزاینده ای در میان مقامات هیئت 
مدی��ره فدرال رزرو وجود دارد. طب��ق اطلاعات ابزار دیده بان فدرال 
CME، اکن��ون بازاره��ا بی��ش از ۲۰ درصد احتمال م��ی دهند که 
فدرال رزرو ممکن است نرخ بهره را در ژوئیه کاهش دهد که بالاتر از 
۱۴.5 درصد در روز گذشته است. براساس گزارش رویترز، قرار است 
»جروم پاول«، رئیس فدرال رزرو، در روزهای سه شنبه و چهارشنبه، 
در مقابل کنگره آمریکا ش��هادت دهد و تمرکز بر چشم انداز نرخ های 
بهره آمریکا خواهد بود. گفتنی اس��ت در ب��ازار رمزارزها، بیت کوین 
بیش از یک درصد افزایش یافت و به ۱۰۴ هزار و ۹3۹ دلار رس��ید، 
درحال��ی که ات��ر با جهش ۲.۱ درصدی، به ۲ هزار و 3۹۷ دلار و ۶5 

سنت رسید که بازتابی از ریسک مثبت بود.

خبرنــامه

فرصت امروز: رئیس کل بانک مرکزی دیروز در گفتگویی تلویزیونی، 
پیروزی ملت ایران در برابر تجاوز رژیم صهیونیستی و آمریکا را به مردم، 
نیروهای مس��لح و رهبر معظم انقلاب، تبریک گفت و از کارکنان بانکها 
که به حفظ پایداری شبکه بانکی در جنگ تحمیلی کمک کردند، تشکر 
کرد. »محمدرضا فرزین« با بیان اینکه دش��من به دنبال ترساندن مردم 
و تغیی��ر رفتار اقتص��ادی در مردم بود، گف��ت: در دوره جنگ تحمیلی 
اخیر علیه جمهوری اسلامی ایران، پایداری شبکه بانکی کشور با وجود 
تش��دید حملات سایبری حفظ شد. او با تاکید بر اینکه ایران سالهاست 
که درگیر جنگ اقتصادی است، ادامه داد: حمله فیزیکی آمریکا و رژیم 
صهیونیس��تی یک عامل جدید به آن اضافه کرد ولی س��الها بود که در 
مع��رض عملیات روانی دش��من بودیم تا اقتصاد کش��ورمان را تضعیف 
کن��د. اما عامل جدیدی که از صبح ۱۲ روز قبل به این ش��رایط اضافه 
ش��د، حمله فیزیکی بود که سبب شد عملیات روانی را نیز تشدید کند. 
دشمن در این مدت به گونه ای عمل کرد تا رفتار اقتصادی مردم تغییر 
کند؛ ترس و دلهره به وجود آورد و میخواس��ت با شکل دادن انتظارات 

منفی، موفق شود که خوشبختانه اهدافش محقق نشد.
به گفته رئیس کل بانک مرکزی، تا پیش از تجاورز رژیم صهیونیستی 
به ای��ران، مجموع عملیاتهای بانکی در ش��اپرک ی��ک میلیارد و 35۲ 
میلی��ون فقره ب��ود که این عدد ط��ی ۱۲ روز به یک میلی��ارد و ۴۲۹ 
میلیون تراکنش افزایش یافت. ارزش ریالی تراکنش��های صورت گرفته 
در ش��اپرک نیز تا پیش از تجاوز صهیونیستها به خاک ایران ۴3۴ هزار 
میلی��ارد تومان ب��ود که در ایام جنگ تحمیلی ب��ه ۴۴۴ همت افزایش 
یافت. با وجود افزایش تراکنشها در شاپرک، در این مدت شاهد پایداری 
ش��بکه بانکی کش��ور بودیم. در شبکه شتاب نیز تراکنش��ها تا پیش از 
جن��گ تحمیلی حدود ۹۸ تا ۹۹ درصد بود که در دوره جنگ به ۹۷.۸ 

درصد رسید.
افزایش ۵۰ درصدی تزریق اسکناس

»فرزین« از افزایش 5۰ درصدی تزریق اسکناس در روزهای گذشته، 
خب��ر داد و گف��ت: از صبح جمعه ک��ه جنگ تحمیلی آغاز ش��د، اتاق 
رصد در بانک مرکزی تش��کیل ش��د تا آمادگ��ی لازم در چند حوزه را 
داشته باش��یم که یکی از آنها احتمال افزایش تقاضا برای اسکناس بود 
و برخی از موارد هم با هماهنگی رئیس��جمهور انجام ش��د. در ۱۰ روز 
گذشته به طور تقریبی توانستیم 5۰ درصد اسکناس تزریقی به بانکها و 
دس��تگاههای خودپرداز را افزایش دهیم و این مورد در استانهای مسافر 
پذیر بیش��تر شد. مورد دیگر، پایداری شبکه کارتی کشور بود به طوری 
که این اطمینان در مردم ایجاد ش��د که شبکه کارتی پایدار است. تنها 
۱.5 درصد فعالیتهای اقتصادی مردم با پول نقد و بقیه آن با کارت است 
که این آمار بالایی در سطح جهانی است؛ اگر شبکه کارتی کشور آسیب 
میدید، زندگی معمولی مردم دچار مش��کل می شد. البته ما از قبل این 
فکر را کرده بودیم و برای کل شبکه بانکی کشور هم سیستم پشتیبان 
و هم ش��بکه اضطراری ایجاد کردیم. از همان روز نخس��ت طراحی یک 
لایه دیگر هم در دستور کار قرار گرفت تا اگر شبکه کارتی کشور مورد 

حمله قرار گرفت و یا حذف شد، بتوانیم خدمات ارایه دهیم.
رئیس کل بانک مرکزی با اش��اره به اینک��ه در زمان جنگ، حملات 
س��ایبری به زیرساختهای فناوری ش��بکه بانکی افزایش یافت، به حمله 
س��ایبری به بانکهای سپه و پاسارگاد، اش��اره کرد و افزود: همکاران ما 
در بانک مرکزی به موضوع ورود پیدا کردند و توانس��تند به س��رعت با 

همکاری خود بدنه بانک ها، شبکه کارتی آنها را راه اندازی کنند تا مانده 
گیری و انتقال وجه  صورت گیرد. البته هنوز ساتنا و پایا برای آنها فعال 
نشده است اما در روزهای آینده آن هم بازیابی و مجدد راه اندازی و به 

شبکه بانکی کشور ملحق میشوند.
»فرزی��ن«، یک��ی دیگر از اقداماتی که در بانک مرکزی انجام ش��د را 
حمایت از بخش تولید و حمایت از عامه مردم برش��مرد و اظهار داشت: 
در روزهای نخس��ت خود دولت نیز دچار مش��کلاتی شد؛ برای نمونه با 
آسیب دیدن بانک سپه، در پایان ماه باید حقوقها پرداخت می شد اما با 
تدابیر انجام شده در بانک مرکزی حتی یک روز  هم حقوقها به تعویق 

نیفتاد و همگی پرداخت شد.
چکهای برگشتی یک ماه تمدید شد

او تامین مالی ۱5 همتی ش��بکه بهداش��ت کش��ور و تامین اجتماعی 
را از دیگ��ر اقدامات بانک مرکزی برش��مرد که با ه��دف بازیابی و رفع 
مش��کلات شبکه بهداش��ت کش��ور صورت گرفت و گفت: قبل از وقوع 
جنگ تحمیلی، رئیسجمهوری دستور تخصیص سبد معیشتی جدید را 
داده ب��ود. در همین مدت تامین مالی آن با همکاری س��ازمان برنامه و 

بودجه انجام شد و به زودی سبد معیشتی برقرار می شود.
رئی��س کل بانک مرکزی، تمدید مهلت پرداخت تس��هیلات معوق را 
از دیگر اقدامات صورت گرفته، عنوان کرد و گفت: از آنجا که بس��یاری 
از م��ردم در تهران نبودند و یا در شهرس��تان ممکن بود اقس��اط مردم 
به ش��بکه بانکی عقب بیفتد،  فرصتی برای مردم در نظر گرفته ش��د تا 
همه تس��هیلات خرد تا سقف ۷۰۰ میلیون تومان شامل وام ازدواج، وام 
فرزندآوری و بقیه وام های خرد از جمله وام های مسکن تا پایان تیر ماه 
تمدید و جریمه ها بخشیده شوند. به گفته »فرزین«، چکهای برگشتی 

نیز یک ماه تمدید شد.
»فرزی��ن«، یکی از راهبردهای بانک مرکزی در دوران جنگ تحمیلی 

اخیر را حمایت از بخش��های مختلف اقتصادی برش��مرد و گفت: علاوه 
ب��ر اینکه باید از نظام بانکی حمایت می کردی��م تا بتواند این دوران را 
به خوبی طی کند، همزمان می بایس��ت از مردم��ی که وام گرفته اند و 
چک دارند و همچنین از تولیدکنندگان و فعالیت های تولیدی حمایت 
می کردیم، چون قاعدتا بخش��ی از آنها هم دچار مش��کل می ش��دند. 
در خصوص فعالیتهای تولیدی از روز دوش��نبه بس��ته ای را با همکاری 
وزارت اقتصاد، سازمان برنامه و بودجه و وزارتخانه های راه و شهرسازی 
و رف��اه و تامی��ن اجتماعی در دس��ت تهیه داریم که ام��روز نهایی می 
ش��ود تا بتوانیم از بخش��های آس��یب دیده حمایت کنیم. البته اجرای 
بخش��ی از آنها آغاز شده اس��ت. برای مثالف گفته شد که مبلغ سرمایه 
در گردش ش��رکتهای داروس��از به دلیل اهمیت دارو، دو برابر شود و به 
بانکها ابلاغ کردیم یا اینکه اعلام کردیم س��رمایه در گردش��هایی که تا 
پایان تیرماه سررس��ید میشود بانکها تا پایان شهریور آن را تمدید کنند 
تا تولیدکنندگان دچار مش��کل نش��وند. در خصوص وثایق تسهیلات تا 
س��قف 5 میلیارد تومان هم مقرر ش��د تس��هیلگری صورت گیرد تا به 
س��رعت این وامها برای تولیدکنندگان واریز شود. همچنین آنهایی که 
در بانکهای س��په و پاسارگاد چک داش��تند و در این مدت چکهایشان 

برگشت خورد، یک ماه چکهای آنها تمدید شد.
2 میلیارد دلار تخصیص جدید ارز در ۱۱ روز

رئی��س کل بانک مرک��زی، یکی از موضوعات اساس��ی را موضوع ارز 
دانس��ت و با اش��اره به اینکه از ابتدای امس��ال تاکنون ۱۲ میلیارد دلار 
تامین ارز از طریق مرکز مبادله ارز و طلای ایران صورت گرفته اس��ت، 
گفت: در ۱۱ روز اقدامات را تس��ریع کردیم و ۲ میلیارد دلار تخصیص 
جدی��د دادیم که ش��امل یک میلی��ارد دلار به کالاهای اساس��ی، ۲۰۰ 
میلیون دلار بابت ذخایر اس��تراتژیک کش��ور ب��ود. او از تخصیص ۶۰۰ 
میلیون دلار به صنایع پایه و ۲۰۰ میلیون دلار به دارو در همین مدت، 
خبر داد و افزود: برای اینکه روال کاری سریعتر صورت گیرد و آمادگی 
لازم را داشته باشیم در ۱۱ روز اخیر کل خدمات ارزی در مرکز مبادله 
یک ساعت هم توقف نداشت و خدمات ارزی از ساعت هفت و نیم صبح 
ش��روع و تا ۱۲ ظهر ارایه می شد. در دوران جنگ تحمیلی بدون وقفه 
خدمات ارزی به همه تجار ارایه ش��د و یک اقدام بس��یار خوبی که در 
وزارت اقتصاد و گمرک انجام ش��د، تسریع در ترخیص کالاهای گمرک 

بود.
وی س��پس به موضوع نرخ ارز در دوره جنگ، اش��اره کرد و گفت:  در 
خصوص نرخ ارز ما حساس��یت داش��تیم؛ به دلیل اینکه در این دوران 
می خواس��تیم ن��رخ تغییرات چندانی پی��دا نکند نرخ مرک��ز مبادله ما 
همچنان در همان س��طح زیر ۷۰ تومان ماند و در خصوص سایر بازارها 
با تلاش��ی که کردیم، تغییرات محسوس��ی اتفاق نیفتاد و امیدواریم که 
با برگشت به ش��رایط جدید همچنان همان شرایط با ثبات قبلی ادامه 
پی��دا کند. به گفته »فرزین«، جنگی که در حوزه اقتصادی وجود دارد، 
سالهاس��ت که وجود دارد و ما سالهاس��ت در این فض��ا کار می کنیم؛ 
پی��ش بینی ما این اس��ت که اگر جنگ فیزیکی کاه��ش یابد، عملیات 
روانی، جنگ س��ایبری و همچنان سخت کردن موضوعات تحریم، نقل 
و انتق��ال پول و همکاری با بانکهای دنیا را س��خت خواهند کرد. ما در 
بانک مرکزی، حافظ کلیه منابع مردم در نظام بانکی هس��تیم. مردم در 
این خصوص نگران نباش��ند و ما از قبل نیز ذخایر لازم برای حوزههای 

ارزی را طراحی کرده ایم.

»فرزین« اقدامات بانک مرکزی در ۱2 روز گذشته را برشمرد

مدیریتبانکیدرشرایطجنگی

کارشناس��ان اعلام کردند که اقتصادهای آس��یایی به طور چشمگیری 
تحت تأثیر بسته ش��دن احتمالی تنگه هرمز قرار خواهند گرفت که علت 
آن به وابس��تگی آن ها به تجارت انجام ش��ده از طریق این آب راه مربوط 
می شود. در زمینه انتقال نفت خام با کشتی، آسیا ۸۰ درصد از حدود ۱5 
میلیون بشکه نفت روزانه خود را از طریق تنگه هرمز دریافت می کند. به 
گزارش »اکوایران«، وابستگی آسیا به نفت و گاز خاورمیانه، آن را در برابر 
هرگونه اختلال در کشتی رانی تنگه هرمز آسیب پذیر می کند. تنگه هرمز 
ی��ک آب راه حیاتی برای انتقال نفت و گاز محس��وب می ش��ود که حدود 
۲۰ درصد از نفت و گاز جهان از آن عبور می کند. با تش��دید درگیری ها 
بین ایران و اس��رائیل و حتی با اندکی امی��د به صلح، اکنون معامله گران 
نفت دوباره س��ناریوی احتمالی بسته ش��دن تنگه هرمز را مرور می کنند؛ 
آن هم پس از آن که مجلس ایران به دنبال حملات آمریکا علیه تأسیسات 
هسته ای ایران، با بستن این آب راه حیاتی موافقت کرد؛ هرچندکه شورای 

عالی امنیت ملی ایران تصمیم نهایی را درباره این موضوع می گیرد.
طبق گزارش ها، قیمت نفت خام برنت که یک معیار جهانی اس��ت، از 
هفته گذشته با رشد 5 درصدی همراه شده و در معاملات صبح دوشنبه 
به بیش از ۸۱ دلار در هر بش��که افزایش یافته اس��ت. نفت برنت سپس 
بخش��ی از رش��د خود را از دست داد و کمتر از ۸۰ دلار به ازای هر بشکه 
معامله ش��د. با اعلام اخبار ضدونقیض درباره آتش بس، بهای قیمت نفت 

باز هم روند نزولی به خود گرفت.
»وائل ساوان« مدیرعامل شرکت نفتی Shell، اعلام کرد: »تنگه هرمز 
مس��یری اس��ت که انرژی مورد نیاز جهان از آن عب��ور می کند. اگر این 
آب راه به هر دلیلی بس��ته شود، تأثیرات بزرگی بر تجارت جهانی خواهد 
داشت.« کارشناسان اعلام کردند اقتصادهای آسیایی به طور چشمگیری 
تحت تأثیر این اتفاق قرار خواهند گرفت که علت آن به وابس��تگی آن ها 
ب��ه تجارت انجام ش��ده از طریق ای��ن آب راه مربوط می ش��ود. در زمینه 
انتقال نفت خام با کش��تی، آس��یا ۸۰ درصد از حدود ۱5 میلیون بشکه 
نف��ت روزانه خود را از طری��ق تنگه هرمز دریافت می کند. کارشناس��ان 
در ش��رکت Rystad Energy اع��لام کردن��د: »با نبود ص��ادرات نفت 
خام، آسیا بیش��ترین ضربه را خواهد خورد.« داده های این شرکت نشان 
می ده��د که از نظر حجم صادرات، چین و هند در س��ال جاری میلادی 
بی��ش از نیمی از نفت تنگ��ه هرمز را دریافت کرده اند. کارشناس��ان این 
ش��رکت افزودند: »پیش تر، نفت  عبور کرده از تنگه هرمز می توانس��ت با 
نفت کشورهای روس��یه، نیجریه، ونزوئلا، آنگولا و آمریکا جایگزین شود، 
اما اکنون پیچیدگی های به وجود آمده در این کش��ورها باعث ش��ده که 

انجام این جایگزینی ها به روندی دشوار تبدیل شود.«
ک��ره جنوبی و ژاپن نی��ز دریافت کنندگان بزرگ نف��ت از طریق تنگه 
هرمز هستند و آن ها در مجموع ۲۴ درصد از نفت خام تنگه هرمز را وارد 
کرده اند. س��نگاپور، تایوان، تایلند، مالزی، پاکس��تان و ویتنام هم همگی 
مقادی��ر قابل توجهی نفت خام را از طریق تنگ��ه هرمز دریافت کرده اند. 

برای محصولات نفتی مانند بنزین و گازوئیل که حدود پنج میلیون بشکه 
از آن ها به طور روزانه از تنگه هرمز عبور می کند، آس��یا حدود ۶۰ درصد 

آن را دریافت می کند.
داده های ش��رکت کپلر نشان می دهد که درست مانند نفت خام، آسیا 
بی��ش از ۸۰ درص��د از گاز طبیعی مایع که از تنگ��ه هرمز عبور کرده را 
دریافت می کند. قطر به عنوان دومین صادرکننده بزرگ گاز طبیعی مایع 
و همچنین امارات متحده عربی برای رس��اندن این سوخت به کشورهای 
جهان، نیازمند دسترس��ی به تنگه هرمز هس��تند. چی��ن و هند به عنوان 
مقاصد اصلی گاز طبیعی مایع ش��ناخته می ش��وند و در مجموع بیش از 
۴۰ درصد از آن را دریافت می کنند، در حالی که تعدادی از کش��ورها، از 
کره جنوبی و ژاپن گرفته تا پاکستان، مشتری این سوخت هستند. ایران 
در گذش��ته بارها تهدید بستن تنگه هرمز را مطرح کرد بود، اما هیچ گاه 
این آب راه را  نبسته است، حتی در بحبوحه جنگ ایران و عراق در دهه 

.۱۹۸۰
ریس��ک نارضایتی چین به عنوان بزرگ ترین خریدار نفت ایران را نباید 
 Nomura Research Institute نادی��ده گرفت. یکی از تحلیل گران
می گوید: »چین یک ش��ریک مهم برای ایران اس��ت و در شورای امنیت 
س��ازمان ملل متحد از تهران در برابر تحریم های غربی محافظت می کند. 
بسته ش��دن تنگه هرمز باعث آس��یب ب��ه چین می ش��ود، بنابراین موانع 
زیادی برای بس��تن این آبراه وجود دارد.« ب��ا این حال، در صورت وقوع 
چنین س��ناریوی  یعنی بسته ش��دن کامل تنگه هرمز، کارشناسان اعلام 
کرده اند که قیمت های نفت می تواند از ۱۰۰ دلار به ازای هر بش��که فراتر 

رود و قیمت های جهانی گاز ممکن اس��ت افزایش  یابد زیرا آس��یا و اروپا 
ب��رای عرضه های مح��دود گاز طبیعی مایع به رقاب��ت خواهند پرداخت. 
تحلیل گران گلدمن ساکس معتقدند: »اگر جریان نفت از تنگه هرمز برای 
ی��ک ماه تا 5۰ درصد افت کند و س��پس برای ۱۱ ماه بعدی، ۱۰ درصد 
کاه��ش یابد، ما پیش بینی می کنیم که نفت برنت در مدتی کوتاه به قله 
حدود ۱۱۰ دلار در هر بشکه خواهد رسید.« آن ها افزودند که قیمت گاز 
طبیعی اروپا می تواند به س��طحی افزایش یابد که در دوران بحران انرژی 
اروپا در س��ال ۲۰۲۲ مشاهده شد؛ امری که موجب از بین رفتن تقاضای 
گس��ترده ش��د که علت آن به قیمت های بالا مربوط بود. قیمت های گاز 

طبیعی اروپا و آسیا به شکل قابل توجهی با یکدیگر همبستگی دارند.
 Moody's Analytics اس��تفان انگریک« اقتص��اددان ارش��د در«
می گوی��د: »قیمت های بالاتر انرژی می تواند به نااطمینانی های مربوط به 
چشم انداز تورمی آس��یا بیفزاید.« این کارشناس افزود: »قیمت های نفت 
و کامودیت��ی از اوای��ل ژوئن در حال افزایش هس��تند؛ امری که منجر به 
افزایش این ریسک ش��ده است که تورم در سراسر منطقه دوام بیشتری 
داشته باشد و یا حتی مجددا سرعت بگیرد. کشورهای با درآمد بالا نظیر 
ژاپن، کره جنوبی و تایوان به طور ویژه در معرض خطر قرار دارند؛ چراکه 
برای تأمین انرژی و مواد غذایی به واردات وابس��ته هستند و قیمت های 
بالات��ر کامودیتی منجر به افزایش صورت حس��اب واردات این کش��ورها 
خواهد شد. این اتفاق احتمالا باعث تضعیف ارز این کشورها و ایجاد تورم 
خواهد شد. بانک های مرکزی کش��ورها تحت تأثیر با توقف روند کاهش 

نرخ  بهره یا ادامه افزایش نرخ ها پاسخ خواهند داد.«

چرا آسیا بزرگ ترین بازنده جنگ نفتی است؟

طلای سیاه در سایه اژدهای زرد
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نویسنده: علی آل علی
بس��یاری از کس��ب و کارها با تبلیغات آنلاین مانند ی��ک قمار رفتار 
می کنند. آنها با چش��مانی بس��ته س��که ای را در دس��تگاه شانس می 
اندازند و امیدوارند که جایزه ویژه را ببرند، اما بازاریابی هوش��مند، قمار 
نیست؛ علمی دقیق است. یک علم دقیق که در آن هر سنت یک عنصر 
آزمایش��ی است و هدف پیدا کردن فرمول س��ری تبدیل فلزات پایه یا 
همان هزینه ها به طلای خالص یعنی س��ود اس��ت. قمارباز به ش��انس 
تکیه می کند، اما دانش��مند به اندازه گیری، تکرار و دانش. آیا ش��ما در 
کازینوی بازاریابی حضور دارید یا در آزمایش��گاه آن؟ این س��والی است 
که ما در این مقاله به دنبال پاسخگویی به آن هستیم. در واقع ما قصد 
داریم به ش��ما کمک کنیم تا از حالت بلاتکلیفی وارد آزمایشگاه دقیق 
دنیای تبلیغات ش��وید. پس با ما همراه باش��ید تا نکات کلیدی در این 

رابطه را مرور کنیم. 
معیارهای ارزیابی: نکات کلیدی برای شروع

در آزمایشگاه یک دانشمند اولین و مهمترین درس توانایی تشخیص 
طلای واقعی از فلزات بی ارزش��ی است که فقط میدرخشند. در دنیای 
تبلیغ��ات پولی این فلزات درخش��ان معیارهای فریبنده ای مانند تعداد 
کلیک، لایک یا بازدید از صفحه هس��تند. بس��یاری از کس��ب و کارها 
سرمس��ت از بالارفتن این اعداد، تصور می کنند که به موفقیت رسیده 
ان��د، اما این یک توهم خطرناک اس��ت. کلیک ها هزینه های ش��ما را 

پرداخت نمی کنند و لایک ها حقوق کارمندان تان را نمی دهند.
سنگ محک واقعی و تنها معیار نهایی برای قضاوت در مورد موفقیت 
یک کمپین، بازگشت سرمایه است. مفهوم آن به طرز فریبنده ای ساده 
اس��ت: به ازای هر یک دلاری که در این کوره ریختیم، چند دلار س��ود 
خالص بیرون آوردیم؟ اگر پاسخ این سوال را ندانید، شما در حال بازی 

کردن هستید، نه تجارت.
اش��تباه رایج دیگر یکی دانستن درآمد با سود است. ممکن است یک 
کمپی��ن ۱۰میلیون دلار فروش ایجاد کن��د. در نگاه اول، فوق العاده به 
نظر می رسد، اما اگر شما برای ایجاد این فروش، ۱۱میلیون دلار هزینه 
تبلیغات کرده باش��ید، ش��ما در واقع یک میلی��ون دلار ضرر کرده اید. 
بازگشت سرمایه یک معیار بی رحم اما صادق است. او به شما نمی گوید 
چقدر سر و صدا کرده اید، بلکه به شما می گوید آیا در پایان روز، پول 

بیشتری در جیب شما وجود دارد یا نه.
هزینه هر مشتری چقدر است؟

یک دانش��مند ماهر قبل از شروع هر آزمایشی هزینه دقیق هر یک از 
م��واد اولیه اش را می داند. در تبلیغات، دو عنصر بنیادین وجود دارد که 

بدون شناخت آنها، هر محاسباتی اشتباه خواهد بود.
عنصر اول هزینه جذب مش��تری اس��ت. این عدد به ش��ما می گوید 
که برای به دس��ت آوردن یک مش��تری جدید دقیق��ا چقدر پول خرج 
کرده اید. محاس��به آن س��اده است: کل هزینه ای که برای یک کمپین 
تبلیغاتی پرداخته اید را بر تعداد مشتریان جدیدی که از همان کمپین 

به دست آورده اید تقس��یم کنید. به عنوان مثال، اگر شما یک میلیون 
دلار هزینه کرده اید و در نتیجه آن، ۱۰ مشتری جدید جذب کرده اید، 

هزینه جذب هر مشتری برای شما یکصد هزار دلار بوده است.
این عدد به تنهایی بی معناس��ت. برای قض��اوت در مورد خوب یا بد 
بودن آن، باید آن را با عنصر دوم مقایسه کنیم: میانگین ارزش سفارش. 
ای��ن عدد به ما می گوید که یک مش��تری در اولین خرید خود به طور 
میانگین چقدر از ش��ما خرید می کند. اگر هزینه جذب مش��تری شما 
یکصد هزار دلار باش��د، اما میانگین ارزش س��فارش مش��تریان تان 5۰ 
هزار دلار باش��د، ش��ما در نگاه اول، در هر معامله 5۰هزار دلار ضرر می 
کنید. این همان لحظه ای است که بسیاری از دانشمندان تبلیغاتی تازه 
کار ناامید شده و آزمایش را یک شکست کامل تلقی می کنند اما این، 

تمام داستان نیست.
نگاهی فراتر از اولین معامله

استادان حوزه تبلیغات می دانند که برخی از ارزشمندترین ترکیبات، 
فورا خود را نش��ان نمی دهند و نیازمند زمان هستند. در دنیای تجارت 

این اکسیر جادویی ارزش طول عمر مشتری نام دارد. این معیار داستان 
واقعی سودآوری شما را روایت می کند.

ارزش طول عمر مشتری پیش بینی کل سودی است که یک مشتری 
در تمام طول مدتی که با شما در ارتباط خواهد بود، برای تان به ارمغان 
می آورد. بله، ش��اید در مثال قبلی ش��ما در اولین معامله با آن مشتری 
ضرر کرده باش��ید. اما اگر آن مش��تری به خاطر تجربه خوب اولیه، در 
طول سال آینده، ۱۰ بار دیگر نیز از شما خرید کند، حالا داستان کاملا 

متفاوت شده است.
فرمول واقعی موفقیت در آزمایش��گاه تبلیغات این است: ارزش طول 
عمر مش��تری ش��ما باید به طور قاب��ل توجهی بیش��تر از هزینه جذب 
او باش��د. یک کیمیاگر استراتژیس��ت، حاضر است در یک واکنش اولیه 
مقداری هزینه کند، به این امید که محصول نهایی آن واکنش، ارزش��ی 

چندین برابر داشته باشد.
ای��ن طرز تفکر، بازی را به کلی عوض می کند. حالا ش��ما دیگر فقط 
به دنبال یک فروش س��ریع نیس��تید، بلکه به دنبال ساختن یک رابطه 

بلندمدت هستید. شما حاضر به سرمایه گذاری برای جذب یک مشتری 
ارزش��مند می ش��وید، زیرا می دانید که سود واقعی، نه در اولین خرید، 
که در خریدهای دوم، س��وم و دهم او نهفته اس��ت. این تغییر دیدگاه، 

تفاوت میان یک فروشنده دوره گرد و یک برند پایدار را رقم می زند.
هنر ارزیابی مداوم

ی��ک طراح تبلیغات حرف��ه ای چگونه فرمول ه��ای موفق خود را به 
خاطر می س��پارد تا دوباره آنها را تکرار کند؟ او یک دفترچه آزمایشگاه 
دقیق و منظم دارد که در آن، نتیجه هر آزمایش��ی را ثبت می کند. در 
بازاریاب��ی دیجیتال این دفترچه همان ابزارهای ردیابی و تحلیل ش��ما 
هس��تند. ش��ما باید مانند یک کارآگاه هر دلاری را که خرج می کنید 
ردیابی کنید. ابزارهایی مانند گوگل آنالیتیکس، پیکسل های فیس بوک 
و هاب اس��پات دس��تیاران شما در این آزمایش��گاه هستند. آنها به شما 
کمک می کنند تا بفهمید کدام مش��تری، دقیقا از کدام تبلیغ، در کدام 

پلتفرم و با کلیک روی کدام کلمه کلیدی به سمت شما آمده است.
بدون این سیستم ردیابی، شما کورکورانه در حال مخلوط کردن مواد 
هستید. شما می دانید که در مجموع به سود رسیده اید، اما نمی دانید 
کدام یک از آزمایش های تان این س��ود را تولید کرده است. آیا کمپین 
ش��ما در اینستاگرام سودآور بود یا در گوگل؟ آیا تیتر تبلیغ الف موثرتر 
بود یا تیتر ب؟ هنر اس��ناد و ردیابی، به ش��ما اجازه می دهد تا فرمول 
های موفق خود را شناسایی کرده و آنها را با بودجه بیشتری تکرار کنید 
و همزمان، فرمول های شکس��ت خ��ورده را متوقف کرده و از هدررفت 
بیش��تر منابع جلوگیری نمایید. این یعنی حرکت از تبلیغات مبتنی بر 

حدس، به سمت بازاریابی مبتنی بر داده.
سخن پایانی

در پایان، باید پذیرفت که تبلیغات پولی، جادوگری نیست؛ علم است. 
ای��ن یک سیس��تم قابل اندازه گیری، قابل تحلیل و قابل بهینه س��ازی 
است. بازگشت سرمایه، زبان مشترک این علم است و هر کسی که می 

خواهد در این بازی موفق شود، باید به این زبان مسلط باشد.
دس��ت از قمار کردن بردارید. مانند یک دانش��مند به آزمایشگاه خود 
ق��دم بگذارید. عناصر خود را بشناس��ید، آزمایش های کوچک و کنترل 
ش��ده انجام دهید، نتایج را با وس��واس ثبت کنید و ب��ه تدریج، فرمول 
منحصربه فرد خود را برای تبدیل هزینه به س��ود کشف کنید. این تنها 
راه برای اطمینان از این اس��ت که شما پول خود را نمی سوزانید، بلکه 
آن را با دقتی عالمانه، س��رمایه گذاری می کنید تا موتور رشد کسب و 

کارتان را برای همیشه روشن نگه دارید.
منابع:

https://digitalmarketinginstitute.com/blog/how-to-
measure-the-roi-of-paid-advertising

https://www.investopedia.com/articles/personal-
how-calculate-roi-marketing- /۰53۰۱5 /finance

campaign.asp

نویسنده: علی آل علی
در دنیای کسب و کار سنتی معیار موفقیت اغلب ساده بود: چقدر فروخته 
ایم؟ اما در دنیای رقابتی و به هم پیوس��ته امروز این س��وال دیگر به تنهایی 
کافی نیست. مشتری امروز دیگر فقط به دنبال یک معامله نیست؛ او به دنبال 
یک رابطه، تجربه مثبت و مهمتر از همه رس��یدن به موفقیت با اس��تفاده از 
محصول یا خدمت شماست. اینجاست که مفهوم کلیدی »موفقیت مشتری« 
وارد میدان می ش��ود؛ ی��ک نگرش جدید که می گوی��د موفقیت ما در گرو 

موفقیت مشتریان ماست. 
ما باید به جای اینکه فقط یک خدمات پس از فروش منفعل داشته باشیم 
که منتظر ش��نیدن شکایات اس��ت، به یک همراه فعال برای مشتری تبدیل 

شویم که به او کمک می کند تا بهترین نتیجه ممکن را از خریدش بگیرد.
اما چگونه می توانیم این موفقیت را که مفهومی کیفی به نظر می رس��د، 
اندازه بگیریم؟ آیا راهی وجود دارد که بفهمیم چقدر در این مسیر موفق بوده 

ایم؟ خوشبختانه بله!
درست مانند یک پزشک که با اندازه گیری علائم حیاتی مانند فشار خون 
و ضربان قلب از سلامت بیمارش مطلع می شود، ما هم می توانیم با استفاده 
از چند س��نجه کلیدی سلامت رابطه خود با مشتریان مان را بسنجیم. ما در 
این مقاله می خواهیم با چهار مورد از مهمترین این علائم حیاتی آشنا شویم.

دماسنج لحظه ای: وضعیت مشتریان در لحظه!
س��اده ترین و مس��تقیم ترین راه برای فهمیدن حس یک مشتری در یک 
لحظه خاص، این اس��ت که از خودش بپرس��یم. امتیاز رضایت مشتری دقیقا 
همی��ن کار را انجام می دهد. این معیار مانند یک دماس��نج فوری عمل می 
کند. ش��ما معمولا پس از یک تعامل مش��خص با مشتری، مثلا پس از پایان 
یک گفت وگوی پشتیبانی، تحویل یک محصول یا تکمیل یک دوره آموزشی، 
از او می پرس��ید: »از این تجربه ای که داش��تید چقدر راضی بودید؟« و از او 
می خواهید روی یک مقیاس س��اده )مثلا از ۱ تا 5، یا با اس��تفاده از شکلک 

های خندان تا گریان( به شما امتیاز دهد.
این س��نجه به شما یک تصویر لحظه ای و سریع از کیفیت خدمات تان در 
نق��اط تماس مختلف می دهد و کمک می کند تا به س��رعت نقاط ضعف را 
شناس��ایی و اصلاح کنید اما یادتان باش��د، رضایت لحظه ای لزوما به معنای 
وفاداری بلندمدت نیست. یک مشتری ممکن است از یک تجربه خاص راضی 
باشد، اما این به آن معنا نیست که در آینده حتما دوباره از شما خرید خواهد 
کرد یا ش��ما را به دیگران معرفی می کند. این دماس��نج، فقط دمای فعلی را 

نشان می دهد، نه وضعیت سلامت کلی را.
نرخ ریزش مشتری: سطل سوراخ کسب و کارتان!

تصور کنید که کس��ب و کار ش��ما یک سطل بزرگ اس��ت و شما هر روز 
ب��ا تلاش ف��راوان در حال ریختن آب )جذب مش��تریان جدید( به داخل آن 
هس��تید. حالا اگر این سطل شما سوراخ های زیادی داشته باشد، چه اتفاقی 
می افتد؟ ش��ما هر چقدر هم آب بیش��تری بریزید، سطل هیچ وقت پر نمی 
شود، چون آب )مشتریان قدیمی( دائما در حال خارج شدن است. نرخ ریزش 

مشتری دقیقا اندازه این سوراخ ها را به شما نشان می دهد.
این معیار درصد مشتریانی را که در یک بازه زمانی مشخص )مثلا یک ماه 
یا یک س��ال( ش��ما را ترک کرده اند، محاسبه می کند. بالابودن نرخ ریزش، 

یک زنگ خطر بسیار جدی برای هر کسب وکاری است. 
ای��ن یعنی یک جای کار در محص��ول، خدمات، قیمت گ��ذاری یا تجربه 
مش��تری شما ایراد اساسی دارد. بسیاری از کس��ب وکارها تمام تمرکز خود 
را بر جذب مش��تریان جدید می گذارند و فراموش می کنند که نگه داش��تن 
مش��تریان فعلی، بس��یار کم هزینه تر و سودآورتر اس��ت. اندازه گیری مداوم 

نرخ ریزش و تلاش برای کاهش آن، مانند ترمیم کردن س��وراخ های س��طل 
است؛ این کار به شما اطمینان می دهد که زحمات تان برای جذب مشتریان 

جدید، به هدر نمی رود.
آیا ما را به دیگران معرفی می کنید؟ سوال میلیون دلاری

اگر بخواهیم از رضایت لحظه ای فراتر برویم و عمق وفاداری یک مش��تری 
را بس��نجیم، باید از او یک سوال قدرتمند بپرسیم: »براساس تجربه ای که با 
ما داشته اید، از ۰ تا ۱۰، چقدر احتمال دارد که ما را به یک دوست یا همکار 
معرفی کنید؟« پاس��خ به این سوال، اس��اس شاخص خالص ترویج کنندگان 

)NPS( را تشکیل می دهد.
این معیار مشتریان شما را به سه گروه تقسیم می کند:

• تروی��ج کنندگان )امتیاز ۹ ی��ا ۱۰(: اینها طرفداران پر و پا قرص و وفادار 
ش��ما هس��تند. آنها نه تنها خودشان از ش��ما خرید می کنند، بلکه با شور و 
اش��تیاق، شما را به دیگران هم معرفی می کنند و مانند یک ارتش بازاریابی 

رایگان برایتان عمل می نمایند.
• منفع��لان )امتیاز ۷ یا ۸(: این گروه از ش��ما راضی هس��تند، اما وفاداری 
عمیقی به ش��ما ندارند. آنها به راحتی ممکن اس��ت با یک پیشنهاد بهتر، به 

سراغ رقبای شما بروند.
• بدگویان )امتیاز ۰ تا ۶(: این گروه مش��تریان ناراضی ش��ما هستند که نه 
تنها احتمال ترک کردن ش��ما در موردش��ان بالاست، بلکه ممکن است با به 
اشتراک گذاشتن تجربیات منفی خود، به شهرت برند شما نیز آسیب بزنند.

نگاهی به آینده: ارزش واقعی یک مشتری چقدر است؟
بس��یاری از کسب و کارها به هر مشتری از دریچه اولین خریدش نگاه می 
کنند. اما رهبران بازار، نگاهی بس��یار بلندمدت تر دارند. آنها از خودشان می 
پرس��ند: »ارزش این مشتری در تمام طول مدتی که با ما خواهد بود، چقدر 

است؟« این نگاه جدید، اساس ارزش طول عمر مشتری را شکل می دهد.
ارزش واقعی مش��تری کل درآمدی اس��ت که ش��ما انتظ��ار دارید از یک 
مش��تری در طول تمام دوران رابطه اش با کس��ب وکارتان به دس��ت آورید. 
وقتی شما با این دید به مشتری نگاه می کنید، دیگر یک تخفیف کوچک در 
اولین خرید یا صرف هزینه بیش��تر برای ارائه یک تجربه پشتیبانی بی نظیر، 
به چشم هزینه دیده نمی شود، بلکه یک »سرمایه گذاری« هوشمندانه برای 

حفظ یک رابطه ارزشمند و سودآور تلقی می گردد. 
محاس��به ارزش واقعی به ش��ما کمک می کند تا بفهمید چقدر می توانید 
برای جذب یک مش��تری جدید هزینه کنید و کدام دس��ته از مشتریان شما 
برای تان ارزش��مندتر هس��تند تا تمرکز بیش��تری بر حفظ آنها بگذارید. این 
س��نجه، بازی را از یک معامله کوتاه مدت، به یک ش��راکت بلندمدت تبدیل 

می کند.
سخن پایانی

در دنیای امروز، موفقیت پایدار از آن کس��ب وکارهایی است که می دانند 
موفقیت ش��ان با موفقیت مشتریان ش��ان گره خورده اس��ت. این چهار سنجه 
کلیدی، مانند چهار چراغ قدرتمند بر روی داش��بورد خودروی کس��ب وکار 
شما هستند. آنها به شما کمک می کنند تا از سلامت رابطه تان با مشتریان 
مطلع ش��وید، خطرات را به موقع شناس��ایی کنید و تصمیماتی هوشمندانه 

برای ادامه مسیر بگیرید.
به جای اینکه در تاریکی و براساس حدس و گمان حرکت کنید، با استفاده 
از این ابزارها، چشمان خود را باز کنید و با دقتی بیشتر در مسیر ساختن یک 
کسب وکار مشتری مدار و پایدار قدم بردارید. به یاد داشته باشید، بزرگ ترین 
دارایی ش��ما نه محصولات داخل انبار، بلکه مش��تریانی هس��تند که به شما 

اعتماد کرده اند. مراقب این دارایی گران بها باشید.

منابع:
https://elearningindustry.com/advertise/elearning-
marketing-resources/blog/customer-success-metrics-

your-company-should-track
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نویسنده: علی آل علی
تبلیغ��ات آنلاین به طرز خطرناکی به یک اس��لحه قدرتمند 
ش��باهت دارد. وقتی در دس��تان یک تک تیران��داز ماهر قرار 
می گیرد، می تواند با دقتی خیره کننده، از فرس��نگ ها فاصله، 
دقیقا به هدف بزند اما همان اسلحه در دستان یک فرد ناوارد 
چیزی جز یک ابزار پرسروصدا برای شلیک های کور و بی هدف 
در تاریکی نیست؛ شلیک هایی که نه تنها به هدف نمی خورند، 

بلکه تمام مهمات ارزشمند برند را نیز به هدر می دهند. 
ما در این مقاله به دنبال بررسی برخی از مهمترین اشتباهات 
تبلیغاتی در دنیای کس��ب و کار هستیم. بد نیست در ادامه با 
ما همراه ش��وید تا پرده از این راز کلی��دی برداریم. اینطوری 
دس��ت کم از شر برخی از مهمترین اش��تباهات این حوزه در 

امان خواهید بود. 
انتخاب هدف نادرست

مهلک ترین اشتباه در تبلیغات آنلاین، مدت ها قبل از آنکه 
حتی یک دلار هزینه کنید، رخ می دهد. این اشتباه در مرحله 
فکر کردن اس��ت. بسیاری از کسب و کارها با هیجان وارد این 
میدان می شوند، مبلغی را به حساب پلتفرمی مثل اینستاگرام 
واریز می کنند و با یک امید مبهم، شروع به شلیک می کنند. 

این رویکرد مصداق بارز هدر دادن منابع است.
یک تک تیرانداز قبل از آنکه حتی انگش��تش را روی ماش��ه 

بگذارد، به سه سوال حیاتی پاسخ داده است.
• ماموریت من چیست؟ آیا هدف ایجاد آگاهی است؟ جذب 
سرنخ های فروش )لید( است؟ یا فروش مستقیم یک محصول؟ 
هر کدام از این اهداف، به یک اس��تراتژی، یک پیام و یک نوع 
مهم��ات کاملا متفاوت نیاز دارد. تبلیغی که برای برندس��ازی 
طراح��ی ش��ده، نباید با معی��ار فروش فوری قضاوت ش��ود و 
برعکس. بدون داش��تن یک هدف ش��فاف و قابل اندازه گیری، 
ش��ما هرگز نخواهید فهمید که آیا شلیک تان موفق بوده یا نه. 

شما در واقع بدون هدف، هدف گیری می کنید.

• هدف کیس��ت؟ پاسخ همه مردم اشتباه ترین پاسخ ممکن 
اس��ت. هیچ محصولی برای همه مناس��ب نیست. تک تیرانداز 
ماهر هدفش را به دقت شناس��ایی می کند. سن او، علایقش، 
مش��کلاتی ک��ه با آنها دس��ت و پنج��ه نرم می کن��د و حتی 
پلتف��رم هایی ک��ه در آنها وقت می گذراند. ه��دف قرار دادن 
یک مدیر ارش��د در اینس��تاگرام با یک تبلی��غ طنز، به همان 
اندازه بی معناس��ت که تلاش برای فروش یک بازی ویدئویی 
به بازنشس��تگان در لینکدین. ش��ما باید یک پروفایل دقیق از 
»مش��تری ایده آل« خود بسازید و س��پس، تمام تمرکزتان را 

روی هدف گرفتن او بگذارید.
• ه��دف در چه مس��یری حرکت می کند؟ این همان س��فر 
مش��تری است. آیا هدف شما هنوز در مرحله تحقیق و بررسی 
اس��ت یا آماده خرید اس��ت؟ پیامی که برای ی��ک فرد غریبه 
ارسال می کنید، باید با پیامی که برای یک دنبال کننده وفادار 
می فرستید، متفاوت باش��د. نادیده گرفتن این مراحل، مانند 
آن اس��ت که در همان لحظه اول آشنایی، از کسی درخواست 
ازدواج کنید. این کار، ترسناک و فراری دهنده است. تبلیغات 
شما باید یک گفت وگوی هوشمندانه و مرحله به مرحله باشد، 

نه یک فریاد ناگهانی در گوش یک غریبه.
پیام های نامفهوم

وقت��ی هدف و ماموریت مش��خص ش��د، نوبت ب��ه انتخاب 
ابزار و ساخت مهمات می رس��د. هر پلتفرم تبلیغاتی )گوگل، 
اینس��تاگرام، لینکدی��ن و مانند اینها( یک اس��لحه متفاوت با 
قابلیت های منحصربه فرد اس��ت. ی��ک تفنگ دوربین دار برای 
فواص��ل دور، کارایی متفاوتی از یک ش��ات گان برای فواصل 
نزدیک دارد. اش��تباه بزرگ بعدی، استفاده از یک نوع مهمات 

برای تمام اسلحه هاست.
اس��لحه شما همان پلتفرم اس��ت. گوگل برای شکار کسانی 
عالی اس��ت که به طور فعال به دنبال یک راه حل می گردند 
)جس��ت وجو می کنند(. اینس��تاگرام و فیس ب��وک برای پیدا 

کردن افرادی براس��اس علایق و مش��خصات دموگرافیک شان 
فوق العاده اند. لینکدین، میدان نبرد حرفه ای هاست. انتخاب 
پلتفرم اش��تباه، یعنی ش��ما در یک جنگل به دنبال ماهی می 
گردید یا در یک اقیانوس به دنبال گوزن. باید آنجایی باش��ید 

که هدف شما حضور دارد.
گلوله ش��ما همان آگهی تبلیغاتی شماس��ت. این گلوله باید 
با دقتی مهندس��ی ش��ده ساخته ش��ود. متن تبلیغ، تصویر یا 
ویدئوی آن و دکمه دعوت به اقدام )CTA(، اجزای این گلوله 
هس��تند. ی��ک تصویر بی کیفیت یا یک مت��ن پر از غلط های 
املای��ی، مانند یک گلوله معیوب اس��ت که هرگز به درس��تی 
ش��لیک نخواهد شد. پیام ش��ما باید در دو ثانیه اول، توجه را 
جل��ب کند. باید ب��ه وضوح به یک »درد« یا »نیاز« مش��تری 
اشاره کرده و سپس، محصول شما را به عنوان راه حل معرفی 
نماید. یک پیام مبهم یا خسته کننده، هرگز کسی را به کلیک 
کردن ترغی��ب نمی کند. این گلوله باید تیز، گیرا و مس��تقیم 

باشد.
پرده سوم: پس از شلیک؛ هنر یادگیری و تنظیم دوربین

یک تک تیرانداز تازه کار پس از ش��لیک کارش را تمام شده 
می داند، اما یک حرفه ای می داند که کار اصلی، تازه ش��روع 
ش��ده اس��ت. او با دقت نتیجه ش��لیکش را بررسی می کند تا 
برای ش��لیک بعدی، دوربین اس��لحه اش را بهتر تنظیم کند. 
در دنیای تبلیغات آنلاین، این فرآیند آزمایش و بهینه س��ازی 

نام دارد.
شما باید به یک تحلیلگر وسواسی تبدیل شوید. آزمون آ/ب 
س��اده ترین و قدرتمندترین ابزار شماس��ت. دو نسخه از یک 
تبلی��غ را با یک تف��اوت کوچک )مثلا دو تیت��ر مختلف یا دو 
عک��س متفاوت( همزمان اجرا کنی��د. ببینید کدام یک نتیجه 
بهتری می گیرد. س��پس نس��خه ضعیف ت��ر را حذف کرده و 
نسخه قوی تر را با یک چالشگر جدید به رقابت بفرستید. این 
یک فرآیند بی پایان از تکامل است که به تدریج، تبلیغات شما 

را قوی تر و کارآمدتر می کند.
در نهایت همه اینها به یک س��وال ختم می ش��ود: بازگشت 
س��رمایه )ROI( چقدر اس��ت؟ آیا به ازای هر یک دلاری که 
خرج می کنید، بیش��تر از هزار تومان درآمد کسب می کنید؟ 
اگر پاسخ این سوال را ندانید، شما در حال قمار کردن هستید، 
نه تجارت. باید تم��ام ورودی ها و خروجی های مالی کمپین 
خود را با دقت رصد کنید. شاید یک کمپین کلیک های زیادی 
بگیرد، اما اگر هیچ کدام از آنها به مش��تری تبدیل نشوند، آن 
کمپین یک شکست مطلق است. تنها راه برای تبدیل شدن از 
یک آماتور به یک حرفه ای، همین چرخه بی وقفه »ش��لیک، 

تحلیل، تنظیم، شلیک دوباره« است.
کلام پایانی

تبلیغات آنلاین، یک بازی حجم و بودجه نیس��ت؛ یک بازی 
دقت و هوش است. شما نیازی ندارید که با یک آرپی جی، کل 
یک منطقه را هدف بگیرید و امیدوار باش��ید چیزی به دست 
آورید. ش��ما باید مانند یک تک تیرانداز عمل کنید: صبورانه، 

هوشمندانه و با حداکثر بهره وری.
از ام��روز، قبل از خ��رج کردن حتی یک ری��ال، از خودتان 
بپرسید: آیا ماموریتم مشخص است؟ آیا هدفم را به خوبی می 
شناسم؟ آیا اس��لحه و گلوله درستی را انتخاب کرده ام؟ و آیا 

برنامه ای برای یادگیری از هر شلیک دارم؟
پاسخ به این سوالات، تفاوت میان سوزاندن پول در تاریکی و 
سرمایه گذاری هوشمندانه در روشنایی روز را رقم خواهد زد.
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نویسنده: علی آل علی
آیا تا به حال در یک جش��نواره بزرگ، یک مسابقه ورزشی 
هیجان انگیز یا حتی یک کنفرانس تخصصی شرکت کرده اید 
و نام برندهای مختلف را روی بنرها، لباس ش��رکت کنندگان 
یا در سخنرانی ها دیده و شنیده اید؟ این همان چیزی است 
ک��ه به آن می گوییم »حمای��ت مالی از رویدادها« یا به زبان 
س��اده تر اسپانسرشیپ. ش��اید در نگاه اول این کار فقط یک 
هزینه اضافی برای کس��ب و کارها به نظر برسد، اما در دنیای 
رقابتی امروز اسپانسرشیپ هوشمندانه می تواند یک سرمایه 
گذاری بسیار قدرتمند برای رشد و درخشش یک برند باشد.
حمایت از یک رویداد فقط به معنای پرداخت مقداری پول 
و چس��باندن لوگو در گوشه و کنار نیس��ت. این کار فرصتی 
اس��ت برای اینکه برند شما با یک تجربه مثبت، یک احساس 
خوب یا یک اجتماع خاص از افراد گره بخورد. مثل این است 
که ش��ما به ج��ای فریاد زدن نام تان در یک بازار ش��لوغ در 
یک مهمانی دوس��تانه و معتبر ش��رکت کنید، جایی که می 
توانید به شکلی طبیعی تر و دلنشین تر با مهمانان )مخاطبان 

هدف( ارتباط برقرار کنید و خودتان را معرفی نمایید. 
م��ا در ای��ن مقاله م��ی خواهیم با هم س��فری ب��ه دنیای 
اسپانسرش��یپ داش��ته باش��یم و ببینیم چگونه م��ی توان با 
انتخ��اب درس��ت و برنام��ه ریزی هوش��مندانه، از ای��ن ابزار 
قدرتمند برای رس��یدن به اهداف بزرگ اس��تفاده کرد. پس 

آماده شوید تا بزنیم به دل ماجراجویی تازه مان.
چرا کسب و کارها به سراغ حمایت از رویدادها می روند؟ 

ش��اید اولین چیزی که با شنیدن کلمه »اسپانسر« به ذهن 
می رس��د، افزایش آگاهی از برند باش��د. بله، قطعا دیدن نام 
و لوگوی ش��ما توس��ط صدها یا هزاران نف��ر در یک رویداد، 
ب��ه ش��ناخته تر ش��دن برندتان کم��ک می کند، ام��ا فواید 
اسپانسرش��یپ هوش��مندانه، بس��یار فراتر از اینهاست. اجازه 

دهید برخی از این نکات را به اتفاق هم بررسی کنیم. 
• ه��دف گیری دقیق مخاطبان: به جای تبلیغات گس��ترده 
و عمومی با حمایت از یک رویداد خاص می توانید مس��تقیما 
به س��راغ گروهی از مخاطبان بروید که بیش��ترین ارتباط را 
با کس��ب وکار ش��ما دارند. مثلا اگر ش��ما تولیدکننده لوازم 
ورزش��ی هس��تید، حمایت از یک ماراتن دو ی��ا یک رویداد 
ورزش��ی محلی، شما را دقیقا در معرض دید علاقه مندان به 

ورزش قرار می دهد.
• ایجاد تصویر مثبت و اعتبار: وقتی برند شما با یک رویداد 
موف��ق، معتبر یا دارای اهداف ارزش��مند )مث��لا یک رویداد 
خیریه یا فرهنگی( همراه می شود، بخشی از آن تصویر مثبت 
و اعتبار به برند ش��ما هم منتقل می ش��ود. مردم ش��ما را به 
عن��وان کس��ب وکاری می بینند که به جامع��ه و علایق آنها 

اهمیت می دهد.
• تولید س��رنخ های باکیفیت: رویدادها فرصتی عالی برای 

ملاقات رو در رو با مش��تریان بالق��وه و جمع آوری اطلاعات 
تماس آنها )سرنخ( هستند. افرادی که در یک رویداد مرتبط 
با صنعت ش��ما ش��رکت می کنند، معمولا علاقه بیشتری به 
محصولات یا خدمات ش��ما نشان می دهند و احتمال تبدیل 

شدن شان به مشتری واقعی بیشتر است.
• ایجاد تمایز نس��بت به رقبا: در بازارهای شلوغ حمایت از 
رویدادهای کلیدی می تواند به ش��ما کمک کند تا از رقبای 
تان متمایز ش��وید و نش��ان دهید که شما یک بازیگر فعال و 

مهم در صنعت خودتان هستید.
• محت��وای جذاب برای بازاریابی: مش��ارکت ش��ما در یک 
روی��داد می تواند خ��وراک خوبی برای تولی��د محتوا در وب 
س��ایت، ش��بکه های اجتماعی یا حتی برای رسانه ها فراهم 
کن��د. عکس ها، ویدئوها، مصاحبه ها و داس��تان های مربوط 
ب��ه حضورتان در روی��داد، می تواند به جذابی��ت کانال های 

ارتباطی شما بیفزاید.
معمای انتخاب رویداد مناسب برای اسپانسرشیپ

موفقیت در اسپانسرشیپ بیش از هر چیز به انتخاب رویداد 
مناس��ب بستگی دارد. هر رویدادی، هر چقدر هم که بزرگ و 
پر زرق و برق باشد، لزوما برای برند شما مناسب نیست. چند 

نکته کلیدی را در انتخاب رویداد باید در نظر گرفت:
• همس��ویی مخاطبان: آیا شرکت کنندگان در این رویداد، 
همان گروهی از افرادی هس��تند که شما می خواهید با آنها 
ارتباط برقرار کنید؟ س��ن، علاقه مندی ها، س��بک زندگی و 

نیازهای آنها را بررسی کنید.
• ش��هرت و اعتبار رویداد: س��ابقه برگزاری رویداد، نظرات 
شرکت کنندگان قبلی و اعتبار برگزارکنندگان آن را به دقت 
بررسی کنید. شما نمی خواهید نام برندتان با یک رویداد بی 

نظم، بی کیفیت یا بدنام گره بخورد.
• تناس��ب با اهداف ش��ما: آیا این رویداد به شما کمک می 
کند ت��ا به اهداف خاص��ی که از اسپانسرش��یپ دارید )مثلا 
افزای��ش فروش، جمع آوری س��رنخ، معرفی محصول جدید( 
برسید؟ فرصت هایی که رویداد در اختیار اسپانسرها قرار می 
دهد )مثل امکان سخنرانی، داشتن غرفه، دسترسی به لیست 

شرکت کنندگان( را بررسی کنید.
• بسته های اسپانسرشیپ: برگزارکنندگان رویدادها معمولا 
سطوح مختلفی از اسپانسرشیپ با قیمت ها و مزایای متفاوت 
ارائه می دهند. به دقت بررسی کنید که کدام بسته بیشترین 
ارزش را در ازای هزین��ه ای که می کنید، به ش��ما ارائه می 

دهد و با بودجه شما همخوانی دارد.
• پوش��ش رس��انه ای: آیا رویداد موردنظر ش��ما از پوشش 
رس��انه ای خوبی برخوردار اس��ت؟ این موض��وع می تواند به 
دیده ش��دن بیشتر نام برند ش��ما، حتی توسط افرادی که در 

خود رویداد حضور ندارند، کمک کند.
چگونه در رویداد حضوری به یادماندنی داشته باشیم؟

اسپانس��ر ش��دن یک رویداد تازه اول ماجراس��ت. موفقیت 
واقعی زمانی به دس��ت می آید که ش��ما از این فرصت برای 
فعال سازی برندتان و ایجاد تعامل واقعی با شرکت کنندگان 
استفاده کنید. صرفا چسباندن لوگو در همه جا کافی نیست. 
چند ایده برای حضوری فعال و موثر را در ادامه بررس��ی می 

کنیم تا کمی حساب کار دست تان بیاید. 
• یک غرفه جذاب و تعاملی: اگر قرار اس��ت غرفه ای داشته 
باش��ید، آن را به فضایی تبدیل کنید که مردم دوست داشته 
باش��ند به آن س��ر بزنند. دموهای زنده، بازی ها و مسابقات 
مرتبط با برند شما، هدایای کوچک اما کاربردی، یا حتی یک 

ایستگاه شارژ موبایل رایگان می تواند جذابیت ایجاد کند.
• محت��وای ارزش��مند ارائه دهی��د: اگر فرصت س��خنرانی 
ی��ا برگزاری یک کارگاه آموزش��ی را داری��د، از آن برای ارائه 
محتوای واقعا مفید و کاربردی به ش��رکت کنندگان استفاده 

کنید، نه فقط تبلیغ مستقیم محصول تان.
• ش��بکه س��ازی فعال: از فرص��ت حضور در روی��داد برای 
صحبت کردن با شرکت کنندگان، شنیدن نظرات آنها و ایجاد 

ارتباطات جدید استفاده کنید.
• اس��تفاده از رس��انه ه��ای اجتماعی: قبل، حی��ن و بعد از 
رویداد در رسانه های اجتماعی فعال باشید. عکس و فیلم به 
اشتراک بگذارید، از هش��تگ رویداد استفاده کنید و با دیگر 

شرکت کنندگان تعامل نمایید.
• پیش��نهادهای ویژه برای شرکت کنندگان: می توانید یک 
تخفیف یا پیش��نهاد ویژه برای افرادی که در رویداد ش��رکت 
کرده اند، در نظر بگیرید تا آنها را به اقدام فوری تشویق کنید.

ارزیابی بازگشت سرمایه در اسپانسرشیپ
بعد از پایان رویداد کار شما تمام نشده است. حالا وقت آن 
است که نتایج را اندازه گیری کنید و ببینید آیا به اهدافی که 
در ابتدا تعیین کرده بودید، رس��یده اید یا خیر. اندازه گیری 
موفقیت اسپانسرشیپ همیشه ساده نیست، اما چند شاخص 

کلیدی وجود دارد که می توانید به آنها توجه کنید:
• تعداد س��رنخ های تولیدش��ده: چند نفر اطلاعات تماس 
خود را در اختیار شما قرار دادند؟ چند نفر از این افراد بعدا به 

مشتری تبدیل شدند؟
• می��زان آگاهی از برن��د: آیا پس از روی��داد، بازدید از وب 
س��ایت شما افزایش یافته اس��ت؟ آیا نام برند شما بیشتر در 
ش��بکه های اجتماعی یا رس��انه ها مطرح ش��ده است؟ )می 
توانید از ابزارهای پایش شبکه های اجتماعی کمک بگیرید(

• بازخورد شرکت کنندگان: نظر شرکت کنندگان در مورد 
حضور ش��ما در رویداد چه بوده اس��ت؟ آی��ا بازخورد مثبتی 

دریافت کرده اید؟
• بازگشت سرمایه )ROI(: اگرچه محاسبه دقیق آن دشوار 
است، اما سعی کنید تخمینی از میزان درآمد یا ارزشی که از 
این اسپانسرش��یپ به دست آورده اید را در مقایسه با هزینه 

ای که کرده اید، به دست آورید.
سخن پایانی

حمایت مالی از رویدادها اگر با دقت، خلاقیت و برنامه ریزی 
انجام ش��ود، می تواند بس��یار بیش��تر از یک هزینه تبلیغاتی 
س��اده باش��د. این یک فرصت برای س��اختن روابط عمیق تر 
با مخاطب��ان، نمایش ارزش های برندت��ان و ایجاد خاطرات 
مثبتی است که می تواند برای سال ها در ذهن ها باقی بماند. 
پس، دفعه بعدی که به دنبال راهی برای درخش��ش بیش��تر 
برندتان بودید، شاید بد نباشد نگاهی هم به تقویم رویدادهای 
اطراف تان بیندازید و ببینید کدام یک از آنها می تواند صحنه 

مناسبی برای هنرنمایی شما باشد.
منابع:

h t t p s : / / n e i l p a t e l . c o m / b l o g / e v e n t -
/sponsorship

https : / /www .bizzabo .com /blog /event-
sponsorship

آشنایی با اسپانسرینگ: راهی نو در برندسازی

اشتباهاتتبلیغاتی:بازیبااعتباروبودجهبرند!
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نویسنده: علی آل علی
زمانی نه چندان دور در دنیای اینترنت موفقیت برای یک کسب و کار 
به معنای دیده ش��دن در یک مقیاس جهانی بود. شرکت ها میلیون ها 
دلار هزینه می کردند تا وقتی کسی در هر کجای دنیا کلمه ای کلیدی 
مانند »بهترین کفش« را جس��ت وجو می کند، ن��ام آنها در صدر نتایج 
ظاهر شود. این کار مانند نصب یک بیلبورد غول پیکر در یک اتوبان بین 
الملل��ی بود؛ پرهزینه، پرزرق و برق و ب��ا هدف جلب توجه همه. اما آن 
دوران به س��رعت در حال سپری شدن است. یک انقلاب آرام اما بسیار 
قدرتمن��د در حال وقوع اس��ت که قوانین ب��ازی را به کلی تغییر داده و 
.)Geo( این انقلاب، با یک کلمه ساده و جادویی هدایت می شود: جئو

ام��روز وقتی یک مش��تری به دنبال یک فنجان قهوه، یک رس��توران 
خ��وب یا یک تعمی��رکار ماهر می گردد، دیگر به دنب��ال بهترین ها در 
کل دنیا نیس��ت. او به دنبال بهترین ها در محله خودش است؛ بهترین 
هایی که همین الان باز هس��تند و می توان��د در کمترین زمان ممکن 
ب��ه آنها دسترس��ی پیدا کند. ای��ن تغییر در رفتار ما، به لطف گوش��ی 
های هوشمندی که همیشه همراه مان هستند، دنیای بهینه سازی برای 
موتوره��ای جس��ت وجو )SEO( را زیر و رو کرده اس��ت. بازی دیگر بر 
س��ر نصب بیلبوردهای جهانی نیس��ت؛ بازی جدید، بر سر داشتن یک 
تابلوی راهنمای جذاب، خوانا و قابل اعتماد در »س��ر کوچه دیجیتال« 
مش��تریان مان اس��ت. حالا در ای��ن معادله تازه باید ب��ه دنبال رد پای 
هوش مصنوعی هم باشیم. این روزها خیلی از بازاریاب ها و کارآفرینان 
برای تولید محتوا دس��ت به دامن هوش مصنوعی می شوند. درست به 
همین خاطر سئو دیگر بهینه سازی و موقعیت یابی برای محتوای عادی 
نیس��ت. در عوض پای محتوای تولید هوش مصنوعی هم به  میدان باز 
شده اس��ت. جئو یا بهینه سازی موتور مولد دقیقا به همین نکته اشاره 
دارد. بنابراین ما در دنیایی زندگی می کنیم که از یکسو شخصی سازی 
براس��اس موقعیت مکانی و از سوی دیگر بهینه س��ازی محتوای تولید 

هوش مصنوعی اهمیت مضاعفی پیدا کرده است.
پادشاه جدیدی به نام سئوی محلی: چرا جغرافیا از همیشه 

مهمتر شده؟
س��ئو محلی هنر بهینه س��ازی حضور آنلاین ش��ما برای دیده شدن 

توسط مشتریانی اس��ت که در محدوده جغرافیایی شما قرار دارند. چرا 
ای��ن موض��وع اینقدر حیاتی ش��ده؟ چون غول های جس��ت وجو مانند 
گوگل، روز به روز هوشمندتر می شوند و بیش از هر چیزی به »قصد و 
نیت کاربر« اهمیت می دهند. آنها می دانند وقتی ش��ما عبارت »کافه« 
را جس��ت وجو می کنید، به دنبال خواندن یک مقاله در مورد تاریخچه 
قهوه نیس��تید، بلکه به دنبال یک مکان واقعی برای نوش��یدن قهوه در 

همان نزدیکی هستید.
به همین دلیل اس��ت که امروزه در بس��یاری از جس��ت وجوها، اولین 
چیزی که می بینیم یک نقش��ه و چند کس��ب وکار محلی پیشنهادی 
است. این همان زمین بازی جدید است. در این بازی، یک کافه کوچک 
محلی با استراتژی سئوی محلی درست، می تواند به راحتی یک زنجیره 
بی��ن المللی قهوه را که دفتر مرکزی اش هزاران کیلومتر دورتر اس��ت، 
شکس��ت دهد. این یک فرصت بی نظیر برای کس��ب وکارهای کوچک 
و محلی اس��ت تا با غول ها ش��اخ به شاخ ش��وند و در زمین خودشان، 

برنده باشند.
کارت ویزیت دیجیتال شما در گوگل: اهمیت حیاتی پروفایل 

کسب و کار
اگر قرار باش��د فقط ی��ک کار برای موفقیت در س��ئوی محلی انجام 
 Google( دهید، آن کار این اس��ت: یک پروفایل کسب وکار در گوگل
Business Profile( کامل، دقیق و جذاب برای خودتان بسازید و آن 
را دائم��ا به روز نگه دارید. این پروفایل، کارت ویزیت یا تابلوی س��ردر 
مغازه ش��ما در دنیای دیجیتال اس��ت. این همان چیزی است که وقتی 
کسی نام ش��ما یا خدمات مشابه شما را در گوگل جست وجو می کند، 
در آن کادر معروف در س��مت راس��ت صفحه یا در نتایج نقشه، نمایش 

داده می شود.
این پروفایل، باید تصویری کامل و دقیق از ش��ما ارائه دهد. نام دقیق 
کس��ب وکارتان، آدرس، شماره تلفن، ساعت کاری، وب سایت و عکس 
هایی باکیفیت از محیط کار و محصولات تان، اطلاعات پایه ای هس��تند 
اما برای درخش��ش واقعی، باید یک قدم فراتر بروید. بخش پرس��ش و 
پاس��خ را فعال نگه دارید، پس��ت های کوتاه و به روزی از آخرین اخبار 
و پیشنهادات تان منتش��ر کنید و مطمئن شوید که تمام اطلاعات شما 

همیش��ه صحیح و دقیق است. یک پروفایل کامل و فعال، به گوگل این 
س��یگنال را می دهد که شما یک کس��ب وکار معتبر، پاسخگو و آماده 

خدمت رسانی به مشتریان محلی هستید.
قدرت مردم: چگونه نظرات آنلاین، سرنوشت کسب وکار شما را 

رقم می زنند؟
در گذش��ته، بهتری��ن تبلیغ برای یک کس��ب وکار محلی، »تبلیغات 
دهان به دهان« بود. مردم به توصیه دوس��تان و همسایگان شان اعتماد 
م��ی کردند. در دنیای امروز، »نظرات و امتی��ازات آنلاین« دقیقا همان 
نقش را، اما در مقیاسی بسیار بزرگتر، ایفا می کنند. وقتی یک مشتری 
بالقوه با دو گزینه مش��ابه روبه رو می ش��ود، به احتمال زیاد آن کس��ب 
وکاری را انتخاب می کند که نظرات مثبت و امتیازات بالاتری از طرف 

مشتریان قبلی دریافت کرده است.
نظرات آنلاین، فقط برای مشتریان مهم نیستند؛ آنها برای گوگل هم 
یک س��یگنال بسیار قدرتمند هستند. کسب وکارهایی که تعداد زیادی 
نظ��ر مثبت و جدید دریافت می کنند، از نظر گوگل معتبرتر و محبوب 
تر به نظر می رس��ند و شانس بیشتری برای نمایش داده شدن در رتبه 

های بالاتر دارند. 
پ��س به طور فعال اما مودبانه از مش��تریان راض��ی خود بخواهید که 
تجربه خودش��ان را در قالب یک نظر آنلاین ثب��ت کنند. مهمتر از آن، 
به تمام نظرات، چه مثبت و چه منفی، به ش��کلی حرفه ای و دلسوزانه 
پاس��خ دهید. این کار به همه نش��ان می دهد که ش��ما برای بازخورد 
مشتریان تان ارزش قائل هس��تید و به بهبود مداوم خدمات تان اهمیت 

می دهید.
لهجه محلی به وب سایت تان اضافه کنید

داش��تن یک پروفایل گوگل کامل و نظرات مثبت فراوان، عالی است، 
اما این فقط بخشی از ماجراست. وب سایت شما نیز باید با لهجه محلی 
صحبت کند. این یعنی محتوای س��ایت ش��ما باید به طور واضح نشان 
دهد که ش��ما بخش��ی از یک جامعه محلی هستید و به آن خدمت می 

کنید. چگونه؟
• صفحات اختصاصی برای مناطق خاص بسازید: اگر به چندین محله 
یا ش��هر مختلف خدمت رس��انی می کنید، برای ه��ر کدام یک صفحه 

جداگانه در وب س��ایت تان ایجاد کنید و در آن به طور خاص در مورد 
خدماتی که در آن منطقه ارائه می دهید، صحبت نمایید.

• در مورد رویدادها و اخبار محلی بنویس��ید: در وبلاگ خود، در مورد 
رویدادهای محلی که در آن شرکت کرده اید یا از آن حمایت نموده اید، 
بنویسید. این کار ارتباط شما با جامعه محلی را به خوبی نشان می دهد.
• از کلمات کلیدی محلی استفاده کنید: در متن صفحات خود، به طور 
طبیعی از نام شهر، محله یا عباراتی که مردم محلی برای جست وجوی 

خدمات شما استفاده می کنند، بهره ببرید.
• داستان های موفقیت مشتریان محلی را به اشتراک بگذارید: نمایش 
داس��تان ها و تجربیات مش��تریان راضی از همان منطقه، یک راه عالی 

برای ایجاد اعتماد و ارتباط با دیگر ساکنان آن منطقه است.
سخن پایانی

دوران تلاش برای دیده ش��دن توسط همه، به سر آمده است. دنیای 
جدید بازاریابی، دنیای ارتباطات نزدیک و خدمت رسانی هدفمند است. 
سئوی محلی این فرصت بی نظیر را در اختیار کسب و کارهای کوچک 
و متوسط قرار داده تا به جای رقابت در یک بازی پرهزینه و طاقت فرسا 
در سطح جهانی، تمام انرژی و خلاقیت خود را بر روی تبدیل شدن به 

بهترین و معتبرترین گزینه در »محله خودشان« متمرکز کنند.
با س��اختن یک هویت دیجیتال محلی قوی، تمرکز بر کسب اعتبار از 
طریق نظرات همس��ایگان تان و صحبت کردن به زبان جامعه خود، شما 
می توانید به ستاره ای درخشان در آسمان کسب وکار محله تان تبدیل 
ش��وید. به یاد داشته باشید، گاهی اوقات، س��اختن یک رابطه عمیق با 
۱۰۰ نفر در همس��ایگی تان، بسیار ارزش��مندتر از دیده شدن سطحی 
توسط یک میلیون نفر در آن سوی دنیاست. بازی جدید، همین جا در 

کوچه و خیابان های خودمان شروع شده است.
منابع:

https://analyticsindiamag.com/ai-features/geo-is-
/eating-seo-its-a-whole-new-world

h t t p s : / / w w w . f o r b e s . c o m / c o u n c i l s /
geo-is-the-next-/3۱/۰۱/۲۰۲5/forbesagencycouncil

/seo-and-why-you-cant-ignore-it

نویسنده: علی آل علی
گ��وگل را یک تالار کامپیوتر پر از س��رورهای چش��مک زن نبینید. 
گوگل بزرگ و هوش��مندترین کتابدار تاریخ بشریت است. کتابخانه ای 
بی نهایت که هر روز میلیاردها نفر برای پیدا کردن پاس��خ سوالات شان 
به آن مراجعه می کنند. س��ایت ش��ما تنها یک کتاب در این کتابخانه 
عظیم است. حالا سوال اینجاست: وقتی کسی از این کتابدار دانا کتابی 
در مورد موضوعی که شما در آن تخصص دارید می خواهد، آیا کتابدار 
کتاب شما را با افتخار از قفسه اول بیرون می کشد یا آن را در زیرزمین 

تاریک و پر از خاک کتابخانه فراموش می کند؟ 
س��ئو یا بهینه س��ازی موتورهای جس��ت وجو علم و هنر راهیابی به 
همان قفس��ه اول است. این دیگر هنر فریب دادن کتابدار با ترفندهای 
کهنه نیس��ت؛ این معماری دقیق اعتماد با اوست. ما در این مقاله قصد 
داریم نکاتی را به ش��ما یاد دهیم تا کمک تان کند به رتبه اول گوگل 

برسید. اینطوری ترافیک سایت تان نیز بیشتر می شود.
کلمات کلیدی: نوشتن کتابی که همه به دنبالش هستند

هر کتابی با یک ایده و با کلمات جان می گیرد اما در این کتابخانه، 
شما نباید هر کتابی را که دل تان می خواهد بنویسید. شما باید کتابی 
را بنویس��ید که می دانید مردم تشنه خواندنش هستند. اینجاست که 
اولین و بنیادی ترین ابزار معماری س��ئو، یعنی تحقیق کلمات کلیدی، 

وارد صحنه می شود.
کلمات کلیدی، لیس��ت خریدی برای پر کردن متن ش��ما نیس��تند. 
آنها، انعکاس دقیق س��والات، نیازها و دردهای واقعی مردمی هس��تند 
که به کتاب��دار مراجعه می کنند. ابزاره��ای تحقیق کلمات کلیدی به 
ش��ما کمک می کنند تا بفهمید که مردم دقیقا با چه عباراتی سوالات 
خود را می پرسند. آیا آنها به دنبال یک راهنمای جامع برای مبتدیان 
هس��تند یا یک تحلیل عمیق فنی برای متخصصان؟ آیا به دنبال خرید 

یک محصول هستند یا فقط در مرحله تحقیق و مقایسه قرار دارند؟
یک استراتژی محتوای قدرتمند براساس پاسخ به این سوالات شکل 

می گیرد. ش��ما با شناس��ایی این کلمات، در واقع دارید عناوین فصل 
های کتاب تان را مش��خص می کنید. اش��تباه بزرگ بسیاری از کسب 
وکارها، س��اختن صفحات نازک و کم مایه برای هر کلمه کلیدی است. 
این کار ش��بیه نوشتن صدها کتابچه کم ارزش است. کتابدار امروز، به 
دنبال یک مرجع اس��ت؛ یک کتاب جامع و عمیق که به تمام سوالات 
مرتبط با یک موضوع، در یک مکان و به بهترین ش��کل ممکن پاس��خ 

دهد.
بنابراین به جای تولید انبوه محتوای س��طحی، بر روی خلق شاهکار 
تمرک��ز کنید. یک مقاله، یک ویدئو یا یک ابزار آنلاینی بس��ازید که به 
طرز محسوس��ی از تمام کتاب های موجود در آن قفس��ه، بهتر، کامل 
تر و مفیدتر باش��د. این اولین و مهمترین گام برای جلب توجه کتابدار 

است: نوشتن بهترین کتاب ممکن.
ترتیب اولویت ها؛ کتابی که زمین گذاشته نمی شود

تا ب��ه حال چند کتاب را به خاطر فونت ری��ز، صفحه بندی درهم و 
کیفیت ب��د کاغذ، نیمه کاره رها کرده اید؟ مهم نیس��ت محتوای یک 
کتاب چقدر درخشان باشد؛ اگر خواندن آن یک تجربه عذاب آور باشد، 
خواننده آن را به کناری خواهد انداخت. کتابدار هوش��مند گوگل، این 
رفتار را به دقت زیر نظر دارد. او می بیند که آیا مردمی که کتاب شما 
را برمی دارند، با اشتیاق آن را ورق می زنند یا با کلافگی آن را به سر 

جایش برمی گردانند.
این همان چیزی اس��ت که ما در دنیای سئو به آن تجربه کاربری و 
س��ئوی داخلی می گوییم. عنوان کتاب ش��ما یا همان تگ تایتل باید 
جذاب و ش��فاف باشد. فهرست مطالب شما یا همان تگ های هدینگ، 
باید به خواننده کمک کند تا به س��رعت س��اختار کتاب را درک کرده 
و به بخش موردنظر خود بپرد. س��رعت باز ش��دن صفحات کتاب شما 
یا همان س��رعت بارگذاری سایت، اهمیت حیاتی دارد. هیچ کس برای 

خواندن کتابی که صفحاتش به هم چسبیده اند، صبر نمی کند.
لین��ک های داخلی نیز مانند ارجاعات هوش��مندانه درون یک کتاب 

هس��تند. وقتی ش��ما در یک فصل، به موضوعی اشاره می کنید که در 
فصل دیگری به تفصیل به آن پرداخته اید، یک ارجاع هوش��مندانه به 
خوانن��ده کمک می کند تا در دنیای کتاب ش��ما عمیق تر ش��ود. این 
کار به کتابدار نیز نش��ان می دهد که فصل های مختلف کتاب شما به 
شکلی منطقی و منس��جم به یکدیگر متصل هستند و یک اثر واحد را 

تشکیل می دهند.
در نهایت، کتاب ش��ما باید در هر دستگاهی به راحتی قابل خواندن 
باش��د؛ چه ب��ر روی یک صفحه نمای��ش بزرگ و چه ب��ر روی صفحه 
کوچک یک موبایل. این یعنی کتاب ش��ما باید برای تمام خوانندگان، 
با هر ابزاری که در دس��ت دارند، بهینه شده باشد. یک تجربه خواندن 
لذت بخش، خواننده را به یک طرفدار تبدیل می کند و این س��یگنال 

قدرتمندی برای کتابدار است.
بک لینک )Back link(؛ کتابی که دیگران به آن ارجاع می دهند

در دنیای علم و دانش اعتبار یک کتاب چگونه س��نجیده می ش��ود؟ 
یکی از مهمترین معیارها این اس��ت که چند کتاب معتبر دیگر به آن 
اس��تناد کرده و از آن به عنوان منبع اس��تفاده ک��رده اند. در کتابخانه 
گوگل، این استنادها، همان بک لینک ها هستند. بک لینک، به معنای 

واقعی کلمه، قدرتمندترین سیگنال اعتماد برای کتابدار گوگل است.
وقتی یک وب س��ایت معتبر و شناخته شده در صنعت شما، در یکی 
از مقالات خود به محتوای شما لینک می دهد، در واقع دارد به گوگل 
م��ی گوید: من، به عن��وان یک مرجع در این حوزه، محتوای این کتاب 
را تایید می کنم و آن را برای خوانندگان خودم نیز مفید می دانم. هر 
یک از این لینک ها، مانند یک رأی اعتماد از سوی یک استاد دانشگاه 

معتبر برای کتاب شماست.
اما اش��تباه نکنید. دوران خریدن لینک های بی ارزش از سایت های 
نامرتبط به پایان رس��یده اس��ت. این کار مانند گرفتن تاییدیه از منابع 
ناش��ناس و بی اعتبار است و نه تنها به شما کمکی نمی کند، بلکه می 
تواند باعث ش��ود کتابدار به نیت شما شک کرده و شما را جریمه کند. 

هنر واقعی لینک س��ازی، هنر به دست آوردن لینک به صورت طبیعی 
است.

این کار تنها یک راه دارد: ساختن چیزی آنقدر ارزشمند که دیگران 
نتوانن��د در مقابل لینک دادن به آن مقاومت کنند. یک تحقیق آماری 
منحصربه فرد، یک ابزار آنلاین رایگان و کاربردی یا یک راهنمای جامع 
و بی رقیب، همگی محتواهایی هستند که به صورت طبیعی برای شما 
لینک جذب می کنند. ش��ما چی��زی را خلق می کنید که بقیه فعالان 
حوزه شما، دوست دارند آن را با مخاطبان خود به اشتراک بگذارند. این 
س��خت ترین بخش معماری سئو است، اما پایدارترین و قدرتمندترین 

نتیجه را به همراه دارد.
سخن پایانی

در پایان این سفر، به یک حقیقت ساده می رسیم. رسیدن به قفسه 
اول کتابخانه گوگل، نتیجه یک ترفند س��ریع یا یک پروژه کوتاه مدت 

نیست. این یک فرآیند بی پایان از ساختن، بهبود و ترویج است.
سئو دیگر یک وظیفه در دپارتمان بازاریابی نیست؛ این یک فرهنگ 
اس��ت که باید در تار و پود کل یک سازمان تنیده شود. این یعنی تیم 
توسعه محصول باید به فکر ساختن محتوای بی نظیر باشد، تیم طراحی 
بای��د یک تجربه خواندن بی نق��ص خلق کند و تیم روابط عمومی باید 

برای به دست آوردن استنادهای معتبر تلاش کند.
کتابدار گوگل هر روز باهوش تر، س��خت گیرتر و مشتری مدارتر می 
شود. تنها راه برای به دست آوردن اعتماد او در بلندمدت، این است که 
ش��ما نیز همین طور باش��ید. تمرکز خود را از فریب دادن الگوریتم، به 
خدمت کردن به انسان تغییر دهید. اگر شما بتوانید بهترین، مفیدترین 
و معتبرترین کتاب در حوزه کاری خودتان را بنویس��ید، کتابدار گوگل 
دیر یا زود متوجه آن خواهد ش��د و با افتخار، جایگاه ش��ما را در قفسه 

اول کتابخانه بی پایانش تثبیت خواهد کرد.
منابع:
https://backlinko.com/seo-strategy

استراتژی سئو در گوگل: نقشه راهی برای رسیدن به رتبه اول!

وقتی هوش مصنوعی دنیای سئو را تکان می دهد!

ازسئوبهجئو:تحولدنیایبهینهسازیمحتوا
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نویسنده: علی آل علی
در دنیای واقع��ی اگر بخواهید حرفی بزنید یا چیزی 
را به کس��ی نشان دهید کافی است کلماتی ساده را به 
زب��ان بیاوریم، اما در دنیای ش��بکه های اجتماعی این 
کار اصلا به این سادگی نیست. اینجا نه تنها باید حرفی 
برای گفتن داش��ته باشید، بلکه باید امید داشته باشید 
که چش��م هایی آن را ببینند، اما چه کسی تعیین می 
کند که پست شما دیده شود یا نه؟ پاسخ ساده و شاید 

کمی ترسناک است: الگوریتم ها. 
این ماشین های هوش��مند، بی وقفه مشغول تحلیل 
هس��تند و تصمیم می گیرند که چه کسی، چه چیزی 
را، در چه زمانی ببیند. بنابراین اگر محتوای شما بازدید 
کمی دریافت می کند، مقصر اصلی الگوریتم ها هستند. 
اما این الگوریتم ه��ا دقیقا چه کار می کنند؟ چطور 
می ش��ود با آنها دوست ش��د؟ ما در این مقاله به سراغ 
رازهای پشت پرده دیده شدن در شبکه های اجتماعی 
م��ی رویم و نگاه��ی می اندازیم به قوانین��ی که آنها را 

اداره می کنند.
الگوریتم ها به دنبال چه هستند؟ مثل داورهای 

نامرئی
الگوریتم ها مجموعه ای از دس��تورالعمل ها و فرمول 
های ریاضی هس��تند ک��ه برای تحلیل رفت��ار کاربران 
طراحی ش��ده اند. وقتی شما پستی را لایک می کنید، 

کامنت می گذارید یا حتی فقط کمی بیش��تر از حالت 
عادی روی آن مکث می کنید، الگوریتم ها متوجه می 
ش��وند و آن را ثبت می کنند. به عبارتی این سامانه ها 

به دنبال سیگنال هایی از علاقه کاربران هستند.
مث��لا الگوریتم اینس��تاگرام به محتوای��ی که تعامل 
بیشتری بگیرد، اولویت می دهد. یعنی اگر دوستان تان 
زیر پس��ت ش��ما کامنت بگذارند، آن را ذخیره کنند یا 
به دیگران بفرستند، احتمال اینکه پست تان در صفحه 
اکس��پلور ظاهر شود، بیش��تر می شود. یا در تیک تاک 
الگوریتم به دقت مدت زمان تماش��ای ویدئو را زیر نظر 
دارد. اگر کس��ی ویدئوی ش��ما را تا آخر ببیند یا حتی 
دوباره پخش کند، سیگنالی قوی برای کیفیت آن است.
در واقع الگوریتم ها در تلاشند که به کاربران محتوایی 
نش��ان دهند که احتمالا از دیدنش ل��ذت می برند و به 

همین دلیل، علایق قبلی آنها را دقیقا رصد می کنند.
سرعت تعامل، مهمتر از خود تعامل

ش��اید تصور کنید اگر پست ش��ما هزار لایک بگیرد، 
یک موفقیت اس��ت اما اگر همی��ن هزار لایک در طول 
یک هفت��ه جمع ش��ود، الگوریتم خیل��ی هیجان زده 
نخواهد ش��د. چیزی که برای الگوریتم ها مهمتر است، 
شتاب تعاملات اس��ت. اگر پست شما در همان ساعت 
اول چن��د ده کامن��ت و لایک بگیرد، این یک نش��انه 
قوی اس��ت که پس��ت ش��ما جذاب و تازه و داغ است. 

به همین دلیل، بس��یاری از برندها و اینفلوئنس��رها در 
همان لحظات اول پس از انتش��ار پس��ت، از دوستان و 
فالوورهای نزدیک خود می خواهند که واکنش نش��ان 
دهند. به این ترتی��ب، الگوریتم با خود می گوید »این 
پست ارزش دیدن دارد!« و آن را به افراد بیشتری نشان 
می دهد. انگار باید پست شما اول امتحان بدهد تا بعد 

اجازه پیدا کند وارد کلاس عمومی شود.
الگوریتم های مختلف، شخصیت های مختلف

اگرچ��ه هم��ه الگوریتم ها دنبال تعامل هس��تند، اما 
هر پلتف��رم روش خ��ودش را دارد. الگوریتم لینکدین 
محتواه��ای تخصصی و حرف��ه ای را ترجیح می دهد و 
اگ��ر کاربران آنها را در قالب کامنت های تحلیلی دنبال 
کنند، خوش��حال تر هم می ش��ود. در مقابل، الگوریتم 
تیک تاک ش��اید بی��ش از همه به ویدئوهای س��رگرم 
کنن��ده و خلاقانه جایزه بده��د، حتی اگر از طرف یک 

حساب کاربری تازه کار منتشر شده باشد.
یوتی��وب هم الگوریتمی بس��یار پیچی��ده دارد که به 
م��دت زمان تماش��ای ویدئو، نرخ ت��رک کردن و حتی 
موضوعات مورد علاقه قبلی ش��ما توج��ه می کند. در 
نتیج��ه، نمی ت��وان با یک فرمول کلی در همه ش��بکه 
ها موفق شد. ش��ناخت هر الگوریتم، شبیه به شناخت 
یک آدم خاص اس��ت. با هر ک��دام باید به زبان خودش 

صحبت کرد.

ما قربانی هستیم یا بازیگر؟
بس��یاری از کاربران احس��اس می کنند الگوریتم ها 
مانع دیده شدن هستند. جمله معروفی که زیاد شنیده 
می ش��ود این اس��ت: »پس��ت های من را کس��ی نمی 
بین��د!«. اما اگر کمی دقیق تر ن��گاه کنیم، متوجه می 
شویم که ما فقط باید قواعد بازی را بلد باشیم. الگوریتم 
دش��من نیس��ت، فقط سرد و بی احس��اس است. او به 

محتواهایی که خوب بازی کنند، پاداش می دهد.
برندهای��ی که برنامه ری��زی محتوا دارن��د، در زمان 
درس��ت پس��ت می گذارند، با مخاطبان خ��ود تعامل 
واقع��ی دارن��د و از عناصر مختلف مثل اس��توری، لایو 
و نظرس��نجی اس��تفاده می کنند، معمولاً از الگوریتم 
بازخ��ورد بهت��ری می گیرند. انگار ای��ن الگوریتم ها به 
برندهای��ی که »فعال« باش��ند و فقط مص��رف کننده 

محتوا نباشند، امتیاز بیشتری می دهند.
آیا می توان الگوریتم را فریب داد؟

ش��اید تا چند سال پیش، ترفندهایی برای گول زدن 
الگوریتم ها وجود داشت. اس��تفاده زیاد از هشتگ ها، 
خری��د لایک و کامن��ت یا تکرار یک محت��وا با کلمات 
کلی��دی خاص. اما حالا دیگر الگوریتم ها آنقدر باهوش 
ش��ده اند که این تکنی��ک ها نه تنها اث��ر ندارند، بلکه 
ممکن است نتیجه معکوس هم بدهند. در واقع بهترین 
راه ب��رای برنده ش��دن در ای��ن بازی، تولی��د محتوای 

اصیل و جذاب اس��ت. الگوریتم ها در نهایت در خدمت 
کاربرانند. اگ��ر کاربران با محتوای ش��ما ارتباط برقرار 
کنن��د، الگوریتم هم پاداش می دهد. پس بهتر اس��ت 
تمرکز را از فریب ماشین برداریم و به فهم واقعی انسان 

برگردانیم.
سخن پایانی

الگوریتم ها قضاوت نمی کنند، بلکه تحلیل می کنند. 
آنها دنبال کیفی��ت، واکنش، و ارتباط اند. اگر محتوای 
ما بتواند توجه انس��ان ها را جلب کند، الگوریتم هم آن 
را در صدر می نش��اند. شبکه های اجتماعی مثل زمین 
بازی اند و الگوریتم ها قوانین آن بازی. هرچه بهتر این 
قوانین را یاد بگیریم، ش��انس مان برای موفقیت بیشتر 

می شود.
پ��س به ج��ای گل��ه از اینکه چرا دیده نمی ش��ویم، 
بیایید بازی را بلد شویم و باهوش تر از دیروز، محتوای 

فردای مان را بسازیم.
منابع:

https : / /sproutsocial .com /insights /
/social-media-algorithms

https : / /www .forbes .com /councils /
a- /۱۴ /۱۰ /۲۰۲۲ /forbesagencycouncil
guide-to-social-media-algorithms-and-

/seo

نویسنده: علی آل علی
ورود ب��ه دنیای پرزرق و برق ش��بکه ه��ای اجتماعی 
برای یک کس��ب و کار کوچک گاهی می تواند ترسناک 
باش��د. وقتی به اطراف تان نگاه می کنید و کمپین های 
تبلیغاتی بزرگ و پرهزینه برندهای معروف را می بینید، 
ش��اید با خودتان فکر کنی��د: »در این اقیانوس بی کران 
قایق کوچک من چگونه به ساحل موفقیت می رسد؟«.

 بس��یاری از کارآفرینان تصور م��ی کنند که موفقیت 
در پلتفرم هایی مانند اینس��تاگرام یا فیس بوک نیازمند 
بودج��ه های کلان، تیم های ب��زرگ و ابزارهای پیچیده 
است اما ما اینجا هستیم تا به شما بگوییم که این تصور 

کاملا اشتباه است.
راز موفقیت در ش��بکه های اجتماعی برای یک کسب 
و کار کوچک، نه در حجم پولی که خرج می کنید، بلکه 
در میزان هوشمندی، خلاقیت و صمیمیتی است که به 
کار می گیرید. خوش��بختانه دنیای مجازی پر از فرصت 
های کم هزینه یا حتی رایگان اس��ت که به ش��ما اجازه 
می دهد تا با غول های بازار رقابت کنید، دیده ش��وید و 
مهمتر از همه با مش��تریان ت��ان ارتباطی واقعی و پایدار 
بسازید. ما در این مقاله می خواهیم چند استراتژی ساده 
اما بسیار قدرتمند را با هم مرور کنیم که به شما کمک 
می کند تا با جیب تقریبا خالی در شبکه های اجتماعی 

سر و صدای زیادی به پا کنید.
هنر بازیافت هوشمندانه: از یک محتوا، ده ها محتوای 

جدید بسازید
لازم نیس��ت هر روز و هر س��اعت به دنب��ال یک ایده 
کام��لا جدید ب��رای تولید محتوا باش��ید. ای��ن کار می 
تواند بس��یار فرسایش��ی و پرهزینه باش��د. در عوض یاد 
بگیرید که یک »بازیافت کننده هوشمند محتوا« باشید. 
به محتواهای��ی که قبلا تولید کرده ای��د، نگاهی دوباره 
بیندازی��د. همان یک مقاله جامع��ی که برای وبلاگ تان 

نوش��ته اید، می تواند به یک مع��دن طلای واقعی برای 
شبکه های اجتماعی شما تبدیل شود.

چگون��ه؟ هر نکته کلیدی از آن مقاله می تواند به یک 
پس��ت جداگانه در اینستاگرام تبدیل شود. می توانید از 
آن یک رشته توییت جذاب در بیاورید. یا حتی آن را به 
یک س��ناریوی کوتاه برای یک ویدئوی آموزشی تبدیل 
کنی��د. آمار و ارقام مهم مقاله را می توانید در قالب یک 
اینفوگرافیک زیبا و چشم نواز طراحی کرده و به اشتراک 
بگذارید. با این روش، ش��ما با یک بار تلاش برای تولید 
یک محتوای عمیق و ارزشمند، خوراک لازم برای هفته 
ها فعالیت در شبکه های اجتماعی مختلف را فراهم می 

کنید. این یعنی صرفه جویی در زمان، انرژی و هزینه.
دعوت از دیگران به صحنه: جادوی محتوای تولیدشده 

توسط کاربر
بهتری��ن بازاری��اب های ش��ما، مش��تریان راضی تان 
هس��تند. چرا از آنها دعوت نکنید که داس��تان شان را با 
دیگران به اش��تراک بگذارند؟ محتوای تولیدشده توسط 
کارب��ر )UGC( یکی از قدرتمندتری��ن و در عین حال 
کم هزینه ترین اس��تراتژی ها در ش��بکه های اجتماعی 
است. وقتی یک مشتری واقعی، عکسی از محصول شما 
را به اش��تراک می گذارد، تجربه اش را از خدمات ش��ما 
می نویس��د یا در یک ویدئو از ش��ما تشکر می کند، این 
پیام بس��یار معتبرتر و قابل باورتر از هر تبلیغی است که 

خودتان می سازید.
شما می توانید با راه اندازی یک کمپین ساده مشتریان 
خود را به این کار تشویق کنید. مثلا یک هشتگ خاص 
برای برندتان بس��ازید و از مشتریان بخواهید عکس ها و 
ویدئوهای شان را با استفاده از آن هشتگ منتشر کنند. 
س��پس می توانید به بهترین محتواها جایزه بدهید یا 
به س��ادگی، محتوای آنها را در صفحه رس��می خودتان 
بازنش��ر کنی��د و از آنها تش��کر نمایید. ای��ن کار نه تنها 

محتوای رایگان و اصیل برای ش��ما فراهم می کند، بلکه 
یک جامعه فعال و وفادار از طرفداران را نیز پیرامون برند 

شما شکل می دهد.
کارمن��دان ش��ما، قهرمان��ان گمنام برندت��ان: قدرت 

حمایت از درون
همانط��ور که مش��تریان راض��ی می توانن��د بهترین 
بازاریابان ش��ما باش��ند، کارمندان باانگیزه و خوش��حال 
شما نیز می توانند قدرتمندترین حامیان برندتان باشند. 
کارمندان شما، کسب وکارتان را بهتر از هر کس دیگری 
می شناس��ند، به آن ایمان دارند و داس��تان های ناگفته 
زیادی از پش��ت صحنه آن م��ی دانند که می تواند برای 

مخاطبان بسیار جذاب باشد.
آنها را تش��ویق کنید که به س��فیران برند شما تبدیل 
ش��وند. این کار نیازی به برنامه پیچی��ده ای ندارد. می 
توانی��د از آنه��ا بخواهی��د موفقیت ها و دس��تاوردهای 
شرکت را در پروفایل های شخصی خودشان به اشتراک 
بگذارند، داس��تان های جالبی از محیط کار تعریف کنند 
یا حتی در تولید محتوای تخصصی به شما کمک کنند. 
وقتی مخاطبان ببینند که کارمندان یک شرکت با شور 
و اش��تیاق در مورد محل کارشان صحبت می کنند، این 
حس مثبت به کل برند شما منتقل می شود و اعتمادی 
عمی��ق ایجاد می کند که با هیچ تبلیغ پرهزینه ای قابل 

خریداری نیست.
ساختن اعتبار با ارائه ارزش

م��ردم برای دی��دن تبلیغات بی پایان به ش��بکه های 
اجتماع��ی نمی آیند. آنها به دنبال ارتباط، س��رگرمی و 
اطلاعات مفید هس��تند. یکی از بزرگ ترین اش��تباهاتی 
که یک کس��ب وکار کوچک می تواند مرتکب شود، این 
است که صفحه اجتماعی خود را به یک تابلوی اعلانات 
صرف ب��رای تبلیغ محصولاتش تبدی��ل کند. در عوض، 
تمرکز خود را بر ارائ��ه ارزش بگذارید. ببینید مخاطبان 

هدف ش��ما چه س��والاتی دارند، با چه مشکلاتی روبه رو 
هس��تند و به چه اطلاعاتی نیاز دارند. س��پس محتوایی 
تولید کنید که به آنها کمک کند. اگر یک فروشگاه لوازم 
آش��پزی دارید، دس��تور پخت های جدید و کاربردی به 
اش��تراک بگذارید. اگر مش��اور مالی هستید، نکات ساده 
ای برای مدیریت بهتر هزینه ها ارائه دهید. وقتی ش��ما 
به طور مداوم و رایگان به مخاطبان تان کمک می کنید، 
ب��ه تدریج به یک مرجع قابل اعتم��اد در حوزه خودتان 
تبدیل می شوید. آنگاه، زمانی که آنها واقعا نیاز به خرید 
داش��ته باشند، شما اولین کسی خواهید بود که به ذهن 

شان می رسد.
دوستی ها و همکاری های استراتژیک: قدرت اتحاد

ش��ما در این مس��یر تنها نیس��تید. کس��ب وکارهای 
کوچک دیگری هم مانند ش��ما در حال تلاش هس��تند. 
چرا با آنها متحد نش��وید؟ یک ش��ریک استراتژیک پیدا 
کنی��د که خدم��ات یا محصولاتی مکمل ش��ما ارائه می 
ده��د و مخاطب هدفی مش��ابه ش��ما دارد، ام��ا رقیب 
مس��تقیم تان نیست. مثلا اگر ش��ما یک فروشگاه لباس 
دارید، می توانید با یک فروش��گاه کفش یا اکسس��وری 
محلی همکاری کنید. می توانید یک مس��ابقه مشترک 
برگ��زار کنی��د، محص��ولات یکدیگ��ر را در صفحات تان 
معرفی نمایید یا حتی یک کمپین بازاریابی مشترک راه 
بیندازید. با این کار، هر دوی ش��ما به مخاطبان جدیدی 
دسترسی پیدا می کنید که قبلا شما را نمی شناختند و 
هزینه های بازاریابی تان را نیز تقسیم خواهید کرد. این 

یک استراتژی برد-برد واقعی است.
از یک مکالمه س��اده، یک رابطه پایدار بس��ازید: هنر 

تعامل
و در نهایت، مهمترین و شاید ساده ترین نکته: شبکه 
های اجتماعی یک خیابان دوطرفه هس��تند. فقط پست 
گذاشتن و منتظر لایک ماندن کافی نیست. باید فعالانه 

با مخاطبان تان »تعامل« کنید. به سوالات شان به سرعت 
پاسخ دهید. از نظرات شان تشکر کنید. به گفت وگوهایی 
که در مورد صنعت ش��ما در جریان است، بپیوندید. نظر 

دیگران را بپرسید.
هر کامنت، منش��ن و پیام مس��تقیم یک فرصت برای 
س��اختن یک رابطه انسانی است. وقتی مردم ببینند که 
پش��ت آن لوگو، یک انسان واقعی و پاسخگو حضور دارد 
که برای نظر آنها ارزش قائل اس��ت، احساس نزدیکی و 
وفاداری بیش��تری به برند ش��ما پیدا خواهند کرد. این 
تعاملات صمیمانه، س��رمایه ای اس��ت که در بلندمدت، 
بس��یار بیش��تر از هر کمپین تبلیغاتی پرهزینه ای برای 

شما ارزش خواهد داشت.
سخن پایانی

همانطور که دیدید، برای درخش��ش در ش��بکه های 
اجتماع��ی، لزوما نیازی به یک کیف پ��ر از پول ندارید. 
آنچه شما نیاز دارید یک ذهن پر از ایده، قلبی سرشار از 
صمیمیت و اشتیاقی برای ارتباط واقعی با دیگران است. 
با اس��تفاده هوش��مندانه از محتوای تولید ش��ده توسط 
کارب��ران، بازیافت محتواهای قدیم��ی، کمک گرفتن از 
کارمن��دان، تمرکز بر ارائ��ه ارزش، همکاری با دیگران و 
تعامل مداوم، می توانید پایه های یک حضور قدرتمند و 

ماندگار را در دنیای دیجیتال بنا کنید.
پ��س از کوچکی کس��ب و کارتان نترس��ید. آن را به 
عنوان یک نقطه قوت ببینید. ش��ما چابک تر هس��تید، 
م��ی توانید صمیمی تر باش��ید و ارتباط��ات عمیق تری 
بسازید. از همین امروز شروع کنید، صبور باشید، خلاق 
باش��ید و ببینید که چگونه با کمترین هزینه، می توانید 

بزرگ ترین نتایج را به دست آورید.
منابع:

https : / /attrock .com /blog /low-cost-
/social-media-marketing

نویسنده: علی آل علی
اگر سری به گوشی تان بزنید، احتمال اینکه آیکون 
صورتی و بنفش اینستاگرام جایی در بین اپلیکیشن 
های پرکاربردتان باشد، بس��یار بالاست. اینستاگرام 
حالا دیگر فقط یک ش��بکه اجتماعی نیست؛ تبدیل 

ش��ده به میدان اصلی رقابت برندها، فروش��گاه های 
ب��زرگ و حتی کلاس درس خلاقیت برای کس��انی 
که بلدند چطور در این میدان بدرخش��ند اما در این 
بین، یک س��وال کلیدی مطرح می شود: چرا بعضی 
از برندها در اینس��تاگرام هزاران دنبال کننده وفادار، 

فروش بالا و تعام��ل خیره کننده دارند، در حالی که 
بعضی دیگر با وجود محت��وای پرزرق و برق، آنطور 

که باید به چشم نمی آیند؟
واقعیت این است که اینستاگرام دیگر فقط سکویی 
برای نمایش عکس های زیبا نیست. دوره ای که یک 
تصویر شیک با فیلتر چشم نواز می توانست فالوورها 
را جادو کند، گذش��ته اس��ت. برندهایی که موفقند، 
چیزی فراتر از ظاهر ارائه می دهند. آنها داستان می 
گویند، شخصیت دارند و با مخاطب مثل یک دوست 
قدیمی رفتار می کنند. ما در ادامه به بررس��ی چهار 
اصل کلیدی که برندها را در اینس��تاگرام موفق می 

کند می پردازیم.
پشت هر تصویر یک داستان هست

اینس��تاگرام در اصل یک پلتفرم تصویری اس��ت، 
ام��ا چیزی که تصوی��ر را زنده و مان��دگار می کند، 
داستانی اس��ت که در دل آن نهفته است. برندهایی 
ک��ه فقط عکس محص��ول می گذارند، ش��اید دیده 
ش��وند، اما برندهایی که با آن عکس، قصه ای تعریف 
می کنن��د، در ذهن می مانند. ف��رض کنید برندی 
لباس زمس��تانی تولید می کن��د. اگر فقط تصویری 
از کاپش��ن در ویترین منتشر کند، شاید جلب توجه 
کند. اما اگر همان لباس را تن یک کوهنورد خندان، 
در دل برف و بوران، در قاب بگیرد و بنویس��د: »این 
کاپش��ن را وقتی پوش��یدم که می خواستم خودم را 
دوب��اره پیدا کنم«، مخاطب به آن تصویر احس��اس 
پیدا می کند. داس��تان چیزی اس��ت که عکس را از 

سطح به عمق می برد.
برند موفق شخصیت دارد

مخاطب��ان دوس��ت دارند با برندهای��ی در ارتباط 
باش��ند که »هوی��ت« دارند. یعنی وقتی پس��تی از 
آن برند می بینن��د، حتی بدون دیدن لوگو، بتوانند 
ح��دس بزنند که این محتوا به کدام برند تعلق دارد. 

ای��ن هویت می تواند در رنگ ها، لحن نوش��تار، نوع 
عک��س ب��رداری یا حتی ش��وخی ه��ای خاصی که 
برند می س��ازد، نمایان ش��ود. بعضی از برندها شوخ 
طبع اند، بعضی رس��می و جدی اند، بعضی عاطفی 
و ملای��م. نکته مهم این اس��ت که ای��ن هویت باید 

یکدست، مداوم و قابل درک باشد.
موفقی��ت برندهایی مث��ل نایک ی��ا نتفلیکس در 
اینس��تاگرام فق��ط به خاطر کیفیت بصری نیس��ت. 
آنها ش��خصیت دارند. محتوای شان فقط زیبا نیست، 
بلکه مخصوص خودش��ان اس��ت. دنبال کننده ها با 
ای��ن برندها ارتب��اط می گیرند چون احس��اس می 
کنند با یک انسان طرف هستند، نه با یک فروشگاه 

دیجیتال.
تعامل، ستون فقرات رشد در اینستاگرام 

در اینس��تاگرام، فقط پس��ت کردن کافی نیست. 
موفق تری��ن برندها آنهایی هس��تند ک��ه وقت می 
گذارند، پاس��خ می دهند، گفت وگو راه می اندازند، 
سؤال می پرسند و گاهی هم فقط گوش می دهند. 
الگوریتم اینس��تاگرام هم به ای��ن رفتارها جایزه می 
ده��د. وقتی مخاطب می بین��د که برند به کامنتش 
پاس��خ داده یا لایک کرده، یا حتی در اس��توری به 
حرف او واکنش نش��ان داده، حس می کند که مهم 
اس��ت. همین احس��اس اهمیت، ارتباط را تبدیل به 

اعتماد می کند.
برندهای��ی ک��ه از ابزارهایی مثل نظرس��نجی در 
اس��توری، کوئسش��ن باکس ها یا حت��ی پیام های 
مس��تقیم اس��تفاده می کنند، عملا نشان می دهند 
که مخاطب ش��ان برای ش��ان فقط یک عدد نیست. 
همین احس��اس صمیمیت، به رشد بلندمدت منجر 

می شود.
خلاقیت به جای تقلید

اگ��ر به صفحه های موفق ن��گاه کنید، متوجه می 

ش��وید که محتوای آنها ش��بیه هیچ برن��د دیگری 
نیس��ت. آنها سبک خودش��ان را دارند. این خلاقیت 
می تواند در کپشن ها باشد، در نحوه روایت استوری 
ه��ا، در طراحی ویدئوه��ای ریلز یا حت��ی در لحن 
ش��وخی ها. در مقابل، برندهایی که صرفاً از دیگران 
کپی می کنند، ش��اید مدتی دوام بیاورند، اما خیلی 

زود از ذهن مخاطب محو می شوند.
خلاقیت الزاما به معنای پیچیدگی نیس��ت. گاهی 
یک شوخی س��اده، یک بازی کلامی هوشمندانه یا 
حتی ی��ک زاویه متفاوت برای نمایش محصول، می 
تواند توجه ها را جلب کند. الگوریتم اینستاگرام هم 
به محتوایی که تعامل ارگانیک داش��ته باشد، یعنی 
از ط��رف مخاطبان واقعی پس��ندیده ش��ود، علاقه 

بیشتری نشان می دهد.
سخن پایانی

اگر اینس��تاگرام را فقط ی��ک ویترین دیجیتال در 
نظر بگیریم، هیچ وقت از آن چیزی بیش��تر از چند 
لایک و ش��اید یک فروش کوچک به دست نخواهیم 
آورد. ام��ا اگر آن را همچون یک س��الن نمایش در 
نظ��ر بگیریم، جایی که برند م��ی تواند نمایش اجرا 
کند، ارتباط بگیرد، ش��خصیت خودش را نشان دهد 
و مخاط��ب را درگیر کند، آنگاه درک تازه ای از این 

پلتفرم به دست خواهیم آورد.
راز موفقی��ت برنده��ا در اینس��تاگرام در ترکیب 
تصویر، داس��تان، هویت و تعامل نهفته است. عکس 
زیبا مهم اس��ت، اما کافی نیس��ت. آنچه برندها را از 
دیگ��ران متمای��ز می کند، چیزی اس��ت که در زیر 
پوست تصویر جریان دارد: احساس، اصالت و ارتباط 

انسانی.
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