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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

تقابل هوش مصنوعی و تهدیدات اقلیمی به کجا می انجامد؟

3 سناریوی اقتصادی 
در افق 2035

فرصت امروز: جهان در آس��تانه دو تحول عظیم اقتصادی قرار گرفته اس��ت؛ تحولاتی که معمولا هر 100 سال 
یک بار رخ می دهند. موسس��ه PwC در گزارشی با عنوان »راهنمای رهبران برای ارزش در حرکت« تلاش کرده 
است نقش تحول آفرین هوش مصنوعی، هزینه های اقتصادی بحران اقلیمی، بازآرایی صنایع سنتی و شکل گیری 
دامنه های جدید رشد را بررسی کند و سه سناریوی آینده را ترسیم نماید. این گزارش بر ضرورت تغییر مدل های 
کس��ب وکار، مدل ه��ای عملیاتی و مدل های ان��رژی در دهه پی��ش  رو، تأکید دارد تا ش��رکت ها بتوانند در برابر 

عدم قطعیت ها، مزیت رقابتی کسب کرده و بهره وری و رشد پایدار را تضمین کنند.
براساس تحلیل اقتصاددانان PwC، هوش مصنوعی به عنوان موتور جدید بهره وری اقتصادی، می تواند ابعادی 
کم سابقه به رشد جهانی دهد. در صورت تحقق کامل پتانسیل های هوش مصنوعی، تولید ناخالص داخلی جهان...

شاخص کل با افت 34 هزار واحدی به کار خود در هفته دوم مرداد پایان داد

یازدهمین افت متوالی بورس
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سیاست پولی انبساطی، حلال مشکلات اقتصاد ایران نیست

داروی بی اثر پول پاشی
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قطعی های مکرر برق و گاز در سـال های اخیر، مشـکلات زیادی برای مردم و صنایع کشـور به همراه 
داشـته اسـت. در این راسـتا، رهبری به تازگی با توجه به ناترازی های متعدد در بخش انرژی کشـور 

به صندوق توسـعه ملی اجازه مشـروط داده که در این بخش سـرمایه گذاری کند. این شروط 
عبارتند از اینکه »طرح سرمایه گذاری، توجیه اقتصادی داشته باشد«، »منابع و سود کافی...

برنامه صندوق توسعه ملی برای ناترازی انرژی

خرج بی برقی، گردن صندوق ارزی افتاد

سرمقاله

تقسیم بر سه
علی نظافتیان

پژوهشگر حقوق بانکی
به قول علما، فرض محال، محال 
نیس��ت. فرض کنید شما به شخص 
دیگری، بدهی های مختلف داش��ته 
باش��ید؛ مثلا از مغ��ازه لوازم خانگی  
به  دفع��ات خرید کرده ای��د. هر بار 
هم بخشی از بهای کالای خریداری 
ش��ده به فروشنده پرداخت می شود 
و مان��ده به��ا پرداخت نش��ده باقی 
می ماند. ب��ا توافق طرفین، قس��ط  
بن��دی می ش��ود و ش��ما بده��کار 
فروش��نده می ش��وید. حتی ممکن 
اس��ت به لحاظ دوس��تی بین شما 
و فروش��نده، مبلغ��ی را هم به طور 
دس��تی از او قرض گرفته باشید. در 
این بده  و بستان، شما برای پرداخت 
بدهی ه��ای متعدد خ��ود، چند بار 
مبالغی را به حس��اب فروشنده واریز 
کرده اید، اما مش��خص نیست مبالغ 
واری��زی، باب��ت کدام بده��ی بوده 
است؛ بابت قرض بوده یا بابت مابقی 
بهای یخچال، تلویزیون و ماش��ین 
لباسشویی، پرداخت شده است. در 
این آشفتگی پرداخت ها، شاید شما 
مدعی باش��ید آنچه پرداخته اید در 
واقع، بدهی بابت وام قرض الحس��نه 
بوده اس��ت، اما فروش��نده، این ادعا 
را نمی پذیرد و برعکس، آن را بابت 
بدهی لوازم خانگی خریداری ش��ده 
محاسبه کرده است. بنابراین از دید 
او )فروش��نده(، پرداخت ها بابت وام 
نبوده و تس��ویه نش��ده است. کسی 
چ��ه می داند، ش��اید ه��م برخی از 
بدهی های شما، مشمول وجه التزام 
قراردادی یا جریمه تخلف از اجرای 

تعهد شده باشد.
ادامه در همین صفحه

 به هر حال، در این موارد، تکلیف چیس��ت؟ حرف بدهکار قابل قبول است 
یا حرف بستانکار؟

تصور می کنم در نبود مدارک و مس��تندات محکمه پسند، ماده 282 قانون 
مدنی، تکلیف بدهکار و بستانکار و بالطبع، مراجع قضایی را در این گونه موارد، 
روش��ن کرده اس��ت. این ماده می گوید: »اگر کسی به یک نفر دیون متعدده 
داشته باشد، تشخیص اینکه تأدیه از بابت کدام دین است، با مدیون می باشد.« 
پس از نظر قانون مدنی، این بدهکار اس��ت که باید تکلیف را مشخص کند و 
تشخیص دهد و تعیین نماید که مبالغی که به بستانکار پرداخته، بابت کدام 
دین بوده است. بنابراین براساس مقررات ماده 282 قانون مدنی، اگر در مورد 
مبالغ واریزی به حساب بستانکار، ابهام وجود داشته باشد که پرداخت این یا 
آن مبلغ، بابت کدام تعهد و بدهی بوده است، حرف و ادعای بستانکار در این 
گونه موارد، سندیت ندارد و پذیرفتنی نیست، بلکه بالعکس باید ادعای بدهکار 
را پذیرفت و آن را ملاک محاس��به قرار داد. در این زمینه، فرقی نمی کند که 
کدام دین بایستی زودتر و کدام دین باید دیرتر پرداخت می شده است. البته 
اگر بدهی های متعدد ماهیتا متفاوت باشند، یعنی مثلا دین ریالی و دین ارزی 
با هم باشد، در این صورت اگر بدهکار دین ارزی را بپردازد، دیگر نمی تواند ادعا 
کند که آن پرداخت، بابت دین ریالی بوده است. تاکید بر این نکته نیز ضروری 
اس��ت که این قاعده در مواردی کاربرد دارد که هیچ سند و مدرک معتبری، 
مبنی بر اینکه نشان دهد مبلغ یا مبالغ پرداختی توسط بدهکار از بابت کدام 

دین بوده است، وجود نداشته باشد.
حال اجرای این قاعده حقوقی در عملیات بانکی چگونه اس��ت؟ آیا ادعای 
بانک و حس��ابداری آن، ملاک عم��ل خواهد بود یا حرف بدهکار بانکی، مهم 
اس��ت؟ در این زمین��ه باید بدین موضوع، توجه داش��ت که مطالبات )جاری 
یا معوق( بانک ها بابت تس��هیلات بانکی عمدتا دارای چند جزء اس��ت: اصل 
تس��هیلات پرداخت شده یا تعهدات بانکی، سود قانونی تسهیلات، وجه التزام 
قراردادی یا جریمه تاخیر تأدیه و همچنین سایر هزینه ها. گفتنی است سال ها 
پیش براس��اس متن قرارداد تس��هیلات، رویه عملیاتی حسابداری بانک ها در 
مورد پرداختی های تسهیلات گیرنده، آن بود که حسابداری بانک هر مبلغی 
ک��ه تس��هیلات گیرنده به بانک پرداخ��ت می کرد را ابتدا فقط بابت س��ود و 
خسارت تاخیر تسهیلات محاسبه و منظور می کردند. لذا اصل مبلغ تسهیلات 

در محاس��به این پرداختی ها جایی نداش��ت تا زمانی که بدهی بدهکار بابت 
سود و خسارت تأدیه و اصل تسهیلات به طور کلی تسویه می شد. این موضوع 
به صورت ش��رط ضمن عقد در متن قرارداد تس��هیلات نیر تقریبا بدین گونه 
قید می ش��د: »تسهیلات گیرنده پذیرفت که کلیه مبالغ واریزی وی به بانک 
ابتدا بابت س��ود و خسارت تاخیر محاسبه شده و سپس بابت اصل تسهیلات 

پرداختی محاسبه خواهد شد.«
از نظر مبانی قراردادی، ش��رط مذکور، واجد اش��کال حقوقی خاص به نظر 
نمی رسید؛ زیرا قاعده »المؤمِنُون عند شروطهم« از قواعد مسلم  فقهی است و 
به معنای آن است که مؤمنان باید به تعهدات و التزامات قراردادی شان پایبند 
باش��ند. بر این اس��اس، قاعده فقهی مورداش��اره در مورد این شرط قراردادی 
نیز قابل اعمال به نظر می رس��ید. به هرحال، قاعده محاس��به مبالغ پرداختی 
بدهکاران بانکی بابت سود و جرائم به صورت شرط ضمن عقد در قراردادهای 
تسهیلات بانکی گنجانده می شد. لذا دلیلی بر مغایرت آن با مبانی حقوقی نیز 
وجود نداش��ت. پس از نظر مبانی قراردادی، وفای به این شرط توسط طرفین 
قرارداد تسهیلات بانکی )تسهیلات گیرنده و بانک( نیز الزامی است، اما نتیجه 
عملی و بار مالی چنین ش��رطی، خلاف عدالت اجتماعی است و موجب زنده 
ماندن دائمی قرارداد تسهیلات در سیستم بانکی و تعلق مستمر خسارت تاخیر 

بر مانده مطالبات تسویه نشده بانک، یعنی اصل تسهیلات پرداختی می شود.
بدین ترتیب، پرونده تسهیلات تا زمانی که اصل تسهیلات به حساب بانک 
واریز نش��ده باشد، در سیستم بانک همچنان باز و غیرمختومه باقی می ماند. 
با این ش��یوه حسابداری، مطالبات معوق بانک در این گونه تسهیلات، روز به 
روز افزایش پیدا می کرد و بر مسئولیت ادارات حقوقی یا وصول مطالبات بانک 
می افزود. ش��نیده ام در آن س��ال ها، برخی از بانک ها حتی برای وصول مبالغ 
بیش��تر از مردم، پا را از جاده انصاف، فراتر می گذاشتند و خسارت تاخیر را بر 
کل مانده مطالبات پرداخت نشده بانک )اعم از اصل و سود تسهیلات پرداخت 
شده و همچنین سود تسهیلات، جرائم تاخیر و نیز سایر هزینه ها( می افزودند 
و جمع این مطالبات را از مشتری بدهکار، مطالبه می کردند. تا زمانی هم که 
مطالبات بانک پرداخت نمی شد و معوق می ماند، خسارت تاخیر همچنان بر 
آن تعلق می گرفت و پرونده آن تس��هیلات در سیستم بانک همچنان زنده و 
پای��دار، باقی می ماند. البته به نظر می رس��د چاره ای هم نبود؛ زیرا اگر وصول 

مطالبات نمی کردند، بانک ها مورد بازخواست مراجع نظارتی قرار می گرفتند. 
این ش��یوه حس��ابداری بانکی به گرفتن خس��ارت از مردم، منتهی می شد و 
با توجه  به افزایش مس��تمر خسارت تأخیر عملا تسهیلات گیرنده بابت اصل 
مبلغ تس��هیلات همچنان بدهکار بانک، باقی می مان��د. با تأخیر در پرداخت 
اصل تس��هیلات، خس��ارت تأخیر نیز به طور اتوماتیک و سیس��تمی برعهده 
بدهکار تعلق می گرفت و پایان نمی یافت. این روش حسابداری از جنبه منافع 
بدهکاران بانکی بس��یار ظالمانه و از موجب��ات پدید آمدن »ربای مرکب« در 
سیس��تم بانکی کشور است؛ زیرا با این شیوه حسابداری، تا زمانی که بدهکار 
با بانک تس��ویه نکند، بدهی وی همچنان پابرجا و زنده، باقی می ماند و مرتبا 
افزایش پیدا می کند و خسارت بر خسارت افزوده می شود تا پرونده تسهیلات 

در سیستم بانک همچنان باز و تسویه نشده، باقی بماند.
اما در 19 مردادماه 1388، مصوبه ش��ورای پ��ول و اعتبار به این رویه غلط 
و غیرعادلانه حس��ابداری بانک ها، خاتمه داد و مقرر نمود: »مبالغ پرداختی از 
سوی مشتریان بعد از سررسید تسهیلات اعطایی بین سه جزء اصل تسهیلات، 
س��ود تسهیلات )در عقود مش��ارکتی فوائد مترتب بر اصل( وجه التزام تأخیر 
تأدیه دین تس��هیم بالنس��به می گ��ردد.« یعنی بدهکاران بانک��ی، هر مبلغی 
به حساب بانک واریز نمایند، این مبلغ به طور خودکار به نحو مساوی، تقسیم 
بر س��ه خواهد ش��د. طبعاً اثر قانون نسبت به آتیه است. لذا قاعدتا این مصوبه 
ش��امل قراردادهای سابق نمی شود، اما ازآنجایی که قاعده تقسیم بر سه به نفع 
مردم و مشتریان بانک هاست، بانک مرکزی پیرو بخش نامه قبلی خود در تاریخ 
11 خردادماه 1390، قاعده »تقس��یم بر سه« را به قراردادهای قبلی )قرارداد 
تسهیلات که قبل از تصویب این مصوبه، نهایی و امضا شده است( تسری داد 
و مقرر نمود: »کليه مبالغ پرداختي توسط مشتريان بعد از سررسيد در ارتباط 
با بدهی ه��ای آنان بايد بین اج��زاء بدهي تسهيم بالنسبه گردد.« بدين ترتيب، 
چنانچه بدهي مشتری، ناشي از تس��هیلات اعطايي باشد، مبالغ پرداختي از 
سوي مشتريان بعد از سررسيد بين سه جزء اصل تسهيلات، سود در عقود 
مشارکتي، فوايد مترتب بر اصل و وجهالتزام تأخيرتأديه دين تسهيم بالنسبه 
گردد و چنانچه بدهي مشتري، ناش�ي از وام قرضالحسنه اعطايي باشد، مبالغ 
کارمزد  وام  اصل  بين سه جزء  از سررسيد  بعد  مشتريان  از سوي  پرداختي 
درصورتيکه  همچنين  گردد.  بالنسبه  تسهيم  دين  تأديه  تأخير  وجهالتزام  و 

بدهي مشتري، ناش��ی از خدمات بانکي شامل گشايش اعتبار اسنادي و صدور 
ضمانتنامه باشد، مبالغ پرداختي از سوي م�شتريان بعد از سررسيد در قرارداد 
بين دو جزء اصل مبالغ پرداختي از سوی مؤسسه اعتباري بهج�ای م�شتري 
اينه  بر  بالنسبه گردد، مشروط  و وجهالتزام تأخيرتأديه دين متعلقه تسهيم 
موض�وع ب�ه نح�و مقت�ضي در قرارداد های اعطاي تسهيلات و وام قرضالحسنه 

و ارائه خدمات منعقده فی مابین موس�سه اعتب�اري و مشتری درج گردد.
تنظيم  طريق  از  ميشود  داده  اختيار  اعتباري  مؤسسات  »به  همچنی��ن 
تفاهمنامهاي جديد ب�ا م�شتريان، روش تسهيم بالنسبه نمودن مبالغ پرداختي 
بعد از سررسيد توسط مشتريان به شرح من�درج در بن�د )1( را ب��ه مؤسسات 
اعتباري اختيار داده ميشود از طريق تنظيم تفاهمنامهاي جديد ب�ا مشتریان 
روش تقسیم بالنسبه نمودن مبالغ پرداختی بعد از سررسید توسط مشتریان 
به شرح مندرج در )بند1( را برای کلیه قراردادهای منعقده قبلی بین موسسه 
اعتباری و مشتری اعم از قردادهای اعطای تسهیلات، وام قرض الحسنه، ارائه 
خدمات بانکی، که موضوع تس��هیم بالنسبه نمودن به طریق مذکور در بند 1 

درج نگردیده، اجرا نمایند.«
در مجموع، گرچه براساس مقررات ماده 282 قانون مدنی، اگر کسی به یک 
نفر دیون متعدده داشته باشد، تشخیص اینکه تأدیه از بابت کدام دین است، 
با مدیون است، اما به نظرم در مورد مطالبات بانک ها، قاعده تقسیم بر سه با 
توجه به بخشنامه ناظر قانونی )بانک مرکزی( آن هم صرفا در مورد مطالبات 
سررسیدش��ده بر مقررات ماده 282 قانون مدنی، حاکمیت دارد، مشروط بر 
آنکه مبنای قراردادی داش��ته باشد. بدیهی است اجرای صحیح این قاعده در 
سیستم حسابداری بانک ها، مانع زیاده خواهی از مشتریان، به ویژه در زمینه 
گرفتن جریمه تاخیر در پرداخت خس��ارت تأدیه تس��هیلات پرداخت شده، 
یعنی گرفتن خس��ارت بر خسارت خواهد ش��د. با این مصوبه بانک مرکزی، 
مش��تری بدهکار می داند که بانک وظیفه دارد هم��ه پرداختی های وی را به 
نس��بت مس��اوی، تقسیم بر س��ه نماید و به نحوه مس��اوی بابت اصل و سود 
تسهیلات پرداخت شده و وجه التزام خسارت تاخیر محاسبه کند تا به تدریج 
از میزان مانده اصل مبلغ تس��هیلات، همراه با س��ود و خسارت تاخیر کاسته 
شود. در محاسبه میزان بدهی مشتریان بانک ها و وصول مطالبات از بدهکاران 

باید منصف بود.

مهدی پازوکی، کارشناس اقتصادی
کس��ری بودجه، یکی از عوامل اصلی تشدید تورم است. وقتی درآمدها 
محدود اس��ت، دولت باید هزینه های غیرضروری را کاهش دهد و این کار 
باید از خود دولت آغاز ش��ود. آقای دکتر پزشکیان باید نظرات کارشناسی 
و علمی که از سوی متخصصان و اقتصاددانان مجرب ارائه می شود را مورد 
توج��ه جدی قرار ده��د و در تصمیم گیری های کلان اعمال کند. ایش��ان 
نمی تواند صرفاا براس��اس قضاوت ش��خصی اقدام کن��د. مهمترین وظیفه 
دولت ایران در شرایط کنونی، تغییر پارادایم حاکم بر مدیریت کشور است؛ 
تغییری که در نامه 180 استاد دانشگاه و اقتصاددان نیز به صراحت به آن 
اش��اره شده بود. این تغییر پارادایم، دو بعُد اساسی دارد: سیاست خارجی، 
که باید مبتنی بر تعامل س��ازنده با جامعه جهانی و فعال سازی دیپلماسی 
باشد )که در اینجا محل بحث ما نیست( و سیاست داخلی، به ویژه در حوزه 

بودجه ریزی و انضباط مالی.
اگ��ر دولت بخواهد قدرت خرید مردم حفظ ش��ود، تورم کنترل گردد و 
اقش��ار کم درآمد حمایت ش��وند، چاره ای جز مهار تورم و اصلاح س��اختار 
بودجه ندارد. کسری بودجه، یکی از عوامل اصلی تشدید تورم است. وقتی 
درآمدها محدود است، دولت باید هزینه های غیرضروری را کاهش دهد و 

این کار باید از خود دولت آغاز شود. از نهاد ریاست جمهوری، وزارتخانه ها و 
همه دستگاه های دولتی. اکنون بخش هایی از بودجه عمومی، مانند بودجه 
فرهنگی، آن چنان حجیم و بی هدف ش��ده که به جای ارتقای فرهنگ، به 
نوعی »ابتذال فرهنگی« منجر ش��ده اس��ت. مثل پدری که پول فراوان در 
اختی��ار فرزندش می گذارد اما این پول زی��اد نه تنها موجب بلوغ فکری و 
خردورزی فرزند نمی شود، بلکه مسیر انحراف، اتلاف وحتی اعتیاد را برایش 

هموار می سازد. اکنون این اتفاق در اقتصاد ایران نیز رخ داده است.
دولت باید دارایی های بلااستفاده را واگذار کند؛ مثلًا در شهرهای بزرگی 
مثل تهران، تبریز، مش��هد، ش��یراز و اصفهان، نیازی به خانه های سازمانی 
ندارد. فروش این املاک می تواند بخش��ی از کسری بودجه را جبران کند 
و هم زم��ان باعث تقویت بخش خصوصی ش��ود و نقدینگ��ی را نیز جذب 
نماید. در بخش های غیرمولد نیز باید اصلاحات صورت گیرد. وزارت جهاد 
کشاورزی، عملًا تبدیل به وزارت واردات شده و مملو از موسسات تحقیقاتی 
غیرضروری است؛ مانند مؤسسه تحقیقات خاک، مؤسسه تحقیقات آب و 
خاک، مؤسسه تحقیقات اقتصاد کشاورزی و ... . این ساختارها باید بازنگری 
ش��وند و فقط نهادهای ضروری باقی بمانند. چنین اصلاحی نیازمند اراده 
قوی و س��ازمان برنامه و بودجه مقتدر اس��ت. در وزارت دفاع نیز معاونت 

اقتصادی وجود دارد، ش��رکت های اقتصادی فعال هس��تند، اما هیچ کدام 
س��همی در درآمد عمومی ندارند. حقوق بازنشستگان لشکری را دولت از 
بودجه عمومی می پردازد، درحالی که می تواند این شرکت ها را واگذار کند 
و درآمد حاصل را در بانک های دولتی، س��رمایه گذاری کرده و س��ود آن را 

صرف پرداخت این هزینه ها کند.
آقای دکتر پزش��کیان باید بداند که بودجه ریزی س��نتی دیگر پاسخگو 
نیس��ت. اقتصاد ایران نیازمند »بودجه ریزی توس��عه محور« اس��ت؛ یعنی 
بودجه ای که توازن بین هزینه ها و درآمدها را حفظ کند و به جای افزایش 
هزینه های جاری، در جهت توس��عه و تولید س��رمایه گذاری کند. شخصاً 
معتقدم گسترش بی هدف آموزش عالی نیز بخشی از بحران اقتصادی است. 
ما طرفدار علم و دانش هستیم، اما نمی شود با تغییر تابلوِ یک مهد کودک 
به نام دانشگاه، انتظار رشد علمی و اقتصادی داشت. اکنون بسیاری از افراد 
باس��واد در حد دیپلم، حقوق کارشناسی ارشد می خواهند، که این فاجعه 

است.
ریش��ه مش��کل، سیاس��تگذاری نادرس��ت اس��ت. همانطور که در نامه 
اقتصاددان��ان آمده بود، ما باید تغییر رویکرد دهیم. اگر مس��یر ۴0 س��ال 
گذشته را بررسی کنیم، بسیاری از سیاست ها اشتباه بوده اند و نباید دوباره 

تکرار ش��وند. هیچ اقتصاددانی تأیید نمی کند که مخارج بیش از درآمد، به 
نفع کشور است. ایران اکنون بیشترین تعداد دانشگاه نسبت به جمعیت را 
در دنیا دارد، اما بودجه ریزی مبتنی بر عملکرد در کشور ما اجرا نمی شود. 
هر نهادی که قدرت چانه زنی بیشتری با مجلس یا مقامات داشته، بودجه 
بیش��تری گرفته است. این رویه باید پایان یابد. همه ما باید منافع ملی را 

اولویت اول خود قرار دهیم.

درماندگی بودجه ریزی سنتی

تقسیم بر سه

اصول توسعه فرهنگ سازمانی
وقتی نام فرهنگ س��ازمانی عالی به گوش می رسد، ذهن بس��یاری از افراد به سمت تصاویر فریبنده ای 
از دفات��ر رنگارن��گ، میان وعده های رایگان، اتاق های بازی و سیاس��ت های کاری منعطف پرواز می کند. 
اینها مزایای خوبی هس��تند، اما نباید با فرهنگ واقعی اش��تباه گرفته نش��وند.  فرهنگ یک لایه سطحی و 
ظاهری نیس��ت که بتوان با خرید چند وسیله سرگرمی آن را ایجاد کرد. فرهنگ سازمانی شخصیت و روح 
یک شرکت است. آن حس نامرئی است که وقتی وارد یک دفتر می شوید، آن را در هوا احساس می کنید. 
این مجموعه ارزش ها، باورها، رفتارها و هنجارهای نانوش��ته ای اس��ت که تعیین می کند افراد چگونه با 
هم تعامل می کنند، چگونه تصمیم می گیرند و چقدر به کارشان احساس تعلق خاطر دارند. یک فرهنگ 

کاری سمی می تواند بهترین استراتژی ها را بی اثر و بااستعدادترین کارمندان را فراری دهد. در مقابل...
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فرصت امروز: اقتصاد ایران سال هاس��ت که با نااطمینانی، عدم قطعیت 
و انواع ناترازی ها مواجه اس��ت. به موازات ناترازی بودجه، ناترازی بانک ها، 
ناترازی صندوق های بازنشستگی و...، تحریم های زیادی علیه اقتصاد ایران 
در طول س��الیان گذشته اعمال شده است. تحریم هایی که از ابتدای دهه 
1390، ش��دیدتر ش��ده و با خروج آمریکا از برجام و آغاز فشار حداکثری 
در دوره ریاس��ت جمهوری دونالد ترامپ به اوج خود رس��یده اند. علاوه بر 
تحریم های خارجی، ناکارآمدی های داخلی نیز منجر به ایجاد یک فضای 
غبارآلود، مبهم، ضدتولید و س��رمایه گذاری در اقتصاد کش��ور شده است. 
حال با وقوع جنگ 12 روزه بین ایران و اس��رائیل، محیط اقتصادی کشور 
نامطمئن تر ش��ده و فعالان اقتصادی و اهالی کس��ب وکار، انگیزه چندانی 
برای انجام فعالیت های اقتصادی ندارند. همین امر موجب شده تا وضعیت 
شاخص های کلان اقتصادی، مانند رشد اقتصادی، بیکاری و تورم، بحرانی تر 

از قبل شود.
در مواجهه با این ش��رایط خطیر و حساس، دو نماینده مجلس شورای 
اس��لامی در نامه ای به رئیس کل بانک مرکزی، خواس��تار این شده اند که 
نهاد سیاستگذار پولی )به علت شرایط پساجنگ ایران و اسرائیل( با مداخله 
بیش��تر و افزایش وام دهی، تقاضای موثر را تحریک کرده و با بهبود تامین 
مالی بنگاه های اقتصادی به مقابله با رکود بپردازد. این درحالی اس��ت که 
برخلاف نظر این دو نماینده مجلس، اتخاذ سیاست های انبساطی همچون 
افزایش اعتباردهی بانک مرکزی و کاهش نرخ بهره و س��ایر سیاست های 

مداخله ای، نه تنها شرایط را بهبود نمی بخشد، بلکه بدتر نیز می کند.
این بحران با پول پاشی برطرف نمی شود

اقتصاد ایران مدت هاست که با نااطمینانی و ریسک های متفاوتی مواجه 
است. به گزارش »اکوایران«، از سال 1385 تا به اکنون، تحریم های زیادی 
علیه ایران اعمال ش��ده است. تحریم هایی که بعد از سال 1390 شدیدتر 
ش��ده و با ش��روع فش��ار حداکثری در س��ال 1397 به اوج خود رسیدند. 
همچنین علاوه بر این تحریم ها، ناکارآمدی های داخلی نیز منجر به ایجاد 
یک فضای غبارآلود، مبهم و ضدتولید و س��رمایه گذاری در اقتصاد کشور 
ش��ده اس��ت. حال بعد از وقوع 12 روز جنگ بین ایران و اسرائیل، محیط 
اقتصادی کش��ور نامطمئن تر شده و فعالان اقتصادی و اهالی کسب وکار، 

انگیزه چندانی جهت انجام فعالیت های اقتصادی ندارند. همین امر موجب 
ش��ده تا وضعیت شاخص های کلان مانند رشد اقتصادی، بیکاری و تورم، 

بحرانی تر شود.
»سید فرید موسوی« و »مهدی طغیانی«، دو نماینده مجلس در نامه ای 
به »محمدرضا فرزین«، رئیس بانک مرکزی با اش��اره به ش��رایط بحرانی 
کنونی اقتصاد ایران که ناشی از جنگ 12 روزه، تحریم ها، تنگنای ارزی و 
رکود عمیق است، سیاست های انقباضی پولی بانک مرکزی مانند نرخ های 
بهره بالا را راهگشا ندانسته و ادامه این سیاست را موجب تشدید رکود، فرار 
سرمایه، نابودی تولید و اشتغال عنوان کرده اند. بنابراین ضروری است بانک 
مرکزی با تغییر رویکرد، تمرکز خود را بر تحریک تقاضای مؤثر، تس��هیل 
تأمین مالی بنگاه ها، اصلاح سیاست ارزی و حمایت از سرمایه گذاری مولد 
قرار دهد تا بتواند مس��یر احیای اقتصاد و ترمیم اعتماد عمومی را هموار 

کند.
دیدگاه این دو نماینده مجلس، در حالی اس��ت که اتخاذ سیاس��ت های 
انبس��اطی، مانند افزایش اعتباردهی بانک مرک��زی و کاهش نرخ بهره و 
سایر سیاس��ت های مداخله ای، نه تنها شرایط اقتصاد ایران را بهتر نکرده 
بلکه بدتر نیز می کند. مورد اول اینکه به نظر نمی آید که مش��کل اقتصاد 
ایران در حال حاضر کمبود تقاضای موثر باشد؛ چراکه در شرایط غبارآلود 
و نامطمئ��ن فعلی اقتص��اد ایران، مردم مصرف در زم��ان حال را به زمان 
آین��ده ترجیح می دهند و از همین رو اقتصاد ایران با مش��کل طرف تقاضا 
مواجه نیس��ت. در نتیجه اگر بانک مرکزی نقدینگی را در اقتصاد افزایش 
دهد، این امر منجر به تورم بیش��تر در اقتصاد ایران می شود. اقتصادی که 
همین الان هم با مش��کل تورم دس��ت و پنجه نرم می کند. در مقابل، این 
سمت عرضه و بخش تولید کشور است که با بحران مواجه است. ایران در 
محاصره تحریم ها قرار داش��ته و غرق در نااطمینانی های فزاینده است. در 
این فضا، س��رمایه گذاری و فعالیت تولیدی با ریسک بالایی مواجه است و 
مداخلات بانک مرکزی و رش��د اعتب��ار و وام دهی، هیچ کمکی به اقتصاد 

کشور نمی کند.
پول پاشی در غیاب توسعه بازار مالی

به نظر می رس��د برداش��ت نادرس��ت از مفاهیمی مانند پول، نقدینگی، 

اعتبار و تس��هیلات، بی توجهی به چندوجهی  بودن توسعه مالی، غفلت از 
ساختارهای نهادی، کیفیت حکمرانی و سایر شرایط کشورها در تحلیل های 
کلان و همچنین تجویز پویا از یک تحلیل ایستای مقایسه ای می تواند به 
ارائه توصیه های سیاس��تی گمراه کننده و در نتیجه تش��دید ناترازی ها در 
اقتصاد کلان، التهاب در بازار دارایی ها مانند ارز، طلا، مس��کن و خودرو و 
تقویت انتظارات تورمی منجر ش��ود. در ادبیات متعارف اقتصادی، توسعه 
مالی به عنوان ترکیبی از اندازه و نقدینگی بازارها، توانایی افراد و شرکت ها 
برای دسترسی به خدمات مالی و توانایی موسسات برای ارائه خدمات مالی 
با هزینه  کم و با درآمدهای پایدار و سطح فعالیت بازارهای سرمایه تعریف 
می شود. در این رویکرد، بررسی زیرشاخه های هر یک از این ابعاد می تواند 
سطح توسعه اقتصادی را تعیین کند و به سیاستگذار نشان دهد که کمبود 
در توسعه مالی به کدام بخش مرتبط است. فرآیند توسعه مالی، فرآیندی 
زمانبر است و کشورهای درحال توسعه و کم درآمد، هم در سطح بازارهای 
مالی و هم در س��طح نهادهای مالی نس��بت به کشورهای در حال توسعه 
و توس��عه یافته در سه بعد عمق مالی، دسترسی مالی و کارایی مالی دچار 
ضعف اند و این تفاوت به ویژه در س��طح بازارهای مالی از منظر دسترس��ی 
و کارایی بسیار چشمگیر و معنادار است. براساس رتبه بندی های صندوق 
بین المللی پول و از میان 183 کش��ور جهان، ایران در زمینه توسعه مالی 
در رتبه 87 قرار دارد. البته باید توجه داشت که در نهایت این آمارها تنها 
عمق، دسترس��ی و کارایی را نشان می دهند و برخی محرک های اساسی 

همانند چارچوب های نهادی، نظارتی و قانونی آنها را نادیده می گیرند.
در مجموع، به نظر می رس��د پول پاش��ی، ارزپاشی و نتیجه آن )افزایش 
پایه پولی از طریق پول پاش��ی(، اقدامی برخ��لاف طرح کنترل ترازنامه ای 
بانک مرکزی و در تناقض با تلاش های سیاستگذار پولی برای کنترل تورم 
است. به گفته کارشناسان، پول پاشی و تزریق نقدینگی نمی تواند در رشد 
تولید موثر باشد. در نهایت توزیع پول به این روش، تنها به افزایش سطح 
قیمت ها منجر می ش��ود و نمی تواند منجر به رشد بخش حقیقی اقتصاد 
شود. اگرچه مسئولان عنوان کردند که افزایش اعتباردهی از طریق بانک ها 
صورت می گیرد، ولی به دلیل شرایط نامساعد بانک ها احتمالا این منابع در 

نهایت با چک بانک مرکزی، پاس خواهد شد.

سیاست پولی انبساطی، حلال مشکلات اقتصاد ایران نیست

داروی بی اثر پول پاشی

قطعی های مکرر برق و گاز در س��ال های اخیر، مش��کلات زیادی برای 
مردم و صنایع کشور به همراه داشته است. در این راستا، رهبری به تازگی 
با توجه به ناترازی های متعدد در بخش انرژی کش��ور به صندوق توس��عه 
ملی اجازه مش��روط داده که در این بخش سرمایه گذاری کند. این شروط 
عبارتند از اینکه »طرح س��رمایه گذاری، توجیه اقتصادی داش��ته باشد«، 
»منابع و س��ود کافی صندوق بازگش��ت داده ش��ود«، »صندوق در طرح 
س��رمایه گذاری به دنبال بنگاه داری نباشد« و »کلیات هر طرح در شورای 
اقتصاد تصویب ش��ود«. در همین زمینه، هیأت عامل صندوق توسعه ملی 

در یک نشست خبری به شرح و بررسی این موضوع پرداخت.
»مهدی غضنفری«، رئیس صندوق توس��عه ملی در ابتدای این نشست 
با بیان اینکه تامین مالی پروژه های بزرگ به صورت عاملیتی با مشکلاتی 
همراه اس��ت، گفت: در پروژه های بزرگ نفتی و نیروگاهی، کس��ی که وام 
می گرفت می بایس��ت تعداد زیادی وثیقه را تامین می کرد و بس��یاری از 
متقاضیان دارای چنین وثایقی نیستند. این امر موجب شده تا سرمایه گذاری 
در طرح های��ی که نقش مهمی در تولید ناخالص داخلی دارند مورد غفلت 
قرار بگیرد. اینها در حالی اس��ت که پروژه های کوچک و متوسط به روش 
عاملیتی تامین مالی می ش��دند اما پروژه ه��ای بزرگ قادر نبودند از منابع 
صندوق اس��تفاده کنند، اما اکنون با این اج��ازه ای که رهبری به صندوق 
اعط��ا کرده، فارغ از اینکه گیرنده منابع، دولت یا بخش خصوصی اس��ت، 
صن��دوق باید پروژه هایی را تامین مال��ی کند که طرح توجیهی اقتصادی 
داشته باشند. اینکه اندازه پروژه بزرگ باشد، مسئله تلقی نمی شود؛ چرا که 
صندوق توس��عه ملی، خود بخشی از هویت پروژه بوده و به جای اینکه از 
وثایق برای بازگشت سرمایه گذاری بهره گیرد، در سود خود پروژه شریک 
می شود. این امر موجب می شود تا صندوق نظارت و اشراف کافی بر پروژه 

داشته باشد درحالی که همچنان یک نهاد مالی باقی خواهد ماند.
ب��ه گفته »غضنفری«، با اینکه این رخداد، قدری کارهای صندوق را در 
زمینه پروژه های مورد اش��اره سنگین تر و سخت تر می کند، این نهاد قصد 
ندارد به بنگاه داری و شرکت داری روی آورد؛ چراکه این امر منجر به ضرر و 
زیان صندوق می شود. بر این اساس صندوق از روش برون سپاری استفاده 
کرده و بخش خصوصی را توانمند می کند. از طریق بخش خصوصی همه 
کارها انجام می شود و صندوق توسعه ملی، دست های بخش خصوصی را 

در اقتصاد کشور فعال تر می کند.

رئیس صندوق توس��عه ملی، ادامه داد: مطابق ب��ا اجازه رهبری، اکنون 
صندوق علاوه بر اعطای تسهیلات، می تواند در پروژه های مختلف مشارکت 
داشته و از سود حاصله برخوردار شود. معیار اصلی ورود صندوق، این است 
که پروژه مذکور س��ود اقتصادی داش��ته باشد. از طرف دیگر تمام مراحل 
و فرآینده��ای انجام پروژه به عهده نهاد مربوطه خواهد بود. به طور مثال 
پروژه های نفتی به عهده شرکت ملی نفت خواهند بود و نه صندوق توسعه 

ملی و این نهاد به سمت بنگاه داری و تصدی گری نخواهد رفت.
او سپس به نگرانی های صندوق توسعه ملی در این زمینه، اشاره کرد و 
گفت: یکی از نگرانی ها این است که آیا صندوق قرار است جای دستگاه و 
نهاد دیگری را بگیرد، که در این مورد جواب منفی است و نقش صندوق 
به عنوان یک نهاد مالی حفظ خواهد شد. نگرانی دوم در رابطه با بازگشت 
منابع صندوق اس��ت که در این زمینه س��رمایه گذاری صندوق به صورت 
عاملیتی نیست و مشارکتی خواهد بود و قراردادهایی که منعقد می شود، 
طوری اس��ت که اگر منابع صندوق در جای مناس��ب خرج نشود یا عواید 
حاصل ش��ده به صندوق پرداخت نش��ود، صندوق می تواند دیگر منابعی 
پرداخ��ت نکرده و حتی منابع قبلی را نیز پس بگیرد. همچنین ش��ورای 
اقتصاد مصوباتی داش��ته که اگر طرف حس��اب صندوق توس��عه ملی در 

بازپرداخت منابع مشکلاتی داشت، دولت متضمن بازپرداخت خواهد بود.
»غضنف��ری« در رابط��ه با ضمان��ت بازپرداخت منابع صندوق توس��عه 
مل��ی نیز گفت: صندوق دو نوع ضمانت برای بازگش��ت س��رمایه  در نظر 
گرفت��ه که ضمانت اولیه و ثانویه نام دارن��د. یک اینکه 50 درصد افزایش 
تولید متعلق به صندوق اس��ت. در صورتی که مش��کلی در ضمانت اولیه 
ب��ه وجود آمد، س��ازمان برنامه و بودجه تضمین داده ک��ه از محل منابع 
ارزی ناش��ی از ف��روش نفت، مطالبات صن��دوق را پرداخت کند. به گفته 
وی، در زمینه پروژه فش��ارافزایی نیروگاه پارس جنوبی، براس��اس شروط 
رهبری، منابع صندوق باید در طرح هایی س��رمایه گذاری شود که توجیه 
اقتصادی و س��وددهی داشته و بازپرداخت منابع صورت گیرد. از همین رو 
پروژه فشارافزایی پارس جنوبی در حال بررسی و مطالعه در زمینه توجیه 
اقتصادی و سودآوری است. اگر این پروژه سودآوری نداشته باشد، صندوق 
وارد سرمایه گذاری نخواهد شد؛ چراکه در اجازه رهبری دقیقا عنوان شده 
که صرف س��رمایه گذاری در صنایع انرژی و نفتی، ورود صندوق را موجه 
نکرده بلکه این سودآوری است که عامل تعیین کننده در مشارکت صندوق 

توس��عه ملی خواهد بود. همچنین دارایی صندوق توسعه ملی حدود 30 
میلیارد دلار است که به همین اندازه صندوق متعهد به سرمایه گذاری در 

پروژه های مختلف است.
»علیرض��ا صال��ح«، عضو هیأت مدیره صندوق توس��عه ملی نیز در این 
جلسه به بحث س��رمایه گذاری نفتی پرداخت و گفت: صندوق از افزایش 
تولی��د اتفاق افت��اده، 50 درصد آن را به عنوان عای��دی دریافت می کند. 
براس��اس مصوبه ش��ورای اقتصاد، اگ��ر افزایش تولیدی ص��ورت گرفت و 
شرکت ملی نفت فرآیند بازگشت سهم صندوق از محل 50 درصد را آغاز 
نک��رد، صندوق می تواند علاوه بر توقف تامی��ن مالی، مطالبه ضرر و زیان 
نیز داش��ته باشد. از همین رو منابع صندوق با کمترین ریسک وارد فرآیند 

سرمایه گذاری نفتی خواهد شد.
»صالح« در رابطه با چند و چون س��ود صندوق توس��عه ملی، ادامه داد: 
این عواید در پروژه های ذکر شده تماما به صورت ارزی خواهند بود. بر این 
اساس سود پیش بینی ش��ده در پروژه های نفتی 20 درصد ارزی بوده که 
می بایست در مدت پنج سال بازپرداخت شود. اگر در این مدت قیمت نفت 
کاهش پیدا کند، مدت بازپرداخت طولانی تر خواهد ش��د. دارایی صندوق 
توس��عه ملی در حال حاضر نزدیک به 30 میلیارد دلار بوده که این مقدار 
قابل افزایش و مدیریت است. از طرف دیگر این نهاد ۴ میلیارد دلار تعهد 
اعتب��اری باز یا همان LC دارد و ح��دود 8 میلیارد دلار نیز مبلغ قرارداد 
عاملیت با بانک ها است. همچنین براساس اجازه رهبری، صندوق توسعه 
ملی بین 13 تا 1۴ میلیارد دلار پروژه در دس��ت بررس��ی دارد که از این 
مقدار، حدود 3 میلیارد دلار برای افزایش تولید 250 هزار بش��که نفت و 

چندین میلیارد دلار سرمایه گذاری در پروژه های برق و گاز است.
در ادامه این نشست، »مصطفی سیدهاشمی«، قائم مقام صندوق توسعه 
ملی نیز درباره سرمایه گذاری این صندوق در حوزه نیروهای تجدیدپذیر، 
توضیح داد و گفت: متقاضیان نیروگاه های خورشیدی، پس از ساخت، اداره 
و بهره برداری را برعهده می گیرند و صندوق 80 درصد هزینه س��اخت را 
تامین می کند. در صورت عدم تحقق تقاضای کامل، سهم متقاضیان کاهش 
می یابد و فرآیندهای س��اخت و نصب پنل های خورش��یدی توسط بخش 
خصوصی انجام می ش��ود. مکانیزم های مختلفی برای تسریع کار و کاهش 
زمان اجرا در نظر گرفته ش��ده اس��ت، از جمله تغییر در تامین کنندگان 

پنل ها و استفاده از پنل های استاندارد.

برنامه صندوق توسعه ملی برای ناترازی انرژی

خرج بی برقی، گردن صندوق ارزی افتاد

نگــــاه

»فریدون صدیقی« خطاب به خبرنگاران:
حق ندارید ناامید شوید!

»فریدون صدیقی« اس��تاد باسابقه روزنامه نگاری، خطاب به 
متولیان رس��انه می گوید »اجازه دهید ه��ر روز، روز خبرنگار 
باش��د؛ نه یک روز تشریفاتی و کلیش��ه ای که هدیه و پاداشی 
به خبرنگار داده شود. هرچند او )خبرنگار( فروتنانه این هدیه 
حداقلی را می پذیرد اما در آرزوی آن اس��ت که از موضوعاتی 
بنویس��د که به پیش��رفت و تعالی جامعه کمک می کند.« این 
اس��تاد ارتباط��ات و روزنامه نگاری به مناس��بت 17 مردادماه، 
روز خبرنگار و در پاس��خ به این پرس��ش ک��ه خبرنگار امروز 
چ��ه می خواهد و چه چیزهای��ی را نمی خواهد؟ به »ایس��نا« 
می گوید: باید بگویم خبرنگار چیز چندانی ندارد که بخواهد یا 
نخواهد؛ چرا چیزی ندارد؟ به این دلیل که آزادی عمل آنها در 
رس��انه ها محدود شده است و از طرفی، بخشی از خبرنگاران و 
روزنامه نگاران جوان یا باسابقه ما بیکار هستند؛ در تاکسی های 
اینترنتی کار می کنند، غذا درست می کنند، سفالگری می کنند 
و...؛ جمعی هم اساس��اً از جهان رسانه، بیرون انداخته شده اند 

و این باعث تأسف است.
او در تش��ریح این وضعیت، ادامه می ده��د: علت عمده این 
اتفاق، این اس��ت ک��ه مس��ئولان و متولیان کلان رس��انه ای 
خواسته یا ناخواسته، رسانه های ما را از مشروعیت بازداشتند. 
در نتیجه، جایگاه دیرین شان، حتی جایگاه متوسط دیرین شان 
ک��ه فرصتی را ب��رای مراجعه خواننده نگه می داش��ت، از آنها 
گرفته شد؛ یعنی ما خواس��ته یا ناخواسته مرجعیت را واگذار 
کردیم به رس��انه های برون مرزی و رس��انه های غیرمش��روع؛ 
نتیجه آن این ش��ده که آنطور که انتظار داریم، خوانده و دیده 

نمی شویم.
خبرنگاران امروز کارمند شده اند

»صدیقی« س��پس به ش��رایط دش��وار خبرنگاران شاغل در 
رسانه ها، اشاره می کند و در این زمینه می گوید: معنای حرف 
من، این اس��ت که آن تع��دادی هم که دارن��د کار می کنند، 
حقیقتاً در دشواری و کارمندی کار می کنند. فرصت خلاقیت، 
جس��ت وجو، تحقیق و تفحص از آنها گرفته ش��ده اس��ت. ما 
خبرنگاران این روزها را کارمند کرده ایم؛ س��ر س��اعتی سرکار 
بروند، چه چیزی را بنویس��ند و چه چی��زی را دنبال کنند و 
س��پس منتظر باشند که ساعت کارش��ان تمام شود؛ در حالی 
که کار روزنامه نگاری، کار ناتمام و بی پایان و 2۴ساعته است.

او ب��ه نمونه ای از این محدودیت ها، اش��اره ک��رده و در این 
زمینه از لایحه »مقابله با انتش��ار محتوای خبری خلاف واقع 
در فض��ای مجازی« نام می ب��رد و ادامه می ده��د: این لایحه  
از س��وی دولت به مجلس، ارائه و با اس��تقبال بی شائبه اغلب 
نمایندگان مجلس روبه رو ش��د؛ درحالی که آنها باید از حقوق 
جامعه رسانه ای دفاع می کردند اما متاسفانه برعکس، مشتاقانه 
در جس��ت وجوی تصویب آن بودند. البته خوش��بختانه آقای 

رئیس جمهور، آن لایحه را پس گرفت.
این روزنامه نگار باس��ابقه و اس��تاد ارتباطات با اش��اره به راه 
ح��لِ بازگرداندن مرجعیت به رس��انه های داخل��ی، می گوید: 
راه ح��لِ آس��ان و در دس��ترس، این اس��ت که اج��ازه دهیم 
رس��انه ها در چارچوب منافع ملی و مصال��ح ملی، همان گونه 
که در قانون اساس��ی تصویب شده اس��ت، کار کنند. چرا باید 
مخاطب مان را به س��متی س��وق دهیم که ما را نخواند، نبیند 
و نشنود و به ش��بکه های برون مرزی پناه ببرد؟ باید مرجعیت 
به رس��انه ها بازگردد. »صدیقی«، نکته ای را یادآور می ش��ود و 
می گوید: 99 درصد افش��اگری هایی ک��ه گاه وبیگاه و موردی 
درباره فلان شخص، نهاد، بانک یا سازمان انجام می شود، اصلا 
کار خبرنگاران ما نیس��ت. به این دلیل که به منابع دسترسی 
ندارند. این افشاگری ها از سوی جریان هایی است که در تضاد 
و تقابل سیاس��ی ب��ا هم قرار دارند. روزنامه نگار نقش��ی ندارد. 
حتی آن جریان حزبی که تشکیلات رسانه ای دارد، اگر تیتری 
از همان مطلب را دربیاورد که مورد نظرش��ان نباشد، خبرنگار 
را زیر س��وال می برند. درحالی که روا نیست؛ چیزی است که 

خودشان افشا کرده اند.
امیدوارانه کار کنید، مرجعیت بازخواهد گشت

به گفته »صدیقی«، اگر در چارچوب قانون اساس��ی و منافع 
مل��ی بگذارند خبرنگاران کار خودش��ان را بکنند، هر روز، روز 
خبرنگار اس��ت. هیچ خبرنگاری نمی خواه��د از این چارچوب 
تخطی کند. به مصالح ملی اهمیت می دهد، فقط درخواس��ت 
دارد در ای��ن چارچ��وب کار کند، اما آنقدر ای��ن چارچوب را 
تنگ کرده ایم که نمی گذاریم خبرنگار کار کند، گزارش بدهد 
و مخاط��ب، خبر را از خبرنگار داخلی بش��نود. اگر مجال لازم 
ب��ه خبرنگار داده ش��ود، هر روز، روز خبرن��گار خواهد بود. در 
هر س��ایت و رس��انه ای، وقتی خبرنگار خبرش را بالا می آورد، 
آن روز، روز خبرنگار اس��ت. بنابراین روزی به نام خبرنگار در 
چنین موقعیتی دیگر معنا نخواهد داش��ت. باورم این است که 
روزنامه نگاران امروز از نظر معیشت و زیست رسانه ای و شغلی، 

افسرده و تحت فشارند.
او در پای��ان صحبت هایش و خطاب به خبرنگاران، می گوید: 
خبرنگارانی که در این ش��رایط سخت کار می کنید، کارتان را 
به نحو احسن ادامه دهید. قطعاً وضعیت به این شکل نخواهد 
ماند. مرجعیت به ش��ما برمی گردد. خبرنگار حق ندارد ناامید 
ش��ود. امیدوارانه ب��ه پدیده ها نگاه کنید، ب��ه راه حل و تحلیل 
روی��داد بپردازید و مخاطب را مهیای رویارویی با واقعیت های 

زندگی کنید.
گفتنی است هم زمان با فرا رسیدن روز خبرنگار، اپراتور اول 
تلف��ن همراه اعلام کرد که بس��ته اینترنت 200 گیگابایتی به 
خبرنگاران ارائه و فعال شده است. هم زمان با 17 مردادماه که 
روز خبرنگار نام گذاری ش��ده است، وزارت ارتباطات و فناوری 
اطلاع��ات یک بس��ته اینترنتی رایگان را ب��رای خبرنگاران در 
نظر می گیرد. امس��ال هم به رسم سال های گذشته این بسته 
اینترنت��ی هدیه به خبرنگاران ارائه می ش��ود. در این راس��تا، 
اپرات��ور اول تلف��ن همراه )همراه اول( از فعال س��ازی بس��ته 
اینترنت هدیه یک س��اله ب��ا حجم 200 گیگ، به مناس��بت 
روز خبرن��گار خبر داده اس��ت. این هدیه که یک بس��ته 200 
گیگابایتی و با اعتبار یک س��اله است، از روز جمعه )17 مرداد 
1۴0۴(  و هم زمان با روز خبرنگار، به روال سال گذشته، فعال 
ش��ده است. خبرنگارانی که مش��ترک اپراتور دوم تلفن همراه 
هس��تند این بس��ته رایگان اینترنت به زودی و به مرور فعال 

می شود.
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فرص��ت امروز: جهان در آس��تانه دو تحول عظیم اقتصادی قرار گرفته اس��ت؛ 
تحولات��ی که معمولا هر 100 س��ال یک ب��ار رخ می دهند. موسس��ه PwC در 
گزارش��ی با عنوان »راهنمای رهبران برای ارزش در حرکت« تلاش کرده اس��ت 
نق��ش تحول آفرین هوش مصنوعی، هزینه های اقتصادی بحران اقلیمی، بازآرایی 
صنایع سنتی و شکل گیری دامنه های جدید رشد را بررسی کند و سه سناریوی 
آینده را ترسیم نماید. این گزارش بر ضرورت تغییر مدل های کسب وکار، مدل های 
عملیاتی و مدل های انرژی در دهه پیش  رو، تأکید دارد تا شرکت ها بتوانند در برابر 
عدم قطعیت ها، مزیت رقابتی کسب کرده و بهره وری و رشد پایدار را تضمین کنند.
براس��اس تحلیل اقتصاددانان PwC، هوش مصنوعی ب��ه عنوان موتور جدید 
به��ره وری اقتصادی، می تواند ابعادی کم س��ابقه به رش��د جهانی دهد. در صورت 
تحقق کامل پتانس��یل های هوش مصنوعی، تولید ناخالص داخلی جهان تا سال 
2035 می تواند نزدیک به 15 درصد بزرگ تر از س��طح مورد انتظار فعلی باش��د. 
چنین افزایشی، معادل بیش از یک واحد درصد رشد مضاعف در هر سال بوده و 
قابل مقایسه با جهش های بهره وری دوران انقلاب صنعتی است. البته دستیابی به 
»سهم بهره وری« هوش مصنوعی، مستلزم بازطراحی اساسی فرآیندها و وظایف 
سازمانی است؛ امری که تنها در صورت عملکرد قابل اطمینان فناوری های هوش 
مصنوعی و اعتماد عمیق به آنها امکان پذیر است. این سناریوهای خوش بینانه در 
حالی اس��ت که در صورت کندی پذیرش تکنولوژی و عدم خلق مش��اغل جدید 
متناظر با وظایف خودکارشده توسط هوش مصنوعی، ممکن است سهم بهره وری 

آن به مراتب کمتر از 8 درصد یا حتی یک درصد شود.
اقتصاد جهان در آستانه دو دگرگونی بزرگ

ترکیب رشد شتابان هوش مصنوعی و فشارهای فزاینده ناشی از بحران اقلیمی، 
موجب بازنگری بنیادین در مدل های رش��د اقتصادی و کس��ب وکار خواهد شد. 
براساس گزارش موسس��ه PwC، گسترش هوش مصنوعی، نیازمند انرژی قابل 
توجهی اس��ت و نقش توأم��ان هوش مصنوعی و انرژی پای��دار در آینده اقتصاد، 
انکارناپذیر اس��ت. یک »س��هم بهره وری« قابل توجه از هوش مصنوعی می تواند 
بس��یاری از چالش های تهدید اقلیمی را خنثی کند. ه��وش مصنوعی با ارتقای 
بهره وری، خلق محصولات و خدمات جدید و خودکارس��ازی وظایف، ظرفیت آن 
را دارد که موتور محرک س��رمایه گذاری ها و نوآوری های آینده شود. شرکت هایی 
که زودتر این تحول را در آغوش بگیرند، از مزیت رقابتی چش��مگیری برخوردار 

خواهند شد.
در نقط��ه مقابل هوش مصنوعی، بحران اقلیمی به عاملی بازدارنده در مس��یر 
رش��د اقتصادی تبدیل ش��ده است. خسارات فیزیکی ناش��ی از تغییرات اقلیمی 
می تواند باعث شود اندازه اقتصاد جهانی تا سال 2035 حدود 7 درصد کوچک تر 
از حالت عدم وقوع بحران باشد. رخدادهای اقلیمی، مثل آتش سوزی های گسترده 
و سیل های سهمگین، هزینه های اقتصادی فزاینده ای را تحمیل کرده اند. حتی اگر 
جهان به مسیر کاهش انتشار گازهای گلخانه ای وارد شود، این گذار بدون هزینه 
نخواهد بود. ارزش دارایی هایی که در جریان تلاش برای کربن زدایی گس��ترده تا 
2035 از دور خارج ش��ده و بلااستفاده می ش��وند، ممکن است از 3 درصد تولید 
ناخالص داخلی جهان فراتر رود. علاوه بر هزینه های مس��تقیم، تغییرات اقلیمی، 
زنجیره ه��ای تأمین جهانی را مختل می کند و هزینه تولید را بالا می برد. گذار به 

اقتصاد کم کربن نیازمند س��رمایه گذاری عظیمی در زیرس��اخت ها و فناوری های 
پاک اس��ت. طبق برآورد آژانس بین المللی انرژی، سرمایه گذاری سالانه در حوزه 
انرژی پاک باید از حدود 1.8 تریلیون دلار در سال 2023 به ۴.6 تریلیون دلار تا 
2030 افزایش یابد تا اهداف کربن زدایی محقق شوند. این شکاف سرمایه گذاری 
و همچنی��ن احتمال وق��وع دور باطل )افزایش مداوم خس��ارات اقلیمی که توان 
اقتصادی برای س��رمایه گذاری در انرژی پاک را تضعیف کند( آینده نامطمئنی را 
ترسیم می کند. هزینه های مهارنکردن بحران اقلیم می تواند دستاوردهای بهره وری 

ناشی از فناوری را خنثی و یا حتی معکوس کند.
تقابل جهانی هوش مصنوعی و بحران اقلیمی

ش��رکت ها برای پاس��خ گویی به نیازهای جدید بش��ر، به همکاری با بازیگران 
بی��رون از صنعت خ��ود روی آورده اند و مرزهای متع��ارف بخش ها در حال محو 
ش��دن است. نتیجه این دگردیسی، شکل گیری »دامنه های رشد« جدیدی است 
که فراتر از بخش بندی های صنعتی کلاس��یک، حول نیازهای اساس��ی انسان )از 
خوراک و س��لامت گرفته تا انرژی و تحرک( سامان می یابند. نمونه های مشابهی 
از اقتصاد اکوسیس��تمی را می توان در ظهور کسب وکارهای اشتراکی حمل ونقل 
و اقام��ت )نظیر خدمات هم س��واری یا اجاره نظیربه نظیر املاک( مش��اهده کرد 
که ترکیب فناوری دیجیتال و مدل های جدید مش��ارکت را برای خلق ارزش به 
کار گرفته اند. این دامنه های جدید رش��د به دلیل ادغام چندین بخش سنتی، از 
نظر مقیاس بس��یار بزرگ تر از صنایع منفرد گذشته اند و فرصت های تازه ای برای 
ش��رکت ها ایجاد می کنند. تا س��ال 2035، مجموع ارزش اف��زوده این حوزه های 
نوظه��ور می توان��د به حدود 132 تریلیون دلار برس��د، در حال��ی که ارزش کل 
بخش های س��نتی در اقتصاد امروز حدود 105 تریلیون دلار برآورد می ش��ود. در 
واقع، بخش عمده ای از تولید ناخالص داخلی دهه آینده در گرو موفقیت شرکت ها 
در بهره گیری از این عرصه های میان بخشی خواهد بود. شرکت هایی که بتوانند با 
نوآوری و مش��ارکت در اکوسیستم های گسترده تر، پیشنهادهای ارزشی جدیدی 
برای برطرف کردن نیازهای اساس��ی ارائه دهند، رشد سریع تری را تجربه کرده و 
 PwC جایگاه مس��تحکمی در زنجیره ارزش آینده کسب خواهند کرد. موسسه
در این گزارش برای تصویرسازی عدم قطعیت های پیش رو، سه سناریوی محتمل 
اقتصاد جهانی در افق 2035 را ترس��یم کرده اس��ت. این س��ناریوها که براساس 
فرضیات متف��اوت درباره میزان موفقیت هوش مصنوع��ی در ارتقای بهره وری و 
شدت پیامدهای اقلیمی مرتب شده اند، عبارتند از: »تحول اعتمادمحور«، »گذار 

پرتنش« و »اوقات پرتلاطم«.
سناریوهای سه گانه تا یک دهه آینده

س��ناریوی نخس��ت، »تحول اعتمادمحور« نام دارد و در این س��ناریو، پذیرش 
گسترده و مس��ئولانه فناوری های پیش��رفته )از جمله هوش مصنوعی(، موجب 
ارتقای چش��مگیر بهره وری، ایجاد مشاغل جدید و پشتیبانی از راهکارهای پایدار 
می ش��ود. شکل گیری استانداردهای مش��ترک و همکاری های جهانی، اعتماد به 
فناوری را تقویت کرده و رش��د اقتصادی حاصله، فراتر از پیش بینی های معمول 
خواه��د بود. مزای��ای اقتصادی هوش مصنوع��ی به مراتب بیش��تر از هزینه های 
کربن زدایی اس��ت و علی رغم خسارات فیزیکی اقلیم، نرخ رشد بالاتر از سناریوی 
مبن��ا رقم می خورد. س��ناریوی دوم، »گذار پرتنش« نام دارد و در این س��ناریو، 

منافع ناش��ی از هوش مصنوعی به دلیل عدم اعتماد کافی و پیش��رفت پراکنده 
فناوری، محدودتر باقی می ماند. همزمان تلاش های اقلیمی به کندی پیش می رود 
و دس��تاورد چشمگیری در کاهش خس��ارات آب وهوایی حاصل نمی شود. هرچه 
هوش مصنوعی به اقتصاد سود می رساند، تا حد زیادی توسط هزینه های ناشی از 
تغییرات اقلیمی خنثی می شود و نرخ رشد کلی فقط در حد روند فعلی )سناریوی 
ادامه وضعیت موجود( باقی می ماند. گذار به انرژی پاک نیز آهسته تر رخ می دهد 
و در کوتاه مدت، دارایی های کمتری کنار گذاشته می شوند، هرچند در بلندمدت، 
ریس��ک اقلیمی بیشتری انباشته خواهد ش��د. در نهایت، سناریوی سوم، »اوقات 
پرتلاطم« نام دارد. این س��ناریو، تصویری از جهانی اس��ت که در آن منافع ملی 
و محلی بر همکاری ه��ای فراگیر غلبه کرده، فناوری به طور مخرب و ناهماهنگ 
توسعه می یابد و تلاش های پایداری متوقف می شوند. بی ثباتی های ژئوپلیتیک و 
تنش ه��ای تجاری، اعتماد به فناوری و مزای��ای اقتصادی آن را تضعیف می کند؛ 
سرعت ایجاد مشاغل جدید از اتوماسیون عقب می ماند و اشتغال آسیب می بیند؛ و 
بی توجهی به پایداری اقلیم، هزینه های بلندمدت را تشدید می کند. در این فضای 
آشفته، رشد اقتصادی ممکن است به زیر روند مبنا سقوط کند و نااطمینانی ها بر 

فضای کسب وکار، سایه بیفکند.
دنیای ما به کدام سو خواهد رفت؟

این سناریوها، پیش بینی قطعی آینده نیستند، بلکه بیانگر طیفی از آینده های 
ممکن براس��اس ترکیب های متفاوتی از بهره وری فن��اوری و هزینه های اقلیمی 
هس��تند. آنچ��ه در نهای��ت رخ خواهد داد ت��ا حد زیادی به تصمیم��ات رهبران 
کسب وکار و سیاستگذاران در سال های آتی وابسته است؛ تصمیماتی که می توانند 
مسیر جهان را به سوی تحولی مبتنی بر همکاری و اعتماد، سوق دهند یا آن را 

درگیر گذارهای پرتنش و دوران پرتلاطم کنند.
برآیند گزارش موسسه PwC، نشان می دهد که صرف نظر از اینکه کدام سناریو 
محقق شود، شرکت ها باید از هم اکنون خود را برای آینده ای متحول آماده کنند. 
نوآوری در مدل کس��ب وکار، مدل عملیاتی و مدل انرژی، نخس��تین گام اس��ت. 
کس��ب وکارها باید ش��یوه خلق ارزش خود را متحول کرده و رویکرد خود نسبت 
به انرژی )از بهره وری تا منابع تأمین آن( را بازبینی کنند. گام بعدی، تس��لط بر 
منابع جدید مزیت رقابتی است. شرکت ها باید با روش های نوین در زمینه فناوری، 
اعتماد و مدیریت زنجیره تأمین، رقابت کنند تا از رقبا پیشی بگیرند. شرکت هایی 
که زودتر در اس��تقرار پلتفرم ه��ای دیجیتال، هوش مصنوعی و اس��تانداردهای 
ش��فافیت و پایداری، سرمایه گذاری می کنند، اعتماد مش��تریان و سهامداران را 
جلب کرده و در تأمین منابع کمیاب )مانند نیمه رس��انا( وضعیت بهتری خواهند 
داشت. همزمان برداشتن موانع تحول نیز حیاتی است. چالش هایی مثل مقاومت 
درونی در برابر تغییر، ش��کاف مهارتی نیروی کار، ناکارآمدی های تصمیم گیری و 
ناهماهنگی سیاست های دولتی می توانند سرعت دگرگونی را کند کنند. رهبران 
پیشرو با تبدیل این موانع به عوامل توانمندساز )با مشارکت های راهبردی، تطبیق 
راهبردهای مالیاتی و مقرراتی با شرایط نوین و توانمندسازی سرمایه های انسانی( 
مسیر را برای نوسازی هموار می کنند. عملکرد امروز شرکت ها، پایه گذار موقعیت 
فردای آنهاست؛ شرکت هایی که اکنون در پذیرش تحول دیجیتال تعلل کنند، در 

سال های آینده از رقبا عقب تر خواهند ماند.

تقابل هوش مصنوعی و تهدیدات اقلیمی به کجا می انجامد؟

3 سناریوی اقتصادی در افق 2035
اخبــــــار
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تمدید دوباره مهلت ثبت نام خودروهای وارداتی
مهلت ثبت نام اولین دور از عرضه خودروهای وارداتی سال ١۴٠۴ که تا پایان پنجشنبه 
هفته گذش��ته تعیین ش��ده بود، تا پایان ش��نبه )١٨ مرداد( تمدید شد؛ براساس تمدید 
صورت گرفته مهلت وکالتی کردن حساب ها که تا روز چهارشنبه در نظر گرفته شده بود، 
تا ساعت ١۴ روز پنجشنبه تمدید شد. با تمدید مهلت حساب وکالتی، مهلت ثبت نام نیز 
که تا پایان پنجش��نبه در نظر گرفته شده بود، ۴٨ ساعت دیگر تمدید شده است؛ بر این 
اس��اس متقاضیان تا  ساعت 23 و 59 دقیقه روز ش��نبه )١٨ مردادماه( فرصت  دارند تا از 
طریق سایت سامانه یکپارچه عرضه خودروهای وارداتی به نشانی برای انتخاب سه اولویت 
مورد نظر خود اقدام کنند. لیست خودروهای قابل عرضه در این دوره از فروش خودروهای 
وارداتی، به روز شد و در حال حاضر ٣٩ مدل خودرو شامل ٢١ خودرو دارای سابقه قیمت 

قطعی و ١٨ خودرو با قیمت علی الحساب برای انتخاب متقاضیان وجود دارد.

با اعمال تعرفه آمریکا
قیمت طلای جهانی بالا رفت

قیمت طلا در معاملات روز جمعه، پس از انتش��ار گزارش��ی مبنی بر اعمال تعرفه بر 
واردات ش��مش های طلای یک کیلویی توس��ط آمریکا، به بالاترین حد خود رسید و در 
مسیر دومین افزایش هفتگی متوالی قرار گرفت. بهای هر اونس طلا برای تحویل فوری، 
پس از ثبت بالاترین سطح خود از 23 جولای در معاملات ابتدایی روز جمعه، 0.2 درصد 
کاهش یافت و به 3389 دلار و 37 س��نت رس��ید. قیمت هر اونس طلا از ابتدای هفته 
جاری تاکنون، 0.8 درصد افزایش یافته است. هر اونس طلا در بازار معاملات آتی آمریکا 
نیز پس از ثبت بالاترین قیمتش یعنی، 353۴ دلار و 10 سنت، 1.6 درصد افزایش یافت 
و 3509 دلار و 10 سنت معامله شد. روزنامه فایننشال تایمز در روز پنجشنبه با استناد 
به نامه ای از اداره حفاظت مرزی گمرک، گزارش داد که آمریکا، تعرفه هایی را برای واردات 
ش��مش های طلای یک کیلویی وضع کرده است. در این نامه که مورخ 31 ژوئیه را دارد، 
آمده اس��ت که شمش های طلای یک کیلویی و 100 اونسی باید تحت یک کد گمرکی 
طبقه بندی شوند که منوط به سطوح خاصی است. روزنامه فایننشال تایمز همچنین اعلام 
کرد این اقدام می تواند بر س��وییس، بزرگ ترین قطب پالایش جهان، تاثیر بگذارد. اعمال 
تعرفه های بالاتر دونالد ترامپ، رئیس جمهور آمریکا، بر واردات از ده ها کشور از پنجشنبه 
آغاز ش��د و شرکای تجاری اصلی مانند س��وئیس، برزیل و هند را به دنبال یافتن توافقی 
بهتر س��وق داد. طلا اغلب در مواقع عدم قطعیت سیاس��ی و مالی به عنوان یک ذخیره 
ارزش امن استفاده می شود. صندوق »اس پی دی آرگلدتراست« که بزرگ ترین صندوق 
س��رمایه گذاری تحت پشتوانه طلا در جهان است، اعلام کرد که دارایی های این صندوق، 
0.66 درصد افزایش یافت و از 952.79 تن روز چهارشنبه به 959.09 تن در روز پنجشنبه 
رسید. هفته گذشته، داده های ضعیف تر از وضعیت اشتغال در آمریکا، شرط بندی ها برای 
 ،CME کاهش نرخ بهره را افزایش داد، به طوری که طبق ابزار دیده بان فدرال ش��رکت
ب��ازار اکنون بیش از 91 درصد احتمال کاهش 25 واحد پایه ای نرخ بهره در ماه میلادی 
آینده را پیش بینی می کند. »رافائل باستیک«، رئیس فدرال رزرو آتلانتا، گفت: خطرهای 
بازار کار افزایش یافته اس��ت اما هنوز برای کاهش نرخ بهره قبل از جلس��ه بعدی فدرال 
رزرو آمریکا خیلی زود است زیرا هنوز داده های کلیدی در راه است و انتظار می رود تورم 
در ماه های آینده افزایش یابد. در بازار س��ایر فلزات ارزش��مند، بهای هر اونس نقره با 0.3 
درصد کاهش، به 38 دلار و 19 س��نت رسید، بهای هر اونس پلاتین، 1.3 درصد افزایش 
یافت و به 1350 دلار  و 98 سنت رسید و هر اونس پالادیوم با 0.۴ درصد کاهش، 11۴6 

دلار و ۴8 سنت معامله شد.
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مصرف 1800 میلیون مترمکعب آب در کشاورزی تهران
بخش کش��اورزی تهران س��الانه 1.8 میلیارد مترمکعب آب مصرف می کند؛ 
درحالی که بخش زیادی از این منابع صرف تولید محصولات ضایع شده می شود. 
به گزارش »ایس��نا«، در حالی  که تأمین آب شرب در تهران به دغدغه ای مداوم 
برای دولت و مدیریت شهری تبدیل شده، مصرف بالای آب در بخش کشاورزی 
و میزان بالای ضایعات محصولات، چالش��ی بزرگ در مسیر پایداری منابع آبی 
کش��ور به شمار می رود. س��هم اس��تان تهران از این مصرف، سالانه حدود یک 
میلیارد و 800 میلیون مترمکعب برآورد شده است. عیسی بزرگ زاده، سخنگوی 
صنعت آب با اشاره به این موضوع گفته است که حدود 30 درصد از محصولات 
کش��اورزی، از مزرعه تا رس��یدن به سفره، دچار ضایعات می شوند. این در حالی 
اس��ت که حدود 50 درصد تولید س��بزیجات و 25 درصد تولید میوه ها بیش از 
نیاز کشور انجام می شود. نتیجه این روند، هدررفت میلیاردها مترمکعب آب در 
چرخه ای اس��ت که به مصرف واقعی منتهی نمی ش��ود. علاوه بر مصرف بی رویه 
در بخش تولید، مسئله ای به نام »آب بدون درآمد« نیز مطرح است. این دسته 
از آب ها یا پیش از نصب کنتور برداش��ت می ش��وند یا طبق برخی معافیت ها در 
اختیار نهادهایی قرار می گیرند که هزینه ای بابت مصرف نمی پردازند. اگرچه این 
نوع از مصرف در آمار رس��می هدررفت لحاظ نمی ش��ود، اما در عمل بخشی از 
اتلاف منابع را تشکیل می دهد. در حوزه هدررفت فیزیکی، به ویژه در شبکه های 
آبرس��انی، فرس��ودگی لوله ها و نش��تی همچنان وجود دارد. به گفته مسئولان، 
متوس��ط هدررفت فیزیکی آب در کش��ور حدود 15 درص��د و در تهران حدود 
10.2 درصد اس��ت. در همین حال، استفاده از منابع آبی بخش کشاورزی برای 
تأمین ش��رب نیز وارد مرحله اجرا شده است. تاکنون 1۴0 حلقه چاه کشاورزی 
وارد مدار تأمین آب شرب شده و مذاکرات برای واگذاری حدود 50 چاه متعلق 
به ش��هرداری تهران، که آب با کیفیت مناسب دارند، در جریان است. این اقدام 
می تواند در کوتاه مدت بخش��ی از بحران را مدیریت کند. با وجود این اقدامات، 
کارشناسان تأکید دارند که اگر الگوی کشت، زنجیره توزیع و سیاست های تولید 
محصولات کش��اورزی مورد بازنگری قرار نگیرد، هدررفت منابع آبی در سطحی 
فراتر از شبکه های شهری ادامه خواهد یافت؛ چراکه منشأ اصلی بخشی از بحران 

آب، در زمین های کشاورزی و حجم محصولات ضایع شده نهفته است.

نفت در آستانه شدیدترین افت هفتگی
قیمت نفت به  دلیل س��ایه دور تازه تعرفه های تجاری دولت آمریکا بر اقتصاد 
جهانی و چش��م انداز تقاضا در آستانه شدیدترین کاهش هفتگی از ماه ژوئن قرار 
گرف��ت. به گزارش رویترز، قیمت نفت در معاملات روز جمعه )17 مرداد( تغییر 
محسوسی نداشت، اما زیر فشار عوامل اقتصادی و سیاسی، در مسیر افت هفتگی 
قابل توجه��ی قرار گرفت، این روند پس از اعمال دور تازه تعرفه های آمریکا علیه 
ش��ماری از ش��ریکان تجاری از روز پنجش��نبه )16 مرداد( آغاز شد؛ اقدامی که 
به گفته تحلیلگران، چش��م انداز فعالیت اقتص��ادی را تضعیف کرده و تقاضا برای 
انرژی را کاهش داده است. قیمت نفت خام شاخص برنت دریای شمال در پایان 
معاملات روز جمعه با س��ه س��نت کاهش به 66 دلار و ۴0 سنت برای هر بشکه 
رسید. در همین حال، نفت خام شاخص دابلیوتی آی آمریکا نیز با 6 سنت یا 0.1 
درصد کاهش، 63 دلار و 82 س��نت به ازای هر بش��که داد و ستد شد. برآوردها 
نش��ان می دهد کاهش هفتگی این دو ش��اخص نفتی به ترتیب از ۴ و 5 درصد 
فراتر خواهد رفت. تحلیلگران بانک ای ان زد طی یادداش��تی اعلام کردند که دور 
تازه تعرفه های آمریکا نگرانی هایی را درباره کاهش رش��د اقتصادی جهانی ایجاد 
کرده ان��د؛ موضوعی که می تواند به افت تقاضا برای نف��ت خام در ماه های آینده 
منجر ش��ود. قیمت نفت پیش از این نیز زیر فشار قرار گرفته بود؛ به ویژه پس از 
تصمیم هش��ت کشور ائتلاف تولیدکنندگان عضو سازمان کشورهای صادرکننده 
نفت )اوپک( و متحدانش )اوپک پلاس( در آخر هفته گذش��ته مبنی بر لغو کامل 
کاه��ش عرضه داوطلبانه اضاف��ه روزانه 2 میلیون و 200 هزار بش��که ای در ماه 
س��پتامبر، اقدامی که ماه ها زودتر از موعد مقرر اجرا می ش��ود. در پایان معاملات 
روز پنجشنبه، قیمت نفت خام دابلیوتی آی آمریکا برای ششمین جلسه معاملاتی 
پیاپی کاهش یافت؛ روندی که با آخرین افت متوالی ثبت شده در دسامبر 2023 
مطابقت دارد. در صورت تداوم کاهش در ادامه معاملات روز جمعه، این شاخص 
نفتی طولانی ترین روند کاهش��ی خ��ود از م��اه اوت 2021 را ثبت خواهد کرد. 
هم زم��ان با این تحولات، کاخ کرملین روز پنجش��نبه با تأیید دیدار قریب الوقوع 
ولادیمیر پوتین، رئیس جمهوری روس��یه با دونالد ترامپ، رئیس جمهوری آمریکا 
فشار بیشتری بر بازار نفت وارد کرد. این دیدار که نخستین نشست رسمی سران 
دو کش��ور از س��ال 2021 خواهد بود، انتظارها برای پایان دیپلماتیک تنش های 
اوکراین و روسیه را افزایش داده است. در ادامه، تعرفه های اضافه آمریکا علیه هند 
به دلیل ادامه خرید نفت خام از روس��یه تا حدودی مانع از افت بیش��تر قیمت ها 
شده اند. با این حال، تحلیلگران مؤسسه »استون ایکس« در یادداشتی به مشتریان 
خود نوش��تند که بعید اس��ت این اقدام ها بتوانند جریان صادرات نفت روسیه به 
بازارهای جهانی را به طور قابل توجهی محدود کنند. ترامپ روز چهارش��نبه )15 
مرداد( اعلام کرد که چین، بزرگ ترین خریدار نفت خام روس��یه، ممکن است با 

تعرفه هایی مشابه آنچه علیه واردات هند وضع شده، روبه رو شود.

در بحبوحه تحریم ها و تعرفه ها
تخفیف فروش نفت روسیه افزایش یافت

گرید نفتی صادراتی اورال روسیه، پس از دور جدید تحریم های اتحادیه اروپا 
و تصمی��م رئیس جمهور آمریکا برای اعمال تعرفه ه��ای اضافی 25 درصدی بر 
واردات کالاهای هندی به عنوان مجازاتی برای ادامه خرید نفت از مسکو، با پنج 
دلار تخفیف نس��بت به نفت برنت معامله می ش��ود. شرکت ارائه دهنده خدمات 
اطلاع��ات انرژی کپلر، هفته جاری گزارش داد که پس از اقدامات اخیر اتحادیه 
اروپا و آمریکا، پالایش��گاه های هندی نفت کمتری از روسیه دریافت می کنند و 
این امر، بر قیمت ها تاثیر گذاشته است. کپلر خاطرنشان کرد که خریداران نفت 

هندی، در عوض خرید نفت خام آمریکا را افزایش داده اند.
طبق گزارش کپلر، تقاضای کمتر از س��وی پالایش��گاه های هندی، به ویژه از 
س��وی پالایش��گاه های دولتی که طبق گزارش ها در حال بررس��ی توقف کامل 
واردات نفت روسیه هستند، تاثیر زیادی داشته است. با این حال، از سوی دیگر، 
بازیگ��ران خصوصی هنوز در حال خریداری نفت روس��یه، اما در روند کندتری 
هس��تند. در ح��ال حاضر، چهار فرون��د نفتکش افرامکس در انتظ��ار تخلیه در 
جامناگار و وادینار هستند. برای پالایشگاه ها و معامله گران نفت هند، جایگزینی 
کامل نفت روسیه که 37 درصد از واردات نفت به این کشور را تشکیل می دهد، 
دش��وار خواهد بود. با این حال، تحلیلگران کپلر انتظ��ار دارند روند نزولی نفت 
اورال با ورود پالایشگاه های روسیه به فصل تعمیرات، افزایش دسترسی به نفت 
و رفتار ریسک گریزتر پالایشگاه های دولتی و خصوصی هند در بحبوحه اقدامات 
تعرف��ه ای رئیس جمهور آمریکا، ادامه یابد. کپلر معتقد اس��ت که اختلاف فعلی 
میان آمریکا و هند می تواند با تعهد هند به خرید نفت بیش��تر از ایالات متحده 
پایان یابد، اما با توجه به بیانیه های رس��می منتشرش��ده از س��وی دهلی نو، در 
حال حاضر، این گزینه شماره یک برای دولت هند نیست. براساس گزارش اویل 
پرایس، هند پیش از این، از آمریکا به دلیل تعرفه های اضافی، انتقاد کرده و آنها 
را »ناعادلانه، ناموجه و غیرمنطقی« خوانده و خاطرنش��ان کرده اس��ت که این 
تعرفه ها نشان می دهد همان کشورهایی که از هند انتقاد می کنند، خودشان در 

تجارت با روسیه زیاده روی می کنند.

خبرنــامه

فرصت ام��روز: نماگر اصلی بازار س��رمایه در آخرین روز کاری هفته 
گذش��ته برای یازدهمین روز متوالی، منفی ش��د و ب��ا افت 3۴ هزار و 
638 واحدی تا س��طح 2 میلیون و 555 هزار واحد پایین رفت. همگام 
با ش��اخص کل، ش��اخص هم وزن نیز 5271 واحد کاه��ش یافت و در 
ت��راز 782 ه��زار واحد ایس��تاد. ارزش کل بورس تهران ب��ه کف کانال 
7.7 هزار همت رس��ید و ارزش معاملات 13.6 همت و ارزش معاملات 
خرد 5.2 همت ش��د. ضم��ن اینکه 160 میلیارد توم��ان ارزش خالص 
پول حقیقی خروجی از بازار س��هام و 6۴ میلی��ارد تومان پول حقیقی 
خروجی از صندوق های س��هامی بود و در مقابل، بیش از 2 همت وارد 
صندوق های درآمد ثابت ش��د. در معاملات روز چهارش��نبه، یک پنجم 
ب��ازار ب��ا 112 نماد مثبت، س��بزپوش و چهار پنجم ب��ازار با 519 نماد 
منفی، س��رخپوش بود. بیشترین میزان ورود پول حقیقی به نماد فزر با 
6۴.5 میلیارد تومان و بیش��ترین میزان خروج پول حقیقی از نماد وب 
ملت با 77.2 میلی��ارد تومان اتفاق افتاد. در معاملات چهاردهمین روز 
مردادم��اه مجموعا 105.6 میلیارد تومان پول حقیقی ها از گروه بانک ها 
و 65.3 میلیارد تومان از گروه فرآورده های نفتی خارج شد و در عوض، 
60.7 میلیارد تومان پول حقیقی وارد گروه کانه فلزی شد. در آن سوی 
بازار س��رمایه نیز ش��اخص کل فرابورس ایران با افت 123 واحدی وارد 

محدوده 23 هزار و 511 واحد شد.
بازار س��رمایه از پایان جن��گ 12 روزه تاکن��ون ریزش های مداومی 
را تجرب��ه ک��رد و در نهایت در نیمه ابتدایی مردادم��اه با افت 3۴ هزار 
واحدی به نیمه کانال 2.5 میلیون واحد رس��ید. تاکنون ش��اهد خروج 
پول حقیقی از بازار سهام بودیم، ولی طبق شنیده ها، فعالان بورسی نیز 
به دنبال خروج س��رمایه های خود از بورس هس��تند تا در بازاری امن تر 
سپرده گذاری کنند. به گفته کارشناسان، بازار سرمایه در شرایط فعلی، 
نیازمند محرک های قوی است و تا این رخداد انجام نشود، نمی توان در 

انتظار رشد پایدار بورس بود.
بازار سهام به ایستگاه بحرانی رسید

بورس تهران در هفته های گذش��ته، ش��اهد خروج پول حقیقی بود، 
اما بس��یاری از فعالان بورس��ی هم به دنبال خروج سرمایه های خود از 
این بازار هس��تند تا در ب��ازاری امن تر س��پرده گذاری کنند. »مصطفی 
خسروش��اهی«، کارشناس بازار سرمایه در این باره به »اکوایران« گفت: 
ب��ورس تهران برای دومین هفته متوالی، روند نزولی خود را تجربه کرد 
و ش��اخص کل، مقاوم��ت مهم 2.6 میلیون واحدی را از دس��ت داد. به 
اعتقاد کارشناسان، از دست رفتن این شاخص باعث نگرانی و سردرگمی 
حقیقی های بازار ش��د و اندک اعتماد س��هامداران نسبت به آینده بازار 
سهام را هم کمرنگ کرد. همان طور که از دست رفتن مقاومت شاخص، 
فش��ار فروش را در کلیت بازار افزایش داد، ش��اهد آن بودیم که تعداد 
افراد حقیقی فروش��نده در بازار بسیار افزایش یافت. مشخص است که 
به دلی��ل نگرانی از تورم و تنش های سیاس��ی موجود در فضای عمومی 
کش��ور، افراد حقیقی تصمیم به خروج س��رمایه خود از بازار گرفته اند؛ 
همین اس��تدلال مهم و ابهام در بازار و اخبار سیاسی کشور موجب شد 
تا س��رمایه گذاران عمدتا در س��مت فروش تابلو قرار بگیرند. باتوجه به 
آنچه گفته ش��د، خروج پول علاوه بر گروه های مختلف بازار سرمایه، به 

گروه های مانند بانکی ها و س��یمانی ها هم رس��یده است؛  طی معاملات 
هفته سپری شده پس از صندوق های درآمد ثابت، صندوق های سهامی 
بخش��ی و همین طور صندوق های اهرمی، بالاتری��ن میزان خروج پول 

روزانه را ثبت کردند.
ب��ه گفته »خسروش��اهی«، باتوجه به روند هفته گذش��ته، انتظار می 
رود ب��ازار در هفت��ه پیش رو همچنان با فش��ار عرضه به معاملات خود 
ادامه دهد و ش��اخص کل ممکن اس��ت در محدوده منفی باقی بماند، 
اما اگر خبر روز سه ش��نبه مبنی بر انجام مذاکرات مابین ایران و آمریکا 
برخ��لاف تکذیب ها به وقوع بپیون��دد، احتمال دارد تنش ها کاهش یابد 
و حمایت واقعی هم مش��اهده ش��ود. همچنین احتمال حرکت به سمت 
تعادل با رش��د محدود س��هام صادرات محور نیز وجود خواهد داشت. با 
این حال، بازگش��ت گسترده س��رمایه گذاران در کوتاه مدت هنوز بعید 
به نظر می رس��د. او بورس را نیازمند محرک های قوی دانس��ت و افزود: 
اخبار مذاکره تا زمانی که به نتیجه نهایی و آنچه مورد انتظار است، نرسد 
بعید اس��ت سرمایه گذاران بخواهند سرمایه های خود را وارد بازار کنند؛ 
زی��را آنان تجربه مذاکرات دوره قب��ل را دارند. البته همان طور که گفته 
شد تا نرسیدن به نتیجه با ثبات، بعید به نظر می رسد اتفاق خاصی در 
بازار س��رمایه رخ دهد. بنابراین بازار سهام در این شرایط بدون محرک 
قوی خبری و یا اقتصادی، همان فضای نوسانی و بی اعتمادی را خواهد 

پیمود.
آثار جنگ بر روند تولید صنایع بورسی

یافته های اداره میزهای صنعت و رتبه بندی ناش��ران از روند تغییرات 
5 صنعت کلیدی بازار س��رمایه حاکی از آن اس��ت که س��ایه س��نگین 
محدودیت های انرژی، تغییرات ن��رخ ارز، نرخ خوراک و نرخ فرآورده ها 
و... همچنان بر فرآیند عملکردی این صنایع سنگینی می کند. به گزارش 
پایگاه خبری بازار سرمایه ایران )سنا(، محدودیت های  پیش روی صنایع 
کلیدی بازار سرمایه باعث شده روند تولید این صنایع در خرداد امسال 
نس��بت به مدت مشابه پارس��ال با تغییرات جدی همراه باشد و به جز 
صنعت استخراج کانه های فلزی، باقی صنایع با افت تولید روبه رو شوند.
مق��دار تولید صنعت خ��ودرو از 106 هزار و ۴98دس��تگاه در خرداد 
پارسال به 58 هزار و 793 دستگاه در خرداد امسال رسید. مقدار تولید 
این صنعت در این بازه زمانی با افت ۴5 درصدی روبه رو شد. همچنین، 
میزان تولید خودروس��ازان در خردادماه 1۴0۴ نس��بت به اردیبهش��ت 
نی��ز ۴0 درصد کاهش یافت. این کاهش عمدتا ناش��ی از کاهش تولید 
نماده��ای خپ��ارس، خزامیا و خاور به ترتیب به می��زان ۴8، 39 و ۴8 
درصد اس��ت. با شروع تهاجم دش��من به ایران، بسیاری از فعالیت های 
اقتصادی و صنعتی متوقف ش��د. خودروس��ازان نی��ز پیرو وضع موجود 
تولی��د را یا متوقف کردن��د یا کاهش دادند و ب��ه فعالیت های خدماتی 
پرداختند. تا پیش از شروع این بحران نیز خودروسازان با مسائلی چون 
آزادس��ازی قیمت ها، کمب��ود و تخصیص نیافتن به موق��ع ارز، ناترازی 

انرژی برق و رکود مطلق در بازار خودرو مواجه بودند.
مقدار تولید صنعت فلزات اساس��ی نیز در خرداد امس��ال نس��بت به 
مدت مش��ابه پارس��ال به میزان 12درصد کاهش داش��ت. میزان تولید 
صنعت فلزات اساسی در مقایس��ه با اردیبهشت 9 درصد کاهش یافت. 

میزان تولید نماد ارفع در خرداد نسبت به اردیبهشت 58 درصد کاهش 
داش��ت. این کاه��ش عمدتا مربوط به کاهش تولید ش��مش فولادی به 
می��زان 58 درصد اس��ت. نماده��ای کاوه )کاه��ش 28 درصدی تولید 
شمش بیلت(، ذوب )کاهش 37 درصدی تولید شمش کالایی( و فخوز 
)کاه��ش 12 درصدی تولید بلوم و بیلت و کاهش 9 درصدی اس��لب( 
ب��ه ترتیب با کاه��ش تولید 28، 2۴ و 11 درص��دی در رده های بعدی 
از جهت بیش��ترین تاثیر در میزان کاهش تولی��د صنعت بوده اند. علت 
اصل��ی کاهش تولید صنعت فلزات اساس��ی به نات��رازی انرژی و قطعی 
برق فولادس��ازان بازمی گردد. از بی��ن حلقه های مختلف زنجیره آهن و 
فولاد، بیش��ترین تبعات را واحدهای فولادسازی دارند؛ چون میزان برق 
مصرفی در این واحدها نس��بت به سایر حلقه های زنجیره فولاد و آهن 

بیشتر است.
تولید فرآورده های نفتی در پایان بهار

در بهار امسال همچنین مقدار تولید صنعت استخراج کانه های فلزی 
نس��بت به فصل قبل )زمستان 1۴03( و فصل مش��ابه سال قبل )بهار 
1۴03( به ترتیب 17 و 22 درصد کاهش داش��ته اس��ت. میزان تولید 
صنعت اس��تخراج کانه های فلزی در خرداد امس��ال نس��بت به خرداد 
پارسال با رشد 7 درصدی از 7 میلیون و 758 هزار تن در خرداد پارسال 
به 8 میلیون و 30۴هزار تن در خرداد امسال رسیده است. میزان تولید 
صنعت اس��تخراج کانه های فلزی در خرداد امس��ال نس��بت به ماه قبل 
نیز اندکی رش��د داش��ته اس��ت. داده های آماری گزارش اداره میزهای 
صنعت و رتبه بندی ناش��ران سازمان بورس نشان می دهد؛ میزان تولید 
صنع��ت فرآورده های نفتی با افت 5 درص��دی از 6 میلیون و 120هزار 
مترمکع��ب در خرداد پارس��ال به 5 میلیون و 787ه��زار مترمکعب در 
خرداد امسال رس��یده است. همچنین، تولید صنعت فرآورده های نفتی 
در خرداد امس��ال نس��بت به ماه قبل، با افت اندکی روبه رو شده است. 
در س��الیان اخیر ظرفیت تولید نفت نمادهایی چون شپنا با بهره برداری 
طرح های جدید پالایش��ی افزایش یافته و همی��ن موضوع میزان تولید 
این صنعت را در س��الیان اخیر افزایش داده اس��ت. اف��زون بر این، در 
بهار امس��ال، مقدار تولید صنعت فرآورده های نفتی نسبت به فصل قبل 
)زمستان 1۴03( و فصل مشابه سال قبل )بهار 1۴03( به ترتیب 33 و 

31 درصد افزایش داشته است.
براس��اس این گزارش، صنعت محصولات شیمیایی نیز با کاهش 20 
درص��دی از 3 میلیون و 915 هزار تن در خرداد پارس��ال به 3 میلیون 
و 1۴7 هزار تن در خرداد امس��ال رس��یده است. همچنین، این صنعت 
ب��ا کاهش 2۴ درصدی در می��زان تولیدات خود در خردادماه نس��بت 
به اردیبهش��ت مواجه شد. بیش��ترین میزان کاهش را نمادهای زاگرس 
)کاهش تولید ۴۴ و ۴7 درصدی بخار و متانول(، ش��اراک )کاهش 95 
درصدی تولی��د هیدروکربور A80 و کاهش 53 درص��د تولید اتیلن(، 
ش��پدیس )کاهش تولید آمونیاک و اوره صنعتی به ترتیب به میزان 2۴ 
و 8 درصد( و شیراز )کاهش 21 و 7 درصدی تولید آمونیاک و اوره( به 
ترتیب به میزان ۴5، 59، 1۴ و 13 درصد داشته اند. واحدهای تولیدی 
نمادهایی چون زاگرس و ش��پدیس با توجه به ش��رایط جنگی در اواخر 

خردادماه از سرویس خارج شدند.

شاخص کل با افت 34 هزار واحدی به کار خود در هفته دوم مرداد پایان داد

یازدهمین افت متوالی بورس

ی��ک عضو هیأت علمی پژوهش��کده پولی و بانکی، بر این باور اس��ت 
ک��ه وزارت اقتصاد به  عن��وان یکی از ارکان کلی��دی تصمیم گیری های 
اقتصادی کش��ور، نقش محوری در مدیری��ت بحران های مالی و هدایت 
اصلاحات ساختاری دارد، اما او هشدار می دهد که بدون رفع تحریم ها و 
گشایش در روابط بین المللی، سیاست های اقتصادی هر چقدر هم دقیق 

و هوشمندانه باشند، تأثیرگذاری چندانی نخواهند داشت.
»حمید زم��ان زاده« عضو هیأت علمی پژوهش��کده پولی و بانکی در 
گفت وگو با »اکوایران« می گوید: وزارت اقتصاد، نقش��ی تعیین کننده در 
تعیین مس��یر اقتصادی کش��ور دارد و وزیر این وزارتخان��ه باید بتواند 
سیاس��ت هایی هماهنگ با س��ایر نهادهای اقتص��ادی طراحی کند تا از 
مشکلات فعلی عبور کنیم. به گفته »زمان زاده«، مهمترین چالش وزارت 
اقتص��اد، محدودیت منابع درآمدی به دلیل تحریم ها و کس��ری بودجه 
اس��ت که به افزای��ش نقدینگی و تورم دامن زده اس��ت. او راهکارهایی 
همچون اصلاح ساختار مالیاتی، قیمت گذاری حامل های انرژی و ایجاد 
هماهنگی بین وزارت اقتصاد، بانک مرکزی و سازمان برنامه و بودجه را 

کلید حل مشکلات می داند. 
او با اش��اره به اینکه وزارت اقتصاد، رکن کلی��دی تصمیم گیری های 
اقتصادی اس��ت، می گوید: وزارت اقتصاد از ارکان مهم اقتصادی کشور 
اس��ت که تصمیمات حیاتی توس��ط این نهاد اتخاذ می شود. نقش وزیر 
اقتصاد بس��یار مهم اس��ت؛ چراکه باید تصمیمات درست و هماهنگ با 

س��ایر نهادهای اقتصادی برای برون رفت از مش��کلات فعلی اتخاذ کند. 
وضعیت اقتصاد ایران در حال حاضر به گونه ای اس��ت که حتی بهترین 
سیاست های اقتصادی تا زمانی که روابط خارجی کشور به همین شکل 
باقی بماند و تحریم ها برقرار باش��ند، تأثیر قابل توجهی نخواهند داشت. 
بنابراین رس��یدن ب��ه اهداف و اصلاحات اقتصادی موردنظر وابس��ته به 
گش��ایش در روابط خارجی و رفع تحریم ها است که خارج از اختیارات 
وزارت اقتصاد قرار دارد. »زمان زاده« س��پس به کس��ری بودجه دولت، 
اش��اره می کند و می افزاید: کسری بودجه در کنار عوامل دیگر، یکی از 
موارد مهم تاثیرگذار بر رش��د نقدینگی است که منجر به افزایش تورم 
در اقتصاد کش��ور ش��ده اس��ت. به همین جهت کنترل کسری بودجه 
بس��یار حائز اهمیت است. در این زمینه دولت با منابع درآمدی محدود 
اما مخارج گس��ترده ای مواجه است. درآمدهای نفتی به دلیل تحریم ها 
و درآمدهای مالیاتی به دلی��ل ناتوانی بخش های اقتصادی در پرداخت 
مالیات های بیش��تر، محدود شده اند. به گفته او، می توان با جلوگیری از 
فرار مالیاتی و گس��ترش پایه ه��ای مالیاتی، درآمدهای دولت را افزایش 
داد. همچنی��ن اصلاح قیمت حامل های ان��رژی مانند آب، برق و بنزین 
می تواند فش��ار یارانه ها را کاهش دهد و ب��ه کنترل مخارج کمک کند. 
همچنین یکی دیگر از موارد تأثیرگذار بر رش��د نقدینگی، قیمت گذاری 
دس��توری بر صنایع و کارخانه ها است. این سیاست موجب ایجاد زیان 
انباشته در صورت های مالی صنایعی شده که در تملک بانک ها هستند. 

این زیان انباش��ته خود را در ترازنامه بانک ها و در نهایت بانک مرکزی 
نشان داده و رشد نقدینگی را تشدید می کند.

این عضو هیأت علمی پژوهش��کده پولی و بانک��ی، هماهنگی وزارت 
اقتص��اد با بانک مرکزی و س��ازمان برنامه را کلی��د موفقیت اصلاحات 
اقتص��ادی می داند و می گوید: جایگاه علمی و تجربی »علی مدنی زاده«، 
وزیر جدید اقتصاد به گونه ای است که می تواند هماهنگی و انسجام لازم 
را بین وزارت اقتصاد و دارایی، بانک مرکزی و س��ازمان برنامه و بودجه 
ایجاد کند و این س��ه رکن مهم اقتصاد کش��ور را به س��مت اصلاحات 
هدایت کند. به گفته »زمان زاده«، نهاد ریاس��ت جمهوری، نقش مهمی 
در تعیین فرمانده اقتصادی کشور دارد و اگر وزارت اقتصاد این نقش را 
برعهده گیرد، با توجه به شخصیت برجسته علمی »مدنی زاده« می تواند 

به خوبی این مسئولیت را ایفا کند.
این کارش��ناس اقتصادی در بخش پایان صحبت هایش به چالش های 
نظام بانکی در مس��یر موفقیت وزیر اقتصاد، اش��اره می کند و می گوید: 
رس��یدگی به ناترازی نظام بانکی، مس��تلزم مش��خص ش��دن وضعیت 
بانک های دارای مش��کلات ش��دید مالی اس��ت. در صورت لزوم، ممکن 
اس��ت ادغ��ام یا تصمیم های مه��م دیگری اتخاذ ش��ود. هرچند نظارت 
بر سیس��تم بانکی در اختیار وزارت اقتصاد نیس��ت، ام��ا وزارت اقتصاد 
می تواند در بانک های دولتی و ش��به دولتی که بخش بزرگی از ترازنامه 

نظام بانکی را در اختیار دارند، اصلاحات لازم را پیگیری کند.

هماهنگی وزارت اقتصاد با بانک مرکزی و سازمان برنامه، کلید موفقیت است

تحریم ها؛ مانع بزرگ اصلاحات اقتصادی
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نویسنده: علی آل علی
تصور کنید در یک ش��رکت بزرگ و معتبر اس��تخدام شده اید. 
به ش��ما یک عنوان ش��غلی جذاب مثل »مدیر ارش��د بازاریابی« 
ی��ا »رئیس بخش ن��وآوری« داده اند. اتاق کارتان بزرگ اس��ت، 
اختیارات زیادی دارید و همه ش��ما را با عنوان رس��می تان صدا 
می زنند. آیا این عنوان به تنهایی از ش��ما یک رهبر تجاری می 
س��ازد؟ اگر فکر می کنید پاسخ مثبت است، احتمالا در یک دام 
قدیمی اما رایج افتاده اید. دام بزرگی که بسیاری از مدیران را از 

رهبران واقعی جدا می کند.
بس��یاری از ما فکر می کنیم رهبری یک اس��تعداد ذاتی است؛ 
ویژگ��ی ای که یا ب��ا آن به دنیا می آییم یا برای همیش��ه از آن 
محروم هس��تیم، اما این تصور یک افس��انه شیرین بیشتر نیست. 
رهبری یک مهارت اس��ت، یک عضله ذهنی و رفتاری که باید آن 
را پرورش داد و هر روز تمرین کرد. درست مثل یک ورزشکار که 
برای مس��ابقات آماده می ش��ود، یک رهبر هم باید دائما در حال 

یادگیری، آزمون و خطا و تقویت توانایی های خود باشد.
جایگاه شغلی به ش��ما قدرت می دهد، اما رهبری به شما نفوذ 
می بخش��د. قدرت از بیرون می آید و تاریخ انقضا دارد؛ به محض 
اینکه میز و صندلی تان را از دس��ت بدهید، قدرت شما هم تمام 
می ش��ود. اما نفوذ از درون شما سرچش��مه می گیرد و ماندگار 
است.  نفوذ یعنی توانایی الهام بخشیدن به دیگران، ایجاد انگیزه 
در آنه��ا و حرک��ت دادن تیمی که حتی اگر مجبور نباش��ند، باز 
هم با اش��تیاق از ش��ما پیروی می کنند. این همان چیزی است 
که رهبران ب��زرگ را از مدیران معمولی متمایز می کند. در این 
مقاله، به چند اصل کلیدی می پردازیم که به شما کمک می کند 
از محدوده عنوان ش��غلی خود فرات��ر بروید و به یک رهبر واقعی 

تبدیل شوید.
زمین بازی را مشخص کنید

یکی از بزرگ ترین اش��تباهات مدیران این اس��ت که تصور می 
کنند افراد بااس��تعداد، خودشان مسیر را پیدا می کنند. آنها می 
گویند: »ما بهترین ها را اس��تخدام کرده ایم، پس خودش��ان می 
دانند باید چ��ه کار کنند«. اما این رویکرد دس��تورالعملی دقیق 

برای ایجاد سردرگمی، اتلاف وقت و سرخوردگی است. 
ی��ک رهبر بزرگ مثل ی��ک مربی فوتبال قبل از ش��روع بازی 
قوانین و مرزهای زمین را به وضوح برای بازیکنانش مشخص می 
کن��د. این کار به معنای دخالت در جزییات یا مدیریت ذره بینی 
نیست. برعکس، یعنی ایجاد یک چارچوب شفاف که همه در آن 
بدانند موفقیت چگونه تعریف می شود، چه تصمیماتی در اختیار 

چه کسانی است و نتیجه نهایی مطلوب چه شکلی دارد.
یک��ی از روش های کارآمد برای این کار، تعیین اهداف و نتایج 
کلیدی اس��ت. به زبان س��اده، شما مشخص می کنید که »هدف 
بزرگ ما چیس��ت؟« و »از کجا بفهمیم به آن نزدیک شده ایم؟«. 
به همان اندازه مهم اس��ت که فرهنگ پرسشگری را در تیم خود 
تقوی��ت کنید. رهبر تج��اری باید این اطمین��ان را به تیم بدهد 
که هیچ س��والی احمقانه نیس��ت و ندانس��تن بهت��ر از تظاهر به 
دانس��تن اس��ت. س��ردرگمی هیچ وقت خودش را با صدای بلند 
اعلام نمی کند، بلکه معمولا خودش را پشت یک سکوت مودبانه 
یا تاییدهای ظاهری پنهان می کند. وظیفه ش��ما به عنوان رهبر 

این است که این سکوت را بشکنید.
اول گوش کنید، بعد برنامه ریزی

کارمندان ش��ما ربات نیستند که صرفا برای اهداف شرکت کار 
کنند. آنها انسان هایی با آرزوها، نگرانی ها و انگیزه های شخصی 
هس��تند. یک مدیر معمولی می پرس��د: »ش��ما برای شرکت چه 
کاری م��ی توانید انجام دهید؟«. اما یک رهبر بزرگ می پرس��د: 
»شما در مس��یر شغلی خود به کجا می خواهید برسید و چگونه 
می توانیم مسیر رشد شما را با اهداف شرکت هماهنگ کنیم؟«.

این تغیی��ر رویکرد معجزه می کند. وقتی کارمندان احس��اس 

کنند که ش��رکت روی آینده آنها سرمایه گذاری می کند، تعهد 
و وفاداری ش��ان چندین برابر می شود. یکی از ابزارهای ساده اما 
قدرتمند برای درک انگیزه ه��ای تیم، گفت وگوهای یک به یک 
و غیررس��می است. بنش��ینید و از آنها بپرسید چه چیزی به آنها 
انرژی می دهد. آیا تش��نه یادگیری چیزهای جدید هس��تند؟ آیا 
به دنبال کس��ب جایگاه و اعتبار بیشتر هستند؟ یا شاید استقلال 
و آزادی عمل برای ش��ان در اولویت اس��ت؟ شناخت این محرک 
های درونی به شما کمک می کند تا وظایف و پروژه ها را به گونه 
ای تقسیم کنید که با انگیزه های شخصی افراد همسو باشد. این 
یک معامله برد-برد اس��ت؛ هم کارمندان شما با اشتیاق بیشتری 

کار می کنند و هم شرکت به اهداف خود نزدیک تر می شود.
تقویت انگیزه دیگران با چاشنی احتیاط

مرز باریکی بی��ن تعیین اهداف بلندپروازان��ه و ایجاد فرهنگی 
که در آن همه احس��اس می کنند در آستانه شکست قرار دارند، 
وجود دارد. تفاوت اصلی در این است که آیا تیم شما باور دارد که 
شما در هر شرایطی پشتیبان آنها هستید یا نه. یک رهبر بزرگ، 

تیم خود را به چالش می کشد، اما هرگز آنها را رها نمی کند.
واگذاری مس��ئولیت یکی از س��خت ترین کارها برای مدیرانی 
است که خودشان در گذشته کارمندانی فوق العاده بوده اند. آنها 
عادت کرده اند که همه کارها را خودشان به بهترین شکل انجام 
دهن��د، اما رهبری یعنی پذیرفتن اینکه وظیفه اصلی ش��ما دیگر 
اجرای تمام جزییات نیست، بلکه ایجاد شرایطی است که دیگران 

بتوانند در آن رشد کنند و بدرخشند.
یک راهکار موثر این اس��ت که مس��ئولیت های��ی را به اعضای 
تیم خود واگ��ذار کنید که کمی فراتر از منطقه امن آنها باش��د. 
مث��لًا مدیریت یک پ��روژه پیچیده یا ارائه یک گ��زارش مهم به 
مدیران ارش��د. س��پس، مانند یک مربی، در کنارشان بمانید و با 
ارائه بازخوردهای سازنده و منظم، آنها را راهنمایی کنید. به آنها 
نش��ان دهید که این یک چالش بزرگ است، اما شکست در آن، 
به معنای پایان دنیا نیست. این رویکرد، اعتماد به نفس آنها را به 

شدت افزایش می دهد و ظرفیت کل تیم را بالا می برد.
فرهنگ همکاری به جای رقابت داخلی

اگر می خواهید تیم ش��ما س��ریع ت��ر از بازار رش��د کند، باید 
سیس��تمی طراح��ی کنید که در آن دانش به ص��ورت افقی بین 
همه اعضا جریان داش��ته باش��د، نه اینکه ب��ه صورت عمودی در 
س��یلوهای اطلاعاتی حبس ش��ود. در بس��یاری از س��ازمان ها، 
اطلاع��ات حیاتی در صندوق ایمیل ها، چت های خصوصی یا در 
ذهن مدیران پرمشغله باقی می ماند. این سیلوها، مرگ خاموش 

نوآوری هستند.
رهبران تجاری بزرگ با ایجاد فضایی برای یادگیری تیمی، این 
دیوارها را خراب می کنند. این کار می تواند به سادگی برگزاری 
جلس��ات هفتگی برای به اشتراک گذاشتن تجربه ها باشد؛ جایی 
که اف��راد می توانند بگوین��د چه چیزی را امتح��ان کردند، چه 
نتیج��ه ای گرفتند و از چه چی��زی درس آموختند. گاهی نیز به 

معنای تشویق همکاری های بین بخشی است.
برخی از بهترین و خلاقانه ترین کمپین های بازاریابی در جهان 
زمانی متولد ش��دند که یک بازاریاب، مدیر محصول و کارشناس 
فروش در یک اتاق نشس��تند تا با هم یک راهکار جدید طراحی 

کنند. 
تن��وع دیدگاه ها، نتیجه کار را غنی تر می کند و حس مالکیت 
را در میان همه اعضا تقویت می نماید. وقتی افراد از بخش های 
مختل��ف با هم کار می کنند، یاد م��ی گیرند که به زبان یکدیگر 

صحبت کنند و مشکلات را از زوایای متفاوتی ببینند.
بازخورد یک عادت دوطرفه است!

همه شرکت ها از بهبود مستمر حرف می زنند، اما تعداد کمی 
از آنها بازخورد را جدی می گیرند. بازخورد، اکسیژن رشد است. 
تحقیقات دانش��گاه هاروارد نش��ان می دهد 72 درصد کارمندان 

معتقدن��د اگر مدیران ش��ان بازخ��ورد اصلاحی به آنه��ا بدهند، 
عملکردشان بهتر خواهد شد. 

با این حال بس��یاری از مدیران ماه ها س��کوت می کنند و تنها 
زمانی که کار از کار گذشته است، انتقاد خود را مطرح می کنند. 
این بدترین ش��کل مدیریت است، زیرا هیچ کس توانایی خواندن 

ذهن شما را ندارد.
یک اص��ل طلای��ی در ارائه بازخ��ورد وج��ود دارد: »در جمع 
تحس��ین کنید، در خلوت انتقاد کنید«. تقدیر و تش��کر وقتی در 
حضور دیگران انجام شود، تأثیر انگیزشی فوق العاده ای دارد، اما 
بازخورد سازنده و اصلاحی، نیازمند فضایی خصوصی و امن است. 

هیچ کس دوست ندارد جلوی همکارانش تحقیر شود.
یک چارچوب مفید برای ارائه بازخورد، روش »موقعیت - رفتار 
- تاثیر« اس��ت. به جای اینکه بگویید »شما به اندازه کافی فعال 
نیستید«، بگویید: »در جلسه دیروز با مشتری )موقعیت(، شما تا 
لحظه آخر صبر کردید تا پیشنهادهای تان را مطرح کنید )رفتار( 
و این باعث ش��د که مش��تری فرصت کاف��ی برای درک تخصص 
شما نداشته باشد )تاثیر(.« این رویکرد بازخورد را از یک قضاوت 
ش��خصی به یک مش��اهده عینی تبدیل می کند و پذیرش آن را 

برای طرف مقابل آسان تر می سازد.
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نویسنده: علی آ ل علی
در دنیای شلوغ و پر از نوتیفیکیشن بازاریابی دیجیتال صندوق 
ورودی ایمیل برای نس��ل زد حکم ی��ک قلعه را دارد؛ یک حریم 
خصوصی و به شدت محافظت شده که ورود به آن نیازمند کسب 

اجازه، اثبات ارزش و از همه مهمتر داشتن اصالت است. 
این نس��ل اولین بومیان واقعی دنیای دیجیتال هس��تند. آنها با 
اینستاگرام، تیک تاک و ارتباطات آنی بزرگ شده اند و یک رادار 
داخلی فوق العاده حس��اس برای تشخیص هرگونه پیام تبلیغاتی 
غیرصادقان��ه، عموم��ی و ش��رکتی دارند. فرس��تادن یک ایمیل 
تبلیغات��ی به این نس��ل مانند تلاش برای ورود ب��ه یک مهمانی 
خصوصی و انحصاری با یک دعوت نامه عمومی و فتوکپی ش��ده 
اس��ت؛ نه تنها شما را به داخل راه نمی دهند، بلکه احتمالا برای 

همیشه در لیست سیاه قرار خواهید گرفت.
بس��یاری از بازاریاب ها با دیدن نرخ پایین باز ش��دن ایمیل 
ها توس��ط این نس��ل به س��رعت به این نتیجه می رسند که 
»ایمیل برای نس��ل زد مرده اس��ت«. این ی��ک نتیجه گیری 
ساده انگارانه و کاملا اشتباه است. واقعیت پیچیده تر و بسیار 

جالب تر است. 
نس��ل زد از ایمی��ل اس��تفاده می کند، اما کارب��رد آن را از نو 
تعریف کرده اس��ت. برای آنها، ایمیل یک کانال برای ارتباطات 
جدی، رس��می و مهمتر با برندهایی اس��ت که ب��ه آنها اعتماد 
دارند. آنها رس��ید خرید، تاییدیه های ارسال، اطلاعیه های مهم 
و پیشنهادات اختصاصی از برندهای مورد علاقه شان را در اینجا 
دریافت می کنند. بنابراین چالش اصلی دیگر رسیدن به صندوق 
ورودی آنها نیس��ت؛ بلکه شایسته حضور در آن بودن است. این 
یعنی یک تغییر پارادایم کامل از بازاریابی ایمیلی انبوه، به سوی 
ساختن یک رابطه شخصی، ارزشمند و محترمانه که باعث شود 
آن جوان 22 ساله با میل و رغبت، روی ایمیل شما کلیک کند.
ما در ادامه به ش��ما کمک می کنیم این ماموریت مهم را انجام 

دهید. پس با ما همراه شوید.
عنوان حرفه ای: دروازه بانی سخت گیر در 3 ثانیه اول

عنوان اولین و آخرین ش��انس ش��ما برای عبور از فیلتر ذهنی 
نس��ل زد است. این نس��ل در کس��ری از ثانیه تصمیم می گیرد 
که آیا چیزی ارزش توجه ش��ان را دارد یا نه. موضوع ایمیل شما 

مانند تریلر یک فیلم اس��ت؛ باید در چند کلمه کوتاه، کنجکاوی 
را برانگیزد، ارزش��ی را وعده دهد و مهمتر از همه انسانی به نظر 
برسد. دوران اس��تفاده از خطوط موضوع طولانی، رسمی و پر از 
کلمات تبلیغاتی )مانند تخفیف اس��تثنایی این هفته را از دس��ت 

ندهید!( به سر آمده است.
یک عنوان موفق برای نس��ل زد، کوتاه، غیررس��می، شخصی و 
گاهی بازیگوش است. استفاده هوشمندانه از ایموجی ها می تواند 
به جلب توجه کمک کند. اس��تفاده از ح��روف کوچک می تواند 
ح��س یک پیام دوس��تانه را تداعی کند، نه یک بیانیه ش��رکتی. 
س��وال پرس��یدن یا ایجاد حس کنجکاوی، بسیار موثرتر از فریاد 
زدن یک پیش��نهاد است. برای مثال، برند س��فورا به جای »20 
درص��د تخفیف برای تم��ام محصولات«، ممکن اس��ت از عنوان 
موضوع��ی مانن��د »تو اینو جا گذاش��تی« برای یک س��بد خرید 
رهاش��ده اس��تفاده کند. این حس ش��خصی بودن، کلید عبور از 

اولین دروازه است.
محتوای بصری: به جای حرف نشان دهید

محت��وای متن��ی طولانی و ب��دون تصویر، قات��ل قطعی تعامل 
نس��ل زد اس��ت. آنها در یک دنیای بصری زندگی می کنند و به 
همان زبانی که در اینس��تاگرام و تیک ت��اک صحبت می کنند، 
اطلاعات را پردازش می کنند. ایمیل های شما باید از نظر بصری 
جذاب، تمیز و آس��ان برای خواندن باشند. این به معنای استفاده 

هوشمندانه از موارد زیر است:
• تصاوی��ر باکیفی��ت و معتبر:  به جای اس��تفاده از عکس های 
اس��توک و مدل ه��ای غیرواقعی، از تصاویری اس��تفاده کنید که 

مشتریان واقعی و تنوع انسانی را نشان می دهند.
• گیف ها و میم ها: اس��تفاده درس��ت و به موقع از یک گیف یا 
میم مرتبط، می تواند شخصیت برند شما را به نمایش گذاشته و 
حس شوخ طبعی و آگاهی فرهنگی شما را منتقل کند. این نشان 

می دهد که شما »زبان« آنها را می فهمید.
• ویدئو: جای گذاری یک ویدئو در ایمیل )که با کلیک بر روی 
آن، در صفح��ه ای جدید باز می ش��ود( می توان��د نرخ تعامل را 
به ش��دت افزایش دهد. ویدئوهای کوتاه، مانند آموزش اس��تفاده 
از یک محصول یا نگاهی به پش��ت صحنه برند، بس��یار ارزشمند 

هستند.

برند نایک استاد این کار است. ایمیل های آنها بیشتر شبیه به 
یک مجله مد دیجیتال هستند تا یک نامه تبلیغاتی؛ پر از تصاویر 
جذاب، طراحی های پویا و بخش های قابل کلیک که کاربر را به 

گشت وگذار تشویق می کنند.
آپدیت صدای برند: از لحن رسمی به یک شخصیت واقعی

نس��ل زد می خواهد با یک ش��خصیت ارتباط برقرار کند، نه با 
یک ش��رکت بی نام و نشان. صدای برند ش��ما در ایمیل ها باید 
ثابت، قابل تش��خیص و مهمتر از همه، اصیل باشد. اگر برند شما 
شوخ طبع، الهام بخش یا جسور است، این شخصیت باید در تک 
تک کلمات ایمیل شما نیز منعکس شود. این لحن، به شما کمک 
می کند ت��ا در میان انبوه ایمیل های خس��ته کننده و عمومی، 

متمایز شوید.
اپلیکیش��ن آم��وزش زبان دولینگو یک نمونه درخش��ان از این 
اس��تراتژی است. ش��خصیت جغد س��بز و بازیگوش آنها در تمام 
ارتباطات ش��ان، از نوتیفیکیش��ن های اپلیکیشن گرفته تا ایمیل 
ه��ا، حض��ور دارد. ایمیل های یادآوری آنها ب��رای تمرین روزانه، 
لحن��ی طنزآمی��ز و کمی تهاجم��ی دارد که به امضای کارش��ان 
تبدیل شده و توسط کاربران در شبکه های اجتماعی به اشتراک 
گذاش��ته می شود. این کار، ایمیل را از یک ابزار بازاریابی صرف، 

به بخشی از تجربه سرگرمی برند تبدیل کرده است.
شخصی سازی درست: این فقط برای توست

قرار دادن نام کوچک مش��تری در ابت��دای ایمیل، دیگر کافی 
نیس��ت. این یک ترفند قدیمی اس��ت که همه از آن خبر دارند. 
شخصی سازی واقعی برای نسل زد، مبتنی بر »رفتار« است. آنها 
انتظ��ار دارند که ش��ما به عنوان یک برند، آنها را بشناس��ید و به 
تعاملات قبلی ش��ان اهمیت بدهید. این یعنی استفاده از داده ها 

برای ساختن یک تجربه منحصر به فرد:
• پیش��نهادات مبتنی ب��ر تاریخچه مرور: م��ا دیدیم که به این 
دسته از محصولات نگاه می کردی. شاید از این موارد جدید هم 

خوشت بیاید.
• یادآوری های هوشمند: موجودی این کالا که در لیست علاقه 

مندی های تو بود، رو به اتمام است.
• خلاصه فعالیت ها و دس��تاوردها: س��رویس پخش موس��یقی 
اسپاتیفای با کمپین سالانه خود درباره سلیقه کاربران این هنر را 

به کمال رسانده است. آنها با ارسال خلاصه ای شخصی از آهنگ 
ها و هنرمندانی که هر کاربر در طول سال بیشتر گوش داده یک 
محتوای به شدت شخصی و قابل اشتراک گذاری تولید می کنند 
که باعث می ش��ود هر کاربر احساس کند یک رابطه یک به یک 

با برند دارد.
ارزش محوری: برای چیزی فراتر از سود بایستید

نسل زد عمیقا به مسائل اجتماعی و محیط زیستی اهمیت می 
ده��د. آنها ترجیح می دهند از برندهای��ی خرید کنند که ارزش 
های ش��ان با ارزش های آنها همسو باشد. ایمیل، یک کانال عالی 
برای روایت کردن داس��تان های مربوط به مس��ئولیت اجتماعی 
برند شماس��ت. به جای اینکه فق��ط در مورد محصولات صحبت 
کنید، در مورد تلاش های تان برای استفاده از مواد پایدار، حمایت 
از ی��ک خیریه یا ایجاد یک محی��ط کاری فراگیر صحبت کنید. 
برن��د کفش تامس )Toms( که بر پایه م��دل یک در برابر یک 
)ب��ا خرید هر جفت کفش، یک جفت به یک کودک نیازمند اهدا 
می ش��ود( بنا ش��د، از طریق ارتباطات خود به طور مداوم بر این 
ماموریت تاکید می کند. این کار به نس��ل زد نش��ان می دهد که 
خرید از ش��ما، فقط یک معامله نیس��ت، بلکه یک رأی مثبت به 

دنیایی بهتر است.
سخن پایانی

بازاریابی ایمیلی موفق برای نس��ل زد، یک بازی کاملا جدید با 
قوانینی کاملا متفاوت است. این یک آزمون لیتیوم برای سنجش 
اصال��ت، خلاقیت و احترام یک برند اس��ت. کلید موفقیت، درک 
این حقیقت س��اده اس��ت که صندوق ورودی آنه��ا، یک فضای 
ش��خصی اس��ت، نه یک بیلبورد تبلیغاتی. با عبور از یک ذهنیت 
معامله محور و حرکت به س��وی س��اختن ی��ک رابطه مبتنی بر 
ارزش، تعامل و ش��خصیت، شما نه تنها می توانید ایمیل های تان 
را باز کنید، بلکه می توانید وفاداری نس��لی را به دست آورید که 
وقت��ی به یک برند اعتماد می کند، به پرش��ورترین و معتبرترین 

حامی آن تبدیل می شود.
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نویسنده: علی آل علی
س��ئو یا بهینه سازی برای موتورهای جست وجو برای سال ها شبیه به 
یک بازی موش و گربه بی پایان با گوگل بود. دنیایی رازآلود از هک ها 
و ترفندها که در آن متخصصان با کارهایی مانند تکرار بی رویه کلمات 
کلیدی، خرید لینک های مش��کوک و تولید محتوای سطحی اما بهینه 
س��ازی ش��ده تلاش می کردند تا الگوریتم مرموز گوگل را فریب داده و 

رتبه های بالاتری کسب کنند. 
در آن دوران س��ئو بیش��تر یک رش��ته فن��ی و تاکتیکی ب��ود که در 
دپارتمان های بازاریابی، جدا از سایر فعالیت های کسب و کار اجرا می 
ش��د. آن دوران، رسما به پایان رسیده است. ورود هوش مصنوعی مولد 
به قلب موتورهای جس��ت وجو مانند ظهور یک شهاب سنگ غول پیکر 

در حال تغییر دادن تمام قواعد این بازی است.
با معرف��ی ویژگی هایی مانن��د هوش مصنوعی در گوگل که پاس��خ 
س��والات کاربران را مس��تقیما در صفحه نتایج نمایش می دهد، موجی 
از وحش��ت در میان بازاریابان دیجیتال به راه افتاده است. سوالی که در 
ذهن همه تکرار می شود این است: آیا عمر سئو به پایان رسیده است؟

پاس��خ کوتاه و قاطع این است: خیر، اما سئویی که ما می شناختیم، 
برای همیشه مرده است. سئو دیگر یک بازی تاکتیکی برای فریب دادن 
ربات ها نیس��ت. این رش��ته به یک عملکرد استراتژیک، عمیق و کاملا 
انس��انی تبدیل شده که با تار و پود برندس��ازی، تجربه مشتری و خلق 
ارزش واقعی گره خورده اس��ت. در دنیای جدید سرمایه گذاری بر روی 
سئو نه تنها هنوز ضروری است، بلکه حیاتی تر از همیشه است، اما این 
س��رمایه گذاری باید در مس��یری کاملا متفاوت و هوشمندانه تر انجام 

شود. با ما همراه شوید تا این مسیر جدید را یاد گیرید.
زلزله هوش مصنوعی

بیایی��د با بزرگ ترین تغییر ش��روع کنیم: ظهور ه��وش مصنوعی. تا 
پیش از این کاربر سوالی را جست وجو می کرد و با لیستی از 10 لینک 
آبی رنگ مواجه می ش��د. هدف س��ئو قرار گرفتن در صدر این لیس��ت 
برای به دس��ت آوردن آن کلیک ارزشمند بود. حالا گوگل با استفاده از 
هوش مصنوعی، محتوای چندین وب س��ایت برت��ر را می خواند، آن را 
خلاصه می کند و یک پاس��خ جامع و آم��اده را به کاربر ارائه می دهد. 
 Zero-Click( ای��ن پدیده، که به عنوان جس��ت وجوی بدون کلی��ک
Search( ش��ناخته می ش��ود، یعنی کاربر پاس��خ خود را بدون نیاز به 

ورود به هیچ وب سایتی دریافت می کند.
ای��ن خب��ر در نگاه اول فاجعه آمیز به نظر می رس��د، اما در واقع این 
یک تکامل و تغییر در ماهیت موفقیت اس��ت. هدف جدید، دیگر صرفا 
کسب یک کلیک نیست. هدف جدید، تبدیل شدن به معتبرترین، قابل 
اعتمادترین و عمیق ترین منبع اطلاعاتی در حوزه تخصصی شماس��ت؛ 
آنقدر که هوش مصنوعی گوگل، ش��ما را به عنوان یکی از س��تون های 
اصلی در س��اختن پاسخ خلاصه شده خود انتخاب کرده و نام شما را به 

عنوان منبع ذکر کند. 
این یعنی حرکت از تلاش برای برنده شدن در یک مسابقه محبوبیت 
کوتاه مدت، به سوی ساختن یک اعتبار و مرجعیت بلندمدت. این یعنی 
به جای بودن یکی از ده ها کتاب در یک قفس��ه کتابخانه، ش��ما به آن 
مرجع اصلی تبدیل می ش��وید که در نوش��تن مدخل دایره المعارف از 
آن اس��تفاده شده است. این دیده شدن، ارزشی بسیار استراتژیک تر از 

یک کلیک گذرا دارد.
یکه تازی E-E-AT: فرمولی جدید برای موفقیت

اگر قرار اس��ت گوگل به ش��ما به عنوان یک منب��ع قابل اعتماد نگاه 
کند، ش��ما چگونه باید این اعتماد را بس��ازید و اثبات کنید؟ پاس��خ در 
یک مفهوم کلیدی نهفته اس��ت که گوگل آن را E-E-A-T می نامد: 
تخص��ص، تجربه، اعتبار و قابل اعتماد بودن. این چارچوب، فیلتر اصلی 
گوگل برای تشخیص محتوای باکیفیت انسانی از محتوای سطحی و بی 
ارزش است، به خصوص در دورانی که هوش مصنوعی می تواند در چند 

ثانیه هزاران کلمه محتوای متوسط تولید کند.
• تخص��ص )Expertise(: آیا محتوای ش��ما توس��ط یک متخصص 
واقعی در آن حوزه نوش��ته شده است؟ گوگل دیگر به محتوای پزشکی 

که توس��ط یک نویسنده عمومی نوشته ش��ده، اعتمادی ندارد. سایتی 
مانن��د هلث لاین )Health Line(  که تمام مقالات پزش��کی خود را 
توسط پزش��کان و متخصصان واقعی بازبینی می کند، یک نمونه کامل 

از پیاده سازی این اصل است.
• تجربه )Experience(: آیا ش��ما واقعا تجربه ای را که در موردش 
می نویس��ید، از س��ر گذرانده اید؟ یک نقد و بررسی محصول که شامل 
عکس ها و ویدئوهای واقعی از اس��تفاده نویسنده از آن محصول است، 
هزاران برابر ارزش��مندتر از یک متن خلاصه شده از مشخصات فنی آن 
اس��ت. گوگل به دنبال محتوایی است که نشان دهنده تجربه دست اول 

باشد.
• اعتبار )Authoritativeness(: آیا ش��ما یا برندتان به عنوان یک 
مرجع در صنعت خود ش��ناخته می ش��وید؟ آیا دیگر وب س��ایت های 
معتبر به ش��ما لینک می دهند؟ آیا نام برند شما به طور مستقل توسط 
کاربران جس��ت وجو می شود؟ ساختن این اعتبار، نیازمند فعالیت هایی 
فراتر از وب سایت، مانند روابط عمومی، حضور در شبکه های اجتماعی 

و شرکت در رویدادهای صنعتی است.
• قاب��ل اعتماد بودن )Trustworthiness (: آیا س��ایت ش��ما امن 
است ؟آیا اطلاعات تماس و صفحه »درباره ما« به وضوح مشخص است؟ 
آیا نویس��ندگان مقالات، هویت و سوابق روش��نی دارند؟ اینها سیگنال 
های پایه ای هس��تند که به گوگل و کاربران نش��ان می دهند شما یک 

کسب وکار واقعی و پاسخگو هستید.
از کلمات کلیدی تا اکوسیستم برند

سئوی س��نتی به شدت بر روی بهینه س��ازی کلمات کلیدی تمرکز 
داشت. س��ئوی مدرن، بر روی س��اختن یک »اکوسیستم برند« تمرکز 
دارد. گوگل به برندها بیش از وب سایت های بی نام و نشان اعتماد می 
کند. چرا؟ چون یک برند، س��رمایه گذاری بلندمدت انجام می دهد، به 
ش��هرت خود اهمیت می دهد و در چندین کانال مختلف با مخاطبانش 
در ارتباط اس��ت. به همین دلیل استراتژی سئوی شما دیگر نمی تواند 

در یک سیلو و به صورت جداگانه اجرا شود.
س��ئوی امروز ارتباطی تنگاتنگ با س��ایر بخش ه��ای بازاریابی دارد. 
محتوایی که ش��ما در وبلاگ خود منتشر می کنید، باید در شبکه های 
اجتماعی نیز به اش��تراک گذاشته شود تا تعامل ایجاد کند. ویدئوهایی 
که در یوتیوب می س��ازید، باید در مقالات مرتبط شما نیز جای گذاری 
ش��وند. مصاحبه ای که مدیرعامل شما با یک پادکست معتبر انجام می 

دهد، به اعتبار برند شما می افزاید. 
هدف دیگر فقط کس��ب رتبه برای یک کلمه کلیدی نیس��ت. هدف، 
تبدیل ش��دن ب��ه مرجع اصلی ب��رای یک موضوع اس��ت. وقتی گوگل 
تش��خیص دهد که ش��ما در تمام جوانب یک موضوع خاص مثلا »قهوه 
تخصص��ی« از طریق مق��الات، ویدئوه��ا و ابزارهای مختل��ف، بهترین 
و کامل ترین منبع هس��تید، ش��ما را نه تنها در نتایج س��نتی، بلکه در 

مکالمات ه��وش مصنوعی خود نیز به عنوان رهب��ر آن موضوع معرفی 
خواهد کرد.

سخن پایانی
س��ئو از یک تاکتی��ک مخفیانه در اتاق های پش��تی، ب��ه یک بحث 
اس��تراتژیک در اتاق هیأت مدیره تبدیل ش��ده است. این دیگر کار یک 
نفر یا یک ابزار نیس��ت. این یک فرهنگ سازمانی است که بر پایه خلق 
ارزش واقعی برای انسان ها بنا شده است. آینده سئو در دستان کسانی 
اس��ت که از تلاش برای فریب دادن الگوریتم دس��ت برداش��ته و تمام 
ان��رژی خود را صرف درک عمیق مخاط��ب، تولید محتوای تخصصی و 
صادقانه و س��اختن یک برند قابل اعتماد و دوس��ت داشتنی می کنند. 
هوش مصنوعی، بازی را برای متقلبان تمام کرده است، اما برای کسانی 
ک��ه به طور واقعی به دنبال کمک به کاربران خود هس��تند، یک دنیای 
جدید و هیجان انگیز از فرصت ها را گشوده است. در این دنیای جدید، 

بهترین استراتژی سئو، داشتن بهترین و مفیدترین کسب وکار است.
منابع:

https://www.searchenginejournal.com/should-
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آپدیت استراتژی سئو در دنیای هوش مصنوعی

نویسنده: علی آل علی
با اولین نش��انه های یک بحران اقتص��ادی )چه یک رکود جهانی، چه 
یک آشفتگی در صنعت( یک واکنش غریزی و قابل پیش بینی در میان 
اکثر ش��رکت ها فراگیر می ش��ود: حالت بقا. بودجه ها به سرعت مسدود 
می ش��وند، پروژه های بلندپروازانه به تعویق می افتند و اولین واحدی 

که طعم تلخ انقباض را می چشد، استخدام است. 
درهای ش��رکت به روی استعدادهای جدید بس��ته می شود و گاهی 
حتی به تعدیل نیروی فعلی نیز می انجامد. این یک اس��تراتژی تدافعی 
کلاس��یک برای »پناه گرفتن تا توفان تمام ش��ود« اس��ت اما در همین 
حین یک اقلیت کوچک از رهبران جس��ور و آینده نگر یک بازی کاملا 
متفاوت را ش��روع می کنند. آنها در حال��ی که دیگران با ترس در حال 
جمع ک��ردن تورهای خود هس��تند، ب��زرگ ترین و بهتری��ن تورهای 

ماهیگیری شان را به آب می اندازند.
اس��تخدام در دوران ع��دم قطعی��ت در نگاه اول یک قم��ار پرخطر و 
غیرمنطقی به نظر می رس��د، اما در حقیقت این یکی از اس��تراتژیک و 
فرصت طلبانه ترین حرکاتی اس��ت که یک شرکت می تواند انجام دهد. 

این یک بازی تهاجمی در زمانی است که همه در حال دفاع هستند. 
بحران مانند یک آتش س��وزی در جنگل اس��ت؛ هرچند ترس��ناک و 
ویرانگر، اما پس از فروکش کردن زمین س��وخته، غنی ترین بستر برای 
رش��د بذرهای جدید و قوی تر خواهد بود. شرکت هایی که این فرصت 
را درک می کنند، نه تنها از بحران جان س��الم به در می برند، بلکه در 
دوران بهبود اقتصادی، با تیمی قوی تر، آماده تر و بااستعدادتر، از رقبای 
محتاط خود با س��رعتی خیره کننده س��بقت خواهند گرفت. ما در این 

مقاله شما را به دل تجربه ای از این جنس خواهیم برد.
زمانی که بهترین ها به طور غیرمنتظره در دسترس هستند

بزرگ تری��ن مزیت اس��تخدام در دوران بحران یک پدیده س��اده اما 
قدرتمند است: دسترسی به استعدادهایی که در شرایط عادی هرگز در 
دس��ترس نبودند. ش��رکت های بزرگ و حتی رقبای شما در واکنش به 
بحران ممکن اس��ت مجبور به تعدیل نیرو شوند. این یعنی افراد بسیار 
بااستعداد با تجربه و اثبات شده، که تا دیروز به شغل خود وفادار بودند، 
ناگهان وارد بازار کار می شوند. در دوران رونق اقتصادی، شما باید برای 
جذب چنین افرادی با چندین ش��رکت دیگر رقابت کنید و حقوق های 
نجومی پیش��نهاد دهید ام��ا در دوران بحران، رقابت برای جذب آنها به 
شدت کاهش می یابد. این یک اقیانوس آبی از استعدادهاست؛ فرصتی 

بی نظیر برای جذب س��تاره هایی که می توانند آینده ش��رکت شما را 
دگرگون کنند.

بازتعریف نیازهای حیاتی
بحران یک ذره بین قدرتمند است که تمام نقاط ضعف، ناکارآمدی ها 
و شکاف های مهارتی در سازمان شما را آشکار می کند. این یک فرصت 
اس��تثنایی برای بازنگری در س��اختار تیم تان است. به جای آنکه صرفا 
به دنبال پر کردن جای خالی افرادی باش��ید که قبلا ش��رکت را ترک 
کرده اند، از خود بپرسید: »دنیای پس از بحران به چه مهارت هایی نیاز 
خواهد داشت؟«.  شاید کسب وکار شما برای بقا و رشد، نیاز به تخصص 
بیشتری در تجارت الکترونیک، تحلیل داده یا بازاریابی دیجیتال داشته 
باش��د. استخدام در دوران بحران به ش��ما اجازه می دهد تا با یک دید 
جراحی و دقیق، دقیقا همان متخصصانی را که برای س��اختن آینده ای 
مقاوم تر نیاز دارید، به تیم خود اضافه کنید. این یک سرمایه گذاری بر 

روی توانایی های آینده است، نه ترمیم مشکلات گذشته.
فروش ثبات در دنیای آشوب

وقتی ش��ما در زمانی که همه در حال اخراج هس��تند، استخدام می 
کنید، یک پیام بس��یار قدرتمند به بازار ارس��ال م��ی کنید: »ما باثبات 

هس��تیم. ما یک چش��م انداز بلندمدت داریم. ما به آین��ده خود ایمان 
داریم.« این پیام، مانند یک فانوس دریایی در یک شب توفانی، بهترین 
اس��تعدادها را به س��مت ش��ما جذب می کند. در دوران عدم قطعیت، 
امنیت شغلی و چشم انداز روشن، به یک کالای لوکس تبدیل می شود. 
شما دیگر فقط یک شغل نمی فروشید؛ شما ثبات، امید و فرصت برای 
بودن در یک کش��تی ام��ن و در حال حرکت را می فروش��ید. این یک 
 )Employer Brand( فرص��ت طلایی برای تقویت برند کارفرمای��ی

شما و ساختن تصویری از یک سازمان قابل اعتماد و آینده نگر است.
نگاه به درون: ارتش خاموش استعدادهای فعلی شما

پی��ش از آنک��ه به بیرون نگاه کنید، یک جس��ت وجوی عمیق در درون 
سازمان انجام دهید. کارمندان فعلی شما، بحران را از نزدیک لمس کرده 
اند و احتمالا مهارت های جدیدی برای انطباق با شرایط کسب کرده اند. 
ش��اید فردی از تیم بازاریابی، اس��تعداد پنهانی در مدیریت پروژه داش��ته 
باشد. ارتقا از درون، یک حرکت برد-برد است. این کار نه تنها هزینه ها را 
کاهش می دهد، بلکه به تیم فعلی شما یک پیام قدرتمند می دهد: »ما به 
شما و رشدتان اهمیت می دهیم«. این حرکت روحیه را به شدت تقویت 

کرده و به آنها انگیزه می دهد تا با تعهد بیشتری در کنار شما بمانند.

فراتر از حقوق و مزایای سنتی
بح��ران، قوانین بازی را تغییر می دهد. ش��اید توانای��ی ارائه بالاترین 
حق��وق در بازار را نداش��ته باش��ید، اما می توانید چیزه��ای دیگری را 
پیشنهاد دهید که امروز ارزشی دوچندان پیدا کرده اند. انعطاف پذیری 
در کار، یک��ی از این ارزش های جدید اس��ت. امکان دورکاری، س��اعات 
کاری منعط��ف یا یک هفته کاری فش��رده چه��ار روزه، می تواند برای 
بسیاری از متخصصان بسیار جذاب تر از چند درصد حقوق بیشتر باشد. 
تمرکز بر روی تعادل کار و زندگی و س��لامت روان کارمندان، نشان می 
دهد که ش��ما به آنها به عنوان یک انسان کامل نگاه می کنید، نه فقط 

یک منبع برای انجام کار.
تصمیم برای اس��تخدام در دوران بحران، باید با شفافیت کامل به تیم 
فعلی اطلاع رسانی ش��ود. کارمندان شما ممکن است با نگرانی از خود 
بپرس��ند: »چرا ما در حال اس��تخدام افراد جدید هستیم، در حالی که 
آینده شغلی خودمان نامشخص است؟«. شما باید به طور واضح توضیح 
دهید که این اس��تخدام ها، یک حرکت استراتژیک برای تقویت شرکت 
و تضمین آینده همه است. آنها را در جریان چشم انداز خود قرار دهید 
و نش��ان دهید که این نیروهای جدید، برای کمک به کاهش بار کاری 
آنها و ساختن یک قایق محکم تر برای همه، به تیم اضافه می شوند. در 

غیاب این ارتباط، ترس و بدبینی به سرعت رشد خواهد کرد.
نتیجه گیری

رهبری در بحران، آزمون واقعی شجاعت و دوراندیشی است. در حالی 
که منطق کوتاه مدت، حکم به احتیاط و صرفه جویی می دهد، منطق 
استراتژیک بلندمدت، شما را به سرمایه گذاری جسورانه فرا می خواند. 
استخدام هوش��مندانه در دل بحران، یک شرط بندی کور نیست؛ بلکه 
یک محاسبه دقیق برای به دست آوردن یک مزیت رقابتی غیرقابل کپی 
اس��ت. این فرصتی اس��ت برای جذب بهترین ها، بازسازی تیم براساس 
نیازهای آینده و س��اختن یک فرهنگ مبتنی بر قدرت و ثبات. شرکت 
هایی که در زمستان بحران، جرأت کاشتن بذر استعداد را دارند، در بهار 

بهبود اقتصادی، محصولی بی نظیر و غبطه برانگیز درو خواهند کرد.
منابع:
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آمادگی ارائه تسهیلات به 1200 نفر مددجوی زائر پیاده روی اربعین 
حسینی)ع(

رشت - زهرا رضازاده :  مدیرکل کمیته امداد امام خمینی)ره( استان گیلان 
گفت: در راستای فراهم آوری زمینه حضور حداکثری مددجویان تحت حمایت 
در همایش عظیم پیاده روی اربعین حس��ینی)ع(، کمیته امداد استان آمادگی 
دارد ب��ه 1200 نفر مددجوی تحت حمایت کمیته امداد اس��تان، تس��هیلات 

زیارتی ارائه کنید.
دکتر سید مجتبی جلالی پور ، با تأکید بر فراهم آوردن زمینه اعزام حداکثری 
زائرین به حماسه پیاده روی زیارت اربعین حسینی)ع( در سال جاری، گفت: کمیته امداد بستر مناسبی را برای 

حضور گسترده خانواده مددجویان فراهم نموده است.
مدیرکل کمیته امداد امام خمینی)ره( استان گیلان، ادامه داد: در این راستا کمک هزینه بلاعوض 50 میلیون 
ریالی و همچنین وام تا سقف 150 میلیون ریالی با اولویت زائرین زیارت اولی، دانشجویان و نخبگان مورد حمایت 

که توانایی شرکت در پیاده روی اربعین حسینی)ع( را دارند، پرداخت می گردد.
وی، با بیان اینکه بر اس��اس مصوبه س��تاد مرکزی اربعین، تشرف به زیارت منوط به ثبت نام در سامانه سماح 
می باشد، خاطر نشان کرد: مددجویان گرامی پس از هماهنگی با کمیته امداد و مراکز نیکوکاری محل سکونت 

خود، به منظور دریافت تسهیلات مذکور می بایست حتماً در این سامانه ثبت نام نمایند.
جلالی پور در پایان با اشاره به روش مشارکت خیّرین در این امر خیر، گفت: مردم خیّر و نیکوکار می توانند 
جهت مشارکت در اعزام مددجویان معزز به زیارت اربعین از طریق کد دستوری#۹*8877* ویا به شماره کارت 

۶0۳7۹۹18۹۹۹57۶78 نزد بانک ملی نذورات خود را پرداخت کنید.

اداره کل راه و شهرسازی در خصوص ابلاغ طرح تفصیلی شهر کرج تسریع نماید
علیرضا رحیمی خواستار ورود استاندار محترم البرز در تسریع بررسی و 

ابلاغ طرح تفصیلی آتی شهر کرج شد
کرج – اباصلت عابد: رئیس کمیسیون شهرسازی و معماری شورای اسلامی 
شهر کرج گفت: عدم ابلاغ بیش از 10 ماه بعد از تصویب طرح تفصیلی در شورا 
خسارت و هزینه های غیر قابل جبران به برخی شهروندان کرج وارد کرده است.
علیرضا رحیمی رئیس کمیسیون شهرسازی و معماری شورای اسلامی شهر 
کرج در خصوص طرح تفصیلی آتی ش��هر ک��رج گفت:طرح تفصیلی جدید از 
س��ال 1۳۹2 تهیه آن توسط شهرداری کرج آغاز شد و در هجدهم شهریورماه 
140۳ با کش و قوس های متعدد به تایید شورا رسید که متاسفانه با گذشت بیش از 10ماه طرح تفصیلی که 
در کیفیت زیست پذیر بودن شهر تاثیر مستقیم دارد و اموال و منافع شهروندان درگرو طرح تفصیلی است ، تا 

به امروز در صف انتظار  ابلاغ می باشند.
 رحیمی با بیان اینکه در خصوص س��رمایه گذاری های توسعه ای برای آینده گان، طرح تفصیلی جزء اسناد 
بالا دستی محسوب می شود اظهار داشت: پاسخگویی بخش زیادی از نیاز شهروندان با طرح تفصیلی جدید رقم 

خواهد خورد که این امر مهم توسط اداره کل راه و شهرسازی تا کنون ابلاغ نشده است. 
رئیس کمیس��یون شهرسازی و معماری شورای اسلامی ش��هر کرج افزود: این طرح جدید با رویکرد توجه به 
نیازهاي واقعي شهري، کاهش تخلفات ساختماني، حفظ و گسترش فضاي سبز، ضوابط تشویقي جهت احداث 
فضاهاي خدماتي، عدالت در توزیع خدمات، نوسازي و بهسازي بافت هاي فرسوده، پیاده مداري و انسان محوري، 
تحلیل س��اختار و سلس��ه مراتب شبکه معابر طرح جامع حمل و نقل ترافیک و ارائه راه حل هاي ترافیکي مورد 
نیاز، تهیه و تدوین ش��ده و توسط پارلمان ش��هری به تصویب رسید. رحیمی در پایان به عنوان نماینده محترم 
شهروندان فهیم شهر کرج خواستار تسریع در خصوص بررسی و ابلاغ طرح تفصیلی شد و بیان داشت:از استاندار 
محترم البرز و مدیر کل راه و شهرسازی انتظار می رود به این موضوع مهم که با اموال و داراییهای مردم رابطه 
مستقیم دارد ورود نموده و در کمیسیون ماده 5 تصمصیم گیری نمایند و شهر و شهروندان کرج را از بلاتکلیفی 

نجات دهند.

با راه اندازی مجدد ایستگاه تقویت فشار گاز 100 پارسی، از سوزاندن 
روزانه 18 میلیون فوت مکعب گاز جلوگیری شد

اهواز – ش��بنم قجاوند:  مدیر عملیات ش��رکت بهره برداری نفت و گاز 
آغاجاری از راه اندازی مجدد ایستگاه تقویت فشار گاز 100 پارسی  شرکت 

خبر داد. 
مهندس حیدر الیاس��ی نیا، مدیر عملیات ش��رکت بهره برداری نفت و 
گاز آغاج��اری، با اعلام این خبر اظهار داش��ت: با توجه به بروز نش��تی در 
خط لوله 28 کیلومتری انتقال گاز، این ایستگاه از مدار خارج گردید که با 
تلاش شبانه روزی و همت متخصصان شرکت، عملیات ایمن سازی و تعمیر خط لوله در شرایط دشوار و 
کوهستانی منطقه با سرعت و دقت به انجام رسید . وی در ادامه افزود: ایستگاه 100 پارسی با جمع آوری 
گازهای همراه مراحل اول تا چهارم بهره برداری و ارسال آن به واحد لخته گیر کرنج، ضمن تامین بخشی 

از خوراک کارخانه گاز و گازمایع 1500، زمینه تزریق گاز به میدان کرنج را فراهم می آورد.
الیاس��ی نیا با اش��اره به اهمیت راه اندازی مجدد این ایستگاه عنوان کرد:راه اندازی مجدد ایستگاه 100 
پارسی، از سوزاندن روزانه 18 میلیون فوت مکعب گاز جلوگیری کرده و نقش بسزایی در کاهش آلاینده 

های زیست محیطی و حفظ منابع ارزشمند ملی ایفا می نماید.
مهندس الیاس��ی نیا در پایان ضمن قدردانی از زحمات تمامی کارکنان شرکت بهره برداری نفت و گاز 
آغاجاری، این موفقیت را حاصل تعهد، تخصص و تلاش بی وقفه آنان در راس��تای تحقق اهداف شرکت و 

حفظ منافع ملی دانست.

دعوت از محمدجعفر رشتی کارمند گاز گلستان به عنوان مربی تیم ملی 
دو و میدانی کشور

گرگان – خبرنگار فرصت امروز:  به گزارش روابط عمومی ش��رکت گاز اس��تان گلس��تان: با اعلام هیأت 
اجرایی فدراس��یون دو و میدانی کش��ور، دومین مرحله اردوی آماده س��ازی ورزش��کاران برای حضور در 
بازی های کش��ورهای اس��لامی )2025 ریاض( از روز شنبه 21 تیر به مدت 21 روز در کمپ تیم های ملی 
دو و میدانی آفتاب انقلاب تهران برگزار می شود.آقای محمدجعفر رشتی، کارمند گاز گلستان و از قهرمانان 
با س��ابقه کش��ور در رش��ته دو و میدانی بعنوان مربی در اردوی تیم ملی دو و میدانی کشور حضور دارند. 
قابل ذکر است شاگرد ایشان آقای محمدرضا سیستانی قهرمان پرتاب چکش کشور نیز بعنوان ورزشکار به 
اردوی تیم ملی دو و میدانی کش��ور دعوت ش��ده اند.در این اردو 12 ورزشکار مرد و 8 ورزشکار بانو حضور 
دارند و خود را برای شش��مین دوره باز ی های کش��ور های اسلامی آماده می کنند. این بازیها آبان ماه سال 
جاری در ش��هر ریاض عربستان برگزار خواهد شد.در همین راستا مدیرعامل ،اعضای هیئت مدیره ،روابط 
عمومی ،پایگاه بسیج شهید گرزین و شورای ورزشی گاز گلستان کسب این افتخار ارزشمند را حضور این 
ورزشکار ملی تبریک و تهنیت عرض نموده و از خداوند متعال توفیقات روزافزون ایشان را در کسوت مربی 

تیم ملی دو و میدانی کشور مسالت می نمایند.

دیدار عمومی رئیس و اعضای هیأت نمایندگان اتاق بازرگانی ارومیه با 
اعضا برگزار می شود

ارومیه – خبرنگار فرصت امروز:  به گزارش مرکز اطلاع رسانی اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی ارومیه، 
در راستای تکریم اعضا و تقویت ارتباط مستقیم میان هیأت نمایندگان و فعالان اقتصادی استان، برنامه منظم 

ملاقات عمومی رئیس و اعضای هیأت نمایندگان با اعضای اتاق ارومیه چهارشنبه هر هفته برگزار می شود.
بر اس��اس اعلام روابط عمومی اتاق بازرگانی ارومیه، این جلس��ات به صورت هفتگی در روزهای چهارشنبه از 
ساعت 11 تا 1۳ در محل سالن ملاقات عمومی اتاق برگزار شده و فرصتی است برای طرح دغدغه ها، مسائل و 

پیشنهادات اعضا، انتقال مستقیم نظرات به ارکان تصمیم گیر اتاق و همچنین دریافت راهنمایی های تخصصی.
این دیدارها بخش��ی از سیاس��ت شفاف سازی، پاسخ گویی و تعامل مؤثر با اعضای حقیقی و حقوقی اتاق است 
که با هدف تقویت هم افزایی، بهبود خدمات رس��انی و شناس��ایی مش��کلات صنفی و تخصصی فعالان اقتصادی 

برنامه ریزی شده است.
اعضای محترم اتاق می توانند بدون نیاز به هماهنگی قبلی و در بازه زمانی اعلام شده به اتاق بازرگانی مراجعه 

کرده و به صورت مستقیم با رئیس و اعضای هیأت نمایندگان گفتگو کنند.
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فرصت ام��روز - ماهان فلاح: رئیس هیئت مدیره و مدیرعامل س��ازمان 
منطقه آزاد ارس در مراس��م آغاز عملیات اجرایی نیروگاه خورشیدی 420 
مگاواتی این منطقه، با تأکید بر لزوم ایجاد بستر مناسب برای جذب سرمایه 
گذاری، حرکت به س��مت انرژی های پاک را یک فرصت استراتژیک خواند 
که علاوه بر رونق اقتصادی و اشتغال زایی، وابستگی به سوخت های فسیلی 

را کاهش داده و به حفظ محیط زیست کمک میکند.  
هادی مقدم زاده در مراسم آغاز عملیات اجرایی نیروگاه خورشیدی 420 
مگاواتی در منطقه آزاد ارس با اشاره به نقش کلیدی مناطق آزاد در اقتصاد 
ملی اظهار داش��ت: برای ایفای نقش مؤثر مناطق آزاد در توس��عه اقتصادی 
کشور ایجاد بسترهای مناس��ب جهت جذب سرمایه گذاری امری ضروری 
است. مقدم زاده افزود: تحقق این مهم منجر به رونق اقتصادی، اشتغالزایی، 
توسعه متوازن و ارزآوری خواهد شد و منطقه آزاد ارس با بهره گیری از این 

ظرفیت ها گام های بلندی در مسیر پیشرفت برداشته است. 
مدیرعامل سازمان منطقه آزاد ارس حرکت به سمت انرژی های پاک را 
یک ضرورت انکارناپذیر و فرصتی استراتژیک دانست و تصریح کرد: توسعه 

منابع انرژی پاک نه تنها وابستگی به سوخت های فسیلی را کاهش می دهد 
بلکه نقش بسزایی در حفظ محیط زیست و تأمین انرژی پایدار ایفا می کند.
 وی خاطرنشان کرد: این رویکرد همسو با سیاست های کلان دولت وفاق 
ملی، دبیرخانه ش��ورایعالی مناطق آزاد و تدابیر اس��تاندار آذربایجان شرقی 
اس��ت و ما را مکلف می س��ازد تا تمام تلاش خود را برای جذب س��رمایه 

گذاری در حوزه انرژی و توسعه زیرساخت های مرتبط به کار گیریم.  
مق��دم زاده در ادامه با تقدیر از س��رمایه گ��ذاران بخش خصوصی گفت: 
س��رمایه گذاری های ارزش��مند این مجموعه، منطقه آزاد ارس را به قطب 

فعالیت های کشاورزی و گلخانه ای کشور تبدیل کرده است.
وی در پایان اضافه کرد: اکنون نیز با اقدام تحس��ین برانگیز ایش��ان در 
احداث نیروگاه خورش��یدی 420 مگاواتی ش��اهد تحول دیگری در مسیر 

تبدیل ارس به هاب انرژی پاک در شمال غرب کشور خواهیم بود.
امام جمعه شهر جلفا نیز در ابن مراسم ضمن قدردانی از سرمایه گذاری 
ه��ای انجام یافته در نقط��ه صفر مرزی و منطق��ه آزاد ارس گفت: احداث 
نیروگاه خورشیدی نقش مهمی در کاهش وابستگی به سوخت های فسیلی، 
حفظ محیط زیست و از همه مهم تر کمک به رشد اقتصادی کشور در این 

شرایط خاص خواهد داشت. 
حجت الاس��لام والمس��لمین هادوی گفت: اجرای این طرح گامی بلند 
در راس��تای تقویت جایگاه بین المللی ارس به عنوان یک قطب صنعتی و 

انرژی پاک است.

کرج – اباصلت عابد: مدیر کل تش��خیص و وصول درآمد شهرداری کرج 
گفت: در عصری که کاهش نقدینگی به یکی از چالش های اصلی مدیریت 
ش��هری و شهروندان بدل شده است، ش��هرداری کرج با رونمایی از سامانه 
نوین تالار تهاتر گامی بلند و نوآورانه در مسیر ایجاد شفافیت مالی، تسهیل 

تسویه حساب ها و افزایش کارایی درآمدهای خود برداشته است.
علی خدابنده لو، در جلس��ه آماده سازی س��امانه جدید تهاتر، با اشاره به 
اهمیت تهاتر به عنوان یکی از ابزارهای کلیدی وصول درآمد، اظهار کرد: در 
شرایطی که با کمبود نقدینگی مواجه هستیم، موضوع تهاتر به شکلی شفاف 

و قابل دفاع، اهمیت دوچندان پیدا می کند.
 وی افزود: س��امانه قبلی با وجود داش��تن نقاط قوت، دارای ضعف هایی 
بود که پس از برگزاری جلس��ات کارشناسی زیاد و بر اساس مصوبه شورای 
اس��لامی ش��هر، اصلاحات لازم در قالب "تالار تهاتر" اعمال شد تا خدماتی 

کاملًا غیرحضوری و بهینه به شهروندان ارائه شود.
مدیر کل تشخیص و وصول درآمد بیان داشت: این سامانه در بستر درگاه 
خدمات الکترونیک "کرج من" )my.karaj.ir( طراحی ش��ده و پاس��خی 
فناورانه به نقاط ضعف سامانه های پیشین و نیاز روزافزون به ابزارهای مالی 

قابل دفاع و شفاف است.

پلی الکترونیک میان بدهکاران و بستانکاران
خدابنده لو گفت: "تالار تهاتر" به عنوان یک بازارگاه مجازی عمل می کند 
که در آن، بدهکاران و بس��تانکاران شهرداری می توانند به صورت مستقیم 
و آنلاین با یکدیگر ارتباط برقرار کرده و نس��بت به تسویه دیون و مطالبات 

خود اقدام کنند.
وی اضافه کرد: کاربران حقیقی و حقوقی می توانند با استفاده از اطلاعات 
سامانه "دولت من" وارد پورتال "کرج من" شده و از داشبورد تخصصی این 

سامانه بهره مند شوند.
مدیرکل تش��خیص و وصول درآمد شهرداری کرج یکی از برجسته ترین 
ویژگی های این س��امانه را الکترونیکی ش��دن کامل فرآیند دریافت دستور 
تهاتر دانست و گفت: این امر نه تنها به حذف مراجعات حضوری و کاهش 
بروکراسی اداری می انجامد، بلکه با ثبت تمام مراحل در سیستم یکپارچه، 

به شفافیت و قابلیت رصد فرآیندها کمک شایانی می کند.
وی اضافه کرد: الکترونیک ش��دن فرآیند دریافت دس��تور تهاتر، قابلیت 
مقایس��ه و انتخ��اب بس��تانکار و بدهکار، تس��هیل شناس��ایی بدهکاران و 
بس��تانکاران، حفظ امنیت اطلاعات و حریم بدهکاران و بستانکاران، معرفی 
ام��وال قابل تهاتر و تولید رس��ید الکترونیک تهاتر با امض��ا، مجموعه ای از 

قابلیت های منحصر به فرد سامانه جدید تهاتر است.
خدابنده لو، راه اندازی "تالار تهاتر" در چارچوب حرکت ش��هرداری کرج 
به س��وی اس��تقرار کامل دولت الکترونی��ک و ارائه خدمات هوش��مند به 
ش��هروندان را قابل ارزیابی دانس��ت و گفت: این سامانه به عنوان نمادی از 
رویکرد مدیریت ش��هری در استفاده از فناوری برای حل مشکلات، افزایش 
رضایتمندی شهروندان و نهادینه سازی شفافیت در عملکرد شهرداری، مورد 

استفاده قرار خواهد گرفت.

یزد - س��ید محمد ج��واد عرفان فر : در ش��رایطی که بخش 
عمده ای از بودجه های درمانی کش��ور صرف مقابله با پیامدهای 
دیرهنگام بیماری ها می ش��ود، اداره کل بیمه سلامت استان یزد 
با اجرای پایلوت طرح “هزار روز طلایی”، پیشگیری را به عنوان 
یک راهبرد بلندمدت بیمه ای وارد مرحله اجرا کرده است؛ اقدامی 
که می تواند الگوی تازه ای در سیاست گذاری سلامت ملی باشد.

در گامی کم سابقه اما حیاتی، اداره کل بیمه سلامت یزد با اتکا 
به شواهد علمی جهانی و بر اساس تجارب موفق کشورهای پیشرو 
در حوزه س��لامت، رویکرد سنتی درمان محور را کنار گذاشته و 
به سوی »پیشگیری هوش��مندانه« در هزار روز ابتدایی زندگی 
انسان ها گام برداش��ته است؛ طرحی که در صورت تعمیم ملی، 
می تواند نقطه عطفی در کاهش بار بیماری های جسمی و روانی 
کشور باشد. دکتر محمد دریجانی مدیرکل بیمه سلامت یزد، در 
نشست خبری با خبرنگاران اعلام کرد: »طرح مراقبت های ویژه 
در هزار روز ابتدایی زندگی از مرحله جنینی تا پایان دو سالگی، 

به عنوان دوران طلایی ش��کل گیری بنیاد سلامت جسم و روان، 
به صورت پایلوت در چهار شهرس��تان یزد آغاز ش��ده و هم زمان 
 1000ruz.com با راه اندازی س��امانه اطلاع رس��انی و آموزشی
در حال گس��ترش اس��ت.« وی افزود: »این اقدام نه یک پروژه 
محدود، بلکه آغاز تغییری بنیادین در فلس��فه سیاس��ت گذاری 

سلامت کشور است. ما با شناسایی و حمایت هدفمند از مادران 
باردار و کودکان در بدو تولد، عملًا مسیر بسیاری از بیماری های 

آینده را از ابتدا مسدود می کنیم.«
به گفته دریجانی، آموزش گروه های پزشکی و مامایی، طراحی 
پروتکل های مراقبتی و همکاری با بیمارس��تان ها و مراکز زنان و 
زایم��ان در قالب این طرح در حال انجام اس��ت و تاکنون هفت 

دوره آموزشی نیز برای متخصصان برگزار شده است.
دریجانی با اش��اره به سرمایه گذاری سنگین بیمه سلامت در 
حوزه درمان – بیش از 2 هزار میلیارد تومان در س��ال جاری – 
تأکید کرد: »چاره ای جز حرکت از درمان به پیش��گیری نداریم؛ 

نه به دلیل کاهش هزینه ها، بلکه به دلیل کرامت انسانی.«
وی همچنین از راه اندازی س��امانه اش��ارک برای بیمه شدگان 
ناش��نوا و کم ش��نوا خبر داد و گفت: »ما در تلاش��یم با توسعه 
درگاه ه��ای دو س��ویه ارتباطی و خدم��ات غیرحضوری، عدالت 

بیمه ای را از شعار به عمل نزدیک کنیم.«

فرص��ت امروز - ماهان فلاح: مدیرعامل ش��رکت گاز اس��تان آذربایجان 
ش��رقی در نشس��ت مش��ترک با معاون وزیر نفت و مدیرعامل شرکت ملی 
گاز ایران و همچنین مدیرعامل ش��رکت انتقال گاز ایران و مدیر منطقه 8 
عملیات انتقال گاز و سایر مسئولین گفت: تعامل عملیاتی و اقدام به  موقع، 

رمز عبور از شرایط سخت زمستانی بود.
فیروز خدائی با اش��اره به تجربه سرمای کم سابقه در زمستان گذشته، بر 
نقش مؤثر همکاری های میدانی با منطقه 8 عملیات انتقال گاز در پایداری 
تأمین گاز اس��تان تأکید کرد.  فیروز خدائی در این نشس��ت با اش��اره به 
عملکرد این ش��رکت در توزیع پایدار گاز در زمستان گذشته اظهار داشت: 
هم رسانی و هم افزایی و ارتباط بین بخشی در استان آذربایجان شرقی مهم 

ترین نقطه قوت در همکاری های مشترک و توزیع پایدار گاز بوده است.
وی با اش��اره به برگزاری چندین جلسه کمیته مصرف استانی بر اساس 
ابلاغیه های کمیته مصرف شرکت ملی گاز ایران، افزود: در زمستان گذشته، 

با توجه به س��رمای ش��دید، افزایش تعداد مش��ترکین و به تبع آن افزایش 
بی س��ابقه مصرف گاز، تأمین پایدار انرژی به یکی از اصلی ترین اولویت های 
ما تبدیل شد که این موضوع با تعامل عملیاتی، تصمیم  گیری های لحظه ای 

و اقدام به  موقع، مدیریت گردید.
وی تصریح کرد: سناریو های اجرایی، تغییر آرایش توزیع گاز با همکاری 
منطقه 8، حفظ و نگهداری تاسیسات گازرسانی، اطلاع رسانی و پویش های 
مردمی، رصد مداوم مصارف گاز، محدودیت های اعمالی در بخش ویلایی و 
گرما تابش ها و بالانس متوازن مصرف گاز در تمامی بخش ها، بازدید مدون 
تجهیزات و تاسیس��ات گاز و ...از مهم ترین اقدامات شبانه روزی همکارانم 

در خدمت رسانی صادقانه به مردم استان در زمستان گذشته بوده است.
 مدیرعامل شرکت گاز استان آذربایجان شرقی با اشاره به پایداری توزیع 
گاز در دل جنگ تحمیلی خاطرنشان کرد: بهره گیری از درس آموخته های 
بحران، علی الخصوص در جنگ 12 روزه اخیر از اولویت های این شرکت در 
شناسایی نقاط قوت و قابل بهبود بوده و بر این اساس با بررسی همه جانبه 
امکانات موجود در مس��یر ارتقای تاب آوری ش��بکه گازرسانی، برنامه های 

حوزه بحران و پدافند غیرعامل را گسترش خواهیم داد.

اهواز – ش��بنم قجاوند:  مهندس ابراهیم پیرامون، مدیرعامل 
ش��رکت مل��ی مناطق نفت خیز جن��وب، در بازدید از ش��رکت 
بهره ب��رداری نفت و گاز آغاجاری، نیروی انس��انی متعهد را به 
عنوان پش��تیبان اصلی و اساس��ی تولید در این شرکت معرفی 

کرد.
مهن��دس پیرامون ضم��ن قدردانی از موفقیت های ش��رکت 
آغاج��اری در افزایش و تثبیت تولید، این ش��رکت را نمونه ای 

بارز از تعامل و همدلی برای دستیابی به اهداف تولید دانست.
 وی با تاکید بر اهمیت صیانت از نیروی انسانی، عنوان کرد: 
"با توجه به تنوع روابط استخدامی، هیچ تفکیکی بین نیروهای 
انس��انی قائل نیس��تیم و ملاک م��ا صرفاً عملک��رد و تخصص 

کارکنان است."
مدیرعامل ش��رکت ملی مناطق نفت خیز جنوب همچنین به 
چالش کمبود نیروی انس��انی در ش��رکت های بهره بردار اشاره 
ک��رد و گف��ت: "با توجه به کمبود نیرو، ب��ه ویژه در بخش های 

عملیاتی و فنی، انتقال و جابجایی نیروهای عملیاتی ممنوع بوده 
و مدیران نباید نسبت به ترخیص نیروها اقدام کنند."

در ادامه این بازدید، مهندس علمداری، مدیر منابع انس��انی 
ش��رکت ملی مناط��ق نفت خیز جن��وب، ش��رکت آغاجاری را 
بزرگتری��ن ش��رکت از نظر نیروی انس��انی در مناطق نفت خیز 

جنوب دانس��ت.  وی افزود: "چالش ها و مطالبات نیروی انسانی 
این شرکت به صورت کارشناسی احصا شده و پیگیری های لازم 
برای حل آن ها در س��طوح ش��رکت ملی نفت و وزارت نفت در 

حال انجام است."
ایش��ان در خصوص مطالبه کارکن��ان صنعت نفت جنوب در 
خصوص سقف حقوق و مزایا عنوان کرد: با توجه به درخواست 
بخش زیادی از کارکنان که مشمول این قانون شدند مکاتباتی 
با مدیر عامل شرکت ملی نفت ایران و مدیران وزارت نفت انجام 

شده و انشالله تا نهایی شدن موضوع پیگیر آن خواهیم بود.
علمداری همچنین از شناسایی کمبودهای نیروی انسانی در 
این ش��رکت خب��ر داد و ابراز امیدواری کرد که بخش��ی از این 

کمبودها در آزمون استخدامی آتی مرتفع شود.
 وی در پایان بر لزوم هماهنگی و اجرای دقیق دستورالعمل های 
ح��وزه ورزش تاکید کرد و خواس��تار هماهنگی لازم با مناطق 

نفت خیز جنوب در خصوص تیم ها و فعالیت های ورزشی شد.

مدیرعامل سازمان منطقه آزاد ارس عنوان کرد؛

تبدیل ارس به هاب انرژی پاک شمال غرب کشور

مدیر کل تشخیص و وصول درآمد شهرداری کرج خبر داد:

راه اندازی تالار تهاتر شهرداری کرج تلاشی در مسیر شفافیت و کارایی بیشتر

 تحول بنیادین در رویکرد نظام بیمه ای کشور از یزد کلید خورد

بیمه سلامت یزد، پیشگیری را بیمه کرد؛ آغاز انقلابی آرام در هزار روز نخست زندگی

هم رسانی و هم افزایی و ارتباط بین بخشی؛

مهم ترین نقطه قوت برای توزیع پایدار گاز در آذربایجان شرقی 

مدیرعامل مناطق نفت خیز جنوب عنوان کرد :

آغاجاری، الگوی همدلی و تولید با تکیه بر نیروی انسانی متعهد

اخبــــار
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نویسنده: علی آل علی
مسیر رس��یدن یک محصول از کارخانه به دست شما 
برای دهه ها یک جاده طولانی و پر از واس��طه بود. یک 
برند، محصولی را طراحی و تولید می کرد، آن را به یک 
عمده فروش می فروخت، عمده فروش آن را به قفس��ه 
ه��ای یک فروش��گاه زنجیره ای بزرگ می رس��اند و در 
نهایت شما آن را از آن قفسه برمی داشتید. در این مدل 
س��نتی برندها تقریبا هیچ ارتباط مستقیمی با مشتریان 
نهایی خود نداشتند. آنها در یک برج بلند نشسته بودند 
و صدای واقعی مشتری را از پشت چندین لایه واسطه به 
شکلی ضعیف و فیلتر شده می شنیدند. خب این دوران 

به پایان خود نزدیک می شود.

ام��روز یک نس��ل جدید و جس��ور از برنده��ا در حال 
بازنویسی کامل این قوانین هستند. برندهایی که به جای 
اجاره کردن یک قفس��ه در یک فروشگاه شلوغ خانه ای 
برای خودش��ان در قلب اینترنت ساخته اند. این پدیده، 
Direct-(که به عنوان فروش مستقیم به مصرف کننده

to-Consumer(  شناخته می شود، بسیار فراتر از راه 
اندازی یک فروش��گاه آنلاین س��اده است. این یک زلزله 
اس��تراتژیک اس��ت که کنترل، داده ها و از همه مهمتر 
رابطه با مش��تری را از دس��ت خرده فروشان غول پیکر 
خارج کرده و مس��تقیما به دست خود برندها بازگردانده 
اس��ت. این یک مدل کس��ب و کار نیس��ت؛ یک فلسفه 
جدید در مورد چگونگی ساختن یک برند در قرن بیست 

و یکم اس��ت. ما در این مقاله قصد داریم ش��ما را با این 
مدل بیشتر آشنا کنیم.

فروش مستقیم به مصرف کننده دقیقا چیست؟ 
در نگاه اول فروش مس��تقیم ب��ه مصرف کننده یعنی 
حذف واسطه ها. یعنی برندی که محصولاتش را از طریق 
سایت یا فروشگاه های اختصاصی خودش به فروش می 
رس��اند، اما این تنها لایه سطحی ماجراست. روح واقعی 
مس��ئله در مالکیت کامل تجربه مشتری نهفته است. از 
اولین تبلیغی که در اینس��تاگرام م��ی بینید، تا طراحی 
س��ایت، لحن ایمیل ها، کیفیت بس��ته بندی محصول و 
حتی نحوه پاس��خگویی به ش��کایات همه و همه توسط 
خود برند کنترل و طراحی می شود. این یک اکوسیستم 
یکپارچه و کنترل ش��ده است که در آن هر نقطه تماس 

فرصتی برای تقویت داستان و ارزش های برند است.
به برندهای پیش��گام این حوزه فکر کنید. واربی پارکر 
با ارائه روش��ی ساده و ش��یک برای خرید آنلاین عینک 
صنعت عینک س��ازی س��نتی را به چالش کش��ید. برند 
کس��پر با فرستادن تش��ک های باکیفیت در یک جعبه 
کوچ��ک و ارائه ی��ک دوره آزمایش��ی 100 روزه فرآیند 
طاقت فرسای خرید تش��ک را متحول کرد. این شرکت 
ه��ا یک محصول جدید اخت��راع نکردند؛ آنها یک تجربه 
خرید جدید، ساده تر و مشتری محورتر را اختراع کردند 

و این، دقیقا جادوی فروش مستقیم است.
چرا مالکیت داده های مشتری مهم است؟

ب��زرگ ترین مزیت اس��تراتژیک فروش مس��تقیم که 
اغلب نادیده گرفته می شود، مالکیت کامل بر داده های 
دست اول مشتریان است. در مدل خرده فروشی سنتی 
این فروش��گاه بود که می دانست ش��ما چه چیزی، چه 
زمان��ی و در کنار چه محص��ولات دیگری می خرید. آن 
داده ه��ای طلایی متعلق به خرده ف��روش بود، نه برند. 
در م��دل جدید هر کلیک، جس��ت وجو، هر نظر و خرید 
به یک داده ارزش��مند تبدیل می شود که مستقیما وارد 

خزانه اطلاعاتی برند می شود.
این داده ها به برندهای قدرتی ماورایی می دهد. به این 

نکات  دقت کنید:
• ش��خصی س��ازی واقعی:  آنها می توانند تجربه های 
فوق العاده ش��خصی س��ازی ش��ده ای را خلق کنند. از 
پیشنهاد محصولاتی که می دانند دوست خواهید داشت 
گرفته تا ارس��ال یک پیام تبریک تولد به همراه یک کد 

تخفیف ویژه.
• توس��عه محصول هوشمندانه:  با تحلیل رفتار هزاران 
مش��تری، آنها می توانن��د بفهمند که ک��دام ویژگی ها 
بیشتر مورد استفاده قرار می گیرند، مشتریان در کجا با 
مش��کل روبه رو می شوند و نیاز بعدی بازار چیست. آنها 
محصولات جدید را براساس داده های واقعی می سازند، 

نه حدس و گمان مدیران.
• س��اختن روابط عمی��ق تر:  با درک عمی��ق از رفتار 
مش��تری، آنها می توانند به موقع وارد عمل ش��وند. آیا 
مش��تری به تازگی س��بد خرید خ��ود را رها کرده؟ یک 
ایمیل یادآوری دوستانه می تواند او را بازگرداند. آیا یک 
مش��تری وفادار برای مدتی خرید نکرده؟ یک پیشنهاد 

ویژه برای بازگرداندن او طراحی می شود.
قواعد فروش مستقیم: جعبه ابزار بازاریابی 

برندهای مدرن
برندهای حوزه فروش مستقیم نمی توانند به تبلیغات 
تلویزیونی گران قیمت ی��ا بیلبوردهای بزرگ اتکا کنند. 
آنها جعبه ابزار بازاریابی خودش��ان را س��اخته اند که بر 

اصالت، جامعه و ارتباط مستقیم استوار است.
• داس��تان س��رایی، نه فقط ف��روش:  وب��لاگ، کانال 
یوتیوب و صفح��ات اجتماعی این برندها، پر از محتوای 
ارزشمند است. برند کفش آل بردز تنها در مورد راحتی 
کفش هایش صحبت نمی کند؛ آنها داس��تانی قدرتمند 
در مورد پایداری، اس��تفاده از پش��م طبیعی و تعهدشان 
به محیط زیست روایت می کنند. این محتوا، مشتریانی 

را جذب می کند که با ارزش های برند همسو هستند.
• س��اختن اجتماع، نه فقط پایگاه مشتری:  برند لوازم 
آرایش گلاسیر یک مثال کامل است. این شرکت با تکیه 
بر محتوای تولیدش��ده توسط کاربر )UGC( و ساختن 
ی��ک کامیونیتی قدرتمن��د از طرفدارانش، به یک پدیده 
فرهنگی تبدیل شد. آنها به مشتریان خود حس مالکیت 
دادند و مشتریان نیز در مقابل، به ارتش بازاریابی رایگان 

و بسیار معتبر آنها تبدیل شدند.
هنر تجربه آنباکس��ینگ: برندهای فعال در   •
حوزه فروش مستقیم می دانند که اولین تعامل فیزیکی 
مش��تری با محصول، یک لحظه جادویی است. به همین 
دلیل، آنها وسواس زیادی روی طراحی بسته بندی، یک 
یادداش��ت شخصی تشکرآمیز یا حتی یک هدیه کوچک 
غافلگیرکنن��ده به خرج می دهند. ای��ن کار، یک خرید 

آنلای��ن را به ی��ک تجربه خاطره انگی��ز تبدیل می کند 
که ارزش به اش��تراک گذاری در شبکه های اجتماعی را 

دارد.
چالش های فروش مستقیم

با وجود تمام مزایای فریبنده مسیر این استراتژی پر از 
چالش های جدی اس��ت. این یک راه حل جادویی برای 

هر کسب وکاری نیست.
• هزینه های سرس��ام آور جذب مش��تری:  وقتی شما 
واس��طه ها را حذف می کنید، بای��د تمام بار بازاریابی و 
جذب مش��تری را خودتان به دوش بکشید. رقابت برای 
جلب توجه در پلتفرم هایی مانند گوگل و فیس بوک بی 

رحمانه و گران است.
• کابوس لجس��تیک:  ش��ما ناگهان مسئول انبارداری، 
بسته بندی، ارس��ال و مدیریت بازگشت کالا می شوید. 
این یک عملیات پیچیده است که خرده فروشان بزرگ، 

دهه ها در آن تخصص پیدا کرده اند.
• فق��دان ترافیک فیزیکی:  در یک مرکز خرید، ممکن 
اس��ت مش��تریان به صورت تصادفی با فروش��گاه ش��ما 
برخورد کنن��د. در دنیای آنلاین، هی��چ کس به صورت 
تصادفی به وب سایت شما نمی رسد. شما باید تک تک 

بازدیدکنندگان را خودتان جذب کنید.
سخن پایانی

فروش مس��تقیم به مصرف کننده یک تغییر بنیادین 
در فلس��فه کسب و کار اس��ت. این یک حرکت از دنیای 
معاملات بی نام و نش��ان به س��وی دنیای روابط معنادار 
و داده محور است. برندهای موفق آینده آنهایی نیستند 
که صرفا بهترین محصول را دارند، بلکه آنهایی هس��تند 
که بهترین و عمیق ترین رابطه را با مش��تریان خود می 
سازند. با در اختیار گرفتن کنترل کامل بر داستان، داده 
ها و تجربه، برندهای فعال در زمینه فروش مس��تقیم در 
حال س��اختن یک مزیت رقابتی پایدار هستند که کپی 
کردن آن برای غول های سنتی بسیار دشوار خواهد بود. 
این مدل، آینده ارتباط بین برند و مصرف کننده اس��ت؛ 

یک گفت وگوی دوطرفه، صادقانه و مستقیم.
منابع:

https://www.shopify.com/ca/enterprise/
blog/dtc-marketing

https://sproutsocial.com/insights/direct-
to-consumer-marketing

چرا موفق ترین برندهای امروزی، فروشگاه ها را دور می زنند؟

)DTC( آشنایی با فروش مستقیم به مصرف کننده

نویسنده: علی آل علی
وقتی نام فرهنگ س��ازمانی عالی به گوش می رس��د، 
ذهن بس��یاری از افراد به س��مت تصاویر فریبنده ای از 
دفاتر رنگارنگ، میان وعده های رایگان، اتاق های بازی و 
سیاست های کاری منعطف پرواز می کند. اینها مزایای 
خوبی هس��تند، اما نباید با فرهنگ واقعی اشتباه گرفته 
نش��وند.  فرهنگ یک لایه سطحی و ظاهری نیست که 
بتوان با خرید چند وس��یله س��رگرمی آن را ایجاد کرد. 
فرهنگ س��ازمانی شخصیت و روح یک شرکت است. آن 
حس نامرئی اس��ت که وقتی وارد یک دفتر می ش��وید، 
آن را در ه��وا احس��اس می کنید. ای��ن مجموعه ارزش 
ها، باورها، رفتارها و هنجارهای نانوش��ته ای اس��ت که 
تعیی��ن می کند اف��راد چگونه با هم تعام��ل می کنند، 
چگونه تصمیم می گیرند و چقدر به کارش��ان احس��اس 
تعلق خاط��ر دارند. یک فرهنگ کاری س��می می تواند 
بهترین استراتژی ها را بی اثر و بااستعدادترین کارمندان 
را فراری ده��د. در مقابل یک فرهنگ مثبت و قدرتمند 
نوع��ی مزیت رقابتی پایدار اس��ت که نمی توان آن را به 
س��ادگی کپی کرد. این فرهنگ بهره وری را افزایش می 
دهد، نوآوری را شکوفا می کند و مهمتر از همه، فضایی 
می سازد که افراد نه به خاطر حقوق، بلکه به خاطر حس 
هدفمندی و احترام، هر روز با انرژی به سر کار می آیند. 
ساختن چنین فرهنگی یک پروژه کوتاه مدت نیست؛ 
بلکه یک تعهد بلندمدت و آگاهانه از سوی رهبران است. 
در ادامه چند ستون اساسی برای بنا کردن این فرهنگ 

رویایی را بررسی می کنیم.
شفافیت رادیکال: اعتماد را با ارتباطات باز بسازید

در بس��یاری از ش��رکت ه��ا اطلاعات مانن��د یک راز 
ارزشمند در اختیار مدیران ارشد باقی می ماند. کارکنان 
از دلایل تصمیمات مهم بی خبرند، شایعات در راهروها 
پخش می ش��ود و یک دیوار نامرئی از بی اعتمادی بین 
مدیریت و کارمندان کش��یده می ش��ود. فرهنگ مثبت 
دقیق��ا در جهت مخالف حرکت می کند. این فرهنگ بر 
پایه ش��فافیت و ارتباطات باز و صادقانه بنا ش��ده است. 
رهب��ران در چنین فضای��ی نه تنها »چ��ه« تصمیماتی 
گرفته شده، بلکه »چرا«ی پشت این تصمیمات را نیز با 

تیم خود به اشتراک می گذارند.
ش��رکت نرم افزاری باف��ر )Buffer( به خاطر فرهنگ 
ش��فافیت رادیکال خود شهرت جهانی دارد. آنها نه تنها 
اسناد مالی و استراتژی های شرکت را به صورت عمومی 
منتش��ر می کنند، بلک��ه فرمول محاس��به حقوق تمام 

کارمندان شان نیز برای همه قابل دسترس است. 
شاید لازم نباشد تا این حد پیش رفت، اما اصل قضیه 
قدرتمند اس��ت. وقتی کارمندان احس��اس کنند که به 
آنها اعتماد ش��ده و در جریان امور قرار می گیرند، حس 
مالکی��ت و مس��ئولیت پذیری در آنها به ش��دت تقویت 
می ش��ود. این شفافیت، بذر ش��ایعات را می خشکاند و 
ی��ک حس امنیت روانی ایج��اد می کند که در آن، همه 

احساس می کنند در یک قایق نشسته اند.
قدرت قدردانی: فراتر از پاداش های سالانه

یکی از س��اده ترین و در عین حال نادیده گرفته شده 
ترین راه ها برای تقویت فرهنگ ایجاد یک چرخه منظم 
از قدردانی و به رس��میت ش��ناختن اس��ت. بسیاری از 
مدی��ران تصور می کنند که حق��وق و پاداش های آخر 
س��ال برای ایجاد انگیزه کافی اس��ت، اما انسان ها تشنه 
دیده ش��دن و مورد تحس��ین قرار گرفت��ن برای تلاش 
های ش��ان هس��تند. منتظر دس��تاوردهای خارق العاده 

نمانی��د. از تلاش های روزمره، از کم��ک یک همکار به 
دیگری و از تعهد یک کارمند به کیفیت کارش، قدردانی 

کنید.
این قدردانی نباید حتما مالی باشد. یک تشکر صادقانه 
و مش��خص در یک جلسه تیمی، یک یادداشت شخصی 
از طرف مدیر یا یک کانال عمومی در پیام رسان شرکت 
که به اشتراک گذاشتن موفقیت های کوچک اختصاص 
دارد، می تواند تاثیر شگفت انگیزی داشته باشد. شرکت 
زاپوس، غ��ول فروش آنلاین کفش، سیس��تمی را پیاده 
ک��رده ب��ود ک��ه در آن کارمن��دان می توانس��تند برای 
یکدیگر پاداش های کوچک نقدی به عنوان تشکر برای 
کمک های شان ارسال کنند. این کار فرهنگ قدردانی را 
از ی��ک فرآیند بالا ب��ه پایین، به یک رفتار همتا به همتا 
تبدیل می کند و ارتباطات مثبت را در سراس��ر سازمان 

تقویت می کند.

سلامت و تندرستی: سرمایه گذاری روی 
ارزشمندترین دارایی

شعار »کارمندان ما بزرگ ترین دارایی ما هستند« در 
بس��یاری از شرکت ها شنیده می ش��ود، اما تعداد کمی 
از آنها واقعا به این ش��عار عمل م��ی کنند. یک فرهنگ 
کاری مثبت سلامت روان و جسم کارمندان را در اولویت 
قرار می دهد. این به معنای درک این واقعیت اس��ت که 
افراد برای ارائه بهترین عملکردشان، به تعادل بین کار و 
زندگی نیاز دارند. فرهنگی که به کار کردن تا دیروقت و 
پاسخ دادن به ایمیل ها در نیمه شب افتخار می کند، در 
واقع در حال ترویج فرسودگی شغلی است، نه بهره وری.

ترویج فرهنگ تندرس��تی می تواند شامل برنامه هایی 
برای س��لامت روان، تشویق به استفاده کامل از روزهای 
مرخصی و ارائه انعطاف پذیری در س��اعات کاری باشد. 
ش��رکت پاتاگونیا ب��ه کارمندانش اجازه م��ی دهد تا در 

س��اعات کاری، در صورت مناس��ب بودن ش��رایط موج 
س��واری، کار را رها کرده و به ای��ن ورزش بپردازند. این 
یک پیام قدرتمند اس��ت که نش��ان می دهد شرکت نه 
تنها به خروجی کار، بلکه به ش��ادی و س��لامت انس��ان 

هایی که برایش کار می کنند نیز اهمیت می دهد.
ترسیم مسیر رشد: کارمندان را به ماندن ترغیب کنید

بهترین اس��تعدادها، افرادی بلندپرواز هس��تند که به 
دنبال یادگیری و رشد مداوم اند. اگر آنها احساس کنند 
که در موقعیت فعلی خود به بن بست رسیده اند و هیچ 
فرصتی برای پیشرفت ندارند، دیر یا زود شرکت را برای 

یافتن چالشی جدید ترک خواهند کرد. 
ی��ک فرهن��گ مثب��ت، ب��ه ش��دت روی توس��عه و 
توانمندس��ازی کارمندانش س��رمایه گ��ذاری می کند. 
ای��ن یعنی فراهم ک��ردن بودجه برای ش��رکت در دوره 
های آموزش��ی، برگزاری کارگاه های داخلی، ایجاد یک 

برنامه مربیگری و تعریف مسیرهای شغلی شفاف. وقتی 
ش��رکتی به کارمندانش نش��ان می دهد که برای آینده 
آنها سرمایه گذاری می کند، یک پیام دوجانبه قدرتمند 
ارسال می کند: »ما به شما و توانایی های تان ایمان داریم 
و می خواهیم به شما کمک کنیم تا به بهترین نسخه از 
خودتان تبدیل ش��وید«. این رویکرد وفاداری را به شکل 
چشمگیری افزایش می دهد و یک خط تولید داخلی از 

رهبران آینده سازمان را ایجاد می کند.
رهبری با عمل، نه با حرف: یک رهبر تجاری عالی

فرهنگ س��ازمانی، مانند س��ایه رهبرانش است. مهم 
نیست چه ارزش های زیبایی روی دیوار دفتر نصب شده 
باش��د؛ فرهنگ واقعی توس��ط رفتارهای روزمره مدیران 

ارشد تعریف می شود. 
اگ��ر یکی از ارزش های ش��رکت همکاری باش��د، اما 
مدیران همیش��ه به دنبال رقاب��ت داخلی و مقصر جلوه 
دادن دیگ��ران باش��ند، آن ارزش تنها یک کلمه توخالی 
باق��ی خواهد ماند. اگر احترام ی��ک ارزش کلیدی اعلام 
شود، اما یک مدیر با کارمندان اش با لحنی تند صحبت 

کند، فرهنگ واقعی بی احترامی خواهد بود.
رهب��ران در ی��ک فرهن��گ مثبت خودش��ان اولین و 
پایبندترین افراد به ارزش های اعلام ش��ده هستند. آنها 
با شفافیت ارتباط برقرار می کنند، به دیگران احترام می 
گذارند، به اشتباهات خود اعتراف می کنند و مسئولیت 
پذیری را از خودشان شروع می کنند. این همسویی بین 
حرف و عمل س��نگ بنای اعتماد و شالوده یک فرهنگ 

سالم و پایدار است.
تقویت حس تعلق: ساختن انجمن، نه فقط تیم 

کاری
انس��ان ها موجوداتی اجتماعی هستند. آنها نیاز دارند 
احس��اس کنند که به یک گروه تعلق دارند. یک فرهنگ 
مثب��ت، به طور فع��ال فرصت هایی ب��رای ایجاد روابط 
انسانی واقعی و عمیق بین همکاران فراهم می کند. این 
کار، فراتر از برگزاری رویدادهای رس��می شرکتی است. 
ای��ن یعنی ایج��اد فضاهایی که در آن اف��راد بتوانند در 
مورد علایق غیرکاری خود صحبت کنند، تش��کیل گروه 
هایی براساس سرگرمی های مشترک و تشویق همکاری 
های بین تیمی. وقتی کارمندان دوس��تانی در محل کار 
خود دارند، نه تنها از کارش��ان لذت بیش��تری می برند، 
بلکه ارتباط ش��ان با ش��رکت نیز عمیق تر می شود. این 
حس تعلق و انجمن یک نیروی چس��بندگی قوی ایجاد 
م��ی کند که باعث می ش��ود افراد حت��ی در مواجهه با 
پیش��نهادهای مالی بهتر، تمایل بیشتری برای ماندن در 

سازمان داشته باشند.
نتیجه گیری

س��اختن فرهن��گ مثبت یک پروژه با تاریخ ش��روع و 
پایان مش��خص نیس��ت. این یک فرآیند باغبانی مداوم 
اس��ت. ش��ما باید هر روز آن را آبیاری کنید، رفتارهای 
سمی را از ریش��ه در بیاورید و به رشد رفتارهای مثبت 
کمک کنید. س��رمایه گذاری روی فرهنگ یک سرمایه 
گذاری مستقیم روی شادی، بهره وری و وفاداری انسان 
هایی اس��ت که چرخ های کسب و کار شما را به حرکت 
در م��ی آورن��د و در نهایت این همان چیزی اس��ت که 

موفقیت پایدار را تضمین می کند.
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