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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

بیش از 190 کشور جهان، عضو کنوانسیون CFT هستند

تحریم مضاعف
FATF با

فرصت امروز: حضور ایران در لیس��ت سیاه FATF، مش��کلات زیادی پدید آورده و محدودیت‌های بانکی، مانع از 
امضای توافقات تجاری و دسترسی به سیستم مالی بین‌المللی شده است. این شرایط موجب افزایش هزینه‌های مبادله 
ش��ده و علاوه بر آنکه جذب س��رمایه‌گذاری خارجی را محدود کرده و سطح تعاملات تجاری با کشورهای جهان - از 
جمله همسایگان و شرکای تجاری - را پایین آورده، اعتماد جهانی به ایران را کاهش داده است. عدم شفافیت مالی و 
رعایت نکردن استانداردهای بین‌المللی، نه تنها از اعتماد عمومی به اقتصاد ایران کاسته است، بلکه هزینه‌های تجاری 
را هم افزایش داده که باعث دست پایین فعالان اقتصادی در مراودات تجاری با کشورها شده است. حضور در لیست 
سياه گروه ويژه اقدام مالي همچنین باعث نااطمينانی در ميان سرمايه‌گذاران خارجي شده و ورود هرگونه منابع پولي 

و انجام هرگونه تراكنش مالي براي آنها به مثابه ريسك تلقي مي‌شود. اين عدم اطمينان مي‌تواند منجر به كاهش...

روند نزولی شاخص مدیران خرید برای هفتمین ماه متوالی ادامه یافت

رکود 7 ماهه صنعت
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ادامه جدال خودرویی در بورس کالا

قیمت سوم خودرو در راه است؟

8

مدیریت و کسب‌و‌کار
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فرصت امروز: روند صعودی بازار س�رمایه س�رانجام پس از 9 روز متوالی متوقف ش�د و ش�اخص کل 
بورس تهران با رش�د صف�ر درصدی در همان کان�ال 2 میلیون و 676 هزار واحد باقی ماند. ش�اخص 

هم‎وزن اما عملکرد بهتری داش�ت و رشد جزئی ۰.۰۶ درصدی را تجربه کرد که نشان می‌دهد 
فش�ار فروش بیش�تر متوجه نمادهای بزرگ بازار بوده اس�ت. ارزش معاملات خرد به سطح...

روند صعودی بورس پس از 9 روز متوالی متوقف شد

رشد صفر درصدی بورس در میانه هفته

سرمقاله

حرفه‌ای‎بودن؛ زیربنای 
اعتماد، کارآمدی و 

توسعه
غلامعلی رموی

کارشناس اقتصادی
مفاهی��م  کلیدی‌تری��ن  از  یک��ی 
توس��عه در جه��ان ام��روز، مفه��وم 
»Professionalism« ی��ا هم��ان 
»حرفه‌ای‎بودن« است. حرفه‌ای‎بودن، 
تنها ب��ه معن��ای داش��تن تجربه یا 
مه��ارت نیس��ت، بلک��ه مجموعه‌ای 
از ویژگی‌هاس��ت: تس��لط علم��ی و 
فن��ی بر ح��وزه کاری، رعایت اخلاق 
و یکپارچگ��ی، پاس��خگویی در برابر 
جامع��ه، تعهد به کیفی��ت و آموزش 
م��داوم. هر کجا این اص��ول نهادینه 
ش��ده، توسعه پایدار ش��کل گرفته و 
اعتماد اجتماعی افزایش یافته است؛ 
و هر جا نادیده گرفته ش��ده، فساد و 
ناکارآمدی، اتلاف منابع و بی‌اعتمادی 
عمومی فراگیر شده است. ایران امروز 
در بس��یاری از حوزه‌ها با بحران نبود 
رفتار حرفه‌ای مواجه است. از اقتصاد 
و بازار تا سیاست و ورزش، غیبت این 
اصل کلیدی نه تنها موجب تخلفات 
گس��ترده و هزینه‌های سنگین شده، 
بلکه مسیر توسعه را نیز منحرف کرده 
 )1986 James W. Begun( .است
در پژوهش خود، حرفه‌ای بودن را به 
عنوان ترکیب��ی از مهارت تخصصی، 
اخلاق اجتماعی و پاسخگویی معرفی 
می‌کند. یک پزش��ک حرفه‌ای صرفاً 
درمانگر نیس��ت، بلکه حافظ اعتماد 
بیماران اس��ت؛ همان‌ط��ور که یک 
مشاور املاک حرفه‌ای، موظف است 
اطلاعات را کامل و صحیح به مشتری 

ارائه دهد و حقیقت را کتمان نکند. 
ادامه در همین صفحه

در بازار، حرفه‌ای بودن همان خط تمایز میان فعال اقتصادی 
متعهد و خلاق با فرصت‌طلبی است که تنها به سود کوتاه‌مدت 
می‌اندیشد. پژوهش‌های تطبیقی نشان داده‌اند که هرچه سطح 
حرفه‌ای‌گری در مش��اغل بالاتر باش��د، می��زان اعتماد عمومی 
 Engström et( افزای��ش یافته و کیفیت خدمات ارتقا می‌یابد
al., 2023(. متاس��فانه رفتار غیرحرف��ه‌ای در ایران، هزینه‌های 

سنگینی بر دوش جامعه گذاشته است:
* اقتصاد: تخلفات صنفی، کم‌فروش��ی، رانت و فرصت‌طلبی، 
مناب��ع ملی را نابود کرده و بی‌اعتمادی عمومی نس��بت به بازار 
را گس��ترش داده است. براساس گزارش بانک جهانی )2020(، 
فس��اد و نبود حاکمیت حرفه‌ای، یکی از مهمترین موانع رش��د 

بهره‌وری در ایران است.
* ادارات و سازمان‌ها: بازده پایین کار، تأخیر در انجام وظایف 
و خطاهای مکرر در دستگاه‌های دولتی، ناشی از فقدان آموزش 
حرف��ه‌ای و عدم پایبندی به استانداردهاس��ت. این امر موجب 

اتلاف زمان و سرمایه ملی شده است.
* جامع��ه: نبود رفتار حرفه‌ای در زندگی روزمره، از رانندگی 
گرفته تا مشاغل کوچک، به شکل بی‌قانونی، تخلف و بی‌اعتمادی، 

خود را نشان می‌دهد.
رقابت می��ان احزاب و جناح‌های سیاس��ی در ایران، به‌جای 

آنکه براساس شناسایی نقاط ضعف و ارائه برنامه‌های کارآمدتر 
باشد، بیش��تر به عرصه عناد و حذف رقیب، تبدیل شده است. 
در چنی��ن فضای��ی، اصول حرفه‌ای کنار گذاش��ته می‌ش��ود و 
حت��ی رفتاره��ای غیرمنصفانه برای کن��ار زدن طرف مقابل به 
کار م��ی‌رود. نتیجه این رویکرد، ات�الف توان و انرژی احزاب در 
نزاع‌های درونی است. به همین دلیل در زمان انتخابات، بسیاری 
از گروه‌ها فاقد برنامه‌های روش��ن و سناریوهای علمی هستند و 
تنها به ش��عارهای پوپولیستی بسنده می‌کنند. این وضعیت به 
جای تقویت دموکراسی، موجب کاهش اعتماد مردم به سیاست 

.)1991 ,Huntington( می‌شود
در ح��وزه اقتصاد، آثار رفتار غیرحرفه‌ای بس��یار خطرناک‌تر 
اس��ت. وقتی مدیری��ت حوزه‌های کلیدی به دس��ت افراد فاقد 
تخص��ص می‌افتد، نتیجه چیزی ج��ز رانت‌جویی و ویژه‌خواری 
نیس��ت. در چنین فضایی، نخبگان و نیروه��ای حرفه‌ای، یا به 
حاشیه رانده می‌شوند و یا به‌کلی از چرخه تصمیم‌گیری حذف 
می‌ش��وند که پیامد آن، کاهش نوآوری، فرار س��رمایه انسانی و 
هدررفت منابع است. در ورزش ایران نیز فقدان حرفه‌ای بودن، 
چشمگیر و مشهود است. انتخاب مربیان و مدیران ورزشی اغلب 
نه براساس شایس��تگی و کارنامه حرفه‌ای، بلکه براساس روابط 
و منافع ش��خصی صورت می‌گیرد. در بس��یاری از موارد، حتی 

وقتی ضعف فرد آشکار است، باز هم منافع گروهی بر منافع ملی 
غلبه می‌کند که نتیجه آن همانا ناکامی‌های بین‌المللی، اتلاف 

استعدادهای ورزشی و بی‌اعتمادی افکار عمومی است.
هیچ جامعه‌ای بدون آموزش حرفه‌ای، نمی‌تواند توسعه یابد. 
در گذشته در ایران، آموزش مکاسب به تجار و بازاریان، بخشی 
از نظام تربیتی بود. ای��ن آموزش‌ها هرچند با صبغه دینی بود، 
اما آنان را ب��رای ایفای نقش حرفه‌ای در بازار آماده می‌کرد. در 
آن نظ��ام، ربا، احتکار و تقلب به ش��دت مذموم بود و صداقت و 
امانت به عنوان معیار اصلی رفتار حرفه‌ای ش��ناخته می‌شد. در 
 )2001 Freidson( .دنیای امروز نیز همین قاعده برقرار است
نش��ان می‌دهد که در جوامع توسعه‌یافته، آموزش تخصصی از 
س��طح مدارس فنی تا دانشگاه و س��پس عضویت در نهادهای 
حرفه‌ای، افراد را برای مس��ئولیت‌های مش��خص آماده می‌کند. 
پزشک، وکیل، سیاستمدار و ورزشکار، همگی باید آموزش‌های 
تخصصی را بگذرانند و تح��ت نظارت دائمی نهادهای حرفه‌ای 
عمل کنند. با عنایت به مطالب پیش گفته، به نظر می‌رسد که 
حرکت به سمت جامعه‌ای حرفه‌ای در ایران، نیازمند مجموعه‌ای 

از اصلاحات اساسی است:
1. اصلاح آموزش: ایجاد رشته‌های تخصصی و مهارت‌محور در 

دانشگاه‌ها و مؤسسات فنی برای آماده‌سازی نیروهای حرفه‌ای.

2. نظارت ش��فاف: تقویت نهادهای حرفه‌ای و مس��تقل برای 
صدور مجوز، نظارت بر عملکرد و برخورد با تخلفات.

3. آموزش مداوم: الزام به بازآموزی و آزمون‌های دوره‌ای برای 
مشاغل حساس و تخصصی.

4. پاس��خگویی: ایج��اد سیس��تم‌های ارزیاب��ی عملک��رد و 
پاداش‌دهی براساس کیفیت واقعی خدمات.

5. فرهنگ‌سازی: آگاهی‌بخشی به مردم برای مطالبه خدمات 
حرفه‌ای و حمایت از افراد متعهد و متخصص.

6. بازگشت به ارزش‌ها: احیای مبانی اخلاقی و دینی در رفتار 
حرفه‌ای همچون صداقت، امانت و عدالت، که در فرهنگ ایرانی-

اسلامی ریشه‌ای دیرینه دارد.
رفتار حرفه‌ای، نه یک انتخاب لوکس، بلکه ضرورتی بنیادین 
برای توسعه پایدار ایران است. در سیاست، حرفه‌ای بودن می‌تواند 
رقابت سالم و رشد دموکراسی را تضمین کند؛ در اقتصاد، فعالان 
حرفه‌ای می‌توانند بازار را از فرصت‌طلبی به س��مت خلاقیت و 
ارزش‌آفرینی س��وق دهن��د؛ در ورزش، انتخاب‌ه��ای حرفه‌ای 
می‌تواند اس��تعدادها را شکوفا کند و جایگاه کشور را ارتقا دهد. 
ایران امروز برای عب��ور از بحران‌های ناکارآمدی و بی‌اعتمادی، 
بیش از هر چیز به »انسان‌های حرفه‌ای« نیاز دارد؛ انسان‌هایی 
که آموزش دیده، مس��ئولیت‌پذیر و متعهد به اخلاق و تخصص 

باشند. حرفه‌ای بودن، همان حلقه مفقوده‌ای است که می‌تواند 
مسیر توسعه ایران را بگشاید.
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محمدحسین عمادی، کارشناس اقتصادی
در دنی��ای امروز، امنیت غذایی به‌عنوان یکی از ارکان 
اصلی توس��عه پایدار کشورها شناخته می‌شود. در ایران، 
کش��وری با تنوع اقلیمی گسترده اما منابع محدود آب و 
خاک، دس��تیابی به این امنیت غذایی، نیازمند استفاده 
بهین��ه از مناب��ع پای��ه در تولید، دسترس��ی و پایداری 
محصولات کشاورزی است. براساس گزارش‌های سازمان 
خواربار و کشاورزی ملل متحد )FAO(، امنیت غذایی، 
زمانی تحقق می‌یابد که همه افراد به غذای کافی، ایمن 
و مغذی دسترس��ی داش��ته باش��ند. با این حال، الگوی 
کش��ت فعلی در ایران با چالش‌های س��اختاری عمیقی 
روبه‎‏رو است که نه تنها بهره‌وری را کاهش می‌دهد، بلکه 
مناب��ع طبیعی را نیز به خطر می‌ان��دازد. تطبیق الگوی 
تولید )ش��امل تنوع، تناوب و می��زان تولید( با نیازهای 
بازار داخلی و الگوی مص��رف جامعه، در حالی که اصل 
پایداری منابع رعایت ش��ود، از اهمیت ویژه‌ای برخوردار 
اس��ت اما واقعیت نشان می‌دهد که این تطبیق به دلیل 
عوامل متعددی، مانند نوس��انات قیم��ت، کمبود آب و 

ناکارآمدی مدیریتی، به‌درستی انجام نمی‌شود.
ایران با مس��احتی ح��دود ۱۶۴ میلی��ون هکتار، تنها 
ح��دود ۱۸ میلیون هکتار زمین قابل کش��ت دارد که از 
این میزان، نزدیک به ۱۲ میلیون هکتار زیر کشت است. 
با این وجود، کشاورزی ایران مسئول بیش از ۹۰ درصد 
مصرف آب کش��ور اس��ت، درحالی که تنه��ا ۹ درصد از 
تولید ناخالص داخلی )GDP( را تش��کیل می‌دهد. این 
عدم تعادل، همراه با تغییرات اقلیمی و خشکس��الی‌های 

مکرر، امنیت غذایی را تهدید می‌کند. براساس آمار، ایران 
در سال‌های اخیر با کاهش ۲۰ درصدی بارندگی روبه‎رو 
بوده که منجر به کاهش تولید محصولات کلیدی، مانند 
گندم و برنج شده است. علاوه بر این، تلاطم‌های شدید 
فصل��ی در قیمت محصولات کش��اورزی، بازار را ناپایدار 
ک��رده و کش��اورزان را در معرض بحران ق��رار می‌دهد؛ 
برای مثال در س��ال ۱۴۰۲، قیم��ت برخی محصولات، 
مانند پی��از و گوجه‌فرنگی بیش از ۱۰۰ درصد نوس��ان 
داش��ت، که این امر منجر به هدررف��ت منابع و کاهش 
انگیزه کشاورزان شد. در مواجهه با این تنش‌ها، مدیران 
ارش��د بخش کش��اورزی اغلب به طرح »الگوی کشت« 
به‌عنوان راه‌حلی آرمانی اشاره می‌کنند. این طرح، که در 
پاییز ۱۴۰۱ توسط وزارت جهاد کشاورزی رونمایی شد، 
تدوین نظام کشتی مبتنی بر شرایط اقلیمی و اقتصادی 
اس��ت. با این حال، این طرح هیچ‌گاه به‌طور کامل عملی 
نشده و نش��انه‌های اجرای واقعی آن مشاهده نمی‌شود. 
الگوی کش��ت در ایران به دلیل ناهماهنگی با ش��رایط 
مالکیت منابع )که عمدتاً خصوصی است(، وضعیت بازار، 
ش��رایط اقلیمی و منابع محدود آب و خ��اک، ناکارآمد 
باقی مانده اس��ت. ع�الوه بر این، ناکارآم��دی دولت در 

نظارت و اجرا، این مشکلات را تشدید می‌کند.
عدم وجود آمار و اطلاعات دقیق در بخش کش��اورزی 
ای��ران، یک��ی از چالش‌ه��ای اساس��ی اس��ت. براس��اس 
گزارش‌های جهانی، ایران فاقد داده‌های پایه‌ای جامع در 
مورد خاک، آب و بازار است که این امر، تدوین برنامه‌های 
بهینه را مختل می‌کند. کمبود نظارت و ابزارهای اجرایی، 

همراه ب��ا ناکافی بودن منابع مالی برای کش��اورزان )که 
اغلب کوچ‌کمقیاس هس��تند( اج��رای الگوهای پایدار را 
غیرممکن می‌س��ازد. نبود هماهنگی میان سیاس��ت‌های 
کش��اورزی و نیازه��ای بازار، منجر ب��ه تولید محصولاتی 
با س��ودآوری پایین می‌ش��ود؛ مانند کش��ت بیش از حد 
هندوانه در مناطق خشک، که آب زیادی مصرف می‌کند 
اما ارزش اقتصادی کم��ی دارد. همچنین فقدان آموزش 
کافی به کش��اورزان و عدم استفاده از فناوری‌های نوین، 
بهره‌وری را کاهش داده اس��ت؛ برای نمونه، بهره‌وری آب 
در ای��ران تنها ۳۰ درصد اس��ت، در حالی ک��ه میانگین 
جهانی ۴۰ درصد اس��ت. اصلاح الگوی کش��ت با تمرکز 
بر روش‌های آبیاری نوی��ن، مانند قطره‌ای، تناوب زراعی 
)مانند کش��ت غلات پس از حبوبات برای حفظ خاک( و 
کشت محصولات سازگار با اقلیم )مانند جو به جای برنج 
در مناط��ق ک��م‌آب(، می‌تواند به پای��داری منابع و ثبات 

امنیت غذایی کمک کند.
سال‌هاس��ت که الگوی کش��ت ب��ه آرم��ان و آرزوی 
دست‌نیافتنی مدیریت بخش کشاورزی در ایران تبدیل 
ش��ده اس��ت. پس از س��ال‌ها تاکید بدون دس��تاوردی 
ملموس، وزارت جهاد کش��اورزی در پاییز ۱۴۰۱، طرح 
ملی الگوی کش��ت را رونمایی کرد. براس��اس این طرح، 
الگوی کش��ت این‌گونه تعریف ش��ده اس��ت: »تدوین و 
اجرای نظام کشت محصولات کشاورزی )زراعی و باغی( 
مبتنی بر شرایط اقلیمی، بهره‌برداری بهینه از آب، خاک 
و گیاه متناس��ب با ظرفیت‌ها و مزیت اقتصادی کشور با 
رعایت کلیه مسائل علمی، فنی و مدیریتی و ملاحظات 

زیس��ت‌محیطی در راستای دس��تیابی به تأمین امنیت 
غذای��ی پایدار و اقتدار غذایی«. این تعریف بر جنبه‌های 
مدیریتی و پایداری تأکید دارد، اما در کش��ورهای دیگر 
متف��اوت اس��ت؛ مثلًا طب��ق تعریف س��ازمان خواربار و 
کش��اورزی ملل متحد )FAO(، الگوی کشت به ترتیب 
زمانی و مکانی کش��ت محصولات اش��اره دارد؛ ش��امل 
تناوب، کش��ت مخلوط و چند کشتی. در اتحادیه اروپا، 
الگوی کش��ت بر پایداری تمرکز دارد و شامل روش‌های 
حفاظتی و احیا، مانند اس��تفاده از پوشش گیاهی برای 
حفظ خاک اس��ت، ک��ه منجر به کاه��ش ۲۰ درصدی 

مصرف آب شده است.
در هند، الگوی کش��ت براساس فصل‌ها )خریف، رابی 
و زاید( تعریف می‌ش��ود و ش��امل تنوعی مانند کش��ت 
برنج-گندم اس��ت، اما چالش‌هایی مانند آب‌زدایی بیش 
از حد دارد. گذش��ته از تعریف، آنچه در طرح وزارتخانه 
مش��هود است، دس��توری بودن آن است. این رویکرد بر 
پیش‌فرض‌های اشتباه اس��توار است؛ زیرا در کشوری با 
مالکیت خصوص��ی منابع، اجرای دس��توری امکان‌پذیر 
نیس��ت. براس��اس تجارب جهان��ی، الگوی کش��ت باید 
از ی‌کس��و بر وضعی��ت منابع پایه )آب، خ��اک، اقلیم و 
مزیت‌های نسبی( اس��توار باشد که در آمایش سرزمین 
متبلور می‌شود و از سوی دیگر، تابع تقاضای بازار و ارزش 
کالای تولیدش��ده که در زنجیره ارزش ظاهر می‌گردد. 
آمایش س��رزمین، مانند صفحه شطرنجی که مهره‌های 
آن زنجیره ارزش هستند، شامل ارزیابی پتانسیل زمین 
با عوامل اقتصادی، اجتماعی و زیست‌محیطی است. در 

ایران، طرح آمایش س��رزمین کش��اورزی اخیراً توس��ط 
س��ازمان امور اراضی اجرا ش��ده، اما هنوز ناقص است و 
تنها ۴۵ درصد زمین‌ها را پوشش می‌دهد. زنجیره ارزش 
در کش��اورزی ایران ضعیف اس��ت؛ برای مثال، در تولید 
خرما، ایران سومین تولیدکننده جهان است اما تنها ۲۰ 
درصد ارزش‌افزوده را کس��ب می‌کند به دلیل ضعف در 
بس��ته‌بندی و صادرات. در اتحادی��ه اروپا، زنجیره ارزش 
با حمایت‌های CAP )سیاس��ت کش��اورزی مشترک( 
تقویت ‌ش��ده و منجر به افزای��ش ۱۵ درصدی صادرات 
ش��ده اس��ت. در هند، زنجیره ارزش از طریق بازارهای 
محلی و فناوری‌های دیجیتال بهبود یافته، اما همچنان 

با مشکلات حمل‌ونقل روبه‏رو است.
اص�الح الگوی کش��ت، نیازمن��د داده‌ه��ای دقیق از 
منابع و بازار اس��ت. هماهنگی نهادهای دولتی، آموزش 
کش��اورزان و سرمایه‌گذاری در فناوری، ضروری است تا 
نیازهای غذایی تأمین ش��ود. اجرای آمایش س��رزمین، 
مبنای اولویت‌بندی تولید اس��ت و زنجیره ارزش تقاضا 
را تعیین می‌کند. تش��کل‌های کشاورزان، بهترین نقطه 
برای اطلاع‌رسانی و تصمیم‌سازی هستند؛ زیرا می‌توانند 
داده‌های آمایش و زنجیره را با نیازهای محلی هماهنگ 
کنند. از طرفی، نقش دولت باید حمایتی باش��د. تأمین 
زیرس��اخت‌ها، دانش فن��ی و نوآوری‌ها، مانن��د آبیاری 
هوش��مند می‌تواند مصرف آب را ت��ا ۳۰ درصد کاهش 
ده��د. در نهایت آنک��ه معمای الگوی کش��ت در ایران، 
نیازمن��د گذار از رویکرد دس��توری به تفکر مش��ارکتی 

است.

گذر از رویکرد دستوری به مشارکتی

حرفه‌ای‎بودن؛ زیربنای اعتماد، کارآمدی و توسعه

پایان تبلیغات سنتی: آغاز عصر ارتباطات انسانی
شرکت های بزرگ برای نیم قرن مانند معماران حرفه ای و با سابقه عمل می کردند. آنها با بودجه های 
هنگفت، بناهای تبلیغاتی عظیمی می س��اختند که از هر نقطه ش��هر قابل رویت ب��ود. تبلیغات تلویزیونی 
شیش��ه های رنگی و پر نقش و نگار این ش��رکت ها بودند که داس��تانی حماسی و یک طرفه را روایت می 
کردند. بیلبوردهای غول پیکر، س��تون های سنگی و س��ر به فلک کشیده آن بودند که نام برند را در ذهن 
رهگذران حک می کردند. در داخل این بنای جامع برند صحبت های مختلف بیان می ش��د تا مش��تریان 
کاملا گوش دهند. این مدل برای دهه ها کار می کرد، اما امروز صندلی های اینجا به شکل هشدار دهنده 
ای خالی ش��ده اند. مردم دیگر به موعظه های برندها اعتماد ندارند. آنها می دانند که داس��تان های شیشه 
های رنگی بیش از حد زیبا و غیرواقعی هستند. صدای برند آنقدر تکراری شده که دیگر شنیده نمی شود...
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فرصت امروز: حضور ایران در لیست سیاه FATF، مشکلات زیادی پدید 
آورده و محدودیت‌های بانکی، مانع از امضای توافقات تجاری و دسترسی به 
سیستم مالی بین‌المللی شده است. این شرایط موجب افزایش هزینه‌های 
مبادله شده و علاوه بر آنکه جذب سرمایه‌گذاری خارجی را محدود کرده و 
سطح تعاملات تجاری با کشورهای جهان - از جمله همسایگان و شرکای 
تجاری - را پایین آورده، اعتماد جهانی به ایران را کاهش داده است. عدم 
شفافیت مالی و رعایت نکردن استانداردهای بین‌المللی، نه تنها از اعتماد 
عمومی به اقتصاد ایران کاسته است، بلکه هزینه‌های تجاری را هم افزایش 
داده که باعث دست پایین فعالان اقتصادی در مراودات تجاری با کشورها 
ش��ده است. حضور در لیست س��ياه گروه ويژه اقدام مالي همچنین باعث 
نااطمينانی در ميان سرمايه‌گذاران خارجي شده و ورود هرگونه منابع پولي 
و انجام هرگونه تراكنش مالي براي آنها به مثابه ريسك تلقي مي‌شود. اين 
عدم اطمينان مي‌تواند منجر به كاهش تمايل سرمايه‌گذاران براي حضور 
در كشورمان ش��ود؛ چراکه س��رمایه‎گذار در جایی که چشم‎انداز روشنی 
وجود ندارد، حاضر به س��رمایه‎گذاری نیس��ت و بدون سرمایه‎گذاری نیز 

موتور توسعه خاموش خواهد شد.
در همی��ن ارتباط، مرکز اطلاعات مالی وزارت ام��ور اقتصادی و دارایی 
در مطالعه‌ای می‌گوید: اهمیت پذیرش کنوانس��یون CFT آنجاس��ت که 
FATF از س��ال 1398 که اقدامات تقابلی علی��ه ایران را تعریف کرد، در 
بیانیه‌های خود مکرراً اعلام کرده اس��ت ک��ه در صورت عضویت ایران در 
کنوانسیون‌های پالرمو و CFT، تعلیق اقدامات تقابلی و بازگشت ایران به 
لیس��ت خاکستری و به‌تبع آن، عادی شدن رفتار سایر کشورها با ایران تا 

زمان اجرای کامل برنامه اقدام، قابل تصمیم‌گیری است.
حتی کره شمالی هم عضو CFT است

دبیرخانه ش��ورای عالی پیش��گیری و مقابله با جرایم پولشویی و تأمین 
مالی تروریس��م و مرکز اطلاعات مالی وزارت ام��ور اقتصادی و دارایی در 
یک گزارش تحلیلی به بررسی »دلایل لزوم تصویب کنوانسیون CFT با 
نگاه به مصالح و منافع ملی کشور« پرداخته‌اند. این گزارش، نشان می‎دهد 
که هيچ یک از شركاي تجاري ايران در ليست سياه گروه ويژه اقدام مالي 
)FATF( قرار ندارند و حتی کره ش��مالی هم عضو CFT است. براساس 
گ��زارش مرکز اطلاع��ات مالی وزارت اقتصاد، به غیر از کش��ورهای ایران، 
چاد، سومالی، اریتره، بوروندی و تووالو، ۱۹۰ کشور دنیا که بخشی از آنها 
کشورهای همسو با ایران هستند؛ از جمله کره‌شمالی، چین، روسیه، کوبا، 
ونزوئلا و ویتنام با مواضع مستقل در برابر آمریکا که بعضاً تحت تحریم‌های 
ش��دید و محدودیت‌های فراتر از ایران قرار دارند و یا کشورهایی همچون 
افغانستان، پاکستان، سودان و سودان‌جنوبی که درگیر با مسئله تروریسم 
هستند، حتی کشورهای میزبان گروه‌های مقاومت نظیر لبنان، عراق، یمن 
و س��وریه، کنوانسیون CFT را به‌عنوان سند سازمان ملل متحد پذیرفته 

و به آن ملحق شده‌اند.
این گزارش، مرتبط کردن عضویت در CFT با مکانیسم ماشه را بحثی 
انحرافی می‌داند و می‌گوید: قیاس این س��ند ب��ا برجام که یک توافقنامه 
سیاس��ی بین چند کشور محدود است و یا ارتباط دادن آن به تحریم‌های 
س��ازمان ملل مرتبط با مکانیسم ماش��ه، بحثی انحرافی است که کشور را 
به س��مت استثنا شدن و انگشت‌نما ش��دن در حوزه مبارزه با تأمین مالی 
تروریسم سوق داده و عملًا اعتبار و شهرت یک کشور اسلامی را که امروز 
برچس��ب به‌ناحق »کشور پرخطر پولشویی و تأمین مالی تروریسم« دارد، 

مخدوش کرده است.
CFT تقریباً هیچ تعهدی مازاد بر قطعنامه‌های الزام‌آور ش��ورای امنیت 

سازمان ملل متحد نظیر قطعنامه ۱۳۷۳ ندارد و ایران در اجرای تعهدات 
مرتب��ط با ای��ن قطعنامه‌های الزام‌آور، فعال و س��الانه به ش��ورای امنیت 
س��ازمان ملل متحد گزارش می‌دهد. این موضوع، مؤید این واقعیت است 
ک��ه عضویت یا عدم عضوی��ت ایران در CFT، عم�اًل تفاوتی درخصوص 
نگرانی‌های مخالفان عضویت ایران در کنوانس��یون مذکور ایجاد نمی‌کند؛ 
چراکه قطعنامه‌های الزام‌آور شورای امنیت سازمان ملل متحد برای اعمال 
فشارهای احتمالی نظام سلطه به ایران کفایت می‌کند. درحالی‌که عضویت 
ایران در CFT این فرصت را به ما می‌دهد که کشورهای میزبان گروه‌های 
تروریستی فعال علیه کشورمان را پاسخگو نماییم؛ چراکه تمام مطالبات ما 

صرفاً در مواجهه با آمریکا و رژیم صهیونیستی خلاصه نمی‌شود.
شرط بازگشت ایران به لیست خاکستری

قطعنامه‌ه��ای ۱۳۷۳ و ۲۴۶۲ ش��ورای امنیت صراحتاً از کش��ورهای 
جه��ان می‌خواهن��د CFT را اجرا کنند. الحاق به این کنوانس��یون باعث 
می‌ش��ود تا ایران از اتهام »عدم همکاری« در ش��ورای امنیت مبرا شود و 
ای��ن پیام را به جامعه جهانی مخابره می‌کند که ایران در مبارزه با تأمین 
مالی تروریس��م مصمم و آماده همکاری با جامعه بین‌المللی است. اصولاً 
نظام س��لطه نمی‌تواند در قالب این کنوانس��یون کشورها را مجبور نماید 
که اش��خاص مد نظرش را به‌عنوان تروریس��ت بشناس��ند.‌ آنچه ایران در 
قالب کنوانس��یون CFT متعهد می‌شود، در قوانین و مقررات داخلی نیز 
به‌طور کامل پوشش داده شده است. به‌عبارت‌دیگر، آنچه قرار است بعد از 
عضویت در کنوانسیون CFT در داخل کشور انجام دهیم، به‌نوعی و قبل 
از عضویت در حال انجام آن هس��تیم و تمامی مواد کنوانسیون CFT را 
در قانون مبارزه با پولش��ویی، قانون مبارزه با تأمین مالی تروریسم، قانون 
مجازات اس�المی و... پیش‌بینی کرده‌ایم. به‌صراحت می‌توان ادعا کرد که 
قوانی��ن و مقررات داخلی علاوه بر اینکه به‌طور کامل با مواد کنوانس��یون 
CFT همپوش��انی دارد، در برخی موارد بسیار سخت‌گیرانه‌تر و کامل‌تر از 
کنوانس��یون CFT تدوین و در حال اجراست و عملًا عدم عضویت ایران 
در کنوانس��یون مذکور علاوه بر مباحث مطرح ش��ده فوق که از تعهدات 
بین‌المللی کشور نمی‌کاهد، در تعهدات مرتبط با قوانین داخلی نیز تغییری 
 ،CFT ایج��اد نمی‌کند و صرفاً تداوم عدم عضویت ایران در کنوانس��یون
کاهش روزافزون اعتبار و ش��هرت ریسک و فضاسازی و شبکه‌سازی‌های 

دشمنان کشور علیه ایران را به همراه داشته و خواهد داشت.
اهمیت پذیرش کنوانسیون CFT آنجاست که FATF از سال ۱۳۹۸ 
که اقدام��ات تقابلی علیه ایران را تعریف ک��رد، در بیانیه‌های خود مکرراً 
اعلام کرده اس��ت که در صورت عضویت ایران در کنوانس��یون‌های پالرمو 
و CFT، تعلیق اقدامات تقابلی و بازگش��ت ایران به لیس��ت خاکستری و 
به‌تبع آن عادی ش��دن رفتار سایر کش��ورها با ایران تا زمان اجرای کامل 
برنامه اقدام، قابل تصمیم‌گیری اس��ت. با تصویب این کنوانسیون، یکی از 
مهمترین بهانه‌ها از FATF و کشورهای همسو و عضو این نهاد در مسیر 
عادی‌سازی پرونده کش��ور و خروج از لیست سیاه گرفته می‌شود و عملًا 
فرآیند شبکه‌سازی و اجماع‌سازی بین کشورهای دوست و همسو در جهت 
عادی‌س��ازی پرونده کشور با FATF تس��هیل و تسریع می‌شود؛ چراکه 
پذیرش کنوانسیون CFT، مطالبه کشورهای همسو با ما نیز بوده و هست.

هزینه بالای تجارت برای فعالان اقتصادی
در گزارش��ی ك��ه معاونت بررس��ي‌هاي اقتصادي اتاق ته��ران با عنوان 
»آش��نایی با گروه ویژه اقدام مالی )FATF( و تعامل ایران با آن« منتشر 
كرده، حضور در فهرست سياه گروه ويژه اقدام مالي، مترادف با عدم توانايي 
در استفاده از خدمات بانكي جهان معنا شده است. اين امر مي‌تواند مانع از 

انتقال وجوه، سرمايه‌گذاري خارجي و حتي تجارت با كشورهاي ديگر شود. 
بانك‌ها و موسس��ات مالي محدودي كه با ايران همكاري ميك‌نند، ممكن 
اس��ت كارمزده��اي بالاتري براي انجام معاملات خ��ود مطالبه كنند. اين 
هزينه‌ها ناشي از ريسك‌هاي بالاي ناشي از تحريم‌ها و نظارت‌هاي شديدتر 
روي تراكنش‌هاست. همچنين بانك‌هاي ايراني نمي‌توانند از سيستم‌هاي 
پرداخت بين‌المللي اس��تفاده كنند كه اين موضوع باعث مي‌ش��ود انجام 
مبادلات بانكي خارجي براي ايرانيان دش��وار و زمانبر شود. از سوی دیگر، 
مبادلات پولي فعالان اقتصادي ايراني با ساير كشورها به جاي شبكه بانكي 
از طريق صرافي‌هايي انجام مي‌ش��ود كه به عنوان واسطه، موجب افزايش 
هزينه‌هاي مبادله مي‌ش��وند. مي‌توان گفت که انجام اين قبيل تراكنش‌ها 
از روش‌هاي غيررس��مي و پرهزينه در افزاي��ش هزينه‌هاي تجاري، نقش 

زیادی دارد.
حضور در لیس��ت س��ياه گروه وي��ژه اقدام مالي همچنی��ن باعث عدم 
اطمينان در ميان سرمايه‌گذاران خارجي مي‌شود؛ چراكه ورود منابع پولي 
و انجام هرگونه تراكنش مالي براي آنها به عنوان ريسك تلقي مي‌شود. اين 
عدم اطمينان مي‌تواند منجر به كاهش تمايل سرمايه‌گذاران براي حضور 
در كشورمان شود. سرمايه‌گذاران خارجي به دليل ريسك‌هاي بالاي ناشي 
از تحريم‌ها و عدم شفافيت مالي، تمايل كمتري به سرمايه‌گذاري در ايران 
دارند. اين موضوع س��رمايه‌گذاري مشترك با كشورهاي ديگر را نيز تحت 
تاثي��ر قرار مي‌دهد؛ چراكه ش��ركت‌هاي خارجي ممكن اس��ت از ورود به 
پروژه‌هاي مش��ترك با ايران، اجتناب و يا س��اير كشورهايي را كه ريسك 
كمت��ري دارند، انتخاب كنند. محدوديت در تجارت فرامرزي، ديگر پيامد 
حضور در فهرست سياه گروه ويژه اقدام مالي براي ايران است كه منجر به 
محدوديت‌هايي در صادرات و واردات كالاها و خدمات مي‌شود. عدم رعايت 
استانداردهاي گروه ويژه اقدام مالي ممكن است موجب تضعيف ديپلماسي 
اقتصادي ايران با كشورهاي ديگر و مانع ايجاد توافقات اقتصادي و تجاري 
شود. كش��ورهاي ديگر ممكن است بخواهند با اجتناب از تجارت با ايران 
از مخاطرات ناش��ي از تحريم‌ها و نظارت‌هاي گروه ويژه اقدام مالي دوري 
كنند. اين امر باعث مي‌ش��ود كه اي��ران نتواند به راحتي كالاها و خدمات 

مورد نياز خود را از خارج تامين كند.
FATF دو دیدگاه درباره نسبت تحریم و

روابط اقتصادي ايران با كشورها به دو حوزه تحريم‌ها و گروه ويژه اقدام 
مالي وابس��ته است. آنچه تعيين ميك‌ند كش��ورها تا چه اندازه با ايران در 
امور بانكي و تجاري همكاري داش��ته باشند، به سطح تحريم‌ها و وضعيت 
ايران در گروه ويژه اقدام مالي بس��تگي دارد. برخي کارشناسان معتقدند 
ب��راي بهبود جايگاه بين‌المللي اقتصاد ايران بايد هر دو مس��ئله تحريم‌ها 
و FATF حل ش��ود؛ یعنی براي برقراري روابط تجاري با كشورها بايد از 
شدت تحريم‌ها كاسته شود و طرف‌هاي تجاري بتوانند با اطمينان از اينكه 
كشورمان در فهرست س��ياه FATF قرار ندارد، جابه‌جايي وجوه خود را 
انجام دهند. بنابراین درخصوص دو مسئله تحريم و FATF، حل و فصل 
كيي و باقي ماندن ديگري، بي‌نتيجه است. در مقابل، برخی ديگر می‌گویند 
با وجود باقي ماندن تحريم‌ها نيز مي‌توان از مزاياي خارج ش��دن ايران از 
فهرس��ت سياه FATF بهره‌مند شد، هزينه مبادله را كاهش داد و روابط 
تجاري را تسهيل كرد. آنها مي‌گويند جهاني شدن، زمينه‌ساز ايجاد قوانين 
و ضوابط كيس��اني ش��ده كه مورد اعتماد كشورهاست. بنابراین تبعيت از 
توصيه‌هاي FATF، نه تنها به مبارزه با پولش��ويي در داخل كشور كمك 
ميك‌ند، بلكه نش��ان‌دهنده تلاش‌هاي ايران در اين حوزه نيز خواهد بود و 

اعتماد دوطرفه‌اي به همراه خواهد داشت.

بیش از 190 کشور جهان، عضو کنوانسیون CFT هستند

FATF تحریم مضاعف با

سازمان بورس در شرایطی با عرضه برخی خودروهای داخلی در بورس 
کالا، موافقت کرده که ش��ورای رقابت می‌گوید این اقدام غیرقانونی است. 
حالا این پرس��ش مطرح اس��ت که آیا عرضه خ��ودرو در بورس کالا برای 
دومین بار )پس از سال 1401( انجام خواهد شد؟ هرچند هیأت پذیرش 
بورس اخیرا با عرضه س��ه محصول س��واری ایران‌خ��ودرو در بورس کالا 
موافقت کرد و رئیس سازمان بورس نیز از نهایی شدن عرضه خودروهای 
وارداتی در بورس کالا تا چند هفته دیگر خبر داد، اما س��خنگوی شورای 
رقابت در گفت‎وگو با »تسنیم«، عرضه خودرو در بورس کالا را غیرقانونی 
دانسته و گفته اس��ت که عرضه خودروهای سواری مشمول دستورالعمل 
قیمت‌گ��ذاری و دارای بازار انحصاری، در بورس کالا غیرقانونی اس��ت. به 
گفته »س��پهر دادجوی توکل��ی«، خودروهای برقی و وارداتی، مش��مول 
دستورالعمل قیمت‌گذاری نیستند و فروش آنها در بورس کالا مانعی ندارد، 
اما عرضه خودروهای س��واری مشمول دستورالعمل قیمت‌گذاری، از نظر 
ش��ورای رقابت، غیرقانونی اس��ت. حال با توجه به مخالفت شورای رقابت، 
باید منتظر ماند و دید که سرنوش��ت خودروهای پذیرش شده چه خواهد 
شد و آیا ری‌را، سورن و رانا در بستر بورس کالا عرضه خواهند شد یا نه؟

عرضه خودرو در بورس کالا در س��ال 1401 اجرا شد و به خودروسازان 
کمک کرد بخش��ی از تبعات قیمت‌گذاری دس��توری را جبران کنند. این 
روند اما با مخالفت شورای رقابت مسکوت ماند و این شورا، عرضه خودرو 

در بورس کالا را ممنوع اعلام کرد. ایران‌خودرو در شرایطی به دنبال عرضه 
برخی محصولات خود در بورس کالاست که لیست قیمت‌های پیشنهادی 
خ��ود را به س��ازمان حمایت ارس��ال کرده اس��ت. اگر س��ازمان حمایت، 
قیمت‌ه��ای موردنظر را تایید کن��د، ایران‌خ��ودرو می‌تواند محصولاتش 
را ب��ا نرخ‌های جدید عرضه کند. طبق گفته »جمش��ید ایمانی« قائم‌مقام 
مدیرعامل ایران‌خودرو، سازمان حمایت یک ماه فرصت دارد نظر خود را در 
مورد لیست قیمت پیشنهادی اعلام کند؛ در غیر این صورت، ایران‌خودرو 
می‌تواند قیمت‌ها را در س��امانه 124 ثبت و عرضه محصولات را بر همان 
مبن��ا انجام دهد. اگر عرضه خ��ودرو در بورس کالا در نهایت اتفاق بیفتد، 
عملا به معنای ظهور قیمت س��وم خودرو پس از قیمت کارخانه‌ای و بازار 

آزاد است.
در همین حال، گزارش‎های میدانی، نش��ان می‎دهد که روند قیمتی در 
دو بخش بازار خودرو به ش��کل متفاوتی در شهریورماه رقم خورده است. 
درحالی‌که خودروهای لوکس همچن��ان با افزایش قیمت پیش می‌روند، 
قیمت خودروهای اقتصادی یا ثابت مانده و یا کاهش یافته‌اند؛ س��یگنالی 
نگران‌کننده که شاید نشان از شروع موج جدید رکود تورمی در بازار باشد. 
به گزارش »اکوایران«، در بخش خودروهای لوکس و نیمه‌لوکس، آواتار 11 
به‌عنوان یک شاس��ی‌بلند وارداتی لوکس، افزایش ۳۰۰ میلیونی را تجربه 
کرده و به ۷۸۰۰ میلیون تومان رس��یده اس��ت. این افزایش در حالی رخ 

داده که بیشتر خودروهای وارداتی لوکس دیگر یا ثبات قیمت داشتند و یا 
تغییر ناچیزی را ثبت کردند. این روند نش��ان می‌دهد که بازار خودروهای 
لوکس همچنان نسبت به آینده خوش‌بین نیست و خریداران این دسته از 
خودروها، حتی در شرایط رکود عمومی، قیمت‌ها را بالا می‌برند. در مقابل، 
بخ��ش عمده خودروهای اقتصادی داخلی، یا کاهش قیمت داش��تند یا با 
افزایش جزئی مواجه ش��دند. قیمت پژو پ��ارس تولید 1403 بدون تغییر 
روی ۹۰۰ میلیون تومان باقی ماند اما ساینا S کاهش ۵ میلیونی را تجربه 
کرد. دنا پلاس توربو آپش��نال اتوماتیک و س��ورن پلاس دوگانه‌سوز نیز با 
کاهش ۱۰ میلیون تومانی همراه شدند. همچنین خودروهای پرتقاضایی، 
مثل ش��اهین پلاس اتوماتیک و کوییک پ�الس اتوماتیک به ترتیب ۲۰ 
میلیون تومان افت کردند. این رفتار قیمتی نشان‌دهنده یک واقعیت مهم 
اس��ت؛ اینکه بازار خودروهای اقتصادی ب��ه دلیل محدودیت قدرت خرید 

مصرف‌کنندگان، توانایی افزایش قیمت ندارد.
به نظر می‌رس��د رش��د قیمت خودروهای لوکس، نش��ان‌دهنده نگرانی 
س��رمایه‌گذاران از آینده و تبدیل این خودروها به یک دارایی امن اس��ت. 
کاه��ش یا ثبات قیم��ت خودروهای اقتصادی نی��ز از ضعف قدرت خرید 
مصرف‌کننده و ناتوانی بازار در پذیرش افزایش بیشتر حکایت دارد. بنابراین 
درحالی‌که خودروهای لوکس به رش��د قیمت ادامه می‌دهند، خودروهای 

اقتصادی درجا می‌زنند.

ادامه جدال خودرویی در بورس کالا

قیمت سوم خودرو در راه است؟

نگــــاه

تیشرت‌پوش‌هایی که قواعد کار را عوض کردند
ظهور بی‌یقه‌ها

به تازگی کتاب جالبی با عنوان »بی‌یقه‌ها« منتش��ر ش��ده که اشاره به نسل 
زد دارد. »یقه س��فیدها« ب��ه کارمندان حرفه‌ای و حقوق‌بگی��ر و »یقه آبی‌ها« 
به کارگران یدی می‌گویند، اما اکنون ش��اهد ظهور »نس��ل بی‌یقه‌ها« هستیم؛ 
تی‌شرت پوش‌هایی که مدیرعامل شرکت‌های بزرگ و بین‌المللی هستند و دیگر 
در قید و بند لباس رسمی و رفتارهای سازمانی رسمی نیستند؛ همچون »مارک 
زاکربرگ« مؤسس و مدیرعامل فیس‌بوک، که چنین سبک پوشش و مدیریتی 

دارد.
»فردی��ن علیخواه«، جامعه‌ش��ناس و عضو هیأت علمی دانش��گاه گیلان در 
یادداش��تی به ظهور »نسل بی‌یقه‌ها« پرداخته و نوش��ته است: »آلوین تافلر«، 
آینده‌پژوه آمریکایی در دو کتاب »ش��وک آینده« و »موج سوم«، ظهور اینترنت 
و جامع��ه اطلاعاتی را پیش‌بینی کرده ب��ود. او در دهه ۸۰ میلادی خبر داد که 
ما در آینده صاحب »خانواده الکترونیک« خواهیم ش��د. او در عصر تلویزیون از 
ظهور کامپیوترهای ش��خصی خبر می‌داد. در عصر تلویزیون، شاهد یک »عقل 
کل« بودی��م که ارتب��اط را ی‌کطرفه می‌کرد، اما ام��روزه در عصر اینترنت و با 
وجود تلفن‌های همراه، ش��اهد ظهور مخاطبانی فعال هستیم که در شبکه‌های 
اجتماع��ی، گاه برای میلیون‌ها مخاطب، تولید محتوا می‌کنند. به تدریج از پس 
این تحولات تکنولوژی، تحولات اجتماعی همچون »فردگرایی« هم ظهور پیدا 
کرد. »آنتونی گیدنز« جامعه‌ش��ناس بریتانیایی و نویسنده کتاب‌های »تجدد و 
تش��خص« و »پیامدهای مدرنیت«، پیش‌بینی ک��رده بود که با وجود اینترنت، 
»امر اجتماعی« از بستر خود کنده شده و به جوامع دیگر سفر می‌کند و متعاقب 
آن، تبادلات اجتماعی جهانی خواهد ش��د. او از تعبیر »س��فر فرهنگ‌ها« برای 
توضیح این پدیده استفاده می‌کرد. بنابراین وقتی از نسل زد صحبت می‌کنیم، 
منظور نس��لی اس��ت که با اینترنت و در فضای مجازی، اجتماعی شده و امروز 
دیگر ش��بکه‌های اجتماعی، جزئی جدایی‌ناپذیر از زندگی اوست که باعث شده 

ویژگی‌های هویتی و حتی انتظارات خاصی در او شکل بگیرد.
فناوری و ارتباطات جدید به نس��ل زد، ویژگی‌های هویتی خاصی بخش��یده 
اس��ت و به تعبیر »گیدنز«، او مس��افر فرهنگ‌های مختلف ش��ده و جهان‌بینی‌ 
و س��ب‌ک زندگی متفاوتی پیدا کرده اس��ت. »هویت ژله‌ای« او باعث می‌شود در 
کلیشه‌های س��فت و س��ختگیر نکند؛ به عنوان مثال، همچون نسل‌های قبل، 
اعتقاد ندارد که موتورسواری برای پسرها و یا پیرسینگ گوش برای دخترهاست؛ 
این مرزها به راحتی برای او قابل جابه‌جایی اس��ت. درحالی که نسل‌های قبل، 
پایبند به هویت‌هایی هستند که بخش زیادی از آن را جامعه برایش تجویز کرده 
اس��ت و او حتی بدون اینکه اقناع ش��ود آنها را پذیرفته و اجرا می‌کند، اما این 
پذیرش هویتی را نمی‌توان از نسل زد انتظار داشت؛ چرا که به قول روانشناسان، 
نسل زد دچار »بازیگوشی هویتی« است. او عناصر تاریخی هویت را می‌گیرد و 

از آن یک چیز جدید می‌سازد.
نسل زد به مش��اغل و محیط کارهایی، علاقه نشان می‌دهد که چند ویژگی 
بارز داش��ته باش��د؛ اول اینکه در آن شغل یا آن س��ازمان »فردیت« او استحاله 
نش��ود و به خلاقیت فردی او، مجال بروز دهد. به همین دلیل اس��ت که اغلب 
از نس��ل زد می‌شنویم که می‌خواهد برند خودش، کمپانی خودش، استارت‎آپ 
خودش و ش��رکت خودش را تأس��یس کند و این »برندسازی«، نتیجه فرهنگ 
فردگرایی این نس��ل است. آسان‌گیری و تساهل، انتظار دوم نسل زد از شغل یا 
محیط کار اس��ت. این ویژگی حتی در طراحی مبلمان محیط کار نسل زد هم 
به وضوح به چش��م می‌خورد؛ مثلًا به جای مبل‌مان رس��می از مبل‌های بادی 
استفاده می‌کنند که اساساً نمی‌توان خشک و رسمی در آنها مستقر شد؛ چون 
نس��ل زد، خواهان انعطاف‌پذیری، غیررسمی بودن و محیط کار دوستانه است. 
نسل زد، ضد سلسله مراتب است. به همین دلیل، سازمان‌های رسمی با مدیرانی 
کت‌وشلوار پوش برای آنان غیرقابل تحمل هستند. اخیراً کتاب جالبی با عنوان 
»بی‌یقه‌ها« منتش��ر شده اس��ت که اشاره به نس��ل زد دارد. »یقه سفیدها« به 
کارمندان حرفه‌ای و حقوق‌بگیر گفته می‌شد و »یقه آبی‌ها« شامل کارگران یدی 
می‌شد، اما اکنون شاهد ظهور »نسل بی‌یقه‌ها« هستیم؛ تی‌شرت پوش‌هایی که 
مدیرعامل ش��رکت‌های بزرگ و بین‌المللی هس��تند و دیگر در قید و بند لباس 
رسمی یا رفتارهای سازمانی رسمی نیستند؛ همچون »مارک زاکربرگ« مؤسس 

و مدیرعامل فیس‌بوک، که چنین سبک پوشش و مدیریتی دارد.
چند وقت پیش به یک شرکت استارت‎آپی در تهران دعوت شدم که مدیرش، 
تی‌ش��رتی با این نوشته پوشیده بود: »تی‌ش��رت برای جلسات بی‌اهمیت«! این 
تی‌ش��رت، پیام زیادی برای مخاطب داش��ت و گویای هویت و تش��خص کاری 
متمایز نسل زد بود. برای نسل زد، کار کردن مثل والدین‌شان اساساً بی‌معناست؛ 
برای‎ش��ان عجیب است که چطور پدر و مادرهای‏ش��ان ۳۰ سال، روزی هشت 
ساعت، طی ساعاتی مشخص سر کار می‌رفتند تا در نهایت به یک بیمه و حقوق 
بازنشستگی ناچیز برسند. نسل زد، چنین شرایط کاری را برنمی‌تابد. برای او باید 
کار معنا داشته و با علایق و ارزش‌هایش همخوان باشد. به همین دلیل اغلب به 
سمت کارهای پروژه‌ای می‌روند. همه این ویژگی‌ها باعث می‌شود که کار کردن 
با نسل زد آسان نباشد. بنابراین ما نیاز به مدیرانی داریم که برای کار با نسل زد، 
آموزش دیده باش��ند. مدیری بود که وقتی در سازمانش تولد یکی از کارمندان 
می‌ش��د، نوع حضور پرس��نل در مراسم تولد، باب میلش نبود و فکر می‌کرد که 
با سیاس��ت‌های س��ازمانش همخوانی ندارد. او برای مواجه��ه با این ناهنجاری 
سازمانی، دو راه داشت؛ یا باید با سیاست‌های سخت و بخشنامه‌ای، مانع برگزاری 
مراسم تولد می‌شد یا باید به شیوه‌ای نرم‌ این مسئله را حل می‌کرد. او راه دوم 
را انتخاب کرد و پیش��نهاد داد که به جای کیک تولد، کاپ کیک برای مراس��م 
تولدها تهیه شود. در واقع، او با »اقتدار کاپ ‌کیکی« می‌خواست فضای جمعی 
که گرد کیک تولد ش��کل می‌گرفت را به یک فضای فردی سوق دهد تا اساساً 
مجالی برای برخی رفتارهای غیرس��ازمانی فراهم نشود. مدیری که برای کار با 
نس��ل زد، آموزش دیده باشد می‌تواند چنین سیاست‌های جایگزینی را انتخاب 
کن��د تا هم تصمیم خود را پیش ب��رد و هم در همکارانش واکنش منفی ایجاد 
نکن��د. بنابراین نیاز به مدیرانی داریم که هوش��مندانه عمل کنند تا نس��ل زد، 

سرخورده و ناامید از کار نشود.
نس��ل زد برای انتخاب ش��غل چندان تعلق جغرافیایی و سرزمینی ندارد؛ به 
دلیل همین ویژگی، برخی جامعه‌شناسان، آنان را »عشایر دیجیتال« نامیده‌اند؛ 
به عنوان مثال، جوانی که با یک لپ‌تاپ به فرانس��ه می‌رود، بعد از چند ماه کار 
در آنجا، با دیدن یک آگهی کار در ویتنام، به آنجا مهاجرت می‌کند و سپس با 
پیشنهاد یک موقعیت شغلی جدید در قطر، ساکن آن کشور می‌شود. این رهایی 

نسبت به سرزمین و جغرافیا، از ویژگی‌های مهم نسل زد است.
در بند پایانی یادداش��ت »علیخواه« که در روزنامه »ایران« منتش��ر شده 
است، می‌خوانیم: چرا نسل زد، در سازمان‌های رسمی و سنتی، تاب نمی‌آورد؟ 
نس��ل زد به ش��دت فردگراس��ت و اساساً دوس��ت ندارد در جمع و جمعیت 
اس��تحاله شود. چون در جمع‌گرایی، اراده فرد نادیده گرفته می‌شود. درحالی 
که نس��ل زد تلاش می‌کن��د تا تمایزش با دیگران دیده ش��ود و ویژگی‌های 
ش��خصی‌اش مورد توجه قرار گیرد. به همین دلیل، بوروکراسی کاری‌ که در 
سازمان‌های رسمی و سنتی وجود دارد، برای نسل زد، امری غیرقابل تحمل 
است؛ چون اساساً ماهیت بوروکراسی، کمرنگ کردن فردیت‌هاست تا بتواند 
نظم و هماهنگی سازمانی ایجاد کند؛ مثلًا همه پرسنل را مجبور می‌کنند در 
محیطی پارتیشن‌ شده در ساعات مشخصی کار کنند، بدون اینکه به تمایزات 
فردی آنان توجه شود؛ دقیقاً همان چیزی که نسل زد به شدت از آن گریزان 
اس��ت. اما مش��اغل نوین و محیط‌های کاری جدید، مثل استارت‎آپ‌ها سعی 

می‌کنند این فردیت نسل زد را به رسمیت بشناسند.
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فرصت امروز: آخرین گزارش ش��اخص مدیران خرید در میانه تابستان، 
نش��ان می‌دهد که رکود صنع��ت هفت ماهه ش��ده و از دلایل اصلی این 
رک��ود، بح��ران ناترازی ان��رژی و قطعی برق اس��ت. همچنین نوس��انات 
ن��رخ ارز و افزايش قيمت م��واد اوليه نیز هزينه‌هاي تولي��د را بالا برده و 
در چنين ش��رايطي، كاهش سفارشات مش��تريان، بسياري از واحدها را با 
كمبود نقدينگي و مش��كلات تامين مالي مواجه كرده است. با افت تقاضا 
در بازاره��اي داخلي و همچنين كاهش فروش صادراتي، فش��ار مضاعفي 
بر توليد و فروش صنايع وارد ش��ده و ش��اخص ميزان فروش محصولات 
براي هفتمين ماه متوالي نسبت به ماه گذشته تغييري نكرده است. البته 
به گفته فعالان صنعتي، ش��دت كاهش مردادماه نسبت به ماه قبل كمتر 
بوده اس��ت. در عوض، شدت كاهش ميزان سفارشات جديد مشتريان در 
این ماه نس��بت به ماه قبل اندكي بيشتر شده است. با ادامه این وضعیت، 
بی��م آن می‌رود که به‌رغم توليد بيش��تر در ماه‌ه��اي آتي، فقط موجودي 
انبارها افزايش یابند. به نظر می‌رسد كاهش قدرت خريد مصرفك‌نندگان 
به علت تورم فزاينده و افزايش قيمت محصولات توليدشده صنعتي، موجب 
تضعيف بازار مصرف و به‌تبع آن، كاهش سفارش��ات مشتريان شده است. 
طبق ارزیابی فعالان صنعتي، افت ميزان صادرات، دیگر عاملي اس��ت كه 
به كاهش بيشتر سفارش��ات، دامن زده است؛ به‌طوريك‌ه ميزان صادرات 
كالا در مردادم��اه براي دهمين ماه متوالي، كمت��ر از محدوده خنثي 50 

قرار گرفته است.
از بین شاخص‎های مختلفی که توسط کشورها و سازمان‎های بین‎المللی 
 Purchasing Manager’s( منتشر می‌شوند، ش��اخص مدیران خرید
Index( از مهمترین ش��اخص‎های اقتصادی است که مورد پذیرش اکثر 
کش��ورهای توسعه یافته و در حال توسعه قرار دارد و در حال حاضر برای 
حدود 29 هزار بنگاه بخش خصوصی در بیش از 40 کش��ور دنیا محاسبه 
می‎ش��ود. این شاخص در زبان فارس��ی به اختصار »شامخ« نامیده شده و 

مرکز پژوهش‌های اتاق ایران، هر ماهه گزارش آن را منتشر می‌کند.
شامخ صنعت به سطح 48.8 رسید

براس��اس گزارش مرکز پژوهش‌های اتاق ایران، ش��اخص مديران خريد 
بخش صنعت )تعديل ش��ده( در مردادماه معادل 48.8 برآورد شده است. 
مقدار شاخص در اين ماه براي هفتمين ماه متوالي )به‌ خصوص در برخي 
فعاليت‌ه��اي صنعتي، از جمله وس��ايل نقليه و قطعات وابس��ته، صنايع 
فرآورده‌هاي نف��ت و گاز و صنايع فلزي( كمتر از محدوده خنثي 50 قرار 
گرفته و البته از شدت كاهش روند اين شاخص كاسته شده است. در اين 
ماه همانند تیرماه، مقدار شاخص تحت تاثير كاهش چهار مولفه اصلي خود 
)شاخص ميزان توليد محصول، ميزان سفارشات جديد مشتريان، موجودي 
مواد اوليه خريداري شده و ميزان استخدام و به ك‌ارگيري نيروي انساني( 
قرار گرفته است. مقدار توليد محصولات بخش صنعت در مردادماه، معادل 
49.5 محاسبه شده اس��ت. اين شاخص براي هفتمين ماه متوالي، كمتر 
از محدوده خنثي 50 قرار گرفته و ش��دت كاهش در اين ماه نس��بت به 
م��اه قبلي كمتر بوده اس��ت. در مردادماه ميزان اس��تخدام و بهك‌ارگيري 
نيروي انساني در بخش صنعت براي دهمين ماه متوالي، كمتر از محدوده 

خنثي 50 قرار گرفته اس��ت. ش��دت كاهش در اين ماه نسبت به ماه قبل 
اندكي كمتر بوده است. كاهش توليد از يك‌سو و افت سفارشات جديد از 
سوي ديگر باعث شده صنايع در شرايطي كه با كمبود نقدينگي و فقدان 
تسهيلات مالي روبه‌رو هستند، به ‌ناچار در ظرفيت‌هاي پايين‌تري از توان 
خود توليد كنند و استخدام نيروي كار را كاهش دهند. علاوه بر اين، نيروي 
كار نيز به دليل افزايش تورم و عدم هماهنگي ارزش واقعي دستمزد با آن، 
تمايل به اش��تغال در س��طوح درآمدي فعلي را ندارد. موجودي مواد اوليه 
خريداري ش��ده در مردادماه براي هجدهمين ماه متوالي كمتر از محدوده 
خنثي 50 قرار گرفته اس��ت. ش��دت كاهش در اين ماه نسبت به ماه قبل 
كمتر بوده است. افزايش قيمت مواد اوليه، عرضه محدود مواد اوليه، تاخير 
در تخصي��ص ارز و موانع زمانبر در فرآيند واردات گمركي موجب ش��ده 
که زنجيره تامين مواد براي توليد با اختلال مواجه ش��ود. نتايج حاصل از 
داده‌هاي جمع‌آوري شده در مردادماه نشان مي‌دهد که قيمت خريد مواد 
اوليه و به‌تبع آن، قيمت محصولات توليد شده هر دو افزايش داشته است. 
آمارهاي رسمي نيز اين يافته را تاييد ميك‌ند؛ چراكه نرخ تورم ماهانه در 
مردادماه نسبت به ماه قبل 2.9 افزايش داشته است. با اين‌ حال، به دليل 
تقاضاي ضعيف مش��تريان، ميزان افزايش قيمت فروش همچنان محدود 
بوده و توليدكنندگان با احتياط بيشتري، اقدام به تعديل قيمت‌ها كرده‌اند.

شامخ اقتصاد به سطح 45.3 رسید
ش��اخص مدي��ران خريد كل اقتصاد نی��ز در مردادماه به س��طح 45.3 
رس��ید که نس��بت به ماه قبل کاهش یافته و نش��ان می‎دهد که وضعيت 
كس��ب‌وكارها در اين ماه براي هفدهمين ماه متوالي، روندي نزولی داشته 
اس��ت. در مردادماه امس��ال هر پنج مولفه اصلي تشيكل‌دهنده شامخ كل 
اقتصاد )شامل ميزان سفارشات جديد، ميزان توليد، موجودي مواد اوليه، 
ميزان استخدام و زمان تحويل سفارشات( همگي روندي نزولي داشته‌اند. 
ميزان توليد محصول يا ارائه خدمات در مردادماه، معادل 44.0 محاس��به 
شده است. اين شاخص براي هفدهمين ماه متوالي، كمتر از محدوده خنثي 
50 ق��رار گرفته و كمترين مقدار 58 ماهه را از آبان‌ماه 1399 ثبت كرده 
اس��ت. در اين ماه، تداوم قطعي‌هاي مك��رر انرژي برق، موجب اختلال در 
فرآيند توليد كالا و خدمات شده است. همچنين به دليل كاهش سفارشات 
و مطالبات معوق، بسياري از شركت‌ها با كمبود منابع مالي روبه‌رو هستند.
شاخص ميزان سفارشات جديد مشتريان در مردادماه براي هجدهمين 
ماه متوالي، روندي كاهش��ي داش��ته و شدت كاهش در اين ماه نسبت به 
ماه قبل بيشتر بوده است. كاهش اين شاخص عمدتا ناشي از تداوم ضعف 
قدرت خريد مصرفك‌نندگان در پي تورم بالا و افزايش هزينه‌هاي زندگي 
اس��ت؛ به‌طوري‌ كه افزايش قيمت كالاها و خدمات، بدون رشد متناسب 
درآمد واقعي، توان خريد خانوارها را كاهش داده است. علاوه بر اين، سايه 
سنگین جنگ و تنش‌هاي ژئوپليتكيي منطقه‌اي، نااطميناني سمت تقاضا 
نس��بت به آينده را تقويت كرده و در نهايت، موجب كاهش تقاضا در بازار 
شده است. در بخش تجارت خارجي نيز ميزان صادرات كالا و خدمات، به 
عنوان عاملي تاثيرگذار در شاخص سفارشات جديد مشتريان در مردادماه 
براي شانزدهمين ماه متوالي، كاهشي بوده است. شدت كاهش در اين ماه 

نسبت به ماه قبل بيشتر بوده است. رفع تعهد ارزي به عنوان مانعي جدي 
در مسير صادرات غيرنفتي به‌ خصوص براي صادركنندگان خرد و متوسط 
تبديل ش��ده و انگيزه صادركنندگان را كاهش داده است. اين موضوع در 
داده‌هاي آماری گمرک ایران )پنج‌ ماهه اول امسال( نيز مشهود است. در 
همين حال، نااطميناني‌هاي ناش��ي از جنگ و درگیری، برنامه‌ريزي براي 
صادرات را دش��وار كرده است و ريس��ك فعاليت‌هاي صادراتي را افزايش 
داده كه در نهايت به كاهش درآمدهاي ارزي ناش��ي از فروش محصولات، 
تضعيف سودآوري و كاهش توان رقابتي در بحث صادرات انجاميده است.

نگاه نگران فعالان اقتصادی به آینده
موجودي مواد اوليه يا لوازم خريداري ‌شده در مردادماه براي دوازدهمين 
ماه متوالي، كاهشي است و تامين مواد اوليه و ملزومات توليد با تاخير در 
تخصيص ارز و عدم ترخيص به‌ موقع مواد وارداتي از گمرك، زنجيره تامين 
را با چالش جدي مواجه كرده اس��ت. همچنین نوسانات افزايشي نرخ ارز 
به‌همراه محدوديت‌هاي تخصيص ارز و مش��كلات گمركي، هزينه واردات 
مواد اوليه را افزايش داده و فرآيند تامين را دشوارتر ساخته است. افزايش 
قيمت مواد اوليه با توجه به كاهش نقدينگي ش��ركت‌ها و همچنين عدم 
عرضه يا فروش محدود مواد اوليه از سوي تامينك‌نندگان به دليل بي‌ثباتي 
بازار، فش��ار مضاعفي بر توليدكنندگان وارد ميك‌ند. ميزان استخدام و به‌ 
كارگيري نيروي انس��اني در مردادماه براي چهارمين بار از ابتداي س��ال 
تاكنون كاهش��ي است كه نتيجه ش��رايط ركودي حاكم بر فضاي توليد و 
تقاضاست. افت در سفارشات جديد مشتريان، تعطيلي شركت‌ها به دليل 
ناترازي انرژي و كمبود مواد اوليه، موجب كاهش حجم توليد در بسياري 
از كس��ب‌وكارها ش��ده و اين موضوع، نياز به ني��روي كار جديد را كاهش 
داده است. همچنين توليدكنندگاني كه با رشد هزينه‌هاي توليد و افزايش 
فش��ارهاي مالي مواجه هس��تند و تسهيلات مالي مناس��بي نيز دريافت 
نميك‌نند در تلاش هس��تند تا با كنترل هزينه‌هاي جاري، ازجمله نيروي 

انساني، زيان‌هاي احتمالي را كاهش دهند.
عدم قطعيت اقتصادي و سياس��ي، کار كس��ب‌وكارها را در به‌ كارگيري 
نيروي كار جديد، دشوار كرده است. افزايش هزينه‌هاي زندگي نیز انگيزه 
نيروي كار براي پذيرش مش��اغل با س��طوح درآمد فعل��ي را كاهش داده 
اس��ت. اين مجموعه عوامل، بازاري را ايجاد ك��رده كه همزمان با كاهش 
فرصت‌هاي ش��غلي و كمبود جدي نيروي انس��اني مواجه اس��ت، تضادي 
آشكار كه نشان‌دهنده فشار همزمان بر عرضه و تقاضاي نيروي كار و ايجاد 
ش��رايط پيچيده و نامطمئن در بازار كار اس��ت. انتظارات در مورد ميزان 
فعاليت‌هاي اقتصادي در ماه آين��ده، در مردادماه براي دومين ماه پياپي، 
كاهش��ي شده و كمترين مقدار 39 ماهه را از خردادماه 1401 ثبت كرده 
اس��ت. در مردادماه، مجموعه‌اي از عوامل ازجمله ادامه ناترازي گس��ترده 
انرژي و نوس��انات افزايش��ي نرخ ارز، هزينه فعالان اقتصادي را بالا برده و 
چشم‌انداز آنها براي ماه آينده را با ترديد مواجه كرده است. به گفته فعالان 
اقتصادي، نگراني‌هاي ناش��ي از بازگش��ت تحريم‌ها، تاثير جدي بر فضای 
كس��ب‌وكارها گذاش��ته و موجب افزايش بي‌ثباتي و كاهش اعتماد اهالی 

كسب‌وكار شده است.

روند نزولی شاخص مدیران خرید برای هفتمین ماه متوالی ادامه یافت

رکود 7 ماهه صنعت

ممکن اس��ت هنگام مراجع��ه به برخی از جایگاه‌های س��وخت، تجربه 
خرید اجباری مکمل برای‎تان پیش آمده باش��د. به گفته سخنگوی صنف 
جایگاه‎های س��وخت، ش��ما در چنین مواردی می‌توانید از پرداخت وجه 
خودداری کرده و موضوع را به پلیس ۱۱۰ گزارش دهید؛ زیرا فرد متخلف 
مس��تقیماً به تعزیرات، معرفی و محاکمه خواهد شد. به گزارش »ایسنا«، 
بخش��ی از مکمل‌های س��وخت موجود در بازار از مسیر قانونی وارد کشور 
ش��ده و در جایگاه‌ها یا مغازه‎ها عرضه می‌ش��وند، اما بخش دیگری بدون 
مجوز و مسیر رسمی در حال توزیع هستند. این محصولات تقلبی معمولاً 
با بس��ته‌بندی مش��ابه نمونه اصلی و قیمت بالاتر به فروش می‌رس��ند و 
مصرف‌کننده از کیفیت واقعی آنها بی‌خبر است. مشاهدات میدانی نشان 
می‌دهد که برخی پرسنل جایگاه‌های سوخت برای سود بیشتر، مکمل‌های 
غیرمجاز را به مشتریان عرضه می‌کنند و نظارت دقیق هنوز به شکل کامل 
بر این بخش اعمال نش��ده است. این درحالی است که کارشناسان خودرو 
هش��دار می‌دهند که استفاده از مکمل‌های سوخت تقلبی می‌تواند باعث 
کاهش عملکرد موتور، افزایش مصرف سوخت و تحمیل هزینه‌های جانبی 

به رانندگان شود.
مکمل‌ها باید مطابق استانداردهای ملی و بین‌المللی تولید و بسته‌بندی 
ش��وند. اما گاهی در پمپ‌ بنزین‌ها، مکمل‌ها بدون مش��خصات فنی یا با 
برچسب‌های جعلی عرضه می‌ش��وند. حتی در برخی از جایگاه‌ها، فروش 
مکمل‌ها با قیمت‌های غیرمتعارف انجام می‌شود و یا مصرف‌کننده مجبور 
به خرید مازاد می‌ش��ود. ای��ن نوع تخلف باعث نارضایتی و سوءاس��تفاده 
اقتصادی ش��ده اس��ت. البته برخی از پرس��نل جایگاه‌های س��وخت ادعا 

می‌کنند که مصرف مکمل الزامی اس��ت ی��ا مزایای غیرواقعی برای موتور 
خ��ودرو ارائه می‌دهند تا مش��تری را ترغیب به خری��د کنند، درحالی که 

استفاده از آن در بسیاری از خودروها ضروری نیست.
به‌ط��ور کلی، چالش اصل��ی در این بازار، ترکیبی از خ�لأ نظارت، ورود 
مکمل‌های غیرمجاز و سودجویی در فروش است که هم برای مصرف‌کننده 
و هم برای جایگاه‌های س��وخت خطرناک است. به گفته متخصصان، تنها 
محصولاتی که دارای برچس��ب استاندارد و مس��یر قانونی واردات باشند، 
برای اس��تفاده ایمن هس��تند و مصرف‌کنندگان باید هنگام خرید، دقت 
کافی داش��ته باش��ند. افزایش ش��فافیت در عرضه و نظارت مس��تمر بر 
جایگاه‌ه��ای س��وخت، تنها راه جلوگی��ری از کلاهب��رداری و حفاظت از 
حقوق مصرف‌کنندگان محس��وب می‌ش��ود. در همین زمینه، »رضا نواز« 
سخنگوی صنف جایگاهداران درباره وضعیت عرضه مکمل‌های سوخت در 
جایگاه‌های کش��ور، می‌گوید: بخشی از این مکمل‌ها از مسیر رسمی و از 
طریق گمرک وارد کشور می‌شوند و جزو کالاهای ممنوعه نیستند. مشکل 
زمانی به‌وجود می‌آید که ورود کالا مجاز است اما عرضه آن غیرمجاز اعلام 
می‌ش��ود. این تناقض باعث شده که هم مصرف‌کننده سردرگم شود و هم 

زمینه برای سوءاستفاده ایجاد شود.
به گفته س��خنگوی صنف جایگاهداران ی��ا باید ورود این محصولات به 
کش��ور به‌طور کامل ممنوع ش��ود و یا در صورت ورود رس��می، نظارت و 
س��اماندهی عرضه برعهده نهادهای مسئول گذاشته ش��ود. سازمان‌های 
نظارتی از جمله سازمان استاندارد و سازمان حمایت مصرف‌کنندگان باید 
به این حوزه ورود کنند و با استانداردسازی و قیمت‌گذاری، جلوی تقلب و 

گران‌فروشی را بگیرند. پیشنهاد مشخص این است که سازمان استاندارد، 
بررسی‌های لازم را انجام دهد و برای این مکمل‌ها، استاندارد تعیین کند تا 

مصرف‌کنندگان بدانند چه محصولی را خریداری می‌کنند.
طب��ق آماره��ای »نواز«، در ح��ال حاضر آمار بیش��ترین فروش مکمل 
س��وخت مربوط به ش��هر تهران اس��ت و حدود ۷۵ درصد م��وارد فروش 
اجباری در پایتخت اتفاق می‌افتد و تنها ۲۵ درصد در دیگر نقاط کش��ور 
مشاهده می‌شود. سخنگوی صنف جایگاهداران همچنین توضیح داد که 
در ماه‌ه��ای اخیر، اقداماتی برای کاه��ش فروش اجباری مکمل‌ها صورت 
گرفته است. این اقدامات تأثیرگذار بوده و تا حدی از حجم تخلفات کاسته 
اس��ت، هرچند همچنان مواردی وجود دارد که نیاز به برخورد و پیگیری 
دارد. او در ادامه با اشاره به شیوه‌های نظارتی، توضیح داد: مهمترین بخش 
نظارت، همکاری مردم است. اگر به مشتری خرید مکمل به‌صورت اجباری 
تحمیل ش��د، او می‌تواند از پرداخت وجه خ��ودداری کند و موضوع را به 
پلیس ۱۱۰ گزارش دهد و خودرو را متوقف کند و مشخصات فرد متخلف 
در گزارش پلیس ثبت شود. به گفته »نواز«، در گذشته صرفاً مالک جایگاه 
سوخت به تعزیرات معرفی می‌شد، اما این موضوع باعث ایجاد حاشیه امن 
برای فرد متخلف می‌شد. اکنون با هماهنگی‌های لازم، فردی که در جایگاه 
اقدام به فروش اجباری مکمل سوخت می‌کند، به‌طور مستقیم به تعزیرات 
معرفی می شود. این روند از چند ماه پیش آغاز شده و شدت بیشتری هم 
خواهد گرفت. هدف اصلی این اس��ت که با برخورد مستقیم با متخلفان، 
میزان تخلفات در جایگاه‌های س��وخت کاهش یابد و اعتماد مردم به ارائه 

خدمات در این بخش تقویت شود.

فرد متخلف مستقیماً محاکمه می‌شود

ادامه فروش اجباری مکمل سوخت

اخبــــــار

در انتظار تصمیم پولی فدرال ‌رزرو
بازار رمزارزها نزولی شد

قیم��ت بیت‌کوین، اتریوم، ریپل و دوج‌کوین پی��ش از تصمیم فدرال رزرو 
برای کاهش نرخ بهره نزولی ش��د. ارزش بیت‌کوین ی‌کشبه به زیر ۱۱۵ هزار 
دلار س��قوط کرد، در حالی که در اوایل روز به بالای ۱۱۶ هزار دلار رس��یده 
ب��ود و فعالیت معاملاتی در طول روز همچنان ضعیف بود. اتریوم در محدوده 
بین ۴۵۸۰ تا ۴۶۸۰ دلار نوس��ان داش��ت، حتی با اینکه حجم معاملات این 
سکه در دوره ۲۴ ساعته ۱۶ درصد کاهش یافت. این دو رمزارز برتر، سپتامبر 
ثابتی را پش��ت سر گذاش��ته‌اند و قیمت بیت‌کوین ۶.۲ درصد و اتریوم ۴.۹۵ 
درصد افزایش یافته است. در ۲۴ ساعت گذشته، بیش از ۲۷۷ میلیون دلار از 
بازار رمزارزها نقد شد و ۱۹۵ میلیون دلار از شرط‌های خرید صعودی از بین 
رفت. در همین حال، میزان قراردادهای باز بیت‌کوین در ۲۴ س��اعت گذشته 
۱.۱۱ درص��د کاهش یافت و به ۸۲.۹۰ میلیارد دلار رس��ید. طبق ش��اخص 
ترس و طمع رمزارزها، احساس��ات بازار ب��ه »خنثی« تغییر یافت. به گزارش 
وب‌سایت بنزینگا، فدرال رزرو قرار است در اواخر این هفته در مورد نرخ بهره 
تصمیم‌گیری کند و معامله‌گران طب��ق ابزار CME FedWatch، احتمال 
۹۶ درصدی را برای کاهش ۰.۵ درصد نرخ بهره توس��ط بانک مرکزی آمریکا 

در نظر می‌گیرند.

در آستانه کاهش نرخ بهره از سوی فدرال ‌رزرو
طلای جهانی در قله ایستاد

قیمت طلا در معاملات روز دوش��نبه، تحت تاثیر تمرکز سرمایه‌گذاران بر 
نشس��ت هفته جاری فدرال رزرو آمریکا و پیش‏بینی کاهش نرخ بهره، ثابت 
ماند و نزدیک به بالاترین رکورد خود ایستاد. بهای هر اونس طلا برای تحویل 
فوری بدون تغییر ماند و در سطح ۳۶۳۶ دلار و ۷۳ سنت ثابت ماند. هر اونس 
طلا در بازار معاملات آتی آمریکا برای تحویل در دسامبر، با ۰.۲ درصد کاهش، 
۳۶۷۳ دلار و ۶۰ س��نت معامله شد. ارزش ش��اخص دلار آمریکا ۰.۱ درصد 

افزایش یافت و طلا را برای خریداران خارجی گران‌تر کرد.
داده‌ه��ای آماری دانش��گاه میش��یگان، نش��ان می‎دهد که احساس��ات 
مصرف‌کننده در آمریکا تحت تاثیر نگرانی‌ها در مورد ش��رایط کس��ب‌وکار 
و تاثیر تورم بر چش��م‌انداز اقتصادی برای دومین ماه متوالی در س��پتامبر، 
کاهش یافته است. داده‌های تورمی که پنجشنبه گذشته منتشر شد، اندکی 
بالات��ر از انتظارات ب��ود اما فعالان بازار تا حد زی��ادی معتقدند که این امر 
مانع از آن نخواهد ش��د که فدرال رزرو آمریکا از کاهش نرخ بهره به میزان 
یک چهارم درصد اجتناب کند. جلس��ه سیاس��تگذاری فدرال رزرو در این 
هفته در بحبوحه چالش‌هایی از جمله اختلاف حقوقی بر س��ر رهبری آن 
و تلاش‌ها برای تایید نامزد پیشنهادی دونالد ترامپ، رئیس‎جمهور آمریکا 
برای عضویت در هیأت مدیره برگزار خواهد ش��د. س��رمایه‌گذاران، موضع 
فدرال رزرو در مورد نگرانی‌های بازار کار و خطرات اقتصادی گسترده‌تر را از 

نزدیک زیر نظر خواهند داشت.
»اس‌پی‌دی‌آر گلد تراست«، بزرگ‎ترین صندوق سرمایه‌گذاری قابل معامله 
در بورس با پش��توانه طلا در جهان، اعلام کرد که دارایی‌هایش ۰.۳۲ درصد 
کاهش یافته و از ۹۷۷.۹۵ تن روز پنجش��نبه گذشته به ۹۷۴.۸۰ تن در روز 
جمعه رس��یده اس��ت. طبق گزارش رویترز، مقام��ات آمریکایی و چینی روز 
یکشنبه در مادرید، اولین روز مذاکرات خود را در مورد روابط تجاری پرتنش 
خود در بحبوحه درخواس��ت‌های واشنگتن از متحدانش برای وضع تعرفه بر 
واردات کالا از چین به دلیل خرید نفت روس��یه توس��ط این کش��ور به پایان 
رساندند. در همین حال، ترامپ روز یکشنبه، گفت که مایل به اعمال تحریم 
علیه روس��یه است اما اروپا باید به ش��یوه‌ای متناسب با آمریکا عمل کند. در 
بازار س��ایر فلزات ارزشمند، بهای هر اونس نقره بدون تغییر ماند و در سطح 
۴۲ دلار و ۱۸ سنت ثابت ایستاد. بهای هر اونس پلاتین با ۰.۸ درصد افزایش، 
۱۴۰۲ دلار و ۲۵ سنت معامله شد و هر اونس پالادیوم با ۰.۳ درصد به ۱۱۹۳ 

دلار و ۷۵ سنت رسید.

3 هزار و ۲۳۳ همت توسط شبکه بانکی پرداخت شد
کارنامه تسهیلاتی بانک‎ها در پایان مرداد

شبکه بانکی کشور در پنج ماهه ابتدایی امسال، مبلغ 3 هزار و ۲۳۳ همت 
تسهیلات پرداخت کرده که در مقایسه با دوره مشابه سال قبل، مبلغ ۸۷۵.۶ 
همت معادل ۳۷.۱ درصد افزایش داش��ته اس��ت. طب��ق اعلام بانک مرکزی، 
۷۹۲ همت از این تسهیلات به همراه بخشی از تسهیلات در قالب کارت‎های 
اعتباری مع��ادل ۲۵.۳ درصد به مصرف‎کنندگان نهایی )خانوار( تعلق گرفته 
است. تس��هیلات پرداختی بان‌کها طی پنج ماهه ابتدایی سال ۱۴۰۴، مبلغ 
۳۲۳۳۷.۷ هزار میلیارد ریال بوده که در مقایس��ه با دوره مش��ابه سال قبل، 
رش��د ۳۷.۱ درصدی را نش��ان می‏ده��د. از کل تس��هیلات پرداختی، مبلغ 
۲۴۴۱۷.۷ ه��زار میلیارد ریال معادل ۷۵.۵ درصد به صاحبان کس��ب و کار 
)حقوقی و غیرحقوق��ی( و ۷۹۲۰.۰ هزار میلیارد ریال معادل ۲۴.۵ درصد به 

مصرف‎کنندگان نهایی )خانوار( تعلق گرفته است.
سهم تسهیلات پرداختی در قالب سرمایه در گردش در کلیه بخش‌های 
اقتصادی طی پنج ماهه امسال، مبلغ ۲۰۲۳۵.۹ هزار میلیارد ریال معادل 
۸۲.۹ درص��د کل تس��هیلات پرداختی به صاحبان کس��ب وکار اس��ت. 
همچنین س��هم تسهیلات پرداختی در قالب خرید کالای شخصی توسط 
مصرف‎کننده نهایی )خانوار( مبلغ ۳۱۱۷.۷ هزار میلیارد ریال معادل ۳۹.۴ 
درصد از کل تسهیلات پرداختی به مصرف‎کنندگان نهایی )خانوار( است. 
سهم تس��هیلات پرداختی بابت تأمین سرمایه در گردش بخش صنعت و 
مع��دن در این مدت، معادل ۹۷۷۱.۲ هزار میلی��ارد ریال بوده که حاکی 
از تخصی��ص ۴۸.۳ درصد از منابع تخصیص یافته به س��رمایه در گردش 
کلی��ه بخش‎های اقتصادی )مبل��غ ۲۰۲۳۵.۹ هزار میلیارد ریال( اس��ت. 
از ۱۰۶۷۵.۱ ه��زار میلیارد ریال تس��هیلات پرداختی در بخش صنعت و 
معدن معادل ۹۱.۵ درصد آن )مبلغ ۹۷۷۱.۲ هزار میلیارد ریال( در تأمین 
س��رمایه در گردش پرداخت شده که بیانگر توجه و اولویت‌دهی به تأمین 

منابع برای این بخش توسط بان‌کهاست.
از کل تس��هیلات پرداختی در دوره یادش��ده، مبلغ ۷۱۹۰.۸ هزار میلیارد 
ریال معادل ۲۲.۲ درصد به صورت تسهیلات خرد اعطا شده است. همچنین 
مبلغ ۳۴۸.۸ هزار میلیارد ریال نیز در قالب کارت‌های اعتباری انجام پذیرفته 
که با احتس��اب این مبلغ، کل تس��هیلات پرداختی خرد )کمتر از 3 میلیارد 
ریال( به مبلغ ۷۵۳۹.۶ هزار میلیارد ریال معادل ۲۳.۱ درصد کل تس��هیلات 

پرداختی می‎رسد. 
گفتنی اس��ت که همچنان باید در تداوم مس��یر جاری، ملاحظات مربوط 
به کنترل تورم را نیز در نظر گرفت و همواره مراقب قدرت گرفتن پتانس��یل 
تورمی ناش��ی از فش��ار تقاضای کل در اقتصاد نیز بود. بر این اساس ضروری 
اس��ت به افزایش توان مالی بان‌کها از طریق افزایش س��رمایه و بهبود کفایت 
سرمایه بان‌کها، کاهش تسهیلات غیرجاری و بازگرداندن آنها به مسیر صحیح 
اعتبارده��ی بان‌کها، افزایش بهره‌وری بان‌کها در تامین س��رمایه در گردش 
تولیدی، پرهیز از فش��ارهای مضاعف بر دارای��ی بان‌کها و ترغیب بنگاه‌های 
تولیدی به سمت بازار سرمایه به عنوان یک ابزار مهم در تامین مالی طرح‌های 

اقتصادی )ایجادی( توجه ویژه‌ای کرد.
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با تشدید حملات اوکراین به تاسیسات انرژی روسیه
نفت برای صعود خیز برداشت

قیمت نفت در معاملات روز دوشنبه، به دنبال حملات پهپادهای 
اوکراینی به پالایش��گاه‌های روسیه که می‌تواند صادرات نفت خام و 
س��وخت این کش��ور را مختل کند، افزایش یافت. قیمت هر بشکه 
نفت برنت با ۴۷ س��نت معادل ۰.۷ درصد افزایش به ۶۷ دلار و ۴۶ 
س��نت و نفت وس��ت تگزاس اینترمدیت آمریکا با ۴۸ سنت معادل 
۰.۸ درصد افزایش به ۶۳ دلار و ۱۷ س��نت رس��ید. هر دو شاخص 
نفتی، هفته گذشته در واکنش به حملات اوکراین به زیرساخت‌های 
نفتی روس��یه، از جمله پایانه صادرات نفت پریمورسک و پالایشگاه 
کیریشینفتئورگس��ینتز، یکی از دو پالایشگاه بزرگ روسیه، بیش از 

یک درصد افزایش داشتند.
تحلیلگ��ران بانک جی‌پی‌مورگان به سرپرس��تی »ناتاش��ا کانوا« 
در یادداش��تی با اش��اره به حمله به پریمورس��ک، نوش��تند: »این 
حمله نش��ان‌دهنده تمایل فزاینده برای ایجاد اختلال در بازارهای 
بین‌المللی نفت است که می‌تواند فشار صعودی بر قیمت نفت وارد 
کند.« پریمورس��ک، ظرفیت بارگیری حدود یک میلیون بشکه در 
روز نف��ت خام را دارد که این تاسیس��ات را ب��ه یک مرکز صادرات 
کلیدی نفت روس��یه و بزرگ‎ترین بندر در غرب این کش��ور تبدیل 
می‌کند. پالایشگاه کریشی که توس��ط شرکت »سورگوت‌نفت‌گاز« 
اداره می‌ش��ود، حدود ۱۷.۷ میلیون تن در س��ال معادل ۳۵۵ هزار 
بش��که در روز نفت خام روس��یه را پالایش می‌کند که معادل ۶.۴ 

درصد از کل تولید این کشور است.
»تونی س��ایکامور« تحلیلگر بازار شرکت آی جی، گفت: با وجود 
نگرانی‌های مداوم در مورد عرضه بیش از حد به دلیل تصمیم اوپک 
پلاس برای افزایش تولید، اگر ش��اهد تغییر استراتژیک اوکراین به 
سمت زیرساخت‌های صادرات نفت روسیه باشیم، به منزله خطرات 
صعودی برای پیش‌بینی‌های قیمت خواهد بود. فش��ارهای غرب بر 
روس��یه در حال افزایش است. دونالد ترامپ، رئیس جمهور آمریکا، 
روز یکشنبه تاکید کرد که مایل به اعمال تحریم علیه روسیه است، 
ام��ا اروپا باید به ش��کلی متناس��ب با ایالات متح��ده عمل کند. به 
گزارش رویترز، س��رمایه‌گذاران همچنین مذاکرات تجاری آمریکا و 
چین در مادرید را که از روز یکشنبه آغاز شده است، زیر نظر دارند. 
این مذاکرات در بحبوحه درخواس��ت‌های واش��نگتن از متحدانش 
برای وض��ع تعرفه ب��ر واردات کالاهای چین به دلی��ل خرید نفت 

روسیه توسط این کشور، آغاز شده است.

صرفه‌جویی چشمگیر مصرف برق تهران
مدیرعام��ل ش��رکت توزیع نیروی ب��رق تهران ب��زرگ از تحقق 
صرفه‌جویی بالغ بر نیم میلیارد کیلووات ساعت در مصرف برق شهر 
تهران در ایام گرم معادل ۵۰۰ هزار خانوار خبر داد و این دستاورد 
را نتیج��ه همدلی م��ردم و تلاش‌های فنی و فرهنگی مجموعه برق 
پایتخ��ت عنوان کرد. »کامبیز ناظریان«، مدیرعامل برق پایتخت با 
بیان اینکه پایتخت‌نش��ینان با صرفه‌جویی، ب��رق نیم میلیون خانه 
را حف��ظ کردند، گف��ت: با همراهی ش��هروندان تهران��ی و اجرای 
برنامه‌های مدیریت مصرف، از ابتدای خردادماه تاکنون صرفه‌جویی 
۵.۲ درصدی در مصرف برق پایتخت محقق ش��ده است؛ این میزان 
صرفه‌جویی بالغ بر ۵۰۰ میلیون کیلووات‌ س��اعت انرژی اس��ت که 
دس��تیابی به آن نیازمند مصرف حدود ۱۱۰ میلیون مترمکعب گاز 
طبیعی و بیش از ۱.۳ میلیارد لیتر آب برای تولید برق بود؛ منابعی 
که با همکاری مردم و اجرای طرح‌های مدیریت مصرف حفظ شد.

طب��ق اعلام وزارت نیرو، او با اش��اره به ش��رایط وی��ژه‌ای که در 
م��اه‌ های اخیر به دلی��ل تغییرات اقلیمی و کاه��ش قابل ملاحظه 
بارندگی‎ها ایجاد ش��د، ادامه داد: با توجه به افزایش فشار بر شبکه 
توزیع، اقدامات گسترده‌ای در حوزه فنی و مهندسی شامل بهسازی 
و توس��عه ش��بکه، ارتقای تجهیزات و افزایش ظرفیت انجام شده و 
در کنار فعالیت‎های فن��ی، برنامه‌‎های متنوع و هدفمند فرهنگی و 
آموزشی نیز به ‌ویژه در بخش‌های اداری، تجاری و خانگی اجرا شد.

»ناظریان« ضمن قدردانی از مش��ارکت ش��هروندان، تأکید کرد: 
امید داری��م با ادامه این همکاری ارزش��مند، بتوانیم مصرف بهینه 
ان��رژی را به یک فرهنگ پایدار و نهادین��ه در جامعه تبدیل کنیم. 
بدون شک تداوم این مس��یر، علاوه بر تأمین پایدار برق در تهران، 
نق��ش مهم��ی در کاهش آثار تغیی��رات اقلیم��ی و ارتقای کیفیت 

زندگی در پایتخت خواهد داشت.

مدیرعامل شرکت صنایع ملی پتروشیمی:
۲۲ درصد ظرفیت پتروشیمی خالی است

مدیرعامل ش��رکت صنایع ملی پتروش��یمی با اشاره به اینکه ۲۲ 
درصد ظرفیت پتروش��یمی خالی اس��ت، گف��ت بزرگ‎ترین چالش 
فعل��ی در صنعت پتروش��یمی تامین خوراک اس��ت، به طوری که 
۲۲ درص��د ظرفیت پتروش��یمی که ۱۸ میلی��ارد دلار نیز برای آن 

سرمایه‌گذاری شده، خالی و عمده دلیل نیز خوراک است.
»حس��ن عب��اس‎زاده« در مراس��م اختتامیه پوی��ش کاهش ۱۰ 
درصدی مصرف انرژی، با بیان اینکه اکنون ظرفیت تولید محصولات 
پتروش��یمی ۹۶ میلیون تن اس��ت، افزود: تا پایان برنامه هفتم باید 
ب��ه ظرفیت تولید ۱۳۱ میلیون تن برس��یم. در ابتدای برنامه هفتم 
توس��عه ۵۰ میلیون متر مکعب در سال برای خوراک و ۶۰ میلیون 
متر مکعب برای س��وخت مصرف کرده‌ای��م، اما در پایان برنامه باید 
این ارقام به ۸۰ میلیون متر مکعب برای خوراک و ۸۰ میلیون متر 

مکعب هم برای سوخت برسیم.
معاون وزیر نفت با بیان اینکه صنعت پتروشیمی در مسیر توسعه 
ق��رار دارد، گفت: در آغاز برنامه هفتم توس��عه قرار داریم و ظرفیت 
صنع��ت پتروش��یمی از حدود ۹۶.۶ میلیون ت��ن کنونی به ۱۳۱.۵ 

میلیون تن تا پایان برنامه می‌رسد.
به گزارش »ایس��نا«، »عباس‌زاده« با اع�الم اینکه ابتدای برنامه 
هفتم توس��عه حدود ۵۰ میلیون مترمکعب در روز ظرفیت دریافت 
گاز برای خوراک و ۶۰ میلیون مترمکعب ظرفیت دریافت گاز برای 
س��وخت صنعت پتروشیمی بوده است، گفت: در پایان برنامه هفتم 
توسعه این ظرفیت به ۸۰ میلیون مترمکعب گاز برای خوراک و ۸۰ 
میلیون مترمکعب برای سوخت صنعت پتروشیمی افزایش می‌یابد، 

یعنی درمجموع به ۱۶۰ میلیون مترمکعب گاز نیاز است.
ب��ه گفت��ه وی، هم‌اکن��ون ح��دود ۲۲ درصد ظرفی��ت صنعت 
پتروش��یمی بلااس��تفاده مانده که عمده دلی��ل آن کمبود خوراک 
اس��ت. این ظرفیت معادل ۱۸ میلیارد دلار سرمایه‌گذاری می‌شود 

که غیرفعال مانده است.

خبرنــامه

فرصت امروز: روند صعودی بازار سرمایه سرانجام پس از 9 روز متوالی 
متوقف ش��د و شاخص کل بورس تهران با رشد صفر درصدی در همان 
کانال 2 میلیون و 676 هزار واحد باقی ماند. شاخص هم‎وزن اما عملکرد 
بهتری داش��ت و رش��د جزئ��ی ۰.۰۶ درصدی را تجربه کرد که نش��ان 
می‌دهد فش��ار فروش بیش��تر متوجه نمادهای بزرگ بازار بوده اس��ت. 
ارزش معام�الت خرد به س��طح ۴.۹ هزار میلیارد تومان رس��ید و ۷۵ 
درص��د بالاتر از میانگین ماهانه )۲.۸ ه��زار میلیارد تومان( قرار گرفت. 
هرچند حجم بالای معاملات از تحرک زیاد معامله‌گران در بازار حکایت 
دارد اما این حجم معاملات بالا نیز نتوانس��ت شاخص کل را به حرکت 
درآورد. خ��روج همزمان ۶۷ میلیارد تومان پول حقیقی و ۳۷۷ میلیارد 
تومان از صندوق‌های سهامی، نشان از احتیاط سرمایه‌گذاران در سطوح 
فعلی بازار دارد. تنها نقطه روشن معاملات دوشنبه، خروج ۸۹۰ میلیارد 
تومانی از صندوق‌های درآمد ثابت بود که نشان می‌دهد نقدینگی هنوز 
به دنبال فرصت‌های س��رمایه‌گذاری اس��ت. ثبات شاخص کل در کنار 
حج��م بالای معاملات و خ��روج پول از بخش‌ه��ای حقیقی و حقوقی، 

همگی از عدم وجود محرک‌های قوی در بازار حکایت دارد.
جری��ان نقدینگی حقیقی با خ��روج ۶۷ میلیارد تومان پ��ول از بازار 
همراه ش��د که در مقایس��ه با میانگین ماهانه )ورود ۹۲ میلیارد تومان( 
کاهش محسوس��ی را نش��ان می‌دهد. این خروج پول حقیقی می‌تواند 
نشان‌دهنده احتیاط سرمایه‌گذاران خرد در سطوح فعلی بازار باشد. در 
بخش صندوق‌های س��رمایه‌گذاری، شاهد خروج ۸۹۰ میلیارد تومان از 
صندوق‌ه��ای درآمد ثابت بودیم. این روند که از روزهای گذش��ته ادامه 
داش��ته، تأیید می‌کند که سرمایه‌گذاران همچنان به دنبال انتقال منابع 
به س��مت دارایی‌های با پتانس��یل بازدهی بالاتر هس��تند. با این حال، 
صندوق‌های سهامی با خروج ۳۷۷ میلیارد تومان پول مواجه شدند که 
نشان‌دهنده احتیاط س��رمایه‌گذاران نهادی در سطوح فعلی بازار است. 
این خروج همزمان پول از صندوق‌های درآمد ثابت و س��هامی، می‌تواند 

نشان‌دهنده انتظارات محتاطانه سرمایه‌گذاران باشد.
صعود بورس پس از 9 روز متوقف شد

ش��اخص کل بورس تهران با وجود آنکه در ابتدای معاملات دوشنبه، 
۲۰ هزار واحد افزایش یافت اما در پایان به جایگاه قبلی خود بازگش��ت 
و حدود ۲ واحد )۱.۹۲ واحد( منفی ش��د تا در سطح 2 میلیون و 676 
ه��زار واحد باقی بماند. بدین ترتیب، روند صعودی بورس پس از ۹ روز 
متوقف ش��د. ش��اخص کل بورس در ۹ روز کاری قب��ل به ترتیب ۳۴، 
۴۷، ۴۶، ۱۹، ۲۷، ۵۲، ۵۸۶۱، ۱۲۹۷ و ۴۶ ه��زار واح��د رش��د کرده و 
کانال‌های ۲.۵ و ۲.۶ میلیون را پس گرفته بود. نکته جالب آنکه شاخص 
هم‌وزن نیز در معاملات دوش��نبه همین رون��د را تجربه کرد و درحالی 
که طی ۲۵ دقیقه ابتدایی معاملات دوش��نبه، رش��د ۳ هزار واحدی را 
ثب��ت کرده بود، در ادامه رو به افول گذاش��ت و تنها حدود ۵۰۰ واحد 
)۴۹۶ واح��د( مثبت ش��د و در نهایت در ت��راز  ۸۰۲ هزار و ۷۲۰ واحد 
ایس��تاد. نمادهای فملی و فولاد، بیشترین تاثیر منفی را بر شاخص کل 

بورس داش��تند، اما وبملت اثر مثبت ایجاد کرد. از نمادهای پرتراکنش 
نیز می‌توان به خودرو، وبملت و خس��اپا اش��اره کرد. در آن س��وی بازار 
سرمایه نیز شاخص کل فرابورس ایران، ۶۶ واحد افزایش را تجربه کرد و 
به محدوده ۲۴ هزار و ۱۵۳ واحد رسید. تعداد معاملات فرابورس ۱۸۴ 
ه��زار فقره بود و ارزش آن ب��ه رقم قابل توجه ۵۱۶ هزار میلیارد تومان 
رس��ید. نمادهای آریا و بپاس، بیش��ترین تاثیر مثبت را بر شاخص کل 
فرابورس داشتند، اما آریان اثر منفی ایجاد کرد. وگردش، فزر و نان نیز 
از جمله نمادهای پرتراکنش فرابورس بودند. به طور کلی، بازار سرمایه 
در این روز، تصویری متعادل و فاقد روند مشخص را ترسیم کرد. ثبات 
ش��اخص کل در کنار حجم بالای معام�الت و خروج پول از بخش‌های 
حقیقی و حقوقی، همگی از عدم وجود محرک‌های قوی در بازار حکایت 
دارن��د. تداوم این رون��د در روزهای آینده به تح��ولات کلان اقتصادی 
و رفتار س��رمایه‌گذاران بس��تگی دارد. با وجود آنکه عمده کارشناس��ان 
معتقدن��د که بازار س��رمایه به لحاظ بنیادی ش��رایط مطلوبی دارد، اما 
متغیرهای سیاس��ی، کمبود نقدینگی، عدم اعتماد سهامداران و فعالیت 
نوسان‌گیری تاکنون باعث شده تا بازار نتواند آنطور که باید و شاید رشد 
کند. با این حال، بورس تا قبل از ریزش‌های اخیر، رکوردش��کنی کرده 
و ت��ا کانال ۳.۲ میلیون واحدی رش��د کرده ب��ود، اما افزایش تنش‎های 
سیاسی و ریسک‎های ژئوپلیتیکی، جلوی روند صعودی بورس را گرفت.

معاملات پرحجم اما بی‌ثمر در میانه هفته
بازار س��هام تهران در حالی به کار خود پایان داد که ش��اخص کل با 
تغییر صفر درصدی در جای خود ایس��تاد و در سطح 2 میلیون و 676 
هزار واحد متوقف ش��د. در مقابل، شاخص هم‌وزن با رشد جزئی ۰.۰۶ 
درصدی از عملکرد بهتری برخوردار بود. ارزش معاملات با رس��یدن به 
رق��م ۴.۹ هزار میلیارد تومان، ۷۵ درصد بالات��ر از میانگین ماهانه قرار 
گرفت، اما این حجم معاملات بالا نیز نتوانست شاخص کل را به حرکت 
درآورد. خ��روج همزمان ۶۷ میلیارد تومان پول حقیقی و ۳۷۷ میلیارد 
تومان از صندوق‌های سهامی، نشان از احتیاط سرمایه‌گذاران در سطوح 
فعلی بازار دارد. تنها نقطه روش��ن روز دوش��نبه، خ��روج ۸۹۰ میلیارد 
تومانی از صندوق‌های درآمد ثابت بود که نشان می‌دهد نقدینگی هنوز 

به دنبال فرصت‌های سرمایه‌گذاری است.
در پایان معاملات دوش��نبه، بازار س��رمایه درحالی به کار خود پایان 
داد که ش��اخص کل تقریبا بدون تغییر باقی مان��د و تنها ۰.۰۰ درصد 
نوس��ان داش��ت تا در س��طح ۲ میلیون و ۶۷۶ هزار و ۹۸۸ واحد ثابت 
بماند. در مقابل، ش��اخص هم‎وزن رش��د جزئی ۰.۰۶ درصدی را تجربه 
کرد که نش��ان می‌دهد فشار فروش بیشتر متوجه نمادهای بزرگ بازار 
بوده اس��ت. این عملکرد متفاوت در حالی ثبت شد که بازار در روزهای 
اخیر، روند صعودی قابل توجهی را پش��ت س��ر گذاش��ته ب��ود. ارزش 
معام�الت خرد به حدود ۴.۹ هزار میلیارد تومان رس��ید که نس��بت به 
میانگین ماهانه )۲.۸ هزار میلیارد تومان( افزایش��ی چش��مگیر را نشان 
می‌ده��د. این حجم بالای معاملات، حاک��ی از تحرک زیاد معامله‌گران 

در بازار اس��ت، اگرچه این فعالیت منجر به تغییر محسوس شاخص کل 
نش��د. جریان نقدینگی حقیقی با خروج ۶۷ میلیارد تومان پول از بازار 
همراه ش��د که در مقایس��ه با میانگین ماهانه )ورود ۹۲ میلیارد تومان( 
کاهش محسوس��ی را نش��ان می‌دهد. این خروج پول حقیقی می‌تواند 

نشان‌دهنده احتیاط سرمایه‌گذاران خرد در سطوح فعلی بازار باشد.
در بخش صندوق‌های س��رمایه‌گذاری، ش��اهد خ��روج ۸۹۰ میلیارد 
توم��ان از صندوق‌های درآمد ثابت هس��تیم. این روند ک��ه از روزهای 
گذشته ادامه داشته، تأیید می‌کند که سرمایه‌گذاران همچنان به انتقال 
منابع به سمت دارایی‌های با پتانسیل بازدهی بالاتر تمایل دارند. با این 
حال، صندوق‌های س��هامی نیز با خروج ۳۷۷ میلیارد تومان پول مواجه 
ش��ده‌اند که نشان‌دهنده احتیاط سرمایه‌گذاران نهادی در سطوح فعلی 
بازار است. این خروج همزمان پول از هم صندوق‌های درآمد ثابت و هم 

سهامی، می‌تواند نشان‌دهنده انتظارات محتاطانه سرمایه‌گذاران باشد.
سرنوشت بورس در گرو تحولات سیاسی

در روز چهارش��نبه هفته گذش��ته، ایران و آژان��س بین‌المللی انرژی 
اتمی از دس��تیابی به ی��ک تفاهم در قاهره، پایتخ��ت مصر، خبر دادند 
که ش��یوه‌نامه جدید همکاری و نقش��ه راه طرفین در ماه‌های آینده را 
ترس��یم می‌کند. به گفته کارشناس��ان، اگر توافق اخیر ایران و آژانس، 
مقدمه‌ای برای کاهش تنش‌های سیاس��ی، افزایش تعاملات اقتصادی، 
تس��هیل مبادلات بانکی و دسترسی به منابع ارزی کشور باشد، به نفع 
اقتص��اد ایران و بورس تهران، تمام خواهد ش��د. بورس تهران، معاملات 
هفته گذش��ته را مثبت گذراند و روز سه‌شنبه برای ششمین روز پیاپی 
س��بزپوش ش��د. این روند صعودی در روز ش��نبه هفته جاری به شکل 
خفیف‎تر ادامه پیدا کرد و ش��اخص کل با رشد ۰.۰۵ درصدی در سطح 
۲ میلی��ون و ۶۳۰ هزار واحد ثابت ماند. ش��اخص هم‎وزن نیز به رش��د 
۰.۱۳ درصدی رس��ید تا پس از مدت‎ها از ش��اخص کل پیش��ی بگیرد. 
اگرچ��ه نمادهای بزرگ بازار در معاملات ش��نبه کم‌تح��رک بودند، اما 
نمادهای کوچ‌کتر و متوس��ط توانس��تند بازدهی مثبت��ی ایجاد کنند. 
ارزش معام�الت خرد به ۲.۷ هزار میلیارد تومان رس��ید که دقیقا برابر 
ب��ا میانگین ماهانه اس��ت و نش��ان می‌ده��د بازار از نظ��ر معاملاتی در 
حالت تعادل قرار دارد. در معاملات روز ش��نبه، ۱۰ میلیارد تومان پول 
حقیق��ی از بازار خارج ش��د. در بخش صندوق‌های س��رمایه‌گذاری نیز 
۸۹۶ میلی��ارد تومان از صندوق‌های درآمد ثابت خارج ش��د که نش��ان 
می‌دهد سرمایه‌گذاران همچنان به انتقال منابع به سمت دارایی‌های با 
پتانس��یل بازدهی بالاتر تمایل دارند. در مجموع، عملکرد بهتر شاخص 
هم‎وزن نس��بت به شاخص کل، بهبود نس��بی در خروج پول حقیقی و 
غلب��ه نمادهای مثبت بر نمادهای منفی، همگی از وجود تقاضا در بازار 
حکایت دارند. با این حال روز گذشته، روند صعودی بورس پس از 9 روز 
متوالی متوقف ش��د. همانطور که گفته شد، تداوم روند افزایشی بورس 
در روزه��ای آینده ب��ه تحولات کلان اقتصادی و رفتار س��رمایه‌گذاران 

نهادی بستگی دارد.

روند صعودی بورس پس از 9 روز متوالی متوقف شد

رشد صفر درصدی بورس در میانه هفته

مدیرعامل ش��رکت ملی گاز ایران با بیان اینکه ۷۳ درصد سبد انرژی 
ایران را گاز تش��کیل می‌دهد، از ص��ادرات گاز مجازی، خبر داد و گفت 
۷۳ درصد سبد انرژی ایران را گاز تشکیل می‌دهد، درحالی که متوسط 

جهانی استفاده از گاز در نیروگاه‌ها حدود ۲۰ تا ۲۳ درصد است.
»س��عید توکلی« روز دوش��نبه در آیین اختتامیه پویش کاهش ۱۰ 
درصدی مصرف انرژی، س��ال گذش��ته را یکی از حس��اس‌ترین مقاطع 
صنع��ت گاز دانس��ت و افزود: در ۲۶ آذرم��اه ۱۴۰۳، اوج مصرف بخش 
خانگ��ی و تج��اری به ۷۱۵ میلیون متر مکعب رس��ید، درحالی که کل 
تولی��د کش��ور در هم��ان روز ۸۴۰ میلیون متر مکعب ب��ود. این یعنی 
عمده توان تولید گاز کش��ور در سرمای زمستان، صرف گرمایش منازل 
و بخ��ش تجاری ش��د. این در ش��رایطی بود که به دلای��ل مختلف، از 
جمله محدودیت تولید در ش��مال کشور، حدود ۴۰ تا ۴۱ میلیون متر 
مکع��ب کاهش تولید داش��تیم و بیش��ترین تولید ما در جنوب کش��ور 
متمرک��ز بود. بحران به ح��دی جدی بود که موضوع در س��طح دولت 
و ش��ورای عالی امنیت ملی مطرح شد و جلس��ات متعددی با مدیریت 
وزیر نفت برای مدیریت س��وخت برگزار گردید. مدیرعامل شرکت ملی 
گاز با اش��اره به اینکه در همین شرایط بحرانی، پیشنهاد اجرای پویش 
کاهش مصرف گاز از س��وی مدیران شرکت ملی پتروشیمی مطرح شد، 
گفت: تفاهم‌نامه‌ای که ۲۸ آذرماه بین ش��رکت ملی گاز و ش��رکت ملی 
پتروش��یمی امضا شد، خلاف بس��یاری از توافقات تشریفاتی فقط روی 
کاغذ نماند و ظرف مدت کوتاهی به عملیات اجرایی واقعی تبدیل شد.

او به وابس��تگی بی‌س��ابقه گاز در س��بد انرژی کشور، اش��اره کرد و 
گفت: ۷۳ درصد س��بد انرژی ایران را گاز تشکیل می‌دهد و ۸۳ درصد 

نیروگاه‌های کش��ور ب��ا گاز کار می‌کنند، در حالی که متوس��ط جهانی 
استفاده از گاز در نیروگاه‌ها حدود ۲۰ تا ۲۳ درصد است. این وابستگی 
بی‌س��ابقه باعث شده اس��ت هر نوس��ان یا محدودیت در بخش تولید، 

تمامی حوزه‌های مصرف را تحت تأثیر قرار دهد.
وی با بیان اینکه دو رویکرد برای مقابله با ناترازی وجود دارد، یکی از 
روش‎ها را س��رمایه‌گذاری سنگین و افزایش تولید و روش دوم را اصلاح 
سهمیه‎بندی و صرفه جویی در مصرف عنوان کرد و افزود: براساس آمار 
ارائه‌ش��ده در س��ال ۱۴۰۳ میزان مصرف گاز ب��ه تفکیک بخش‌ها، ۳۴ 
درص��د در نیروگاه‌ها، ۳۴ درص��د در صنایع عمده، ۲۵ درصد در بخش 

خانگی و ۷ درصد در حمل‌ونقل و مصارف عمومی ثبت شد.
معا.ن وزیر نفت، اجرای کامل مبحث ۱۹ مقررات ملی س��اختمان را 
در کاهش ۷۰ تا ۸۰ درصدی مصرف بخش خانگی بس��یار موثر دانست 
و گف��ت: در بخ��ش نیروگاه��ی، افزایش راندمان و تنوع س��وخت و در 
صنایع عمده مانند س��یمان، فولاد و پتروش��یمی، خری��د تجهیزات با 
راندمان بالا باید الزامی ش��ود. او در ادامه صحبت‎هایش به پدیده »گاز 
مجازی« در بحث صادرات، اش��اره کرد و توضیح داد: برخی محصولات 
گلخانه‌ای ایران به دلیل قیمت بس��یار پایین گاز تحویلی، در کشورهای 
همسایه بازار رقابتی پیدا کرده‌اند بدون آنکه تولیدکننده انگیزه‌ای برای 
بهینه‌س��ازی مصرف داشته باش��د. در واقع، گلخانه‌های ایران گاز را به 
ارزان‌ترین قیمت دریافت می‌کنند و همیشه برای محصولات گلخانه‌ای 
ای��ران که به خاطر گاز ارزان، قیمت‌های رقابتی دارند، بازار و مش��تری 
پیدا می‌ش��ود؛ یعن��ی علاوه بر صادرات آب مج��ازی، گاز مجازی صادر 
می‌کنیم. مدیرعامل شرکت ملی گاز با اشاره به صرفه‌جویی ۴۱ میلیون 

متر مکعب��ی گاز در نتیجه پویش کاه��ش ۱۰ درصدی مصرف انرژی، 
گف��ت: این عدد آغاز مس��یر اصلاح اس��ت. تاکنون ق��رارداد خرید یک 
میلی��ون و ۷۲۵ ه��زار بخاری با راندمان بالا نهایی ش��ده که ۳۰۰ هزار 
دس��تگاه آن تا پایان امسال نصب می‌ش��ود. در بخش موتورخانه‌ها نیز 
بیش از ۱۰۷ هزار واحد بهینه‌س��ازی و هوشمندس��ازی در دستور کار 
قرار گرفته اس��ت. از ظرفیت هیأت وزیران استفاده شده تا تمامی مفاد 

تفاهم‌نامه در قالب مصوبه رسمی و سند بالادستی اجرا شود.
»توکلی« س��پس به اهمیت فرهنگ‌سازی اشاره کرد و از اجرای طرح 
»همیار گاز« با مشارکت بیش از ۲۰۰ هزار دانش‌آموز خبر داد و افزود: 
آموزش باید از س��نین پایین آغاز ش��ود تا نس��ل ج��وان بداند ناترازی 
انرژی ناش��ی از بی‌کفایتی نیست، بلکه از الگوی مصرف نادرست نشأت 
می‌گیرد. به گفته مدیرعامل شرکت ملی گاز ایران، هر متر مکعب گاز، 
حتی بدون احتس��اب ارزش ذاتی، ۵ س��نت هزینه تولید دارد. این گاز 
اگر به صنایع ارزش‌آفرین مانند پتروشیمی یا فولاد برسد، چندین برابر 
ارزش ایج��اد می‌کن��د، اما اگر در گرمایش غیربهینه مصرف ش��ود، جز 

آلودگی و گرمایش زمین حاصلی ندارد.
مع��اون وزیر نف��ت در پایان، ایران را س��ومین تولیدکنن��ده گاز دنیا 
دانست و افزود: ایران سومین تولیدکننده گاز دنیاست، اما شدت مصرف 
ان��رژی ما بالاتر از میانگین جهانی اس��ت. اگر ای��ن واقعیت را نپذیریم 
و س��بد انرژی را اص�الح نکنیم، ناترازی گاز از ی��ک چالش صنعتی به 
مس��ئله‌ای امنیتی تبدیل خواهد شد. شرکت ملی گاز آمادگی دارد در 
تمام��ی حوزه‌ها، از س��رمایه‌گذاری در تجهیزات با راندمان بالا گرفته تا 

توسعه مکانیزم‌های بهینه‌سازی، نقش فعال ایفا کند.

سهم ۷۳ درصدی گاز در سبد انرژی ایران

گاز مجازی صادر می‌کنیم
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شماره 2776

نویسنده: علی آل‎علی
ف��رض کنید در یک کنفران��س بازاریابی عظی��م و پرهیاهو بازاریاب 
جوان��ی با ی��ک هدف مش��خص در می��ان جمعیت حرکت م��ی کند: 
جمع‎آوری بیش��ترین تعداد ممکن کارت ویزیت. او با ده ها نفر صحبت 
کرد، لبخندهای س��ریع رد و بدل نمود و ب��ا جیب هایی پر از کارت به 
هتل خود بازگشت، اما وقتی به آن کارت ها نگاه کرد، متوجه حقیقتی 
تلخ ش��د: او تقریبا هی��چ کدام از آن چهره ها را ب��ه خاطر نمی آورد و 

مهمتر از آن هیچ ارتباط معناداری شکل نگرفته بود. 
این احس��اس پوچی تجربه مشترک میلیون ها حرفه ای است که به 
اشتباه هنر برقراری ارتباط را با بازی جمع آوری کارت یکی می دانند. 
این رویکرد ریش��ه در یک درک قدیمی و منس��وخ از بازاریابی ش��بکه 
ای دارد. م��ا یاد گرفته ایم که یک ش��بکه بس��ازیم؛ مجموعه ای ثابت 
از اتص��الات که مانند یک تار عنکبوت ب��رای به دام انداختن فرصت ها 
پهن ش��ده اس��ت، اما این مدل دیگر کار نمی کند. در این مقاله ما این 
ساختار قدیمی را به طور کامل تخریب خواهیم کرد تا فلسفه ای جدید 
را معرفی کنیم: فلسفه باغبانی. شما یک شکارچی فرصت نیستید؛ شما 

یک معمار اکوسیستم هستید.
ذهنیت ناقص در شبکه بازاریابی

بزرگ ترین مانع در مسیر ساختن یک شبکه حرفه ای قدرتمند، خود 
کلمه ش��بکه است. این کلمه تصویری از یک س��اختار مهندسی شده، 
سرد و بی روح را به ذهن متبادر می کند که در آن، افراد به گره هایی 

برای استخراج ارزش تقلیل می یابند. 
این ذهنیت شکارچی است. ش��کارچی به یک رویداد می رود تا یک 
مشتری، شغل یا سرمایه گذار را شکار کند. مکالمات او کوتاه، هدفمند 
و اغلب خودمحور هس��تند. او به دنبال این اس��ت که »چه چیزی می 
توانم به دس��ت بیاورم؟«. این رویکرد، نه تنها در دنیای شفاف امروز به 
سرعت شناس��ایی و پس زده می شود، بلکه در بلندمدت کاملا ناپایدار 

است. هیچ‎کس دوست ندارد حس کند که یک هدف متحرک است.
در مقاب��ل، ذهنیت باغبان قرار دارد. یک باغبان با دیدی بلندمدت به 
یک زمین خالی نگاه می کند. او نمی پرسد »امروز چه چیزی می توانم 
برداشت کنم؟«، بلکه می پرسد »امروز چه چیزی می توانم بکارم تا در 

آینده، یک اکوسیستم پربار داشته باشم؟«. 
ب��رای یک باغبان روابط حرفه ای دانه هایی هس��تند که به مراقبت، 
تغذی��ه و زمان نیاز دارند تا به درختانی تنومند تبدیل ش��وند. او ارزش 
را اس��تخراج نمی کند؛ ش��رایطی برای رش��د طبیعی ارزش ایجاد می 
نماید. این تغییر از ش��کار به باغبانی، یک تغییر تاکتیکی نیس��ت؛ این 
یک انقلاب فلسفی است که تمام اقدامات شما را از نو تعریف می کند.

پیش‎نیازهای شبکه‎سازی درست
قب��ل از اینکه حتی به ملاقات با دیگران فکر کنید زمان قابل توجهی 
را صرف آماده سازی خاک خود نمایید. بدون خاکی غنی، بهترین دانه 
ه��ا نیز رش��د نخواهند کرد. در دنیای حرف��ه ای این خاک از دو عنصر 

حیاتی تشکیل شده است:
وض��وح ماموریت: چرا ش��ما کاری را که انج��ام می دهید،  	.1
انجام می دهید؟ چه چیزی شما را به وجد می آورد؟ ماموریت شخصی 
ش��ما چیست؟ این سوالات خورشید باغ ش��ما هستند؛ منبع انرژی ای 
که به همه چیز جهت و معنا می دهد. وقتی ش��ما با ش��ور و اشتیاق و 
ب��ا وضوح کامل درباره ماموریت خود صحبت می کنید، به طور طبیعی 
افراد مناس��ب را به سمت خود جذب می نمایید. مردم به سمت انرژی 
و هدفمندی کش��یده می ش��وند، نه به سمت عناوین شغلی مبهم. قبل 
از اینکه از دیگران بپرسید چه کار می کنند، باید بتوانید در یک جمله 
قدرتمند توضیح دهید که ش��ما برای تغییر چه چیزی در جهان تلاش 
می کنید. این وضوح، فیلتر قدرتمندی است که افراد نامرتبط را دور و 

افراد هم فرکانس را نزدیک می کند.
تخصص معنادار: ش��ما چه ارزش��ی برای ارائ��ه دارید؟ چه  	.2
چیزی را بهتر از دیگران بلد هستید؟ این تخصص شماست؛ آبی که باغ 
شما را تغذیه می کند. شبکه سازی بر پایه سخاوت بنا می شود و شما 
نمی توانید چیزی را ببخش��ید که خودتان ندارید. بسیاری از افراد تازه 
کار با این تصور اشتباه وارد دنیای حرفه ای می شوند که شبکه سازی 
یعن��ی پیدا کردن افرادی ک��ه بتوانند به آنها کم��ک کنند. این معادله 
ناقص اس��ت. ش��ما باید همزمان بر روی ساختن سرمایه تخصصی خود 
کار کنی��د تا بتوانید به دیگران کمک نمایید. یک کتاب در حوزه کاری 
خود بخوانید که دیگران نخوانده اند. یک مهارت جدید یاد بگیرید. یک 
تحلیل منحصر به فرد ارائه دهید. وقتی ش��ما منبعی از دانش و توانایی 
باش��ید، دیگر نیازی نیس��ت به دنبال مردم بدوید؛ آنها برای آبیاری باغ 

خودشان، به سراغ شما خواهند آمد.
اصول بهینه‎سازی شبکه بازاریابی

وقتی خاک ش��ما آماده ش��د، زمان کاش��تن دانه ها فرا می رسد. در 
اقتصاد باغبانی، س��ه نوع میوه وجود دارد که می توانید برای س��رمایه 

گذاری در روابط خود از آن ها استفاده کنید. 
دانش: این س��اده اما موثرترین راه برای ش��روع اس��ت: دانش خود را 
به صورت رایگان به اش��تراک بگذارید. در یک گروه لینکدین به سوالی 
پاسخ دهید. یک مقاله آموزشی در وبلاگ خود بنویسید. یک نکته مفید 

را برای یکی از همکاران تان ارسال کنید. 

ارتباطات: این یک س��طح بالاتر از س��خاوت اس��ت. این ارز زمانی به 
گ��ردش در می آید که ش��ما دو نفر را که فکر م��ی کنید می توانند به 
یکدیگر کمک کنند، به هم معرفی می کنید و سپس خودتان از مکالمه 
خارج می شوید. این یک عمل کاملا غیرخودخواهانه است. شما به جای 
اینکه خود را به عنوان یک واس��طه ضروری حفظ کنید، خود را به یک 

پل تبدیل می نمایید. این کار شما را از یک فرد صرف در یک شبکه، به 
ی��ک »هاب« یا مرکز ارتباطی تبدیل می کند. افرادی که به طور مداوم 
دیگ��ران را به ش��کل معناداری به هم متصل می کنن��د، به آهنرباهای 
فرصت تبدیل می ش��وند، زیرا همه می دانند که آنها نه تنها ارزش��مند 

هستند، بلکه ارزش آفرین نیز می باشند.
بزرگ نمایی: این ارزش در هنر نمایش دیگران نهفته اس��ت. کار فوق 
العاده ای از یک همکار را در یک جلس��ه عمومی تحس��ین کنید. یک 
مقال��ه عال��ی از یک فرد در صنعت خود را در ش��بکه های اجتماعی به 
اش��تراک بگذارید و نویسنده را تحس��ین نمایید. در دنیایی که همه در 
حال تلاش برای فریاد زدن دس��تاوردهای خود هس��تند، شما نورافکن 
خود را بر روی دیگران بیندازید. این عمل، نشان دهنده اعتماد به نفس، 
فروتنی و یک روحیه همکاری اس��ت. این یک س��رمایه گذاری عاطفی 
بلندمدت است. افرادی که شما کارشان را بزرگ نمایی کرده اید، هرگز 
این لطف ش��ما را فراموش نخواهند کرد و به بزرگ ترین حامیان ش��ما 

تبدیل خواهند شد.
سخن پایانی

یک باغ هرگز یک ش��به به ثمر نمی نشیند. این فرآیند نیازمند صبر 
و مراقبت مداوم اس��ت. این مراقبت، شامل اقدامات کوچکی است: یک 
پیام تبریک برای موفقیت جدید یک نفر، به یاد آوردن جزییات کوچک 
از یک مکالمه قبلی، یا یک ایمیل س��اده »یاد ش��ما افتادم« بدون هیچ 
درخواس��تی. اینها همان آبیاری های کوچکی هس��تند که ریش��ه ها را 

عمیق و گیاهان را سالم نگه می دارند.
برخلاف ش��کارچی که پس از هر ش��کار به دنب��ال طعمه بعدی می 
رود، باغب��ان م��ی داند که بزرگ ترین پاداش ها از درختانی به دس��ت 
می آید که سال ها برای پرورش آنها وقت گذاشته است. یک باغ حرفه 
ای س��الم، یک سیس��تم خودکار تولید فرصت است. شغل بعدی شما، 
مش��تری بزرگ بعدی ش��ما یا ایده انقلابی بعدی شما، به احتمال زیاد 
از ی��ک گفت‎وگ��وی تصادفی در این باغ حاصل خواهد ش��د، نه از یک 

درخواست مستقیم.
پس دفعه بعد که به یک رویداد حرفه ای می روید، دسته کارت های 
ویزیت خ��ود را در جیب‎تان بگذارید. به جای آن، چند دانه ارزش��مند 
دانش، چند پیشنهاد ارتباط و مقداری نور بزرگ نمایی با خود ببرید. از 
خود نپرسید »چه کسانی در این اتاق می توانند به من کمک کنند؟«، 
بلکه بپرس��ید »در این اتاق، من به چه کسانی می توانم کمک کنم؟«. 
این تغییر س��اده، شما را از یک ش��کارچی مضطرب به یک باغبان آرام 
و قدرتمند تبدیل خواهد کرد. ش��ما دیگر به دنبال فرصت ها نخواهید 
دوید؛ ش��ما اکوسیستمی خواهید س��اخت که فرصت ها در آن، به طور 

طبیعی شکوفا می شوند.
منابع:

https ://www .semrush .com/blog/how-to-grow-
your-marketing-network

توسعه شبکه بازاریابی: راهنمایی برای مارکتینگ سودمند
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نویسنده: علی آل‎علی
در جزیره کوچک و دورافتاده ای به نام در اقیانوس��یه 
یکی از عجیب ترین پول های تاریخ بش��ر اس��تفاده می 
شد: سنگ های آهکی و سنگین. اینها دیسک های غول 
پیکر بودند که قطر برخی از آنها به س��ه متر و وزن شان 
به چهار تن می رس��ید. ارزش این س��نگ ها آنقدر زیاد 
بود که اغلب آنها را از جای شان تکان نمی دادند. وقتی 
معامله ای صورت می گرفت، مالکیت س��نگ به سادگی 
به صورت ش��فاهی به فرد جدید منتقل می ش��د، حتی 
اگر خود س��نگ در قعر دریا غرق ش��ده ب��ود. همه می 
دانس��تند که آن س��نگ وجود دارد و به چه کسی تعلق 
دارد. این سیس��تم بر یک اصل استوار بود: پرداخت یک 
عمل فیزیک��ی، ملموس و پر از اصطکاک بود که بر پایه 

اعتماد جمعی بنا می شد.
حالا به قرن بیست و یکم بپریم؛ شما از یک خودروی 
اوبر پیاده می ش��وید و بدون رد و بدل کردن حتی یک 
س��که یا کلمه به راه خود ادامه م��ی دهید. پرداخت به 
ص��ورت خودکار، نامرئی و بدون هیچ اصطکاکی در پس 
زمین��ه اتفاق م��ی افتد. این دو تصویر، نه تنها داس��تان 
تکام��ل تکنول��وژی، بلکه داس��تان یک انق�الب عمیق 
روانش��ناختی را روایت می کنند. مفهوم پرداخت از یک 
روی��داد آگاهانه و س��نگین به یک جری��ان نامرئی و بی 
وقفه تبدیل شده اس��ت. بسیاری از کسب و کارها هنوز 
پرداخت را یک مرحله نهایی و خس��ته کننده در فرآیند 
ف��روش می بینند، اما این یک دیدگاه منس��وخ اس��ت. 
در واق��ع این رودخانه نامرئی پول، در حال ش��کل دادن 
به رفتار م��ا و بازتعریف قوانین رقابت اس��ت. این مقاله 
داس��تان این تحول ش��گرف و پیامدهای استراتژیک آن 

برای دنیای مدرن است.
از مبادله کالا تا پول نقد

در ابتدای تم��دن، پرداخت به ش��کل مبادله پایاپای 
وجود داش��ت. اگر ش��ما گندم داش��تید و به کفش نیاز 
داشتید، باید کس��ی را پیدا می کردید که کفش داشت 
و دقیقا به گندم شما نیاز داشت. این سیستم، سرشار از 
اصطکاک بود. پیدا کردن طرف مقابل، چانه زنی بر س��ر 
ارزش نس��بی و حمل و نقل کالاه��ا، همگی هزینه های 

سنگینی به معامله تحمیل می کردند.
اختراع پول در قالب سکه های فلزی و بعدها اسکناس 
یک جهش بزرگ بود. پول به عنوان یک زبان مش��ترک 
ارزش، این اصطکاک را به ش��دت کاه��ش داد، اما یک 

ویژگی روانشناختی مهم را حفظ کرد: درد پرداخت. 
مطالعات علوم اعصاب نشان می دهد که وقتی ما پول 
نق��د را به صورت فیزیکی از کیف پ��ول خود خارج می 
کنیم و به فروش��نده می دهیم، هم��ان مراکز دردی در 
مغز ما فعال می ش��وند که هنگام یک آس��یب فیزیکی 
خفیف فعال می ش��وند. این درد ی��ک مکانیزم کنترلی 
طبیعی و قدرتمند اس��ت. این حس ناخوشایند از دست 
دادن م��ا را وادار م��ی کند تا قبل از ه��ر خرید، دوباره 
فک��ر کنیم و خرج کردن خ��ود را مدیریت نماییم. برای 
قرن ها، این اصطکاک روانش��ناختی،یک ترمز طبیعی بر 

مصرف گرایی بی رویه بود.
از چک تا کارت اعتباری

انقلاب بعدی در اواخر قرن بیستم و با ظهور ابزارهای 
پرداخ��ت مدرن ت��ر مانند چ��ک و به خص��وص کارت 
اعتباری آغاز شد. این ابزارها اولین قدم در مسیر انتزاعی 

کردن پرداخت بودند. دیگر لازم نبود شما اسکناس های 
واقعی را بش��مارید و تحویل دهی��د. تنها یک امضا روی 

یک تکه کاغذ یا کشیدن یک تکه پلاستیک کافی بود.
اینجاس��ت که پدیده ای روانشناختی به نام جداسازی 
پرداخ��ت )Payment Decoupling( رخ می دهد. 
کارت اعتباری لحظه لذت خرید را از لحظه درد پرداخت 
)که معمولا یک ماه بعد و با دریافت صورت حس��اب رخ 
می دهد( جدا می کند. این جداس��ازی، آن ترمز روانی 
طبیعی را به ش��دت تضعیف م��ی نماید. تحقیقات بارها 
نشان داده است که افراد وقتی با کارت اعتباری پرداخت 
می کنند، به طور قابل توجهی بیشتر از زمانی که با پول 
نقد پرداخت می کنند، خرج می نمایند. شرکت »داینرز 
کلاب« با معرفی اولی��ن کارت اعتباری در دهه ۱۹۵۰، 
نه تنها یک محصول مالی جدید، بلکه یک ابزار قدرتمند 
روانشناختی برای تشویق به مصرف بیشتر را خلق کرد. 

درد پرداخت از بین نرفته بود، اما به آینده موکول ش��ده 
و در هاله ای از ابهام فرو رفته بود.

از یک کلیک تا پرداخت‎های نامرئی
عص��ر اینترنت آخرین میخ را ب��ر تابوت درد پرداخت 
کوبید. در س��ال ۱۹۹۷ شرکت آمازون پتنتی را به ثبت 
رس��اند که جهان تج��ارت الکترونیک را برای همیش��ه 
تغییر داد: سیس��تم خرید یک کلی��ک. با ذخیره کردن 
اطلاعات پرداخت و آدرس مش��تری آمازون توانست کل 
فرآیند طاقت فرسای پر کردن فرم های خرید را به یک 
کلیک واحد تقلیل دهد. این نوآوری اصطکاک را تقریبا 
به صفر رساند و نرخ تبدیل فروش را به طرز چشمگیری 
افزایش داد. آمازون فهمیده بود که در دنیای دیجیتال، 
س��اده ترین راه برای فروختن بیش��تر، آس��ان تر کردن 

فرآیند پرداخت است.
ام��روز ما در اوج این روند ق��رار داریم. کیف پول های 

دیجیت��ال مانند اپل پیِ و گ��وگل پیِ پرداخت را به یک 
اش��اره یا ن��گاه تبدیل کرده اند. مدل های کس��ب وکار 
اش��تراکی، مانند نتفلیکس و اسپاتیفای، با دریافت یک 
هزین��ه ثابت ماهانه تصمیم به پرداخت را به طور کلی از 

تجربه مصرف‎کننده حذف می کنند. 
ش��ما هرگز برای دیدن یک فیلم خاص پرداخت نمی 
کنید؛ پول به سادگی از حساب شما خارج می شود. اوج 
این تکامل در پرداخت های نامرئی دیده می شود، جایی 
ک��ه تراکنش کاملا در پ��س زمینه و بدون هیچ دخالتی 
از س��وی کاربر انجام م��ی پذیرد. فروش��گاه های بدون 
صن��دوق دار آمازون گو نمونه کامل این آینده هس��تند. 
ش��ما وارد می شوید، کالای خود را برمی دارید و خارج 
می شوید. پرداخت، اتفاق افتاده است، اما شما هرگز آن 

را »انجام« نداده اید.
سخن پایانی

این س��فر از سنگ های آهکی تا پرداخت های نامرئی 
ی��ک درس حیاتی برای هر کس��ب و کار م��درن دارد: 
پرداخت دیگر یک عملیات مالی در انتهای فرآیند نیست؛ 
بلکه یک ابزار اس��تراتژیک در قلب تجربه مشتری است. 
در گذشته، ش��رکت ها بر سر کیفیت محصول یا قیمت 
رقاب��ت می کردند. امروز آنها به طور فزاینده ای بر س��ر 
کیفیت تجربه پرداخت با یکدیگر می جنگند. ش��رکتی 
که بتواند پرداخت را برای مشتریانش آسان تر، سریع تر 
و نامرئی تر کند، مزیت رقابتی قابل توجهی به دست می 
آورد. غول های تکنولوژی تنها با تمرکز بر س��اده سازی 
همین یک نقطه به شرکت های چند صد میلیارد دلاری 
تبدیل شده اند. آنها فهمیده اند که در اقتصاد دیجیتال، 
کس��ی که بر رودخانه نامرئی پول مسلط باشد، به حجم 
عظیمی از داده های ارزشمند درباره رفتار مصرف‎کننده 
نیز دسترس��ی خواهد داشت. این داده ها، نفت جدیدی 
اس��ت که به آنها اجازه می ده��د تا خدمات بهتری ارائه 
دهند و محصولات جدیدی خلق کنند. ما در حال ورود 
به جهانی هس��تیم که در آن، اصطکاک پرداخت به طور 
کام��ل از بی��ن خواهد رف��ت. این امر، فرص��ت های بی 
نظیری برای کس��ب وکارها ایجاد می کند، اما همزمان، 
چال��ش های جدیدی برای مصرف کنن��دگان در زمینه 
مدیریت مالی به همراه خواهد داشت. سوال نهایی دیگر 
این نیست که »چگونه پرداخت کنیم؟«، بلکه این است 
که »در دنیایی که پرداخت نامرئی اس��ت، چگونه ارزش 

واقعی چیزها را به خاطر بسپاریم؟«.

نویسنده: علی آل‎علی
ش��رکت پپس��ی در س��ال ۲۰۱۷ یکی از پرس��تاره و 
پرهزینه ترین تبلیغات تاریخ خود را با حضور س��لبریتی 
ه��ای مش��هور اجرا کرد. ای��ن ویدئوی خوش س��اخت، 
تصوی��ری از میان مردم و یک جامعه ایده آل را نش��ان 
می داد. مدیران پپس��ی انتظار یک ش��اهکار بازاریابی را 
داشتند، اما واکنشی که دریافت کردند توفانی جهانی از 
خشم و تمسخر بود. این تبلیغ نه تنها یک شکست کامل 
ب��ود، بلکه به نمادی از عدم درک عمیق یک برند بزرگ 
از دغدغه های واقعی مخاطبانش تبدیل شد. این فاجعه 
یک سوال حیاتی را برای دنیای تبلیغات ویدئویی مطرح 
می کن��د: چگونه یک پ��روژه چند میلی��ون دلاری که 
توسط بااستعدادترین افراد س��اخته می شود، می تواند 
تا این حد به بیراهه برود؟ پاس��خ در درک چند ویروس 
تبلیغاتی پنهان ش��ده است که بس��یاری از بازاریاب ها، 
حتی باتجربه ترین آنها، به آن آلوده هستند و باعث می 
شوند پیام ش��ان نه تنها دیده نش��ود، بلکه فعالانه پس 
زده ش��ود. ما در این مقاله سراغ بررسی این ویروس ها 

خواهیم رفت.
قانون جدید بازی: برندها یک انتخاب هستند!

ب��رای فهمیدن ریش��ه این ویروس ها، باید یک س��فر 
کوتاه به گذش��ته داشته باش��یم. برای بیش از نیم قرن 
تبلیغات تلویزیونی بر یک اصل ساده استوار بود: وقفه. 

تبلی��غ یک مهمان ناخوانده اما قدرتمند بود که برنامه 
موردعلاقه ش��ما را قطع می کرد. شما به عنوان مخاطب 
تقریبا هیچ کنترلی نداش��تید. شما مجبور بودید آن 30 
ثانی��ه را تحمل کنید. این مدل ی��ک رابطه یک طرفه و 
مبتن��ی بر قدرت ب��ود که به بازاریاب ه��ا اجازه می داد 
پی��ام خود را با صدای بلند و تک��راری فریاد بزنند. تمام 
قواعد س��اخت تبلیغ، بر پایه همین فرض مخاطب اسیر 

نوشته شده بود.
عص��ر اینترنت و پلتفرم های ویدئویی مانند یوتیوب و 

تی��ک تاک این رابطه قدرت را برای همیش��ه نابود کرد. 
امروز مخاطب پادش��اه اس��ت و قدرتمندترین سلاح او، 
 )Skip Ad( دکمه کوچک ام��ا ویرانگر رد کردن تبلیغ
اس��ت. براس��اس مطالعه هاروارد بیزینس ریویو، بیش از 
۹۰ درصد بینندگان به محض ظاهر شدن این دکمه، آن 
را فش��ار می دهند. این یعنی تبلیغ شما دیگر یک وقفه 

اجباری نیست؛ این یک انتخاب است. 
مخاطب در کس��ری از ثانیه تصمی��م می گیرد که آیا 
محتوای ش��ما ارزش چند ثانیه از توجه گران بهای او را 
دارد یا خیر. تمام کس��ب و کارهایی که هنوز با ذهنیت 
قدیم��ی تلویزیون ویدئ��و می س��ازند، در حال صحبت 

کردن با اتاقی خالی هستند. 
ویروس اول: معمای هویتی 

این ش��ایع ترین ویروس اس��ت. یک تی��م خلاق یک 
ویدئوی س��ینمایی خیره کننده می سازد. فیلم برداری 
بی نقص، موس��یقی تاثیرگذار و داستان احساسی است. 
ش��ما ویدئو را تا انتها تماش��ا می کنید، اما پس از پایان 
آن یک س��وال ساده در ذهن ش��ما باقی می ماند: »این 
تبلیغ چه چیزی بود؟ اص�ال برای کدام برند بود؟«. این 
مشکل که از یک ترس قدیمی نشأت می گیرد: بازاریاب 
ها می ترسند که اگر از همان ابتدا برند و محصول خود 
را به وضوح معرفی کنند، مخاطب فرار کند. بنابراین آنها 
هوی��ت خود را تا آخرین ثانیه ه��ای گران قیمت پنهان 
می کنند. این یک اشتباه محاسباتی فاجعه بار در دنیای 
دیجیتال است. شما تنها سه تا پنج ثانیه فرصت دارید تا 

سه چیز را به مخاطب بگویید: 
1. شما چه کسی هستید؟

2. چه چیزی ارائه می دهید؟ 
3. چرا باید برای مخاطب مهم باشد؟

اگ��ر در این پنج ثانی��ه ابتدایی برند ش��ما به صورت 
بصری یا کلامی حضور نداش��ته باشد، شما نه تنها توجه 
مخاطب را از دس��ت داده اید، بلکه حتی اگر او ویدئو را 

تا انته��ا ببیند، هیچ ارتباط ذهنی ای بین آن داس��تان 
زیبا و کس��ب وکار شما ش��کل نخواهد گرفت. برندهایی 
مانند گایکو )ش��رکت بیمه( در این زمینه استاد هستند. 
تبلیغات آنها همیش��ه خلاقانه و سرگرم کننده است، اما 
ن��ام برند و پی��ام اصلی  صرفه جوی��ی در بیمه از همان 
ثانی��ه اول به وضوح حض��ور دارد. آنه��ا فهمیده اند که 
شفافیت، دش��من خلاقیت نیست؛ بلکه چارچوبی است 
ک��ه به خلاقیت اجازه می ده��د تا در خدمت یک هدف 

تجاری مشخص قرار گیرد.
ویروس دوم: تبلیغی که با خودش صحبت می کند

فاجعه پپسی بهترین نمونه از این ویروس مهلک است. 
این مشکل زمانی رخ می دهد که یک برند، آنقدر درگیر 
داس��تان و پیامی است که خودش می خواهد بگوید، که 
فراموش می کند به زبان، ارزش ها و دغدغه های واقعی 
مخاطب��ش گوش دهد. پپس��ی می خواس��ت خود را به 
عنوان یک برند متحدکننده و آگاه به مس��ائل اجتماعی 
معرفی کند. این هدف به خودی خود بد نیست، اما آنها 
برای ای��ن کار از یک جنبش اجتماعی عمیق اس��تفاده 
کردند و آن را به یک ابزار س��طحی برای فروش نوشابه 
تبدیل نمودند. این کار نه تنها ارتباطی با مخاطب برقرار 

نکرد، بلکه به عنوان یک توهین تلقی شد.
ب��رای جلوگیری از این ویروس باید از یک بازاریاب به 
یک انس��ان شناس تبدیل ش��وید. شما باید عمیقا درک 
کنید که برای مخاطب ش��ما چه چیزی مهم است. چه 
چیزی آنها را شب ها بیدار نگه می دارد؟ چه چیزی آنها 
را به خنده می اندازد؟ چه چیزی باعث می شود به یک 
برند اعتماد کنند؟ تبلیغات موفق، مانند یک گفت‎وگوی 
همدلانه هس��تند. آنها به جای اینکه بگویند »ببینید ما 
چقدر عالی هس��تیم«، می گویند »ما شما را می فهمیم 

و مشکلی از شما را حل می کنیم«. 
برند داو با کمپین »زیبایی واقعی« خود س��ال هاست 
که ی��ک گفت‎وگوی قدرتمند با زنان در سراس��ر جهان 

برقرار کرده اس��ت. آنها به جای نمای��ش مدل های بی 
نقص، زنان واقعی را به تصویر می کشند و با ناامنی های 
آنها همدلی می کنند. این ناشنوایی عاطفی نیست؛ این 
یک ارتباط عمیق و معنادار اس��ت که وفاداری ای بسیار 

فراتر از یک خرید ساده ایجاد می کند.
ویروس سوم: بن بست ارتباطی 

فرض کنید با فردی آش��نا می ش��وید که یک داستان 
بس��یار جذاب برای ش��ما تعریف می کند. ش��ما کاملا 
مجذوب او ش��ده اید، اما به محض اینکه داستانش تمام 
می شود، او بدون هیچ حرف دیگری برمی‎گردد و از اتاق 
خارج می ش��ود. شما با احساس سردرگمی و بلاتکلیفی 
تنها می مانید. این دقیقا همان کاری اس��ت که بسیاری 
از تبلیغ��ات ویدئویی انجام می دهند. آنها یک داس��تان 
احساس��ی یا یک معرفی محصول هیج��ان انگیز را ارائه 
م��ی دهند، اما در انتها ب��ه مخاطب نمی گویند که قدم 
 Call to( بعدی چیست. این فقدان فراخوان برای اقدام
Action( یک فرصت س��وزی بزرگ اس��ت. وقتی شما 
توانس��ته اید توجه مخاطب را جل��ب کنید و علاقه او را 
برانگیزید، باید از این انرژی ایجاد شده استفاده کنید و او 
را به مرحله بعدی س��فر هدایت نمایید. این مرحله لزوما 
نباید »همین حالا خرید کنید« باشد. یک فراخوان برای 
اقدام هوش��مندانه می تواند »بیشتر بیاموزید«، »نسخه 
رای��گان را امتحان کنید«، »م��ا را دنبال کنید« یا »این 
ویدئو را با دوس��تی به اشتراک بگذارید« باشد. این یک 
دس��تور واضح و ساده اس��ت که اصطکاک تصمیم‎گیری 
را ب��رای مخاط��ب کاهش می دهد. ی��ک ویدئوی بدون 
فراخوان برای اقدام، مانند یک پل است که تنها نیمی از 

آن ساخته شده است؛ زیبا اما بی فایده.
ویروس چهارم: سندرم بیگانگی 

این آخرین و شاید حیله گرانه ترین ویروس است. در 
پلتفرم های اجتماعی مانند تیک تاک یا اینستاگرام مردم 
برای دیدن محتوای س��رگرم‎کننده، آموزشی و واقعی از 

دوستان و تولیدکنندگان محتوای موردعلاقه‎شان حضور 
دارن��د. در این فضا یک تبلیغ بی��ش از حد حرفه ای، با 
نورپردازی هالیوودی و بازیگران مشهور مانند یک غریبه 
با کت و ش��لوار رس��می در یک مهمانی س��احلی است. 
این محتوا فورا به عنوان یک بیگانه شناس��ایی و نادیده 
گرفته می ش��ود. موفق ترین برنده��ا در این پلتفرم ها 
آنهایی هس��تند ک��ه زبان محلی آنجا را ی��اد می گیرند. 
آنها تبلیغاتی می س��ازند که از نظر ظاهری حس و حال 

محتوای بومی همان پلتفرم را دارد. 
برند رایان ایر، یک شرکت هواپیمایی ارزان قیمت، در 
تیک تاک به یک پدیده تبدیل شده است، نه با ساختن 
ویدئوهای پرهزینه از هواپیماهایش، بلکه با اس��تفاده از 
ترندهای روز، شوخی های اینترنتی و یک لحن خودمانی 

که کاملا با فرهنگ تیک تاک همخوانی دارد. 
آنه��ا خود را به یک »تولیدکننده محتوا« تبدیل کرده 
اند که اتفاقا، بلیت هواپیما نیز می فروش��د. این رویکرد، 
دی��وار دفاعی ذهنی مخاطب در برابر تبلیغات را دور می 
زن��د و اجازه می ده��د پیام برند، به ش��کلی ارگانیک و 
پذیرفتنی تر دریافت ش��ود. بی ش��ک درم��ان تمام این 
وی��روس ها در یک تغیی��ر ذهنی خلاصه می ش��ود: از 
س��اختن تبلیغ به خلق ارزش مهاج��رت کنید. به جای 
اینکه بپرسید »چگونه می توانم محصولم را بفروشم؟«، 
بپرس��ید »چگونه می توانم توجه مخاطبم را به ش��کلی 
صادقانه به دس��ت بیاورم و در ازای آن، چیزی س��رگرم 
کننده، مفید یا زیبا به او هدیه دهم؟«. در دنیای جدید 
توجه یک کالا نیس��ت که بتوان آن را خرید؛ یک امتیاز 

است که باید آن را به دست آورد.
منابع:

https://advertising.amazon.com/en-ca/
library/expert-advice/four-video-ad-
problems-fixes-btr-media/?ref_=a20m_

us_libr

تکنیک‎های تبلیغات ویدئویی: ویروس‎هایی که کمپین را نابود می کنند

تکامل روش‎های پرداخت: درس‎هایی از یک ماجراجویی تاریخی
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اراک – فرناز امیدی: مدیرکل دفتر ماش��ین آلات و تجهیزات کشاورزی 
وزارت صم��ت گفت: ۹۰ درصد نیاز حوزه ماش��ین آلات، ادوات و تجهیزات 
کش��ور در داخل تولید می شود که این مهم نش��ان از ظرفیت  بسیار بالای 
کش��ور در تولید تجهیزات این بخش اس��ت.  ابوذر جمش��یدوند درحاشیه 
بازدی��د از ش��رکت کمباین س��ازی ای��ران در اراک، در جم��ع خبرنگاران، 
اف��زود: جمهوری اس��امی در حوزه ماش��ین آلات کش��اورزی ظرفیت ها و 
زیرساخت های خوبی دارد. مدیرکل دفتر ماشین آلات و تجهیزات کشاورزی 
وزارت صمت ادامه داد: کمباین سازی ایران در اراک، استانداردها و الزامات 
لازم را طی کرده و محصولات این ش��رکت نس��بت به مشابه خارجی کاما 
قابل دفاع و رقابت پذیر است. جمشیدوند اظهار کرد: در آزمون سال گذشته 
میزان ریزش کمباین غات زیر به یک درصد رس��ید که نس��بت به مشابه 
خارجی عدد قابل توجهی اس��ت. وی با بیان اینکه، توس��عه زیرساخت ها با 
جدیت دنبال می ش��ود، گفت: در تولید ماش��ین آلات پرداخت تسهیات از 
اهمیت ویژه برخوردار است و باید کمک شود تا نقدینگی در قالب تسهیات 
به کشاورزان اعطا شود تا متقاضیان بتوانند از محصولات با کیفیت داخلی 
بهره گیری کنند. مدیرکل دفتر ماش��ین آلات و تجهیزات کشاورزی وزارت 
صمت افزود: هدفگذاری تولید کمباین امس��ال کش��ور یک هزار دس��تگاه 
در ش��رکت کمباین س��ازی ایران در اراک اس��ت که تحقق این مهم رابطه 
مستقیمی با پرداخت تسهیات دارد. کریم ذوالفقاری، رئیس مرکز توسعه 
مکانیزاسیون و صنایع کشاورزی وزارت جهاد کشاورزی در آیین گردهمایی 
ادارات امور فناوری های مکانیزه سازمان های جهاد کشاورزی سراسر کشور 

گفت: تسهیات یکی از چالش هایی است که تبدیل به پاشنه آشیل جامعه 
کش��اورزی و شرکت های تولیدکننده شده اس��ت. ماهمواره تاکید داشتیم 
که متولی کمباین س��ازی و ش��رکت های تولیدی نیس��تیم بلکه ما متولی 
ورود فن��اوری ب��ه داخل مزرعه هس��تیم، بنابراین به خ��ودی خود متولی 
تولید ماش��ین هم خواهیم بود. وی اف��زود: یکی از چالش های دیگر تامین 
س��وخت ماشین های کشاورزی است که عذاب می کشیم اما اجازه نداده ایم 

ماشین های کشاورزی خودگردان در اثر بی سوختی دچار مشکل شوند.
ذوالفقاری تصریح کرد: افت و ریزش محصولات کشاورزی تبدیل به یک 
ضایعه اسفناکی شده که تاکنون نتوانسته ایم عاجش کنیم و این امر قابل 
قبول نیس��ت به طوری که 4.8 درصد افت و ریزش محصولات کش��اورزی 
وجود دارد و علت آن کهنگی و فرس��ودگی دس��تگاه های برداشت است و 

از طرفی ش��رکت تولید می کند اما تس��هیات برای نوسازی ماشین آلات 
پرداخت نمی ش��ود. رئیس مرکز توسعه مکانیزاس��یون و صنایع کشاورزی 
وزارت جهاد کش��اورزی عنوان کرد: تورم سبب افزایش قیمت ماشین های 
کشاورزی شده از طرفی توان کشاورز برای خرید ماشین آلات کاهش پیدا 
کرده اس��ت، اگر زمینه تسهیات برای کش��اورزان فراهم نشود توان خرید 
وجود نخواهد داشت. پرداختی بانک کشاورزی افزایش داشته اما پرداختی 
سازمان ها برای تسهیات مناسب نبوده است. ذوالفقاری با تاکید بر استفاده 
از ظرفی��ت نمایندگان برای برای بحث تس��هیات و به روز رس��انی ادوات 
کش��اورزی، اظهار کرد: وزیر جهاد کش��اورزی در حاش��یه نشست با هیات 
دولت با رئیس بانک مرک��زی رایزنی کرده که خط ویژه اعتباری به وزارت 

جهاد کشاورزی تخصصی پیدا کند.
مدیرعامل ش��رکت کمباین س��ازی ایران گفت: هدفگذاری امس��ال این 
ش��رکت، تولید یک هزار دستگاه است که تاکنون ۳8۰ دستگاه تولید شده 
اس��ت. علی اصغر حمیدی فر افزود: در جنگ تحمیلی، تولیدات این شرکت 
حدود یک ماه با کاهش همراه بود. وی بیان کرد: انتظار است در ۶ ماه دوم 
س��ال برای افزایش تولیدات، حمایت لازم در راستای پرداخت تسهیات به 
متقاضیان صورت گیرد. مدیرعامل ش��رکت کمباین سازی ایران افزود: این 
شرکت همه سفارشات خود را انجام داده است. حمیدی فر اظهار کرد: تحقق 

برنامه هدفگذاری این شرکت نیازمند تسهیل در پرداخت تسهیات است.
وی ب��ا بیان اینکه اصل تولیدات کمباین ایران در اراک انجام می ش��ود، 

گفت: ۲۰۰ پیمانکار در کنار این شرکت قطعه سازی انجام می دهند.

اهواز – شبنم قجاوند: مدیرعامل و رئیس هیئت مدیره شرکت ملی حفاری 
ایران تاکید کرد: پایش و اثربخش��ی به عنوان مهمترین مؤلفه می بایست در 
تمام فعالیت های شرکت مورد اهتمام  جدی واقع شود.   مهران مکوندی در 
سومین جلسه شورای عالی فرهنگی شرکت با بیان اینکه این مؤلفه سبب می 
ش��ود که مشخص گردد تا چه میزان تاش های صورت گرفته از نتایج مورد 
نظر حاصل شده است، افزود: این معیار می تواند در ارتقای کیفی فرآیندهای 
انجام کار در س��طح س��ازمان اثرگذار باش��د.  وی همچنین مس��تند سازی 
اقدامات انجام ش��ده با هدف احصا و شناس��ایی نقاط قوت و ضعف و تقویت 
توانمندی ها و بررس��ی و رفع چالش ها در راس��تای تحقق برنامه های پیش 
روی ش��رکت را خاطرنشان کرد.  مکوندی گفت: وجود تیم مدیریتی کارآمد 
و مجرب که اش��راف کامل بر توانمندی های بالقوه و بالفعل س��ازمان دارد با 
تکیه و بهره گیری از ظرفیت  های موجود نوید بخش آینده ای ر وش��ن برای 
شرکت است و بر همین اساس چشم انداز شرکت مثبت و به همت مجموعه 
کارکنان س��ختکوش خود در مس��یر بالندگی قرار دارد.  مدیرعامل ش��رکت 
ملی حفاری ایران، نگاه به کار برگرفته از رویکرد مدیریت دانش را نگرش��ی 
فرآین��دی با هدف بهبود و انتقال دانش در جهت بهینه س��ازی و اس��تفاده 
حداکثری از ظرفیت ها ارزیابی و اظهارکرد: استمرار ارتباط مستمر ، هدفمند 
و تعامل دو جانبه با مراکز عملی ، دانش��گاهی و پزوهش��ی از جمله دانشگاه 
های صنعت نفت و ش��هید چمران در استان خوزستان با هدف تبیین نقش 
شرکت و آشنایی با صنعت حفاری ، برای پیشبرد برنامه ها بسیار حائز اهمیت 
اس��ت.  وی با اشاره به نزدیکی زمان بازگشایی مدارس و آغاز سال تحصیلی 
۱4۰۵- ۱4۰4 و لزوم آمادگی مجتمع های آموزشی شهدای حفاری، اهمیت 

نخب��ه پ��روی  و انجام اقدامات انگیزش��ی برای دانش آموزان را یادآور ش��د.  
برگزاری اردوهای راهیان پیش��رفت با همکاری روابط عمومی و پایگاه بسیج 
برای دانش آموزان و دانش��جویان با هدف آش��نایی با صنعت حفاری، تأمین 
نیازهای اساسی مساجد از جمله تهویه و صوت، تجهیز نمازخانه های اردوگاه 
های دس��تگاه های حفاری و برگزاری مس��ابقات سراس��ری قرآن و عترت از 
ش��مار موضوعات��ی بود که در این جلس��ه مطرح و مدیرعام��ل بر پی جویی 
و انجام آن تاکید داش��ت.  در ابتدای نشس��ت که با حض��ور تمامی اعضا در 
سالن جلسات س��اختمان مرکزی شرکت برگزار ش��د، سید حسن حسینی 
رئیس روابط عمومی و دبیر شورای عالی فرهنگی شرکت ضمن قرائت دستور 
جلسه، گزارشی از خدمات انجام  شده در ایام اربعین حسینی در مرز چذابه 
و ش��لمچه از س��وی پایگاه بسیج و مدیریت خدمات ش��رکت ارائه داد.  وی 
همچنین به برگزاری نشست و دیدار صمیمی و چهره به چهره مدیرعامل با 

آزادگان و رؤسای دستگاه حفاری اشاره و گفت: این اقدام با استقبال همکاران 
مواجه شده است.  رامین شیخیان مدیر خدمات نیز در همین ارتباط گزارش 
مبسوطی ارائه و درباره جرئیات اقدامات در  ایام اربعین  توضیح و هماهنگی 
کامل بین مدیریت خدمات و پایگاه بسیج را در امر خدمات رسانی به زائران 
مطلوب خواند. هدایت عباسی لرکی مسئول روابط عمومی  پایگاه بسیج نیز به 
تشریح اقدامات بسیج و پویش خادم یار اشاره و گفت: این سامانه توسط مرکز 
بسیج شهید تندگویان )وزارت نفت _ جنوب( تهیه شده است.  وی به عنوان 
دبیر ش��ورای امربه معروف و نهی از منکر ش��رکت درباره اقدامات انجام شده 
در هفته امر به معروف و نهی از منکر توضیح و از حمابت های مدیرعامل به 
عنوان رئیس دیگر اعضای شورا  تشکر و قدردانی کرد. مهدی مهران نماینده 
مدیرعامل در مجتمع  آموزش��ی شهدای ملی حفاری نیز گزارشی از عملکرد 
دو ماهه اخیر ارائه و ضمن تش��ریح فرآینده��ای جاری و برنامه های آتی، به 
هدف گذاری برای پایش مدارس موفق در سراسر کشور با هدف الگو برداری 
جهت ارتقای کیفی سطح تحصیلی و تقویت سطح آموزش و همچنین کاس 
های کنکور و برنامه های فرهنگی همس��و با انجام مأموریت آموزشی اشاره و 
از نگاه و دغدغه مندی مدیرعامل ش��رکت در امر ارتقای کیفی س��طح دانش 
مدارس تشکر کرد. هدایت یزدی مدیرعامل باشگاه فرهنگی ورزشی شرکت از 
مشارکت باشگاه در پنجمین المپیاد فرهنگی ورزشی وزارت نفت در شیراز و 
موفقیت ها کسب شده و همچنین توزیع البسه ورزشی بین کارکنان گزارشی 
بیان کرد که مورد توجه  قرار گرفت. در این جلس��ه عبدالرحمان نساج مدیر 
منابع انس��انی و ثریا هردانی مشاور مدیرعامل در امور بانوان نیز فعالیت های 

حوزه خود را در مباحث فرهنگی تشریح کردند.

رش��ت - زهرا رضازاده :  به گزارش مدیری��ت روابط عمومی و امور بین الملل 
س��ازمان منطقه آزاد انزلی همزمان با ایام پایانی تعطیات تابس��تانی، نخستین 
منطقه آزاد ش��مال کشور با استقبال گسترده مس��افرین مواجه شد و بر اساس 
آمار حوزه فرهنگی،اجتماعی و گردش��گری این سازمان، از اول تا بیستم شهریور 
ماه، میزبان افزون بر یک میلیون گردشگر بود که در نوع خود رکورد جدیدی در 
اقبال گردشگران به امکانات و برنامه های در حال اجرا در فاز تجارت و گردشگری 
این منطقه بود. براین اس��اس از نخستین تا بیس��تمین روز شهریور ماه ۱4۰4، 
محدوده گردشگری منطقه آزاد انزلی شاهد ورود بیش از ۱۵۰ هزار خودرو بوده 
و طی همین مدت بالغ بر ۱۰ هزار نفر شب اقامت در مراکز اقامتی منطقه ثبت 
ش��ده است. بنابراین گزارش از مهمترین دلایل استقبال روز افزون گردشگران از 
منطقه آزاد انزلی و تبدیل آن به یکی از برترین مقاصد گردش��گری کش��ور می 
توان به برگزاری رویدادهای متنوع فرهنگی-هنری، و ورزشی همچون جشنواره 
س��تاره های ساحلی اش��اره کرد که با حضور هنرمندان نام آوری همچون هومن 
حاجی عبداللهی، مهدی فارغی، قاسم افشار، یوسف صیادی و مجید اخشابی در 
منظرگاه س��احلی فاز تجارت و گردشگری منطقه برگزار گردید. جشنواره مزبور 

که به مناسبت هفته وحدت و میاد مسعود پیامبر اکرم)ص( برگزار شد، مشتمل 
بر برنامه های متنوعی از جمله اجرای استندآپ کمدی توسط برترین کمدین های 
کشور، برپایی مسابقات مهیج و سرگرمی های خانوادگی به همراه نورافشانی های 
ویژه بود که با استقبال خانواده ها مواجه شد. از سوی دیگر و در بخش ورزشی نیز 
مس��ابقات بین المللی بدمینتون و اردوی تدارکاتی تیم ملی والیبال نوجوانان زیر 
۱۶ سال برای حضور در مسابقات آسیایی بحرین از جمله رویدادهای شاخص این 

ماه به شمار می رود. در این میان رادیو محیطی کاسپین که از سوی این سازمان 
با اجرای برنامه های ش��اد و متنوع  و اطاع رس��انی رویدادهای در حال برگزاری 
نقش مهمی در خاطره سازی شنیداری مسافرین روزهای پایانی تابستان ۱4۰4 
ایف��ا کرده و می کند. این برنامه که با حضور هنرمندان و طنزپردازان برجس��ته 
اس��تانی و کشور برگزار می شود، بخش های جذابی از جمله بیان ضرب المثل ها، 
برگزاری مس��ابقات با حضور مس��افرین، معرفی نخبگان علمی،فرهنگی و نقاط 
گردشگری منطقه و استان و اجرای هنرمندان را شامل می شود. بنابراین گزارش 
تکمیل کننده برنامه های فرهنگی،گردشگری سازمان منطقه آزاد انزلی میزبانی 
از نمایشگاه هفته گردشگری است که از بیست و سوم شهریورماه در فاز تجارت 
و گردش��گری منطقه، با هدف معرفی ظرفیت های گردش��گری منطقه و صنایع 
دس��تی و سوغات اصیل افتتاح خواهد ش��د. گفتنی است از ابتدای سال تاکنون 
منطق��ه آزاد انزلی میزبان حدود ۵ میلیون و ۱۰۰ هزار گردش��گر بوده و برپایی 
برنامه های متنوع و جذاب فرهنگی-هنری، ورزش��ی، ک��ه منجر به افزایش آمار 
گردش��گری منطقه گردیده، ش��هریورماه امس��ال را به یکی از به یادماندنی ترین 

فصل های گردشگری تبدیل کرده است.

فرصت امروز - ماهان فاح: فرماندار شهرس��تان هریس در دیدار مش��ترک با 
مدیرعامل و مس��ئولین شرکت گاز اس��تان آذربایجان شرقی، توزیع پایدار گاز را 
تضمینی مهم برای توسعه پایدار و همه جانبه عنوان کرد. محمد عبدالهی با اشاره 
به عملکرد مطلوب ش��رکت گاز در توزیع پای��دار انرژی علی الخصوص در جنگ 
۱۲ روزه افزود: تاکنون عدم نارضایتی از عملکرد اداره گاز شهرس��تان هریس به 
فرمانداری ارائه نشده که این موضوع به عملکرد مطلوب مجموعه شرکت گاز در 
خدمات رس��انی صادقانه به مردم اشاره دارد.   وی با بیان اینکه تاکنون مشکلی 
از لحاظ گازرس��انی و توزیع پایدار انرژی در شهرس��تان هریس نداشته ایم، ابراز 
امیدواری کرد: با تداوم این خدمات پایدار و انتقال گاز به بخش های زیرساختی، 
زمینه توس��عه بیشتر شهرستان فراهم شود. فیروز خدائی مدیرعامل شرکت گاز 

اس��تان آذربایجان ش��رقی نیز در این دیدار با اشاره به اینکه طی سنوات گذشته 
مش��کلی در پایداری گاز شهرس��تان هریس وجود نداشته است، گفت: مجموعه 
خطوط گازرس��انی در سراسر کشور منس��جم و متصل بوده و مصارف گاز در هر 
جای کشور وابسته بهم است، پس ضرورت دارد با توجه پایداری گاز در شهرستان 
هریس، مش��ترکین این شهرس��تان با مدیریت مصرف گاز همیار این شرکت در 
توزی��ع پایدار انرژی مناط��ق دورافتاده از خطوط گازدار باش��ند. وی اظهار کرد: 
مدیریت مصرف انرژی مهم ترین راهکار برون رفت از معضل ناترازی بوده و ما باید 
در همه زمینه ها با رعایت اعتدال در رفع مشکات کشور همکاری کنیم. لازم به 
ذکر اس��ت در این دیدار فرماندار شهرستان هریس با اهدای لوحی از مدیرعامل 
شرکت گاز استان آذربایجان شرقی در خدمت رسانی صادقانه به مردم تقدیر کرد.

فرصت امروز - ماهان فاح: اس��تاندار آذربایجان  ش��رقی با تأکید بر جایگاه 
ویژه آموزش و پرورش در سیاس��ت های دولت چهاردهم، بازگش��ایی مدارس 
را مهم ترین پروژه اس��تان در مقطع کنونی دانس��ت و خواستار همراهی همه 
دستگاه ها در این زمینه شد. بهرام سرمست در جلسه شورای آموزش و پرورش 
اس��تان، اظهار کرد: ش��ورای آموزش و پرورش از جلس��ات اساسی و زیربنایی 
ماست، زیرا در سیاست دولت و شخص رئیس جمهور، دکتر پزشکیان، موضوع 
آم��وزش و پرورش از اولویت بالایی برخوردار اس��ت و تجربه توس��عه در همه 
کشورها نشان داده که پیشرفت بدون توجه به آموزش و پرورش ممکن نیست. 
وی افزود: سیاس��ت دولت چهاردهم توجه توأمان به کمیت و کیفیت آموزش 
و پ��رورش اس��ت. از این رو هیچ تعارفی برای مش��ارکت در اجرای پروژه های 
آموزشی نداریم و آماده ایم در مراسم افتتاح همه پروژه های آموزشی در اقصی 
نقاط اس��تان حضور یابیم تا پیام روش��نی از اهمیت این حوزه به جامعه داده 
ش��ود. استاندار آذربایجان ش��رقی با بیان اینکه بازگش��ایی مدارس رویدادی 

بسیار مهم اس��ت، تصریح کرد: استان آذربایجان  شرقی در پروژه های عمرانی 
و اقتصادی جزو اس��تان های برتر کشور است، اما امروز بزرگ ترین و مهم ترین 
پروژه ما بازگش��ایی مدارس است و همه دستگاه ها باید در اجرای پروژه مهر و 

آغاز سال تحصیلی همراهی کنند. سرمست با اشاره به اهمیت آغاز تحصیل در 
پایه اول دبس��تان گفت: برای دانش آموزان کاس اولی باید برنامه های ویژه ای 
پیش بینی شود تا اولیا با اطمینان بخشی از مسئولیت تربیتی خود را به نظام 
آموزش��ی واگذار کنند و دانش آموزان نیز احساس کنند وارد مرحله ای جدید 
از زندگی ش��ده اند. وی در ادامه بر تجلیل از خیران مدرسه ساز، ارج نهادن به 
دانش آموزان برتر کنکور سراس��ری، استفاده از ظرفیت قانون مولدسازی برای 
توسعه فضاهای آموزشی، س��امان دهی سرویس مدارس و روان سازی ترافیک 
در روزه��ای ابتدایی س��ال تحصیلی تأکید کرد. اس��تاندار آذربایجان  ش��رقی 
همچنین خواستار استفاده از ظرفیت نوسازی ناوگان حمل ونقل عمومی برای 
تأمین خودروهای ایمن و باکیفیت جه��ت جابه جایی دانش آموزان، همکاری 
فرمانداران و بخشداران با آموزش و پرورش در بازگشایی مدارس، ایجاد زمینه 
مناسب برای تحصیل همه افراد واجد شرایط و آماده  سازی ۶4۶ کاس درس 

برای بهره برداری تا پایان مهرماه شد.

مدیرکل دفتر ماشین آلات و تجهیزات کشاورزی وزارت صمت خبر داد:

تولید 90 درصد نیاز کشور به ماشین آلات کشاورزی در داخل 

مدیرعامل شرکت ملی حفاری ایران در  جلسه شورای عالی فرهنگی شرکت:

اثربخشی به عنوان مهمترین مولفه در فعالیت های شرکت مورد اهتمام جدی واقع شود

استقبال گردشگران از منطقه آزاد انزلی

حضور افزون بر یك میلیون نفر، ورود بیش از 150 هزار خودرو  / تعداد گردشگران ورودی از مرز 5 میلیون نفر عبور کرد

فرماندار شهرستان هریس:

توزیع پایدار گاز تضمینی برای توسعه و پیشرفت است

استاندار آذربایجان  شرقی:

پیشرفت بدون توجه به آموزش و پرورش ممکن نیست

اخبــــار

بیش از 1۲ هزار تماس مردمی با سامانه 1۴1 در پنج ماهه نخست سال 
کرمانش��اه – خبرنگار فرصت ام��روز: مدیرکل راهداری و حم��ل و نقل جاده ای 
استان کرمانشاه اعام کرد: »سامانه ۱4۱ مرکز مدیریت راه ها به عنوان پل ارتباطی 
مس��تقیم مردم با اداره کل راهداری و حمل و نقل جاده ای عمل می کند و تنها در 
پنج ماهه نخست امسال بیش از ۱۲ هزار تماس مردمی ثبت و پیگیری شده است.« 
یزدان خسروی مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان کرمانشاه با اشاره به 
جایگاه مهم سامانه ۱4۱ در پاسخگویی به مردم اظهار داشت: در پنج ماهه نخست 
امسال، ۱۲ هزار و ۵4۰ تماس از سوی کاربران جاده ای با این سامانه برقرار شد. در میان این تماس ها، روز ۲۶ خردادماه 
بیش��ترین حج��م تماس ها را با ثبت ۲۷۷ مورد به خود اختص��اص داد. وی افزود: در همین بازه زمانی، یک هزار و ۹۱۷ 
شکایت در حوزه های مختلف راهداری و حمل و نقل جاده ای در سامانه ثبت شد که خوشبختانه ۹4 درصد آن ها توسط 
کارشناس��ان مربوطه رس��یدگی و مختومه گردیده است. خسروی به آمار مردادماه نیز اشاره کرد و گفت: در این ماه، ۲ 
هزار و ۹۰۳ تماس از سوی مردم با سامانه ۱4۱ برقرار گردید که بیشترین آن در روز ۱۳ مردادماه با ثبت ۱۹8 تماس 
صورت گرفت. همچنین در مردادماه، ۳۳8 شکایت به ثبت رسید که ۹۱ درصد آن ها با پیگیری کارشناسان پاسخ داده 
شد. مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان کرمانشاه سامانه ۱4۱ را پل ارتباطی مردم با این اداره کل« دانست 
و خاطرنش��ان کرد: »تمامی مشکات، ش��کایات و گزارش های مردمی در حوزه راه و حمل  و نقل جاده ای از طریق این 
سامانه قابل ثبت است. پس از ثبت شکایت، کد رهگیری برای متقاضی پیامک می شود و نتیجه نهایی نیز پس از بررسی، 
به اطاع وی خواهد رسید.« خسروی در پایان تاکید کرد: » اداره کل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان کرمانشاه 
خود را موظف به پاسخگویی سریع و شفاف به مردم می داند و سامانه ۱4۱ ابزار مطمئنی برای تحقق این هدف است.«

افتتاح ساختمان اداره گاز شهرستان ایوان
ایام – خبرنگار فرصت امروز:  س��اختمان اداری جدید گاز شهرس��تان ایوان، با 
حضور مقامات استانی و محلی و با اعتباری بالغ بر ۲۰ میلیارد تومان، به بهره برداری 
رسید. مدیرعامل شرکت گاز استان ایام گفت: این پروژه در محوطه ای به مساحت 
۹8۳ مت��ر مربع و با زیربن��ای ۵۹۳ متر مربع و با اعتباری بالغ بر ۲۰ میلیارد تومان 
به مرحله بهره برداری رس��یده است. »محمود کشاورز« در مراسم افتتاح ساختمان 
جدید اداره گاز شهرس��تان ایوان با اشاره به جایگاه ممتاز شهرستان ایوان در زمینه 
توسعه گازرسانی، افزود: ایوان یکی از مناطق سبز استان از لحاظ برخورداری از نعمت گاز طبیعی است به گونه ای که 
هم مناطق ش��هری و هم روس��تایی این شهرستان به شبکه گاز متصل هستند. وی اظهار داشت: در مجموع حدود ۱۹ 
هزار مش��ترک در شهرس��تان ایوان از گاز طبیعی بهره مند هستند که از این تعداد، بیش از ۵ هزار مشترک در مناطق 
روستایی قرار دارند که این امر گواه توجه ویژه به توسعه متوازن و عدالت محور در بخش انرژی است. مدیرعامل شرکت 
گاز اس��تان تصریح کرد: افتتاح این س��اختمان اداری جدید، گامی در جهت ارتقای کیفیت خدمات رس��انی به مردم و 
بهبود فضای کاری کارکنان شرکت گاز در این شهرستان محسوب می شود. گفتنی است ساختمان جدید اداری  گاز 
شهرس��تان ایوان با حضور معاون هماهنگی امور عمرانی استاندار ایام، امام جمعه و فرماندار شهرستان ایوان و جمعی 

از مسئولان محلی افتتاح شد.

مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق استان مرکزی خبر داد:
امضای تفاهم نامه سه جانبه توسعه نیروگاه های خورشیدی بامی در اراک

اراک – فرناز امیدی:  مدیرعامل ش��رکت توزیع نیروی برق اس��تان مرکزی گفت: 
تفاهم نامه س��ه جانبه توسعه نیروگاه های خورشیدی بامی در اراک میان شرکت توزیع 
نیروی برق و س��ازمان نظام مهندسی ساختمان استان مرکزی و شهرداری اراک امضا 
شد. محمود محمودی در این آیین افزود: این تفاهم نامه در راستای تحقق اهداف ملی 
در زمینه توسعه انرژی های پاک امضا شده است. وی در ادامه بیان داشت: هدف از این 
همکاری مشترک، توسعه پایدار انرژی های تجدیدپذیر، افزایش بهره وری مصرف برق، 
کاهش آلاینده های زیست محیطی و ارتقای قابلیت اطمینان شبکه برق شهری است. مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق 
استان مرکزی بیان کرد: بر اساس مفاد تفاهم نامه، امکان نصب و بهره برداری از نیروگاه های خورشیدی بامی و سیستم های 
ذخیره س��از انرژی در س��اختمان های مس��کونی، تجاری و اداری که در حال اخذ پروانه احداث از شهرداری اراک هستند، 
فراهم خواهد شد. محمودی افزود: این طرح عاوه بر تأمین بخشی از برق مصرفی ساختمان ها، امکان فروش مازاد تولیدی 
به ش��بکه سراس��ری و استفاده از برق ذخیره  شده در زمان قطع احتمالی شبکه را نیز فراهم می سازد. وی عنوان کرد: این 
اقدام، گامی مؤثر در مس��یر تحقق سیاست های کان کشور در زمینه توسعه انرژی های تجدیدپذیر و کاهش وابستگی به 
س��وخت های فسیلی محسوب می شود و می تواند الگویی موفق برای س��ایر شهرهای کشور باشد. این تفاهم نامه با حضور 

مهدی زندیه وکیلی استاندار و قدرت الله ابک معاون هماهنگی امور عمرانی استانداری مرکزی به امضا رسید.

گلستان، پیشتاز پایداری انرژی در گرمای تابستان 1۴0۴
گ��رگان – خبرنگار فرص��ت امروز: مدیرکل توزیع نیروی برق گلس��تان گفت: با 
وجود گرمای بی سابقه 44 درجه و رطوبت ۵۶ درصدی، تیم توزیع برق با همکاری 
همکاران و حمایت های استانی موفق به مدیریت پیک مصرف ۱8۵۰ مگاواتی بدون 
خاموش��ی گس��ترده ش��د که این دس��تاورد نتیجه هم افزایی دولت و مردم در برابر 
چالش های اقلیمی است.سیداحمدموس��وی در ستاد مدیریت بحران گلستان اظهار 
کرد: ظرفیت صنعت برق کش��ور طی دهه های اخیر ۱۳ برابر رش��د کرده، تولید ۲۳ 
برابر، انتقال ۲۳ برابر، ش��بکه ۱۲ برابر و تعداد مش��ترکین به 4۰ میلیون خانوار رسیده است.وی بیان کرد: گلستان در 
برق رس��انی کش��ور پیشتاز است و ۱۰۰ درصد روستاهای اس��تان برق دارند، در حالی که میانگین جهانی برای مناطق 
روس��تایی 8۳ درصد و شهری ۹۷ درصد اس��ت.مدیرکل توزیع نیروی برق گلستان ادامه داد: اوج مصرف برق استان از 
۶۰۰ مگاوات در روزهای عادی به هزار و 8۵۰ مگاوات در روزهای گرم سال رسید که با واردات ۹۱۵ مگاوات از علی آباد، 
۷۰۰ مگاوات از خراس��ان، ۳۵۰ مگاوات از ش��اهرود، 4۷۰ مگاوات از س��منان و ۳۵۰ مگاوات از ترکمنستان، توانستیم 
پایداری ش��بکه را حفظ کنیم.موسوی افزود: حتی با چالش هایی مثل طوفان و ریزگردها، خطوط برق را با ماشین های 
آتش نشانی شست وشو دادیم تا حوادث مدیریت شود.مدیرکل توزیع نیروی برق گلستان بیان کرد: در حوزه انرژی های 
تجدیدپذیر، ۷۰4 انش��عاب پنج کیلوواتی خورش��یدی برای کمیته امداد، ۱8 پروژه اداری و ۲۳ دستگاه اجرایی تا پایان 
ماه تکمیل می ش��ود.وی گفت: پروژه های ۹۶ مگاواتی و ۱۶۰ هکتاری گازی و خورش��یدی در حال اجراست و نیروگاه 
۵۰۰ مگاواتی علی آباد و ۱۰۰ مگاواتی بانک دی پیگیری می شود.مدیرکل توزیع نیروی برق گلستان گفت: در حالی که 
میانگین خاموشی ها در کشور به دلیل خشکسالی و مصرف بالا افزایش یافته بود، گلستان با کشف ماینرهای غیرمجاز 
و توسعه انرژی خورشیدی، ناترازی را به حداقل رساند.به گفته موسوی دستگاه های اجرایی موظف به تأمین ۲۰ درصد 
انرژی از خورش��ید هس��تند و در غیر این صورت با تعرفه آزاد مواجه می شوند.وی گفت: مردم با صرفه جویی در ساعات 

پیک، امکان کاهش هزار مگاواتی مصرف سیستم های سرمایشی را فراهم می کنند.

انتصاب امام جمعه شهرستان اشتهارد 
کرج – اباصلت عابد: طی حکمی از س��وی رئیس شورای سیاستگذاری ائمه جمعه کشور حجت الاسام محمد یعقوبی به 
عنوان امام جمعه شهرستان اشتهارد معرفی شد. به گزارش روابط عمومی فرمانداری شهرستان اشتهارد:جلسه شورای اداری 
اش��تهارد همراه بود با برگزاری آیین تکریم و معارفه امام جمعه شهرس��تان. محمد صادق کمالی فرماندار شهرستان اشتهارد 
در این جلس��ه ضمن تبریک ولادت باس��عادت پیامبر اکرم)ص( و هفته وحدت گفت: خدمت امام جمعه جدید اشتهارد خیر 
مقدم عرض نموده و تاکید کرد: با تجربه ای که ایش��ان در موضوعات مختلف دارد ش��اهد اقدامات خوبی خواهیم بود. صادق 
کمالی در ادامه دوره امامت جمعه ای حجت الاس��ام داودی را بس��یار موثر و رضایتمندانه عنوان کرد و افزود:مردمی بودن و 
اطاع داش��تن از مش��کات مردم یکی از خصوصیات امام جمعه بودن است که حجت الاسام داودی با تمام وجود در مدت ۷ 
س��ال امامت جمعه شهرستان عاوه بر کسب رضایتمندی اقشار مختلف مردم،صاحبان صنایع و فعالین اقتصادی، منشا خیر 
و برکات بسیاری در منطقه نیز بوده اند. وی اشتراک در دغدغه های مردمی،همگامی و همدوشی با آحاد مردم و استمرار در 
پیگیری مش��کات و مسائل ش��هری،صنعتی و روستایی را از دیگر خصوصیات شاخص امام جمعه سابق اشتهارد عنوان کرد.  
نماینده عالی دولت دراشتهارد با اشاره به وجود علمای بزرگ در شهر اشتهارد و نام بردن از برخی چهره های معروف علمی و 
فرهنگی شهرستان همچون شیخ علی پناه اشتهاردی، محمدی اشتهاردی، آیت الله برهانی،آیت اعلمی و چند چهره برجسته 
دیگر از علمای به نام اش��تهارد گفت:در کنار این س��رمایه های بزرگ معنوی و فرهنگی تقدیم ۱۳۶ شهید والا مقام در دوران 
دفاع مقدس نشان از ارادت و همراهی مردم شریف دارالمومنین اشتهارد با جمهوری اسام را دارد. فرماندار اشتهارد با تاکید 
بر صنعتی بودن شهرستان، اشتهارد را به عنوان قطب صنعتی استان البرز معرفی کرد و خاطر نشان کرد: در بخش صنعت و 
دارا بودن ظرفیت های مختلف از تولید و اش��تغال گرفته تاکشاورزی،دامداری،پرورش طیور و ....می توان اشتهارد را به عنوان 
یکی از مهمترین مناطق و قطبهای اقتصادی و صنعتی استان و حتی کشور نام برد که این مهم موجب شده نرخ بیکاری در 
اشتهارد به پایین ترین سطح در مقایسه با دیگر نقاط استان و حتی کشور برسد. صادق کمالی سپس با اشاره به سابقه تاریخی 
و فرهنگی که در بناهایی همچون امامزاده س��لیمان)ع(، امامزادگان زید و رحمان)ع(در پلنگ آباد،ام کبری و ام صغری)س( 
حوزه علمیه امیر المومنین)ع( مسجد جامع قاضیان، تکیه ۳۰۰ ساله صیادیه که یکی از آثار معتبر تاریخی در اشتهارد است 
نمود پیدا می کند؛ گفت:این سرمایه فرهنگی و ارزشمند تاریخی،خود گویای غنای فرهنگ،مذهب و تاریخ کهن  و ارزشمند 

این شهرستان را نشان می دهد که باید مورد احترام و تکریم و تجلیل قرار گیرد.
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ش��رکت های ب��زرگ برای نی��م قرن مانن��د معماران 
حرفه ای و با س��ابقه عمل می کردند. آنها با بودجه های 
هنگفت، بناهای تبلیغاتی عظیمی می ساختند که از هر 
نقطه ش��هر قابل رویت بود. تبلیغات تلویزیونی شیش��ه 
ه��ای رنگ��ی و پر نقش و نگار این ش��رکت ها بودند که 
داس��تانی حماس��ی و یک طرف��ه را روایت م��ی کردند. 
بیلبوردهای غول پیکر، ستون های سنگی و سر به فلک 
کش��یده آن بودند که نام برند را در ذهن رهگذران حک 
می کردن��د. در داخل این بنای جامع برند صحبت های 

مختلف بیان می شد تا مشتریان کاملا گوش دهند.
ای��ن مدل برای دهه ها کار می کرد، اما امروز صندلی 
های اینجا به ش��کل هش��دار دهنده ای خالی شده اند. 
مردم دیگر به موعظه های برندها اعتماد ندارند. آنها می 
دانند که داستان های شیشه های رنگی بیش از حد زیبا 
و غیرواقعی هس��تند. صدای برند آنقدر تکراری شده که 
دیگر شنیده نمی شود. مردم باور خود را به این ساختار 
متمرکز و کنترل ش��ده از دس��ت داده اند. آنها به دنبال 
چی��زی واقعی تر، انس��انی تر و صمیم��ی تر می گردند. 
ای��ن یک بحران ایمانی برای بازاریابی مدرن اس��ت. این 
سقوط تبلیغات سنتی است. البته در ویرانه های آن یک 
اکوسیس��تم جدید، غیرمتمرکز و به شدت قدرتمند در 

حال جوانه زدن است.
روانشناسی بی اعتمادی

چرا موعظه های ش��رکتی دیگر کار نمی کنند؟ پاسخ 
ریشه در روانشناسی تکاملی ما دارد. انسان ها به عنوان 
موجودات��ی اجتماعی برای بقا به اعتم��اد در گروه های 
کوچک متکی بوده ان��د. ما به صورت غریزی، به توصیه 

های یک دوس��ت، یک عضو خان��واده یا یک رهبر قبیله 
قابل احترام، بس��یار بیش��تر از فریاد یک غریبه از بالای 
یک برج، اعتماد می کنیم. برای هزاران س��ال، اعتبار از 
طریق روابط ش��خصی و اثبات شایستگی در طول زمان 

ساخته می شد.
عصر رس��انه های جمعی یک ناهنجاری تاریخی کوتاه 
م��دت بود. برای اولین بار ش��رکت ها می توانس��تند با 
صرف پول کافی یک ش��به اعتبار مصنوعی بسازند. آنها 
می توانس��تند یک پیام واحد را به گوش میلیون ها نفر 
برس��انند، اما با ظهور اینترنت و ش��بکه های اجتماعی، 
این انحصار در هم شکس��ت. ناگه��ان، همه صاحب یک 
تریبون ش��دند. آن دوس��ت حالا می توانستند تجربیات 

واقعی خود را با هزاران نفر دیگر به اشتراک بگذارند.
این انفجار اطلاعاتی یک فیلتر ذهنی قدرتمند در مغز 
م��ا ایجاد ک��رد. ما یاد گرفتیم که به ص��ورت ناخودآگاه 
پیام های شرکتی را به عنوان نویز طبقه بندی کنیم. ما 
می دانیم که بیلبورد برای این آنجاست که چیزی به ما 
بفروش��د. ما می دانیم که تبلیغ قبل از ویدئوی یوتیوب، 
یک وقفه آزاردهنده اس��ت. این پیام ها، فاقد مهمترین 
عنصر یک ارتباط موفق هستند: اصالت. آنها از یک منبع 

بی طرف و قابل اعتماد سرچشمه نمی گیرند.
ظهور کلیساهای محلی: قدرت جوامع کوچک و 

رهبران معتمد
در حالی که س��اختمان جامع برنده��ا در حال خالی 
ش��دن است، هزاران بنای کوچک و پررونق در هر گوشه 
از دنیای دیجیتال در حال س��اخته ش��دن هستند. این 
موارد همان جوامع آنلاینی هستند که حول یک علاقه، 
ی��ک هویت یا یک تخصص مش��ترک ش��کل گرفته اند. 

یک کان��ال یوتیوب تخصص��ی درباره قه��وه، یک گروه 
فیس‎ب��وک برای علاقه مندان به باغبانی ارگانیک یا یک 
وبلاگ نویس که تجربیات سفرهای اقتصادی خود را به 

اشتراک می گذارد.
رهب��ر هر ک��دام از ای��ن بناهای محلی ی��ک بازاریاب 
منصوب شده از بالا نیس��ت. او یکی از خود مردم است. 
او اعتب��ار خود را نه با پول، بلکه با صرف صدها س��اعت 
وقت برای تولید محتوای مفید، پاسخ دادن به سوالات و 
س��اختن یک رابطه واقعی با اعضای جامعه اش به دست 
آورده اس��ت. اعضای این جامعه، به او به چشم یک برند 
نگاه نمی کنند؛ به او به چش��م یک دوس��ت با تجربه تر 

نگاه می کنند.
و اینجاس��ت که ج��ادوی بازاریابی م��درن اتفاق می 
افتد. وقتی این رهبر معتم��د، در میانه یک گفت‎وگوی 
صادقانه، یک محصول یا خدمت را توصیه می کند، این 
یک موعظه از منبر نیس��ت. این یک راز دوس��تانه است 
که در کنار آتش اردوگاه به اش��تراک گذاشته می شود. 
تمام اعتمادی که او در طول س��ال ها برای خود ساخته 
است، در یک لحظه به آن محصول منتقل می شود. این 
دیگر تبلیغ نیست؛ این یک »تایید اجتماعی« قدرتمند 

از طرف فردی است که شما از قبل او را قبول دارید.
چگونه با بازاریاب های محلی همکاری کنیم؟

برندهای هوش��مند دریافته اند ک��ه دیگر نمی توانند 
بن��ای جامع خ��ود را دوباره پر کنند. اس��تراتژی جدید 
ساختن بنایی بزرگ نیست، بلکه حمایت و توانمندسازی 
این ش��بکه گسترده از کلیس��ا های محلی است. آنها از 
جایگاه بازاریابی س��نتی به جای��گاه حامی بازاریاب های 
محل��ی تغییر موض��ع داده اند اما این معم��اری جدید، 

قوانین خاص خود را دارد.
• کش��ف، نه اس��تخدام:  ش��ما ب��ه دنبال اس��تخدام 
س��خنرانان پولی نیستید. ش��ما در حال کشف رهبران 
ارگانیک هس��تید که از قبل، عاش��ق محصول یا فلسفه 
ش��ما هستند. وظیفه شما، پیدا کردن آن وبلاگ نویسی 
اس��ت که بدون هیچ چشمداشتی، بارها از دوربین شما 
تعریف کرده است یا آن یوتیوبری که با اشتیاق، نرم افزار 
ش��ما را به مخاطبانش آموزش می دهد. اینها پایه های 

کلیسای شما هستند.
• توانمندس��ازی، نه کنترل:  بزرگ ترین اشتباه، دادن 
یک متن از پیش نوش��ته ش��ده به ای��ن رهبران معتمد 
اس��ت. این کار، اصالت آنه��ا را نابود می کند و آنها را به 
همان کشیش های بی اعتبار کلیسای جامع تبدیل می 
نماید. در عوض، به آنها منابع بدهید. به آنها دسترس��ی 
انحصاری به محصولات جدید بدهید. از آنها برای بهبود 
محص��ول تان نظ��ر بخواهید. آنه��ا را توانمن��د کنید تا 
داس��تان شما را با زبان و سبک منحصر به فرد خودشان 
روای��ت کنند. نایک ب��ا حمایت از ورزش��کاران در تمام 
س��طوح، از قهرمانان جهانی تا دون��دگان محلی و اجازه 
دادن به آنها برای روایت داستان های شخصی شان، این 

هنر را به کمال رسانده است.
• رابط��ه، ن��ه معامله:  هم��کاری با ای��ن رهبران، یک 
کمپین کوتاه مدت نیس��ت. یک رابطه بلندمدت اس��ت. 
شما در حال سرمایه گذاری روی اعتبار آنها و در نتیجه، 
اعتب��ار برند خودتان هس��تید. این رابطه باید براس��اس 
احترام متقابل، ش��فافیت و اهداف مشترک بنا شود. این 
به معنای حمایت از رش��د جامعه آنها، حتی در مواقعی 

است که منفعت مستقیمی برای شما نداشته باشد.

سخن پایانی
جهان تغییر کرده اس��ت. مدل ه��ای ارتباطی یک 
طرفه و از بالا به پایین، در هر زمینه ای، از سیاس��ت 
گرفته تا کسب و کار، در حال فروپاشی هستند. مردم 
به دنبال کنترل، مش��ارکت و اصالت هستند. آنها می 
خواهند بخش��ی از گفت‎وگو باش��ند، نه فقط شنونده 

یک موعظه.
آینده بازاریابی، متعلق به برندهایی نیست که بلندترین 
صدا را دارند، بلکه متعلق به برندهایی اس��ت که بهترین 
ش��نوندگان هس��تند. برندهایی که م��ی توانند جوامع 
کوچک و پرش��ور را شناسایی کنند، رهبران معتمد آنها 
را بیابن��د و ب��ا فروتنی، از آنها حمایت کنند تا داس��تان 
مشترک ش��ان را روایت نمایند. این یک استراتژی کند 
تر، پیچیده تر و بس��یار انس��انی تر است. این استراتژی 
نیازمند دست کشیدن از توهم کنترل و پذیرفتن قدرت 

اعتماد است.
پس نگاهی به اس��تراتژی بازاریاب��ی خود بیندازید. آیا 
هنوز در حال صرف هزینه های گزاف برای مرمت شیشه 
های رنگی و بلندتر کردن برج های کلیسای جامع خالی 
خود هس��تید؟ یا در حال گش��ت و گذار در ش��هر، پیدا 
کردن کلیساهای محلی پر رونق و ارائه کمک به رهبران 
الهام بخش آنها هستید؟ ایمان، دیگر در ساختمان های 
بزرگ یافت نمی شود. ایمان، در روابط انسانی کوچک و 

معتبر زندگی می کند.
منابع:

https : / /thedigipalms .medium .com /
-why-traditional-marketing-is-dying

4cd9e20a59ee

نویسنده: علی آل‎علی
صحن��ه تکراری و دردناک اس��ت. مدیرعامل جدید با 
اش��تیاقی وصف ناپذیر روی صحنه می رود. اسلایدهایی 
زیب��ا از ارزش ه��ای جدید ش��رکت به نمای��ش در می 
آیند: نوآوری، همکاری، ش��فافیت، ریسک‎پذیری. او یک 
س��خنرانی الهام بخش درباره لزوم تبدیل ش��دن به یک 
خانواده و شکستن س��یلوهای دپارتمانی ارائه می دهد. 
پوس��ترها و بنرهای جدیدی در راهروها نصب می شوند. 
ایمی��ل های گروهی ب��ا امضای »تیم فرهنگ س��ازی« 
ارس��ال می گردد. هم��ه برای چن��د روزی هیجان زده 
هستند. سپس هیچ اتفاقی نمی افتد. شش ماه بعد همه 
چیز دقیقا مانند قبل اس��ت. ن��وآوری همچنان در پیچ 
وخم های بوروکراس��ی خفه می شود و همکاری قربانی 

رقابت های داخلی برای کسب ترفیع می گردد.
چرا این نمایش��نامه بارها و بارها با همین پایان بندی 
غم انگیز اجرا می شود؟ پاسخ در یک سوءتفاهم بنیادین 
نهفته اس��ت. ما ب��رای تغییر فرهنگ به ابزار اش��تباهی 
متوس��ل ش��ده ایم. ما فک��ر کرده ایم ک��ه فرهنگ یک 
مشکل ارتباطاتی است. ما نقش یک جارچی را به عهده 
گرفته ایم که در میدان اصلی می ایستد و با صدای بلند 
فضای��ل جدید را فریاد م��ی زند، به این امید که مردم با 

شنیدن این کلمات زیبا، رفتار خود را تغییر دهند.
اما فرهنگ، یک مش��کل ارتباطاتی نیس��ت. فرهنگ، 
یک مشکل معماری اس��ت. مردم رفتار خود را براساس 
شعارهای روی دیوار تنظیم نمی کنند. آنها رفتار خود را 
براساس س��اختار، قوانین و زیرساخت های شهر نامرئی 
ک��ه در آن زندگی می کنند، تنظیم می کنند. یک رهبر 
تجاری بزرگ یک جارچی پرهیاهو نیست. او یک معمار 
ش��هری صبور و هوش��مند اس��ت. او نم��ی گوید »لطفا 

بیش��تر پیاده روی کنید«؛ او یک پارک زیبا و مسیرهای 
پیاده روی جذاب می سازد تا پیاده روی به یک انتخاب 
طبیعی، آسان و لذت بخش تبدیل شود. اگر می خواهید 
فرهنگ را تغییر دهید، باید از فریاد زدن دست بردارید و 
شروع به بازطراحی معماری نامرئی سازمان خود کنید.

ما در ای��ن مقاله قصد داریم تغییر فرهنگ بدون دعوا 
و جدل را بررس��ی کنیم. پس با ما همراه باشید تا نکات 

اضافی در این رابطه یاد بگیرید. 
نقشه های معماری: سیستم هایی که رفتار را 

شکل می دهند
یک ش��هر را در نظر بگیرید. رفتار ش��هروندان چگونه 
شکل می گیرد؟ آیا تابلوهای »لطفا زباله نریزید« موثرتر 
اس��ت یا وجود س��طل های زبال��ه در ه��ر 50 متر؟ آیا 
تش��ویق مردم به استفاده از حمل و نقل عمومی موثرتر 
اس��ت یا ساختن یک ش��بکه متروی کارآمد، ارزان و در 
دسترس؟ پاسخ روشن است؛ زیرساخت ها، بر انگیزه ها 
غلبه می کنند. در یک س��ازمان نیز همین سیستم های 
زیرساختی هستند که فرهنگ واقعی را دیکته می کنند، 
نه ارزش های قاب ش��ده روی دیوار. بیایید چند نقش��ه 

کلیدی از این معماری نامرئی را بررسی کنیم.
نقشه اول: سیستم جذب، ارتقا و اخراج

این، قدرتمندترین سیس��تم در هر ش��هری است. این 
سیس��تم مش��خص می کند که چه نوع اس��تعدادهایی 
اجازه ورود به ش��هر را دارند، چه کسانی به سرعت ارتقا 
می یابند و چه کس��انی در ترافیک کوچه های بن بست 
گرفتار ش��ده و در نهایت از شهر خارج می شوند )اخراج 

می شوند(.
ش��ما نم��ی توانی��د در تمام ش��هر فری��اد بزنید »ما 
ب��ه هم��کاری اهمیت م��ی دهیم« اما س��پس فقط آن 

کارمندانی را ارتقا دهی��د که به صورت انفرادی و با زیر 
پا گذاش��تن دیگران، به اهداف فروش خود می رس��ند. 
کارکنان احمق نیس��تند. آنها به س��رعت می فهمند که 
بزرگ��راه موفقیت در این ش��هر از مس��یر خودخواهی و 
رقاب��ت فردی م��ی گذرد، نه از ج��اده خاکی و فراموش 
ش��ده همکاری.  مایکروس��افت تحت رهبری ساتیا نادلا 
یکی از ب��زرگ ترین تحولات فرهنگ��ی تاریخ معاصر را 
رق��م زد. او این کار را با تغییر ش��عارها آغاز نکرد. یکی 
از اولی��ن و عمی��ق ترین اقدام��ات او، بازنگری کامل در 
سیستم ارزیابی عملکرد بود. سیستم قدیمی رتبه بندی 
ک��ه کارمندان را در رقابت مس��تقیم با یکدیگر قرار می 
داد، کنار گذاشته ش��د و سیستمی جایگزین شد که به 
همکاری بین تیمی و کمک به موفقیت دیگران، پاداش 
م��ی داد. او بزرگراه های ش��هر را از نو آس��فالت کرد و 

ناگهان، مسیر حرکت خودروها تغییر کرد.
نقشه دوم: نظام پاداش و تشویق

پول زبان جهانی ش��هر است. سیستم پاداش و تشویق 
ش��ما، به صورت ش��فاف به همه اعلام م��ی کند که این 
شهر، برای چه رفتاری ارزش قائل است. اگر می خواهید 
فرهن��گ نوآوری و ریس��ک پذیری را تروی��ج کنید، اما 
سیس��تم شما هر پروژه شکس��ت خورده ای را به شدت 
مجازات می کند، ش��ما در حال ساختن شهری هستید 
که س��اکنان آن از برداشتن هر قدم جدیدی می ترسند. 
ش��ما یک فرهن��گ ترس و محافظه کاری را مهندس��ی 

کرده اید.
ش��رکت هایی مانند گوگل با س��اختن یک سیس��تم 
اقتص��ادی متف��اوت فرهنگ ن��وآوری را نهادینه کردند. 
سیاس��ت معروف »۲۰٪ زمان« گوگل که به مهندس��ان 
اجازه می داد روی پروژه های ش��خصی خود کار کنند. 

این شرکت ها به صورت سیستماتیک فضایی امن برای 
شکس��ت هوش��مندانه ایجاد کردند. آنها می دانس��تند 
که از هر 10 پروژه آزمایش��ی، ش��اید ۹ پروژه شکس��ت 
بخورد، اما آن یک پروژه موفق، می تواند آینده ش��رکت 
را تضمی��ن کند، همانط��ور که محصولات��ی مانند جی 
میل یا دراپ باکس از دل همین سیس��تم متولد شدند. 
آنها به ش��هروندان خ��ود اجازه دادند تا ب��دون ترس از 

ورشکستگی، مغازه های جدید و عجیب باز کنند.
نقشه سوم: روال ها، فرآیندها و ساختار جلسات

فرهنگ در جزییات روزمره زندگی شهری نهفته است. 
آیا ب��رای عبور از یک چهارراه بای��د از هفت چراغ قرمز 
مختل��ف عبور کنید یا ش��هر پر از میدان ه��ای روان و 
کارآمد است؟ روال ها و فرآیندهای شما، قوانین نانوشته 

راهنمایی و رانندگی سازمان شما هستند.
ش��ما نمی توانی��د خواهان فرهنگ چابکی و س��رعت 
باشید، در حالی که برای تایید یک ایده جدید به امضای 
هفت مدیر از س��ه قاره مختلف نیاز اس��ت. این ساختار 

چابکی را به قتل می رساند. 
ج��ف بزوس در آم��ازون با معرف��ی دو قانون معماری 
ساده فرهنگ جلسات را برای همیشه تغییر داد: »قانون 
دو پیت��زا« )هی��چ جلس��ه ای نباید آنقدر بزرگ باش��د 
ک��ه نتوان افراد آن را با دو پیتزا س��یر ک��رد( و »قانون 
یادداشت های شش صفحه ای« )هیچ جلسه ای با ارائه 
پاورپوینت شروع نمی ش��ود؛ همه ابتدا باید در سکوت، 
یک یادداش��ت ش��ش صفحه ای که اس��تدلال ها را به 
تفصیل ش��رح داده، مطالعه کنند(. اینها ش��عار نیستند؛ 
اینها تغییرات زیرساختی در نحوه تعامل و تصمیم گیری 
مردم شهر هستند که به تفکر عمیق و جلسات کارآمدتر 

منجر شد.

سخن پایانی
ت�الش برای تغییر فرهنگ از طری��ق ارتباطات، مانند 
تلاش برای تغییر مس��یر یک رودخانه ب��ا فریاد زدن بر 
سر آن است. رودخانه، از بستر و شیب زمین تبعیت می 
کند، نه از صدای ش��ما. رفتار انسان ها در سازمان نیز از 
بستر »سیستم ها« تبعیت می کند. فرهنگ، سایه بلند 

ساختار سازمانی شماست.
یک رهبر واقعی، زمان خود را صرف طراحی پوسترها 
و تکرار ش��عارها نمی کند. او مانند یک معمار ش��هری، 
با وسواس به نقش��ه های زیرساختی شهر خود نگاه می 
کند. او از خود می پرسد: سیستم ارتقای ما چه رفتاری 
را تش��ویق می کند؟ سیس��تم پاداش م��ا به چه چیزی 
پاداش می دهد؟ فرآیندهای ما کدام رفتارها را آس��ان و 

کدام ها را دشوار می سازد؟
تغییر فرهنگ یک فرآیند یک ش��به و پرهیاهو نیست. 
این ی��ک فرآین��د آرام، تدریجی و اغلب نامرئی اس��ت. 
این یعنی برداش��تن یک قدم به عق��ب و نگاه کردن به 
س��ازمان نه به عنوان مجموعه ای از افراد، بلکه به عنوان 
یک سیس��تم پیچیده از قوانین، انگیزه ها و س��اختارها. 
کار ش��ما، نه موعظه کردن ش��هروندان، بلکه بازطراحی 
شهری است که در آن، انجام کار درست، به آسان ترین 
و منطقی ترین کار ممکن تبدیل شود. از امروز، از میدان 
ش��هر پایین بیایید، دفتر نقشه کشی خود را باز کنید و 
اولین خیابان را از نو طراحی کنید. ش��هر ش��ما، منتظر 

معمار خود است.
منابع:
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نویسنده: علی آل‎علی
اگ��ر بخواهی��م جادویی ترین ن��وع محت��وا را در دنیای 
بازاریابی نام ببریم، بدون ش��ک محتوای آموزش��ی یکی از 
جدی ترین گزینه هاس��ت. محتوایی که نه جار، نه التماس 
و ن��ه فریب می دهد. فقط یک کار س��اده می کند: کمک. 
همین کلمه ساده، همین نیت انسانی، می تواند دری را باز 
کند که بسیاری از کمپین های پرهزینه قادر به گشودنش 
نیس��تند. آموزش در دنی��ای بازاریابی یعنی دادن قدرت به 

مخاطب. یعنی به او نشان بدهی که می تواند، بلد است، می 
فهمد و انتخابگر اس��ت و درست در همین نقطه، جایی که 
مخاطب احس��اس توانمندی می کند، جرقه ای برای علاقه 

و بعد خرید روشن می شود.
آموزش، فقط انتقال اطلاعات نیست. اگر اینطور بود، همه 
کتاب های درسی دنیا باید پرفروش ترین محصولات تاریخ 
می شدند. آموزش در فضای برند و کسب وکار یعنی تبدیل 
مفاهی��م به تجربه، معنا دادن به محتوا و کمک به حل یک 

مس��ئله واقعی در زندگی مخاطب. ح��الا بیایید ببینیم این 
نوع محتوا چطور عمل می کند، چه مسیری طی می کند و 

چطور می تواند به وفاداری مشتریان ختم شود.
آموزش: آغاز رابطه ای انسانی با برند

بیایید از یک تجربه ش��خصی ش��روع کنیم. فرض کنید 
قصد دارید نان خانگی درس��ت کنید. به سراغ اینترنت می 
روید و به یک ویدئوی س��اده آموزش��ی برمی خورید که نه 
تنها دس��تور پخت را توضیح می دهد، بلکه به زبان س��اده 
نکاتی می گوید که انگار دقیقا برای ش��ما طراحی شده اند 
و در پایان ویدئو متوجه می ش��وید این آموزش توسط یک 
برند تولیدکننده آرد ضبط ش��ده است. بدون اینکه چیزی 
به ش��ما تحمیل ش��ود، برند در ذهن تان ماندگار می شود. 

چون به شما کمک کرده، نه اینکه چیزی از شما بخواهد.
این دقیقا همان نقطه ای اس��ت که جرقه اعتماد روشن 
می ش��ود. آموزش، مخاطب را بدهکار نمی کند، بلکه او را 
قدردان م��ی کند. به همین دلیل، رابط��ه ای که از طریق 
آموزش ش��کل می گیرد، انسانی تر است. مخاطب احساس 
می کند با یک دوس��ت یا راهنمای دلسوز مواجه است، نه 

با فروشنده ای که پشت لبخندش سودجویی پنهان شده.
در بازاریاب��ی م��درن، جل��ب اعتماد مهمتری��ن چالش 
برندهاست. مش��تریان، خریدار هر چیزی هستند جز وعده 
های پوچ. آنها محتوا را مصرف می کنند چون می خواهند 
بفهمند، انتخاب آگاهانه تری داش��ته باش��ند و وقت ش��ان 
را ب��رای چیزهای واقعی صرف کنن��د. برندهایی که به این 
نی��از احترام می گذارند، با آموزش مس��یر اعتماد را هموار 

می کنند.
محتوای آموزشی: پلی برای شناخت بهتر محصول

گاهی محصول شما پیچیده است یا جدید است یا تفاوت 
های ظریفی دارد که در تبلیغ مستقیم قابل توضیح نیست. 
اینجاست که آموزش وارد صحنه می شود. به جای آنکه به 
مخاطب بگویید »چرا این محصول عالی است«، به او نشان 
می دهید چطور از آن اس��تفاده کند، کج��ا کاربرد دارد یا 

اصلا چرا باید به سراغ چنین چیزی برود.
مث�ال تصور کنید یک نرم افزار مدیریت زمان تولید کرده 
اید. تبلیغات شما ممکن است بگوید »با این ابزار، بهره وری 

ت��ان افزایش م��ی یابد.« اما مخاطب از خودش می پرس��د 
چط��ور؟ چرا باید به ش��ما اعتماد کند؟ در اینجا اگر ش��ما 
مجموع��ه ای از ویدئوها یا مقال��ه ها ارائه دهید که تکنیک 
ه��ای مدیریت زمان را آموزش می دهن��د و در دل آنها از 
ن��رم افزار خودتان هم اس��تفاده کنید، بدون تحمیل، بدون 
ادعا، مخاطب به مرور متوجه ارزش محصول شما می شود.

یاد دادن، نوعی نمایش غیرمس��تقیم کیفیت است. شما 
نش��ان می دهید نه تنها محص��ول دارید، بلکه چیزی برای 
گفت��ن و ارائه دارید. این نش��ان دهنده بلوغ برند اس��ت و 
مخاطب ناخودآگاه حس می کند با یک مجموعه حرفه ای 
و قابل اعتماد روبه‎روس��ت. پس اگر به فکر معرفی محصول 
خود هس��تید، یکی از مس��یرهای موثر و کم هزینه همین 

محتوای آموزشی است.
صمیمیت: مسیری به سوی وفاداری

وفاداری مشتری از آن مفاهیمی است که بسیاری درباره 
اش حرف می زنند اما کمتر کس��ی واقع��ا می داند چطور 
س��اخته می ش��ود. بگذارید یک حقیقت س��اده را بگوییم: 
مردم به کس��انی وفادار می شوند که برای شان کاری کرده 
باشند. برندها هم از این قاعده مستثنی نیستند. اگر برندی 
بارها و بارها به مخاطب کمک کرده باشد تا زندگی بهتری 
داش��ته باش��د، طبیعی اس��ت که وقتی زمان خرید برسد، 

همین برند اولین گزینه در ذهن او خواهد بود.
محتوای آموزشی دقیقا همین کار را می کند. بدون آنکه 
مستقیما چیزی فروخته باشد، ارزش ایجاد کرده است. این 
ارزش، در ذهن مخاطب به نوعی قدردانی تبدیل می شود. 
مخاطب با خود می گوید: »این برند همیشه برای من مفید 

بوده، پس چرا از جای دیگری بخرم؟«.
این شکل از وفاداری بسیار قدرتمندتر از وفاداری ناشی از 
تخفیف یا قرعه‎کشی است. چون ریشه در تجربه و احساس 
دارد. برندهای��ی که با آموزش مس��یر رابطه را می س��ازند، 
حتی در زمان های س��خت اقتصادی ه��م مخاطبان وفادار 
خود را حفظ می کنند. چرا؟ چون رابطه ش��ان فقط مبتنی 
بر خرید و فروش نیس��ت؛ بلکه ب��ر پایه اعتماد، یادگیری و 

رشد مشترک است.
از آموزش تا جامعه سازی

یک��ی دیگر از آثار جانبی فوق العاده محتوای آموزش��ی، 
ش��کل گیری جامعه ای از مخاطبان علاقه مند است. وقتی 
آموزش مفی��د و منظم ارائه می دهی��د، کم کم گروهی از 
اف��راد را به دور برند خود جم��ع می کنید که فقط خریدار 
نیستند، بلکه دنبال کننده، هوادار و در مواردی حتی مبلغ 

شما می شوند.
ای��ن افراد آموزش ها را به اش��تراک م��ی گذارند، درباره 
برند ش��ما حرف می زنند و دیگران را نیز دعوت می کنند 
تا به این جامعه بپیوندند. در فضای دیجیتال امروز، داشتن 
جامعه ای فعال و وفادار، یک مزیت رقابتی بی نظیر اس��ت. 
این جامعه، به مرور به چش��م و گوش برند تبدیل می شود. 
از آنها بازخورد می گیرید، پیشنهاد دریافت می کنید و در 
عی��ن حال، فروش پایدار ایجاد می کنید. آموزش، برخلاف 
تبلیغ��ات مقطعی، نوعی س��رمایه گذاری بلندمدت اس��ت. 
ش��اید در ابتدا بازده سریع نداشته باش��د، اما وقتی جامعه 
ش��کل گرفت، دیگر نیازی به فری��اد زدن در بازار نخواهید 
داشت. این جامعه، پیام شما را با صدای خود منتشر خواهد 

کرد.
سخن پایانی

اگ��ر روزی از خود بپرس��ید که در دنیای پرس��روصدای 
امروز، چطور می توان ش��نیده ش��د، یکی از پاس��خ ها این 
است: آموزش دهید. آموزش، هم احترام ایجاد می کند، هم 
اعتماد و هم فروش. اگر برند ش��ما بتواند به مخاطبش یاد 
بدهد، کمک کند و کنارش بایس��تد، حتی اگر آن مخاطب 
همین امروز از شما خرید نکند، فردا بازخواهد گشت. چون 
ش��ما در ذهنش، چیزی بیش از یک فروشنده هستید: یک 

همراه، یک راهنما و شاید حتی یک منبع الهام.
در پایان به یاد داش��ته باش��ید که محتوای آموزشی یک 
اس��تراتژی ساده اما قدرتمند است. شاید دیده نشود، شاید 
کم هزینه باشد، اما اثرش ماندگار است. درست مثل چراغی 
در یک مس��یر تاریک، که راه را نشان می دهد و باعث می 

شود مخاطب با خیال راحت تر به سمت شما بیاید.
منابع:
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از محتوای آموزشی تا وفاداری مشتری

چگونه آموزش می تواند به فروش منجر شود؟

تغییر فرهنگ سازمانی بدون جنگ و دعوا

پایان تبلیغات سنتی: آغاز عصر ارتباطات انسانی


