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امنیت بانکداری جدید در گرو استفاده خردمندانه از تکنولوژی است

تکامل بانکداری
در 5 گام

فرصت امروز: امروزه بانکداری به س��ادگی لمس کردن صفحه گوش��ی هوش��مند و یا کلیک روی چند دکمه 
است، اما بانکداری چگونه تا این حد پیشرفته شد؟ چگونه از بانکداری سطح یک به بانکداری سطح 5 رسیدیم؟ 
بانکداری به ش��کلی که ما می‌شناس��یم، هزاران سال پیش آغاز ش��د، پیش از آنکه واژه »دیجیتال« وجود داشته 
باش��د. ریشه‌های آن در حدود 2000 س��ال پیش از میلاد در آشور و هند شکل گرفت؛ زمانی که بازرگانان برای 
خرید غلات، وام می‌دادند و معابد در یونان و روم باس��تان، ش��روع به ارائه وام، پذیرش س��پرده و حتی مبادله ارز 
می‌کردند. این روند ادامه داش��ت تا قرن چهاردهم که بانکداری به ش��کلی که امروزه می‌شناسیم، قابل تشخیص 
ش��د؛ زمانی که ش��هرهای فلورانس و ونیز در ایتالیا، نخستین بانک‌های مدرن را تأسیس کردند.  در بیشتر تاریخ 
مدرن، بانکداری به صورت حضوری انجام می‌شد. سوابق روی کاغذ نوشته می‌شد، پول به ‌طور فیزیکی دست به...

بیش از 2 همت نقدینگی به بازار سهام وارد شد

رفت و برگشت بورس به کانال 4.5
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تفاوت‌های روش اول و دوم خرید کالابرگ بررسی شد

راند دوم طرح کالابرگ
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مدیریت و کسب‌و‌کار

3

کارشناس�ان و فعالان بازار مس�کن، تعمیق رکود تورمی را برای پایان س�ال 1404 پیش‌بینی می‌کنند 
و می‌گویند مردم توان خرید مس�کن ندارند و ناآرامی‌های اخیر باعث ش�ده که فروش�ندگان مسکن 

عقب بنش�ینند. به گفته »مهدی کرباس�یان« عضو هیأت رئیس�ه اتحادیه مش�اوران املاک، 
محتمل‌ترین سناریو برای بازار مسکن در ماه‌های بهمن و اسفند، رکود تورمی خواهد بود...

پیش‌بینی بازار مسکن تا پایان سال 1404

فروشندگان مسکن عقب نشستند

سرمقاله

زوال جامعه‌شناسی
در ایران

ایمان ولی‌پور
پژوهشگر اجتماعی

عقب‌ماندگ��ی عل��وم انس��انی در 
ایران، ی��ک واقعیت تلخ و انکارناپذیر 
و اظهرمن‎الش��مس است، اما مهمتر 
از ای��ن ضعف علم��ی، ذات انتقادی 
علوم اجتماعی اس��ت که باعث انزوا 
و مهج��ور ش��دن آن از س��وی نظام 
حکمران��ی ش��ده اس��ت. گفتم��ان 
نسبی‌گرا و نقادانه شاخه‌های مختلف 
علوم انس��انی، سوءظن قدرت به آنها 
را ب��ه دنبال داش��ته و گوی��ا اراده‌ای 
جدی برای محدودسازی علوم انسانی 
در کار اس��ت. این فش��ار سیاسی و 
فقدان اعتماد عمومی، باعث ش��ده تا 
علوم انس��انی و اجتماعی در ایران با 
فقر شدید منابع، ناتوانی کنشگران و 
ان��زوای جهانی )غیبت در عرصه‌های 
بین‌المللی و فقدان ارتباط با نهادهای 
دانشگاهی( مواجه باشد. قرار گرفتن 
علوم اجتماعی در زیر س��ایه سنگین 
شک و تردید و پارانویای عمومی، هم 
موجب آسیب‌زدگی آنها و هم جامعه 
ش��ده اس��ت. اغلب جامعه‌شناسان، 
کنشگران اجتماعی و فعالان مدنی به 
دلیل همین پارانویا و رفتارهای سلبی 
پیش��ین، عموم��ا ترجی��ح می‌دهند 
خ��ود را درگی��ر تحلیل سیاس��ی و 
اجتماع��ی نکنند. همی��ن امر باعث 
ش��ده تا جامعه‌شناس��ی انتقادی در 
کشورمان از سطح نظریه، سخنرانی 
و مصاحبه، فراتر نرود و راهی به سوی 
خیابان‌ها و عرصه‌های عمومی جامعه 
نگشاید. علوم اجتماعی و در صدر آنها 
جامعه‌شناس��ی، نقش قطب‌نما را در 

تحلیل پدیده‌های اجتماعی دارند...
ادامه در همین صفحه

پرسش اینجاست که چگونه می‌توان بدون قطب‌نما )بدون اصول، نظریه و روش( 
به درک درست یک پدیده سیاسی و اجتماعی رسید؟

به نظر می‌رس��د یکی از دلایل اصلی این شک و تردید نسبت به علوم اجتماعی، 
خاس��تگاه غربی آنهاس��ت که موجب بدبینی زمامداران سیاسی شده است. گویی 
علوم کاربردی و دقیقه، غربی نیس��تند و فقط علوم اجتماعی اس��ت که از غرب و 
جبهه استکبار و بی‌دینی آمده است! متاسفانه نفی علوم انسانی در گفتمان رسمی 
حکومت هم وارد ش��ده و در غیاب جامعه‌شناس��ان حاذق و اساتید مجرب دانشگاه 
که عمدتا گوش��ه عزلت برگزیده‌اند، صحنه‌گردان ماجرا به دست کسانی افتاده که 
هیچ شناختی از پیچیدگی‌های جامعه ایرانی ندارند و تجویزهای غلط آنها، مصائب 

بی‌شماری به بار می‌آورد.
این س��وءظن قدرت به علوم انس��انی )اقتصاد، جامعه‌شناسی، مدیریت و...( البته 
مسبوق به سابقه است و محدود به این دولت و آن نظام نیست. نقد قدرت و تنش 
)در بهترین حالت، عدم سازش( با سیاست، ویژگی بنیادی علوم انسانی و نقطه تمایز 
آن با علوم کاربردی است که ذاتا هیچ تضادی با دستگاه قدرت ندارند. جامعه‌شناسی 

به عنوان یکی از رشته‌های شاخص علوم اجتماعی دقیقا در حوزه‌هایی گام برمی‌دارد 
و پرسش��گری می‌کند که از نگاه حکومت، منطقه ممنوعه است. جامعه‌شناسان به 
عنوان پزش��کان اجتماعی، بیماری یا س�المت جامعه را تشخیص می‌دهند و برای 
معالجه و علاج آن یا برای تداوم سلامت، نسخه‌هایی تجویز می‌کنند. این پیشنهادها 
و توصیه‌های کارشناس��ی شاید برای نظام حکمرانی همچون دارویی تلخ باشد، اما 
حاصل آن، شیرین‌کامی جامعه و تاثیرگذاری اجتماعی برای بهبود وضعیت زندگی 

مردم است.
رشد فزاینده آسیب‌های اجتماعی در این سال‌ها )به دلیل مشکلات اقتصادی( از 
یک‌س��و و نفی علوم انسانی و طرد جامعه‌شناسی از سوی دیگر، امری نگران‌کننده 
و مخاطره‌آمیز اس��ت. سال‌هاس��ت که جامعه‌شناسان از متن تحولات جامعه غایب 
هستند و اگر هم حاضرند این حضور، منتج به کار علمی نشده و خروجی پیدا نکرده 
اس��ت. جای تأس��ف و دریغ دارد که رشته جامعه‌‍شناس��ی در اروپا و آمریکا تا مرز 
300 تخصص دانشگاهی گسترش یافته )از جامعه‌شناسی تاریخی و جامعه‌شناسی 
پزش��کی گرفته تا جامعه‌شناس��ی دین و ادبیات و جنگ و...(، ولی ما در ایران هنوز 

در سطح کلیات و مبانی علمی آن مانده‌ایم. ظرف این یکصد و اندی سالی که از پا 
گرفتن علوم انس��انی در ایران می‌گذرد، شوربختانه سابقه نداشته که اساتید ما یک 
فکر و نظریه درخش��ان و یک کار ارزنده و در حد اس��تانداردهای جهانی ارائه دهند 
و نهای��ت افتخار ما آن بوده که فلان اندیش��مند ایرانی، جزو نامزدهای جایزه نوبل 

شده است.
در نهای��ت، یک��ی از مهمترین دغدغه‌ها و دل‌مش��غولی‌های عل��وم اجتماعی در 
هر جامعه‌ای، بررس��ی و ریشه‌یابی عواملی اس��ت که باعث به وجود آمدن تغییر و 
تحولات سیاسی و اجتماعی می‌شوند. با فروکش کردن رخدادهای اعتراضی اخیر و 
پایین رفتن زبانه‌های بحران، حالا زمان تحلیل و نقادی جدی اس��ت. التهاب‌ها فرو 
نشسته، اما گسل‌ها و زمینه‌های بحران همچنان زنده و فعال است. جدا از آنکه باید 
زمینه قانونی اعتراض فراهم ش��ود و امکان برگزاری تجمعات قانونی برای تشکل‌ها 
و نهادهای صنفی میسر گردد، باید رونق فضای کسب‌وکار نیز دنبال شود. تا زمانی 
که فشار معیشتی وجود دارد و انتظارات تورمی، اقشار ضعیف و آسیب‌پذیر جامعه را 
درمی‌نوردند، هر آن احتمال تکرار حوادثی از جنس حوادث اخیر، وجود دارد. بیراه 

نیست اگر بگوییم در ماجرای اخیر، همه ما ضرر کردیم و لطمه دیدیم؛ از جان‌های 
جوانی که پرپر ش��دند، تا آنهایی که عزیزی را از دس��ت دادند و خیل کسانی که به 

دلیل قطعی اینترنت از کسب درآمد و نان شب بازماندند.
ح��وادث تلخ و خونبار دی‌ماه 1404 و کمتر ش��دن فاصل��ه زمانی اعتراض‌ها در 
س��الیان اخیر، زنگ خطری برای نظام حکمرانی اس��ت. آنچ��ه در روزهای اخیر بر 
جامعه ایران گذشت، می‌طلبد که جامعه‌شناسان و نخبگان علوم اجتماعی به تحلیل 
علمی و کارشناسی آن بپردازند و راه‎های برون‌رفت از وضعیت موجود را بیازمایند. 
تا زمانی که چرخشی در رویکردهای‎مان نسبت به علوم اجتماعی به وجود نیاوریم 
و به شکوفایی نهادهای مدنی و تشکل‌های صنفی تن ندهیم، شانس کمتری داریم 
که جامعه‌شناس��ان و کنشگران اجتماعی به جایگاه اصلی خود در جامعه، یعنی در 
نقش پزشکان اجتماعی بازگردند؛ کس��انی که وظیفه دارند بیماری‌های اجتماعی 
را تش��خیص دهند و علاجی برای آن بیندیش��ند. تداوم فش��ار بر جامعه‌شناسان و 
پژوهشگران اجتماعی و واداشتن آنها به سکوت و تبعید، حذف صورت مسئله است 

و مشکلات ساختاری ما را حل نخواهد کرد.

محمدرضا فرزانگان، استاد اقتصاد دانشگاه ماربورگ آلمان
نتایج جدیدترین پژوهش‌های انجام ش��ده که به‌ طور خلاصه در این مطلب آورده می‌شود، 
نشان می‌دهد که تحریم‌های بین‌المللی اعمال‌شده بر ایران از سال ۲۰۱۲، اندازه طبقه متوسط 
را در کش��ور کاهش داده اس��ت. این یافته‌ها، پیامدهای عمیق اجتماعی فش��ارهای اقتصادی 
را برجس��ته می‌کند، به‌ ویژه با توجه به نقش حیاتی این بخش از جامعه در نوآوری، رش��د و 
ثبات ملی. این مطالعه بر نیاز جوامع متأثر از تحریم به سیاست‌هایی برای حفاظت از جمعیت 
غیرنظامی، تاکید می‌کند. تحریم‌های بین‌المللی علیه ایران در ماه‌های آینده محتملا شدیدتر 
خواهد ش��د. شکست مذاکرات اخیر در شورای امنیت سازمان ملل برای ادامه تعلیق تحریم‌ها 
در تاریخ ۱۹ س��پتامبر ۲۰۲۵، راه را برای بازگش��ت خودکار تحریم‌های پیش از س��ال ۲۰۱۵ 
س��ازمان ملل از طریق مکانیزم ماش��ه که توسط فرانسه، آلمان و بریتانیا فعال شد، هموار کرد 
)امی��ری، ۲۰۲۵(. در حالی ک��ه ایران در حال بازیابی و بهبود از آثار منفی یک جنگ ۱۲ روزه 
زیانبار با اس��رائیل در ژوئن اس��ت )مرادی لاکه و همکاران، ۲۰۲۵( این تحولات پرخطر، سبب 
تعمیق بحران مالی جمهوری اسلامی و افزایش پیامدهای ناگوار اجتماعی- اقتصادی آن خواهد 
شد. تحریم‌ها تنها نخبگان حکومت را متأثر نمی‌سازد، بلکه مردم عادی )ساجدی و همکاران، 
2024( از جمله طبقه متوسط را نیز تحت تأثیر قرار می‌دهد؛ طبقه‌ای که برای نوآوری، پیشرفت 
و ثبات اجتماعی- اقتصادی، ضروری اس��ت. در پژوهش��ی که اخیرا انجام شده، اثر تحریم‌ها بر 
اندازه طبقه متوسط ایران و کانال‌های تاثیرگذاری بر این طبقه، بررسی شده است )فرزانگان و 

حبیبی، ۲۰۲۵(.
چرایی و چگونگی طبقه متوسط در ایران

طبقه متوسط، نقشی حیاتی در توسعه اقتصادی و اجتماعی اقتصادهای نوظهور داشته و با 
پرورش هنجارهای کارآفرینی، نوآوری و توسعه‌ای، در دستیابی به رشد پایدار و ارتقای تکنولوژی 
هم‌افزایی می‌کند )برنجی و دافلو 2008، خاراس و گرتز 2010، چان و همکاران 2017، پلنینگر 
و همکاران 2022(. فراتر از نقش‌های اقتصادی، طبقه متوسط نسبتا بزرگ، به مثابه یک حائل 
میان منافع متضاد قشر ثروتمند و فقیر، عمل نموده و جامعه را از طریق کاهش خطر درگیری‌های 
اجتماعی و سیاس��ی، به سمت ثبات سوق می‌‎دهد )فنگ، ۲۰۰۳(. لذا درک پویایی‌های طبقه 
متوس��ط برای ارزیابی نتایج توسعه و ثبات اجتماعی، ضروری اس��ت. در این بررسی، بر سهم 
جمعیت طبقه متوسط ایران، تمرکز شده است. افراد متعلق به طبقه متوسط، افرادی هستند که 
طبق تعریف، در خانواده‌هایی با درآمد روزانه سرانه بین ۱۱ تا ۱۱۰ دلار )براساس برابری قدرت 
خرید س��ال ۲۰۱۱( قرار دارند )خاراس، 2017(. این بازه دربرگیرنده افرادی است که از سطح 
حداقل امرارمعاش فراتر رفته‌اند، دارای درآمد احتیاطی برای آموزش، تفریح یا کالاهای مصرفی 
هستند و متأثر از شوک‌های اقتصادی کوچک، در معرض فقر قرار نمی‌گیرند. این تعریف، مبتنی 
بر رویکرد آستانه مطلق فقر است که امکان مقایسه‌های جهانی سازگار را در طول زمان فراهم 
می‌کند. طبقه متوس��ط، نقشی اساسی در توس��عه اقتصادی و سیاسی ایران داشته است؛ این 
طبقه از تجار سنتی بازار و روحانیان میان‌رتبه به گروهی مدرن، شهری و تحصیلکرده تبدیل 

ش��ده که تحت تأثیر نوسازی پهلوی و ثروت نفتی دهه ۱۹۷۰ شکل گرفته است )ظهیری‌نژاد 
۲۰۱۴؛ فرزانگان و همکاران ۲۰۲۱(. این گروه در فرآیند صنعتی‌سازی پیش از سال ۱۹۷۹، در 
بسیج نیروهای مردمی برای انقلاب اسلامی و بعدها در حمایت از جنبش‌های اصلاح‌طلبانه‌ای 
مانند ریاست‌جمهوری محمد خاتمی و...، نقشی حیاتی و تعیینکننده داشته است )علاءالدینی و 
اشرف‌زاده ۲۰۱۶، فرزانگان و فیشر ۲۰۲۵(. فراتر از سیاست، طبقه متوسط، کارآفرینی و نوآوری 
را در ایران تقویت کرده است )شریف ۲۰۱۵؛ بزرگمهر ۲۰۱۸(. از اوایل دهه 1990 ، این طبقه 
پیوسته توسعه یافت و با پایان جنگ ایران و عراق و پس از آن در دهه 2010، سهم قابل توجهی 
از جمعیت را به خود اختصاص داد. رشد طبقه متوسط با آغاز تحریم‌های بین‌المللی در سال 
2012 مختل شد. اگرچه تعلیق بخشی از این تحریم‌ها در سال 2016 و با امضای برجام، اندکی 
از شدت فشار کاست )فرزانگان و باتمنقلیچ 2023(، اما با خروج آمریکا از برجام در سال 2018 
و اعمال فشار حداکثری از طریق تحریم‌ها، رکود اقتصادی تسریع و رشد طبقه متوسط محدود 
شد. عوامل داخلی دیگری مانند کیفیت حکمرانی و سیاست‌های اقتصادی نیز ممکن است بر 
این تحولات تأثیر گذاشته باشند. برای مجزا کردن اثر تحریم‌ها بر طبقه متوسط، پژوهش ما از 
روش تجربه متقابل، استفاده می‌کند. هدف، ارزیابی این مسئله است که طبقه متوسط ایران در 
صورت عدم اعمال تحریم‌های سال 2012 )1391( چگونه می‌توانست تکامل یابد؟ این کار با 
این واقعیت پیچیده می‌شود که برخی از همان شرایط اجتماعی- اقتصادی و سیاسی که باعث 
تحریم‌ها شدند، ممکن است خودشان تغییرات متعاقبی در طبقه متوسط را شکل داده باشند. 
بنابراین، چالش اصلی، ساختن یک نمونه است که به دقت، مسیر ایران را بدون تحریم‌ها بازتاب 

داده و امکان مقایسه علت و معلولی معناداری را فراهم آورد.
روش‌شناسی و داده؛ تخمین تأثیر تحریم‌ها

به همین منظور از روش کنترل ساختگی )2SCM( برای تخمین میزان تأثیر تحریم‌ها بر 
طبقه متوسط ایران استفاده شد. SCM با اختصاص وزن به گروهی از کشورها )از منطقه منا، 
اوپک و اعضای منتخب سازمان همکاری اسلامی( که با تحریم یا درگیری‌های عمده‌ای مواجه 
نبوده‌اند، یک »ایران مصنوعی« می‌س��ازد. این ایران مصنوعی به دقت، مسیر طبقه متوسط را 
قبل از تحریم‌ها )1996-2011( تصویر می‌کند. سال 2012، تحریم‌های بی‌سابقه‌ای از جمله 
تحریم صادرات نفت و محدودیت‌های مالی اعمال شد. تفاوت بین ایران واقعی و ایران مصنوعی 
پس از س��ال 2012، نش��ان‌دهنده اثر تحریم‌ها است. نکته مهم این است که تخمین‌های این 
مدل، علاوه بر شوک اقتصادی مستقیم ناشی از تحریم‌ها، اثرات غیرمستقیم ناشی از واکنش‌های 
دولت به آنها را نیز در بر می‌گیرد. متغیر موردنظر ما، اندازه طبقه متوسط است که به صورت 
سهم جمعیت ایران با درآمد سرانه روزانه بین ۱۱ تا ۱۱۰ دلار )بر حسب شاخص برابری قدرت 
خرید سال 2011( سنجیده می‌شود. این تعریف مطلق )خاراس، ۲۰۱۷( تضمین می‌کند که 
افراد تنها در صورتی متعلق به طبقه متوس��ط محسوب می‌شوند که از سطح حداقل معیشت 
فراتر بوده، اما عضو طبقه ثروتمند نباشند. به منظور ایجاد مقایسه تجربه متقابل، مجموعه‌ای 
از پیش‌بینی‌کننده‌ها وارد شده که مطالعات پیشین آنها را به عنوان محرک‌های کلیدی رشد 

طبقه متوس��ط شناسایی کرده و برای آنها داده‌های پیوسته مربوط به کشورهای انتخاب شده 
)کشورهایی با بیشترین شباهت اقتصادی و نهادی که از میان آنها، مجموعه مقایسه‌شونده‌ها 

انتخاب خواهد شد( در دسترس است. این پیش‌بینی‌کننده‌ها عبارت است از:
* توسعه اقتصادی: لگاریتم تولید ناخالص داخلی واقعی سرانه

* جمعیت و سلامت: شهرنشینی، نسبت وابستگی سنی و امید به زندگی
* آموزش: ثبت‌نام در مقطع متوسطه

* وابستگی به منابع: درآمدهای حاصل از منابع طبیعی به عنوان درصدی از تولید ناخالص 
داخلی

* مصرف و نقش دولت: سهم مصرف خانوار از تولید ناخالص داخلی و سهم هزینه‌های دولت 
از تولید ناخالص داخلی

* درجه باز بودن تجاری: سهم تجارت کالاها
* حکمرانی: آزادی بیان و پاسخگویی و کنترل فساد

اندازه طبقه متوسط در ایران واقعی و مصنوعی
داده‌ها شامل ۱۸ کشور از مناطق خاورمیانه و شمال آفریقا )منا(، اوپک و سازمان همکاری 
اسلامی )OIC(، پس از حذف کشورهایی است که داده‌های ناقص یا تحت تاثیر جنگ یا تحریم 
داشتند. در واقع، ایران ساخته‌شده مصنوعی، عمدتا با استفاده از داده‌های مربوط به تونس )41 
درصد،( قطر )21 درصد(، مالزی )17 درصد(، آذربایجان )12 درصد( و اندونزی )6 درصد( ایجاد 
شده است. مقایسه نمودار طبقه متوسط در ایران واقعی و ایران مصنوعی در سال‌های بین 1996 
و 2019 نشان می‌دهد که تا سال 2012، هر دو خط‌سیر تقریبا هم‌تراز با هم هستند، اما بعد از 
اعمال تحریم‌ها یک واگرایی شدید مشاهده می‌شود: در حالی که طبقه متوسط ایران مصنوعی 

به رشد خود ادامه می‌دهد، ایران واقعی سقوط می‌کند.
برآورد می‌شود که بر اثر تحریم‎ها در بازه زمانی 2012 تا 2019 به ‌طور متوسط سالانه 17 
درصد، اندازه طبقه متوسط در ایران کاهش یافته، به‌طوری که زیان انباشته تا سال ۲۰۱۹ به 
۲۸ واحد درصد رسیده است. این نتایج نشان می‌دهد که تحریم‌ها، خانواده‌های پایین‌تر از طبقه 
متوس��ط را به سمت فقر، س��وق داده و حرکت نزولی طبقات بالاتر از متوسط را تسریع نموده 
است. شواهدی در این مورد برای ایران توسط صالحی اصفهانی )۲۰۲۳( ارائه شده است. بخشی 
از کاهش اندازه طبقه متوسط ممکن است به افزایش مهاجرت نیروی کار ماهر نیز مربوط شود. 
شواهدی درباره تاثیر علت و معلولی تحریم‌ها بر مهاجرت در نمونه‌ای جهانی توسط گاتمن و 
همکاران )۲۰۲۴( ارائه شده است. برای ایران، زارعی و همکاران )۲۰۲۴( شواهد تاییدکننده‌ای 

از افزایش تمایل به مهاجرت در میان کارگران را به دلیل تحریم‌ها گزارش کرده‌اند.
برای بررس��ی درستی نتایج، از تحلیل‌های پلاسیبوی مکانی و زمانی استفاده شد )آبادئی و 
همکاران، 2010 و 2015(. آزمون‌های پلاس��یبو که برای کش��ورهای دیگر به کار رفت، هیچ 
انحراف قابل مقایسه‌ای را نشان ندادند. پلاسیبوی زمانی برای ایران نیز در دوره پیش از ۲۰۱۲ 
نیز هیچ اثر ساختگی را نشان نداد. تحلیل حذف داده، تایید می‌کند که نتایج به دست آمده، 

ناشی از تأثیر یک کشور منفرد از مجموعه کشورهای تشکیل‌دهنده ایران مصنوعی نیست. علاوه 
بر این، برآوردهای تفاضل در تفاضل ساختگی )آرخانگلسکی و همکاران، ۲۰۲۱( میانگین کاهش 
سالانه‌ای حدود 10 تا 12 واحد درصد را نشان می‌دهند که عموما با نتایج حاصل از روش کنترل 
ساختگی، سازگار است. تعریف‌های محدودتر طبقه متوسط )10 الی 40 دلار در روز بر حسب 
شاخص برابری قدرت خرید( نیز یافته‌های مشابهی به دست می‌دهند. نگرانی‌های احتمالی در 
مورد اثرات سرریز بازارهای نفت نیز نامحتمل به نظر می‌رسد؛ زیرا در کنترل ساختگی تحلیل 
اصلی، اقتصادهای متنوعی وجود دارند و شواهد حاکی از این است که افزایش مداوم و پایداری 
در قیمت جهانی نفت به دلیل کاهش عرضه نفت ایران، رخ نداده اس��ت )فرزانگان و رئیسیان، 
۲۰۱۴(. در نهایت، ش��واهد نظرس��نجی از پژوهش ارزش‌های جهانی، نتایج کمی ما را تایید 
می‌کند. در سال ۲۰۰۵، پیش از تحریم‌ها، 78 درصد ایرانیان خود را متعلق به طبقه متوسط 
جامعه می‌دانستند، در حالی که در سال ۲۰۲۰ و پس از سال‌ها تحریم، این رقم به 63 درصد 
کاهش یافت. این تنزل ذهنی در هویت طبقه متوسط، منعکس‌کننده کاهش عینی است که 
در تحلیل کنترل ساختگی آشکار شد. بررسی کانال‌های کلیدی، هرچند به صورت تقریبی، اما 
نشان‌دهنده تغییرات قابل توجهی در مولفه‌های تعیین‌کننده اصلی رفاه طبقه متوسط در بازه 
زمانی 2012 تا 2019 است. در این دوره به ‌طور میانگین، درآمد سرانه واقعی تقریبا 3 هزار دلار، 
واردات سرانه کالا 24 درصد، سرمایه‌گذاری سرانه 37 درصد، ارزش افزوده سرانه بخش صنعت 
30 درصد و صادرات س��رانه، نزدیک به 8.5 درصد کاهش یافت. در مورد بازار کار نیز به ‌طور 
متوسط، خوداشتغالی 3.4 واحد درصد و اشتغال آسیب‌پذیر نیز 2.7 واحد درصد افزایش یافت.

تحریم‌ها ثبات اجتماعی را تهدید کرده‌اند
تحریم‌های بین‌المللی از سال 2012 )1391( به‌ طور چشمگیری، اندازه طبقه متوسط ایران 
را هم به ‌طور مستقیم و هم از طریق اثرات نامطلوب بر درآمد، تجارت، سرمایه‌گذاری و اشتغال، 
کاهش داده اس��ت. این فرسایش، نشان‌دهنده اثرات ترکیبی فش��ارهای خارجی و پاسخ‌های 
سیاس��تگذاری داخلی اس��ت که منجر به تضعیف گروهی از اجتماع شده که نقشی حیاتی در 

حفظ ثبات، انسجام و پاسخگویی دارد.

تحریم‌ها و فرونشست طبقه متوسط

زوال جامعه‌شناسی در ایران

فراتر از اسلایدها: معماری یک ارائه خیره‎کننده
به آخرین ارائه ای فکر کنید که در آن حضور داشتید. چه چیزی در خاطر شما مانده است؟ به احتمال زیاد، 
نه نمودارهای پیچیده و نه فهرست های بی پایان بالت پوینت ها. اگر آن ارائه موفق بوده باشد، شما یک ایده، 
یک داستان یا یک حس قدرتمند را به خاطر می آورید، اما اگر شکست خورده باشد، احتمالا تنها چیزی که در 
ذهن شما مانده، نور کم سالن و صدای یکنواخت گوینده است.  پارادوکس بزرگ دنیای حرفه ای اینجاست: ما 
در جهانی غرق در نرم افزارهای ساخت اسلاید زندگی می کنیم، اما هنر ارائه دادن بیش از هر زمان دیگری در 
حال فراموشی است. یک ارائه قدرتمند یک نمایش اسلاید نیست؛ بلکه یک پل ارتباطی میان ذهن شما و ذهن 
مخاطب اس��ت. س��اختن این پل، نه به جادوی طراحی گرافیک که به معماری هوشمندانه پیام و اجرای انسانی 
آن وابسته است. این مقاله دستورالعمل گام به گام تبدیل شدن از یک ارائه دهنده هوشمند است؛ کسی که...
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چه کسی به جرم هوش مصنوعی رسیدگی می‌کند؟
محاکمه مصنوعی

اواخر سال گذشته میلادی بود که مسئولان فروش شرکت »وولف‌ریورالکتریک« که 
در عرصه پیمانکاری انرژی خورشیدی فعال است، متوجه یک موضوع غیرعادی شدند: 
تعداد زیادی از مشتریان آنها، قراردادهای خود را لغو کردند. به گزارش »نیویورک تایمز«، 
وقتی آنها از مشتریان س��ابق خود توضیح خواستند، با پاسخ شوک‌آوری مواجه شدند. 
مشتریان گفتند با جس��ت‎وجو در گوگل فهمیده‌اند که شرکت از روش‎های غیرقانونی 
فروش اس��تفاده کرده و بر سر آن با دادس��تان ایالت در پشت پرده، معامله کرده است. 
مش��تریان گفتند که چنین شرکتی نمی‎تواند در فعالیت‎هایش صادق باشد و به همین 
جهت قراردادشان را لغو کردند. اما قضیه اینجا بود که چنین اتفاقی هرگز نیفتاده بود. 
دولت آمریکا هرگز از ش��رکت »وولف‌ریورالکتریک« شکایت نکرده بود. این سردرگمی، 
زمانی نگران‎کننده ش��د که مدیران ش��رکت، موضوع را بررسی و در واقع، سرچ کردند. 
نتایجی که جمنای )فناوری هوش مصنوعی گوگل( در صدر صفحات سرچ‌شده نمایش 
می‎داد، مشخص می‎کرد که مشتریان اینطور گمراه شده بودند: هوش مصنوعی گوگل 
پس از جست‎وجوی نام این شرکت به ‌طور خودکار، اشاره‎هایی ساختگی به یک توافق 

حقوقی با دادستان ایالت را به نمایش می‎گذاشت!
با انباش��ته ش��دن لغو قراردادها و بی‌نتیجه ماندن تلاش‎ها برای استفاده از ابزارهای 
گوگل جهت اصلاح این مش��کل، مدیران این شرکت متوجه شدند چاره‌ای جز شکایت 
از غول بزرگ فناوری، یعنی گوگل به اتهام افترا ندارند. این درگیری با هوش مصنوعی 
شاید عجیب‎ترین بلایی بود که می‎توانست بر سر این شرکت بیاید. »جاستین نیلسن« 
که در س��ال ۲۰۱۴ همراه سه نفر از بهترین دوستانش، شرکت »وولف‌ریورالکتریک« را 
تأسیس کرد و شاهد تبدیل شدنش به بزرگ‎ترین پیمانکار انرژی خورشیدی ایالت بود، 
می‎گوید: »ما زمان و انرژی زیادی، صرف ساختن یک نام خوب و برند خوب کرده‌ایم، اما 
وقتی مشتریان چنین اطلاعات نادرست و خطرناکی را در صدر نتایج جست‎وجوی گوگل 

ببینند، بازگرداندن اعتمادشان به ما تقریبا غیرممکن می‎شود.«
این شکایت، یکی از دست‌کم شش پرونده افترای مشابه در آمریکا طی دو سال گذشته 
اس��ت که مربوط به محتوای تولیدشده توس��ط ابزارهای هوش مصنوعیِ تولیدکننده متن 
و تصویر اس��ت. ش��اکیان ادعا می‎کنند این فناوری پیش��رفته نه‌تنها اطلاعات نادرس��ت و 
آسیب‌زننده درباره افراد یا گروه‎ها ایجاد و منتشر کرده، بلکه در بسیاری موارد، پس از اطلاع 
یافتن شرکت‎های سازنده و تلاش برای اصلاح آنها نیز به انتشارشان ادامه داده است. برخلاف 
دیگر پرونده‎های افترا، این دعاوی تلاش دارند محتوایی که انسان تولید نکرده را افتراآمیز 
معرفی کنند: مفهومی نو که توجه بسیاری از کارشناسان حقوقی را جلب کرده است. »یوژن 
ولوخ« اس��تاد ارش��د متمم اول قانون اساسی در دانش��گاه کالیفرنیا در لس‌آنجلس در این 
خصوص می‎گوید: »هیچ شکی نیست که این مدل‎ها می‎توانند ادعاهای مخرب منتشر کنند 
اما سوال این است که چه کسی مسئول آن است؟« جالب است بدانید که یکی از نخستین 
پرونده‎های افترای مربوط به هوش مصنوعی در سال ۲۰۲۳ در ایالت جورجیا مطرح شد. در 
آن زمان، »مارک والترز« مجری رادیو ادعا کرد که چت‌باتِ چت‌جی‌پی‌تی با طرح نادرست 
این موضوع که او به اختلاس متهم شده به شهرتش آسیب زده است. یکی از وظایف اساسی 
در بسیاری از پرونده‎های افترا در آمریکا، اثبات قصد است. اما چون نمی‎توان فهمید داخل 
الگوریتم‎های مدل‎هایی مانند چت‌جی‌پی‌تی چه می‎گذرد، این ش��کایت و موارد مشابه آن، 
چاره‌ای نداش��تند جز اینکه شرکت س��ازنده کد، یعنی اوپن‌ایِ‌آی را مسئول بدانند. »جان 
مونرو«، وکیلِ »مارک والترز« در این باره می‎گوید: »فرانکشتاین نمی‎تواند هیولایی بسازد 
که مردم را بکش��د و بعد ادعا کند که هیچ دخالتی در این موضوع نداش��ته است.« پرونده 
»والترز« در نهایت به جایی نرسید و دادگاه روی این موضوع تشکیک کرد که آیا اشخاص 
ثالث آن ادعای افتراآمیز را باور می‎کنند یا نه. این موضوعی بود که اوپن‌ایِ‌آی از پاسخگویی 
در موردش خودداری کرد. تا امروز هیچ پرونده افترایی مربوط به هوش مصنوعی در آمریکا 
به مرحله هیأت منصفه نرسیده است، اما یکی از آنها که توسط »رابی استارباک« یک چهره 
راستگرا علیه شرکت متا مطرح شده بود، نتایجی به دست داده است. »استارباک« این دعوی 
را مطرح کرد که چت‌بوتِ لاما که متعلق به ش��رکت متا است، اطلاعات نادرستی در مورد 
او تولید کرده و آن را به پلتفرم‎های دیگر فرستاده است. در این اطلاعات، ادعا شده بود که 
»استارباک« در جریان شورش ۶ ژانویه ۲۰۲۱ در ساختمان کنگره حضور داشته؛ در حالی 
که او آن روز در خانه‌اش در تنسی بوده است. واکنشی که شرکت متا به این شکایت داشت 
واقعا قابل توجه بود. متا در ماه اوت بدون پاسخ رسمی به شکایت، با او مصالحه کرد. بخشی 
از توافق این بود که »استارباک« به عنوان مشاور برای نظارت بر هوش مصنوعی متا به کار 
گرفته شود! متا در بیانیه‌ای، گفت: »از زمانی که با »رابی« روی این مسائل مهم کار کرده‌ایم، 
متا پیشرفت چشمگیری در بهبود دقت هوش مصنوعی خود و کاهش سوگیری ایدئولوژیک 
و سیاس��ی داشته اس��ت.« این شرکت، جزییات مالی توافق با »استارباک« را افشا نکرد. در 
ماه‎های اخیر »اس��تارباک« همچنین از گوگل بابت هوش مصنوعی‌اش شکایت کرد. او در 
این دعوی که طلب ۱۵ میلیون دلار خسارت در آن مطرح است، ادعا کرد: مدل‎های زبانی 
بزرگ گوگل، اظهارات کاملا نادرس��تی درباره او ایجاد کرده‌اند و این خطاها نتیجه عمدی 
»خصومت سیاسی تعبیه‌شده در الگوریتم« بوده است. این موضوع حالا پیچیدگی‎های خود 
را دارد و ش��رکت‎های بزرگ به دنبال آنند که مسئولیت خود را در این خصوص کم کنند. 
مثلا گوگل هنوز به دعوی »اس��تارباک« پاس��خ نداده اما »خوزه کاستاندا« نماینده گوگل، 
ادعای »اس��تارباک« را رد کرده و می‎گوید: »بدیهی اس��ت که اگر خلاق باشید، می‎توانید 
چت‌بات را وادار کنید چیزی گمراه‌کننده بگوید و ظاهرا در این مورد نیز اتفاق مشابهی افتاده 
است.« اما گاهی افترایی که توسط هوش مصنوعی مطرح می‎شود می‌تواند ابعاد ویرانگری 
یابد. این بلایی اس��ت که سر »دیو فنینگ« آمد. او که اصلا مراوده‌ای با چت‌بات‌ها نداشت 
ناگهان خود را درگیر محتوایی افتراآمیز یافت. این محتوا در پرتال ام‌اس‌ان مایکروس��افت 
منتشر شده بود: مقاله‌ای با عکس او و این تیتر: »مجری برجسته ایرلندی به دلیل سوءرفتار 
جنسی در آستانه محاکمه است.« »فنینگ« که هرگز به سوءرفتار جنسی متهم نشده، پس 
از پرس‌وجو متوجه موضوع شد. او فهمید یک وب‌سایت خبری هندی با استفاده از چت‌بات 
هوش مصنوعی، متن را تولید کرده و عکس او را کنارش گذاشته است. مایکروسافت نیز آن 
مقاله را منتشر کرد و برای مدتی کوتاه برای هر کسی در ایرلند که وارد ام‌اس‌ان )MSN( یا 
مرورگر »Edge« می‎شد قابل مشاهده بود. اوایل سال گذشته، »فنینگ« از هر دو مجموعه 
در دادگاه ایرلند شکایت کرد. این یکی از معدود پرونده‎های افترا مربوط به هوش مصنوعی 
در خ��ارج از آمریکا بود. مایکروس��افت درباره این پرونده در جری��ان، اظهارنظری نکرد، اما 

»فنینگ« گفت می‎خواهد پرونده را آنقدر جلو ببرد که مایکروسافت محاکمه شود.
با این حال، »نینا براون« اس��تاد حقوق رسانه در دانشگاه سیراکیوز، چندان خوشبین 
نیس��ت و می‎گوید بعید اس��ت تعداد زیادی از این پرونده‎ها به مرحله محاکمه برس��ند و 
شرکت خاطی مجازات ش��ود، چون ابهامات حقوقی در این پرونده‎ها زیاد است و حکمی 
که یک شرکت را مسئول خروجی مدل هوش مصنوعی بداند می‎تواند سیلی از دعاوی را 
ب��ه راه بیندازد. او می‎گوید: »حدس می‎زنم اگر یک دعوی افترا مربوط به هوش مصنوعی 
وجود داشته باشد که شرکت‎ها در آن آسیب‌پذیر باشند، این پرونده حل‌وفصل خواهد شد. 
آنها نمی‎خواهند ریس��ک کنند.« او، »ولوخ« و چند کارش��ناس دیگر معتقدند که پرونده 
»وولف‌ریورالکتریک« پرونده‌ای قوی اس��ت و علتش این اس��ت که این ش��رکت توانسته 
خس��ارت‎های مشخصی را ناش��ی از افتراهای هوش مصنوعی، مس��تند کند. »ولادیمیر 
مارچنکو« مدیرعامل »وولف‌ریورالکتریک« می‎گوید ش��رکت مشتریان جدیدش را هم به 
خاطر افترا از دس��ت داده اس��ت: »فهمیده‌ایم که برخی رقبا همین ادعای دروغین درباره 
دادستان کل را در جلسات مشاوره با مشتریان بالقوه مطرح می‎کنند تا آنها را از همکاری 
با ما منصرف کنند.« در دعاوی این شرکت علیه گوگل آمده که »وولف‌ریورالکتریک« در 
سال ۲۰۲۴، حدود ۲۵ میلیون دلار فروش خود را از دست داده و به دنبال دست‌کم ۱۱۰ 
میلیون دلار خسارت است. این شکایت اکنون معلق است تا قاضی فدرال تصمیم بگیرد که 
پرونده در دادگاه فدرال بماند یا به دادگاه ایالتی بازگردد. در مقابل، »کاستاندا« سخنگوی 
گوگل، گفته است: »با هر فناوری جدید، اشتباهاتی می‎تواند رخ دهد.« او گفت که گوگل 
به محض آگاهی از مشکل، سریعا اقدام به رفع آن کرده است. با این حال، نتایج جست‎وجو 
درباره ش��رکت »وولف‌ریور« همچنان همان موضوعات دروغ قبلی را نمایش می‎دهد. آیا 
هوش مصنوعی با این اوصاف می‌تواند شرکت »وولف‌ریورالکتریک« را به ورطه ورشکستگی 

بکشاند؟ شواهد و قرائن، حاکی از پاسخ مثبت به این سوال است.

خبرنــامه

فرصت امروز: امروزه بانکداری به س��ادگی لمس کردن صفحه گوشی 
هوش��مند و یا کلیک روی چند دکمه است، اما بانکداری چگونه تا این 
حد پیشرفته ش��د؟ چگونه از بانکداری سطح یک به بانکداری سطح 5 
رسیدیم؟ بانکداری به شکلی که ما می‌شناسیم، هزاران سال پیش آغاز 
شد، پیش از آنکه واژه »دیجیتال« وجود داشته باشد. ریشه‌های آن در 
حدود 2000 س��ال پیش از میلاد در آش��ور و هند شکل گرفت؛ زمانی 
ک��ه بازرگانان برای خرید غلات، وام می‌دادن��د و معابد در یونان و روم 
باستان، شروع به ارائه وام، پذیرش سپرده و حتی مبادله ارز می‌کردند. 
این روند ادامه داشت تا قرن چهاردهم که بانکداری به شکلی که امروزه 
می‌شناس��یم، قابل تشخیص شد؛ زمانی که شهرهای فلورانس و ونیز در 

ایتالیا، نخستین بانک‌های مدرن را تأسیس کردند.
در بیش��تر تاریخ مدرن، بانکداری به صورت حضوری انجام می‌ش��د. 
س��وابق روی کاغذ نوشته می‌ش��د، پول به ‌طور فیزیکی دست به دست 
می‌گشت و مدیران بانک‌ها، مشتریان خود را فراتر از نام‌شان می‌شناختند 
اما از نیمه قرن بیس��تم، بانکداری به ‌طور چش��مگیری دگرگون ش��د. 
معرفی دستگاه‌های خودپرداز، بانکداری آنلاین و اپلیکیشن‌های موبایل 
کام�ال نحوه مدیریت پول ما را متحول ک��رد و بانکداری را بیش از هر 
زمان دیگری دس��ترس‌پذیر کرد. در این گزارش، تحولات بانکداری در 

یکصد سال گذشته را بررسی کرده‌ایم.
بانکداری سطح یک: بانکداری سنتی شعبه‌ای

پیش از ظهور دس��تگاه‎های خودپ��رداز، بانکداری تلفنی و کارت‎های 
بدهی، بانکداری یک کس��ب‌وکار شخصی بود. ش��ما وارد شعبه محلی 
بانک خود می‎ش��دید و شخصا با مدیر بانک صحبت می‎کردید. کارکنان 
بانک اغلب چهره ش��ما را می‎ش��ناختند و نام‎تان و جزییات مختلفی از 
زندگی شخصی‎تان را می‎دانستند. تصمیم آنها برای دادن وام یا گرفتن 
پول شما براساس شناخت شخصی از شخصیت و اعتبارتان بود. قوانین 
به س��ختگیری امروز نبود و معاملات اغلب با حسن نیت انجام می‎شد. 
این س��بک بانکداری در سراسر جهان غرب بسیار محبوب بود. تنها در 
بریتانیا تا س��ال 1920 بیش از 7 هزار ش��عبه بانک فعال بودند و پنج 
بانک بزرگ بارکلیز، لویدز، میدلند، نشنال‌پرووینش��ال و وست‌مینستر، 

بازار را در دست داشتند و یک نظام بانکی پایدار ایجاد کردند.
اما بانکداری سنتی با وجود موفقیت‎ها، محدودیت‎هایی داشت. شعب 
فقط در س��اعات مشخصی از هفته باز بودند. بس��یاری از مردم مجبور 
بودند کیلومترها س��فر کنند تا به خدمات بانکی دسترسی داشته باشند 
و فرآیندها دستی بود که باعث کندی خدمات و خطای انسانی می‎شد. 
اگرچه در این دوره تقلب و کلاهبرداری وجود داشت، اما پیچیدگی آن 
بس��یار کمتر از امروز بود. بیشتر تقلب‎های بانکی به شکل جعل چک و 
اختلاس رخ می‎داد. با وجود این کاستی‎ها، این دوره بانکداری )پیش از 

دهه 1960(، پایه‌های صنعت مالی امروز را بنا نهاد.
بانکداری سطح 2: آغاز بانکداری دیجیتال

با اینکه کارت‎های بدهی امروز روش اصلی پرداخت مش��تریان بانکی 
هس��تند، اما کارت اعتباری نخس��تین بار در دهه 1950 اختراع ش��د. 
در س��ال 1966، اولین کارت بدهی توس��ط بان��ک »دلاور« به صورت 
آزمایشی معرفی شد، اما به دلیل ابتدایی بودن تکنولوژی‎های پشتیبان 
هنوز س��ال‎ها با اس��تفاده گسترده فاصله داش��ت. در 27 ژوئن 1967 ، 
بانکداری با راه‌اندازی اولین دس��تگاه خودپرداز، وارد عصر مدرن ش��د؛ 
دستگاهی که به مردم امکان می‎داد خارج از ساعات کاری بانک و بدون 
صحبت با صندوقدار، پول برداشت کنند. این دستگاه، روی نمای بیرونی 
ش��عبه بانک بارکلیز در انفیلد لندن، نصب ش��د و کمی با دستگاه‎های 
امروزی تفاوت داش��ت. به جای وارد کردن کارت بانکی، مش��تری یک 
برگ��ه کاغذی ویژه با کد چهار رقمی درج‌ش��ده وارد می‎کرد و س��پس 

رمز خود را تایپ می‎کرد. اگر رمز با کد مطابقت داش��ت، مش��تری یک 
اس��کناس 10 پوندی دریافت می‎کرد. اگرچه ابتدا پیش��نهاد ش��ده بود 
ش��ماره‎های رمز شش رقمی باش��ند، اما از آنجا که برای همسر مخترع 
دستگاه خودپرداز )جان شپرد بارون( به خاطر سپردن شش رقم دشوار 
بود، این تعداد به چهار رقم کاهش یافت. دس��تگاه خودپرداز موفقیتی 
ف��وری نبود، اما به تدریج رش��د کرد تا اینکه ت��ا دهه 1980 تعداد 54 
هزار دس��تگاه در سراس��ر جهان فعال بودند. این دستگاه‎ها از آن زمان 
تاکنون رش��د سریعی داشته‌‎اند و اکنون چند میلیون دستگاه خودپرداز 

در سراسر جهان مورد استفاده قرار می‎گیرند.
اما این پیشرفت‎ها، بهایی نیز داشت. معرفی دستگاه‎های خودپرداز و 
کارت‎های اعتباری با نوار مغناطیسی، راه‎های جدیدی برای کلاهبرداری 
ایج��اد کرد، از جمله کپی‌برداری از کارت و کارت‎های جعلی. همچنین 
تغییر به سیس��تم‎های ثبت دیجیتال سوابق، آسیب‌پذیری‌های جدیدی 
ایجاد کرد که می‎توانس��ت مورد سوءاس��تفاده قرار گی��رد. با وجود این 
چالش‎ها، دسترس��ی بیش��تر و کارایی بالاتر ک��ه نوآوری‎های دهه‎های 
1960 تا 1980 به همراه داش��ت، زمینه را برای مرحله بعدی بانکداری 

دیجیتال فراهم کرد.
بانکداری سطح 3: بانکداری دیجیتال پیشرفته

در سال 1996، گروه مالی OP اروپا به اولین بانک آنلاین تبدیل شد. 
این بانک و بسیاری دیگر از خدمات بانکداری آنلاین که به فاصله کمی 
پس از آن راه‌اندازی ش��دند، به مشتریان امکان دادند موجودی حساب 
خود را بررسی کنند و از طریق کامپیوتر، پرداخت انجام دهند. تا اوایل 
دهه 2000 این پلتفرم‎ها تکامل یافتند و طیف گس��ترده‌ای از خدمات 
از جمله پرداخت قبوض، درخواس��ت وام و مدیریت س��رمایه‎گذاری را 
ارائه کردند. پس از معرفی گوشی آیفون در سال 2007، رشد چشمگیر 
تلفن‎های هوش��مند، منجر به توس��عه اپلیکیشن‌های بانکداری موبایلی 
ش��د که امکان دسترسی به خدمات بانکی را در هر زمان و مکان فراهم 
می‎ک��رد. س��پس در اواخر ده��ه 1990 و اوایل ده��ه 2000، خدمات 
پرداخ��ت دیجیتال مانند »پی‌پ��ال« و »ونمو« راه‌اندازی ش��دند. اینها 
بان��ک نبودند، اما به مش��تریان امکان می‎دادند حس��اب‎های خود را با 
وجوهی ش��ارژ کنند که بعد می‎توانس��ت ب��رای پرداخت‎های آنلاین و 
تراکنش‎های همتا به همتا اس��تفاده ش��ود. در اروپ��ا، راه‌اندازی منطقه 
پرداخت یورو واحد در س��ال 2008 )که تا س��ال 2014 به ‌طور کامل 
اجرا ش��د( پرداخت‎های فرامرزی را آس��ان‎تر و سریع‎تر کرد و به ترویج 

بیشتر استفاده از تراکنش‎های دیجیتال، کمک کرد.
ب��ا ادام��ه تکامل تکنول��وژی بانک��ی، تاکتیک‎ه��ای مورد اس��تفاده 
کلاهبرداران نیز تغییر کرد. در این دوره، س��رقت هویت، نقض داده‎ها، 
فیشینگ )حمله به هدف س��رقت اطلاعات حساس(، بدافزار و حملات 
تروجان )نوعی حمله س��ایبری ک��ه در آن مهاجم یک بدافزار مخفی را 
در قال��ب برنامه‌ای ظاهرا بی‌ضرر، مفید یا قانونی وارد سیس��تم قربانی 
می‌کند و کاربر ندانس��ته و با رضایت خ��ود، آن را نصب می‌کند( رواج 
بیش��تری یافت، اما بانک‎ها واکنش نش��ان دادند و پروتکل‎های امنیتی 
پیشرفته‌ای مانند رمزنگاری و احراز هویت چندمرحله‌ای را برای مقابله 

با این تهدیدها توسعه دادند.
بانکداری سطح 4: بانکداری باز و ادغام فین‌تک

یک��ی از مهمترین لحظ��ات عصر بانکداری م��درن، معرفی بانکداری 
ب��از در اروپا ب��ود. راه‌اندازی  PSD2 )دس��تورالعمل خدمات پرداخت( 
در س��ال 2016 به ارائه دهندگان خدمات ش��خص ثالث، امکان داد با 
رضایت مش��تری به داده‎های بانکی او دسترس��ی داشته باشند. این امر 
باعث شد »رابط برنامه‌نویس��ی کاربردی« )API( به یکی از مهمترین 
ابزارها در صنعت بانکداری تبدیل ش��ود؛ زی��را موج جدیدی از نوآوری 

را به راه انداخت که توس��ط اس��تارت‌آپ‌های فین‌تک هدایت می‎شدند 
و به دنبال تغییر و مدرن‌س��ازی تجربه بانک��داری دیجیتال بودند. دهه 
2010، ش��اهد راه‌اندازی ده‎ها بانک دیجیتال )موس��وم به نئوبانک( در 
سراس��ر اروپا بود که میلیون‎ها مش��تری را جذب کردند؛ مشتریانی که 
به دنبال تجربه‌ای مدرن‌تر و ش��هودی‌تر نسبت به اپلیکیشن‌های اغلب 
کند و محدود بانک‌های س��نتی بودند. اش��تیاق به مشارکت در انقلاب 
بانک��داری دیجیت��ال، همکاری‎های زیادی را میان بانک‎های س��نتی و 
شرکت‌های فین‌تک ش��کل داد؛ مثلا شرکت خدمات مالی »سانتاندر« 
در س��ال 2018 با ش��بکه مالی »ریپل« وارد همکاری شد تا تکنولوژی 
بلاک‎چی��ن را برای پرداخت‎های فرامرزی پیاده‌س��ازی کند. یکی دیگر 
از تح��ولات این دوره، ظهور ارزهای دیجیتال مانند بیت‌کوین )2009( 
و اتریوم )2015( بود. تا س��ال 2018، بی��ش از نیمی از مردم اتحادیه 
اروپا از بانکداری آنلاین استفاده می‎کردند که نسبت به یک‌چهارم سال 
2007، رشد دو برابری را نش��ان می‎دهد. تغییر به بانکداری دیجیتال، 
دسترس��ی به بانکداری را برای میلیون‎ها نفر دیگر فراهم کرده است اما 
این تغییر، پیامدهای عمیقی بر بخش گس��ترده‌تر بانکداری داش��ته و 
منجر به بس��ته شدن هزاران شعبه بانک در سراسر اروپا شده است. در 
سال 2008 به ازای هر 2800 نفر یک شعبه بانک وجود داشت، اما این 
رقم تا س��ال 2021 به یک ش��عبه به ازای هر 4700 نفر کاهش یافت. 
این تعطیلی‎ها ممکن اس��ت بر کس��انی که بانک��داری آنلاین را ترجیح 
می‎دهند، تاثیری نداش��ته باش��د، اما مث��ل دوران پیش از دهه 1960، 
بس��یاری افراد و مخصوصا نسل‎های قدیمی‌تر، مجبورند راه زیادی طی 

کنند تا به بانک دسترسی داشته باشند.
بانکداری سطح 5: آینده بانکداری جهان

ویژگ��ی اصل��ی ای��ن دوره، ظه��ور هوش مصنوعی اس��ت و ش��اهد 
کمک هوش مصنوعی به مش��تریان برای بهتری��ن روش مدیریت پول 
و همچنین ارائ��ه بانکداری مبتنی بر صدا خواهی��م بود. ادغام بی‌وقفه 
خدمات بانکی در فعالیت‎ها و پلتفرم‎های روزمره، از جمله خرید آنلاین 
و شبکه‌های اجتماعی، بانکداری را بیش از هر زمان دیگری در دسترس 
و راحت خواهد کرد. مش��تری می‎تواند مس��تقیما از طریق اپلیکیش��ن 
شبکه اجتماعی خود پرداخت انجام دهد یا براساس عادات خرید آنلاین 
خود، مشاوره مالی شخصی‌سازی‌شده دریافت کند. روش‎های پرداخت 
انعطاف‌پذیر مانند »اول خرید کن، بعد پرداخت کن« )BNPL( رایج‌تر 
خواهند ش��د و به مشتریان اجازه می‎دهند به راحتی خریدهای خود را 
در محل فروش تامین مالی کنند بدون آنکه مجبور به پر کردن فرم‎های 
خسته‌کننده درخواست وام باش��ند تکنولوژی واقعیت مجازی می‎تواند 
راه‎ه��ای جذاب‎تر و تعاملی‌تری ب��رای مدیریت امور مال��ی ایجاد کند. 
»تامین مالی س��بز« مانند وام‎های مسکن با بهره کمتر برای خانه‌هایی 
که انرژی کمت��ری مصرف می‎کنند، اهمیت خواهد یافت؛ زیرا پایداری 
همچنان یکی از مس��ائل اصلی روز اس��ت. بانک‎ها احتمالا محصولات و 
خدمات بیشتری ارائه خواهند داد تا از ابتکارات دوست‎دار محیط‎زیست 
حمای��ت کنند و به مش��تریان در اتخاذ تصمیمات مال��ی پایدار کمک 
نماین��د. اینها تنها تحولاتی هس��تند که در آینده نزدیک، شاهدش��ان 
خواهی��م بود. در آین��ده دور، احتمالا بانکداری به بخش��ی یکپارچه از 
زندگ��ی روزم��ره ما تبدیل خواهد ش��د. تکنولوژی آنقدر س��ریع تغییر 
می‌کند که پیش‌بینی دقیق آنچه در ادامه رخ خواهد داد، دشوار است. 
مس��لما بازرگانان آش��ور در 2000 پیش از میلاد هرگز نمی‌توانس��تند 
روش تایید هویت »chip and PIN« را پیش‌بینی کنند، اما اگر یک 
چیز قطعی باشد، این است که ارائه‌دهندگان خدمات بانکی باید همواره 
در صدر تحولات باقی بمانند تا ارتباط خود را در چشم‌انداز رقابتی‌تر و 

نوآورانه‌تر زمانه حفظ کنند.

امنیت بانکداری جدید در گرو استفاده خردمندانه از تکنولوژی است

تکامل بانکداری در 5 گام

»هوا را از من بگیر، خنده‌ات را نه«، شعر معروف »پابلو نردودا« شاعر 
ش��یلیایی اس��ت، اما این ش��عر برای مخاطبان ایرانی این روزها صورت 
دیگری پیدا کرده اس��ت: »هوا را از م��ن بگیر، اینترنت را نه!« در طول 
روزهای اخیر، قطع اینترنت بین‌المللی، س��امانه‌های رزرواسیون سفر و 
پروازه��ای خارجی را از دس��ترس خارج کرده و مس��افران زیادی برای 
ورود و خروج از ایران با مش��کل مواجه ش��ده‌اند. برخی از تغییر برنامه 
پروازی خود مطلع نش��ده‌اند و یا برای جابه‌جا کردن زمان پرواز و سفر 
خود، متحمل ضرر و زیان مالی ش��ده‌اند. برخی آژانس‌های مس��افرتی 
می‌گویند با محدودیت دسترسی به اینترنت و تغییر برنامه شرکت‌های 
هواپیمایی خارجی، امکان صدور بلیت از طریق این ایرلاین‌ها به جز در 
مس��یر ترکیه و دبی وجود ندارد و مسافری که قصد دارد مسیر دیگری 
برود، باید نخس��ت خودش را به یکی از این دو مقصد برس��اند و بعد از 

آنجا برای ادامه مسیر اقدام کند.
»امیرپوی��ان رفیعی‌ش��اد«، رئیس هیأت مدیره انجم��ن صنفی دفاتر 
س��فر هوایی و گردشگری اس��تان تهران در این باره به »ایسنا« گفت: 
»آژانس‌های مس��افرتی مانند سایر کس��ب‌وکارها به اینترنت بین‌المللی 

دسترس��ی ندارند و همه چیز در ارتباط با بخش خدماتِ س��فر، قفل و 
بسته شده اس��ت. البته که شرایط به گونه‌ای بوده که برای سفر اقبالی 
وجود نداش��ته اس��ت. در این مدت، حتی سفرهای ماموریتی و تجاری، 
‌تحت الش��عاع قرار گرفته و سفرهایی هم که انجام می‌شود اصولاً جنبه 
تفریحی ندارد. دسترس��ی به سامانه‌های رزرواس��یون بین‌المللی کاملا 
قطع شده، انتقال اس��ناد برای صدور بلیت و ویزا با مشکل مواجه شده 
اس��ت. قرارداد شرکت‌های رزرواسیون تحت‎الش��عاع قرار گرفته و قطع 
دسترس��ی به اینترنت بین‌المللی، به رزرواس��یون آنلاین و آژانس‌های 

مسافرتی خدمات سفر، آسیب زیادی وارد کرده است.«
او در توضیح صحبت‎های برخی آژانس‌داران درباره محدودیت صدور 
بلی��ت پروازهای خارج��ی )تنها در دو مس��یر ترکیه و دب��ی(، توضیح 
داد: »البت��ه که ایرلاین‌های داخلی در مس��یرهای دیگری جز ترکیه و 
ام��ارات همچنان پرواز دارند و دسترس��ی به آنها از طریق اینترنت ملی 
وجود دارد اما به دلیل ضعیف بودن اینترنت ملی، دسترس��ی به سامانه 
رزرواسیون این ایرلاین‌ها، محدود و دشوار است. برنامه‌های رزرواسیون 
معمولا س��نگین است و به س��ختی امکان ورود به این سامانه‌ها وجود 

دارد و شرایط کار کردن تقریبا سخت شده است. در حال حاضر نه تنها 
انگیزه برای سفر و مسافر نیست که ابزار سفر هم وجود ندارد. در بخش 
خدمات سفر و حمل و نقل، دسترسی به اینترنت، مسئله مهمی است و 
قطعی آن، این صنعت را مانند تمام بخش‌های اقتصادی و کسب‌وکارها 
تحت تاثیر قرار می‌دهد. این وضعیت به پیکر نیمه‌جان گردش��گری، که 
چند سالی است با بحران‌های مختلفی دست و پنجه نرم می‌کند، خیلی 
آسیب وارد کرد.« »رفیعی‌شاد« به پیگیری‌های وزارت میراث فرهنگی 
برای در دسترس قرار دادن اینترنت، اشاره کرد و افزود: »فقط در تهران 
حدود 2 هزار ش��رکت خدمات گردش��گری وجود دارد و اگر نصف این 
آمار هم مش��غول به کار باشند، آن زیرس��اخت برای تمام آنها پاسخگو 
نیست و اینترنت باید برای همه در دسترس قرار گیرد.« او به مسافرانی 
که پرواز و برنامه س��فر آنها تحت تاثیر قرار گرفته، پیش��نهاد کرد: »با 
توجه به قطع اینترنت برای اطلاع از وضعیت پرواز و یا جابه‌جایی زمان 
پرواز و یا س��فر، بهترین حالت آن اس��ت که مس��تقیم به دفاتر مرکزی 
ایرلاین‌های خارجی مس��تقر در ایران مراجعه کنند و یا از طریق آژانس 

مسافرتی پیگیر باشند.«

قطعی اینترنت، آژانس‌های سرگردان و مسافران خسته

هوا را از ما بگیر، اینترنت را نه!



فرص��ت امروز: طرح کالابرگ یک میلی��ون تومانی از میانه‌های دی‌ماه، 
کلید خورد. ابتدا خانوار‌های تحت پوش��ش نهادهای حمایتی )س��ازمان 
بهزیس��تی و کمیته ام��داد( از روز ۱۷ دی‌ماه ام��کان خرید پیدا کردند و 
س��پس در گام‌های بعدی، خانوار‌های دهک‌های اول تا س��وم درآمدی از 
روز ۲۰ دی‌م��اه، خانواره��ای دهک‌های چهارم تا هفتم از روز ۲۲ دی‌ماه، 
و خانوار‌های دهک‌های هش��تم ت��ا دهم از روز ۲۸ دی‌م��اه با مراجعه به 
فروش��گاه‌های منتخب از اعتبار کالابرگ یک‌میلیون تومانی خود استفاده 
کردند. آمارهای رسمی، نشان می‌دهد که تا هفته پایانی دی‌ماه )روز جمعه 
۲۶ دی( بیش از ۵۴ میلیون نفر با استفاده از کالابرگ یک ‌میلیون تومانی 
از فروشگاه‌ها خرید انجام داده‌اند که ارزش معاملات آن، ۵۱ هزار میلیارد 
تومان اعلام شده است. حالا با گذشت بیشتر از ۱۰ روز از شروع این طرح، 
دولت راه دومی نیز برای دریافت کالابرگ در نظر گرفته است. طبق اعلام 
وزی��ر تعاون، کار و رفاه اجتماعی، مردم می‌توانند با کالابرگ یک ‌میلیون 
تومانی خود به فروشگاه‌های منتخب مراجعه کنند و خرید انجام دهند یا 
س��بد کالایی را با پرداخت مبلغ ۳۰۰ ت��ا ۳۵۰ هزار تومان دریافت کنند. 
طبق محاس��بات کارشناسی، مصرف‌کننده نهایی برای تهیه سبد کالایی 
که وزارت رفاه در نظر گرفته، لازم اس��ت حداقل یک‌ میلیون و ۴۸۵ هزار 
توم��ان پرداخ��ت کند که با در نظر گرفتن تورم احتم��الا این رقم در ماه 
آینده افزایش می‌یابد، اما س��بد کالایی برای ش��یوه دوم کالابرگ تا پایان 

فروردین‌ماه هیچ تغییر قیمتی نخواهد داشت.
جزییات روش دوم خرید کالابرگ

طرح کالابرگ الکترونیک در حالی از دی‌ماه ش��امل تمامی دهک‌های 
درآمدی ش��ده ک��ه دولت در آیین‌نامه‌ای، دو ش��یوه را برای اس��تفاده از 
کالاب��رگ، پیش روی مردم قرار داده اس��ت؛ »بس��ته یک میلیون و ۳۵۰ 
هزار تومان کالایی تعریف شده دولت، البته با پرداخت ۳۰۰ تا ۳۵۰ هزار 
تومان از جیب مردم« و »خرید بر مبنای سلیقه خانوار به مبلغ یک میلیون 
تومان«. در طرح کالابرگ الکترونیک که از ۱۷ دی‌ماه‌ با هدف حفظ قدرت 
خرید مردم از س��وی دولت و مجلس آغاز شده، یارانه‌ کالاهای اساسی از 
ابتدای زنجیره )واردکنندگان و برخی تولیدکنندگان( به مصرف‌کنندگان 
منتقل شده و مردم از این پس به‌ صورت ماهانه، به ازای هر نفر مبلغ یک 

میلیون تومان دریافت می‌کنند. 
طب��ق اعلام وزارت رفاه، در ای��ن مرحله مجموعاً 4 میلیون تومان برای 
چهار ماه دی، بهمن، اسفند امسال و فروردین سال آینده به صورت یکجا 
و اعتباری برای هر نفر به حس��اب سرپرست خانوار واریز شده و خانوارها 
می‌توانند اقلامی مانند مرغ، تخم‌مرغ، گوشت قرمز، حبوبات، قند و شکر، 
روغن، ماکارونی، برنج، شیر کم چرب، ماست کم چرب و پنیر را متناسب 
با نیاز خود از میان ۲۶۰ هزار فروشگاه )شامل فروشگاه‌های عمده و خرد( و 
۱۱ فروشگاه زنجیره‌ای )افق کوروش، اتکا، جانبو، دیلی‌مارکت، رفاه، گندم، 

مینومارت، هایپر فامیلی، هفت، ش��یرین عس��ل و وال‌مارکت( خریداری 
کنند.

خانوارهای تحت پوش��ش نهادهای حمایتی )سازمان بهزیستی کشور و 
کمیته امداد امام خمینی( از ۱۷ دی، دهک‌های اول تا سوم تا از ۱۹ دی‌، 
دهک‌های چهارم تا هفتم از ۲۲ دی‌ و سایر خانوارها از ۲۸ دی‌ماه،‌ امکان 
خرید در طرح جدید کالابرگ برای‎شان فراهم شده و می‌توانند با مراجعه 
به فروشگاه‌ها خرید خود را انجام دهند. دولت اما برای استفاده از این طرح، 
دو راه را پیش پای مردم قرار داده است؛ در روش اول، افراد می‌توانند اعتبار 
خود را برمبنای س��لیقه خود از بین ۱۱ قلم کالا، انتخاب و خرید کنند و 
در صورتی که میزان خرید آنها از اعتبارشان بیشتر باشد، باید مابه‌التفاوت 
آن را از جیب پرداخت کنند، اما براساس شیوه دوم، بسته‌ای از کالاها که 
حدود ۷۵۰ کیلوکالری را فراهم می‌کند، مردم می‌توانند با پرداخت حدود 
۳۰۰ ت��ا ۳۵۰ هزار تومان بس��ته به نوع کالا )برن��ج ۱۶۰ هزار تومان و یا 
۱۹۰ هزار تومان( آن بسته را دریافت کنند که این بسته در بهمن، اسفند 
و فروردین عرضه خواهد ش��د، با این شرط که مبلغ ریالی پرداختی مردم 

ثابت خواهد ماند.
روش اول و دوم کالابرگ و تفاوت‌هایش

کالاهای مشمول این بسته شامل ۹ قلم )مرغ ۱.۵ کیلو گرم، روغن ۸۱۰ 
گرم، تخم مرغ یک کیلو گرم، برنج یک کیلو گرم، قند و شکر ۵۰۰ گرم، 
ماکارونی ۷۰۰ گرم، ش��یر کم چرب بس��ته نایلونی ۹۰۰ گرم، پنیر یو اف 
۴۰۰ گرمی، ماس��ت کم چرب ۹۰۰ گرمی( است که افراد می‌توانند بسته 
ب��ه نوع کالا با پرداخت ۳۰۰ تا ۳۵۰ هزار تومان این اقلام را از فروش��گاه 
دریافت کنند. این اختلاف قیمت هم بستگی به نوع برنج و یا مرغ منجمد 
و یا کش��تار روز دارد. قیمت دقیق باید توس��ط فروشنده به خریدار اطلاع 
داده شود. طبق نظر وزیر رفاه، در روش دوم افراد سهمیه خاصی دارند اما 
نکته مثبت این روش آن است که چون قیمت کالاها را ثابت نگه می‌دارند، 
قدرت خرید مردم هم ثابت می‌شود بدین صورت که اگر هزینه‌های تامین 
این کالاها افزایش یابد یارانه این گروه کالایی نیز افزایش خواهد یافت. به 
عبارتی، در روش اول فرد می‌توانست کل اعتبار کالابرگ خود را یک قلم 
کالا مثلا برنج خریداری کند اما در روش دوم س��همیه تعیین شده است 
و مردم براس��اس این سهمیه تعیین شده از س��وی وزارت رفاه می‌توانند 
کالاهای خاصی دریافت کنند. در روش دوم، فرد بابت سبد کالایی تعریف 
شده ۳۰۰ هزار تومان می‌دهد و مابقی از محل کالابرگش هزینه می‌شود؛ 
یعنی هر بس��ته حدود یک میلیون و ۳۵۰ هزار تومان می‌ش��ود. قیمت و 
مبلغ پرداختی برای دوره س��ه ماهه بهمن، اسفند و فروردین ثابت خواهد 
ماند. هر خانوار می‌تواند اقلام نامبرده را یکجا در یک فروشگاه طرف قرارداد 
یا هر کدام از اقلام را در فروشگاه‌های مختلف و در زمان متفاوت خریداری 

کند و در این زمینه محدودیتی وجود ندارد.

روش دوم کالاب��رگ با هدف حفظ قدرت خرید مردم اطمینان می‌دهد 
که این ۹ کالا را با قیمت مش��خص و ثابت طی دوره س��ه ماهه دریافت 
می‌کنند و برای تولیدکنندگان و فروشندگان نیز تضمین فروش را می‌دهد 
و بر قیمت بازاری و رقابت، اثر مثبت داش��ته و از نوسان قیمت جلوگیری 
می‌کن��د. متقاضی��ان روش دوم کالابرگ از روز یکش��نبه )۲۸ دی‌ماه( تا 
۱۰ بهمن فرصت دارند تا با ش��ماره‌گیری کد دس��توری ۱۴۶۳#*۵۰۰* 
و انتخاب گزینه ۵  )روش دوم کالابرگ(، کد ملی سرپرس��ت خانوار و کد 
پستی محل سکونت را ارسال کنند و پس از آن، روش دوم کالابرگ برای 

آنان برنامه‌ریزی و منظور می‌شود.
عرضه ۹ قلم کالا تا ۳ ماه با نرخ ثابت

رئیس اتاق تعاون نیز با تش��ریح جزیی��ات روش دوم خرید کالابرگ به 
مردم اطمینان داد که ۹ قلم کالای اساس��ی را تا س��ه ماه با نرخ ثابت از 
فروش��گاه‌ها خریداری می‌کنند. »بهمن عبداللهی« در حاش��یه نشست با 
وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی و برخی مس��ئولان اجرایی، اتاق اصناف و 
نمایندگانی از شبکه فروشگاه‌های زنجیره ای، گفت: این جلسه درخصوص 
چگونگ��ی تامین و توزیع کالاهای موردنی��از طرح کالابرگ و طرح جدید 
توزیع عین کالا برگزار شد و در خصوص نحوه اجرای طرح و نقاط قوت و 
ضعف آن و اینکه طرح به چه شکلی برگزار شود تا بیشترین رضایتمندی را 
برای هموطنان داشته باشد، بحث شد. کلیات طرح مورد توافق قرار گرفت 

و نهایی شد و جزییات باقیمانده در جلسات آینده باید حل و فصل شود.
او از آغاز اجرای طرح در بهمن‌ماه خبر داد و گفت: شاکله کار این است 
که کسانی که از دریافت یارانه نقدی صرف‎نظر می‌کنند، می‌توانند ۹ قلم 
کالای اساس��ی را با قیمت ثابت برای س��ه ماه دریافت کنند. دولت تلاش 
می‌کند که قیمت اقلام اساس��ی موردنیاز مردم را برای س��ه ماه ثابت نگه 
دارد و مابه‌التف��اوت افزایش قیمت‌ها را تقبل کرده اس��ت؛ یعنی یک رقم 
ثابتی بابت ۹ قلم کالا که میزان هر کدام مش��خص شده را مردم خواهند 
پرداخ��ت و مابقی را دولت تقبل خواهد ک��رد. این ۹ قلم کالای موردنیاز 
ظرف س��ه ماه آینده با نرخ ثابت در اختیار مردم قرار خواهد گرفت و این 
کار برای آن اس��ت که مردم با اطمینان خاطر خرید کنند و آرامش��ی در 
بازار ایجاد ش��ود. مردم خیال‎ش��ان راحت باشد که ۹ قلم کالا را با قیمت 
ثابت حداقل برای سه ماه خریداری می‌کنند؛ البته تلاش بر این است که 
در ماه‌های آینده هم خیلی قیمت‎ها اختلاف پیدا نکند و رقمی که مردم 

می‌دهند تقریبا ثابت بماند.
به گفته »عبداللهی«، این اقدام در تنظیم س��بد معیشت و هزینه‌های 
مردم، تاثیر بس��زایی دارد و آرامش خاطری برای هموطنان ایجاد می‌کند 
ک��ه کالاهای مورد مصرف عامه مردم را در دوره‎های س��ه ماهه با قیمت 
ثابت دریافت کنند. همکاری همه دستگاه‌های دست اندرکار طرح کالابرگ 

تنگاتنگ است تا مردم نگران تامین کالاهای اساسی نباشند.

تفاوت‌های روش اول و دوم خرید کالابرگ بررسی شد

راند دوم طرح کالابرگ

کارشناسان و فعالان بازار مسکن، تعمیق رکود تورمی را برای پایان سال 
1404 پیش‌بینی می‌کنند و می‌گویند مردم توان خرید مس��کن ندارند و 
ناآرامی‌های اخیر باعث ش��ده که فروش��ندگان مسکن عقب بنشینند. به 
گفته »مهدی کرباس��یان« عضو هیأت رئیس��ه اتحادیه مشاوران املاک، 
محتمل‌ترین سناریو برای بازار مس��کن در ماه‌های بهمن و اسفند، رکود 
تورمی خواهد بود؛ چراکه متقاضیان واقعی، توان خرید ندارند و فروشندگان 

هم پس از ناآرامی‌های اخیر، در فروش احتیاط می‌کنند.
او با بیان اینکه بازار مس��کن در رکود تورمی به سر می‌برد، به »ایسنا« 
توضی��ح داد: در همی��ن یکی دو هفت��ه اخیر به دنبال نوس��انات ارزی و 
ناآرامی‌های اجتماعی، قیمت‌های پیشنهادی مسکن در شهر تهران بین ۱۰ 
تا ۲۰ درصد افزایش یافت. این در حالی است که خرید و فروش چندانی 
انجام نمی‌ش��ود و در واقع، بازار در رکود تورمی به س��ر می‌برد. شرایط به 
گونه‌ای است که مالکان از فروش امتناع می‌کنند و متقاضیان خانه اولی، 
توان خرید ندارند. کسانی هم که قصد تبدیل به احسن واحدهای خود را 
دارند به دلیل عقب‌نشینی فروش��ندگان نمی‌توانند واحد مرغوب خود را 
پیدا کنند و به همین دلیل، معاملات مسکن در پایین‌ترین سطح قرار دارد.

عضو هیأت رئیسه اتحادیه مشاوران املاک تهران با اشاره به تاثیر حذف 
ارز ترجیحی بر بازار مس��کن، گفت: س��ردرگمی ک��ه در بین خریداران و 
فروشندگان بازار مسکن ایجاد شده است، اتفاق خوبی برای اقتصاد کشور 

نیست. بخش مسکن از بخش‌های پیشران محسوب می‌شود و تحرک در 
این حوزه می‌تواند موجب رونق اقتصاد کش��ور ش��ود. به نظر می‌رسد بعد 
از اینکه ارز ترجیحی حذف ش��د و دلار بازار آزاد، مبنا قرار گرفت، قیمت 
کالاها افزایشی شد و این موضوع بر قیمت مصالح ساختمانی اثرگذار بود.

به گفته »کرباس��یان«، تورم ساخت باعث می‎ش��ود که بازار مسکن در 
همان رکود کاملی که قرار گرفته، باقی بماند اما در ماه‌های آینده با افزایش 
قیمت مواجه می‌ش��ود. به ط��ور مثال، اگر امروز یک واحد مس��کونی در 
محله‌ای از شهر تهران، متری ۱۰۰ میلیون تومان فروخته می‌شود احتمالا 
دو م��اه بعد بدون هیچ معامله‌ای قیمت آن به ۱۱۰ میلیون تومان خواهد 
رس��ید که از افزایش نرخ مصالح ساختمانی نشأت می‌گیرد. این وضعیتی 
اس��ت که بازار مس��کن در هفت سال گذش��ته به آن دچار شده است. از 
طرفی، رکودی که در معاملات ملک طی حدود دو سال اخیر وجود داشته، 
به این بازار لطمه زده و به تبع آن دیگر بخش‌های اقتصادی آسیب دیدند. 
بنابراین اگر دولتمردان قصد دارند که اقتصاد کش��ور را به حرکت درآورند 
باید به بخش‌های پیشران، مثل مسکن بیش از پیش توجه داشته باشند.

ای��ن فعال بازار مس��کن با بی��ان اینکه به دو دلیل در س��ال ۱۴۰۵ 
نرخ‌ه��ا در بازار اجاره بیش از معمول رش��د می‌کن��د، ادامه داد: عامل 
اول آن اس��ت که بازار اجاره در مقایس��ه با رش��د قیمت مسکن دچار 
عقب‌ماندگی اس��ت و بای��د به تدریج این فاصله را جبران کند. رش��د 

قیمت مس��کن در هفته‌های اخیر نیز مزید بر علت می‌شود تا احتمالا 
اجاره‌بها بیش از سال‎های گذشته رشد کند و شرایط برای مستاجران 
س��خت‌تر و دشوارتر ش��ود. به نظر می‌رسد گسیل سرمایه‌ها به سمت 
بازارهای طلا و ارز که از حدود یک س��ال قبل ایجاد شده است، باعث 
ش��ده تا بازار مسکن کساد شود. درخصوص پیش‌بینی بازار مسکن در 
ماه‌های بهمن و اس��فند نیز محتمل‌ترین سناریو، رکود تورمی خواهد 
بود؛ چراکه متقاضیان واقعی، توان خرید ندارند و فروش��ندگان هم در 
فروش، احتیاط می‌کنند و این مسئله به قفل‌شدگی بازار می‌انجامد، اما 
تجربه نشان داده است که رکود بازار ملک تا ابد ادامه نخواهد داشت و 
تورم سرکوب شده بخش مسکن در مقایسه با بازارهای موازی، مثل ارز 

و طلا در آینده بروز خواهد کرد.
»کرباس��یان« در پایان به وضعیت صنفی مش��اوران املاک، اشاره کرد 
و گفت: بازار مس��کن علاوه بر آس��یب‌های ناشی از رشد سنگین قیمت با 
تحریم‌های داخلی و بعضا سوء مدیریت‌ها نیز دست و پنجه نرم می کند. به 
طور مثال، فعالان اصلی بازار ملک، یعنی مشاوران املاک مدت‌هاست که با 
چالش‌هایی مواجه هستند. وجود سامانه‌های متعدد که اثر تورمی بر بازار 
ملک دارد، کاهش حق‌الزحمه بنگاه‌های ملکی و اخیرا موضوع عدم امکان 
ثبت قرارداد برای مش��اوران املاک، صدماتی را به این صنف وارد کرده و 

این مسئله در تشدید رکود مسکن، اثرگذار بوده است.

پیش‌بینی بازار مسکن تا پایان سال 1404

فروشندگان مسکن عقب نشستند

اخبــــــار

با تهدید تعرفه‌ای جدید ترامپ
قیمت طلا و نقره، رکورد زد

قیمت طلا و نقره پس از آنکه سرمایه‌گذاران در واکنش به تشدید تنش‌ها و تهدید 
رئیس‌جمهور آمریکا به اعمال تعرفه‌های اضافی بر کشورهای اروپایی بر سر گرینلند، به 
دارایی‌های امن روی آوردند، در معاملات روز دوشنبه بازار جهانی به اوج جدیدی رسید. 
قیمت طلا برای تحویل فوری که ابتدا تا رکورد ۴۶۸۹ دلار و ۳۹ سنت صعود کرده بود، 
در پایان معاملات دوشنبه با ۱.۵ درصد افزایش به ۴۶۶۳ دلار و ۳۷ سنت در هر اونس 
رس��ید.  قیمت طلا در بازار معاملات آتی آمریکا ب��رای تحویل در ماه فوریه نیز با ۱.۶ 
درصد افزایش به ۴۶۶۹ دلار و ۹۰ س��نت در هر اونس رسید. ترامپ روز شنبه، تهدید 
کرد که موجی از افزایش تعرفه‌ها را بر متحدان اروپایی اعمال کند تا زمانی که به آمریکا 
اجازه خرید گرینلند داده ش��ود و این تهدید باعث تشدید اختلاف بر سر آینده جزیره 
وسیع قطبی دانمارک شد. دیپلمات‌های اتحادیه اروپا اعلام کردند که سفرای اتحادیه 
اروپا روز یکشنبه به توافق گسترده‌ای برای مضاعف کردن تلاش‌ها برای منصرف کردن 
ترامپ از اعمال تعرفه بر متحدان اروپایی دس��ت یافتند، در حالی که در صورت اجرای 

این عوارض، اقدامات تلافی‌جویانه را نیز آماده می‌کنند.
»مت سیمپسون« تحلیلگر ارشد شرکت استون‌ایکس، گفت: »تنش‌های ژئوپلیتیکی، 
دلی��ل دیگ��ری به خریداران طلا داده اس��ت تا قیم��ت این فلز زرد را ب��ه رکوردهای 
جدیدی برس��انند. با اضافه شدن تعرفه‌ها توسط ترامپ، واضح است که تهدید او علیه 
گرینلند واقعی است و ما می‌توانیم یک قدم به پایان ناتو و عدم تعادل سیاسی در اروپا 
نزدیک‌تر ش��ویم.« پس از تهدید تعرفه‌ای ترامپ که تقاضای سرمایه‌گذاران برای طلا، 
ین ژاپن و فرانک سوئیس به عنوان دارایی امن را افزایش داد، در یک حرکت گسترده 
ریس��ک‌گریزانه در بازارهای مختلف، معاملات آتی س��هام آمریکا و دلار کاهش یافت. 
طلای بدون بازده در محیطی با نرخ بهره پایین و در دوران عدم قطعیت‌های اقتصادی 
رونق می‌گیرد. در این میان، ارزش نقره برای تحویل فوری پس از رسیدن به رکورد ۹۴ 
دلار و ۸ سنت، ۳.۳ درصد افزایش یافت و در ۹۲ دلار و ۹۳ سنت در هر اونس رسید. 
»کریستوفر وانگ« استراتژیست بانک OCBC، گفت: »در مورد نقره، روایت میان‌مدت 
همچنان سازنده است و این فلز ارزشمند با کسری‌های فیزیکی مداوم، تقاضای صنعتی 
انعطاف‌پذیر و تقاضای پناهگاه امن پشتیبانی می‌شود.« روز گذشته در بازار سایر فلزات 
گرانبها نیز هر اونس پلاتین با ۰.۹ درصد افزایش به ۲۳۴۸ دلار و ۳۲ سنت و پالادیوم 

با ۰.۵ درصد افزایش به ۱۸۰۸ دلار و ۴۶ سنت رسید.

ظهور استیبل کوین‌ها و واکنش دولت‌ها
اس��تیبل کوین‌ها در س��ال ۲۰۲۵، تحت تاثیر پذیرش کشورها و شرکت‌های بزرگ 
که اس��تفاده از آنها را در سراسر جهان تش��ویق می‌کردند، سالی رکوردشکن را تجربه 
کردند. به گزارش »ایسنا«، استیبل کوین‌ها در سال ۲۰۲۵، به نظر می‌رسد که از یک 
چشم‌انداز امیدوارکننده به ابزاری تبدیل شده‌اند که به طور فزاینده‌ای توسط موسسات، 
بانک‌ها و حتی کسانی که قبلا به کریپتو اعتقاد نداشتند، مورد استفاده قرار می‌گیرد. 
طبق داده‌های شرکت »آرتمیس آنالیتیکس«، حجم کل تراکنش‌های استیبل کوین‌ها 
در سال گذشته ۷۲ درصد افزایش یافت و به رقم عظیم ۳۳ تریلیون دلار )۲۸ تریلیون 
یورو( رسید. استیبل کوین‌ها دارایی‌های کریپتویی هستند که برای حفظ ارزش پایدار 
با پیوند دادن ارزش خود به یک دارایی دنیای واقعی مانند دلار آمریکا طراحی شده‌اند. 

آنها اساسا یک کپی دیجیتال از یک ارز در گردش هستند.
از آنجای��ی که ارزهای دیجیتال معمولا توس��ط موسس��ات بانک��ی معمولی کنترل 
نمی‌ش��وند و گردش آنها توسط سیاست‌های پولی دولت‌ها تنظیم نمی‌شود، موسسات 
پولی تمایلی به اس��تفاده از آنها در معاملات خود نداش��تند. برخلاف سایر دارایی‌های 
رمزنگاری‌ شده، هدف استیبل کوین‌ها حفظ ارزش ثابت نسبت به یک ارز دولتی است 
و توس��ط آن ارز و همچنین سایر ذخایر مانند اوراق خزانه پشتیبانی می‌شوند. بیش از 
۹۰ درصد از استیبل کوین‌های در گردش امروز به دلار آمریکا وابسته هستند. دو مورد 
از بزرگ‎ترین آنها شامل یو اس دی تی )USDT( تتر با ارزش بازار ۱۸۶ میلیارد دلار 
)۱۶۰ میلیارد یورو( و یو اس دی سی )USDC( سیرکل با ارزش بازار ۷۵ میلیارد دلار 
)۶۵ میلیارد یورو( هستند. در سال ۲۰۲۵، سیرکل ۱۸.۳ تریلیون دلار )۱۵.۷ تریلیون 
ی��ورو( تراکنش را تس��هیل کرد، در حالی که حجم تراکنش ی��و اس دی تی به ۱۳.۳ 
تریلیون دلار )۱۱.۴ تریلیون یورو( رسید. با توجه به اینکه موسسات مالی توجه خود را 
به استیبل کوین‌ها معطوف کرده‌اند، صندوق بین‌المللی پول از همکاری میان بلوک‌های 
اقتص��ادی برای ایجاد یک چارچوب بین‌المللی برای این بخش حمایت می‌کند. با این 
حال، رویکرد فعلی به صدور و تنظیم اس��تیبل کوین در میان دولت‌های اتحادیه اروپا، 

آمریکا، چین و سایر نقاط جهان تفاوت قابل توجهی دارد.
علاوه بر اس��تیبل کوین‌هایی که توسط نهادها و ذخایر خصوصی صادر و پشتیبانی 
می‌شوند، ارزهای دیجیتال بانک مرکزی )CBDC( نیز ظهور کرده‌اند. اینها همچنین 
نس��خه‌های دیجیتالی ارزهای صادرشده توسط دولت هستند که توسط بانک مرکزی 
صادرکننده پشتیبانی می‌ش��وند. با این حال، آنها از فناوری بلاک‎چین غیرمتمرکز در 
سیستم تراکنش اصلی خود استفاده نمی‌کنند. طبق گزارش شرکت مک‌کینزی، پول 
نقد هنوز ۴۶ درصد از پرداخت‌ها را در سراسر جهان تا سال ۲۰۲۵ تشکیل می‌دهد، اما 
تراکنش‌های غیردیجیتال، به ویژه در کشورهای توسعه‎یافته با زیرساخت‌های دیجیتال 
و شمول مالی بیشتر، در حال کاهش هستند. دولت‌ها و بانک‌های مرکزی این روندهای 
پرداخت در حال تغییر را درک می‌کنند و در بس��یاری از کش��ورها، ارزهای دیجیتال 
بانک مرکزی، یک راه‌حل مناسب ارائه می‌دهند. برای مثال، چین یوان دیجیتال خود 
)e-CNY( را به عنوان بخش��ی از یک پروژه آزمایشی در سال ۲۰۱۹ راه‌اندازی کرد و 
از آن زمان تاکنون گسترش یافته است. در مورد اتحادیه اروپا نیز بانک مرکزی اروپا در 
حال حاضر روی یوروی دیجیتال کار می‌کند. در اکتبر ۲۰۲۵، بانک مرکزی اروپا، اعلام 
کرد که مرحله آماده‌سازی به پایان رسیده است. یوروسیستم قصد دارد اولین انتشار را 
در سال ۲۰۲۹ انجام دهد. آمریکا نیز در دوران ریاست‌جمهوری ترامپ، رویکردی کاملا 
متضاد نس��بت به ارزهای دیجیتال بانک مرکزی و به نفع استیبل کوین‌ها اتخاذ کرده 
است. دونالد ترامپ در اولین هفته حضورش در دفتر ریاست‌جمهوری در ژانویه ۲۰۲۵، 
یک فرمان اجرایی امضا کرد که سازمان‌ها را از انجام هرگونه اقدامی برای ایجاد، صدور 
یا ترویج ارزهای دیجیتال بانک مرکزی در آمریکا یا خارج از کشور منع می‌کرد. این امر، 
راه را برای یو اس دی سی، یو اس دی تی و سایر استیبل کوین‌های دلار آمریکا که به 
صورت خصوصی منتشر می‌شوند، هموار کرد تا بدون نیاز به رقابت با نسخه »رسمی«، 
به تس��لط خود بر بازار ادامه دهند. در ژوئی��ه ۲۰۲۵، ترامپ همچنین قانون هدایت و 
ایجاد نوآوری ملی برای اس��تیبل کوین‌های آمریکا )قانون جنیوس( را امضا کرد و یک 
چارچوب نظارتی جامع برای استیبل کوین‌ها ایجاد کرد. در میان سایر مفاد، این قانون 
صادرکنندگان استیبل کوین را ملزم می‌کند که پشتوانه کامل ذخیره توکن خود را به 
صورت یک به یک با دارایی‌های نقدشونده مانند دلار آمریکا، اوراق خزانه و اوراق قرضه 
حفظ کنند. برای دولت ترامپ، اگر یک صادرکننده اس��تیبل کوین دلار آمریکا موفق 
شود، بدان معناست که آنها به تدریج عرضه خود را افزایش خواهند داد، که مستلزم آن 
اس��ت آنها دائما بدهی آمریکا را برای ذخایر خود خریداری کنند. پس از امضای قانون 
جنیوس، »اس��کات بسنت« وزیر خزانه‌داری آمریکا، گفت که استیبل کوین‌ها وضعیت 
دلار را به عنوان ارز ذخیره جهانی تقویت می کنند، دسترسی به اقتصاد دلاری را برای 
میلیاردها نفر در سراسر جهان گسترش می دهند و به افزایش تقاضا برای خزانه‌داری 
آمریکا منجر می‌ش��وند. در چین، معرفی یوان دیجیتال همچنین به معنای ممنوعیت 
صریح اس��تیبل کوین‌ها در س��رزمین اصلی چین بود، اما در اتحادیه اروپا، راه اندازی 
قریب الوقوع یورو دیجیتال به ممنوعیت اس��تیبل کوین تبدیل نش��ده است. براساس 
گزارش یورونیوز، در حال حاضر، پذیرش اس��تیبل کوین در اروپا رو به رش��د اس��ت و 
صادرکنندگان استیبل کوین، همراه با سایر شرکت‌های رمزارز، چارچوب انطباقی تحت 
مقررات بازارهای دارایی های رمزنگاری اتحادیه اروپا )MiCA( دارند. تا ژوئیه امسال، 
دوره گ��ذار برای دریافت مجوز ارائه‌دهنده خدمات دارایی‌های دیجیتال )CASP( که 

برای فعالیت قانونی لازم است، به پایان می‌رسد.
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نگــــاه

مراقب سرما و یخبندان باشید
هشدار نارنجی برای ۱۲ استان

س��ازمان هواشناسی کش��ور از ورود توده هوای س��رد و یخبندان، خبر 
داد. س��ازمان هواشناس��ی در اطلاعیه‌ای، هشدار س��طح نارنجی برای ۱۲ 
اس��تان صادر کرد و از کاهش محسوس دما، سرمای نامتعارف و یخبندان 
از روز سه‌ش��نبه ۳۰ دی ماه تا روز پنجش��نبه دوم بهم��ن خبر داد. طبق 
اعلام س��ازمان هواشناس��ی، روز سه‌شنبه اس��تان‌های اردبیل، آذربایجان 
غربی، آذربایجان ش��رقی، زنجان، کردس��تان، کرمانش��اه، ایلام، لرستان، 
همدان، خوزس��تان، کهگیلویه و بویراحمد، فارس و بوشهر، روز چهارشنبه 
اس��تان‌های اردبیل، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، زنجان، کردستان، 
کرمانشاه، ایلام، لرستان، همدان، مرکزی، قزوین، البرز، تهران، قم، گیلان، 
مازندران، گلس��تان، خوزس��تان، کهگیلویه و بویراحم��د، اصفهان، فارس، 
یزد، خراس��ان شمالی، خراسان رضوی، خراس��ان جنوبی، کرمان، سمنان 
و بوش��هر، و روز پنجش��نبه خراسان ش��مالی، خراس��ان رضوی، خراسان 
جنوبی، کرمان، سیستان و بلوچستان، هرمزگان، فارس، سمنان، گلستان، 

مازندران و یزد، درگیر این سامانه آب و هوایی می‌شوند.
این ش��رایط آب و هوای��ی، افزایش مصرف حامل‌های ان��رژی، احتمال 
کاه��ش منابع ان��رژی، یخ‌زدگی س��طح جاده‌های مواصلات��ی و لغزندگی 
جاده‌ها را در پی دارد که توصیه می‌شود مدیریت و صرفه‌جویی در مصرف 
انرژی در بخش خانگی و صنعتی، تمهیدات لازم جهت عدم لغزندگی معابر 
و جاده‌ها و عایق بندی مناس��ب برای لوله‌های آب و استفاده از ضدیخ در 
رادیاتور خودرو و ماشین‌آلات کشاورزی و تنظیم دما و رطوبت گلخانه‌ها و 

دامداری‌ها و سالن‌های پرورشی مدنظر قرار گیرد.
در همی��ن حال، »حبیب جمش��یدی« سرپرس��ت دفتر ام��ور عملیات 
راهداری، گفت که از اواخر روز یکش��نبه، س��امانه‌ای از غرب وارد کش��ور 
ش��ده که بر این اساس برای ۱۲ استان هشدار س��طح نارنجی صادر شده 
است. هشداری که شامل بقیه استان‌ها نیز می‌شود. او به مسافران در این 
12 اس��تان توصیه کرد که اگر س��فر ضروری ندارند از انجام آن خودداری 
کنند. همچنین در صورت لزوم نیز حتماً پیش از سفر با سامانه‌های ۱۴۱ 
برای اطلاع از آخرین وضعیت راه‌های کش��ور در ارتباط باشند و همچنین 

تجهیزات زمستانه نیز همراه داشته باشند.
این مقام مس��ئول با اش��اره به بارش برف و باران در ۲۰ اس��تان کشور 
و صدور هش��دار هواشناس��ی، افزود: راهداران به صورت ۱۰۰ درصدی در 
جاده‌های کش��ور آماده خدمات‌رسانی هستند. در ۲۰ استان کشور، ۶۵۰۰ 
دس��تگاه ماش��ین‌آلات راهداری و ۷هزار نیروی راهدار مس��تقر شده‌ و در 
حالت آماده‌باش هس��تند. به گفته »جمشیدی«، برای استان‌های گیلان، 
آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، اردبیل، کردستان، مازندران، گلستان، 
قزوین، البرز، تهران، خراسان و... نیز هشدار بارش برف و باران صادر شده 
اس��ت و با توجه به آن به استان‌ها اعلام کردیم در حالت آماده‌باش باشند. 
طبق ارزیابی سرپرس��ت دفتر امور عملیات راهداری، از آذرماه تاکنون این 

پنجمین سامانه‌ای است که وارد کشور می‌شود.

توسعه میدان گازی مشترک با عربستان ادامه دارد
شتاب در توسعه »فرزاد ب«

توسعه میدان مشترک گازی »فرزاد ب« با ثبت پیشرفت‌های قابل توجه 
در بخش‌های فراس��احل، مطالعات مهندس��ی و طراحی چاه‌ها وارد مرحله 
تازه‌ای ش��ده و س��اخت جکت یکی از سکوهای س��رچاهی این میدان به 
پیش��رفت ۸۴ درصدی رسیده اس��ت. به گزارش »ایرنا«، مدیرعامل گروه 
پتروپ��ارس با بیان اینکه آخرین وضعیت طرح توس��عه میدان گازی فرزاد 
ب، نشان‌دهنده حرکت منسجم و هدفمند این پروژه راهبردی است، گفت: 
فعالیت‌های اجرایی، مهندسی و مطالعاتی این طرح در بخش‌های مختلف 
ب��ا اتکا ب��ه توان و تخصص بوم��ی و به همت متخصص��ان ایرانی در گروه 
پتروپارس، کارفرمای طرح شرکت نفت و گاز پارس، پیمانکاران و مشاوران 

مهندسی داخلی با روندی منظم در حال انجام است.
»حمیدرض��ا ثقفی« با اش��اره به پیش��رفت‌های حاصل‌ش��ده در بخش 
زیرساخت‌های فراساحلی، ادامه داد: عملیات ساخت جکت چهارپایه یکی 
از سکوهای سرچاهی این میدان با تلاش شبانه‌روزی تیم‌های عملیاتی در 
یارد ش��رکت تأسیس��ات دریایی ایران ادامه دارد و این س��ازه طی ۱۴ ماه 
گذش��ته از صفر تاکنون به پیش��رفت فیزیکی بیش از ۸۴ درصدی رسیده 
اس��ت. این جکت به وزن یک ‌هزار و ۴۸۵ تن با ارتفاع ۶۰.۲ متر و قابلیت 
حف��اری ۶ حلقه چاه، به همراه س��کوی موقت حفاری ب��ه وزن ۱۱۱ تن، 
توس��ط چه��ار پایل ب��ه وزن کل ۹۷۶ تن در عم��ق ۵۳.۷ متری آب‌های 
خلیج فارس نصب خواهد ش��د. عملیات بارگیری این س��ازه عظیم در ماه 
ج��اری انجام می‌ش��ود و پس از آن مراحل مهاربن��دی، انتقال به موقعیت 
نهایی و نصب در بهمن‌ماه اجرا خواهد شد. همچنین مطالعات ژئوفیزیک و 
ژئوتکنیک در محل نصب جکت‌های سکوهای سرچاهی انجام شده است.

»ثقفی« با اشاره به بخش تاسیسات پالایشگاهی، گفت: با توجه به تغییر 
موقعیت مکانی این تاسیسات از پارس دو به پارس سه، مطالعات جانمایی 
در منطقه پارس س��ه انجام ش��ده و این مطالعات در حال حاضر در انتظار 
تأیید نهایی مراجع ذی‌صلاح قرار دارد. همزمان، قرارداد مش��اور مطالعات 
مهندس��ی مقدماتی و پیشرفته تاسیسات پالایشگاهی در پارس سه تنفیذ 
ش��ده و در نخس��تین گام، مطالعات ژئوفیزیک، ژئوتکنیک، نقشه‌برداری و 
هیدروگرافی س��ایت در دس��تور کار قرار گرفته اس��ت. پس از تکمیل این 

مطالعات، آغاز فعالیت‌های اجرایی تسطیح سایت برنامه‌ریزی شده است.
مدیرعام��ل گ��روه پتروپارس با اش��اره به اقدامات انجام‌ش��ده در بخش 
فراس��احل و خطوط لوله دریایی، افزود: قرارداد مشاور مطالعات مهندسی 
مقدماتی و پیش��رفته این بخش نیز تنفیذ ش��ده و نهایی‌س��ازی مطالعات 
مفهومی طراحی تاسیس��ات فراس��احلی و خطوط لول��ه دریایی با در نظر 
گرفت��ن الزامات مرتبط با خوردگی و رعایت دقیق اس��تانداردها و الزامات 
زیس��ت‌محیطی، ب��ه ‌وی��ژه با توجه ب��ه میزان ب��الای هیدروژن س��ولفور 
می��دان ف��رزاد ب )حدود ۴۰ هزار ppm( در حال انجام اس��ت. همچنین 
نهایی‌سازی چیدمان تاسیس��ات فراساحل و تهیه اسناد و مدارک مناقصه 

طراحی، تأمین کالا و اجرای این بخش با جدیت پیگیری می‌شود.
او ب��ه مطالعات زمین‌شناس��ی این طرح اش��اره کرد و گف��ت: عملیات 
برداش��ت، پردازش و تفس��یر داده‌های ل��رزه‌ای با کیفیت ب��الا به ‌منظور 
شناس��ایی مخاطرات زمین‌شناس��ی کم‌ عمق به پایان رس��یده و پردازش 
مجدد و مهاجرت عمقی داده‌های لرزه‌ای نیز تکمیل شده است و در حال 
حاضر تفس��یر جامع این داده‌ها توس��ط پیمانکار در دست اقدام قرار دارد. 
طراحی چاه توصیفی و چاه‌های تولیدی به ‌طور کامل انجام شده و فرآیند 

خرید کالاها و تجهیزات موردنیاز این بخش ادامه دارد.
»ثقف��ی« در پایان با تأکید بر اهمیت راهبردی این میدان، گفت: میدان 
گازی فرزاد ب به ‌عنوان یک میدان مشترک میان جمهوری اسلامی ایران 
و عربس��تان سعودی و به دلیل ش��رایط پیچیده زمین‌شناسی، گاز ترش با 
فش��ار و دمای بالا، یک��ی از پیچیده‌ترین میادین گازی منطقه محس��وب 
می‌ش��ود و توس��عه این میدان با تکیه بر وفاق، همدلی و توان متخصصان 
ایرانی نقش مهمی در افزایش ظرفیت تولید گاز کش��ور، جبران بخشی از 

ناترازی انرژی و صیانت از منافع ملی ایفا می‌کند.

فرصت امروز: ش��اخص کل بورس ته��ران در ابتدای معاملات روز 
گذشته به کانال 4.5 میلیون واحد رسید، اما در ادامه آن را از دست 
داد و به رش��د 0.81 درصدی بسنده کرد. این رشد 36 هزار واحدی 
شاخص کل در شرایطی ثبت شد که در نیمه اول معاملات دوشنبه، 
ب��ازار وضعیت بهتری داش��ت و ش��اخص کل تا ارتف��اع 4 میلیون و 
543 هزار واحد پیش��روی کرد، اما به مرور عرضه‌ها افزایش یافت و 
ش��اخص کل در پایان در ارتفاع 4 میلیون و 491 هزار واحد ایستاد. 
همگام با رشد 0.81 درصدی شاخص کل، شاخص هم‌وزن نیز دیروز 
عملکرد مثبتی نش��ان داد و با افزایش 9 هزار واحدی و ثبت بازدهی 
0.9 درص��دی به تراز یک میلیون و 109 هزار واحد رس��ید. با توجه 
به اینکه نمادهای شاخص‌س��از در طول هفته‌های گذش��ته، بازدهی 
بهتری نس��بت به نمادهای کوچک داش��ته‌اند، به نظر می‌رس��د که 

نمادهای کوچک اکنون در حال جبران این فاصله هستند.
در معاملات روز گذش��ته، 2.176 میلیارد توم��ان پول حقیقی به 
بازار س��هام وارد ش��د. این حجم ورود نقدینگی، موتور اصلی رش��د 
ش��اخص‌ها اس��ت. در مقابل، صندوق‌های درآمد ثابت، شاهد خروج 
س��رمایه بودند که میزان خروج پ��ول از این صندوق‌ها ۹۴۲ میلیارد 
تومان گزارش ش��ده اس��ت. حجم کل معاملات در بخش سهام، حق 
تقدم و صندوق‌های سهامی به ۴۸ میلیارد واحد و ارزش معاملات به 
۲۶,۴۰۷ میلیارد تومان رس��ید که نشان‌دهنده جریان نقدینگی قابل 
توجهی در بازار اس��ت. بررسی تراز سفارش‌ها در پایان دادوستدهای 
دوش��نبه، برت��ری مطلق ط��رف تقاضا ب��ر عرضه را تایی��د می‌کند. 
ارزش س��فارش‌های خرید ب��ه رقم ۵,۳۷۵ میلی��ارد تومان و ارزش 
سفارش‌های فروش به رقم ۷۳۷ میلیارد تومان رسید که مقایسه آنها 

نشان می‌دهد هنوز تقاضای خوبی در بازار فعال است.
فروشندگان آمدند اما زور چندانی نداشتند

در پایان معاملات بیس��ت و نهمین روز دی‌ماه، شاخص کل بورس 
با رش��د 36 هزار و 15 واحدی به سطح 4 میلیون و 491 هزار واحد 
رس��ید که معادل رشد 0.81 درصدی است. این رشد در حالی ثبت 
شد که ش��اخص هم‌وزن نیز عملکرد مثبتی نش��ان داد و با افزایش 
9 ه��زار واح��دی به تراز ی��ک میلیون و 109 هزار واحد رس��ید که 
نش��ان‌دهنده رش��د ۰.۹ درصدی اس��ت. این روند صعودی در پایان 
روز، نش��ان‌دهنده تداوم اعتماد سرمایه‌گذاران به بازار سرمایه است. 
به گزارش »اقتصاد نیوز«، این رش��د بورس در شرایطی ثبت شد که 
در نیمه اول معاملات، بازار وضعیت بهتری داش��ت و شاخص کل تا 
ارتف��اع 4 میلیون و 543 هزار واحد پیش��روی کرده بود، اما به مرور 
عرضه‌ها افزایش یافت و بازار، بخش��ی از رشد خود را از دست داد. با 
توجه به اینکه نمادهای شاخص‌س��از طی چند ماه گذش��ته، بازدهی 
بهتری نس��بت به نمادهای کوچک داشته‌اند، به نظر می‎رسد اکنون 

نمادهای کوچک در حال جبران این فاصله هستند.
نکت��ه برجس��ته معام�الت دوش��نبه، ورود پ��ول حقیقی اس��ت. 
گزارش‌ه��ای بازار، حاکی از تزریق ۲,۱۷۶ میلیارد تومان س��رمایه از 

سوی سرمایه‌گذاران حقیقی به بازار سهام است. این ورود نقدینگی، 
موتور اصلی رشد شاخص‌هاست. در مقابل، صندوق‌های درآمد ثابت، 
ش��اهد خروج سرمایه به میزان ۹۴۲ میلیارد تومان بودند. حجم کل 
معاملات در بخش س��هام، حق تقدم و صندوق‌های س��هامی به ۴۸ 
میلیارد واحد رس��ید. ارزش این معاملات نیز مبلغ ۲۶,۴۰۷ میلیارد 
تومان را ثبت کرد که نش��ان‌دهنده جریان نقدینگی قابل توجهی در 
بازار است. بررس��ی تراز سفارش‌ها در پایان روز، برتری مطلق طرف 
تقاضا بر عرضه را تایید می‌کند. ارزش کل سفارش‌های خرید با رقم 
۵,۳۷۵ میلی��ارد تومان، در مقابل ارزش س��فارش‌های فروش با رقم 
۷۳۷ میلیارد تومان نشان می‌دهد هنوز تقاضای خوبی در بازار فعال 
است. سرانه خرید ۸۷.۴ میلیون تومان و سرانه فروش ۹۵.۹ میلیون 
تومان گزارش ش��د. ش��اخص قدرت خرید هم عدد ۱.۱- ثبت ش��د. 
از مجموع نمادهای فعال در بخش س��هام، حق تقدم و صندوق‌های 
س��هامی، تع��داد نمادهای مثبت به ۵۲۵ رس��ید و تنها ۲۹۲ نماد با 
کاهش قیمت مواجه شدند. آمارها نشان می‌دهد که تعداد صف‌های 

خری��د به ۲۰۸ مورد رس��یده، در حالی که تنه��ا ۷۳ صف فروش در 
بازار قابل مشاهده شده است. این نسبت ۳ به ۱ در صف‌ها، وضعیت 
خوب بازار را نشان می‌دهد. در یک کلام، فروشندگان دیروز به بازار 

آمدند، اما زور چندانی نداشتند.
شاخص‌سازی یا رالی صعود بازار سرمایه؟

بازار س��رمایه این روزها با وجود ریس��ک‎های سیستماتیک، روند 
رو به رش��د خود را حفظ کرده و رکوردهای پیاپی را به ثبت رسانده 
اس��ت. حال این س��وال مطرح اس��ت که آیا صعود بورس، ناش��ی از 
نوعی شاخص‌س��ازی و دس��تکاری شاخص اس��ت، یا اینکه شاخص 
کل و ش��اخص هم‎وزن، بیانگر واقعیت‌های ب��ازار و وضعیت حقیقی 
س��هم شرکت‌هاس��ت؟ »امیرعلی امیرباقری« در پاسخ بدین پرسش 
ب��ه »ایس��نا« گفت: یک��ی از دغدغه‌های م��ورد بحث فع��الان بازار 
س��رمایه، محاسبه فرمول شاخص است. شاخص کل در صورت وزنی 
ش��رکت‎ها، به خصوص ش��رکت‎های بزرگ، تاثیر زیادی در کاهش و 
رش��د قیمت‌های آنه��ا دارد که این تاثیر برای ش��رکت‌های کوچک 
کمتر اس��ت. بنابراین یک��ی از دغدغه‌هایی که هم��واره فعالان بازار 
س��رمایه داشته‌اند، این است که ش��کل جدیدی از محاسبه شاخص 
در کنار فرمول‎های قدیمی‌تر تعریف و محس��ابه شود تا از این طریق 
فعالان بازار بتوانند تصمیم‌گیری بهتری داش��ته باش��ند، به این معنا 
که این نحوه محسابه بتواند سهام آزاد شناور شرکت‌ها را مدنظر قرار 
دهد؛ یعنی تغییراتی در فرمول ش��اخص کل اعمال ش��ود که ضریب 

حساسیت آن به نسبت قیمت سهام بزرگ، قدری کاهش یابد.
این کارش��ناس بازار س��رمایه، اف��زود: اثر روانی ش��اخص بر رفتار 
سرمایه‎گذاران، قابل کتمان نیست و وقتی به یکسری از مقاومت‌های 
تکنیکال می‌رس��د طبیعتا فعالان بازار انتظار اصلاح ش��اخص را پیدا 
می‌کنن��د و در نهای��ت کف ب��ازار هم با اصلاح ادام��ه پیدا می‎کند و 
بازار می‎تواند وارد فضای اصلاحی ش��ود. از طرف دیگر، وقتی عوامل 
بنی��ادی را مورد توجه قرار می‎دهی��م، بازارهای دیگر مثل ارز و طلا 
و حتی مس��کن با وجود رکود تورمی که در دل آن وجود دارد بازار 
س��رمایه کماکان در بس��یاری س��هم‎ها با وجود ارزندگ��ی از رقبای 

خودش عقب است.
ب��ه گفته »امیرباقری«، برخی از فعالان بازار، این موضوع را مطرح 
می‎کنند که س��بد س��رمایه‎گذاری ما به اندازه ش��اخص، رشد نکرده 
اس��ت؛ چراکه ش��اخص عمدتا با توجه به ضرایب وزن��ی تحت تاثیر 
س��هام ش��رکت‎های بزرگ قرار دارد و اصلاحاتی در زمینه ش��اخص 
کل و محاس��به فرمول جدید در این زمین��ه مطمئنا باعث دلگرمی 
فعالان بازار س��رمایه خواهد ش��د، اما از نظر شاخص‌سازی اینکه در 
کف بازار به بلوک بازی ش��ایع است اصلاحات در سهام بزرگ بلوک 
زده می‌ش��ود که در حقیقت قیمت این سهام تا حدودی تحت تاثیر 
قرار می‌گیرند. به نظر می‌رس��د آنچه بیشتر به عنوان شاخص‌سازی 
در بازار مطرح اس��ت، بیش��تر نوعی رالی صعودی است که به چشم 

می‌خورد.

بیش از 2 همت نقدینگی به بازار سهام وارد شد

رفت و برگشت بورس به کانال 4.5

براس��اس قانون، ۹۰ درصد س��وخت‎گیری در حوزه بنزین و ۹۵ درصد در 
حوزه نفت‎گاز باید از کارت سوخت شخصی انجام شود. در این راستا به گفته 
مسئولان درخواست صدور کارت سوخت به دو دسته تقسیم می‌شود. دسته 
اول پس از تولید خودرو در کارخانه اس��ت که اصطلاحاً کارت‌های نوش��ماره 
نامیده می‌شود، اطلاعات وس��ائط نقلیه نوشماره از طریق پلیس راهور فراجا 
مس��تقیماً برای صدور کارت هوشمند سوخت ارس��ال می‌شود. پس از تولید 
خ��ودرو، پلاک‌گ��ذاری و صدور برگ س��بز، ب��ه صورت هفتگ��ی اطلاعات و 
مشخصات خودروهای نوشماره به کارخانه صدور کارت هوشمند سوخت ارائه 
و تولید کارت سوخت انجام و سپس به سایت پاکت‌گذاری ارسال می‌شود. در 
مرحله پاکت‌گذاری آخرین آدرس مالک اس��تخراج، همان آدرس موجود در 
برگ سبز خودرو بوده که لازم است رانندگان آدرس خود را به‎روز کنند. به روز 

کردن آدرس برگ سبز هم در مراکز پلاک‌گذاری انجام خواهد شد.
فرآیند تحویل نیز به این صورت است که بعد از پاکت‌گذاری کارت‌ها، توزیع 
و تحویل کارت‌ها توسط شرکت پست انجام می‌شود. در زمان تحویل باید در 
حضور مأمور پست در پاکت توسط مالک باز شود و تطابق مشخصات مندرج 
روی کارت با مشخصات مالک انجام شود؛ در صورت وجود مغایرت یا مشکل 
دیگر کارت به مأمور پست عودت داده می‌شود که این مورد خیلی کم و نادر 
اس��ت. ضمن اینکه به پست الزام شده که دریافت وجه در زمان تحویل، باید 
از طریق پوز بانکی انجام و به مالکان خودرو نیز توصیه شده که به مبلغ روی 

پاکت توجه داشته باشند و صرفا همان مبلغ را از طریق پوز واریز کنند.
دس��ته دوم، صدور کارت المثنی است، مالکین برای ثبت اطلاعات نیاز به 
مراجعه به سازمان یا مرکز خاصی ندارند و برای درخواست المثنی نیز باید با 
در دست داشتن مدارک هویتی مالک و وسیله نقلیه به یکی از دفاتر خدمات 
کارت هوش��مند سوخت )مراکز پلیس+۱۰(  مراجعه کنند. البته  توصیه می 
ش��ود که با توجه به محدودیت‌ها در تأمین کارت، پس از مطمئن ش��دن از 
مفقود شدن درخواست المثنی ثبت شود. سامانه صدور کارت سوخت المثنی 
چند سالی است راه اندازی شده تا مالکان خودرو بدون نیاز به مراجعه حضوری 
بتوانند به راحتی درخواس��ت صدور مجدد کارت س��وخت خود را ثبت کنند. 
متقاضیان بعد از اعلام مفقودی کارت س��وخت قدیمی خود باید به نش��انی 
mob.gov.ir مراجعه و گزینه ورود را انتخاب کنند. در صفحه باز ش��ده باید 
گزینه ورود با شماره همراه را انتخاب شود. حالا با واردکردن شماره همراه یک 
کد تایید دریافت می‌ش��ود و با وارد کردن این کد وارد صفحه اصلی خدمات 
هوش��مند دولت همراه می‌شوید. در مرحله بعد خواسته می‌شود که اطلاعات 
حساب خود را تکمیل کنید و ثبت کنید تا امکان دسترسی به بخش خدمات 
را داشته باشید. حالا در لیست خدمات گزینه درخواست کارت سوخت المثنی 

را ثبت کنید.
اما برای دریافت کارت سوخت المثنی چه مدارکی لازم است؟ برای اشخاص 
حقیق��ی، یکی از مدارک شناس��ایی معتبر مالک وس��یله نقلیه ش��امل اصل 
شناسنامه یا کارت ملی هوشمند یا گذرنامه نیاز است. برای اشخاص حقوقی 
نیز معرفی نامه رسمی از سازمان یا شرکت مربوطه با امضا و مهر مجاز به همراه 
اصل شناسنامه یا کارت ملی هوشمند یا گذرنامه نماینده نیاز است. دارندگان 
وکالتنامه معتبر قانونی از مالک نیز می‎توانند با ارائه مدارک شناس��ایی معتبر 
شامل اصل شناسنامه یا کارت ملی هوشمند یا گذرنامه نسبت به اخذ خدمات 
موردنیاز اقدام کنند. در مورد خودروهای لیزینگی )خودروهای اجاره به شرط 
تملیک(، اسناد و مدارک در اختیار استفاده‎کننده خودرو شامل کارت خودرو 
ملاک عمل اس��ت. مدارک شناسایی وسیله نقلیه نیز شامل کارت شناسایی 
خودرو یا شناسنامه مالکیت وسیله نقلیه یا بنچاق محضری به همراه بیمه نامه 

ش��خص ثالث معتبر می‌شود. برای تکمیل فرم تعهدنامه در دفاتر پلیس +۱۰ 
واریز مبلغ ۱۰ هزار تومان در پایانه‎های pos بانک ملت مستقر در این دفاتر 
و اخذ رسید ثبت درخواست کارت هوشمند سوخت المثنی از کاربر، مراحلی 

است که باید طی شود.
س��وال دیگر این است که کارت سوخت چه زمانی مسدود می‌شود؟ کارت 
سوخت، یکی از مهمترین ابزارهای مدیریت مصرف و کنترل توزیع بنزین در 
کش��ور اس��ت، با این حال در برخی موارد بنا بر ضوابط و تصمیم‌های قانونی، 
این کارت از س��وی ش��رکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی مس��دود یا باطل 
می‌ش��ود. دو حالت اصلی برای مسدودی کارت هوشمند سوخت وجود دارد؛ 
صدور حکم قضایی و یا اس��قاط خودرو، در صورتی که مرجع قضایی دس��تور 
توقیف یا مس��دودی کارت را صادر کند، ش��رکت پخش موظف اس��ت کارت 
را از دس��ترس خ��ارج کند. در صورت اس��قاط خودرو و خ��روج آن از چرخه 
حمل‌ونقل، کارت سوخت آن نیز به‌طور کامل مسدود می‌شود و امکان استفاده 
مجدد از آن وجود ندارد، اما ابطال کارت س��وخت با مسدودی متفاوت است. 
موارد ابطال معمولاً به درخواست مالک یا شرایط اداری مربوط می‌شود. کارت 
س��وخت در مواردی باطل می‌شود. یکی از این موارد، درخواست صدور کارت 
المثنی است، به ‌محض ثبت درخواست المثنی، کارت قبلی برای جلوگیری از 
سوءاس��تفاده باطل می‌شود. اعلام نامعتبر بودن اطلاعات خودرو توسط راهور 
نیز دلیل دیگری است، در صورت خرابی یا از کار افتادن تراشه کارت، عملیات 
ابطال انجام می‌ش��ود. چنانچه خودرو فاقد بیمه ش��خص ثالث معتبر باش��د، 
کارت س��وخت آن غیرفعال یا باطل خواهد ش��د. در صورت تمایل مالک به 

غیرفعال‌سازی داوطلبانه کارت نیز امکان ابطال آن وجود دارد.
شهروندان در صورت هرگونه سؤال یا ابهام در مورد فعال‌سازی کارت سوخت 
مسدود شده، می‌توانند در هر ساعت از شبانه‌روز از طریق تلفن ثابت و بدون 
نیاز به گرفتن پیش‌شماره، با شماره ۰۹۶۲۷ تماس حاصل کنند تا کارشناسان 

سامانه مشورت را به‌صورت تخصصی راهنمایی کنند.

هر آنچه می‌خواهید درباره کارت سوخت بدانید
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نویسنده: علی آل‎علی
اغلب مدیران ارش��د تص��ور می کنند که دش��وارترین بخش رهبری 
انتخاب کردن میان دو گزینه س��خت و ناخوش��ایند اس��ت، اما واقعیت 
بس��یار تکان دهنده تر از آن چیزی اس��ت ک��ه در دوره های مقدماتی 
مدیری��ت آموخته ایم. بزرگ ترین خطای اس��تراتژیک یک رهبر تلاش 
برای پاس��خ دادن به س��والی است که اساس��ا طرح آن از ریشه اشتباه 
بوده اس��ت. در دنیای خطی و قابل پیش بینی گذش��ته، سیستم های 
آموزش��ی ما را شرطی کرده بودند که میان متغیرهایی همچون کیفیت 
و سرعت یا سودآوری کوتاه مدت و پایداری بلندمدت تنها حق انتخاب 

یک گزینه را داریم. 
م��ا آموخته بودیم که این یک بازی جمع صفر اس��ت و قربانی کردن 
یک ط��رف معادله برای نجات طرف دیگر، نش��انه ای از بلوغ مدیریتی 
اس��ت، اما در اکوسیستم تجاری امروز که با سرعت نور تغییر می کند، 
پذیرش این مسئله تفاوتی با امضای حکم سقوط تدریجی سازمان ندارد. 
رهبری مدرن هنر بندبازی روی طناب نیس��ت؛ بلکه مهارت مهندس��ی 
کردن فضایی چندبعدی است که در آن تضادها نه‎تنها یکدیگر را خنثی 
نمی کنند، بلکه به عنوان سوخت موشک وار برای خلق یک ارزش سوم 
و برتر عمل می کنند. چالش اصلی دیگر این نیس��ت که کدام مسیر را 
انتخاب کنید، بلکه این اس��ت که چگونه مس��یری کاملا جدید بسازید 
ک��ه هر دو حقیقت متضاد را به ش��یوه ای هم افزا در خود جای دهد و 

معماری نوینی برای آینده سازمان ترسیم کند.
نبوغ در ادغام تضادها

ذهن انسان به دلایل تکاملی و برای بقا، به طور غریزی عاشق دوگانه 
سازی و دسته بندی پدیده هاست؛ دوست یا دشمن، سیاه یا سفید، برد 
یا باخت. این تمایل بیولوژیک ش��اید برای انسان غارنشین جهت صرفه 
جویی در انرژی روانی و واکنش س��ریع حیاتی بود، اما در دنیای کسب 
و کار مدرن، این س��اده سازی ذهنی سم مهلکی است که مانع نوآوری 
می ش��ود. تفکر ادغامی همان گوهر نایابی است که رهبران جریان ساز 
و افسانه ای را از خیل عظیم مدیران معمولی جدا می کند. این مفهوم 
به معنای توانایی روانی و ذهنی برای نگه داش��تن دو ایده کاملا متضاد 
در ذهن به صورت همزمان و غرق نشدن در آشوب حاصل از آن است. 
وقت��ی یک مدیر س��نتی با تضاد میان تمرکز آهنین بر هس��ته مرکزی 
درآمدزا و ماجراجویی در بازارهای ناش��ناخته روبه‎‏رو می شود، بلافاصله 
مکانیزم های دفاعی اش فعال ش��ده و به دنبال مصالحه، حد وس��ط یا 

انتخاب یکی از دو طرف می گردد. 

اما متفکر ادغامی، این تنش دردناک را نه به عنوان یک مشکل، بلکه 
ب��ه عنوان یک فرص��ت خلاقانه می بیند. او نمی پرس��د »کدام یک؟«، 
بلکه با کنجکاوی می پرس��د »چگونه می ت��وان مدلی طراحی کرد که 
انضباط و س��اختار هس��ته مرکزی، نقش ستون فقرات و بستر امنیت را 
برای هرج و مرج و س��یالیت نوآوری فراهم کند؟«. دستیابی به این نوع 
تفکر نیازمند س��طحی از بلوغ عاطفی اس��ت که به فرد اجازه می دهد 
ابهام و س��ردرگمی را تا لحظه درخششِ کشف یک راه حل سنتز شده 

تحمل کند.
زمانی که س��اتیا نادلا سکان هدایت شرکت بزرگ مایکروسافت را در 
دوران افول نسبی اش در دست گرفت، این غول تکنولوژی در دام یک 
دوگانه اس��تراتژیک و فرهنگی قدیمی گرفتار بود: »محافظت متعصبانه 

از انحصار ویندوز« یا »ورود نامطمئن به دنیای ابری«. 
فرهنگ س��ازمانی کهنه کار شرکت که میراث دوران قبلی بود، حکم 
می کرد که سیستم عامل ویندوز قلب تپنده شرکت است و هر پلتفرم 
دیگری حکم دشمن خونی را دارد. در آن زمان تصور اینکه نرم افزارهای 
مایکروسافت روی سیستم عامل رقبایی مثل اپل یا لینوکس اجرا شود، 
به مثابه خیانت بود. نادلا اما با تفکر ادغامی وارد میدان ش��د و پارادایم 
را تغییر داد. او این باور بنیادین که »موفقیت ما لزوما در گرو شکس��ت 

دیگران )به ویژه لینوکس( است« را در هم شکست.
او استراتژی دوگانه »ویندوز و کلاود« را با هم پیش نبرد، بلکه مدلی 
کاملا جدید خلق کرد که در آن مایکروسافت تبدیل به بهترین سرویس 
دهنده ابری و نرم افزاری جهان برای تمام پلتفرم ها، حتی پلتفرم های 
رقیب ش��د. تصمیم جس��ورانه او برای رونمایی از مجموعه آفیس برای 
آیپد )محصول مستقیم رقیب( و پذیرش رسمی و گسترده لینوکس در 
زیرس��اخت های ابری آژور، یک »باخت« ظاهری برای تعصبات قدیمی 
وین��دوز، اما یک »بردعظیم و اس��تراتژیک« برای آین��ده و درآمدزایی 
ش��رکت بود. این تصمیم گیری نه براساس حذف گزینه، بلکه براساس 
بازتعری��ف میدان ب��ازی و درک این نکته بود که می توان با همکاری با 

رقیب، سهم بزرگتری از بازار آینده را ساخت.
پارادوکس کارایی و انعطاف‎پذیری

ب��رای دهه ها منطق عصر انق�الب صنعتی به مدیران دیکته می کرد 
که برای دس��تیابی به حداکثر کارایی و کاهش هزینه ها، باید همه چیز 
را استانداردس��ازی و صلب کرد و پذیرفته بودند که این رویکرد لاجرم 
به معنای کاهش ش��دید انعطاف پذیری و چابکی اس��ت. این باور یک 
قانون نانوش��ته و مقدس محس��وب می ش��د: ش��ما یا باید کارخانه ای 

عظیم داشته باش��ید که با سرعتی سرسام آور میلیون ها محصول یک 
شکل تولید می کند یا کارگاهی کوچک که با سرعتی پایین محصولات 
سفارش��ی و منعطف می سازد، اما در اقتصاد دیجیتال و مشتری محور 
ام��روز که نیازها لحظ��ه ای تغییر می کنند، ای��ن معامله پایاپای دیگر 

خریداری ندارد. 
رهبران هوش��مند دریافته اند که پافش��اری بر سیستم های خشک، 
خط��ی و غیرقابل تغییر ب��ه بهانه حفظ نظم و کاهش هزینه، تنها باعث 
ش��کنندگی س��ازمان در برابر ش��وک های ناگهانی بازار می شود. هنر 
واقعی مدیریت عملیات در قرن بیس��ت و یکم، طراحی سیس��تم هایی 
است که رفتار »ژلاتینی« دارند؛ ساختارهایی که فرم ثابتی دارند اما در 
برابر ضربه نمی ش��کنند و به سرعت تغییر شکل می دهند تا خود را با 
ظرف جدید تطبیق دهند. این یعنی تزریق هوش��مندی زنده و قابلیت 

تطبیق به رگ های فرآیندهای خشک و مکانیکی.
ش��رکت خودروس��ازی تویوتا س��ال ها پیش با ابداع سیستم انقلابی 
تولید بهنگام )Just-in-Time( این پارادوکس ظاهرا حل نش��دنی را 
به چالش کش��ید و قوانین بازی را تغییر داد. در حالی که رقبای غربی 
این ش��رکت هنوز درگیر انتخاب میان »هزینه سرس��ام آور انبارداری« 
)برای اطمینان از عدم توقف تولید( یا »ریسک بالای توقف خط تولید« 
)برای صرفه‎جویی در هزینه انبار( بودند، مهندسان تویوتا سوال را تغییر 

دادند. 
آنها سیس��تمی بدیع خل��ق کردند که در آن موج��ودی انبار به طرز 
باورنکردنی به صفر نزدیک می ش��د، اما در کمال ش��گفتی توقف خط 
تولی��د نیز اتف��اق نمی افت��اد و کیفیت افزایش می یاف��ت. این معجزه 
مدیریتی ب��ا ادغام دو مفهوم متضاد ممکن ش��د: حذف مطلق اتلاف و 
پاس��خگویی انسانی س��ریع. آنها مفهومی به نام طناب آندون را معرفی 
کردند که با توانمندسازی تک تک کارگران خط برای توقف کل فرآیند 
عظیم کارخانه در صورت بروز کوچک‎ترین خطا، پارادایم را تغییر دادند. 
آنها اثبات کردند که کارایی پایدار نه از طریق س��رعت کورکورانه، بلکه 
از طریق توقف های هوش��مندانه برای تضمین کیفیت حاصل می شود. 
تویوتا نش��ان داد که می توان با کاهش موجودی )که به نظر خطرناک 
و ناامن می رس��د(، امنیتی به مراتب بالاتر و کیفیتی ممتازتر نسبت به 
کارخانه هایی داش��ت که انبارهای‎شان مملو از قطعات یدکی و ضایعات 

پنهان است.
شجاعتِ تخریبِ خویشتن

یکی از دردناک تری��ن و دراماتیک ترین لحظات تصمیم گیری برای 

هر رهبر ارش��د، زمانی فرا می رس��د که داده ها و تحلیل ها نش��ان می 
دهند هم��ان محصول، خدمات یا مدل کس��ب و کاری که امروز منبع 
اصلی درآمد و افتخار س��ازمان اس��ت، فردا به بزرگ ترین مانع رش��د 
تبدیل خواهد ش��د. این همان دوراهی کلاسیک و نفسگیر بهره برداری 
از دارایی های موجود« در برابر »کش��ف و خلق ناموجود اس��ت. غریزه 
بقای سازمانی فریاد می زند که باید به این گاو شیرده فعلی چسبید، از 

آن محافظت کرد و تا آخرین قطره سود آن را دوشید. 
اما منطق اس��تراتژیک و بی رحم دنیای مدرن حکم می کند که اگر 
خودتان ش��جاعت آن را نداشته باش��ید که کسب و کارتان را منسوخ و 
نابود کنید، قطعا رقیبی چابک و بی رحم پیدا خواهد ش��د که این کار 
را برای‎تان انجام دهد. عبور از این گردنه نیازمند س��طحی از جسارت و 
بینش است که گاهی مرزهای جنون را لمس می کند؛ اینکه یک مدیر 
آگاهانه درآمد نقد امروز را برای س��اختن پلتفرمی مبهم در فردا قربانی 

کند، کاری نیست که هر کسی توان انجام آن را داشته باشد.
کمپان��ی نتفلیک��س بارزترین و آموزش��ی ترین نمونه این ش��جاعت 
استراتژیک در تاریخ کسب و کارهای مدرن است. در دورانی که سرویس 
اجاره دی وی دی پستی آنها در اوج محبوبیت و سودآوری بی نظیر بود 
و میلیون ها مش��تری عاشق دریافت پاکت های قرمز در صندوق پست 
خود بودند، رهبری ارشد این شرکت تصمیمی شوکه کننده گرفت. آنها 
تصمیم گرفتند تمام تمرکز استراتژیک، بهترین استعدادهای مهندسی 
و س��رمایه اصلی ش��رکت را از بخش پولس��از دی وی دی برداشته و به 
سمت دنیای ناشناخته و نوپای استریم آنلاین )پخش اینترنتی( هدایت 
کنن��د. این تصمیم در آن مقطع زمانی ن��ه تنها غیرمنطقی به نظر می 
رس��ید، بلکه باعث خش��م شدید س��هامداران و ریزش مشتریان سنتی 
وفادار شد که خواهان سرویس قدیمی بودند. آنها عملا سرویس پرسود 
و برنده خود را حاش��یه نش��ین و قربانی کردند تا خودش��ان به رقیبِ 
خودشان تبدیل شوند. اگر مدیران نتفلیکس در دام جذاب »حفظ وضع 
موجود« گرفتار می شدند و از تخریب کردن کسب و کار خودشان می 
ترسیدند، امروز نامی از آنها در میان غول های تکنولوژی نبود و احتمالا 
به خاطره ای در موزه ها تبدیل می شدند. آنها درد شدید و کوتاه مدت 
تغییر پوس��ت را به جان خریدند تا بدنه ای ضدضربه و پلتفرمی جهانی 

برای آینده بسازند.
منابع:
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نویسنده: علی آل‎علی
آی��ا ت��ا به حال برای‎ت��ان پیش آم��ده که پس از جس��ت‎وجوی یک 
محصول، مثلا یک جفت کفش پیاده روی، تا هفته ها بعد در هر گوشه 
از اینترن��ت تبلیغ همان کفش را ببینید؟ این یک نمونه س��اده و حتی 
کمی پیش پا افتاده از تلاش برندها برای ش��خصی س��ازی پیام ش��ان 
اس��ت، اما حالا جهانی را تصور کنید که در آن برندها نه تنها کفش��ی 
که جس��ت‎وجو کرده اید را به ش��ما نش��ان نمی دهند، بلکه براس��اس 
تحلیل هوش��مندانه مسیرهای پیاده روی که در اپلیکیشن ورزشی تان 
ثبت کرده اید، مدل دقیقی را پیش��نهاد م��ی کنند که برای همان نوع 
مس��یر سنگی و ناهموار ایده آل اس��ت. این دیگر شخصی سازی ساده 
Hyper-( نیس��ت؛ این یک جهش کوانتومی به نام فراش��خصی سازی

personalization( اس��ت ک��ه با قدرت ه��وش مصنوعی به واقعیت 
پیوسته و در حال بازنویسی تمام قواعد بازی در دنیای بازاریابی است.

ای��ن رویک��رد نوین پایان��ی بر دوران پی��ام های تبلیغاتی یکس��ان و 
شعارهای کلی برای همه است. دیگر دوران فرستادن یک ایمیل انبوه با 
یک پیشنهاد برای میلیون ها نفر به سر آمده است. در عصر فراشخصی 
سازی هدف نهایی داشتن یک گفت‎وگوی یک به یک و کاملا منحصربه 
فرد با هر مشتری است. برندهای پیشرو مانند آمازون و نتفلیکس دیگر 

به شما به عنوان عضوی از یک گروه )مثلا مردان ۳۰ تا ۴۰ ساله علاقه 
من��د به فیلم های علمی-تخیلی( نگاه نم��ی کنند. آنها با کمک هوش 
مصنوع��ی ش��ما را به عنوان یک ف��رد واحد با س��لیقه، نیازها و عادات 
منحصربه فرد می شناسند و تلاش می کنند تا تجربه ای را خلق کنند 
که احس��اس کنید فقط و فقط برای شما طراحی شده است. این دیگر 
داس��تان علمی-تخیلی نیست؛ این حال و آینده دنیای تجارت است. ما 
در این مقاله قصد داریم نگاهی به فراش��خصی س��ازی به کمک هوش 
مصنوعی بیندازیم. پس با ما همراه باش��ید تا ماجرا را دقیق تر زیر ذره 

بین ببریم. 
از نام کوچک تا خواندن ذهن: تفاوت واقعی چیست؟

بسیاری از ما با شخصی سازی ساده آشنا هستیم. همان ایمیل هایی 
که با نام کوچک ما ش��روع می شوند یا پیشنهاداتی که براساس آخرین 
خریدمان دریافت می کنیم. این رویکرد مانند یک فروش��نده است که 
ش��ما را از روی چهره به خاطر می آورد و با لبخند س�الم می کند، اما 
فراش��خصی سازی پا را بسیار فراتر می گذارد. این رویکرد شبیه به یک 
دس��تیار خرید شخصی و بس��یار باهوش اس��ت که نه تنها شما را می 
شناسد، بلکه س��بک زندگی، بودجه، نیازهای پیش بینی نشده و حتی 

حال و هوای شما در آن لحظه خاص را درک می کند.

این سطح از شناخت چگونه ممکن می شود؟ پاسخ در توانایی هوش 
مصنوع��ی برای تحلیل حجم عظیمی از داده ها در لحظه نهفته اس��ت. 
الگوریتم های هوش��مند ردپاهای دیجیتال م��ا را دنبال می کنند: چه 
محصولاتی را دیده ایم اما نخریده ایم، در چه ساعاتی از روز فعال تریم، 
از چه دس��تگاهی )موبایل یا لپتاپ( استفاده می کنیم، در کدام منطقه 
جغرافیایی هس��تیم و حتی سرعت حرکت ماوس ما روی صفحه چگونه 
است. س��پس تمام این اطلاعات را با داده های هزاران مشتری دیگر با 
الگوی رفتاری مش��ابه مقایسه می کند تا بتواند نیاز بعدی ما را با دقت 

بالایی پیش بینی کند. به عنوان مثال، صفحه اصلی نتفلیکس ش��ما با 
صفحه اصلی دوس��ت تان زمین تا آس��مان فرق دارد. حتی تصویر کاور 
یک فیلم مشخص ممکن است برای شما و او متفاوت نمایش داده شود. 
نتفلیکس با تحلیل تاریخچه تماش��ای ش��ما، تشخیص می دهد که آیا 
شما بیشتر به خاطر حضور یک بازیگر خاص، یک ژانر خاص یا یک تم 
داستانی خاص به دیدن آن فیلم ترغیب می شوید و دقیقا همان جنبه 

را در تصویر کاور برجسته می کند.
ادامه در صفحه آخر

فراشخصی‎سازی تبلیغات با هوش مصنوعی

فراسوی تصمیم‎گیری‎های سخت: راهنمایی برای رهبران تجاری
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نویسنده: سجاد رحیمی مدیسه
نویسنده و مشاور حوزه مدیریت

در طول بیش از دو دهه گذش��ته، از س��ال ۱۳۸۱ تاکنون، صنعت برق 
ایران با یک چالش اساس��ی مواجه بوده اس��ت: کمبود سرمایه‌گذاری برای 
نوس��ازی و نگهداری زیرس��اخت‌ها. برآوردها نش��ان می‌دهد که تنها برای 
اوره��ال و حفظ تجهیزات موجود، بیش از ۱۰۰ میلیارد دلار س��رمایه نیاز 
بود، اما این بودجه هرگز به‌طور کامل تأمین نش��د. امروز در س��ال ۱۴۰۴، 
نتیجه این غفلت را به ‌وضوح می‌بینیم: شبکه‌ای فرسوده، قطعی‌های مکرر 
برق و صنایعی که با اختلال جدی در تولید روبه‌رو هستند، اما چرا چنین 
ش��د؟ این وضعیت چ��ه پیامدهایی برای کش��ور دارد؟ و آیا می‌توان آن را 
تنه��ا به تحریم‌ها ی��ا کمبود بودجه تقلیل داد یا باید به دنبال ریش��ه‌های 
عمیق‌تری در س��اختار مدیریتی و فرهنگ س��ازمانی حاک��م بر نهادهای 

دولتی و شبه‌دولتی گشت؟
سوءمدیریت و برنامه‌ریزی کوتاه‌نگرانه

یکی از اصلی‌تری��ن دلایل این بحران، نبود ن��گاه بلندمدت در مدیریت 
منابع انرژی اس��ت. در بس��یاری از س��ازمان‌های ایران، به‌ویژه آنهایی که 
زیرمجموعه دولت یا نهادهای عمومی هس��تند، تصمیم‌گیری‌ها براس��اس 
منافع کوتاه‌مدت صورت می‌گیرد، نه اس��تراتژی‌های پایدار. مدیران اغلب 
ترجیح می‌دهند به جای سرمایه‌گذاری در پروژه‌های زیرساختی که نتایج 
آنها سال‌ها بعد مشخص می‌شود، به اقداماتی با بازده سریع‌تر بپردازند. این 
نگاه، باعث شده که پیشگیری قربانی درمان شود؛ یعنی به جای نگهداری 
پیشگیرانه از تجهیزات، سالانه هزینه‌های گزافی صرف تعمیرات اضطراری 

و پاسخ به بحران‌های مقطعی شود.
کمبود شایسته‌سالاری و مدیریت غیرتخصصی

مس��ئله دیگر، حاکم ب��ودن روابط بر ضوابط در انتص��اب برخی مدیران 
صنعت برق و دیگر بخش‌های حیاتی کش��ور اس��ت. در بسیاری از موارد، 
مدیران نه براساس تخصص و تجربه، بلکه براساس وابستگی‌های سیاسی یا 
جناحی انتخاب می‌شوند. این موضوع منجر به تصمیم‌گیری‌های نادرست، 
مقاومت در برابر نوآوری و عدم استفاده از ظرفیت‌های علمی و فنی داخلی 
می‌ش��ود. برای مثال، تأخی��ر در به ‌کارگیری فناوری‌ه��ای جدید تولید و 
توزیع برق یا عدم برنامه‌ریزی برای تنوع بخش��یدن به س��بد انرژی )مانند 

توسعه انرژی‌های تجدیدپذیر( از نتایج همین مدیریت غیرحرفه‌ای است.
اگرچه تحریم‌های بین‌المللی بدون‌ش��ک دسترسی ایران به فناوری‌های 
پیشرفته و منابع مالی جهانی را محدود کرده است، اما نباید همه مشکلات 
را به تحریم‌ها نس��بت داد. کشورهای دیگری نیز تحت تحریم بوده‌اند، اما 
با مدیریت کارآمد، بخش��ی از چالش‌ها را کاهش داده‌اند. مسئله اینجاست 
که در ایران، تحریم‌ها گاهی بهانه‌ای برای توجیه ناکارآمدی سیس��تم‌های 
داخلی ش��ده‌اند؛ در حالی که با برنامه‌ریزی بهتر، می‌ش��د از منابع داخلی، 
مشارکت بخش خصوصی و همکاری با متخصصان بومی برای بهینه‌سازی 

شبکه برق استفاده کرد.
پیامدهای بحران برق برای اقتصاد و جامعه

این وضعیت، تبعات گس��ترده‌ای در پی داشته است. صنایع فلج شده‌اند: 
بس��یاری از کارخانه‌ها، به‌ویژه صنایع انرژی‌بر مانند فولاد و پتروشیمی، با 
کاهش تولید و افزایش هزینه‌ها مواجه شده‌اند. این موضوع نه ‌تنها اشتغال 
را تحت تأثیر قرار داده، بلکه صادرات و درآمد ملی را نیز کاهش داده است.

کیفی��ت زندگی مردم تنزل یافته: قطعی‌های مکرر برق در روزهای گرم 
تابس��تان یا سرمای زمس��تان، زندگی روزمره را دش��وار کرده و نارضایتی 
عمومی را افزایش داده است. رشد اقتصادی کند شده: بدون انرژی پایدار، 
هیچ برنامه توس��عه‌ای به‌درس��تی اجرا نمی‌شود. س��رمایه‌گذاران داخلی و 
خارج��ی نیز تمایلی به فعالیت در محیطی بی‌ثبات ندارند. آلودگی محیط 
‌زیست افزایش یافته: استفاده گسترده از ژنراتورهای دیزلی، آلایندگی هوا 

را تشدید کرده و سلامت عمومی را تهدید می‌کند.
راه‌حل‌های پیش‌رو: آیا امیدی به تغییر هست؟

ب��رای برون‌رف��ت از این بحران، نی��از به تحول در مدیری��ت و نهادهای 
تصمیم‌گیر است. برخی از موارد قابل توجه در ادامه تشرح می‌گردد:

۱. بازنگری در ش��یوه‌های مدیریتی: انتصاب مدیران براساس شایستگی 
و تجربه، نه روابط سیاسی.

یکی از ریشه‌های اصلی بحران کنونی صنعت برق ایران، مسئله مدیریت 
غیرتخصصی و انتصاب‌های مبتنی بر روابط سیاس��ی و جناحی اس��ت. در 
بس��یاری از س��ازمان‌های دولت��ی و نهادهای عموم��ی، معیارهای انتخاب 
مدیران نه توانمندی‌های فنی و تجربه اجرایی، بلکه وفاداری به جریان‌های 
خاص یا ارتباطات ش��خصی اس��ت. این رویه باعث شده است که در طول 
س��ال‌ها، مدیرانی در رأس صنعت برق قرار بگیرند که فاقد دانش کافی در 
زمینه انرژی، مهندس��ی شبکه یا برنامه‌ریزی بلندمدت هستند. نتیجه این 
ش��ده که تصمیم‌گیری‌های کلان نه براس��اس مطالعات کارشناسی، بلکه 

برمبنای ملاحظات سیاسی یا سلیقه‌های فردی صورت می‌گیرد.
پیامدهای مدیریت غیرشایسته‌محور در صنعت برق کاملا مشهود است؛ 
ب��رای مثال، تأخیر در به‌روزرس��انی فناوری‌ها، عدم توجه به هش��دارهای 

کارشناسان درباره فرسودگی شبکه و تخصیص نادرست بودجه به پروژه‌های 
نمایش��ی به جای سرمایه‌گذاری در زیرساخت‌های حیاتی، همگی از نتایج 
این نگاه غیرحرفه‌ای هس��تند. وقتی مدیران یک صنعت پیچیده و حیاتی 
مانند برق، نه براس��اس شایستگی، بلکه براس��اس معیارهای غیرتخصصی 
انتخاب شوند، طبیعی است که نه می‌توانند برنامه‌ریزی درستی برای آینده 
داشته باش��ند، نه قادر به پیش‌بینی بحران‌های آتی هستند و نه انگیزه‌ای 

برای بهبود عملکرد سازمان تحت مدیریت خود می‌بینند.
در مقاب��ل، مدیری��ت شایس��ته‌محور ب��ر ای��ن اصل اس��توار اس��ت که 
تصمیم‌گی��ران بای��د دارای تخصص مرتبط، س��ابقه اجرایی اثبات‌ش��ده و 
توانایی تحلیل علمی مس��ائل باش��ند. در کش��ورهای پیش��رفته، مدیران 
صنایع اس��تراتژیک مانن��د انرژی معمولاً از میان متخصصان با س��ابقه در 
بخش‌های فنی و اقتصادی انتخاب می‌ش��وند، نه براساس روابط شخصی یا 
وابستگی‌های حزبی. این رویکرد باعث می‌شود که پیش‌بینی دقیق‌تری از 
نیازهای آینده صورت گیرد، از فس��اد اداری کاسته شود، و منابع کشور به 

شکل بهینه‌تری تخصیص یابد.
راه‌حل چیس��ت؟ ب��رای تغییر این رون��د، باید چارچوب‌های ش��فاف و 
قانون‌مند برای گزینش مدیران تعریف شود. تشکیل کمیته‌های تخصصی 
متش��کل از نمایندگان دانشگاه‌ها، انجمن‌های مهندسی و بخش خصوصی 
ب��رای ارزیابی صلاحی��ت مدیران می‌تواند یک گام مؤثر باش��د. همچنین، 
اس��تفاده از سیس��تم‌های ارزیابی عملکرد مبتنی بر شاخص‌های عینی به 
ج��ای تصمیم‌گیری‌های س��لیقه‌ای، می‌تواند تضمین کن��د که مدیران نه 
براس��اس روابط، بلکه براساس کارآمدی و نتایج عملی انتخاب یا جایگزین 

شوند.
نتیج��ه آنکه تا زمانی که فرهنگ شایسته‌س��الاری جایگزین مناس��بات 
سیاس��ی در انتصاب مدیران نشود، احتمال تکرار بحران‌هایی مانند کم‌بود 
برق یا فروپاشی زیرس��اخت‌ها همچنان وجود خواهد داشت. صنعت برق، 
به‌ویژه در کش��وری که هم‌زمان با رش��د جمعیت و توسعه صنعتی روبه‌رو 
اس��ت، نیازمند مدیرانی است که بتوانند براس��اس دانش و تجربه تصمیم 
بگیرند، نه براس��اس فش��ارهای جناحی یا ملاحظات زودگ��ذر. این تغییر 
اگرچه دش��وار اس��ت، ام��ا تنها راه نج��ات صنعت ب��رق از چرخه معیوب 

سوءمدیریت و بحران‌های مکرر است.
۲. افزایش مش��ارکت بخش خصوصی: واگذاری بخشی از مدیریت شبکه 
برق به شرکت‌های خصوصی برای بهبود بهره‌وری و تضمین خرید از ایشان 

و سودآوری توسط دولت و کل حاکمیت
یکی از راهکارهای اساس��ی برای برون‌رفت از بحران کنونی صنعت برق، 
افزایش نقش بخش خصوصی در مدیریت و بهره‌برداری از ش��بکه توزیع و 
تولید برق است. تجربه جهانی نشان داده است که در بسیاری از کشورها، 
واگذاری بخش��ی از مسئولیت‌های مدیریت شبکه به شرکت‌های خصوصی 
ضمن افزایش بهره‌وری و کاهش هزینه‌ها، کیفیت خدمات را نیز ارتقا داده 
اس��ت. در ایران اما هنوز س��هم بخش خصوصی در این صنعت استراتژیک 
بس��یار محدود است و مدیریت متمرکز دولتی بر اکثر جنبه‌های آن حاکم 
می‌باش��د. این در حالی است که مدل مشارکت عمومی-خصوصی می‌تواند 
ب��ا حفظ مالکیت و نظارت دول��ت، عملیات اجرایی و مدیریت روزمره را به 

دست بازیگران خصوصی بسپارد.
مزیت اصلی این رویکرد در انعطاف‌پذیری بیش��تر، کاهش بوروکراس��ی 
اداری و افزای��ش رقاب��ت ب��رای ارتق��ای کیفی��ت خدمات نهفته اس��ت. 
ش��رکت‌های خصوصی به دلیل ماهیت رقابتی خود و ضرورت بقا در بازار، 
انگیزه بیشتری برای بهینه‌سازی مصرف انرژی، کاهش تلفات شبکه و ارائه 
خدمات مطلوب به مش��ترکان دارند. از س��وی دیگر، این ش��رکتها معمولا 
دسترس��ی بهتری به فناوری‌های روز و روش‌های مدیریت نوین داش��ته و 
می‌توانند با س��رمایه‌گذاری‌های هدفمند، بخشی از مشکلات زیرساختی را 
مرتفع س��ازند. البته موفقیت این مدل مس��تلزم تعریف دقیق قراردادها و 
تضمین خرید تولید توسط دولت است تا ریسک سرمایه‌گذاری برای بخش 

خصوصی کاهش یابد.
ب��رای اجرای موفق این طرح، دولت باید چارچوب‌های قانونی ش��فاف و 
باثباتی ایجاد کند که هم منافع ملی را تأمین نماید و هم برای سرمایه‌گذاران 
خصوصی جذاب باش��د. این ش��امل تعرفه‌گذاری عادلان��ه، تضمین خرید 
برق تولیدی، ایجاد س��ازوکار حل اخت�الف و جلوگیری از تغییر قوانین به 
صورت یک‌جانبه می‌ش��ود. تجربه نش��ان داده که در مواردی که دولت به 
عنوان خریدار تضمین‌کننده عمل می‌کند، میزان ریس��ک س��رمایه‌گذاری 
کاه��ش یافت��ه و انگیزه بخش خصوص��ی برای ورود ب��ه پروژه‌های بزرگ 
افزایش می‌یابد. همچنین می‌توان با طراحی مکانیس��م‌های تشویقی مانند 
معافیت‌های مالیاتی موقت یا تسهیلات بانکی ویژه، موجبات جذب بیشتر 

سرمایه‌گذاران را فراهم آورد.
با این حال، نباید از چالش‌های این مس��یر غافل شد. فقدان سنت قوی 
مشارکت عمومی-خصوصی در ایران، نبود نهادهای نظارتی مستقل و خطر 
انحصارگری در بخش خصوصی از جمله موانع پیش‌رو هس��تند. برای غلبه 
بر این مشکلات، لازم است نهادهای حرفه‌ای نظارتی تشکیل شوند که هم 

از حقوق مصرف‌کنندگان حمایت کنند و هم از سوءاس��تفاده‌های احتمالی 
ش��رکت‌های خصوصی جلوگی��ری نمایند. همچنین ش��فافیت در فرآیند 
واگذاری و عادلانه بودن شرایط رقابت بین بازیگران مختلف ضروری است 

تا به جای ایجاد انحصارهای جدید، فضای رقابتی سالم شکل بگیرد.
در نهایت، افزایش مشارکت بخش خصوصی در صنعت برق نه به معنای 
کنار گذاش��تن کام��ل دولت، بلکه به معنای تقس��یم بهینه مس��ئولیت‌ها 
براس��اس تخص��ص هر بخ��ش اس��ت. در این م��دل، دول��ت می‌تواند بر 
سیاستگذاری کلان، تنظیم مقررات و نظارت عالیه متمرکز شود، در حالی 
که اجرا و بهره‌برداری به بخش خصوصی کارآمد سپرده می‌شود. این تغییر 
س��اختار اگر به درستی طراحی و اجرا ش��ود، می‌تواند ضمن کاهش فشار 
مالی بر بودجه عمومی، بهبود قابل توجهی در کیفیت خدمات برق رسانی 
ایج��اد کند و صنعت برق ایران را از چرخه معیوب فعلی نجات دهد. البته 
موفقیت این طرح مس��تلزم اراده سیاسی قوی، همراهی نهادهای قانونگذار 
و مش��ارکت فعال جامعه تخصصی انرژی کش��ور اس��ت تا بتوان به الگویی 
بومی و کارآمد برای مش��ارکت عمومی-خصوص��ی در این صنعت حیاتی 

دست یافت.
۳. س��رمایه‌گذاری در انرژی‌ه��ای تجدیدپذی��ر: کاه��ش وابس��تگی به 

نیروگاه‌های فرسوده با توسعه انرژی خورشیدی و بادی
توس��عه انرژی‌های تجدیدپذیر به ویژه خورش��یدی و ب��ادی، امروزه نه 
ی��ک انتخاب که ضرورتی اجتناب‌ناپذیر برای صنعت برق ایران محس��وب 
می‌ش��ود. این تحول اما صرفا با نصب پنل‌ها و توربین‌ها محقق نمی‌ش��ود، 
بلکه مستلزم بازنگری اساسی در مدیریت سرمایه انسانی، بهینه‌سازی منابع 
و ایجاد اکوسیس��تمی خلاق است. ایران با برخورداری از بیش از ۳۰۰ روز 
آفتابی در س��ال و ظرفیت‌های بادی قابل توجه، از جمله کشورهایی است 
که می‌تواند با اتکا به این منابع، همزمان س��ه چالش فرسودگی نیروگاه‌ها، 
آلایندگی محیط زیستی و هدررفت انرژی را حل کند، اما موفقیت در این 
مس��یر نیازمند مدیریتی هوشمندانه است که بتواند بین ظرفیت‌های فنی، 

منابع انسانی و نوآوری‌های سازمانی پیوندی استراتژیک ایجاد کند.
در بعُد مدیریت سرمایه انس��انی، توسعه انرژی‌های تجدیدپذیر مستلزم 
تربیت نس��ل جدیدی از متخصصان است که هم بر فناوری‌های روز مسلط 
باش��ند و هم توانایی تطبیق آنها با ش��رایط بومی ایران را داش��ته باشند. 
اینجاس��ت که نقش دانش��گاه‌ها، مراکز تحقیقاتی و برنامه‌های آموزش��ی 
مهارت‌محور پررنگ می‌ش��ود. ب��رای مثال، ایجاد دوره‌ه��ای تخصصی در 
زمینه مدیریت نیروگاه‌های خورشیدی، نگهداری هوشمند تجهیزات بادی 
و تحلی��ل داده‌های انرژی می‌تواند ش��کاف مهارتی موج��ود را پر کند. از 
س��وی دیگر، جذب و نگهداش��ت این نیروهای متخصص مستلزم طراحی 
نظام انگیزش��ی مناسب است که هم مزایای مالی رقابتی و هم امکان رشد 
حرفه‌ای را فراهم آورد. تجربه جهانی نش��ان داده اس��ت که ش��رکت‌های 
پیشرو در حوزه انرژی‌های پاک، به‌جای ساختارهای سلسله‌مراتبی سنتی، 
به سازمان‌های یادگیرنده و پروژه‌محور تبدیل شده‌اند که در آنها خلاقیت 

فردی و کار تیمی توأمان ارزشمند شمرده می‌شود.
از منظر مدیریت منابع، چالش اصلی بهینه‌س��ازی سرمایه‌گذاری‌هاست. 
برخ�الف نیروگاه‌ه��ای حرارتی که نیازمند س��رمایه کلان اولیه هس��تند، 
نیروگاه‌های تجدیدپذیر امکان توسعه تدریجی و ماژولار را فراهم می‌کنند. 
ای��ن ویژگی به مدیران اج��ازه می‌دهد تا با الگوی چاب��ک مدیریت منابع 
عمل کنن��د؛ یعنی به‌جای تمرکز بر پروژه‌های عظیم متمرکز، مجموعه‌ای 
از واحدهای کوچک‌مقیاس را در نقاط مختلف کش��ور راه‌اندازی نمایند که 
همزم��ان با کاهش تلفات انتقال، امنیت ش��بکه را نیز افزایش می‌دهد. در 
این زمینه، مدل‌های ترکیبی مانند استفاده همزمان از پنل‌های خورشیدی 
روی پش��ت‌بام‌ها و نیروگاه‌های متمرکز می‌تواند توازنی بهینه بین منابع و 
نیازه��ا ایجاد کند. نکته کلی��دی در اینجا مدیریت یکپارچه منابع پراکنده 
است که نیازمند سیستم‌های هوشمند مانیتورینگ و توزیع است تا بتواند 

نوسانات تولید را به‌خوبی مدیریت کند.
بعُد سوم این تحول، مدیریت خلاقیت و بهره‌وری است. صنعت انرژی‌های 
تجدیدپذیر ذاتا پویا و نوآورانه است و نمی‌توان با روش‌های مدیریت سنتی 
آن را به‌پیش برد. برای نمونه، اس��تارت‌آپ‌های فعال در حوزه ذخیره‌سازی 
انرژی، سیستم‌های هوشمند کنترل مصرف و فناوری‌های افزایش راندمان 
پنل‌ها نیازمند فضایی هستند که در آن خطاهای خلاقانه بخشی از فرآیند 
یادگیری محسوب شود. اینجاست که مفاهیمی مانند کارآفرینی سازمانی 
و مدیری��ت چاب��ک به کمک می‌آیند. ش��رکت‌های پیش��رو در این عرصه 
به‌جای بوروکراسی‌های دست‌وپاگیر، به تیم‌های خودگردان مجهز شده‌اند 
که می‌توانند به س��رعت به تغییرات فناوری و نیازهای بازار واکنش نشان 
دهند. در سطح کلان نیز همکاری سه‌جانبه بین دولت، بخش خصوصی و 
مراکز علمی می‌تواند اکوسیستمی پویا ایجاد کند که در آن ایده‌های نو به 

سرعت به محصول و خدمت تبدیل شوند.
نکته پایانی اینکه توس��عه انرژی‌ه��ای تجدیدپذیر در ایران تنها با خرید 
تجهی��زات خارجی محقق نمی‌ش��ود، بلکه نیازمند توس��عه توانمندی‌های 
داخلی در طراحی، ساخت و نگهداری این سیستم‌هاست. این امر مستلزم 

مدیریت دانش هوش��مندانه‌ای اس��ت ک��ه بتواند فناوری‌ه��ای وارداتی را 
بومی‌س��ازی کند و همزمان، فضایی برای ظهور نوآوری‌های داخلی فراهم 
آورد. در این مس��یر، ترکیب تخصص فنی، مدیریت منابع انس��انی خلاق و 
سیس��تم‌های به��ره‌ور می‌تواند صنعت برق ای��ران را از وضعیت کنونی که 
بیشتر ش��بیه مدیریت بحران است به مرحله پیش‌دستی استراتژیک ارتقا 
دهد. تحقق این چش��م‌انداز هرچند دشوار اما با برنامه‌ریزی هوشمندانه و 

عزمی ملی دست‌یافتنی است.
۴. آم��وزش و ب��ه ‌کارگی��ری نیروهای متخص��ص: اس��تفاده از ظرفیت 

دانشگاه‌ها و مهندسان داخلی برای نوسازی فناوری‌های انرژی.
صنعت انرژی کشور در آستانه تحولی بنیادین قرار دارد که موفقیت آن 
در گرو به‌کارگیری اثربخش نیروهای متخصص داخلی اس��ت. دانشگاه‌ها و 
مراکز علمی ایران به‌عنوان خاس��تگاه اصلی تربی��ت این نیروها، می‌توانند 
با بازنگری در نظام آموزش��ی خود، نس��لی از مهندسان و مدیران انرژی را 
پرورش دهند که هم از دانش روز جهانی بهره می‌برند و هم با شرایط بومی 
کشور آشنا هستند. در این مسیر، ایجاد پیوندی استراتژیک بین صنعت و 
دانشگاه از طریق طراحی دوره‌های کارآموزی تخصصی، پروژه‌های مشترک 
تحقیقاتی و بازنگری در س��رفصل‌های درسی ضروری به نظر می‌رسد. این 
ارتباط دوس��ویه موجب می‌ش��ود هم نیازهای واقع��ی صنعت در محتوای 
آموزش��ی منعکس شود و هم دانشجویان از نزدیک با چالش‌های عملیاتی 

این حوزه آشنا گردند.
مدیریت سرمایه انسانی در این بخش نیازمند نگاهی فراتر از جذب صرف 
نیروی متخصص اس��ت. ایجاد نظام انگیزشی جامع که شامل مزایای مالی 
رقابتی، امکان رش��د ش��غلی و محیط کار پویا باش��د، می‌تواند از مهاجرت 
نخبگان انرژی به س��ایر کشورها جلوگیری کند. در این زمینه، شرکت‌های 
فعال در حوزه انرژی باید به س��مت ساختارهای س��ازمانی چابک حرکت 
کنن��د که در آنها فضای کافی برای ب��روز خلاقیت‌های فردی و کار تیمی 
وجود داش��ته باشد. تش��کیل تیم‌های پروژه‌محور میان‌رشته‌ای متشکل از 
مهندسان برق، مکانیک، مواد و متخصصان علوم مدیریت می‌تواند به خلق 

راهکارهای نوآورانه برای چالش‌های پیچیده صنعت انرژی بینجامد.
به‌کارگیری بهینه منابع انسانی مس��تلزم بازتعریف فرآیندهای مدیریت 
دانش در س��ازمان‌های انرژی است. ایجاد بانک‌های تخصصی دانش، نظام 
مستندس��ازی تجربیات و سیستم‌های انتقال دانش بین نسل‌های مختلف 
کارشناس��ان می‌تواند از اتلاف منابع ارزشمند انس��انی جلوگیری کند. در 
این راس��تا، طراحی برنامه‌های آموزش��ی مس��تمر و کارگاه‌های تخصصی 
که به‌روزرس��انی دانش فنی نیروها را تضمی��ن می‌کند، از اهمیت ویژه‌ای 
برخوردار است. همزمان، ایجاد مراکز تحقیق و توسعه در دل صنعت انرژی 
ک��ه به صورت پیوس��ته در حال تولید دانش و فناوری‌های جدید باش��ند، 
می‌تواند ایران را از وضعی��ت مصرف‌کننده صرف فناوری‌های انرژی خارج 

سازد.
نوآوری و بهره‌وری در این حوزه نیازمند تغییر نگرش از مدیریت دستوری 
به سمت رهبری تحول‌آفرین است. مدیران صنعت انرژی باید فضایی ایجاد 
کنند که در آن ایده‌های جدید مورد اس��تقبال قرار گیرند و شکس��ت‌های 
کنترل‌ش��ده به عنوان بخش��ی از فرآیند یادگیری پذیرفته شوند. تشکیل 
شتاب‌دهنده‌های تخصصی انرژی و حمایت از استارت‌آپ‌های فعال در این 
حوزه می‌تواند بستری برای بروز خلاقیت‌های جمعی فراهم آورد. در سطح 
کلان، ایجاد ش��بکه‌ای از متخصصان انرژی که امکان تبادل دانش و تجربه 
بی��ن بخش‌های مختلف صنعت را فراهم کند، می‌تواند به ارتقای بهره‌وری 

کلی سیستم بینجامد.
تحقق این چشم‌انداز مستلزم هماهنگی بین نهادهای سیاستگذار، مراکز 
آموزش��ی و صنعت انرژی اس��ت. طراحی نقش��ه راه جامع توس��عه نیروی 
انس��انی متخصص ک��ه نیازهای آین��ده صنعت ان��رژی را پیش‌بینی کند، 
می‌توان��د از موازی‌کاری‌ها و اتلاف منابع جلوگیری نماید. در این مس��یر، 
توجه همزم��ان به ابعاد فن��ی و مدیریتی تحولات ان��رژی، کلید موفقیت 
در نوس��ازی فناوری‌های این صنعت حیاتی خواهد بود. با س��رمایه‌گذاری 
هوش��مندانه بر روی نیروی انس��انی متخصص و ایج��اد محیطی پویا برای 
رش��د و ن��وآوری، ایران می‌تواند ب��ه جایگاه شایس��ته‌ای در صنعت انرژی 

منطقه و جهان دست یابد.
جمع‌بندی: یک بحران قابل‌پیش‌گیری که تبدیل به فاجعه شد.

آنچه ام��روز در صنعت برق ایران می‌بینیم، نتیج��ه‌ای اجتناب‌ناپذیر از 
مدیریت نادرس��ت، برنامه‌ریزی کوتاه‌بینانه و کم‌توجهی به شایسته‌سالاری 
اس��ت. اگرچ��ه عوام��ل خارجی مانن��د تحریم‌ه��ا تأثیرگ��ذار بوده‌اند، اما 
راهکارهای داخلی بس��یاری وجود داشت که با اجرای به‌موقع آنها می‌شد 
از ای��ن وضعیت جلوگیری ک��رد. اکنون نیز اگر عزمی ج��دی برای تغییر 
س��اختارهای فرسوده مدیریتی وجود داشته باشد، می‌توان امیدوار بود که 
این بحران به‌تدریج مهار ش��ود، اما هرچه زمان بیشتری بگذرد، هزینه‌های 
جبران آن نیز س��نگین‌تر خواهد شد. آیا عزمی برای دیده شدن مشکلات 
با نگاه کارشناس��ی و اقدام عملی برای رفع آنها هس��ت؟ برای آنان که باید 

بدانند.

ایران و بحران مدیریت انرژی
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به آخرین ارائه ای فکر کنید که در آن حضور داش��تید. 
چه چیزی در خاطر ش��ما مانده اس��ت؟ ب��ه احتمال زیاد، 
نه نمودارهای پیچیده و نه فهرس��ت ه��ای بی پایان بالت 
پوینت ها. اگر آن ارائه موفق بوده باشد، شما یک ایده، یک 
داس��تان یا یک حس قدرتمند را به خاط��ر می آورید، اما 
اگر شکس��ت خورده باشد، احتمالا تنها چیزی که در ذهن 
شما مانده، نور کم سالن و صدای یکنواخت گوینده است. 
پارادوکس بزرگ دنیای حرفه ای اینجاست: ما در جهانی 
غرق در نرم افزارهای س��اخت اسلاید زندگی می کنیم، اما 
هنر ارائه دادن بیش از هر زمان دیگری در حال فراموش��ی 
اس��ت. یک ارائه قدرتمند یک نمایش اسلاید نیست؛ بلکه 
یک پل ارتباطی میان ذهن ش��ما و ذهن مخاطب اس��ت. 
س��اختن این پل، نه به ج��ادوی طراح��ی گرافیک که به 
معماری هوشمندانه پیام و اجرای انسانی آن وابسته است. 
این مقاله دستورالعمل گام به گام تبدیل شدن از یک ارائه 
دهنده هوشمند است؛ کسی که ایده هایش نه فقط دیده، 

که عمیقا حس می شوند.
فونداسیون نامرئی: استراتژی پیش از طراحی

بزرگ‎ترین اش��تباه در آماده س��ازی یک ارائه، باز کردن 
ن��رم اف��زار پاورپوینت یا گوگل اس�الیدز به عن��وان اولین 
قدم اس��ت. یک ارائه استثنایی روی صفحه نمایش ساخته 
نمی ش��ود، بلکه در ذهن استراتژیس��ت ش��ما ش��کل می 
گی��رد. پیش از آنکه حتی به یک تصویر یا یک کلمه برای 
اس�الیدهای‎تان فکر کنید، باید این سه سنگ بنای اصلی 

را محکم کار بگذارید.
مخاطب شما کیست؟ 

یک پیام اگر مخاطب درس��تی نداش��ته باشد، تنها یک 
نویز اس��ت. اولین و مهمترین س��وال این اس��ت: برای چه 
کس��انی صحبت می کنید؟ آیا آنها مدیران اجرایی هستند 
ک��ه تنها به نتایج نهایی و بازگش��ت س��رمایه اهمیت می 
دهند؟ یا تیمی از مهندسان خلاق که شیفته جزییات فنی 

و نوآوری هس��تند؟ درک سطح دانش، دغدغه ها و انگیزه 
ه��ای مخاطب، فیلتری اس��ت که تم��ام تصمیمات بعدی 
ش��ما را شکل می دهد. یک ارائه برای سرمایه گذاران باید 
سرشار از داده های مالی و چشم انداز رشد باشد، در حالی 
که همان موض��وع برای یک تیم داخل��ی، باید روی الهام 

بخشی و ترسیم نقشه راه متمرکز شود.
چرا باید به شما گوش دهند؟ 

م��ردم به چی��زی که می گویید گوش نم��ی دهند؛ آنها 
ب��ه چرایی آن گوش می دهند. پیش از آنکه وارد جزییات 
ش��وید، باید پاس��خ یک س��وال کلیدی را در همان دقایق 
ابتدایی روش��ن کنید: هدف اصلی این ارائه چیس��ت و چه 
ارزش��ی ب��رای مخاطب دارد؟ آیا قرار اس��ت آنه��ا را برای 
حمای��ت از یک پ��روژه جدید متقاعد کنی��د؟ یک مهارت 
جدید به آنها بیاموزید؟ یا دیدگاه ش��ان را نس��بت به یک 
چالش قدیمی تغییر دهید؟ این چرا، هس��ته مرکزی پیام 
شماست. ارائه ای که با یک چرای قدرتمند آغاز می شود، 
توج��ه را جلب کرده و ب��ه مخاطب دلیلی برای س��رمایه 

گذاری باارزش ترین داراییش، یعنی توجه، می دهد.
شما معمار پیام هستید، نه یک گزارشگر

اعتبار شما زیربنای تاثیرگذاری پیام تان است. شما باید 
بر موضوع خود تس��لط کامل داشته باشید و این تسلط را 
نه با نمایش حجم عظیمی از اطلاعات، بلکه با ارائه تحلیل 
عمیق و دیدگاه های منحصربه فرد نش��ان دهید. مخاطب 
به دنبال کس��ی نیس��ت که صرفا داده ها را از روی اسلاید 
بخواند؛ آنها به دنبال یک راهنمای قابل اعتماد هستند که 
بتواند پیچیدگی ها را س��اده ک��رده و آنها را به یک نتیجه 
گیری روشن برس��اند. خبره بودن به معنای دانستن همه 
چیز نیست؛ به معنای درک عمیق از مهمترین چیزهاست.
موتور روایی: تبدیل اطلاعات به داستانی فراموش نشدنی

مغز انس��ان برای به خاطر س��پردن فهرست ها طراحی 
نشده است؛ برای به خاطر سپردن داستان ها تکامل یافته 
اس��ت. پ��س از آنکه اس��تراتژی خود را مش��خص کردید، 

وظیفه ش��ما تبدیل داده های خشک به یک روایت جذاب 
و منسجم است.

یک داستان تعریف کنید
هر ارائه موفقی یک ساختار روایی دارد: یک نقطه شروع 
)وضعیت فعلی(، یک چالش یا کش��مکش )مس��ئله ای که 
باید حل ش��ود( و یک نقطه اوج یا راه حل )ایده ش��ما(. به 
جای ردیف ک��ردن واقعیت ها، آنها را در قالب یک س��فر 
ب��ه هم ببافید. می توانید با یک داس��تان ش��خصی کوتاه، 
یک مطالعه موردی از یک برند ش��ناخته شده یا حتی یک 
سناریوی فرضی که مش��کل را برای مخاطب ملموس می 
کند، ش��روع کنید. داستان ها، داده ها را به احساسات گره 
می زنند و این همان چیزی اس��ت که باعث ماندگاری یک 

پیام می شود.
سادگی، نهایت پیچیدگی است

یک اش��تباه رایج تلاش برای گنجاندن تمام دانش خود 
در یک ارائه ۳۰ دقیقه ای اس��ت. نتیجه، اسلایدهای شلوغ 
و مخاطبانی س��ردرگم اس��ت. به قانون »کمت��ر، اما بهتر« 
پایبند باشید. هر اسلاید باید فقط یک ایده اصلی را منتقل 
کند. از جملات کوتاه و کلمات کلیدی اس��تفاده کنید. به 
قول آنتوان دو س��نت اگزوپری، نویس��نده مشهور، »کمال 
نه زمانی حاصل می ش��ود که چیزی ب��رای افزودن وجود 
ندارد، بلکه زمانی که چیزی برای حذف کردن باقی نمانده 
اس��ت«. وظیفه ش��ما حذف هر آن چیزی اس��ت که پیام 

اصلی را تقویت نمی کند.
استفاده از طنز

طنز اگر به درس��تی استفاده ش��ود، می تواند دیوارهای 
دفاعی مخاطب را فرو ریخته و فضایی مثبت و پذیرا ایجاد 
کن��د. ای��ن به معن��ای تعریف کردن جوک ه��ای بی ربط 
نیست. یک تصویر هوشمندانه، یک داستان کوتاه طنزآمیز 
از اش��تباهات گذشته یا یک مش��اهده کنایه آمیز در مورد 
موضوع، م��ی تواند تنش را کاهش داده و ارتباط انس��انی 
ش��ما با مخاطب را تقویت کند. طنز باید طبیعی، مرتبط با 

موضوع و همسو با شخصیت شما باشد.
صحنه اجرا: هنر ارتباط انسانی

ش��ما می توانید بهترین اس�الیدها و بهترین داستان را 
داش��ته باش��ید، اما اگر نتوانید آن را به شیوه ای انسانی و 
پرانرژی ارائه دهید، تمام زحمات شما به هدر خواهد رفت. 

خود شما، قدرتمندترین ابزار بصری در سالن هستید.
با چشمان‎تان صحبت کنید

ارتباط چش��می، س��ریع تری��ن راه برای ایج��اد اعتماد 
و جل��ب توجه اس��ت. از نگاه کردن ب��ه صفحه نمایش لپ 
تاپ یا یک نقطه در انتهای س��الن بپرهیزید. سعی کنید با 
افراد مختلف در بخش های گوناگون سالن ارتباط چشمی 
برقرار کنید. هر نگاه، یک مکالمه کوتاه و بی کلام است که 
می گوید: »من شما را می بینم و این پیام برای شماست.«

انرژی شما مسری است
اش��تیاق و انرژی، واگیردار هس��تند. اگر شما به موضوع 
خود علاقه مند و هیجان زده باشید، این حس به مخاطب 
نیز منتقل خواهد ش��د. از زبان بدن خود اس��تفاده کنید؛ 
ح��رکات دس��ت هدفمن��د و جابه‎جای��ی آرام روی صحنه 
می تواند به پویایی ارائه ش��ما کم��ک کند. صدای خود را 
یکنواخ��ت نگه نداری��د؛ با تغییر در تن، س��رعت و بلندی 

صدای خود، روی نکات کلیدی تاکید کنید.
تمرین و آماده سازی: پشت صحنه یک اجرای بی نقص

ی��ک اج��رای روان و بی نقص نتیجه ش��انس نیس��ت؛ 
محصول تمرین های مکرر و آماده س��ازی وس��واس گونه 

است.
بارها و بارها تمرین کنید

تمرین کردن فقط برای به خاطر س��پردن محتوا نیست؛ 
برای مس��لط ش��دن بر جریان و زمان بندی آن است. ارائه 
خ��ود را با صدای بلند اجرا کنید. از خودتان فیلم بگیرید و 
آن را بازبین��ی کنید تا نقاط ضعف زبان بدن یا تکیه کلام 
های خود را شناس��ایی نمایید. هرچه بیشتر تمرین کنید، 
در روز اجرا اعتماد به نفس بالاتری خواهید داش��ت و می 

توانی��د به جای تمرکز بر روی »چ��ه باید بگویم«، بر روی 
»ارتباط با مخاطب« متمرکز شوید.

اسلایدهای خود را مرتب و تمیز نگه دارید
اس�الیدهای ش��ما باید صحنه را برای پیام ش��ما آماده 
کنن��د، نه اینکه آن را ش��لوغ کنند. از فون��ت های خوانا و 
بزرگ اس��تفاده کنید. پالت رنگی خود را به دو یا سه رنگ 
محدود کنید. به جای نوش��تن جم�الت کامل، از کلمات 
کلیدی و تصاویر باکیفیت اس��تفاده کنید. هر عنصر بصری 
باید هدفی داش��ته باش��د؛ اگر تصویری به درک بهتر پیام 

کمک نمی کند، آن را حذف کنید.
برای اتفاقات غیرمنتظره آماده باشید

 PDF همیش��ه یک طرح جایگزین داشته باشید. نسخه
ارائه خود را روی یک حافظه جانبی ذخیره کنید. اگر قرار 
اس��ت از ویدئو اس��تفاده کنید، از اتصال اینترنت و صدای 
س��الن مطمئن ش��وید. به این فکر کنید که اگر پروژکتور 
از کار بیفت��د، چگونه می توانید ارائ��ه خود را ادامه دهید. 
آمادگی برای بدترین س��ناریوها، به ش��ما آرامش خاطری 
م��ی دهد که اجازه می ده��د با اعتماد به نفس کامل روی 

صحنه بروید.
در نهایت، یک ارائه قدرتمند، ترکیبی از علم استراتژی، 
هنر داستان سرایی و شجاعت برقراری ارتباط انسانی است. 
دفعه بعد که وظیفه ارائه یک مطلب را برعهده گرفتید، به 
یاد داشته باشید که مخاطبان برای دیدن اسلایدهای شما 
نیامده اند؛ آنها برای ش��نیدن دیدگاه ش��ما آمده اند. ابزار 

اصلی شما نرم افزارها نیستند؛ خود شما هستید.
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نویسنده: علی آل‎علی
در دنیای کس��ب و کار، ما عاش��ق اس��تعاره های صنعتی و 
مکانیکی هس��تیم. ما از »ماشین فروش«، »خط تولید سرنخ« 
و البته پادش��اه همه این اس��تعاره ها یعنی »قی��ف بازاریابی« 
صحب��ت می کنیم. تصویری که ای��ن کلمه در ذهن ایجاد می 
کند، واضح اس��ت: یک دهانه بزرگ در بالا که در آن جمعیت 
ب��ی ش��کلی از افراد غریبه را می ریزیم و پ��س از عبور از لایه 
های مختلف فیلتر و فشار چند قطره طلایی از مشتریان وفادار 
را در پایی��ن جمع می کنیم. این یک تصویر قدرتمند، منطقی 

و به شدت ناکارآمد برای دنیای امروز است.
مش��کل قیف نگاه یک طرفه و غیرانسانی آن است. این مدل 
مشتری را نه به عنوان یک انسان هوشمند، بلکه به عنوان یک 
موجودی��ت منفعل م��ی بیند که باید در ی��ک فرآیند از پیش 
تعیین شده، به سمت خرید هل داده شود، اما بازی عوض شده 
است. مشتریان امروز دیگر در بالای قیف شما منتظر ننشسته 
اند تا شما آنها را کشف کنید.  آنها قدرتمند، مطلع و به شدت 
نسبت به پیام های تبلیغاتی سنتی بی اعتماد هستند. آنها در 
یک س��فر خطی حرکت نمی کنند؛ آنها در یک شبکه پیچیده 
از گفت‎وگوها، نظرات آنلاین و تجربیات ش��خصی زندگی می 
کنند. زمان آن رس��یده است که این اس��تعاره صنعتی و سرد 
را برای همیش��ه کنار بگذاریم و یک مدل جدید و انسانی‎تر را 
جایگزی��ن کنیم: بازاریابی به مثابه س��اختن یک رابطه واقعی. 
این فرآیند درس��ت مانند یک رابطه انسانی از مراحل مختلفی 
تش��کیل ش��ده اس��ت؛ از اولین نگاه در یک اتاق شلوغ تا یک 
گفت‎وگوی عمیق، یک تعهد ج��دی و در نهایت یک وفاداری 
پایدار که می تواند یک عمر طول بکش��د. بیایید نقشه راه این 

رابطه مدرن را با هم ترسیم کنیم.
عبور از قیف و ورود به دنیای آگاهی

هر رابطه ای با یک نگاه آغاز می ش��ود. شما در یک مهمانی 

ش��لوغ هستید و در آن سوی اتاق فردی را می بینید که توجه 
شما را جلب می کند؛ شاید یک دوست قدیمی که حالا خیلی 
درست او را به یاد ندارید. شما فقط متوجه حضور او شده اید. 

این، مرحله آگاهی در بازاریابی مدرن است.
در این مرحله هدف ش��ما فروش نیس��ت؛ هدف شما دیده 
ش��دن به ش��یوه ای مثبت و به یاد ماندنی اس��ت. ش��ما نمی 
خواهید مانند یک فروش��نده دوره گرد به وسط مهمانی بپرید 
و کاتالوگ محصولات خود را در صورت همه تکان دهید. شما 
می خواهید آن فرد جذابی باش��ید که در گوشه‏ای از اتاق یک 
گفت‏وگ��وی جال��ب را رهبری می کند یا ی��ک لباس خاص و 

منحصر به فرد پوشیده است.
برنده��ای بزرگ این بازی را خوب بلدن��د. کمپین »زیبایی 
واقع��ی« از ش��رکت داو را به ی��اد بیاورید. ای��ن کمپین هیچ 
صحبت��ی از صاب��ون یا ش��امپو نمی ک��رد. ای��ن کمپین یک 
گفت‎وگوی فرهنگی بزرگ درباره اس��تانداردهای زیبایی به راه 
انداخ��ت. داو در این مرحله، محصول نم��ی فروخت؛ در حال 

ساختن یک شخصیت دوست داشتنی و قابل احترام بود. 
در دنیای دیجیتال این مرحله می تواند یک پس��ت وبلاگی 
بس��یار مفید، یک ویدئوی سرگرم کننده در اینستاگرام یا یک 
اینفوگرافیک هوش��مندانه باش��د که آنقدر ارزشمند است که 
مردم آن را با دوس��تان خود به اش��تراک می گذارند. س��وال 
کلیدی در این مرحله این است: چگونه می توانم در این دنیای 
پر از هیاهو یک حضور مثبت و غیرتبلیغاتی داش��ته باش��م که 

توجه مخاطب ایده آل من را برای یک لحظه جلب کند؟
ارزش آفرینی در مرحله علاقه و بررسی

آن نگاه اولیه کار خودش را کرده است. حالا آن فرد به شما 
نزدیک می ش��ود و اولین گفت‎وگو آغاز می شود. این حساس 
ترین مرحله رابطه اس��ت. اگر تمام مدت فقط درباره خودتان، 
موفقیت‎های‎ت��ان و اینک��ه چقدر فوق العاده هس��تید صحبت 

کنید، به احتمال زیاد او به بهانه برداش��تن یک نوشیدنی برای 
همیش��ه ش��ما را ترک خواهد کرد. یک گفت‎وگوی موفق، دو 
طرفه است. شما گوش می دهید، سوال می پرسید و سعی می 

کنید طرف مقابل و مشکلاتش را درک کنید.
این مرحله علاقه و بررسی است. مخاطب شما حالا می داند 
که ش��ما وجود دارید و کنجکاو اس��ت که بیشتر بداند. وظیفه 
ش��ما در این مرحله، ارائه بی وقفه ارزش اس��ت، قبل از اینکه 
چیزی در مقابل آن بخواهید. این ارزش می تواند به شکل یک 
راهنمای کامل برای حل یک مشکل رایج یک وبینار آموزشی 
رایگان یا یک ابزار آنلاین مفید باش��د. شما با این کار، دو پیام 
قدرتمند را ارس��ال می کنی��د: اول، »من تخصص لازم در این 
زمینه را دارم« و دوم، »من به حل مشکل تو اهمیت می دهم، 

حتی اگر هنوز از من خریدی نکرده باشی«.
موسس��ه هاب اس��پات استاد این مرحله اس��ت. آنها هزاران 
مقاله وبلاگ، کتاب الکترونیکی و دوره آموزشی رایگان درباره 
تم��ام جنبه های بازاریابی و فروش ارائه می دهند. آنها قبل از 
اینکه از ش��ما بخواهند نرم افزارش��ان را بخرید، شما را به یک 
بازاری��اب بهتر تبدی��ل می کنند. آنها با س��خاوت، اعتماد می 

سازند و اعتماد، سنگ بنای هر رابطه پایداری است.
تبدیل علاقه به تصمیم خرید

پس از چندین گفت‎وگوی عالی ش��ما و طرف مقابل به یک 
درک مش��ترک رسیده اید. اعتماد ایجاد ش��ده است و هر دو 
طرف احساس می کنند که خاطرات گذشته را زنده کرده اید. 
اکنون، زمان آن رسیده که رابطه را به مرحله بعدی ببرید. این 

لحظه تصمیم گیری و خرید است.
اگر مراحل قبلی را به درس��تی طی کرده باشید، این مرحله 
نباید یک فرآیند فش��ار و اصرار باش��د. این یک گام منطقی و 
طبیعی در ادامه رابطه اس��ت. مخاطب شما حالا متقاعد شده 
است که ش��ما بهترین راه حل برای مشکل او هستید. وظیفه 

شما در این مرحله، ساده کردن و شفاف سازی این گام نهایی 
است.

ای��ن یعنی داش��تن یک صفح��ه محصول واضح و ش��فاف، 
ارائه نظرات مش��تریان قبلی برای ایجاد اطمینان، یک فرآیند 
پرداخت س��اده و بی دردسر و یک پیشنهاد شفاف که ریسک 
خریدار را به حداقل می رساند )مانند گارانتی بازگشت وجه(. 
آمازون با سیس��تم خرید »با یک کلیک« خود این مرحله را 
به یک هنر تبدیل کرده است. آنها تمام موانع و اصطکاک‎های 
احتمالی را از مس��یر مشتری حذف می کنند تا لحظه تعهد تا 
حد ممکن روان و بی اس��ترس باشد. در این مرحله شما دیگر 
در حال متقاعدکردن نیستید؛ شما در حال تسهیل کردن یک 

تصمیم هستید که از قبل گرفته شده است.
از خرید به وفاداری و تبلیغ

بس��یاری از کس��ب و کار ها بزرگ ترین اشتباه را در همین 
نقطه مرتکب می ش��وند. آنها فکر می کنند که با اولین خرید 
رابطه به پایان رسیده است و قیف کار خود را انجام داده است. 
این مانند این اس��ت که فکر کنیم رابطه پس از مراسم ازدواج 

تمام می شود. در حالی که داستان تازه شروع شده است.
مرحله وفاداری و تبلیغ س��ودآورترین و در عین حال نادیده 
گرفته ش��ده ترین بخش از نقشه راه رابطه است. یک مشتری 
راضی می تواند به با ارزش ترین دارایی بازاریابی ش��ما تبدیل 
ش��ود. او نه تنها دوباره از ش��ما خرید خواهد کرد، بلکه به یک 
مبلغ مشتاق برای برند شما تبدیل می شود که داستان شما را 

برای دوستان و خانواده اش تعریف می کند.
ش��رکت اپل در این مرحله یک کلاس جهانی اس��ت. رابطه 
آنها با مش��تری پس از فروش آیفون تمام نمی شود. تجربه بی 
نظیر استفاده از محصول پشتیبانی قوی مشتریان و اکوسیستم 
یکپارچه نرم افزاری مش��تریان را به طرفداران وفاداری تبدیل 
م��ی کند که برای خرید محصول بعدی در صف می ایس��تند. 

این مشتریان بهترین تیم فروش اپل هستند.
برای س��اختن این وفاداری باید فرات��ر از انتظار عمل کنید. 
یک تجربه عالی در زمان تحویل محصول، یک ایمیل پیگیری 
شخصی یا یک برنامه وفاداری جذاب می تواند یک خرید ساده 

را به شروع یک رابطه بلندمدت تبدیل کند.
سخن پایانی

نگاه کردن به بازاریابی از دریچه س��اختن رابطه همه چیز را 
تغییر می دهد. دیگر هدف ش��ما کش��اندن هرچه بیشتر افراد 
به داخل یک سیستم مکانیکی نیست. هدف شما جذب کردن 
افراد درس��ت، ساختن اعتماد با آنها از طریق ارائه ارزش واقعی 
و س��پس پرورش آن رابطه برای یک عمر است. این یک مدل 

پایدار، سودآور و بسیار انسانی‎تر است.
این رویکرد جدید همچنین این حقیقت را آش��کار می کند 
که سفر مشتری یک خط مستقیم نیست. یک نفر ممکن است 
ماه ها در مرحله اولین گفت‎وگو باقی بماند تا آماده تعهد شود. 
دیگری ممکن است مس��تقیما از طریق توصیه یک دوست به 
مرحله تعهد بپرد. وظیفه ش��ما ب��ه عنوان یک بازاریاب مدرن، 
این اس��ت که در هر نقطه از این س��فر پرپی��چ و خم، حضور 

داشته باشید و ارزش مناسب آن لحظه را ارائه دهید.
از خودتان این س��وال را بپرسید: آیا استراتژی بازاریابی من 
شبیه به یک کارخانه است یا شبیه به نقشه راه یک رابطه سالم 
و دو طرفه؟ در دنیایی که مش��تریان بیش از هر زمان دیگری 
به دنبال اصالت و اعتماد هستند، کسب و کارهایی که بتوانند 

معماران روابط واقعی باشند، برنده نهایی خواهند بود.
منابع:

https : / /business .adobe .com/blog/basics/
marketing-funnel

h t t p s : / / s p r o u t s o c i a l . c o m / g l o s s a r y /
marketing-funnel

ادامه از صفحه 6
دو مثال برجس��ته از غ��ول های فن��اوری قدرت این 
رویکرد را به خوبی نش��ان می دهد. س��رویس موسیقی 
اس��پاتیفای با اس��تفاده از هوش مصنوعی هر هفته یک 

پلی لیست منحصربه فرد به نام میکس هفتگی یا همان 
»Discover Weekly« ب��رای هر ی��ک از میلیون ها 
کاربر خود تولید می کند. این پلی لیست فقط مجموعه 
ای از آهنگ های محبوب ش��ما نیست. هوش مصنوعی 

اس��پاتیفای با تحلیل عادات شنیداری شما و مقایسه آن 
با کاربرانی که سلیقه ای شبیه به شما دارند، آهنگ های 
جدیدی را کش��ف می کند که به احتمال قریب به یقین 
عاشق‎ش��ان خواهید شد. اس��پاتیفای به شما نمی گوید 
چ��ه چیزی گوش کنی��د؛ بلکه به ش��ما کمک می کند 
تا س��لیقه آینده خودتان را کشف کنید. این یک تجربه 
عمیقا شخصی و ارزش��مند است که باعث شده کاربران 

به شدت به این پلتفرم وفادار بمانند.
به همین ترتیب، الگوریتم پلتفرم اینس��تاگرام اس��تاد 
مسلم فراش��خصی سازی است. تب اکس��پلور شما یک 
دنیای کاملا منحصربه فرد اس��ت که براس��اس پیچیده 
ترین تحلیل ها از رفتار شما شکل گرفته است: روی چه 
ویدئوهایی مکث م��ی کنید، چه پیج هایی را دنبال می 
کنید، چه پست هایی را لایک کرده یا برای دوستان تان 

ارسال می کنید. 
ه��وش مصنوعی از این طریق، یک جریان بی پایان از 
محتوایی را برای ش��ما فراهم می کند که دقیقا با علایق 
ش��ما همخوانی دارد و شما را س��اعت ها در این پلتفرم 
نگه م��ی دارد. این قدرت پیش بین��ی و تطبیق پذیری 
در لحظه، چیزی اس��ت که فراشخصی سازی را از تمام 

رویکردهای بازاریابی سنتی متمایز می کند.
لبه باریک تیغ: مرز میان شگفتی و ترس

با وجود تمام مزایای ش��گفت انگیز فراشخصی سازی 
ب��رای برنده��ا )افزای��ش تعام��ل، وف��اداری و فروش(، 
ای��ن تکنولوژی ی��ک روی تاریک و خطرن��اک نیز دارد. 
برندهایی که از این قدرت اس��تفاده می کنند، دائما در 
حال راه رفتن روی یک لبه تیغ بس��یار باریک هس��تند: 
م��رز میان ارائه یک تجربه مفید و تبدیل ش��دن به یک 

مزاحم ترسناک.
 )Creepy Line( این م��رز که به آن خط وحش��ت
می گویند، زمانی شکسته می شود که مشتری احساس 

کند حریم خصوصی اش نقض ش��ده اس��ت. وقتی یک 
برن��د چیزهایی را درباره ش��ما بداند که خودتان به طور 
مس��تقیم در اختیارش نگذاشته اید، حس ناخوشایندی 
از تحت نظر بودن به ش��ما دست می دهد. دیدن تبلیغ 
محصولی که فقط در یک گفت‎وگوی خصوصی با دوست 
ت��ان درباره آن حرف زده اید، دقیقا مصداق عبور از این 
خط قرمز اس��ت. این اتفاق نه تنها به فروش منجر نمی 
شود، بلکه اعتماد مشتری را برای همیشه نابود می کند.

چالش دیگر، حباب فیلتر )Filter Bubble( اس��ت. 
وقتی الگوریتم های ه��وش مصنوعی آنقدر خوب عمل 
کنند که فقط و فقط محتوا و محصولاتی را به ما نش��ان 
دهند که می دانند دوس��ت داریم، ممکن است ما را در 
ی��ک حباب اطلاعاتی و س��لیقه ای حبس کنند. در این 
حالت فرصت کشف ایده های جدید، محصولات متفاوت 
و دیدگاه های گوناگون از ما گرفته می شود. این موضوع 
می تواند در درازمدت به جای ایجاد یک تجربه غنی، آن 
را خس��ته کننده و تکراری کند. برندهای هوشمند باید 
میان پیشنهاد موارد آشنا و معرفی شگفتی های جدید، 

تعادل برقرار کنند.
قواعد جدید بازی: شفافیت، ارزش و انسانیت

در ای��ن دنی��ای جدید که توس��ط داده ه��ا و هوش 
مصنوعی هدایت می ش��ود، برندها ب��رای موفقیت باید 
مجموعه ای از قوانین نانوشته اما حیاتی را رعایت کنند.

اول از همه، شفافیت پادشاه است. برندها باید به طور 
واض��ح و صادقانه به مش��تریان خود بگویند که چه داده 
های��ی را جمع آوری می کنن��د و چگونه از این داده ها 
برای بهبود تجربه آنها استفاده خواهند کرد. کسب اجازه 
و احترام به حریم خصوصی، سنگ بنای ایجاد یک رابطه 

مبتنی بر اعتماد است.
دوم، ارائه ارزش واقعی. فراش��خصی سازی نباید تنها 
ابزاری برای فریب دادن مش��تری و فروش بیشتر باشد. 

پیش��نهادات باید واقعا مفید، به موقع و حل کننده یک 
مشکل واقعی باشند. پیشنهاد یک لیست پخش موسیقی 
جدید براساس حال و هوای شما، ارزش است اما بمباران 

کردن شما با تبلیغات یک محصول، ارزش نیست.
در نهای��ت، حفظ عنصر انس��انی. هوش مصنوعی یک 
ابزار فوق العاده قدرتمند اس��ت، اما نمی تواند جایگزین 
قضاوت، خلاقیت و همدلی انس��انی ش��ود. این تیم های 
بازاریابی انس��انی هس��تند که باید اس��تراتژی را تعیین 
کنن��د، مرزهای اخلاقی را مش��خص کنن��د و اطمینان 
حاص��ل کنند که ص��دای برند، حتی وقتی توس��ط یک 
الگوریتم منتقل می شود، همچنان اصیل و انسانی باقی 

بماند.
سخن پایانی

دوران بازاریاب��ی ب��ه مثابه یک بلندگو ک��ه یک پیام 
را ب��رای جمعیتی انب��وه فریاد می زند، رس��ما به پایان 
رس��یده است. آینده از آن برندهایی است که بازاریابی را 
به مثابه یک گفت‎وگوی هوش��مندانه، محترمانه و عمیقا 
ش��خصی میان خود و تک تک مشتریان‎شان می بینند. 
فراشخصی سازی با کمک هوش مصنوعی، ابزار رسیدن 
به این آرمان است. موفق ترین برندهای فردا، نه آنهایی 
که بیش��ترین داده را دارند، بلکه آنهایی خواهند بود که 
می دانند چگونه از آن داده ها برای س��اختن یک رابطه 
واقعی، ارائه ارزش��ی ب��ی بدیل و نش��ان دادن اینکه به 
مش��تری نه به عنوان یک عدد در آم��ار، بلکه به عنوان 
یک انسان منحصربه فرد، اهمیت می دهند. این، جادوی 

واقعی بازاریابی در قرن بیست و یکم است.
منابع:

https://www.wordstream.com/ai-for-
hyper-personalized-campaigns

h t t p s : / / u s e i n s i d e r . c o m / h y p e r -
/personalization

فراشخصی‎سازی تبلیغات با هوش مصنوعی

فراتر از قیف فروش: مسیری به سوی فروش بیشتر

فراتر از اسلایدها: معماری یک ارائه خیره‎کننده


