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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

از جهش‌های میلیاردی تا وعده ترکیدن حباب

 زلزله
در بازار خودرو 

فرص��ت امروز: بازار خودرو در ایران طی یک هفته گذش��ته یکی از پرتنش‌ترین دوره‌های خود را پش��ت س��ر 
گذاشت؛ دوره‌ای که در آن، همزمان با جهش‌های کم‌سابقه قیمتی، سیگنال‌هایی از احتمال تخلیه حباب نیز به 
گوش رسید. این دوگانه عجیب—افزایش‌های سنگین در کف بازار و وعده کاهش در افق—فضایی از سردرگمی، 
احتیاط و حتی ترس را میان خریداران و فروشندگان ایجاد کرده است. در چنین شرایطی، بررسی دقیق تحولات 
هفت روز گذشته نشان می‌دهد بازار نه‌تنها از تعادل فاصله گرفته، بلکه در آستانه یک چرخش مهم قرار دارد. در 
این گزارش، تصویری جامع از نوسانات قیمتی، رفتار بازیگران بازار و سیاست‌های اثرگذار ارائه می‌شود؛ تصویری 

که نشان می‌دهد چرا خودرو بار دیگر به یکی از پرریسک‌ترین بازارهای دارایی در کشور تبدیل شده است...

نفت در آستانه یک جهش بزرگ؛ آیا تازه اول راه است؟ 

 بازار جهانی انرژی
زیر سایه جنگ و سیاست
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 میزان رشد اجاره‌بها از تورم پیشی می‌گیرد؟ 

8

مدیریت و کسب‌و‌کار

3

ط�ی س�الهای اخی�ر بح�ران نات�رازی ب�رق کش�ور در آس�تانه گ�رم ش�دن ه�وا تش�دید ش�ده و 
ه�ر س�ال بح�ث ل�زوم صرفه‌جوی�ی مش�ترکان و احتم�ال خاموش�ی‌ها ب�ر س�ر زبان‌ه�ا می‌افت�د.

ب�ه گ�زارش ایس�نا، هرچن�د در س�ال‌های اخی�ر هش�دارهای متع�ددی درب�اره افزای�ش 
مص�رف، فرس�ودگی ش�بکه یا کمب�ود ظرفی�ت تولید داده ش�ده و ب�ه نظر می‌رس�د این...

حل مشکل کمبود برق کشور با انرژی خورشیدی

سرمقاله

سلب مالکیت برای 
مدیریت دارایی‌ها

علیرضا نظافتیان
پژوهشگر حقوق بانکی 

مقدم��ه: بانکداری نوین اصول 
وقواع��ذ خ��اص خ��ود را دارد.از 
جمله درم��ورد مدیریت دارایی 
بانک ها وموسسات اعتباری.نکته 
اینجاس��ت که   مدیریت بهینه 
ام��وال منقول وغیر منقول بانک 
ها وموسس��ات اعتب��اری امری 
ضروری است تا از انباشت  اموال 
منج��د  وغیر ض��روری وثروت 
ان��دوزی بان��ک ه��ا جلوگیری 
شود،اما  این کار قواعد  ونرتیبات 
خاص خود را دارد.به بیان خیلی 
س��اده مدیری��ت دارای��ی ها به 
معنای س��لب مالکیت  از بانک 
ها نیس��ت.افزون بر آن در موارد 
محدود  سلب مالکیت از دارایی 
ومایمل��ک موسس��ات اعتباری  
برای مدیری��ت دارایی های آنان  
اصول وقواعد شرعی وبانکی  خود 
را دارد.بنابراین منطقی نیست به 
صرف یک تخلف  س��اده )مانند 
عدم ثبت اطلاعات در س��امانه( 
ب��ه نفع یک ش��رکت دولتی بلا 
عوض  از مالک س��لب  مالکیت 
شود.موضوع را بررسی می کنیم:

بخش نخس��ت: ساماندهی و 
مدیریت دارایی‌های بانک‌ها:

در بانکداری ایران ساماندهی 
و مدیری��ت دارایی‌های بانک‌ها 
ومقررات گذاری در مورد آن به 
روش جدی��د  از ابتکارات برنامه 

هفتم است.
ادامه در همین صفحه

بند "پ" ماده 8 برنامه هفتم مقرر کرده اس��ت:"... 
ش��رکت مدیریت دارایی¬های ش��بکه بانکی« ذیل 
صندوق ضمانت سپرده¬ها و با سرمایه آن صندوق 
با هدف مولدس��ازی، بازاریابی و فروش دارایی های 
م��ازاد بانکه��ای ناتراز ناس��الم )غیرقاب��ل احیاء( به 
تش��خیص بانک مرکزی حداکثر ظرف ش��ش ماه از 
لازم الاجرا شدن این قانون، تأسیس می شود..."بدین 
ترتیب  مولد س��ازی)بهینه سازی( بازاریابی وفروش 
دارایی ه��ای مازاد بانک ه��ای ناتراز)ونه بانک های 
غیر ناتراز(قانونآ  بر عهده شرکت مدیریت دارایی ها 

)AMCs (است.
گفتنی است بانک‌ها و مؤسسات اعتباری غیربانکی 
ام��وال  منقول و غیرمنقول  زیادی را مالک هس��تنذ  
ی��ا  در اختیار دارند.بس��یاری از این ام��وال در مقام 
وصول مطالبات معوق ب��ه مالکیت بانک در می آیند 
اموال تملیکی  باید وفق مقررات بانک مرکزی زود به 
فروش رس��ند.اما در یک تقسیم‌بندی کلی  واز حیث 
نح��وه اس��تفاده از  دارایی‌های بانک‌ها و مؤسس��ات 
اعتب��اری غیربانک��ی  )هر نوع دارایی  که باش��د اعم 
از اموال منقول و غیرمنقول وجوه نقد، س��هام و سایر 
ام��وال(  می‌توان��د در دو دس��ته کلی ام��وال مازاد و 
ام��وال غیر م��ازاد  جای گیرد. اموال م��ازاد  یا اموال 
منجمد اصطلاحاً آن دسته اموالی هستند که بانک‌ها 
ب��رای ادامه فعالیت به آنها نی��از ندارند. به‌عنوان‌مثال 
نگه��داری ی��ک گاوداری تملیک ش��ده و متروکه در 
یک روستاهای دورافتاده که از محل تسهیلات کلان 
توسط تس��هیلات گیرنده خریداری شده  است،قطعاً 
ب��ه صرفه ئصلاح  و موردنیاز بانک برای ادامه فعالیت 
نیس��ت. پس این‌گونه اموال و املاک تملیکی بایستی 
هر چه زودتر و طبق مقررات ابلاغ شده بانک مرکزی  
به فروش رس��د و درآمد  حاص��ل از فروش این‌گونه 
ام�الک تملیکی  ب��ه چرخ��ه منابع نق��دی بانک یا 
مؤسسه اعتباری ذی‌ربط باز گردد تا مصرف  پرداخت 
تسهیلات شود . وبدین گونه  از انباشت اموال منجمد 
در بان��ک جلوگیری ش��ود. این‌گونه ام��وال و املاک 
بانک‌ها را اصطلاحآ " اموال مازاد" می‌گویند. زیرا بود 
ی��ا نبود آنها تأثی��ری در فعالیت بانک ندارد. جز آنکه 
هزینه نگهداری را بر بانک تحمیل کند. فعالیت اصلی 
بانک ها معمولآ در ش��عب شکل می گیرد ومنتهی به 

ارائه خدمات بانکی به مردم می شود. 
ب��ه هرح��ال  در ای��ن زمین��ه موض��وع مدیریت 
دارایی ها  باید بدین نکته اساس��ی توجه داشت که  
ساماندهی ومدیریت اموال مازاد وغیر مازاد بانک ها 
آن گونه که تصور می ش��ود راحت وآسان نیست.جه 
برس��د به آنکه قرار باشد اطلاعات  جزئی و تفصیلی 
ام��وال مازاد وغیر مازاد بانکها در یک س��امانه بانک 
مرکزی متمرکز شود تا بانک مرکزی بتواند  حساب 
وکتاب این  اموال را  مدام رصد  کند  وبه گونه غیر 
مس��تقیم مدیریت نماید. ب��ه همین جهت در برنامه 
هفت��م قانونگزار مقررات��ی خاص برای س��اماندهی 

ومدیریت ام��وال مازاد وغیر م��ازاد بانک ها ومرجع 
قانونی تش��خیص دارایی م��ازاد از دارایی غیر مازاد 
بانک ها وموسس��ات اعتباری پیش بینی کرده است.

تا بان��ک مرکزی با در اختیار داش��تن ریز اطلاعات 
این گونه اموال ،املاک ومستغلات بتواند راحت تراز 
مالی بانک ها وموسسات اعتباری را کنترل ونظارت 
کن��د وازث��روت ان��دوزی و بنگاهداری غی��ر قانونی 
بانک ها پیش��گیری نماید.به همین جهت در برنامه 
هفتم بان��ک مرکزی مآموریت پیدا کرده اس��ت:"... 
به¬منظ��ور ش��فافیت فعالیت مؤسس��ات اعتباری 
، اصلاح ترازنامه آنها و گس��ترش اش��راف اطلاعاتی 
بانک مرکزی بر ش��بکه بانکی کش��ور بانک مرکزی 
مکلف است ظرف یک¬ماه از لازم¬الاجرا شدن این 
قانون، »س��امانه املاک و مس��تغلات شبکه بانکی« 
و »سامانه سهامداری ش��بکه بانکی« را راه¬اندازی 
نموده، دس��تورالعمل اجرائی مرب��وط را به تصویب 
هی��أت عالی بانک مرکزی برس��اند و دسترس��ی به 
س��امانه¬های مزبور را برای کلیه مؤسسات اعتباری 
فراه��م کند. مؤسس��ات اعتباری مکلفن��د اطلاعات 
مرتبط با املاک و مس��تغلات تح��ت تملک خود یا 
املاک و مستغلاتی که مدعی مالکیت بر آنها هستند 
را به¬ترتیبی ک��ه بانک مرکزی اعلام می¬کند، در 
»س��امانه¬ املاک و مستغلات ش��بکه بانکی« درج 
کنند. همچنین مؤسسات اعتباری مکلفند اطلاعات 
مرتبط با سهام یا سهم¬الشرکه خود در شرکتها اعم 
از شرکتهای بورسی و غیربورسی و اطلاعات مرتبط 
با سایر سهامداران، املاک، مستغلات، سهام و سایر 
دارایی-های متعلق به شرکتهای مزبور را به¬ترتیبی 
که بان��ک مرکزی اع�الم می¬کند در »س��امانه¬ 
سهامداری ش��بکه بانکی« درج کنند. بانک مرکزی 
مکلف است سامانه¬های مذکور را به-ترتیبی آماده 
کن��د که کلیه اطلاعات مورد نیاز در رابطه با املاک، 
مس��تغلات و س��هام متعلق به مؤسس��ات اعتباری 
دولتی و غیردولتی اعم از اینکه مستقیماً در مالکیت 
مؤسس��ه اعتباری بوده یا با واسطه شرکت هایی که 
مؤسس��ه اعتباری، مالک تمام یا بخش��ی از س��هام 
آنهاست، به¬صورت کلی یا جزئی متعلق به مؤسسه 

اعتباری باشد، در سامانه¬های مزبور ثبت شود..."
این مقررات در صورت اجرای صحیح  از پراکندگی 
و انباش��ت اموال مازاد بانک‌ها و ایج��اد دارایی‌های 
منجمد و غیرضروری بانک‌ه��ا جلوگیری می‌کند.تا 

اینجای کار مشکلی نیست.
بخش دوم: سلب بلا عوض مالکیت  از بانک‌ها و 

مؤسسات اعتباری به نفع شرکت مدیریت دارایی‌ها 
نکت��ه عجی��ب در مدیریت  دارایی‌ه��ای بانکی به 
روش جدید ، حکم قانونی مندرج در قسمت انتهایی 
بن��د "ب" ماده 8 قانون برنامه هفتم اس��ت که مقرر 
داش��ته است: "... پس از انقضای مهلت فوق چنانچه 
دارایی‌های متعلق به مؤسسات اعتباری کشف شود 
که در سامانه‌های موضوع این جزء ثبت نشده باشد، 

به¬موج��ب این قانون به ش��رکت مدیریت دارایی-
های شبکه بانکی  )AMCs(  موضوع‌بند »پ« این 
ماده منتقل می‌ش��ود و هرگونه نقل‌وانتقال یا توثیق 
آنها توس��ط مؤسس��ات اعتباری فاقد اعتبار و بلااثر 

است... "
تصور می کنم  این قس��مت از قانون برنامه هفتم 
چندان با موازین ش��رعی و حقوقی س��ازگار به نظر 
نمی‌رس��د و نتیجه آن س��لب  من‌غیرح��ق مالکیت 
املاک و اموال بانک‌ها است. معنای ساده این عبارت 
انش��ا گونه آن اس��ت که اگر یک بانک سهواً یا عمداً 
اطلاع��ات مربوط به یک ی��ا چند ام��وال منقول یا 
غیرمنق��ول خود را در س��امانه موردنظر وارد و ثبت 
نکند موجب خواهد ش��د مالکی��ت آن مال یا ملک 
از بانک به ش��رکت دولت��ی" مدیری��ت دارایی‌های 
شبکه بانکی کشور" منتقل شود. بدون آنکه شرکت 
مدیری��ت دارایی قانونآ مکلف باش��د دین��اری بابت 
انتقال این گونه اموال به مالک)بانک( پرداخت نماید 
افز.ن براین مطلب عدم ثبت این‌گونه اطلاعات راجع 
به  اموال بانکی ممکن اس��ت ناش��ی از ترک فعل  یا 
قصور  مدیران بانک‌های غیر ناتراز باشد.پس در این 

حالت گناه نابخشودنی آن بانک چیست؟
  ازآنجایی‌ک��ه موض��وع فعالی��ت قانونی ش��رکت 
مدیریت دارایی‌ها فقط فروش اموال مازاد بانک‌های 
ناتراز اس��ت پس چگونه می‌توان تصور کرد مالکیت 
اموال بانک‌هایی که ناتراز نیستند  به‌صرف عدم ثبت 
اطلاعات در س��امانه بانک مرکزی به ش��رکت  مورد 
اش��اره منقل ش��ود و از بانک بدین‌گون��ه بلا عوض 
سلب مالکیت شود. پرسش اساسی در این زمینه آن 
است که آیا از نظر مبانی شرعی و قانونی  عدم ثبت 
اطلاع��ات مربوط یک‌چند دارایی بانکی  در س��امانه  
بان��ک مرکزی  از موجبات  ش��رعی و قانونی س��لب 
مالکیت  از بانک ذی‌ربط و انتقال مجانی و بلا عوض 

مالکیت به شرکت مدیریت دارایی‌ها هست؟
آیا این فرایند نوعی دارا شدن غیر عادلانه نیست؟
بخش سوم: مبانی شرعی و قانونی تحقق و سلب  

مالکیت
برای یافتن پاسخ مناسب بدین پرسش بهتر است 
مروری  بر مبانی ش��رعی  و قانونی مالکیت داش��ته 

باشیم.
ال��ف: از نظر مقررات فقه ش��یعه مالکیت ش��رعی 
بسیار محترم اس��ت قاعده "تسلیط" از جمله قواعد 
مسلم ومشهور فقهی است که براساس آن هرشخص  
بر اموال مش��روع خود تس��لط کامل دارد.لذا خارج 
کردن مال از س��لطه مالک )یا سلب مالکیت(نیاز به 
تواف��ق یا معامله با او یا حک��م قطعی ولازم الاجرای 
حاکم ش��رع دارد.س��ایت ویکی امام خمینی در این 
باره گفته اس��ت:"... امام‌خمینی برخ�الف برخی از 
فقها که س��لطنت را صفتی نفس��انی دانس��ته‌اند آن 
را )تس��لیط(امری اعتب��اری می‌داند که قابل جعل و 
قرارداد اس��ت.]  این قاعده مستند به حدیثی نبوی 

)ص( است که مردم را مسلط بر اموال خود می‌داند: 
»الَنّ��اسُ مُسَ��لَّطُونَ عَلی امَوالهِِ��م.. " امام‌خمینی به 
س��بب مرس��له‌بودن س��ند این روایت، بر بنای عقلا 
  hc.به‌عنوان دلیل اصلی این قاعده تأکید کرده است
از نظر ایشان تصرفاتی که موجب زوال مالکیت باشد 
نیز مانند دیگر تصرفات مالکانه، از مصادیق سلطنت 
بر اموال اس��ت؛ زیرا حفظ ملک تنها در حال اعمال 
س��لطنت لازم اس��ت و پس از آن ضرورتی ندارد؛ از 
این‌روی اعمال س��لطنت در اخراج مال از مالکیت، با 
سلطنت منافاتی ندارداز نظر ایشان مفاد این قاعده، 
علاوه بر آنکه بیانگر سلطنت مالک بر هر گونه تصرفی 
در اموال خودش اس��ت، بر منع از مزاحمت غیر نیز 
دلالت دارد و هر گونه تعرض به تصرف مالکانه مالک 
را من��ع می‌کند" ویکی فقه نی��ز در اهمیت قاعده " 
تس��لیط گفته اس��ت:"... این قاع��ده تثبیت کنندۀ 
ارکان مالکیت اس��ت و به علت جایگاه خاص اموال و 
مالکیت در زندگی روزمره بشر ، اهمیت و برجستگی 
خاصی در بین س��ایر موضوعات دارد. اهمیت اموال 
و مالکی��ت در مکات��ب الهی و حت��ی نظام های غیر 
الهی یک اصل اساس��ی و مس��لم برای تنظیم روابط 
اجتماعی و اقتصادی افراد جامعه است؛ به طوری که 
به موجب حدیث نبوی "حرمة مال المس��لم کحرمة 
دمه"،مال مسلمان مانند خونش محترم شمرده شده 
اس��ت.همچنین بر پایۀ حدیث "لا یحل لامرئ مال 
اخیه الا عن طیب نفسه..." تصرف در مال غیر جز از 

طریق جلب رضایت مالک ممنوع شده است. 
بدی��ن ترتیب مجموع مطالب فوق نش��ان می‌دهد 
که مالکیت از نظر مقررات فقهی بسیار معتبر وقابل 
احترام اس��ت؛ لذا "عدم ثبت  درج اطلاعات مربوط 
دارایی بانک‌ها در سامانه‌های بانک مرکزی از جمله 
مبانی خروج و س��لب مالکیت  آن اموال  محس��وب 
نمی‌ش��ود.پس نمی توان این گونه اموال را بلا عوض 
به مالکیت شرکت دولتی مدیریت دارایی ها درآرود.

ب:قانون اساسی و احترام به مالکیت 
قانون اساس��ی به تبعیت از موازین شرعی  ومبانی 
حقوقی احترام و اهمی��ت زیادی برای مالکیت افراد 
قائل شده است. اصل 46 قانون اساسی در این مورد 
گفته اس��ت:"... »هر کس مالک حاصل کسب و کار 
مشروع خویش است و هیچکس نمی تواند به عنوان 
مالکیت نسبت به کس��ب و کار خود امکان کسب و 
کار از دیگری سلب کند. ."اصل 47 نیز تاکید نموده 
اس��ت:"... مالکیت ش��خصی که از راه مش��روع باشد 

محترم است. ضوابط آن را قانون تعیین می کند.."
بنابراین، بالاترین سند قانونی کشور به طور صریح 
و ش��فاف اص��ل مالکیت را محترم ش��مرده و تأکید 
نموده اس��ت: ". هیچ‌کس نمی‌تواند به‌عنوان مالکیت 
نسبت به کسب‌وکار خود امکان کسب‌وکار از دیگری 
س��لب کند."پس بر مبنای کدام اس��تدلال قانونی یا 
حقوقی  می‌توان به‌صرف عدم ثبت اطلاعات مربوط 
به یک م��ال مالکی��ت را از مالک ش��رعی و قانونی 

آن )بان��ک( به طور اتوماتیک س��لب نمود وآن را به 
شرکت مدیریت دارایی ها انتقال داد؟

پ: مبانی مالکیت در مقررات قانون مدنی
قانون مدن��ی مالکیت را حق اش��خاص حقیقی یا 
حقوق��ی می‌داند در مورد آن در م��اده 29 در مورد 
آن تعبیر " علاقه" را بکار برده و می‌گوید: "... ممکن 
است اشخاص نسبت به اموال علاقه‌های ذیل را دارا 

باشند..."
م��اده 30 قانون مدنی   نی��ز در مورد مالکیت گفته 
است:"... هر مالکی نسبت به مایملک خود حق همه‌گونه 
تصرف و انتفاع دارد مگر در مواردی که قانون استثناء 
کرده باشد..." ودر ادامه 31 همین قانون گفته است :"... 
هیچ مالی را از تصرف صاحب آن نمی‌توان بیرون کرد 
مگ��ر به حکم قانون.." ماده 35 همین قانون ازاین حد 
نیز بالاتر رفته اس��ت وحتی در برخی موارد تصرف به 
عنوان مالکیت را دلیل مالکیت دانسته است: "... تصرف 
به عنوان مالکیت دلیل مالکیت است مگر اینکه خلاف 

آن ثابت شود...." 
باتوجه‌به مباحث ارائه شده ، بر می گردیم  به‌حکم 
قس��مت انتهایی ماده 8 برنامه هفتم که مقرر داشته 
اس��ت:" :"... پ��س از انقض��ای مهلت ف��وق چنانچه 
دارای��ی های متعلق به مؤسس��ات اعتباری کش��ف 
شود که در سامانه های موضوع این جزء ثبت نشده 
باش��د، به¬موجب ای��ن قانون به ش��رکت مدیریت 
دارایی¬ه��ای ش��بکه بانک��ی  )AMCs(  موضوع 
بن��د »پ« این ماده منتقل می ش��ود و هرگونه نقل 
و انتقال یا توثیق آنها توسط مؤسسات اعتباری فاقد 
اعتبار و بلااثر است..." س��لب مالکیت از بانک ها به 
ص��رف یک تخلف) ع��دم ثبت اطلاع��ات مربوط به 
آن مال یا ملک در س��امنه بانک مرکزی( مبتنی بر 
هیچکدام از اصول شرعی وقانونی که توضیح داه شد 
نمی باش��د.در واقع این  شیوه سلب مالکیت از اموال 
بانک ها بیشتر از افکار چپ گرایانه واحساسی اوایل 
انقلاب  مایه می گیرند .افکار احساسی که زیان های 

آن بر کسی پوشیده نیست.
چمع بندی مطالب:

مالکیت مشروع  در ش��رع، قانون اساسی وقوانین 
عادی به ش��دت قابل احترام وتح��ت حمایت قانون 
ق��راردادارد. بنابراین نمی توان ب��ه صرف عدم درج 
اطلاعات مربوط به یک ملک در سامانه بانک مرکزی 
، مالکی��ت را از مال��ک) بانک ها( س��لب  نمود وبلا 
ع��وض به یک ش��رکت دولتی انتق��ال داد.حتی اگر 
این موضوع را از دیدگاه حقوق جزا بررس��ی نماییم 
س��لب  مالکیت  مجازاتی است  که به هیچه وجه با 
جرم انتسابی )عدم ثبت اطلاعات مربوط به ملک در 
س��امانه بانک مرکزی تناسبی ندارد.مجازات در نظر 

گرفته شده با جرم انتسابی متناسب نیست.
با توجه به این مباحث به عقیده اینجانب ضرورت 
دارد ماده 8 برنامه هفتم از این حیث مورد بازنگری 

، اصلاح کارشناسی  وتصویب مجدد قرار گیرد.

سلب مالکیت برای مدیریت دارایی‌ها

هزارتوی روابط برندها با فریلنسرها
فریلنسرها در طول دو دهه اخیر دنیای کسب و کار را به طور کامل زیر سلطه خود درآورده‎اند. آنها رقیب جدی 
برای کارمندان کلاسیک محسوب شده و در هیچ قاعده سنتی جای نمی‎گیرند. اگر بخواهیم تعریف ساده‎ای از آنها 
داشته باشیم، در واقع آنها نیروی کاری هستند که آزاد کار می‎کنند. این یعنی در قالب قراردادهای کوتاه‎مدت و 
بدون اینکه به طور رسمی به استخدام یک شرکت درآیند، با کسب و کارهای مختلف همکاری دارند. همین امر 

آزادی عملی بسیار زیادی به فریلنسرها داده و جذابیت این حوزه کاری را چند برابر کرده است. 
وقتی در یک جمع دوستانه یک تازه وارد اضافه می‎شود، اول از همه حاضران با شک و تردید به او نگاه می‎کنند؛ 
چراکه کمتر کسی از فرد تازه وارد مثل دوست صمیمی‎اش استقبال می‎کند. با این حال پس از مدتی که جریان 
دوستی برقرار شد، همه چیز فرق خواهد کرد. آن وقت است که جمع دوستانه به ساده‎ترین شکل ممکن بدل به...
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شماره 2919

افزایش ۲۰ درصدی ترخیص کالا از بنادر
 وزیر راه و شهرسازی از شکسته شدن رکورد حمل کالای اساسی 
از بنادر در جنگ رمضان نس��بت به جن��گ ۱۲ روزه و افزایش ۲۰ 

درصدی ترخیص و تخلیه کالا خبر داد.
به گزارش ایسنا به نقل از پایگاه اطلاع‌رسانی دولت،  فرزانه صادق، 
وزیر راه و شهرس��ازی، پیرو پیام مسعود پزشکیان، رئیس‌جمهوری 
اس�المی ایران، به رانندگان ناوگان حمل‌ونق��ل عمومی بار، اظهار 
کرد: اینجانب به عنوان وزیر راه و شهرسازی از رئیس‌جمهوری بابت 
توجه ویژه و صدور پیام قدردانی از رانندگان غیور و باش��رف کشور 
که از ایشان به عنوان سرداران جاده نام بردند، سپاس فراوان دارم.

رانندگان؛ ستون فقرات لجستیک کشور
وی افزود: رانندگان نشان دادند که چگونه ستون فقرات لجستیک 
و حمل‌ونقل را به دوش کش��یدند و کالاهای اساس��ی و غیراساسی 
را هم در داخل کش��ور و همچنین در ح��وزه ترانزیت و حمل‌ونقل 

بین‌المللی به بهترین نحو ممکن جابه‌جا کردند.
تلاش دولت برای رفع مشکلات حمل‌ونقل

وزی��ر راه و شهرس��ازی در ادام��ه بیان کرد: مش��کلات در حوزه 
حمل‌ونقل و چالش‌های بس��یاری که رانندگان محترم با آن مواجه 
هستند را فراموش نکرده‌ایم و تمام تلاش دولت چهاردهم این بوده 

که بخشی از این مشکلات را حل و فصل کند.
درخشش رانندگان در صلح و جنگ

صادق خاطرنش��ان ک��رد: رانندگان ف��ارغ از این مش��کلات، در 
زم��ان صلح، جنگ دوازده‌روزه و جنگ رمضان با دش��من جنایتکار 
درخشیدند و ثابت کردند که قلبشان برای مردم کشورشان می‌تپد.

افزایش ۲۰ درصدی ترخیص کالا از بنادر
وی با اش��اره به شکس��ته ش��دن رکورد حمل کالای اساس��ی از 
بن��ادر در جنگ رمضان نس��بت به جن��گ ۱۲ روزه و افزایش ۲۰ 
درصدی ترخیص و تخلی��ه کالا، گفت: بار این تلاش‌ها روی دوش 
رانندگان عزیزی بوده اس��ت که هزاران کیلومتر دورتر، به‌طور مثال 
از مب��دأ اردبیل به صورت یک‌س��ره خالی ب��رای بارگیری و حمل 
از بن��ادر جنوب��ی اقدام می‌کنند که نش��ان می‌ده��د این‌گونه پای 
مردم کشورش��ان ایس��تاده ان��د. وزیر راه و شهرس��ازی در پایان از 
رئیس‌جمه��وری  و تمامی رانندگان حمل‌ونقل عمومی به‌طور ویژه 

تشکر و قدردانی کرد و گفت: نفس همه خوش‌رکابان گرم.

گمرکِ منعطف؛ دژِ مستحکم در برابر بحران‌های 
اقتصادی است

یک کارش��ناس حوزه گمرک گفت: در ش��رایط جنگی، تسهیلات 
گمرکی وزارت اقتصاد به مثابه اکس��یژنی برای زنجیره تأمین کش��ور 

است که مانع از گسستِ شریان‌های حیاتی تولید و معیشت می‌شود.
به گزارش خبرنگار مهر کارشناس��ان معتقدند در شرایط جنگی، 
س��رعت در ترخیص کالاهای اساس��ی و مواد اولی��ه تولید یکی از 
مهم‌تری��ن عوام��ل حفظ ثبات اقتص��ادی اس��ت. در همین زمینه 
منصور هدایتی، کارش��ناس امور گمرکی و تجارت خارجی، با اشاره 
ب��ه اقدامات اخی��ر وزارت اقتصاد و گمرک ایران گفت: در ش��رایط 
بح��ران، گمرک از ی��ک نهاد صرفاً نظارتی به یک نهاد تس��هیل‌گر 
تبدیل می‌ش��ود و سیاس��ت‌هایی که اخیراً از س��وی وزارت اقتصاد 
ابلاغ ش��ده دقیقاً در همین راس��تا قرار دارد. وی افزود: در بسیاری 
از کشورها هنگام وقوع بحران یا جنگ، مقررات تجاری به طور موقت 
انعطاف‌پذیر می‌ش��ود تا زنجیره تأمین دچار اختلال نش��ود. اقداماتی 
مانند تمدید خودکار ثبت سفارش‌ها، تسهیل در صدور مجوزها و ایجاد 
امکان ترخیص سریع‌تر کالاها از جمله ابزارهایی است که دولت‌ها برای 
مدیریت چنین شرایطی به کار می‌گیرند. هدایتی با اشاره به برخی از 
تسهیلات اعلام شده از سوی گمرک اظهار کرد: امکان ترخیص کالا 
بدون دریافت کد س��اتا با تعهد واردکننده مبنی بر عدم درخواست 
ارز از بانک مرکزی یکی از تصمیمات مهمی است که می‌تواند روند 
واردات را تسریع کند و از انباشت کالا در گمرکات جلوگیری کند.

وی ادامه داد: در ش��رایطی که زم��ان در تأمین کالاهای حیاتی 
اهمیت زیادی دارد، حذف برخی فرآیندهای زمان‌بر می‌تواند نقش 

تعیین‌کننده‌ای در جلوگیری از کمبود کالا در بازار داشته باشد.
این کارش��ناس گمرکی با اش��اره به فعالیت ش��بانه‌روزی گمرکات 
کشور نیز گفت: سه شیفته شدن گمرکات و ترخیص ۲۴ ساعته کالاها 
یکی از تصمیمات مؤثر در مدیریت شرایط فعلی است. این اقدام باعث 
شده زمان انتظار کالاها در بنادر و مرزها کاهش پیدا کند و روند ورود 
کالاهای مورد نیاز کش��ور س��رعت بگیرد. وی افزود: کالاهایی مانند 
دارو، تجهیزات پزش��کی و مواد اولیه تولید دارو در چنین ش��رایطی 
از اهمی��ت ویژه‌ای برخوردارند و طبیعی اس��ت که برای ترخیص آنها 
اولویت ویژه در نظر گرفته ش��ود. هدایتی همچنین به تسهیل فرآیند 
ترانزیت و امکان تغییر مرز خروج کالا اشاره کرد و گفت: این تصمیم 
کمک می‌کند تراکم کامیون‌ها در برخی مرزها کاهش یابد و ظرفیت 
سایر مرزها نیز مورد استفاده قرار گیرد. چنین اقداماتی باعث می‌شود 
جریان ص��ادرات و ترانزیت نی��ز با اختلال کمتری ادام��ه پیدا کند. 
وی در پایان تأکید کرد: مجموعه سیاس��ت‌های اتخاذ ش��ده از سوی 
وزارت اقتصاد و گمرک با هدف جلوگیری از ایجاد گلوگاه در مس��یر 
تأمین کالاهای اساس��ی طراحی شده است و در صورت تداوم اجرای 
این سیاس��ت‌ها می‌توان انتظار داشت که حتی در شرایط جنگی نیز 

زنجیره تأمین کشور با ثبات بیشتری ادامه پیدا کند.

زمان افزایش ۳ میلیون تومانی حقوق کارگران 
مشخص شد

معاون اول رئیس‌جمهوری با تشریح مصوبه جلسه هیئت وزیران 
ب��رای معیش��ت کارگران، گفت: حق مس��کن کارگری برای س��ال 
۱۴۰۵ از ۹۰۰ ه��زار توم��ان به ۳ میلیون توم��ان افزایش یافت. به 
گزارش خبرگزاری خبرآنلای��ن، محمدرضا عارف به مصوبه مربوط 
به معیشت کارگران اشاره کرد و گفت: در جلسه هیئت دولت، حق 
مس��کن کارگری برای سال ۱۴۰۵ از ۹۰۰ هزار تومان به ۳ میلیون 
تومان افزایش یافت که در راس��تای حمایت از معیش��ت کارگران و 
بهبود قدرت خرید آنان اتخاذ ش��ده است. رکنا نوشت: با این حال، 
نکته اینجاست که  برای اجرایی شدن این مصوبه، همچنان باید در 
انتظار انتش��ار تصویب‌نامه هیات وزیران یا ابلاغ بخشنامه وزارت‌کار 
باش��یم. تنها بعد از ابلاغ این بخش��نامه اس��ت که حق مسکن سه 
میلیون تومانی در همه کارگاه های مش��مول قانون کار اجرایی می 

شود. 

خبرنــامه

فرصت امروز: بازار خودرو در ایران طی یک هفته گذش��ته یکی از پرتنش‌ترین 
دوره‌های خود را پش��ت س��ر گذاش��ت؛ دوره‌ای که در آن، همزمان با جهش‌های 
کم‌س��ابقه قیمتی، س��یگنال‌هایی از احتمال تخلیه حباب نیز به گوش رسید. این 
دوگانه عجیب—افزایش‌های سنگین در کف بازار و وعده کاهش در افق—فضایی 
از س��ردرگمی، احتیاط و حتی ترس را میان خریداران و فروش��ندگان ایجاد کرده 
است. در چنین شرایطی، بررسی دقیق تحولات هفت روز گذشته نشان می‌دهد بازار 

نه‌تنها از تعادل فاصله گرفته، بلکه در آستانه یک چرخش مهم قرار دارد.
در ای��ن گ��زارش، تصویری جامع از نوس��انات قیمت��ی، رفتار بازیگ��ران بازار و 
سیاست‌های اثرگذار ارائه می‌شود؛ تصویری که نشان می‌دهد چرا خودرو بار دیگر به 

یکی از پرریسک‌ترین بازارهای دارایی در کشور تبدیل شده است.
جهش‌های شوک‌آور؛ وقتی قیمت‌ها از کنترل خارج شدند

در هفته‌ای که گذشت، برخی مدل‌های پرتقاضا با افزایش‌هایی مواجه شدند که 
حتی در بازار پرنوسان خودرو نیز کم‌سابقه بود. در صدر این جهش‌ها، پژو ۲۰۷ قرار 
گرفت؛ خودرویی که قیمت برخی نسخه‌های آن تا سطح حدود ۷۲۰ میلیون تومان 
افزایش یافت. این عدد، نه‌تنها رکوردی جدید برای این مدل محسوب می‌شود، بلکه 

نشان‌دهنده شکاف عمیق میان قیمت کارخانه و بازار آزاد است.
در س��وی دیگر بازار، سمند سورن پلاس نیز از موج گرانی بی‌نصیب نماند و در 
برخی معاملات، افزایش‌هایی تا حدود ۳۲۰ میلیون تومان را تجربه کرد. این رشدها 
در حال��ی رخ داده ک��ه هیچ تغییر بنیادینی در کیفی��ت، عرضه یا ویژگی‌های این 

خودروها مشاهده نشده است.
بررسی سایر محصولات داخلی نیز نشان می‌دهد روند صعودی تقریباً فراگیر بوده 
اس��ت. خودروهایی که تا چند ماه پیش در بازه‌های قیمتی مشخصی تثبیت شده 
بودند، حالا با جهش‌های پله‌ای، هر روز رکوردهای جدیدی ثبت می‌کنند. این رفتار 
قیمتی، بیش از آنکه تابع عرضه و تقاضای واقعی باشد، نشانه‌ای از انتظارات تورمی 

و رفتارهای هیجانی است.
حباب یا واقعیت؟ دو روایت متضاد از آینده قیمت‌ها

در حالی که قیمت‌ها در بازار آزاد با شتاب در حال افزایش است، برخی سیگنال‌ها 
از احتم��ال تخلیه حباب حکایت دارند. تحلیلگران معتقدند بخش قابل توجهی از 
قیمت‌های فعلی، نه بر اساس هزینه تولید، بلکه بر پایه انتظارات تورمی، نااطمینانی 

سیاسی و کمبود عرضه شکل گرفته است.
در ای��ن میان، بحث »ترکیدن حباب خودرو« بار دیگر داغ ش��ده اس��ت. برخی 
کارشناسان بر این باورند که اگر سیاست‌گذار بتواند عرضه را افزایش دهد و مسیر 
واردات را تسهیل کند، قیمت‌ها با اصلاح قابل توجهی مواجه خواهند شد. در مقابل، 
گروه��ی دیگر معتقدند تا زمانی که متغیرهای کلان مانند نرخ ارز، تورم عمومی و 

ریسک‌های سیاسی کنترل نشود، انتظار کاهش پایدار قیمت‌ها چندان واقع‌بینانه 
نیست.

این تضاد دیدگاه‌ها، به‌خوبی در رفتار بازار نیز منعکس ش��ده اس��ت؛ جایی که 
خریداران با تردید وارد معاملات می‌شوند و فروشندگان نیز در تعیین قیمت، دست 

به عصا حرکت می‌کنند.
خودروهای وارداتی؛ بازیگر جدید یا امیدی کوتاه‌مدت؟

یکی از مهم‌ترین تحولات هفته گذش��ته، اعلام آغاز عرضه خودروهای وارداتی و 
همچنین ش��رایط جدید فروش اقساطی برخی مدل‌های خارجی بود. این خبر، در 
نگاه اول می‌تواند به‌عنوان عاملی برای افزایش رقابت و کاهش فشار بر بازار داخلی 

تلقی شود.
با این حال، بررسی جزئیات نشان می‌دهد که اثرگذاری این سیاست در کوتاه‌مدت 
محدود خواهد بود. حجم واردات هنوز در مقایسه با تقاضای انباشته بازار بسیار ناچیز 
است و قیمت خودروهای وارداتی نیز به‌گونه‌ای تعیین شده که تنها بخش محدودی 

از خریداران توان دسترسی به آن را دارند.
از سوی دیگر، شرایط فروش اقساطی خودروهای چینی با دوره‌های بازپرداخت تا 
۵ سال، اگرچه جذاب به نظر می‌رسد، اما در عمل به افزایش تعهدات مالی خریداران 

و احتمال شکل‌گیری حباب اعتباری منجر خواهد شد.
تولید زیر فشار؛ جنگ، انرژی و زنجیره تأمین

یکی از عوامل کلیدی در نوسانات اخیر بازار، وضعیت تولید خودرو در کشور است. 
گزارش‌ها نشان می‌دهد که صنعت خودرو در هفته‌های اخیر با چالش‌های متعددی 
مواجه بوده است؛ از محدودیت‌های انرژی گرفته تا اختلال در زنجیره تأمین قطعات.

کاهش تولید، به‌طور مستقیم بر عرضه در بازار اثر گذاشته و زمینه را برای افزایش 
قیمت‌ها فراهم کرده است. در چنین شرایطی، حتی شایعات مربوط به کاهش تولید 

یا توقف خطوط مونتاژ نیز می‌تواند به سرعت به رشد قیمت‌ها دامن بزند.
در کنار این مس��ائل، تنش‌های منطقه‌ای و اختلال در مسیرهای تجاری نیز بر 
واردات قطع��ات و مواد اولیه اثرگذار بوده و هزینه تولید را افزایش داده اس��ت. این 
عوامل، در مجموع باعث شده‌اند که بازار خودرو بیش از پیش به متغیرهای خارج 

از صنعت وابسته شود.
رفتار بازار؛ احتیاط، انتظار و معاملات حداقلی

بررس��ی میدانی بازار نشان می‌دهد که حجم معاملات در هفته گذشته کاهش 
محسوسی داشته است. بسیاری از خریداران، در انتظار روشن‌تر شدن روند قیمت‌ها، 
از ورود به بازار خودداری می‌کنند. در مقابل، فروشندگان نیز به امید افزایش بیشتر 

قیمت‌ها، از عرضه خودروهای خود امتناع می‌کنند.
این وضعیت، به شکل‌گیری نوعی رکود معاملاتی در دل یک بازار صعودی منجر 

ش��ده اس��ت؛ پدیده‌ای که در ادبیات اقتصادی به »رکود تورم��ی در بازار دارایی« 
شباهت دارد.

در چنین فضایی، قیمت‌های اعلامی لزوماً به معنای انجام معامله نیستند و شکاف 
میان قیمت پیشنهادی و قیمت واقعی معامله افزایش یافته است.

نقش انتظارات تورمی؛ موتور پنهان افزایش قیمت‌ها
یکی از مهم‌ترین محرک‌های بازار خودرو در هفته گذشته، انتظارات تورمی بوده 
اس��ت. افزایش قیمت در سایر بازارها—از طلا و ارز گرفته تا مسکن—باعث شده 

خودرو نیز به‌عنوان یک دارایی سرمایه‌ای مورد توجه قرار گیرد.
در این میان، برخی س��رمایه‌گذاران با هدف حف��ظ ارزش پول، به خرید خودرو 
روی آورده‌ان��د؛ اقدامی که تقاضای غیرمصرفی را افزایش داده و به رش��د قیمت‌ها 

دامن زده است.
این روند، اگرچه در کوتاه‌مدت به س��ود دارندگان خودرو تمام می‌ش��ود، اما در 
بلندم��دت می‌تواند به کاهش کارایی بازار و افزایش نابرابری دسترس��ی به خودرو 

منجر شود.
سناریوهای پیش رو؛ اصلاح یا ادامه جهش؟

با توجه به تحولات اخیر، می‌توان چند س��ناریوی اصلی برای آینده بازار خودرو 
در نظر گرفت:

در س��ناریوی نخس��ت، با افزایش عرضه—چ��ه از طریق تولی��د داخلی و چه 
واردات—و همچنین کنترل نس��بی نرخ ارز، بازار وارد فاز اصلاح قیمتی می‌شود و 

بخشی از حباب تخلیه خواهد شد.
در سناریوی دوم، در صورت تداوم شرایط فعلی و افزایش ریسک‌های اقتصادی و 
سیاسی، قیمت‌ها به روند صعودی خود ادامه خواهند داد و حتی رکوردهای جدیدی 
ثبت خواهند ش��د. سناریوی سوم نیز ترکیبی از این دو حالت است؛ یعنی بازار در 
کوتاه‌مدت نوسانات شدید را تجربه می‌کند، اما در میان‌مدت به سمت تعادل نسبی 

حرکت خواهد کرد.
جمع‌بندی؛ بازار در نقطه عطف

آنچه از مجموع تحولات یک هفته گذشته برمی‌آید، این است که بازار خودرو در 
یک نقطه عطف قرار دارد. از یک سو، فشارهای تورمی و محدودیت عرضه، قیمت‌ها 
را به س��طوح بی‌سابقه‌ای رسانده و از س��وی دیگر، سیگنال‌های سیاستی و بحث 

واردات، امید به اصلاح را زنده نگه داشته است.
در این میان، آنچه بیش از هر چیز اهمیت دارد، بازگشت ثبات به متغیرهای کلان 
اقتصادی و ایجاد شفافیت در سیاست‌گذاری است. بدون این دو عامل، بازار خودرو 
همچنان در چرخه‌ای از جهش و رکود گرفتار خواهد ماند—چرخه‌ای که هزینه آن 

را در نهایت مصرف‌کنندگان واقعی پرداخت خواهند کرد.

از جهش‌های میلیاردی تا وعده ترکیدن حباب

زلزله در بازار خودرو 

تحلیلگران و کارشناس��ان اقتصادی بر این باور هستند که اجاره بها 
نمی‌تواند و نباید بیش��تر از تورم رشد کند اما گزارش اخیر مرکز آمار 
ای��ن نگرانی را تقویت کرد که آیا مس��تاجران ت��وان تحمل تورم ۷۰ 

درصدی را خواهند داشت؟
به گزارش خبرگزاری خبرآنلاین، بازار مسکن به خصوص بازار اجاره 
امس��ال، س��ال س��ختی را در پیش خواهد داش��ت چرا که هم قیمت 
مسکن رش��د قابل ملاحظه ای علیرغم رکود شدید داشته است و هم 
اینکه تورم اعلام ش��ده از س��وی مرکز آمار نگرانی ها را به شدت برای 

قشر مستاجر بالا برده است.
اقتصادآنلاین نوش��ت: ام��ا هیئت عالی بانک مرک��زی در تازه ترین 
مصوبه خود و برای کمک به قشر آسیب پذیر جامعه سقف وام ودیعه 
مس��کن در ش��هر تهران را به ۳۶۵ میلیون تومان افزایش داد و همین 
مساله پیش بینی ها از استقبال برای دریافت این تسهیلات را افزایش 
داد بنابراین و بر اساس آمار از سال ۱۴۰۰ تاکنون به حدود ۴۱ درصد 

متقاضیان واجد شرایط، وام ودیعه مسکن پرداخت شده است.
بر اس��اس مصوبه هیئت عالی بانک مرکزی سقف وام ودیعه مسکن 
در شهر تهران به ۳۶۵ میلیون تومان، مراکز استان‌ها به ۲۸۰ میلیون، 
س��ایر شهرها به ۱۸۵ میلیون و روستاها به ۷۵ میلیون تومان افزایش 

یافته است.
آیا با رشد قیمت مسکن اجاره بها نیز افزایش می یابد؟

این رش��د سقف اجاره بها این تحلیل را در بازار مسکن تقویت کرده 
اس��ت که حالا که سقف وام ودیعه مس��کن افزایش داشته است پس 
بنابرای��ن اجاره بها در فصل نقل و انتقالات نیز باید دس��تخوش تغییر 

اساسی شود. نکته ای که برخی تحلیلگران آن را رد می کنند.
اجاره بهای مسکن تابعی از قیمت مسکن است

البته فعالان و آگاهان بازار مسکن همواره عنوان می کنند که اجاره 
بهای مس��کن تابعی از قیمت مسکن اس��ت و حالا که متوسط قیمت 
مسکن در تهران به ۱۶۰ میلیون تومان افزایش یافته است باید اجاره 

بها نیز به تبعیت از قیمت مسکن افزایش پیدا کند.

حال این افزایش سقف تسهیلات در حالی صورت گرفته است که به 
نظر می رسد امسال با توجه به این مصوبه، متقاضیان استقبال زیادی 
از وام ودیعه داشته باشند. هر چند باید این نکته را نیز در نظر گرفت 
که این افزایش سقف تسهیلات این طور وانمود نشود که اجاره بها نیز 

باید افزایش قابل ملاحظه ای پیدا کند.
اگر چه قیمت مس��کن امسال و در ابتدای سال افزایش داشته است 
اما تحلیلگران و کارشناس��ان بر این باور هس��تند که اجاره بها امسال 

نمی تواند بیشتر از نرخ تورم افزایش یابد.
تورم ۷۳.۵ درصدی مرکز آمار در فروردین ماه امسال

بر اس��اس گزارش مرکز آمار ایران، در فروردین ماه ۱۴۰۵ شاخص 
قیمت مصرف کننده خانوارهای کشور به عدد ۵۶۹.۳ رسیده است که 
نسبت به ماه قبل، ۵.۰ درصد افزایش، نسبت به ماه مشابه سال قبل، 
۷۳.۵ درصد افزایش و در دوازده ماهه منتهی به ماه جاری نس��بت به 

دوره مشابه سال قبل، ۵۳.۷ درصد افزایش داشته است.
منظور از تورم نقطه به نقطه، درصد تغییر عدد شاخص قیمت نسبت 
به ماه مش��ابه سال قبل می‌باش��د. در فروردین ماه ۱۴۰۵ تورم نقطه 
به نقطه خانوارهای کش��ور، ۷۳.۵ درصد بوده است؛ یعنی خانوارهای 
کشور به طور میانگین، ۷۳.۵ درصد بیشتر از فروردین ماه ۱۴۰۴ برای 
خرید یک »مجموعه کالاها و خدمات یکسان« هزینه کرده¬اند. تورم 
نقط��ه به نقطه فروردین ماه ۱۴۰۵ در مقایس��ه با ماه قبل، ۱.۷ واحد 

درصد افزایش داشته است.
فردین یزدانی پژوهشگر اقتصاد شهری و مسکن با بیان اینکه اجاره 
به��ا در فصل نق��ل و انتقالات ب��ه دلایل مختلفی کمت��ر از نرخ تورم 
عمومی رش��د خواهد داش��ت گفت: اگر قیمت مسکن افزایش یافته و 
در تازه‌ترین آمارهای منتش��ر شده بانک مرکزی بیشترین سهم رشد 
را دارد به دلیل گرانی مصالح س��اختمانی و رشد هزینه ساخت و ساز 

است.
افزایش اجاره بها نمی تواند بیشتر از نرخ تورم باشد

یزدانی در پاسخ به این پرسش که آیا با توجه به رشد قیمت مسکن 

می توان انتظار داشت که اجاره به نیز تحت تاثیر قرار بگیرد و افزایش 
یابد؟ گفت: افزایش اجاره بها خواهیم داشت اما این افزایش نمی تواند 
بیشتر از نرخ تورم باشد. چرا که توان مستاجران کاهش یافته و تا یک 

حدی قابل پذیرش برای رشد اجاره بها خواهد بود.
حال اگر به این اظهارات پژوهش��گر اقتصاد شهری و مسکن استناد 
شود باید پرسید که اگر اجاره بها قرار است کمتر از نرخ تورم افزایش 

یابد آیا مستاجران توان تحمل تورم ۷۰ درصدی را خواهند داشت؟
از سال ۱۴۰۰ تاکنون بالغ بر ۵ میلیون و ۵۵۳ هزار و ۲۸۹ نفر برای 
وام ودیعه مس��کن ثبت‌نام کرده‌اند که از این تعداد ۳ میلیون و ۲۰۲ 

هزار و ۸۷۹ هزار واجد شرایط دریافت وام مذکور بوده‌اند.
از ای��ن تعداد نی��ز یک میلی��ون و ۳۲۴ هزار و ۳۸۴ نف��ر موفق به 
دریافت وام ودیعه مس��کن ش��ده‌اند. این بدان معناس��ت که به ۴۱.۳ 
درصد متقاضیان واجد شرایط، وام ودیعه مسکن پرداخت شده است.

همچنی��ن طی س��ال جاری ۱۸ ه��زار و ۹۸۶ نفر ب��رای وام ودیعه 
مسکن که سقف آن افزایش یافته، ثبت نام کرده‌اند.

پرداخت وام ودیعه مسکن نمی تواند مرهمی بر قشر مستاجران 
باشد

برخی از کارشناس��ان اقتصادی می گویند ک��ه پرداخت وام ودیعه 
مسکن نمی تواند مرهمی بر قشر مستاجران باشد.

آنان می گویند که دولت باید تا جای ممکن مستاجران را برای خانه 
دار کردن تش��ویق کند و اینکه تس��هیلات ودیعه پرداخت کند تا آنها 
راحت تر به اجاره داری عادت کنند نمی تواند چندان برای آینده این 
قشر مناسب باشد. دولت از سال گذشته موضوع طرح استیجار عمومی 
را در دس��تور کار خود قرار داده است و حتی از کشور کره جنوبی نیز 
نسخه برداری کرده است تا بتواند مستاجران و اجاره نشینی را بهتر از 

قبل تحت کنترل قرار دهد.
ام��ا باید پذیرفت که برای کاهش بازار پر التهاب مس��کن نمی توان 
تنها به یک نسخه اکتفا کرد و باید تمام بخش های اقتصادی در کنار 

یکدیگر و با کاهش نرخ تورم به کمک بخش مسکن بشتابند.

 میزان رشد اجاره‌بها از تورم پیشی می‌گیرد؟ 



فرص��ت ام��روز: بازار جهان��ی ان��رژی در هفته‌ای که گذش��ت، یکی از 
حس��اس‌ترین و پرتنش‌ترین مقاطع خود در سال‌های اخیر را تجربه کرد؛ 
مقطعی که در آن، قیمت نفت با عبور از مرزهای روانی جدید، بار دیگر به 
صدر نگرانی‌های اقتصادی جهان بازگشت. در حالی که هر بشکه نفت در 
برخ��ی بازارها به محدوده ۱۱۶ تا ۱۱۷ دلار رس��ید، مجموعه‌ای از عوامل 
ژئوپلیتیک، سیگنال‌های سیاس��ی و تحلیل‌های هشداردهنده، تصویری 
از آینده‌ای حتی پرنوس��ان‌تر را ترس��یم می‌کنند. در مرکز این تحولات، 
یک تحلیل کلیدی ق��رار دارد: این‌که افزایش قیمت نفت هنوز به مرحله 
اوج نرس��یده و آنچه امروز دیده می‌ش��ود، ممکن است تنها آغاز یک موج 

صعودی گسترده‌تر باشد.
این نگاه، که در تحلیل‌های اخیر رسانه‌های معتبر اقتصادی نیز برجسته 
شده، بر این فرض استوار است که بازار نفت وارد فاز جدیدی از عدم تعادل 
س��اختاری شده؛ فازی که در آن، عرضه تحت فش��ار قرار گرفته و تقاضا 
همچنان انعطاف‌پذیر باقی مانده است. نتیجه این وضعیت، چیزی نیست 

جز افزایش قیمت‌ها و تشدید نوسانات.
نقطه عطف ۱۱۷ دلاری؛ عبور از مرزهای روانی بازار

رس��یدن قیمت نفت به س��طوح بالاتر از ۱۱۶ و حتی ۱۱۷ دلار، صرفاً 
ی��ک عدد نیس��ت؛ بلکه نش��انه‌ای از تغییر فاز بازار اس��ت. این س��طوح 
قیمتی، آخرین بار در ش��رایطی مشاهده شده بودند که بازار با شوک‌های 
ش��دید عرضه مواجه بود. اکنون نیز، مجموعه‌ای از عوامل مشابه در حال 

شکل‌گیری است.
افزایش قیمت نفت ایران در بازارهای جهانی و ثبت این سطوح قیمتی، 
در کنار رش��د قیمت سایر ش��اخص‌های نفتی، نش��ان می‌دهد که فشار 
صعودی تنها به یک منطقه یا یک نوع نفت محدود نیست. این یک روند 

فراگیر است که از خاورمیانه تا بازارهای غربی را در بر گرفته است.
در این میان، برخی تحلیلگران معتقدند که عبور از این مرزها، می‌تواند 
به‌عنوان یک »سیگنال تکنیکال« برای ورود سرمایه‌گذاران جدید به بازار 

عمل کند؛ عاملی که خود می‌تواند به تشدید روند صعودی منجر شود.
تنگه هرمز؛ گلوگاه حیاتی در کانون بحران

یکی از مهم‌ترین عوامل اثرگذار بر بازار نفت در هفته گذش��ته، تشدید 
نگرانی‌ها درباره تنگه هرمز بوده اس��ت؛ مسیری که بخش قابل توجهی از 
نفت جهان از آن عب��ور می‌کند. هرگونه اختلال در این گذرگاه، می‌تواند 

به‌سرعت تعادل عرضه و تقاضا را بر هم بزند.
در روزهای اخیر، هش��دارها درباره احتمال انسداد یا محدودیت در این 
مسیر افزایش یافته و همین موضوع، به‌عنوان یک ریسک ژئوپلیتیک جدی 

در قیمت‌ها منعکس شده است. تحلیل‌ها نشان می‌دهد که حتی احتمال 
بروز چنین سناریویی، بدون آنکه عملًا رخ دهد، کافی است تا بازار را وارد 

فاز افزایشی کند.
برخی برآوردها حاکی از آن اس��ت که در ص��ورت وقوع اختلال جدی 
در تنگه هرمز، قیمت نفت می‌تواند با جهش‌های بسیار شدیدتری مواجه 
شود؛ جهش‌هایی که پیامدهای آن تنها به بازار انرژی محدود نخواهد ماند 

و کل اقتصاد جهانی را تحت تأثیر قرار خواهد داد.
سیگنال‌های سیاسی؛ از واشنگتن تا کاراکاس

در کنار ریس��ک‌های منطقه‌ای، تحولات سیاس��ی نیز نقش مهمی در 
جهت‌ده��ی به بازار نفت ایف��ا کرده‌اند. در این میان، اظه��ارات و مواضع 
سیاستمداران، به‌ویژه در ایالات متحده، به‌عنوان یکی از محرک‌های مهم 

نوسانات شناخته می‌شود.
س��یگنال‌های اخیر درباره تش��دید فش��ارها و احتمال محدودیت‌های 
بیشتر بر صادرات نفت برخی کش��ورها، به‌طور مستقیم بر انتظارات بازار 
اثر گذاش��ته اس��ت. این در حالی اس��ت که همزمان، خبرهایی از نزدیک 
ش��دن ونزوئلا و آمریکا و امضای قراردادهای نفتی میان دو طرف منتشر 
شده؛ تحولی که می‌تواند در بلندمدت به افزایش عرضه کمک کند، اما در 

کوتاه‌مدت هنوز اثر ملموسی بر بازار نداشته است.
این تناقض—فش��ار بر یک بخش از عرضه و تلاش برای تقویت بخش 
دیگر—خود به عاملی برای افزایش عدم قطعیت در بازار تبدیل شده است.

بنزین گران‌تر، تورم بالاتر؛ زنجیره اثرات در اقتصاد جهانی
افزایش قیمت نفت، به‌سرعت خود را در قیمت فرآورده‌های نفتی نشان 
داده و یکی از مهم‌ترین نمودهای آن، رش��د قیمت بنزین در اقتصادهای 
بزرگ بوده اس��ت. در ایالات متحده، قیمت بنزین بار دیگر به س��طوحی 

رسیده که طی دو سال گذشته بی‌سابقه بوده است.
این افزایش، نه‌تنها فشار مستقیم بر مصرف‌کنندگان وارد می‌کند، بلکه 
از طری��ق افزایش هزین��ه حمل‌ونقل و تولید، به ت��ورم عمومی نیز دامن 
می‌زن��د. در واقع، نفت گران‌تر به معنای زنجیره‌ای از افزایش قیمت‌ها در 

سراسر اقتصاد است؛ از مواد غذایی گرفته تا خدمات.
همین موضوع باعث شده که نگرانی‌ها درباره بازگشت موج‌های تورمی 
در اقتصاد جهانی افزایش یابد؛ موج‌هایی که می‌توانند سیاست‌های پولی 

را نیز تحت تأثیر قرار دهند.
آیا عرضه عقب مانده است؟ شکاف ساختاری در بازار نفت

یک��ی از محوره��ای اصلی تحلیل‌ه��ای اخیر، به مس��ئله عقب‌ماندگی 
عرضه از تقاضا بازمی‌گردد. در س��ال‌های گذشته، سرمایه‌گذاری در بخش 

بالادس��تی نفت به دلایل مختلف—از جمله فش��ارهای زیست‌محیطی و 
عدم قطعیت‌های اقتصادی—کاهش یافته است.

این کاهش س��رمایه‌گذاری، اکنون خود را در قالب محدودیت ظرفیت 
تولید نش��ان می‌دهد. در حالی که تقاضا، به‌وی��ژه در اقتصادهای در حال 
توس��عه، همچنان در حال رشد است، عرضه قادر به پاسخگویی کامل به 

این تقاضا نیست.
نتیجه این شکاف، افزایش قیمت‌ها و کاهش انعطاف‌پذیری بازار در برابر 
شوک‌هاست. به بیان ساده، بازار نفت اکنون شکننده‌تر از گذشته شده و هر 

شوک کوچکی می‌تواند اثرات بزرگی بر قیمت‌ها داشته باشد.
بازار در انتظار چه چیزی است؟ سناریوهای پیش رو

با توجه به ش��رایط فعلی، چند سناریوی کلیدی برای آینده بازار 
نفت قابل تصور است. در س��ناریوی اول، اگر تنش‌های ژئوپلیتیک 
تش��دید شود و اختلالی در مس��یرهای حیاتی مانند تنگه هرمز رخ 
دهد، قیمت‌ها می‌توانند به‌س��رعت به سطوحی بسیار بالاتر از ارقام 

فعلی صعود کنند.
در س��ناریوی دوم، اگر تلاش‌ها برای افزایش عرضه—از جمله از سوی 
کش��ورهایی مانند ونزوئلا—به نتیجه برس��د و تنش‌ها کاهش یابد، بازار 
می‌تواند به سمت ثبات نسبی حرکت کند. با این حال، حتی در این حالت 
نیز، بازگشت قیمت‌ها به سطوح پایین‌تر به‌سادگی امکان‌پذیر نخواهد بود.

سناریوی سوم، که از نگاه بسیاری محتمل‌تر است، ادامه نوسانات شدید 
در یک بازه قیمتی بالا است؛ به این معنا که بازار میان شوک‌های صعودی 

و اصلاح‌های مقطعی در نوسان خواهد بود.
جمع‌بندی؛ آغاز یک دوره جدید در بازار انرژی

آنچه از تحولات هفته گذشته برمی‌آید، این است که بازار نفت وارد یک 
دوره جدید ش��ده؛ دوره‌ای که در آن، عوامل ژئوپلیتیک بیش از هر زمان 
دیگری بر قیمت‌ها سایه انداخته‌اند و ساختار عرضه نیز توان مقابله با این 

فشارها را ندارد.
در چنین شرایطی، این گزاره که »افزایش قیمت نفت تازه آغاز شده«، 
دیگر صرفاً یک تحلیل نیست، بلکه به یک سناریوی قابل‌توجه تبدیل شده 
است. اگر این روند ادامه یابد، پیامدهای آن نه‌تنها در بازار انرژی، بلکه در 

کل اقتصاد جهانی احساس خواهد شد.
ب��ازار اکن��ون در نقطه‌ای ایس��تاده که هر تصمیم سیاس��ی، هر تحول 
منطقه‌ای و هر تغییر در انتظارات، می‌تواند مسیر آن را به‌طور چشمگیری 
تغییر دهد. و همین عدم قطعیت، ش��اید مهم‌تری��ن ویژگی بازار نفت در 

روزهای پیش رو باشد.

نفت در آستانه یک جهش بزرگ؛ آیا تازه اول راه است؟ 

 بازار جهانی انرژی زیر سایه جنگ و سیاست

طی س��الهای اخیر بحران ناترازی برق کش��ور در آس��تانه گرم شدن 
هوا تش��دید شده و هر سال بحث لزوم صرفه‌جویی مشترکان و احتمال 

خاموشی‌ها بر سر زبان‌ها می‌افتد.
به گزارش ایسنا، هرچند در سال‌های اخیر هشدارهای متعددی درباره 
افزایش مصرف، فرس��ودگی ش��بکه یا کمبود ظرفیت تولید داده شده و 
به نظر می‌رسد این چالش‌ها بدون پاسخ جدی باقی مانده‌اند اما وزارت 
نیرو وعده داده با توس��عه نیروگاه‌های خورشیدی، بخشی از کمبود برق 
جبران خواهد ش��د؛ وعده‌ای که تحق��ق آن نیازمند برنامه‌ریزی دقیق، 
تس��هیل سرمایه‌گذاری و اس��تفاده حداکثری از ظرفیت مناطق آفتابی 

کشور است.
توس��عه انرژی‌های تجدیدپذیر مانند برق خورش��یدی به عنوان یکی 
از راه‌حل‌های اصلی مطرح ش��ده، اما به اعتقاد کارشناس��ان، روند کند 
اجرای این طرح‌ها و نبود زیرس��اخت‌های لازم برای جذب سرمایه‌گذار، 
باعث می‌ش��ود بخش قابل‌توجهی از این ظرفی��ت بالقوه، انطور که باید 
بالفعل نش��ود. این در حالی اس��ت که برخی مناطق کشور از نظر تابش 

خورشید شرایط بسیار مناسبی برای توسعه این نوع نیروگاه‌ها دارند.
همچنین نب��ود یک آمایش دقیق و برنامه‌ری��زی بلندمدت در حوزه 
ان��رژی، یکی از دلایل اصلی بروز و تکرار بحران‌های مقطعی در صنعت 
برق عنوان می‌شود؛ موضوعی که حالا نه‌تنها در تحلیل‌های کارشناسی 

بلکه در اظهارنظرهای برخی مسئولان دیده می‌شود.
آنچه مش��خص است اینکه ریشه این ناترازی‌ها از قبل است ولی بروز 
و ظهورش برای امروز است و به نظر می‌رسد طی سالهای گذشته برای 
تولید و مصرف برق برنامه منس��جمی وجود نداش��ته و آمایش درستی 

برای دراز مدت انجام نشده است که اکنون به این مشکل برخوردیم.
از س��وی دیگر اگر چه مصرف امروز برق در کشور زیاد شده و در این 
موض��وع رمز ارزها، کولرهای گازی غیراس��تاندارد و صنایع بزرگ نقش 
دارند اما به اعتقاد تحلیگران، عوامل دیگری هم ناترازی دخیل هستند؛ 
خشکسالی‌ها و بارندگی کم، هم در کاهش تولید برق موثر بوده است.

با این حال این انتقاد هم از س��وی کارشناس��ان مطرح می‌شود که ما 
از فرصت‌ه��ای موجود، از ظرفیت‌ها و قابلیت‌ها آنطور که باید اس��تفاده 
نکردی��م و منابع مختلفی که می‌ش��د برای تامین ب��رق و نیازمندی‌ها 

استفاده کرد، به موقع مورد بهره برداری قرار نگرفتند.
استفاده از انرژی خورشیدی و تجدیدپذیر از جمله این موارد بوده که 
البته طی سالهای نه چندان دور از سوی دولت به آن توجه شده است؛ 
اس��تان‌هایی در کشور  وجود دارند که زمینه ایجاد پنل‌های خورشیدی 
و نیروگاه‌ه��ای خورش��یدی هم ب��ه لحاظ ارتفاع و هم ب��ه لحاظ تابش 

خورشید کاملا فراهم است.
اما شاید یکی از دلایل استفاده نکردن از انرژی خورشیدی نامشخص 

بودن روند اخذ تس��هیلات بانکی برای س��رمایه گذاران بوده باش��د و یا 
اینکه سرمایه گذاران را توجیه نکردند.

البته توس��عه انرژی‌های تجدیدپذیر در دولت چهاردهم به گفته علی 
آبادی، وزیر نیرو  با ش��تابی کم‌سابقه دنبال شده است و ظرفیت تولید 
برق از این منابع در کمتر از دو س��ال ۳.۶ برابر کل دوره‌های گذش��ته 
افزای��ش یافته و برنامه‌ریزی برای دس��تیابی به ظرفیت ۷۰۰۰ مگاواتی 

در دستور کار قرار دارد.
هر چند این میزان رشد به معنای افزایش ۳.۶ برابری ظرفیت نسبت 
به ابتدای دولت اس��ت و سهم انرژی‌های تجدیدپذیر در سبد تولید برق 
کش��ور به حدود ۵ درصد رس��یده و پیش‌بینی می‌شود این سهم تا اوج 

بار تابستان به ۷ درصد افزایش یابد.
ب��ا این حال تحلیلگران تاکید دارند در ش��رایطی که تقاضای برق هر 
س��اله با رش��د قابل‌توجهی مواجه اس��ت، عبور از بحران ناترازی تنها با 
مدیریت مصرف ممکن نیست و توسعه ظرفیت‌های جدید تولید، به‌ویژه 
از مس��یر انرژی‌های تجدیدپذیر، به ضرورتی فوری بدل ش��ده اس��ت. 
به‌کارگیری ظرفیت‌های اقلیمی کش��ور در حوزه خورشیدی، رفع موانع 
س��رمایه‌گذاری و تدوین نقشه راه شفاف برای تولید و مصرف، می‌تواند 
ایران را از تکرار س��الانه بحران برق نجات دهد به ش��رط آنکه این‌ بار، 

وعده‌ها به اقدام عملی منجر شوند.

حل مشکل کمبود برق کشور با انرژی خورشیدی

اخبــــــار

درخواست ارائه اینترنت پرو به روستاییان و عشایر
معاون رئیس‌جمهور در امور توس��عه روس��تایی و مناطق محروم 
کش��ور، خواس��تار اختصاص »اینترنت پ��رو« با هزین��ه‌ای معادل 

یک‌چهارم قیمت به فعالان این حوزه شد.
به گزارش خبرگزاری مهر به نقل از معاونت توس��عه روس��تایی و 
مناطق محروم کشور، عبدالکریم حسین‌زاده در نشست مشترک با 
زهرا بهروزآذر معاون امور زنان و خانواده رئیس‌جمهور، با اش��اره به 
شرایط دشوار اقتصادی و فشارهای معیشتی بر مردم، اظهار داشت: 
»تاب‌آوری مردم ایران در این ش��رایط س��خت، شگفت‌انگیز و قابل 
احترام و تقدیر است. مردمی که با وجود همه دشواری‌ها، همچنان 
پای ایران و س��رزمین خود ایستاده‌اند و احساس تعلق و مسئولیت 
ملی را حفظ کرده‌اند.« وی با تأکید بر ضرورت کاهش فاصله میان 
مردم و مس��ئولان افزود: »مردم نباید احساس بیگانگی با حاکمیت 
داش��ته باشند. ترمیم اعتماد عمومی و بازسازی پیوند عاطفی میان 

دولت و ملت، امروز یک ضرورت ملی است.«
معاون توسعه روس��تایی رئیس‌جمهور همچنین با اشاره به نقش 
اینترنت در اقتصاد امروز روس��تاها تصریح کرد: »امروز بخش قابل 
توجهی از فروش صنایع‌دس��تی، تولیدات محلی، مش��اغل خانگی و 
فعالیت زنان کارآفرین از طریق بس��ترهای مجازی انجام می‌ش��ود. 
اینترن��ت برای بس��یاری از خانواده‌های روس��تایی، دیگر یک ابزار 

لوکس نیست؛ بلکه بخشی از معیشت، بازار و امکان بقاست.«
حسین‌زاده ضمن مخالفت صریح با هرگونه »اینترنت طبقاتی« و 
نیز محدودیت در دسترسی آزاد مردم به اینترنت بین‌المللی تأکید 
کرد: »ما معتقدیم دسترسی پایدار، آزاد و باکیفیت به اینترنت باید 
برای همه مردم فراهم باش��د و هرگونه گشایش در این زمینه باید 

در سریع‌ترین زمان ممکن دنبال شود.«
وی در ادامه توضیح داد: »با این حال، در شرایط فعلی و با توجه 
به آس��یب‌های جدی واردشده به کس��ب‌وکارهای کوچک و محلی، 
ضروری اس��ت دولت به‌صورت موقت و حمایتی، بخش��ی از هزینه 
دسترس��ی اینترنت فعالان اقتصادی روستایی، عش��ایری و به‌ویژه 
زن��ان تولیدکننده را کاه��ش دهد تا امکان ادام��ه فعالیت و حفظ 

بازارهای فروش آنان فراهم شود.«
مع��اون رئیس‌جمهور اعلام کرد که در پ��ی رایزنی‌ها و مکاتبات 
انجام‌شده با همکاری معاونت امور زنان و خانواده، موضوع اختصاص 
اینترنت حمایتی با تعرفه ترجیحی برای کسب‌وکارهای روستایی و 

عشایری در حال پیگیری است.
در این نشست، زهرا بهروزآذر نیز با تأکید بر نقش مردم در حفظ 

انسجام ملی گفت:
»م��ردم صاحبان اصلی این کش��ور هس��تند. اگر ح��س تعلق و 
همبستگی ملی وجود نداشت، اساساً مطالبه‌گری، نقد و ایستادگی 
در شرایط دشوار نیز شکل نمی‌گرفت.« وی افزود: »اصالت فرهنگ 
ایرانی را می‌توان در تولیدات روس��تایی، صنایع‌دستی، هنر اقوام و 
س��بک زندگی عش��ایر مش��اهده کرد. بخش بزرگی از این ظرفیت 
ارزشمند، امروز از طریق بازارهای دیجیتال و فضای مجازی قابلیت 

معرفی، فروش و اتصال به اقتصاد و جهانی را پیدا کرده است.«

۳ راهکار کلیدی برای بازسازی صنعت فولاد
عضو انجمن فولاد گفت: اس��تمهال بدهی‌ه��ای مالیاتی و بانکی، 
تس��هیل واردات اس��لب بدون انتقال ارز و تهاتر م��ازاد ۱۲ میلیون 
تنی گندله سنگ‌آهن با سایر نهاده‌ها می‌تواند به بهبود سریع روند 

تولید کمک کند.
به گزارش خبرنگار مهر، دو هفته پس از شروع آتش‌بس در جنگ 
۴۰ روزه، صنعت فولاد ایران در مسیر بازسازی و تثبیت قرار دارد و 
تولیدکنندگان با تکیه بر توان داخلی و مدیریت بحران توانس��ته‌اند 

تولید را حداقل در سطح پایه حفظ کنند.
وحی��د یعقوبی، مع��اون اجرایی انجمن تولیدکنن��دگان فولاد، با 
اش��اره به تلاش کارخانه‌های آس��یب‌دیده برای حفظ اشتغال، سه 
راهکار اصلی برای عبور از بحران پیشنهاد کرد: استمهال بدهی‌های 
مالیاتی و بانکی واحدهای خسارت‌دیده، تسهیل واردات اسلب بدون 
نیاز به انتقال ارز و تهاتر ۱۲ میلیون تن مازاد گندله س��نگ‌آهن با 

سایر نهاده‌های مورد نیاز.
وی تاکید کرد که اجرای این سیاس��ت‌ها می‌تواند مانع از کاهش 

ظرفیت تولید و بهبود فرایند تنظیم بازار شود.
ب��ه گفت��ه یعقوبی، این صنعت با س��هم ۵.۵ درص��دی در تولید 
ناخال��ص داخلی و ۱۱ درص��د در صادرات غیرنفت��ی، معادل ۷.۷ 

میلیارد دلار، جایگاه حیاتی در اقتصاد کشور دار.
در کنار این اقدامات، س��ید رسول خلیفه س��لطان، دبیر انجمن 
تولیدکنن��دگان فولاد، به جای��گاه ایران در تولی��د جهانی فولاد و 
آهن اسفنجی اش��اره کرد و هشدار داد که نوسانات بازار و تقاضای 
ناگهانی ورق و اس��لب می‌تواند قیمت‌ها را متلاطم کند. او پیشنهاد 
کرد که متقاضیان به مدت دو ماه از خرید عمده خودداری کنند تا 

بازار فرصت تثبیت پیدا کند.
لازم ب��ه ذکر اس��ت ک��ه صنعت فولاد ای��ران نه تنه��ا در تأمین 
نیازهای داخلی بلکه در توسعه صادرات غیرنفتی نقش مهمی دارد. 
کارشناس��ان معتقدند که توقف طولانی تولید می‌تواند تراز تجاری 
کش��ور را تحت تاثیر قرار دهد و درآم��د ارزی حاصل از صادرات را 

کاهش دهد.
با وجود آسیب‌های مستقیم به کارخانه‌ها در طول جنگ، بسیاری 
از تولیدکنندگان با مدیریت بحران و تکیه بر توان داخلی توانسته‌اند 
تولی��د را حفظ کنند. برخی واحدها حتی در بخش آهن اس��فنجی 
ظرفیت خود را افزایش داده‌اند، نش��ان‌دهنده انعطاف‌پذیری صنعت 

در شرایط بحرانی است.
ذخای��ر اس��تراتژیک م��واد اولی��ه و برنامه‌های تهات��ر، در دوران 
جن��گ نقش حیاتی ایفا کردند. حملات به تأسیس��ات و اختلال در 
مس��یرهای لجستیکی نگرانی‌هایی ایجاد کرد، اما با مدیریت منابع، 

تولید تا حد زیادی ادامه یافت.
حمای��ت دولت و هم��کاری بانک‌ها در این مقط��ع برای کاهش 
اثرات اقتصادی بس��یار مهم اس��ت. اس��تمهال بدهی‌ها و تس��هیل 
واردات اس��لب فشار مالی بر تولیدکنندگان را کاهش داده و مانع از 
افزایش بیکاری و افت ظرفیت تولید می‌ش��ود. در مجموع، صنعت 
فولاد ایران در ش��رایط پس��اجنگ با چالش‌هایی مواجه اس��ت، اما 
ظرفیت تولید بالا، جایگاه استراتژیک در صادرات و توانایی مدیریت 
بحران، امکان بازس��ازی و تثبیت را فراهم می‌کند. تمرکز بر کنترل 
نوس��انات بازار، حمایت مالی از واحدهای خس��ارت‌دیده و بازسازی 
ظرفیت تولید، می‌تواند زمینه بازگشت سریع صنعت به مسیر پایدار 

و ارتقای جایگاه جهانی ایران را فراهم کند.
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مصرف پنهان برق در خانه‌ها؛ لوازم الکترونیکی چه 
مقدار برق مصرف میکنند؟

مصرف برق گوشی‌ها مودم‌ها و وسایل کوچک خانگی گرچه برای هر خانواده 
ناچیز به نظر می‌رسد اما در مقیاس ملی به رقمی بزرگ و نگران کننده تبدیل 

می شوند.
به گزارش خبرنگار مهر،در نگاه نخس��ت برق مصرفی ش��ارژر یک گوش��ی 
یا یک مودم کوچک عددی ناچیز به نظر می‌رس��د اما واقعیت این اس��ت که 
همین مقادیر اندک وقتی در مقیاس میلیون‌ها دستگاه محاسبه شوند به رقم 
قابل توجهی تبدیل می‌شوند که هم برای شبکه برق ملی هزینه‌زا است و هم 
برای محیط زیس��ت تبعاتی دارد در زندگی امروز که ارتباط دائمی با اینترنت 
و ابزارهای هوش��مند به بخش جدایی‌ناپذیر آن تبدیل ش��ده است بسیاری از 
وس��ایل خانگی بدون وقفه روش��ن یا در حالت آماده به کار هستند این آماده 
به کاری ظاهرا بی‌اهمیت س��الانه صدها میلیون کیلووات ساعت برق مصرف 

می‌کند.
شارژرهای تلفن همراه توان مصرفی بین پنج تا بیست وات دارند و معمولا 
روزانه چند ساعت مشغول شارژ هستند اما اغلب مردم پس از اتمام شارژ نیز 
آن را در پریز باقی می‌گذارند در حالی که همان شارژر متصل اما بدون استفاده 
ح��دود چند ده��م وات برق مصرف می‌کند در کن��ار آن مودم‌های خانگی یا 
اداری دائما روشن‌اند چند ساعت قطعی اینترنت در روز را کمتر کسی تحمل 
می‌کند لذا این وس��ایل با توان حدود ده وات به طور بیس��ت و چهار س��اعته 
انرژی می‌گیرند تلویزیون‌ها همچنین دستگاه‌های پخش و کنسول‌های بازی 
نیز حتی در حالت خاموش برای دریافت فرمان ریموت یا انجام به‌روزرس��انی 
سیس��تمی برق مصرف می‌کنند این وضعیت در اصطلاح برق دزد یا مصرف 

پنهان نامیده می‌شود.
اگر مصرف مودم را ملاک قرار دهیم توان ده وات در ش��بانه روز ۲۴۰ وات 
ساعت مصرف دارد در یک سال این رقم به حدود ۸۷ کیلووات ساعت می‌رسد 
ش��اید برای یک خانواده عدد بزرگی نباش��د اما اگر حدود پنج میلیون مودم 
همزمان در کشور فعال باشند حاصل آن سالانه بیش از ۴۳۰ میلیون کیلووات 
ساعت انرژی خواهد بود عددی که معادل مصرف برق یک شهر چند صد هزار 
نفری اس��ت و همین وس��ایل به ظاهر کوچک بار قابل توجهی بر نیروگاه‌ها و 
شبکه برق تحمیل می‌کنند حال فرض کنید صدها هزار شارژر همیشه متصل 
دستگاه‌های هوشمند صوتی تصویری و تجهیزات اداری را نیز به این مجموعه 

اضافه کنیم آن زمان ابعاد مصرف واقعی آشکار می‌شود.
مصرف پنهان فقط مربوط به مودم یا شارژر نیست بسیاری از تلویزیون‌ها و 
دستگاه‌ها به دلیل قابلیت کنترل از راه دور حتی وقتی خاموش‌اند بین نیم تا 
سه وات برق مصرف می‌کنند اگر یک خانواده چند دستگاه از این نوع داشته 
باش��د در پایان سال ده‌ها کیلووات س��اعت برق فقط برای حالت آماده به کار 
مصرف کرده اس��ت در خانه‌ای معمولی با یک مودم س��ه دس��تگاه در حالت 
استندبای و دو شارژر همیشه متصل مجموعاً حدود صد و سی کیلووات ساعت 
برق در س��ال صرف همین وسایل کوچک می‌شود این مقدار گرچه در قبض 
برق خانگی زیاد به چش��م نمی‌آید اما در س��طح ملی ده‌ها میلیون کیلووات 
ساعت را تشکیل می‌دهد که بخش قابل توجهی از پیک مصرف برق کشور را 

هم افزایش می‌دهد.
افزایش مصرف پنهان علاوه بر هزینه اقتصادی پیامدهای زیس��ت محیطی 
نیز دارد چون در کشور بخش عمده برق از سوخت‌های فسیلی تأمین می‌شود 
هر کیلووات س��اعت برق تولی��دی می‌تواند میانگین ح��دود پانصد گرم دی 
اکس��یدکربن وارد جو کند بنابراین همان چهارصد و س��ی میلیون کیلووات 
س��اعت مصرف مودم‌های کشور سالانه حدود دویس��ت و نوزده هزار تن گاز 
گلخانه‌ای تولید می‌کند که س��هم بس��یار زیادی در گرمایش زمین دارد این 
بدان معنی است که رفتارهای کوچک شهروندان در زمینه استفاده از ابزارهای 

الکتریکی تأثیر مستقیم بر شاخص‌های زیست‌محیطی دارد.
راهکارهای کاهش مصرف پنهان پیچیده نیس��ت تنها کمی توجه و تغییر 
رفتار لازم اس��ت استفاده از چندراهی‌های کلیددار کمک می‌کند مجموعه‌ای 
از دس��تگاه‌ها را در مواق��ع غیرضروری با یک کلید از م��دار خارج کنیم جدا 
کردن شارژر از پریز پس از اتمام شارژ یکی از ساده‌ترین اقدامات برای کاهش 
هدررفت انرژی است خاموش کردن مودم در زمان‌هایی چون شب یا هنگامی 
که خانه خالی اس��ت اگر امکان‌پذیر باشد نه‌تنها برق بلکه طول عمر دستگاه 
را نیز افزایش می‌دهد خرید وس��ایل دارای برچسب انرژی مناسب هم به طور 
مستقیم باعث کاهش توان مصرفی آنها می‌شود در کنار این توصیه‌ها استفاده 
از پریزهای هوشمند یا تایمرهای تنظیم زمان روشن و خاموش شدن دستگاه 

می‌تواند بدون زحمت اضافی صرفه‌جویی موثری به همراه آورد.
کارشناس��ان حوزه انرژی می‌گویند در س��ال‌های اخیر بخش خانگی سهم 
قابل توجهی از مصرف برق کشور را به خود اختصاص داده است و رشد وسایل 
الکترونیکی هوشمند این سهم را هر سال بالا می‌برد در گذشته وسایل خانگی 
محدود به یخچال ماشین لباسش��ویی و تلویزیون بود اما امروز هر خانه ده‌ها 
وس��یله با منبع تغذیه دائم دارد از دوربین‌های نظارتی گرفته تا اس��پیکرهای 
بلوتوثی و گیرنده‌های دیجیتال در نتیجه مصرف پایه برق خانه‌ها رش��د کرده 

حتی اگر مصرف کنندگان متوجه آن نباشند.
ب��ه گفته یکی از متخصصان مدیریت ان��رژی اگر هر خانوار تنها بتواند پنج 
درصد از مصرف برق خود را با خاموش کردن وسایل آماده منظور کاهش دهد 
در مقیاس ملی حداقل چند صد مگاوات صرفه‌جویی ایجاد می‌شود که معادل 
ظرفیتتولید یک نیروگاه متوسط است او تأکید دارد فرهنگ صرفه‌جویی دیگر 
فقط به فصل تابستان و جلوگیری از خاموشی مربوط نمی‌شود بلکه به کاهش 

هزینه سوخت و حفظ محیط زیست نیز پیوند خورده است.
در بخش��ی از سیاس��ت‌های جدید صنعت برق نیز به شناس��ایی و کنترل 
مصرف‌های غیرضروری توجه شده است طرح‌هایی همچون مدیریت هوشمند 
مص��رف خانگ��ی و نصب کنتورهای جدی��د این ام��کان را فراهم می‌کند که 
میزان و الگوی دقیق مصرف هر وسیله شناسایی و بررسی شود تا شهروندان 
بتوانند تصمیم هوشمندانه‌تری برای کاهش هزینه کنند بسیاری از کشورهای 
پیشرفته نیز کمپین‌هایی تحت عنوان خاموشی هوشمند راه‌اندازی کرده‌اند که 
هدف آن تغییر عادت‌های روزمره مردم در استفاده از برق است مثلاً در برخی 
کشورها شهروندان تشویق شده‌اند مودم خود را شب‌ها خاموش کنند یا برای 

شارژ گوشی تایمر بگذارند.
با توجه به روند رش��د وسایل هوشمند در ایران پیش‌بینی می‌شود تا چند 
سال آینده تعداد دستگاه‌های متصل به برق چند برابر شود از آنجا که هر وسیله 
جدید هرچند کوچک مصرفی به شبکه اضافه می‌کند لازم است سیاست‌های 
آموزشی و اطلاع‌رسانی عمومی در این زمینه تقویت شود زیرا کاهش مصرف 
پنهان علاوه بر صرفه‌جویی در هزینه خانوار می‌تواند به پایداری شبکه برق و 

کاهش آلودگی هوا کمک کند.
در نهایت مصرف انرژی وس��ایل کوچک را نباید بی‌اهمیت دانست هرچند 
توان آنها پایین است اما اثر تجمعی در مقیاس ملی و جهانی بسیار چشمگیر 
است این وسایل بخش آرام و خاموش شبکه مصرف برق را تشکیل می‌دهند 
بخشی که با چند اقدام ساده قابل کنترل است از خاموش کردن مودم گرفته 
تا جدا کردن ش��ارژر اضافی هر عمل کوچ��ک در این چرخه نتیجه‌ای بزرگ 
دارد این روزها صرفه‌جویی واقعی نه در خاموشی وسایل بزرگ بلکه در توجه 
به همین مصرف‌های پنهان آغاز می‌شود عددهای کوچک اما با اثری بزرگ و 

ماندگار بر اقتصاد و محیط زیست کشور.

خبرنــامه

رئیس اتحادیه کسب‌وکارهای مجازی با هشدار نسبت به تبعات ادامه 
قطعی اینترنت گفت اقتصاد دیجیتال در یک سال اخیر وارد دوره‌ای از 
بی‌ثباتی ساختاری شده اس��ت؛ به‌گونه‌ای که به گفته او، حدود ۲۰۰۰ 
ش��رکت تنها بین یک تا دو ماه تاب‌آوری دارند و افت فروش در برخی 

کسب‌وکارها تا ۷۰ درصد نیز رسیده است.
به گ��زارش خبرگزاری خبرآنلاین، در ماه‌های اخیر، اقتصاد دیجیتال 
کش��ور بیش از هر زمان دیگری زیر فش��ار قطعی‌های مکرر اینترنت و 
بی‌ثباتی زیرس��اختی قرار گرفته است؛ وضعیتی که به گفته فعالان این 

حوزه، دیگر نمی‌توان آن را یک اختلال مقطعی دانست.
در چنی��ن فضایی، نگرانی‌ها از آینده کس��ب‌وکارهای آنلاین، کاهش 
اعتماد س��رمایه‌گذاران و افت محس��وس فروش، ب��ه یکی از محورهای 

اصلی بحث‌های اقتصادی تبدیل شده است.
آنچه امروز در جریان است، صرفاً یک چالش فنی نیست، بلکه نشانه‌ای 
از تغییرات عمیق‌تر در بس��تر فعالیت‌های دیجیتال و شکل‌گیری نوعی 
نااطمینانی گس��ترده در اکوسیستم کس��ب‌وکارهای اینترنتی کشور به 

شمار می‌رود.
اقتصاد دیجیتال وارد دوره‌ای از بی‌ثباتی مداوم شده است

رضا الفت‌نسب، رئیس اتحادیه کسب‌وکارهای مجازی در برنامه کافه 
خبر خبرآنلاین با اش��اره به تداوم قطعی‌های اینترنت در ماه‌های اخیر 
و اث��رات آن بر اقتصاد دیجیتال، معتقد اس��ت این حوزه در یک س��ال 
گذش��ته ب��ا مجموعه‌ای از بحران‌ه��ای پی‌درپی مواجه بوده که فش��ار 
سنگینی بر کسب‌وکارهای آنلاین وارد کرده است؛ شرایطی که به گفته 
او دیگر نمی‌توان آن را صرفاً یک اختلال فنی دانس��ت، بلکه باید آن را 

یک مسئله ساختاری در اقتصاد کشور تلقی کرد.
او ب��ا اش��اره ب��ه اینکه ش��اید تعبیر »زلزل��ه خاموش و فرس��اینده« 
دقیق‌تری��ن واژه برای توصیف این وضعیت نباش��د، ام��ا از نظر ماهیت 
می‌تواند بخش��ی از واقعیت موجود را توضیح ده��د، می‌گوید از خرداد 
سال گذش��ته، هم‌زمان با جنگ ۱۲ روزه، س��پس قطعی برق، اتفاقات 
دی‌م��اه و مجموعه‌ای از بحران‌های دیگر، اقتصاد دیجیتال وارد دوره‌ای 
از بی‌ثباتی مداوم ش��ده اس��ت. به گفته او، این وضعیت در حالی شکل 
گرفت��ه که حت��ی پیش از این دوره نی��ز اقتصاد دیجیت��ال در ایران با 
مشکلات متعدد، فشارهای س��اختاری و نگاه‌های بعضاً نادرست مواجه 

بوده است.
مسائل کلان اقتصادی را به پلتفرم‌های آنلاین ربط می‌دهند

الفت‌نسب تأکید می‌کند که بخشی از مشکلات فعلی ناشی از نسبت 
دادن مس��ائل کلان اقتصادی به پلتفرم‌های آنلاین بوده اس��ت؛ از بازار 

خودرو گرفته تا حوزه مسکن.
او این روند را نوعی جابه‌جایی آدرس مسئله می‌داند و معتقد است در 
برخی مقاطع، به‌جای تمرکز بر ریش��ه‌های اصلی مشکلات، پلتفرم‌های 

دیجیتال به‌عنوان مقصر معرفی شده‌اند.
ب��ه گفت��ه او، این نگاه در س��ال‌های اخیر نه‌تنها اصلاح نش��ده، بلکه 
در برخی موارد تش��دید نیز ش��ده و همین موضوع فش��ار مضاعفی بر 

اکوسیستم کسب‌وکارهای آنلاین وارد کرده است.
او در توضیح بیش��تر این وضعیت می‌گوید همین فشارهای رسانه‌ای 
و تصمیم‌گیری‌های مقطعی باعث ش��ده حتی پیش از بحران‌های اخیر 
نیز اقتصاد دیجیتال در وضعیت شکننده‌ای قرار داشته باشد، اما در یک 

سال گذشته این شکنندگی به‌مراتب شدیدتر شده است.
به باور او، کس��ب‌وکارهای خرد و متوسط بیشترین آسیب را متحمل 
ش��ده‌اند و بس��یاری از فع��الان ح��وزه ش��بکه‌های اجتماع��ی، به‌ویژه 
اینس��تاگرام، در برخی دوره‌ه��ا عملًا به مرز توقف فعالیت رس��یده‌اند؛ 
به‌گون��ه‌ای که ادامه ای��ن روند می‌تواند به تعطیلی یا تعدیل گس��ترده 

نیرو منجر شود.
اثر قطعی اینترنت بر سرمایه‌گذاری

رئیس اتحادیه کس��ب‌وکارهای مجازی در ادامه به اثر قطعی اینترنت 
ب��ر س��رمایه‌گذاری در اقتص��اد دیجیت��ال اش��اره می‌کن��د و می‌گوید 
کس��ب‌وکار آنلاین صرفاً یک وب‌سایت س��اده نیست، بلکه مجموعه‌ای 
از زیرساخت‌های پیچیده نرم‌افزاری، ارتباطی و عملیاتی است که برای 
فعالیت پایدار به اینترنت بین‌الملل وابس��ته است. او تأکید می‌کند این 
وابستگی مس��تقیم اس��ت و حتی کوچک‌ترین اختلال در آن می‌تواند 
زنجیره‌ای از فعالیت‌ها را تحت تأثیر قرار دهد؛ از به‌روزرسانی سرویس‌ها 

گرفته تا ارتباط با زیرساخت‌های خارجی.
او در عی��ن حال تاکید می‌کند که  این موضوع قابل درک اس��ت که 
امنیت کشور در شرایط بحرانی اولویت دارد، اما مسئله اصلی از نگاه او 

نبود پیش‌بینی‌پذیری در دسترسی به اینترنت است.
الفت‌نس��ب می‌گوید سرمایه‌گذار زمانی وارد یک بازار می‌شود که بتواند 
آین��ده آن را پیش‌بینی کند، اما وقتی اینترنت در بازه‌های مختلف و بدون 
اطلاع قبل��ی یا چارچوب زمانی مش��خص قطع یا محدود می‌ش��ود، این 

پیش‌بینی‌پذیری از بین می‌رود و اعتماد به‌طور جدی آسیب می‌بیند.

قطعی اینترنت در کش��ورهای مختلف بازه زمانی مش��خص است اما 
در ایران...

او با اشاره به تجربه برخی کشورها در اعمال محدودیت‌های اینترنتی 
در ش��رایط بح��ران، تفاوت مهم ای��ران را نبود ش��فافیت و زمان‌بندی 

مشخص عنوان می‌کند.
او می‌گوی��د در بس��یاری از کش��ورها حت��ی اگ��ر محدودیتی اعمال 
ش��ود، مدت آن مش��خص است؛ مثلًا دو یا سه روز یا یک بازه محدود و 
مشخص، اما در ایران این ابهام باعث شکل‌گیری نااطمینانی مزمن شده 

است که اثرات آن فراتر از خود محدودیت‌هاست.

خسارت روزانه ۳۰ تا ۸۰ میلیون دلاری قطعی اینترنت
الفت‌نس��ب در ادامه در خص��وص ادعاهای مطرح ش��ده برخی افراد 
درباره خسارت روزانه ۳۰ تا ۸۰ میلیون دلاری قطعی اینترنت می‌گوید 
اعداد و ارقام رس��می در مورد خس��ارت قطعی اینترنت وجود ندارد، اما 
برآوردهایی مطرح شده حکایت از خسارت سنگین در این حوزه دارد.

ب��ه گفته او، بخش مهمی از این خس��ارت‌ها ش��امل از دس��ت رفتن 
مشتریان، کاهش اعتماد کاربران و خروج تدریجی آن‌ها از پلتفرم‌هاست؛ 
فرآین��دی که به‌ص��ورت آرام اما پیوس��ته رخ می‌دهد و اث��رات آن در 

بلندمدت بسیار عمیق‌تر از کاهش فروش مقطعی است.
او می‌گوی��د این ن��وع آس��یب‌ها معم��ولاً در آمارهای ف��وری دیده 

نمی‌شوند، اما در ساختار بازار باقی می‌مانند.
تعدیل نیرو بخشی از خسارت قطعی اینترنت است

الفت‌نس��ب همچنین تأکید می‌کند که موض��وع تعدیل نیرو نیز تنها 
بخش��ی از خسارت واقعی است، زیرا نیروی انسانی در اقتصاد دیجیتال 

پس از آموزش و تجربه، به یک سرمایه تبدیل می‌شود.
او توضیح می‌دهد که از دس��ت رفتن ای��ن نیروها نه‌تنها هزینه مالی 
دارد، بلکه بازس��ازی آن نیز زمان‌بر و دش��وار است و حتی ممکن است 

بخشی از این سرمایه انسانی به‌طور کامل از اکوسیستم خارج شود.
کاهش ۵۰ درصدی فروش اینترنتی 

او در ادامه به کاهش جدی فروش در کس��ب‌وکارهای آنلاین اش��اره 
می‌کند و می‌گوید در برخی کسب‌وکارهای بزرگ، افت فروش بین ۴۰ 
تا ۵۰ درصد گزارش ش��ده اس��ت. در کسب‌وکارهای کوچک و متوسط 
این عدد حتی به ۵۰ تا ۷۰ درصد نیز رسیده و در برخی مقاطع بحرانی، 

فروش عملًا به صفر نزدیک شده است.
او توضی��ح می‌ده��د که پس از باز ش��دن نس��بی مس��یرهایی مانند 
دسترس��ی به گوگل، بخشی از فعالیت‌ها بازگش��ته، اما شرایط هنوز به 

وضعیت پایدار و قابل پیش‌بینی نرسیده است.
به گفته او، این وضعیت باعث تغییر رفتار مصرف‌کنندگان نیز ش��ده 
اس��ت؛ به‌گونه‌ای که بخش��ی از مردم دوباره به س��مت خرید س��نتی 

بازگشته‌اند.
او تأکی��د می‌کند ک��ه اعتماد به خری��د آنلاین در چنین ش��رایطی 
به‌شدت آس��یب می‌بیند و بازس��ازی این اعتماد نیازمند زمان، ثبات و 

سیاست‌گذاری پایدار است.
۲۰۰۰ شرکت فقط ۱ تا ۲ ماه دوام دارند

رئیس اتحادیه کس��ب‌وکارهای مجازی در ادامه به موضوع تاب‌آوری 
کس��ب‌وکارها اشاره می‌کند و می‌گوید کس��ب‌وکارهای بزرگ به دلیل 
ساختار مالی قوی‌تر توانسته‌اند تا حدی در برابر بحران‌ها مقاومت کنند، 
اما کسب‌وکارهای کوچک معمولاً تنها یک تا دو ماه توان ادامه فعالیت 

در شرایط بحرانی دارند.

او در این بخش به گزارش��ی اش��اره می‌کند که بر اس��اس آن حدود 
۲۰۰۰ ش��رکت در کش��ور تنها بین یک تا دو ماه ت��اب‌آوری دارند؛ در 

حالی که کسب‌وکارهای خرد حتی کمتر از این میزان توان بقا دارند.
او همچنی��ن تأکید می‌کند که تداوم این وضعیت می‌تواند پیامدهای 
اجتماع��ی نیز به همراه داش��ته باش��د، زیرا بخش مهمی از معیش��ت 

خانوارها به این حوزه وابسته است.
به گفته او، اختلال در این فضا صرفاً یک مسئله اقتصادی نیست، بلکه 
می‌تواند به مش��کلات اجتماعی گسترده‌تری نیز منجر شود، به‌خصوص 
در میان کس��ب‌وکارهای خردی که وابستگی مستقیم به فروش آنلاین 

دارند.
فرار سرمایه به دلیل قطعی اینترنت 

الفت‌نس��ب در ادامه به موضوع سرمایه‌گذاری داخلی و خارجی اشاره 
می‌کن��د و می‌گوید حتی س��رمایه‌گذاران داخلی نیز در ش��رایط فعلی 
با احتیاط بیش��تری عمل می‌کنند و بخش��ی از سرمایه‌ها در سال‌های 

گذشته به بازارهای دیگر منتقل شده است.
او می‌افزاید که در حوزه کسب‌وکارهای آنلاین، حضور سرمایه‌گذاران 
خارجی تقریباً محدود شده و این موضوع رشد این بخش را تحت تأثیر 

قرار داده است.
اینترنت پرو برای کسب و کار مجازی کافی نیست

او در بخ��ش دیگ��ری از صحبت‌های خود به موض��وع اینترنت ویژه 
کسب‌وکارها اشاره می‌کند و می‌گوید در برخی جلسات، پیشنهادهایی 
درباره ارائه اینترنت اختصاصی یا »اینترنت پرو« مطرح ش��ده است. اما 
او تأکید می‌کند که اینترنت به‌تنهایی کافی نیس��ت اگر ورودی بازار از 
بین برود؛ زیرا حتی در صورت فعال بودن زیرساخت‌ها، بدون دسترسی 

کاربران، چرخه فروش مختل خواهد شد.
الفت‌نس��ب در ادامه به وضعیت پلتفرم‌های داخلی نیز اشاره می‌کند 
و می‌گوی��د ای��ن پلتفرم‌ها باید در فضای رقابتی و با کیفیت بالا رش��د 
کنند تا بتوانند انتخاب اول کاربران ش��وند، نه اینکه صرفاً با تصمیمات 
دس��توری جایگزین شوند. او معتقد است تجربه نشان داده هرجا رقابت 
واقعی وجود داش��ته، رش��د اتفاق افتاده و هرج��ا محدودیت جایگزین 

انتخاب شده، نتیجه پایدار و قابل اتکا نبوده است.
اینترنت رگ حیات کسب و کار مجازی است

او درباره اثرات قطعی اینترنت بر معیشت صاحبان کسب و کار مجازی 
تاکید کرد که اگر حواس��مان به این بخش‌ها نباش��د—که متأسفانه در 
حال حاضر هم تا حد زیادی نیست—طبیعتاً این افراد دچار چالش‌های 
جدی می‌ش��وند. وقتی معیش��ت از این فضا تأمین می‌شود و این مسیر 
دچار اختلال یا انسداد می‌شود، در ادامه ممکن است تبعات اجتماعی و 
حتی جرایم مختلف هم افزایش پیدا کند، چون فرد در نهایت به دنبال 

تأمین معیشت خود است.
او در در ادام��ه بیان کرد نکته‌ای که وجود دارد این اس��ت که برخی 
هن��وز این واقعیت را نمی‌پذیرند که در ای��ن فضا، تعداد زیادی از افراد 
عملًا از همین مس��یر درآمد دارند؛ چه به‌صورت کس��ب‌وکار مستقل و 
چه حتی در قالب مش��اغل خرد. گاهی تصور می‌ش��ود این افراد صرفاً 
حقوق‌بگیر یک ش��رکت هستند و موضوع به آن سادگی است، در حالی 

که بسیاری از آن‌ها مستقیماً از همین بسترها نان در می‌آورند.
اگر یک مثال س��اده بزنم، مثل این اس��ت که یک مغازه فعال باش��د 
و ناگهان کرکره آن پایین کش��یده ش��ود یا شیش��ه آن آس��یب ببیند. 
م��ا نمونه‌های مش��ابه را هم دیده‌ایم که حتی مردم جلوی ش��هرداری 
تجمع کرده‌اند برای بازگش��ایی یا حل مش��کل. اینجا هم دقیقاً همین 
اتفاق می‌افتد؛ یعنی فرد احس��اس می‌کند »رگ حیات کسب‌وکارش« 
در دست یک تصمیم بیرونی است. یک روز خاموش می‌شود و یک روز 

دوباره بالا می‌آید.
حالا ممکن اس��ت گفته ش��ود ک��ه آن فضا غیرقانونی ب��وده یا فیلتر 
بوده یا هر عنوان دیگری داش��ته، اما مسئله اصلی این است که آن فرد 
می‌گوید من دنبال معیش��ت و فروش هستم. برای او تفاوتی ندارد اسم 
پلتفرم چه باش��د؛ او به دنبال ترافیک، مش��تری و ادامه کس��ب‌وکارش 

است.
اقتصاد دیجیتال به رسمیت شناخته نشده است

در پای��ان، او تأکید می‌کند که اقتصاد دیجیتال هنوز به‌طور کامل در 
ساختار اقتصادی کشور به رسمیت شناخته نشده است. به گفته او، در 
حالی که در جهان امروز شرکت‌های فناوری در صدر اقتصاد قرار دارند 
و ارزش بازار آن‌ها حتی از صنایع س��نتی و انرژی نیز فراتر رفته است، 
در ای��ران این حوزه همچنان با نااطمینان��ی، تصمیمات ناگهانی و نبود 

چارچوب پایدار مواجه است.
الفت‌نسب در جمع‌بندی نهایی خود تأکید می‌کند که سرمایه‌گذار به 
دنبال محیطی قابل پیش‌بینی است و تا زمانی که این پیش‌بینی‌پذیری 
در اقتص��اد دیجیتال ایران ایجاد نش��ود، نمی‌توان انتظار رش��د پایدار، 

جذب سرمایه و توسعه جدی در این حوزه را داشت.

 قطع اینترنت، فروش اینترنتی را۵۰ درصد کاهش داده

یک مس��ئول صنفی با بیان ای��ن که مرز زمینی ریمدان در اس��تان 
سیس��تان و بلوچس��تان به عنوان مس��یر جایگزین ب��رای واردات برنج 
محس��وب می‌شود، گفت: پرداخت مطالبات به مدیریت بازار برنج تداوم 

می‌بخشد.
به گزارش خبرنگار مهر، تامین کالاهای اساس��ی یکی از اولویت‌های 
دولت در ش��رایط جنگی است. با وجود این که تا ۸۵ درصد محصولات 
کش��اورزی و مواد غذایی در داخل تولید و تامین می‌شود اما وابستگی 
بی��ش از ۹۰ درصدی تولید روغن خوراکی ی��ا تامین کمبودهای حوزه 
غلات مانند برنج، تضمین امنیت غذایی را در ش��رایط فعلی اولویت‌دار 
کرده اس��ت. سالانه بخشی از گوشت، برنج، ش��کر و... از طریق واردات 
از کش��ورهای پاکستان، هند، برزیل، کشورهای آسیای میانه و... تامین 
می‌ش��ود. تحمیل جنگ از سوی دش��من آمریکایی-صهیونی و تهدید 
اقتصاد ایران، دولت را بر آن داش��ته تا همچون شرایط تحریمی کشور، 

به دنبال راه‌های جدید برای تامین کالاهای مورد نیاز کشور باشد.
پیش‌تر بخ��ش اعظمی یک تا ۱.۵ میلیون تن برنج خارجی از هند و 
پاکستان و بخش کمی هم از تایلند و تایوان وارد می‌شد. در حال حاضر 
قرار است پاکستان جایگزین سایر کشورها شده و این محصول از مسیر 

زمینی و گمرک مرزی میرجاوه و... وارد شود.
مهش��ید پورداد، دبیر انجمن کارخانجات فرآوری و بس��ته‌بندی برنج 
در گفتگ��و با خبرنگار مهر درب��اره وضعیت تامین این کالای اساس��ی 
عنوان کرد: در ش��رایط حساس کنونی تأمین کالاهای اساسی از جمله 

برن��ج به عنوان یکی از مهم‌ترین دغدغه‌ها م��ورد توجه بخش دولتی و 
خصوصی است.

وی اف��زود: در جریان جنگ تحمیل��ی ۱۲ روزه و متعاقب آن جنگ 
تحمیلی رمضان، کارخانجات فرآوری و بسته‌بندی برنج در مناطق آزاد 
و ویژه اقتصادی با بکارگیری توان و امکانات خود س��هم قابل‌توجهی از 

تأمین بازار برنج را بر عهده داشتند.
وی اظه��ار ک��رد: در ط��ول ای��ن مدت ب��ا حمایت‌های انجام ش��ده 
خوش��بختانه هیچ وقف��ه‌ای در تأمی��ن و توزیع برنج به وج��ود نیامد؛ 
ضمن این ک��ه با مدیریت از افزایش قیمت این کالای پرمصرف داخلی 
جلوگیری ش��د. دبیر انجمن کارخانجات فرآوری و بسته‌بندی برنج در 
ادامه برای تداوم تامین و تعادل در بازار، یادآور ش��د: تامین بازار ادامه 

دارد اما یکی از مشکلات فعلی تامین نقدینگی است.
وی بی��ان کرد: مهم‌ترین مش��کل، عدم تأمین به موق��ع منابع مالی 
جهت تداوم تولید و تأمین مواد اولیه کارخانجات بسته‌بندی و پرداخت 

مطالبات معوق است.
پ��ورداد گفت: مکاتبات و پیگیری‌های زی��ادی از طریق وزارت جهاد 
کش��اورزی و وزارت ام��ور اقتص��ادی و دارای��ی انجام ش��ده ولی هنوز 

طلب‌های ارزی از سوی بانک مرکزی پرداخت نشده است.
ب��ه گفت��ه این مس��ئول صنفی، در ح��ال حاضر واحده��ای فرآوری 
و بس��ته‌بندی برن��ج در مناط��ق آزاد و تجاری فعال ب��وده و مواد اولیه 
م��ورد نیاز را روزانه از طریق راه‌های زمینی وارد کرده و در کارخانجات 

سورتینگ و بسته‌بندی می‌کنند.
ای��ن مس��ئول صنفی با بیان ای��ن که مرز زمینی ریمدان در اس��تان 
سیس��تان و بلوچس��تان به عنوان مس��یر جایگزین، بار ترافیکی تفتان 
را کاه��ش داده اس��ت، اضافه کرد: در ش��رایط فعلی ای��ن امر به ورود 

محموله‌ها کمک زیادی کرده و تاثیر زیادی در تامین داشته است.
وی با اش��اره به س��هم ۳۵ درصدی کارخانجات فرآوری و بسته‌بندی 
برن��ج در بازار داخ��ل، عنوان کرد: در ش��رایطی که ممکن اس��ت دنیا 
ب��ا کمب��ود بعضی از منابع غذایی مواجه ش��ود و برخی کش��ورها برای 
تأمین مایحتاج مردم مش��کلات زیادی داش��ته باشند، همسایگی ایران 
با پاکس��تان به عنوان یکی از بزرگترین کش��ورهای تأمین‌کننده برنج و 
وجود مرزهای زمینی ما به عنوان یک موهبت بوده که فرصت مغتنمی 

برای تضمین امنیت غذایی کشور است.
دبی��ر انجمن کارخانجات فرآوری و بس��ته‌بندی برنج در پایان تاکید 
کرد: در ش��رایط حس��اس فعلی توجه به این امر مهم و تسهیل‌س��ازی 
برای پرداخت‌های قبلی، باعث تسریع در روند تأمین کالاهای اساسی از 
جمله برنج از مبادی ورودی پاکس��تان شده و معیشت مردم با کمترین 
تکانه از ش��رایط جنگی روبه‌رو خواهد بود. بنابراین، برای حفظ پایداری 
زنجیره تأمی��ن و تقویت امنیت غذایی، دولت باید نس��بت به پرداخت 
معوق��ات اقدام کند تا تولیدکنن��دگان بتوانند به عنوان بازوی قدرتمند 
دولت در تأمین کالاهای استراتژیک با حفظ اشتغال و معیشت شاغلان 

در کارخانجات، بازار کالاهای اساسی به‌موقع و درست مدیریت شود.

ضرورت پرداخت مطالبات و مدیریت راه‌های جایگزین برای واردات برنج
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به قلم: کارلی استک
کارشناس بازاریابی و برندسازی در موسسه هاب اسپات

ترجمه: علی آل‎علی
موفقیت در دنیای کس��ب و کار بدون داشتن یک برند عالی امر چندان 
س��اده‎ای نیست. بسیاری از کسب و کارها س��ال‎های سال در بازار حضور 
دارند، اما به دلیل عدم ش��ناخت درست مشتریان از محصولات و ماهیت 
شرکت‎شان کمتر شانسی برای تاثیرگذاری بر روی آنها و کسب  سودهای 
قاب��ل ملاحظه پیدا می‎کنند. این امر نوعی واکنش طبیعی مش��تریان به 
برندسازی ضعیف از سوی شرکت‎های مختلف است. در این میان داشتن 
یک برنامه برندسازی به کسب و کارها برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان 
کمک کرده و شانس‎شان در بازار را به طور قابل ملاحظه‎ای توسعه خواهد 
داد.  ه��دف اصلی در این مقاله بررس��ی برخ��ی از مهمترین نکات برای 
برندس��ازی با برنامه‎ای دقیق در دنیای کسب و کار است. این امر به شما 
برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مشتریان و توسعه جایگاه برندتان در بازار 
کمک شایانی خواهد کرد. در ادامه برخی از مهمترین نکات در این راستا را 
مورد بررسی قرار می‎دهیم. با این حال قبل از هر امری باید تعریف درستی 
از برنامه برندینگ داشته باشیم. در اینجا برنامه برندینگ یا برندسازی به 
معنای طرحی تدوین شده و کاملا جامع برای ایجاد برندی حرفه‎ای برای 
کس��ب و کارهاست. این امر به شما فرصت بسیار خوبی برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف داده و موقعیت‎تان در بازار را نیز به خوبی مدیریت 

خواهد کرد. 
اگر شما هم در دنیای کسب و کار برای مدیریت برند یا ایجاد یک برند 
جذاب مشکلات زیادی دارید، این مقاله نکات حرفه‎ای بسیار زیادی برای 
ش��ما به همراه خواهد داش��ت. این امر به ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاط��ب هدف کمک ک��رده و جایگاه برندتان در می��ان رقبای بزرگ را 
توسعه خواهد داد. بخش‎های اساسی یک برنامه برندسازی در ادامه مورد 

بررسی دقیق قرار خواهد گرفت.
هدف

آگاهی از هدف یک برنامه در اولین نوبت باید صورت گیرد. اینکه ش��ما 
چرا به دنبال برندس��ازی برای کسب و کارتان هستید، نکته بسیار مهمی 
محسوب می‎شود. اگر شما به دنبال توسعه جایگاه برندتان در عرصه کسب 
و کار هستید، قبل از هر کاری باید به هدف هر اقدام‎تان فکر کنید، در غیر 

این صورت شاید خیلی زود وضعیت‎تان در بازار با مشکل رو به رو شود. 
امروزه برندسازی ش��اید از نظر مالی هزینه خیلی زیادی برای کسب و 
کارها به همراه نداش��ته باش��د، اما بار زمانی بسیار زیادی روی دوش شما 
ق��رار خواهد داد. معنای این امر نیاز به اس��تفاده از مدیریت زمان به طور 
حرفه‎ای در فرآیند مدیریت برند است. بنابراین اگر شما نیازی به برندسازی 
یا تجدیدنظر در ساختار برندتان ندارید، نباید بی‎دلیل اقدام به استفاده از 

چنین شیوه‎ای نمایید. 
پس از اینکه شما درباره هدف برندسازی در شرکت‎تان فکر کردید، باید 
دست کم یک پاسخ درست برای سوال فوق پیدا کنید، در غیر این صورت 
ش��اید هرگز فرصت تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب ه��دف پیش روی‎تان 
ق��رار نگیرد. گاهی اوقات برخی از ش��رکت‎ها به دلیل بی‎توجهی به هدف 
برندسازی در عمل برندی شبیه به سایر رقبا نصیب‎شان می‎شود. این امر 
جایگاه ش��ما در نگاه مشتریان را به ش��دت تحت تاثیر قرار داده و امکان 

تاثیرگذاری بر روی آنها را از شما خواهد گرفت. 
وقتی شما به دنبال هدف برندسازی هستید، می‎توانید به طور کلی دو 
هدف مهم را در دس��تور کار قرار دهید. این امر ش��امل هدف کارکردی و 
همچنین هدف درون س��ازمانی خواهد بود. از نقطه نظر کارکردی، ش��ما 
ب��ا ایجاد ی��ک برند حرفه‎ای یا به روز رس��انی آن فرصت معرفی وجهه‎ای 
حرفه‎ای و زیبا از کس��ب و کارتان به مش��تریان را خواهید داشت. این امر 
در کوتاه مدت برندتان را به شدت در کانون توجه مشتریان قرار می‎دهد. 
بدون تردید امروزه هیچ شرکتی بدون برند در بازار حضور پیدا نمی‎کند. 
فرض کنید ش��ما در چند حوزه فعالیت دارید. در این صورت س��اماندهی 
تمام حوزه‎های مورد نظر تحت اسم شرکت‎تان برای مشتریان گیج‎کننده 
خواهد بود. در چنین شرایطی ایجاد برندی خاص برای فعالیت هر کدام از 
شرکت‎های‎تان بسیار بهتر خواهد بود. شما با چنین کاری به سادگی هرچه 
تمام‎تر فرصت تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و بهینه‎سازی شرایط‎تان 

را پیدا خواهید کرد. 
هدف بعدی در زمینه برندسازی شامل تاثیر آن بر روی جو درون شرکت 
اس��ت. این امر می‎تواند برای شما به مثابه مدیر شرکت اعتبار بیشتری به 
همراه آورد. همچنین کارمندان نیز وظیفه‎های‎ش��ان را به بهترین ش��کل 
ممکن خواهند دانس��ت. نکته مهم اینکه در دنیای امروز برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف ش��ما باید کارمندان‎تان را به طور کامل در جریان 
برنامه‎ها و اس��تراتژی‎های پیش روی قرار دهید، در غیر این صورت شاید 
هرگز فرصت��ی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف پیدا نکنید. ایجاد 
برند به شما برای ارائه دستورالعمل‎های دقیق به کارمندان در هر بخش یا 
هر برند از شرکت کمک خواهد کرد. بنابراین از نقطه نظر مدیریت بهینه 
و س��ازماندهی استاندارد امور باید همیشه بر روی این حوزه تمرکز داشته 

باشید. 
تداوم 

یکی دیگر از عنصرها و المان‎های مهم در فرآیند برندس��ازی مربوط به 
تداوم است. یک برند در صورتی که در بازار تداوم نداشته باشد، خیلی زود 

از یاد مش��تریان می‎رود. چنین امری می‎تواند ش��ما را با مشکلات بسیار 
زی��ادی از نقطه نظ��ر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف رو به رو س��ازد. 
بنابراین اگر شما به فکر برندسازی هستید، باید در برنامه‎تان المان تداوم را 
در خاطر داشته باشید. به عبارت بهتر، برندسازی یک امر ناگهانی نیست، 
بلکه در طول زمان ادامه پیدا کرده و ش��رایط ش��ما را به طور مداوم تحت 
تاثیر قرار می‎دهد. با این حساب اگر شما به طور مداوم برنامه‎های بازاریابی 
و برندسازی را دنبال نکنید، شاید خیلی زود توانایی‎تان برای ایجاد تحول 

در بازار و جلب نظر مشتریان به طور مداوم از بین برود. 
یک��ی از بهترین نمونه‎ها در زمینه تداوم فعالیت برندس��ازی مربوط به 
کوکاکولاست. این برند دوست‎داشتنی در طول دهه‎های متمادی همیشه 
تجربه‎ای دوس��ت داشتنی از لذت نوشیدن انواع نوش��ابه‎های گازدار را به 
مشتریان ارائه کرده است. درست به همین دلیل در برابر بسیاری از رقبای 
دیگر همیش��ه دست برتر را داشته اس��ت. این امر به برند موردنظر برای 
تاثیرگذاری بر روی مش��تریان کمک ویژه‎ای کرده و جایگاه کوکاکولا در 

بازار را تضمین نموده است. 
اگر ش��ما به دنبال برتری مداوم بر رقبای‎تان در بازار هس��تید، نباید با 
اولین موفقیت‎ها در عرصه کس��ب و کار و برندسازی دیگر بی‎خیال ادامه 
ماجرا شوید. نکته مهم در این میان تداوم فعالیت شما به عنوان یک برند 

حرفه‎ای و همه فن حریف است. 
گاه��ی اوقات برندها در ادامه روند برندس��ازی به ط��ور مداوم اهداف و 
استراتژی های‎شان را تغییر می‎دهند. این امر در عمل مشتریان را هر چند 
وقت یکبار با برند تازه‎ای رو به رو خواهد کرد. نکته مهم اینکه سطح ارتباط 
میان مش��تریان با یک برند در پی چنین عملکردی به طور مداوم کاهش 
پیدا خواهد کرد. بنابراین شما باید کیفیت کاری‎تان را به طور مداوم حفظ 
کنید، در غیر این صورت ش��اید مشتریان واکنش‎های بسیار بدی در پی 

تغییرات مداوم برندتان ارائه دهند.
تغییرات در یک برند باید به آهس��تگی روی دهد. این امر به مش��تریان 
امکان هماهنگی با تغییرات موردنظر را می‎دهد. بنابراین اگر شما به دنبال 
تغییرات ناگهانی در بازار هس��تید، باید نگرش‎تان به ماجرا را به طور قابل 
ملاحظ��ه‎ای تغییر دهید، در غیر این صورت ش��اید هرگ��ز فرصتی برای 

تاثیرگذاری بر روی مشتریان پیش روی‎تان قرار نگیرد. 
احساسات برند

یک برند باید به طور مداوم احساسات خاصی را به مشتریان منتقل کند. 
این امر یکی از ویژگی‎های اصلی هر برندی در بازارهای کنونی محس��وب 
می‎ش��ود. برخی از مشتریان در عمل نس��بت به خرید از برندهای دارای 
احس��اس‎های بهتر اقدام می‎کنند. درس��ت به همین دلیل اگر برند شما 
احساس خوبی برای مشتریان به همراه داشته باشد، شما به سادگی هرچه 
تمام‎تر فرصت تاثیرگذاری بر روی مش��تریان را پیدا می‎کنید. این نکته تا 
جایی اهمیت پیدا می‎کند که برخی از برندها فقط به دلیل حس خوبی که 

به مشتریان ارائه می‎کنند، مشتری دارند. 
آیا ش��ما تا به حال در فرآیند برندس��ازی به احساساتی که برندتان به 
دیگران می‎دهد، فکر کرده‎اید؟ این س��وال ش��اید در نگاه نخس��ت بسیار 
عجیب به نظر برسد، اما در صورتی که پاسخ درستی برای آن داشته باشید 
در بازار از دیگر رقبا بسیار جلوتر خواهید بود. امروزه بسیاری از برندها برای 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان شرایط دشواری را تجریه می‎کنند. دلیل این 
امر ش��باهت بیش از اندازه برندها به هم اس��ت. در این میان برندی مثل 
کوکاکولا یا اپل به دلیل تفاوت‎های معنادار احس��اس برندشان با دیگران 
جایگاه بی‎رقیبی دارند. درس��ت به همین دلیل ش��ما برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب ه��دف باید به طور مداوم در تلاش ب��رای ایجاد تمایزهای 

کاربردی با دیگر رقبا باشید. 
یکی از برندهای موفق در زمینه القای احساسات خوب به مشتریان هارلی 
دیویدسون است. این برند دوست‎داشتنی همیشه احساس ماجراجویی و 
همچنین لوکس بودن را به مش��تریان می‎دهد. درس��ت به همین خاطر 
موتورسیکلت‎های این برند همیشه در بازار محبوبیت خاص خود را حفظ 
کرده‎اند. اگر ش��ما هم با دیدن محصولات این برند همیشه پیش خودتان 

احس��اس افتخار می‎کنید، پ��س باید موفقیت مدیران برندس��ازی آن در 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان را تایید کنید. 

بس��یاری از اوقات برندها بدون توجه به تاثیر روند برندس��ازی بر روی 
مش��تریان اقدام به فعالیت در بازار می‎کنند. این امر در صورتی که توجه 
لازم را به همراه نداشته باشد، نتایج بسیار ناگواری برای برند شما به همراه 
خواه��د داش��ت. بنابراین توصیه ما در این بخش ت�الش برای درک تمام 
جزییات مربوط به احساس��ات برند و انتخاب حس‎هایی مرتبط با ماهیت 
کس��ب و کارتان اس��ت. به عنوان مثال، اگر ش��ما در زمینه تولید لوازم و 
تجهیزات ورزش��ی فعالیت دارید، باید نسبت به انتخاب احساساتی مانند 
هیجان و دعوت به تلاش بیش��تر توجه نش��ان دهید، در غیر این صورت 
شاید توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور قابل ملاحظه‎ای 

از دست بدهید. 
انعطاف‎پذیری

برنامه برندسازی باید همراه با انعطاف‎پذیری بالایی باشد. دلیل این امر 
تغییرات مدام در بازار و ضرورت سازگاری با برخی از تغییرات مهم است. 
این امر می‎تواند برای شما سختی‎های بسیار زیادی به همراه داشته باشد. 
اگرچه انعطاف‎پذیری در برابر هر شرایط تازه یا تغییری مناسب نیست، اما 
گاهی اوقات ش��ما باید برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف از خودتان 
انعطاف‎پذیری بالاتری نشان دهید. این امر شما را به طور مداوم در کورس 

قهرمانی میان دیگر برندها نگه می‎دارد. 
اغلب اوقات برندهایی که در برابر تغییرات مهم انعطاف‎پذیری از خودشان 
نش��ان نمی‎دهند، خیلی زود از بازار کنار گذاش��ته می‎شوند. بدون تردید 
نگاهی کوتاه به حوزه‎های مختلف فعالیت برندها در دنیای کس��ب و کار 
به خوبی نمونه‎های بزرگ مربوط به شکست در پی ناتوانی برای مدیریت 
نوآوری و انعطاف با شرایط تازه را نشان خواهد داد. درست به همین خاطر 
ش��ما باید برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تمام تلاش‎تان را انجام 
دهید، در غیر این صورت همیش��ه با مشکلاتی در راستای تاثیرگذاری بر 
رو مشتریان و حفظ موقعیت‎تان در بازار رو به رو خواهید شد. این امر در 
بلندمدت شرایط شما را به طور قابل ملاحظه‎ای سخت کرده و تاثیرگذاری 

بر روی مخاطب هدف را بدل به امری غیرممکن خواهد کرد. 
یک��ی از نمونه‎های موفق در زمینه انعطاف‎پذیری در حوزه برندس��ازی 
مربوط به برند Old Spice است. این برند در زمینه محصولات بهداشتی 
مردانه و انواع پرفیوم‎ها فعالیت دارد. طراحی محصولات این برند تا همین 
چند دهه پیش کاملا کلاس��یک بود. به این ترتیب Old Spice به نوعی 
برند کلاسیک در میان مشتریان مطرح بود. این امر در طول سال‎های اخیر 
با بازنگری اساسی در استراتژی برندسازی این شرکت تغییرات اساسی به 
خود گرفت. بر این اساس امروزه این برند دیگر یک برند کلاسیک نیست، 
بلکه در تلاش برای هماهنگی با س��لیقه نس��ل ج��وان تمام فعالیت‎های 
خودش را تغییر داده است. این امر برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
بسیار مهم محسوب می‎شود. اکنون Old Spice نه یک برند قدیمی، بلکه 
یکی از برندهای مورد پسند جوانان و بسیار مدرن محسوب می‎شود. این 
نکته برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف اهمیت بسیار زیادی داشته و 
به شما امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف در بهترین شرایط ممکن 

را می‎دهد. 
تعامل با کارمندان

تعامل با کارمندان در فرآیند برندس��ازی همیش��ه امر مهمی محسوب 
می‎ش��ود. این نکته به ش��ما برای دریافت اطلاعات مهم در عرصه کسب 
و کار کمک کرده و ش��ما را به طور مداوم در کانون توجه مش��تریان نگه 

م��ی‎دارد. برخی از برندها در این میان به دلیل اطمینان بیش از اندازه به 
تیم مدیریتی اصلا س��راغ تعامل با کارمندان نمی‎روند. این امر اگرچه در 
نگاه نخست منطقی جلوه می‎کند، اما از نقطه نظر حرفه‎ای نوعی شکست 
برای کسب و کارها محسوب می‎گردد. درست به همین خاطر شما باید به 
طور مداوم در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان با استفاده از نظرات 
کارمندان باش��ید. چنین امری حتی در مورد برندسازی نیز مصداق دارد. 
درست به همین دلیل شما باید همیشه برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف با برندس��ازی نوین به دنبال اس��تفاده از نقطه نظرات کارمندان‎تان 

باشید. 
امروزه بسیاری از برندها خیلی زود از سلیقه مشتریان جا می‎مانند. دلیل 
این امر سیر بی‎نهایت سریع تحولات مربوط به سلیقه و ترندهای مد نظر 
مش��تریان است. در این میان هماهنگی ش��ما با تیم فروش به شما برای 
تاثیرگذاری بر روی مشتریان به طور حرفه‎ای کمک می‎کند. به این ترتیب 
شما برندی کاملا حرفه‎ای و مناس��ب برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان 

خواهید داشت. 
وفاداری

برنامه برندسازی ش��ما باید جایگاهی برای جلب وفاداری مشتریان نیز 
داشته باش��د. در غیر این صورت شاید هرگز فرصتی برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف‎تان به طور حرفه‎ای پیدا نکنید. نکته مهم در این میان 
تلاش برای بهره‎گیری از احساس��اتی است که برندتان در مشتریان ایجاد 
می‎کند.  برندهای بزرگ همیشه امکان استفاده از احساسات برندشان برای 
جلب وفاداری مشتریان را دارند. بنابراین اگر شما نیز برای جلب وفاداری 
مشتریان شرایط سختی را پیش رو دارید، باید اول از همه بخش مربوط به 
احساس برند را به خوبی طی کنید و در مرحله بعد نیز برای تاثیرگذاری 
بر روی مشتریان برنامه وفاداری براساس احساسات موردنظر را در دستور 

کار قرار دهید. 
آگاهی‎بخشی به مخاطب هدف

گاه��ی اوقات برخی از ش��رکت‎ها حتی با وجود طراح��ی دوباره برند و 
پیگیری اس��تراتژی برندس��ازی به طور حرفه‎ای باز ه��م در بازار موفقیت 
مهمی کس��ب نمی‎کنند. این امر چالشی اساسی محسوب می‎شود. بر این 
اساس شما با استفاده از تکنیک‎های مربوط به آگاهی‎بخشی به مشتریان 
درباره تغییرات مربوط به برند می‎توانید وضعیت‎تان را به کلی تغییر دهید. 
در دنیایی که مشتریان دغدغه‎های بسیار زیادی در بازار دارند، شما باید 
خودتان به دنبال ایجاد آگاهی در مخاطب هدف باش��ید. این امر به ش��ما 
فرصت بسیار خوبی برای بهینه‎سازی شرایط‎تان داده و موقعیت‎تان را نیز 

به شدت تقویت خواهد کرد. 
بنابراین اگر به دنبال توسعه برند و موفقیت در حوزه برندسازی هستید، 
در برنامه‎های‎تان باید همیش��ه جایگاهی برای بازاریابی و آگاهی‎بخشی به 
مخاطب هدف درباره توسعه برندتان اختصاص دهید. این امر به شما برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک کرده و موقعیت‎تان را نیز به طور 
قابل ملاحظه‎ای توسعه خواهد داد. این امر شاید در ابتدا برای شما هزینه 
بازاریابی زیادی به همراه داش��ته باش��د، اما در عوض فرصت تاثیرگذاری 
بهینه بر روی مخاطب هدف را به شما خواهد داد. این نکته اهمیت بسیار 

زیادی در دنیای کسب و کار امروزی دارد. 
منبع: هاب اسپات

-7/31739/bid /6307/blog.hubspot.com/blog/tabid
components-that-comprise-a-comprehensive-

brand-strategy.aspx

المان‎های اساسی در طراحی برنامه برندسازی 



7اقتصاد امروز شنبهwww.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
12 اردیبهشت 1405

شماره 2919



روزنام�ه مدیریت�ی- اقتص�ادی

 شنبه   12 اردیبهشت 1404    شماره 2919   8 صفحه  
www.forsatnet.ir
info@forsatnet.ir

آیین نامه اخلاق حرفه ای روزنامه:
www.forsatnet.ir/regulations 

صاحب امتیاز: موسسه مطبوعاتی فرصت سازان امروز
مدیر مسئول و سردبیر: محمدرضا قدیمی

چاپ: صمیم

دفتر مرکزی: تهران، خیابان ولیعصر، خیابان زرتشت غربی، 
روبروی بیمارستان مهر، پلاک45، طبقه سوم شرقی

دفتر مرکزی: 88991927

نویسنده: علی آل‎علی
فریلنس��رها در طول دو دهه اخیر دنیای کس��ب و کار را 
به طور کامل زیر س��لطه خود درآورده‎اند. آنها رقیب جدی 
برای کارمندان کلاس��یک محسوب ش��ده و در هیچ قاعده 
سنتی جای نمی‎گیرند. اگر بخواهیم تعریف ساده‎ای از آنها 
داشته باشیم، در واقع آنها نیروی کاری هستند که آزاد کار 
می‎کنند. این یعنی در قالب قراردادهای کوتاه‎مدت و بدون 
اینکه به طور رس��می به استخدام یک ش��رکت درآیند، با 
کس��ب و کارهای مختلف همکاری دارند. همین امر آزادی 
عملی بسیار زیادی به فریلنسرها داده و جذابیت این حوزه 

کاری را چند برابر کرده است. 
وقتی در یک جمع دوستانه یک تازه وارد اضافه می‎شود، 
اول از همه حاضران با ش��ک و تردی��د به او نگاه می‎کنند؛ 
چراکه کمتر کسی از فرد تازه وارد مثل دوست صمیمی‎اش 
اس��تقبال می‎کن��د. با این ح��ال پس از مدت��ی که جریان 
دوستی برقرار شد، همه چیز فرق خواهد کرد. آن وقت است 
که جمع دوستانه به ساده‎ترین شکل ممکن بدل به فضایی 
صمیمی می‎گردد. وضعیت فریلنسرها در دنیای کسب و کار 
تقریبا مثل همان عضو تازه در حلقه دوستان است. البته در 
طول دو دهه اخیر برخی از کس��ب و کارها به خوبی با این 
معمای تازه آشنا شده‎اند. با این حال هنوز جای کار زیادی 

برای این دسته از کارآفرینان آزاد وجود دارد.
ارتباط میان کس��ب و کارها با فریلنسرها از مدت‎ها قبل 
مس��ئله‎ای مهم تلقی ش��ده اس��ت؛ چراکه هماهنگی این 
نوع رابطه کار اصلا س��اده‎ای نیست. بسیاری از کارآفرینان 
ب��رای اینکه ماجرا را س��اده کنند، اصلا س��راغ همکاری با 
فریلنس��رها نمی‎روند. شاید برای شما هم سوال شده باشد 
بدون همکاری با آنها چه سرنوشتی در انتظار کسب و کارها 
خواهد ب��ود. خب یک برند که نمی‎توان��د تمام نیروی کار 
مورد نیازش را استخدام کند. چه بسا گاهی شما برای مدت 
زمانی بی‎نهایت اندک نیاز به نیروی کار داش��ته باشید. در 

این صورت استخدام رسمی کارتان را سخت خواهد کرد. 
نکته دیگری که درباره فریلنس��رها باید مدنظر داش��ت، 
مهارت‎های تخصصی‎شان است. مثلا در حوزه فناوری‎های 
دیجیتال معمولا تمام نیروی کار حرفه‎ای در زمینه طراحی 
رابط کاربری )UI( در قالب فریلنس��ر فعالیت دارد. این امر 
موجب برتری نسبی این گروه در مقایسه با دیگران می‎شود. 
با توجه به نکاتی که گفته ش��د، ش��ما چاره‎ای به غیر از 
هم��کاری نزدیک با فریلنس��رها نداری��د. در این میان باید 
رابطه‎تان را طوری با آنها بنا کنید که همیشه فرصت بهبود 
وضعیت‎تان را داشته باشید. به زبان ساده، رابطه شما با این 
دسته از نیروی کار تازه باید همیشه در وضعیت خوبی قرار 
داش��ته باش��د. به همین خاطر ما در این مقاله قصد داریم 
نگاهی به هزارتوی رابطه میان برندها و فریلنس��رها داشته 
باشیم. اینطوری شما به خوبی فرآیند آشنایی با این دسته 
از نیروی کار و همکاری مداوم با آنها را یاد خواهید گرفت. 
پس با ما همراه باشید تا برخی از نکات کلیدی در این رابطه 

را بررسی کنیم. 
اصول ارتباطات با فریلنسرها

ه��ر کاری در این دنیا اصول خاص خ��ودش را دارد. اگر 
شما نتوانید فعالیت‎تان در بازار را به طور اصولی دنبال کنید، 
دیر یا زود نس��خه‎تان پیچیده خواهد شد. درست به همین 
خاط��ر ما در روزنامه فرصت امروز بر روی کار اصولی تاکید 
ویژه‎ای داریم. اینطوری برند شما مثل تیم فوتبالی است که 
با تاکتیک‎های دقیق و اصولی راهی مسابقه شده است. شما 
را نمی‎دانم، ولی من که در چنین س��ناریویی دوست ندارم 

نقش تیم رقیب را بازی کنم!
ش��ما در این بخش با برخ��ی از توصیه‎های کلیدی برای 
تعامل بهتر با فریلنسرها آشنا خواهید شد. متاسفانه خیلی 
از مدیران با این دس��ته از نیروی کار مثل کارمندان رسمی 
شرکت رفتار می‎کنند. این در حالی است که فریلنسرها به 
دلیل استقلال از سازمان‎ها انتظار رفتاری متفاوت و صدالبته 
دامن��ه بیش��تر آزادی عمل را دارند. ای��ن امر به آنها کمک 
خواهد کرد تا وضعیت‎شان در بازار را بهبود بخشیده و دیگر 
نگران چیزی در این میان نباشند. بنابراین در وهله نخست 
شما نیاز به درک بهتر فریلنسرها دارید. خب اجازه دهید با 

همین مقدمه برویم سراغ اصل مطلب.
یافتن نقطه نظرات مشترک: اولین گام برای 

همکاری
قب��ل از اینک��ه با عجله س��راغ راه‎اندازی ی��ک همکاری 
بلندمدت بروید، باید اصول این کار را یاد بگیرید. خب شما 
نمی‎توانید همینطور بی‎مقدمه س��راغ هم��کاری با دیگران 
رفته و انتظار داشته باشید هماهنگی بالایی شکل بگیرد. در 
این میان نکاتی مثل نقطه نظرات مشترک و تعیین اهداف 
کاری اهمیت بی‎نهایت زیادی خواهد داشت. اگر نتوانید این 

نکته را رعایت کنید، کارتان حسابی به مشکل می‎خورد. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز اولی��ن قدم برای هماهنگی 
بهتر با فریلنسرها را یافتن نقطه نظرات مشترک می‎دانیم. 
اجازه دهید از یک مثال س��اده در این میان استفاده کنیم؛ 
فرض کنید ش��ما یک برند در حوزه پوش��اک دارید و حالا 
قصد راه‎اندازی س��ایت رس��می برای خود را دارید. در این 
میان همکاری با چند فریلنس��ر گزینه جذابی خواهد بود. 
البته به شرط اینکه شرایط همکاری را به طور دقیق با آنها 

در میان بگذاریم. 
اگر ش��ما اه��داف و انتظارات‎تان از وضعیت یک س��ایت 
مطلوب را با فریلنس��رها در میان نگذارید، آنها بنابر تجربه 
خودش��ان دست به کار خواهند ش��د. آن وقت بعد از چند 
ماه کار بر روی پروژه یکهو متوجه عقب افتادن‎تان از جریان 
کسب و کار خواهید شد. البته آن زمان برای پشیمانی دیگر 

خیلی دیر خواهد بود. 
ماموری��ت ش��ما در این بخش تلاش برای تش��کیل یک 

جلسه مقدماتی با فریلنسرهای موردنظرتان است. این کار 
به ش��ما برای بیان اهداف و دیدگاه‎های‎تان کمک می‎کند. 
در نقطه مقابل باید دیدگاه‎های آنها را نیز مورد بررسی قرار 
دهید. اینطوری فرصت بسیار بهتری برای همکاری اصولی 
خواهید داشت. نکته‎ای که در این میان به شما برای بهبود 
ارتباط‎ت��ان کمک می‎کن��د، تلاش برای ایج��اد هماهنگی 
میان خودِ فریلنسرهاست. خب وقتی شما یک پروژه نسبتا 
بزرگ مثل طراحی س��ایت یا حت��ی کمپین بازاریابی برای 
محصول تازه‎تان را دارید، نمی‎توانید فقط روی یک فریلنسر 
حس��اب باز کنید. هرچه پروژه‎ها بزرگ‎تر باشد، نیاز شما به 
فریلنس��رهای متعدد بیشتر خواهد شد. بنابراین باید نقطه 
نظرتان را به طور اصولی با آنها در میان بگذارید. این امر به 
شما کمک خواهد کرد تا درک بهتری از اوضاع پیدا کرده و 

کارتان هم با سرعت بیشتری جلو برود.
 احترام به موقعیت کاری: اصلی برای حرفه‎ای‎شدن

هیچ مدیر یا کارآفرینی نمی‎تواند به خاطر وضعیت کاری 
فریلنس��رها به آنها ایراد بگیرد. ش��ما در موقعیتی نیستید 
ک��ه اوضاع کاری آنه��ا را داوری کنید. متاس��فانه برخی از 
کارآفرینان به فریلنسرها به چشم کارمندان درجه دو نگاه 
می‎کنند. اگر قرار باشد شما هم این نوع نگاه را تقویت کنید، 

کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود.
احت��رام متقابل یکی از نکات کلیدی برای ش��کل‎گیری 
همکاری بلندمدت محسوب می‎شود. در این میان شما نیاز 
به اس��تفاده از تمام توان‎تان دارید. قرار نیس��ت فقط برای 
مدت‎زمان��ی کوتاه نقش بازی کنی��د. در عوض اجازه دهید 
با احترام گام‎های بلندتری را بردارید. ش��ک نکنید در ادامه 

همین احترام به دادتان خواهد رسید. 
شما را نمی‎دانم، ولی من که همیشه انگیزه بیشتری برای 
فعالی��ت یا همکاری با برندی دارم ک��ه احترام بالایی برای 
نیروی کار قائل هستند. بی‎شک تمام فریلنسرها در سراسر 
دنیا نیز اینطوری فکر می‎کنند. پس بد نیست خودتان را به 
عنوان یک برند محترم در میان فریلنس��رها معرفی کنید. 
اینط��وری هزینه‎ه��ای بعدی برای یافتن افراد مناس��ب به 
منظور همکاری بی‎نهایت کمتر می‎شود.  اگر نگاهی به دور 
و برتان داشته باشید، فریلنسرهای حرفه‎ای معمولا سرشان 
همیش��ه شلوغ است، بنابراین اگر دوست دارید آنها به شما 
توجهی نش��ان داده یا کنارتان حضور داش��ته باشند، باید 
استراتژی‎تان در بازار را به طور کامل تغییر دهید. این امر به 
شما کمک خواهد کرد تا فرآیند بهتری از تعامل با مخاطب 
هدف را دنبال کنید. در ادامه نیز به خوبی فرصت تعامل با 

مخاطب‎تان را پیدا خواهید کرد. 
یادتان باشد، احترام میان شما و فریلنسرها دوطرفه است، 

بنابرای��ن اگر طرف مقابل در جواب احترام و رفتار حرفه‎ای 
شما واکنش مناسبی نشان نمی‎دهد، لازم نیست خودتان را 
الکی معطل کنید. تجربه نش��ان داده همکاری با این دسته 
از فریلنسرها دائما همراه با مشکلاتی خواهد بود. پس بهتر 

است وقت‌تان را پای فریلنسرهای حرفه‌ای‎تر خرج کنید. 
هماهنگی با کارمندان شرکت: کسی قرار نیست 

جای آنها را بگیرد!
برخ��ی از کارمندان فک��ر می‎کنند وقتی یک برند س��راغ 
همکاری با فریلنسرها رفت، کم کم موقعیت شغلی تمام نیروی 
کار رس��می شرکت به خطر خواهد افتاد. قبول دارم در اولین 
نگاه این وضعیت ترسناک به نظر می‎رسد، اما اصلا جای نگرانی 
نیست؛ چراکه همکاری با فریلنسرها فقط در شرایطی صورت 
می‎گیرد که ش��رکت نیاز به خدماتی خاص برای مدت زمانی 
کوتاه دارد. وگرنه حوزه‎‏هایی مثل بازاریابی یا روابط عمومی که 
نیاز دائمی برندها محسوب می‎شود، باید همیشه مورد توجه 

قرار گیرد. این امر به ش��ما کمک می‎کند تا اثرگذاری بهتر بر 
روی مخاطب‎تان داشته و شرایط را بهتر دنبال کنید. 

ایده‎محوری این بخش تلاش برای هماهنگی درس��ت و 
حسابی با دست اندرکاران شرکت است. این یعنی شما باید 
به آنها این اطمینان را دهید که قرار نیست کسی جای‎شان 
را بگیرد. در عوض به خاطر اینکه در ش��رایط خاص نیاز به 

یک نوع خدمات ویژه داشته‎اید، سراغ فریلنسرها رفته‎اید. 
اگر کمی با دقت به س��اختار کس��ب و کارها نگاه کنیم، 
اصولا همکاری بلندمدت یا دائمی با فریلنسرها امکان‎پذیر 
نیست. ش��اید دورکاری گزینه‎ای جذاب باش��د، اما در این 
حالت نیز پای کارمندان رس��می شرکت در میان است. از 
طرف دیگر، خود فریلنسرها نیز علاقه زیادی برای همکاری 
طولانی‎مدت با کس��ب و کارها ندارند. به همین خاطر شما 
باید اوضاع را به ش��یوه‎ای متفاوت مدیریت کنید. اینطوری 
فرصت بهتری برای تعامل با نیروی کارتان خواهید داشت. 
فراموش نکنید، در دنیای امروز بسیاری از کسب و کارها به 
دنبال تامین نیازهای خود به ساده‎ترین شکل ممکن هستند. 
فریلنسرها در این میان هم سطح قیمت پایین‎تری برای کسب 
و کارها می‎تراشند، هم اینکه دردسرهای استخدام رسمی را نیز 
حذف می‎کنند. همه اینها در صورتی درست از آب درمی‎آید که 
شما از قبل هماهنگی خوبی با تمام اعضای شرکت‎تان داشته 

باشید، وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
اگر نظر ما را بخواهید، درباره هماهنگی با اعضای شرکت 
بهتر اس��ت دور پیام‎های آنلاین یا اعلام در کانال شرکت را 
دور بریزید. در عوض یک جلس��ه رسمی با حضور مدیران 
ارش��د یا در صورت امکان تمام کارمندان بهتر خواهد بود. 
اینط��وری ش��ما رو در رو فرص��ت ایجاد اعتم��اد در میان 

کارمندان بابت آینده کاری‎شان را خواهید داشت. 
شاید در اولین نگاه چنین وسواسی برای اطمینان‎دهی به 
کارمندان شرکت وسواس‎گونه به نظر برسد، اما اهمیت آن 
وقتی آشکار می‎شود که تعامل میان کارمندان و فریلنسرها 
را درک کنی��م. خب وقتی کارمندان ش��ما فریلنس��رها را 
تهدی��دی برای خ��ود در نظر بگیرند، هی��چ وقت حاضر به 
همکاری با آنها نخواهند شد. این نکته‎ای است که همیشه 
باید مدنظر ش��ما قرار داشته باشد. وگرنه خیلی زود هرج و 
مرج دائمی در ش��رکت‎تان حکمفرما خواهد ش��د. آن وقت 

دیگر برای مدیریت اوضاع خیلی دیر خواهد بود. 
حفظ تعاملات رو در رو: دورکاری همیشه خوب 

نیست
برخی از مدیران فکر می‎کنند همین که یک جلسه اولیه 
یا فریلنس��رها داش��تند و توضیحات کافی را به آنها دادند، 
دیگر کارش��ان تمام ش��ده اس��ت. خب در این صورت باید 

حس��ابی ناامیدتان کنیم؛ چراکه ش��روع همکاری تازه اول 
دردسرهاست!

تعام��ل رو در رو با دیگران همیش��ه کیفی��ت همکاری 
را افزای��ش می‎ده��د. در این رابطه بد نیس��ت به وضعیت 
نظام آموزش��ی دنی��ا در دوران کرونا نگاه کنیم. وقتی همه 
آموزش‎ه��ای جهان در قالب آنلاین انجام می‎ش��د، ش��اید 
در اولی��ن نگاه هی��چ ایرادی وجود نداش��ت. ب��ا این حال 
افت محس��وس کیفیت آموزش اجتناب‎ناپذیر بود. نکته‎ای 
ک��ه در این میان باید مورد توجه ش��ما قرار گیرد، ضرورت 
اس��تفاده از تعام�الت رو در رو برای بهب��ود کیفیت کار در 
همه حوزه‎هاست. این یعنی ارتباط شما با فریلنسرها باید به 
طور مداوم تقویت شود، وگرنه خیلی زود کارتان به جاهای 

باریک می‎کشد. 
وقتی شما ارتباط خوبی با دیگران نداشته باشید، به مرور 
محبوبیت‎ت��ان در میان آنها به طور کام��ل از بین می‏رود. 
درس��ت به همین خاطر باید هرچند وقت یکبار به خودتان 
فرصتی برای بازیابی رابطه به ش��یوه‏ای اصولی دهید. مثلا 
بد نیس��ت بعد از چند هفته از فریلنس��رها برای بررسی و 
ارزیابی وضعیت پروژه دعوت کنید. این جلس��ه باید به طور 
حضوری برگزار ش��ده و طرفین دیدگاه‎ه��ای خود را بیان 
کنند. اینطوری ش��ما فرصت بس��یار خوبی برای تعامل با 

مخاطب‎تان خواهید داشت. 
یادتان باشد، ش��ما نمی‎توانید همینطور بی‎مقدمه سراغ 
فریلنسرها رفته و انتظار داشته باشید در جلسات بی‎محتوا 
کارت��ان خوب پیش ب��رود. این امر نه تنها ارتباط ش��ما با 
فریلنس��رها را بهت��ر نمی‎‏کند، بلکه به طور م��داوم موانعی 
پی��ش روی‎تان قرار خواهد داد. خب زمان برای هر کس��ی 

اهمیت ویژه‌‎ای دارد. پس ش��ما نمی‎توانید وقت فریلنسرها 
را بی‎خودی گرفته و انتظار داشته باشید به آنها برنخورد!

هر چقدر ارتباط ش��ما با فریلنس��ر مورد نظرتان بیشتر 
شخصی‎سازی ش��ود، ش��انس‎تان برای تعامل بلندمدت با 
آنه��ا افزایش خواهد یافت. این دقیقا مثل یک بازی س��اده 
اس��ت که هر چقدر در آن جلوتر می‎روید، ترکش سخت‎تر 
می‎ش��ود. پس باید طوری رفتار کنید که فریلنسر موردنظر 
به حضور شما در کنار خودش عادت کند. اینطوری شانس 

خیلی خوبی برای یک همکاری باکیفیت خواهید داشت. 
بد نیس��ت به فریلنس��رها ای��ن اطمین��ان را بدهید که 
پروژه‎های ش��ما ادامه‎دار خواهد ب��ود. اینطوری برای مدت 
زمان بیشتری فرصت حفظ ارتباطات‎تان را خواهید داشت. 
این امر در بلندمدت به شما کمک خواهد کرد تا موقعیت‎تان 

در بازار را به خوبی حفظ کنید. 
طراحی برنامه وفاداری: گزینه‎ای هیجان‎انگیز

چه کسی گفته برنامه وفاداری فقط برای مشتریان است؟ 
خب ش��ما هم می‎توانید به خوبی از ای��ن الگو برای بهبود 
کارتان اس��تفاده کرده و هیچ مش��کلی را هم حس نکنید. 
در این میان نکته‎ای که همیشه باید مدنظرتان قرار گیرد، 
توجه به سابقه همکاری‎تان با فریلنسرهاست. یادتان باشد، 
شما به طور منظم یا مداوم با آنها همکاری ندارید. بنابراین 
فاصله‎های میان پروژه‎ها ش��اید موجب دلس��ردی یا حتی 
همکاری فریلنسرها با کلی برند دیگر شود. اگر آنها خاطره 
خوبی از شما در ذهن داشته باشند، همیشه فرصت تعامل 

با آنها به شیوه‎ای مناسب را خواهید داشت. 
ایده ما در این بخش استفاده از برنامه وفاداری برای حفظ 
رابطه مناسب با فریلنسرهاست. مثلا بعد از چند بار همکاری 
امتیازات خاصی به فریلنسر مورد نظر بدهید. این امر به شما 
کمک خواهد کرد تا خیلی خوب بر روی فرد مورد نظرتان 
اثر گذاش��ته و کارتان را پیش ببرید؛ چراکه فریلنسر مورد 
نظر همیش��ه انگیزه کافی برای همکاری با ش��ما را خواهد 
داش��ت.  یادتان باشد، برنامه وفاداری شاید هزینه بیشتری 
برای همکاری با فریلنس��رها روی دست شما بگذارد، اما به 
مثابه یک الگوی بازاریابی و تبلیغات نیز محسوب می‎شود؛ 
چراکه فریلنس��رهای موردنظر تعریف شما را پیش دیگران 
خواهند کرد. اینطوری بدون اینکه اوضاع‎تان به هم بریزد یا 
خرج زیادی روی دست‎تان بماند، فرصت بهبود شهرت‎تان 

در بازار را خواهید یافت. 
یادتان باشد، شما نمی‎توانید با تکنیک‎های بازاریابی ساده 
بر روی فریلنس��رها اثر بگذارید. به همین خاطر استفاده از 
برنامه وفاداری ایده بهتری محسوب می‎شود. اینطوری شما 
شرایط بسیار بهتری برای تعامل با مخاطب‎تان داشته و در 

میان فریلنسرها شهرت خوبی پیدا خواهید کرد.
تعیین دقیق حد و مرزها

نکته کلیدی که درباره فعالیت در قالب فریلنس��ر وجود 
دارد، ض��رورت تعیی��ن ح��د و مرزهای کار اس��ت. ش��ما 
نمی‎توانید از فریلنسرها انتظار فعالیت مشابه کارمندان‎تان 
را داش��ته باش��ید، بنابراین اگر انتظارات‎تان درست نباشد، 
در ط��ول فرآیند همکاری با کلی مش��کل رو به رو خواهید 
ش��د. اگر نظر ما را بخواهید، بد نیس��ت هرچند وقت یکبار 
درباره انتظارات‎تان از فریلنس��رها تجدیدنظر کنید. این امر 
باید با توجه به ش��رایط بازار صوت گیرد. اینطوری همیشه 
انتظارات درس��تی از آنها داش��ته و دیگر لازم نیست نگران 
بروز مشکلات مختلف باشید.  یادتان باشد، در دنیای کسب 
و کار فریلنسرهای زیادی حضور دارند. شاید سلیقه یا حتی 
م��دل کاری هر کدام از آنها با دیگ��ری فرق کند، بنابراین 
چ��ک کردن چنین نکته‎ای با فریلنس��رها اهمیت بس��یار 
زیادی خواهد داش��ت. اینطوری شما فرصت خوبی برای به 
روز نگه داش��تن خودتان خواهید داش��ت. یادتان باشد، در 
طول سال‎های اخیر بسیاری از کارآفرینان به سوی فعالیت 
همکاری با فریلنسرها رفته‎اند. این یعنی حتی کوچک‎ترین 
فعالیت ش��ما در بازار نیز تعیین‎کننده خواهد بود. پس باید 
از تک تک فرصت‎های‎تان برای بهبود رابطه با فریلنس��رها 
اس��تفاده کنی��د. وگرنه در فهرس��ت بلند ب��الای برندهای 

همکارشان جایی نخواهید داشت. 
سخن پایانی

فریلنسرها در طول سال‎های اخیر گزینه بی‎نهایت جذابی 
برای همکاری با برندها بوده‎اند. سرعت عمل آنها در کنار مهارت 
بالا و صدالبته هزینه نهایی کمتر در مقایسه با استخدام نیروی 
کار برای بسیاری از مدیران هیجان‎انگیز است. البته شما نباید 
شتاب زده وارد بازار شوید؛ چراکه همکاری بی‎حساب و کتاب 
با فریلنسرها فقط اوضاع را برای شما سخت‎تر خواهد کرد. این 
در حالی اس��ت که بس��یاری از کارآفرینان با ورود بی‎حساب 
و کتاب به حوزه فریلنس��ری و همکاری با این دس��ته از افراد 
عملا شانس برندشان برای ایجاد رابطه‎ای قوی با آنها را از بین 
می‎برند. درست به همین خاطر ما در این مقاله سراغ بررسی 
برخی از توصیه‎های کلیدی در راس��تای همکاری مناسب با 
فریلنسرها رفتیم. این امر به شما کمک خواهد کرد تا با دقت 
بیشتری ارتباطات‎تان را مدیریت کرده و در نهایت نتیجه بهتری 
نیز بگیرید.  یادتان باش��د، در طول سال‎های اخیر بسیاری از 
کارآفرینان به دنبال استفاده از موقعیت برتر فریلنسرها بوده‎اند. 
بنابراین شما در این بازار بزرگ تنها نیستید. در این میان کیفیت 
روابط شما با فریلنسرهاست که نتیجه نهایی را مشخص خواهد 

کرد. پس باید با دقت بالایی دست به کار شوید. 
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