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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

وقتی گرانی، خریدار را از بازار بیرون می کند

رکود پشت ویترین
فرص��ت ام��روز: ب��ازار ایران در ظاهر هنوز ش��لوغ اس��ت؛ مغازه ه��ا باز هس��تند، ویترین ها پ��ر از کالا مانده 
ان��د، فروش��ندگان ه��ر روز کرک��ره ها را ب��الا می دهن��د و تولیدکنن��دگان همچن��ان از ادام��ه فعالیت حرف 
م��ی زنن��د. اما پش��ت این ظاهر زنده، نش��انه های ی��ک رکود جدی دیده می ش��ود؛ رکودی که ن��ه با تعطیلی 
یکب��اره ب��ازار، بلکه با کم ش��دن آرام مش��تری، کاهش قدرت خری��د و عقب افتادن تصمیم ه��ای مصرفی خود 
را نش��ان م��ی ده��د. امروز مس��ئله فق��ط این نیس��ت که کالا گران ش��ده اس��ت؛ مس��ئله مهم تر این اس��ت 
ک��ه گران��ی، خریدار را از ب��ازار بیرون رانده و بخ��ش هایی از تولید را ب��ا خطر افت تقاضا روبه رو کرده اس��ت.

در س��ال های گذش��ته، تورم بیش��تر به عنوان مس��ئله اصل��ی اقتصاد خانوار دیده می ش��د. م��ردم هر روز با 
قیم��ت ه��ای تازه مواج��ه بودند و س��بد خرید خود را کوچک ت��ر می کردند. اما حالا نش��انه های ت��ازه ای از 
پیامده��ای همین تورم در س��مت تولید و بازار دیده می ش��ود. وقت��ی خانوار به دلیل افزای��ش هزینه خوراک، 
اج��اره، حمل و نق��ل، آموزش و درمان دیگر توان خرید کالاهای بادوام را ندارد، اولین قربانی بازارهایی هس��تند 
که خرید از آنها قابل تعویق اس��ت. لوازم خانگی، خودرو، مبلمان، پوش��اک گران تر، کالاهای دیجیتال و بسیاری 
از اق�لام غیرض��روری در همین دس��ته ق��رار می گیرند. مردم ب��رای خرید ن��ان، برنج، روغن و م��رغ ناچارند...

 اقتصاد خانوار 
زیر سایه دلار ۱۸۰ هزار تومانی
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روایت فشار معیشتی در اقتصاد ایران
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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سرپرس�ت مرکز مل�ی پایش و بهبود محیط کس�ب و کار اعلام کرد: با تصویب هی�ات مقررات‌زدایی، 
س�امانه‌هایی ک�ه مجوز معاملات مل�ک و خودرو را دریاف�ت می‌کنند می‌توانن�د کل فرآیند معاملات 

را ب�ه ص�ورت برخط و غیرحضوری انجام دهند؛ این امر ش�امل ارزیاب�ی ملک، قیمت‌گذاری، 
بررس�ی اس�ناد پیش�ینی، اح�راز مالکیت و فرآیند تس�ویه مال�ی به صورت آنلاین اس�ت...

سرپرست مرکز ملی بهبود کسب و کار خبر داد

تمام فرآیند معاملات ملک و خودرو برخط می‌شود

سرمقاله

رکود پنهان
در ویترین های پر

شورای سردبیری

اقتصاد ایران این روزها بیش 
از هر زمان دیگری با یک تناقض 
نگران کننده روبه روس��ت: کالا 
در ب��ازار هس��ت، ویترین ها پر 
اس��ت، فروشگاه ها روشن اند و 
کارخانه ها هنوز کار می کنند؛ 
اما خریدار از بازار عقب نشسته 
اس��ت. این عقب نش��ینی آرام 
و ب��ی صدا، ش��اید در آمارهای 
روزانه کمتر دیده ش��ود، اما در 
رفتار مردم کاملا آش��کار است. 
خان��واده ها خریده��ای بزرگ 
را به تعویق م��ی اندازند، لوازم 
فرس��وده را تعمیر م��ی کنند، 
بازار دست دوم را جدی تر می 
گیرن��د و حت��ی در خریدهای 
ضروری ب��ا احتیاط بیش��تری 
تصمیم می گیرند. این وضعیت، 
نشانه یک رکود معمولی نیست؛ 
نشانه فرس��ایش قدرت خرید و 

کاهش اعتماد اقتصادی است.
تورم در س��ال های گذش��ته 
فقط قیم��ت ها را ب��الا نبرده، 
بلک��ه الگوی زندگ��ی خانوار را 
تغییر داده است. زمانی افزایش 
قیمت، مردم را به خرید زودتر 
تشویق می کرد؛ اما امروز سطح 
قیم��ت ه��ا آنق��در از درآمدها 
فاصل��ه گرفته ک��ه حتی ترس 
از گران��ی فردا هم نم��ی تواند 
بس��یاری از خان��واده ه��ا را به 

خرید وادار کند.
ادامه در همین صفحه

در دل ایجاد بحران سوخت توسط دشمن آمریکایی_ صهیونی، 
دولت می‌تواند راه حل هوشمندانه‌ای مانند کاهش سهمیه سوخت 
ن��رخ دوم را به نفع حفظ قدرت م��ردم اتخاذ کند تا مصرف‌های 

غیرضرور کاهش یابد.
به گزارش خبرنگار مهر، با توجه به رخدادهای چند ماه اخیر و 
تحمیل جنگی ناخواسته از سوی آمریکا و اسرائیل به کشور، با وجود 
تلاش‌های قابل تقدیر مسئولان در این مدت، تردیدی نیست که 
پیامدهای اقتصادی این درگیری، آثار قابل توجهی بر اقتصاد کشور 
بر جای خواهد گذاش��ت. در ش��رایطی که زیرساخت‌های حیاتی 
کشور هدف حملات ویرانگر قرار گرفته است، واقعیت تلخ اما انکار 
ناپذیر پیش روی سیاست‌گذاران و مردم قرار دارد و آن این است 
که تولید بنزین و نفت را به دلیل آسیب‌های وارده به پالایشگاه‌ها 
در جریان این جن��گ، به‌طور قطع با کاهش قابل توجهی مواجه 
خواهد کرد. در چنین برهه‌ای که عرضه سوخت با احتمال قطعی 
محدودیت‌های جدی دست‌وپنجه نرم می‌کند، هیچ راه‌حلی جز 
مدیریت تقاضا و کاهش مصرف به ذهن متبادر نمی شود و تداوم 
الگوی پرمصرف کنونی، تنها به تشدید بحران و صف‌های طولانی‌تر 
در جایگاه‌های سوخت خواهد انجامید که چرخ تولید و توزیع کالا 

را با چالش‌های عمیق‌تری روبه‌رو خواهد ساخت.

بر اساس گزارش‌های میدانی و تحلیل کارشناسان، راهبرد دشمن 
در این مرحله از جنگ، »فلج‌س��ازی هوشمندانه« زیرساخت‌های 
حیاتی بوده اس��ت، نه تخریب کامل. در حالی که میادین نفتی و 
خطوط لوله اصلی از گزند حملات در امان مانده‌اند، پاشنه آشیل 
کشور در واحدهای پیشرفته و گلوگاهی داخل پالایشگاه‌ها هدف 
گرفته شده است. پیش از آغاز این حملات، میانگین مصرف روزانه 
بنزین کش��ور بین ۱۳۰ تا ۱۳۵ میلیون لیت��ر بود که در روزهای 
پرتقاض��ا از مرز ۱۴۷ میلیون لیتر نیز عبور می‌کرد. این در حالی 
بود که مجموع ظرفیت تولید پالایشگاه‌های کشور )ستاره خلیج 
فارس، ش��ازند، بندرعباس، اصفهان و تهران( حدود ۱۱۴ تا ۱۲۴ 
میلیون لیتر در روز برآورد می‌شد. بدین ترتیب، حتی در روزهای 
عادی و بدون جنگ، کش��ور به‌طور طبیعی با کس��ری تولید ۱۰ 
ت��ا ۲۰ میلیون لیت��ری روبرو بود. اکنون ب��ا حملات تهاجمی به 
تأسیسات پالایشی و برآورد خسارت ۳۰ تا ۵۰ درصدی به ظرفیت 
تولید، ظرفیت پالایشی کشور به حدود ۶۰ تا ۸۰ میلیون لیتر در 
روز کاهش یافته اس��ت. یک محاسبه ساده نشان می‌دهد که اگر 
مصرف به همین روال ادامه یابد، ممکن است روزانه با کسری ۵۰ 

تا ۷۰ میلیون لیتری سوخت مواجه شویم.
طبق تحلیل های صورت گرفته، در چنین شرایط بحرانی ای، 

سیاست‌گذاران برای مهار مصرف سرکشانه، عموماً دو مسیر اعمال 
سیاس��ت‌های قیمتی مانند افزایش نرخ سوخت تا جایی که میل 
به مصرف کاهش یابد یا سیاست‌های غیرقیمتی، مانند به‌کارگیری 
ابزارهای مدیریتی، سهمیه‌بندی هوشمندانه و فرهنگ‌سازی برای 
اص�لاح الگوی مصرف را پیش روی خ��ود دارند. تجربه تاریخی و 
شرایط خاص کش��ور در مقطع حساس کنونی نشان می‌دهد که 
توسل به سیاست‌های قیمتی نه تنها درمان این درد نیست، بلکه 
می‌تواند خود به بحرانی جدید بدل شود. مقامات ارشد اقتصادی و 
کارشناسان اجتماعی به این نتیجه رسیده‌اند که در شرایط جنگی 
و با توجه به فشار اقتصادی که بر دوش اقشار مختلف مردم وجود 
دارد، افزای��ش قیمت بنزین نه تنها بی‌اث��ر، بلکه واجد پیامدهای 
اجتماعی پیش‌بینی‌ناپذیری خواهد بود. به همین دلیل، استراتژی 
دولت احتمالا بر مدیریت غیرقیمتی تقاضا بیش��تر از هر فرضیه 
دیگری متمایل خواهد بود. طبق توصیه کارشناسان، بدیهی است 
در این ش��رایط حس��اس دولت باید با شهامت و قاطعیت بر روی 
راهکارهای غیرقیمتی دس��ت بگذارد و فشار اصلی را روی روش 

»کاهش سهمیه‌های سوخت« متمرکز کند.
پیش از این، س��همیه‌بندی بنزین خودروهای شخصی به این 
ترتی��ب بود که ۶۰ لیت��ر با نرخ ۱۵۰۰ توم��ان، ۱۰۰ لیتر با نرخ 

۳۰۰۰ توم��ان و مازاد بر آن به قیم��ت ۵۰۰۰ تومان و به صورت 
آزاد قابل دسترس��ی بود. برآوردهای میدانی حاکی از آن است که 
در ش��رایط جنگی فعلی، سهمیه سوخت با نرخ دوم یعنی بنزین 
۳۰۰۰ تومانی از ۱۰۰ لیتر به ۷۰ لیتر کاهش یافته است. همچنین 
سقف ذخیره‌سازی بنزین در کارت‌های سوخت نیز از ۶ ماه به ۳ 
ماه )معادل ۱۸۰ لیتر( محدود شده است؛ اما با توجه به عمق آنچه 
در زیرس��اخت‌های پالایشی و کسری تولید، این اقدامات هرچند 
ضروری، کافی به نظر نمی‌رسد و پیشنهاد جدی و کارشناسی‌شده 
برای گذر از این پیچ تاریخی، کاهش بیش��تر س��همیه س��وخت 
نرخ دوم اس��ت. این پیش��نهاد در حالی اس��ت که سهمیه پایه و 
یارانه‌ای ۶۰ لیتری ۱۵۰۰ تومانی که عمدتاً به مصارف ضروری و 
معیش��تی مردم اختصاص دارد، بدون تغییر باقی می‌ماند و هدف 
این سیاست، نه تحت فشار قرار دادن معیشت روزمره، بلکه حذف 
مصارف زائد و غیرضروری و جلوگیری از مصرف بی‌رویه و قاچاق 
سوخت خواهد بود. این روش می‌تواند به‌عنوان یک تسکین دهنده 
قوی، فشار بر شبکه توزیع را کاهش داده و از شکل‌گیری صف‌های 

طولانی و بحران‌های اجتماعی در پی آن، جلوگیری کند.
چاره‌ای جز صرفه‌جویی نیست

آنچه این روزها بیش از هر چیزی به وضوح احساس می شود و 

مورد نیاز است این است که در کنار اقدامات دولت، بخش مهمی 
از مدیریت بحران کنونی روی دوش فرد به فرد مردم خواهد بود. 
امروز مصرف هر لیتر بنزی��ن، نه فقط یک کنش اقتصادی، بلکه 
یک کنش ملی و میهنی محسوب می‌شود. شهروندان با در پیش 
گرفتن روش‌های س��اده اما مؤثر می‌توانند سهم قابل توجهی در 

عبور کشور از این شرایط داشته باشند.
کاهش سفرهای درون‌ش��هری غیرضروری و برنامه‌ریزی برای 
انج��ام کارها در یک نوبت، اس��تفاده حداکثری از ظرفیت عظیم 
ش��بکه ملی گاز طبیعی )CNG( ک��ه می‌تواند بدون حتی یک 
ری��ال هزینه اضافی، مع��ادل ۲۴ میلیون لیت��ر در روز از مصرف 
بنزین بکاهد، اس��تفاده از وس��ایل حمل‌ونقل عمومی و مدیریت 
س��فرهای بین‌ش��هری می تواند بخش��ی از اقدامات به ظاهر کم 
اهمیت و در واقع بس��یار اثرگذار از س��وی مردم باشد. بدیهی تر 
از هر مطلب دیگری، اکنون زمان آن نیس��ت که با سیاس��ت‌های 
تنش زا و ش��وک‌های قیمتی، بار مضاعفی بر دوش اقشار ضعیف 
جامعه گذاشته شود. این بازه تاریخی از زمان، هنگامه بهره‌گیری از 
خرد جمعی، سیاست‌های غیرقیمتی هوشمندانه و عزم ملی برای 
صرفه‌جویی است و هر لیتر صرفه‌جویی، گامی بلند در مسیر حفظ 

استقلال و عبور از بحران‌های تحمیلی خواهد بود.

وقت��ی حقوق ماهانه با قیمت یک وس��یله خانگی، هزینه اجاره یا 
مخارج خوراکی تناس��ب ندارد، بازار از درون قفل می شود. فروشنده 
کالا دارد، اما مش��تری ندارد. تولیدکننده محصول دارد، اما تقاضای 
موثر نم��ی بیند. مصرف کننده نیاز دارد، اما ت��وان خرید ندارد. این 
همان نقطه خطرناک اقتصاد اس��ت؛ جایی که گرانی به رکود تبدیل 
می شود. اگر تورم فقط به معنای افزایش قیمت بود، شاید سیاستگذار 
با ابزارهای کوتاه مدت می توانست بخشی از فشار را کنترل کند. اما 
وقتی تورم، تقاضا را نابود می کند، مس��ئله دیگر فقط قیمت نیست؛ 
مس��ئله حیات بازار و تولید است. بازار لوازم خانگی، خودرو، پوشاک، 
کالاهای دیجیتال و بسیاری از بخش های مصرفی اکنون بیش از هر 
چیز با کاهش توان خرید مردم مواجه اند. در چنین شرایطی، کاهش 
فروش دیر یا زود به کارخانه منتقل می شود و کارخانه ای که نتواند 

بفروشد، نمی تواند با ظرفیت بالا تولید کند. مشکل تولیدکننده نیز 
فقط نبود مشتری نیس��ت. او از یک سو با افزایش هزینه مواد اولیه، 
قطعه، دس��تمزد، انرژی، حمل و نقل و تامین مالی روبه روس��ت و از 
سوی دیگر می داند که مصرف کننده توان پذیرش قیمت های تازه 
را ندارد. اگر قیمت را بالا ببرد، فروش کمتر می ش��ود؛ اگر بالا نبرد، 
حاش��یه س��ود از بین می رود. این دوراهی، بسیاری از بنگاه ها را به 
احتیاط واداشته است. احتیاط در تولید، احتیاط در استخدام، احتیاط 
در سرمایه گذاری و احتیاط در توسعه. اقتصاد اما با احتیاط بیش از 
حد رشد نمی کند؛ اقتصاد با امید، پیش بینی پذیری و جریان تقاضا 
زنده می ماند. در این میان، نوس��ان ارز نیز مانند س��ایه ای سنگین 
بر بازار افتاده اس��ت. هر جهش ارزی، هزین��ه تولید را بالا می برد و 
انتظارات تورمی را تشدید می کند. حتی صنایعی که به ظاهر داخلی 

هستند، در بخشی از زنجیره خود به مواد اولیه، ماشین آلات، قطعات 
یا فناوری وارداتی وابسته اند. بنابراین بی ثباتی ارز فقط مشکل صرافی 
ها و بازار طلا نیست؛ مشکل کارگاه، کارخانه، فروشگاه و خانوار است. 
تا زمانی که فعال اقتصادی نداند هزینه جایگزینی کالا یا تامین مواد 
اولی��ه در ماه آینده چقدر خواهد بود، تصمی��م هایش کوتاه مدت و 
دفاعی باقی می ماند. از س��وی دیگر، سیاس��ت های حمایتی مانند 
کالابرگ یا پرداخت های معیشتی، هرچند برای کاهش فشار فوری 
بر خانوار ضروری اند، اما نمی توانند جایگزین اصلاحات ضدتورمی و 
رونق تولید شوند. جامعه ای که هر ماه منتظر شارژ حمایت معیشتی 
بماند، جامع��ه ای با امنیت اقتصادی پایدار نیس��ت. مردم به کمک 
نی��از دارند، اما بیش از آن به درآمد با ثبات، ش��غل مطمئن، قیمت 
های قاب��ل پیش بینی و امکان برنامه ریزی ب��رای آینده نیازمندند. 

حمایت معیشتی زمانی موثر است که پلی برای عبور از بحران باشد، 
نه نش��انه ای از ماندگاری بحران. مسئولان اقتصادی باید این پیام را 
جدی بگیرند: رکود همیش��ه با تعطیلی آشکار آغاز نمی شود. گاهی 
از صندوق های خلوت فروش��گاه ها شروع می شود، از مشتریانی که 
فقط نگاه می کنند و می روند، از خانواده هایی که خرید را عقب می 
اندازند، از تولیدکنندگانی که سفارش مواد اولیه را کمتر می کنند و 
از کارفرمایانی که استخدام جدید را متوقف می سازند. این نشانه ها 
اگر به موقع دیده نش��وند، بعدا با هزینه ای بسیار سنگین تر خود را 
در اشتغال، تولید و سرمایه گذاری نشان خواهند داد. راه عبور از این 
وضعیت، نه در شعارهای مقطعی است و نه در دستورهای کوتاه مدت 
برای قیمت ها. اقتصاد به بس��ته ای هماهنگ نیاز دارد؛ ثبات ارزی، 
انضب��اط مالی، کاهش تصمیمات ناگهانی، حمایت هدفمند از تولید، 

تقویت قدرت خرید بدون خلق تورم جدید، شفافیت در سیاستگذاری 
و بازسازی اعتماد عمومی. بازار وقتی جان می گیرد که مردم دوباره 
بتوانند خرید کنند و تولیدکنن��ده دوباره بتواند آینده را پیش بینی 
کند. س��رمقاله فردا باید بر یک واقعیت روش��ن تاکید کند: ویترین 
های پر، به تنهایی نشانه سلامت بازار نیستند. بازار زمانی زنده است 
که میان کالا، تولیدکننده و خریدار جریان طبیعی برقرار باشد. امروز 
این جریان ضعیف شده است. اگر سیاستگذار فقط به موجودی کالا 
نگاه کند و از نبود خریدار غافل بماند، رکود پنهان پش��ت ویترین ها 
عمیق تر خواهد شد. اقتصاد ایران بیش از هر چیز به بازگشت قدرت 
خرید و اعتماد نیاز دارد؛ دو س��رمایه ای که بدون آنها نه بازار رونق 
می گیرد، نه تولید نفس تازه می کند و نه خانوار از اضطراب روزمره 

گرانی رها می شود.

رکود پنهان در ویترین های پر

کاهش سهمیه بنزین نرخ دوم منطقی ترین پاسخ به جنگ سوخت

چرا والدین باتجربه بهترین مدیران تجاری هستند؟
کلاس های درسی معتبرترین دانشگاه های کسب و کار جهان فضاهایی استریل و کنترل شده هستند. در این 
محیط ها دانشجویان با مطالعه موردی شرکت های بزرگ، تحلیل نمودارهای مالی و شبیه سازی بحران های 
فرضی برای دنیای پرآشوب مدیریت آماده می شوند. این یک آموزش ارزشمند است، اما یک آموزش نظری است. 
در همین حال در میلیون ها خانه در سراسر جهان، یک آزمایشگاه رهبری بسیار واقعی تر، آشفته تر و بی رحمانه 
تر 24 ساعته و هفت روز هفته در حال فعالیت است.  این آزمایشگاه خانواده نام دارد. برای دهه ها ما فرزندپروری 
را به عنوان یک وقفه در مسیر حرفه ای یا یک مسئولیت شخصی کاملا جدا از دنیای کار تلقی کرده ایم، اما این 
دیدگاه یک سوءتفاهم عمیق و پرهزینه است. در حقیقت فرآیند بزرگ کردن یک انسان، از مدیریت نیازهای یک 
نوزاد گرفته تا مذاکره با یک نوجوان سرکش، یک دوره فشرده و پیشرفته برای کسب همان مهارت های نرمی...
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در حالی که خریداران خودرو سال‌هاس��ت با تورم، قرعه‌کش��ی 
و تاخیر در تحویل دس��ت‌وپنجه نرم می‌کنن��د، حالا مصوبه ۸۳۶ 
شورای رقابت درباره خودروهای مونتاژی یک نگرانی تازه به فهرست 
دغدغه‌های آن‌ها اضافه کرده  و یک کارشناس صنعت خودرو معتقد 
اس��ت که نتیجه این تصمیم چیزی ج��ز افزایش نااطمینانی برای 
مصرف‌کننده و تضعیف تعهدات خودروسازان نخواهد بود. به گزارش 
ایسنا، شورای رقابت که در سال ۱۴۰۰ با مصوبه ۴۷۳ تلاش کرده 
بود بخش��ی از ریس��ک افزایش قیمت در قراردادهای پیش‌فروش 
خ��ودرو را از دوش خریداران ب��ردارد، در هفته‌های اخیر با مصوبه 
جلسه ۸۳۶ مسیر متفاوتی را در قبال خودروهای مونتاژی در پیش 
گرفت. بر اس��اس مصوبه قبلی، مبلغی که خریدار هنگام ثبت‌نام به 
عنوان »پیش‌پرداخت«؛ واریز می‌کرد، از افزایش قیمت‌های بعدی 
مص��ون بود و تنها بخش باقی‌مانده مش��مول تعدیل قیمت تورمی 

می‌شد. اما شورای رقابت در اردیبهشت امسال با استناد به نوسانات 
ارزی و وابس��تگی بالای خودروهای مونت��اژی به ارز، اعلام کرد که 
این س��ازوکار حمایتی دیگر در پیش‌ف��روش خودروهای مونتاژی 
اجرا نخواهد شد. هرچند وزارت صمت تاکید کرده که این تصمیم 
شامل قراردادهای گذشته نمی‌شود، اما منتقدان معتقد هستند که 
مصوبه جدید عملا حمایت از مصرف‌کننده را کاهش داده و دست 
خودروس��ازان و مونتاژکاران را برای افزایش قیمت در زمان تحویل 
بازت��ر می‌کند. در مقابل، برخی نی��ز معتقدند این تصمیم می‌تواند 
فشار ناشی از جهش هزینه‌های ارزی را برای تولیدکنندگان کاهش 
ده��د. در همین رابطه، امیرحس��ن کاکایی - کارش��ناس صنعت 
خودرو - در گفت‌وگو با ایسنا، به بررسی ابعاد این مصوبه، وضعیت 
قیمت‌گذاری دس��توری، تعهدات خودروسازان و تاثیر این تصمیم 
بر بازار خودرو پرداخته اس��ت. این کارشناس صنعت خودرو معتقد 

اس��ت یکی از مشکلات اصلی بازار خودرو، نبود ضابطه مشخص در 
نظام قیمت‌گذاری و تصمیم‌گیری‌های سلیقه‌ای است؛ موضوعی که 
به گفته او هم به صنعت خودرو آسیب زده و هم باعث شده شورای 
رقابت نتواند رقابت واقعی در بازار ایجاد کند. کاکایی در ادامه تاکید 
کرد: در شرایط تورمی طبیعی است که قیمت خودرو افزایش پیدا 
کن��د، اما در کنار آن باید نظارت و الزام به ایفای تعهدات نیز وجود 
داشته باشد. به گفته وی، مشکل زمانی پررنگ می‌شود که شرکت‌ها 
با عنوان »فروش قطعی« اق��دام به پیش‌فروش می‌کنند اما بعد از 
چن��د ماه، مبالغ جدیدی از خریدار مطالبه می‌ش��ود که در چنین 
ش��رایطی باید نهادی مسئول رسیدگی به تخلفات و دفاع از حقوق 
مصرف‌کننده باشد، در حالی که در عمل این نظارت دیده نمی‌شود. 
این کارش��ناس صنعت خودرو با اشاره به مصوبه ۴۷۳ خاطرنشان 
کرد: در گذشته اگر خریدار بخشی از مبلغ خودرو را هنگام ثبت‌نام 

پرداخت می‌کرد، به همان میزان از افزایش قیمت مصون می‌ماند و 
افزایش نرخ تنها به بخش باقی‌مانده تعلق می‌گرفت که این سازوکار، 
با وجود ایراداتی که در اقتصاد تورمی داشت، از نظر منطقی و حقوقی 
می‌توانست قابل دفاع باشد؛ چراکه پولی که خریدار چند ماه زودتر 
پرداخت می‌کند دارای ارزش زمانی اس��ت و نباید دوباره مش��مول 
افزایش قیمت ش��ود. کاکایی افزود: متاس��فانه برخ��ی از قراردادها 
حتی همین منطق را هم رعایت نمی‌کنند و در مواردی اگر خریدار 
شرایط جدید را نپذیرد، تنها اصل پول پرداختی بدون هیچ تعدیلی 
به او بازگردانده می‌شود؛ موضوعی که عملا ریسک را به طور کامل 
به مصرف‌کننده منتقل می‌کند. وی تاکید کرد: مصوبه ۸۳۶ بیش از 
آنکه مس��تقیما بازار آزاد خودرو را تحت تاثیر قرار دهد، بر وضعیت 
مصرف‌کننده اثرگذار خواهد ب��ود. قیمت‌های بازار این روزها بیش 
از ه��ر چیز تحت تاثی��ر تورم انتظاری و فضای روان��ی قرار دارند و 

بخش��ی از افزایش قیمت‌ها نیز حباب اس��ت؛ با این حال، افزایش 
قیمت خودروهای مونتاژی می‌تواند تا حدی بر س��طح قیمت‌های 
بازار اثر بگذارد. این کارش��ناس صنعت خودرو در پاس��خ به سوالی 
مبنی بر شکل‌گیری بازار غیررسمی حواله‌فروشی و برخی تخلفات 
در فرآیند ثبت‌نام خودرو گفت: متاسفانه در شرایط تورمی، بسیاری 
از رفتارهای اقتصادی نیز دچار انحراف می‌شوند و ریشه اصلی این 
مشکلات را باید در تورم مزمن و شیوه مدیریت بازار جست‌وجو کرد. 
کاکایی در پایان گفت: با توجه به وابستگی خودروهای مونتاژی به 
نرخ ارز، حذف بخشی از قیمت‌گذاری دستوری تا حدی واقع‌بینانه 
است، اما همچنان این پرسش پابرجاست که در قبال پولی که ماه‌ها 
پیش از خریداران دریافت ش��ده، چه مسئولیتی متوجه شرکت‌ها 
خواهد بود؟ چرا که متاس��فانه هیچ نظارت قانونی محکمی بر این 

شیوه وجود ندارد.

در گفت‌وگو با ایسنا عنوان شد
روایت یک تصمیم پرحاشیه در بازار خودرو!
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 سهمیه کارت سوخت
 به کارت بانکی منتقل می‌شود؟

 س��خنگوی صنف جایگاه‌داران از احتمال انتقال س��همیه کارت 
س��وخت به کارت بانکی خبر داد و گفت: مجلس امس��ال دولت را 
مکل��ف کرده ک��ه این مهم را پیگیری کند و محقق ش��دن آن می 
توان��د به نفع مردم باش��د و به توزیع دقیق و هدفمند س��وخت در 

کشور کمک کند.
به گزارش ایس��نا، رضا نواز  با بیان اینکه  انتقال سهمیه از کارت 
س��وخت به کارت بانکی چند بار مصوب شده است، اظهار کرد: این 

طرح مصوبات مختلفی در هیات وزیران و قانون بودجه دارد.
وی افزود: امسال هم مجلس، دولت را مکلف کرده که آن را انجام 
دهد. سخنگوی صنف جایگاه‌داران سوخت در یک گفت‌وگو تصریح 
کرد: طرح‌هایی از قبل به صورت‌ آزمایش��ی وجود داشته که تست 
شده است و در حال حاضر هم می‌شود روی برخی طرح‌ها کار کرد 
که این مهم در دس��ت انجام اس��ت. وی در پایان گفت: امیدواریم 
وزارت اقتصاد و وزارت نفت دست به دست هم بدهند تا این قانونی 
که الزام است اجرایی شود تا نفعش به مردم برسد و بتواند به توزیع 

دقیق و هدفمند یارانه سوخت در کشور کمک کند.

سخنگوی اتحادیه بنکداران مواد غذایی اعلام کرد
آغاز توزیع شکر با نرخ جدید

س��خنگوی اتحادیه بنکداران مواد غذایی ب��ا اعلام تعیین قیمت 
مص��وب جدید ش��کر، از آغاز مج��دد توزیع ای��ن کالا در بازار خبر 
داد و گفت: در حال حاضر کمبودی در تامین ش��کر وجود ندارد و 
نابس��امانی‌های اخیر بیشتر ناشی از تاخیر در اعلام نرخ جدید، جو 

روانی بازار و افزایش هزینه‌های تولید بوده است.
به گزارش ایس��نا، به‌ دنبال نوس��انات قیمت��ی و بروز کمبودهای 
مقطعی شکر در برخی فروشگاه‌ها طی هفته‌های اخیر، حالا فعالان 
بازار از بازگش��ت آرامش به روند تامین و توزیع این کالای اساس��ی 
خب��ر می‌دهند. هر چند تاخیر در اعلام نرخ مصوب جدید، افزایش 
هزینه‌ه��ای تولید و فضای روان��ی حاکم بر بازار در مقاطعی موجب 
اختلال در عرضه و رشد قیمت‌ها شد، اما به گفته سخنگوی اتحادیه 
بنکداران مواد غذایی، با ابلاغ قیمت‌های جدید و ازسرگیری توزیع، 
بازار شکر به شرایط باثبات‌تری رسیده و موجودی کالاهای اساسی 

نیز در وضعیت مطلوب قرار دارد.
حسین فرهادی - عضو هیات مدیره و سخنگوی اتحادیه بنکداران 
مواد غذایی - در گفت‌وگو با ایسنا، درباره آخرین وضعیت بازار شکر 
اظهار کرد: قیمت مصوب جدید ش��کر فله ۱۰۸ هزار و۵۰۰ تومان 
تعیین ش��ده و برای شکر بسته‌بندی نیز قیمت مصرف‌کننده ۱۲۵ 

هزار تومان اعلام شده است.
وی افزود: در حال حاضر کمبودی در بازار ش��کر وجود ندارد، اما 
متأس��فانه پس از پایان س��ال، دولت با تاخیر قیمت مصوب جدید 
ش��کر را اع�لام کرد. در این م��دت، تولیدکنن��دگان و کارخانجات 
موجودی کالا داش��تند ام��ا توزیع انجام نمی‌دادن��د، چراکه معتقد 
بودند با توجه به افزایش هزینه‌ها و ش��رایط اقتصادی کش��ور باید 

نرخ جدید تعیین شود.
فرهادی ادامه داد: همین عدم توزیع باعث شد در برخی فروشگاه‌ها 
کمبود مقطعی ایجاد شود و شکر با قیمت‌هایی بالاتر از نرخ مصوب 
س��ال گذشته عرضه شود که طبیعتا منجر به برخوردهای تعزیراتی 
نیز می‌ش��د. اکنون با اعلام نرخ مص��وب جدید، توزیع کالا در حال 

انجام است و مشکلی در تامین و عرضه وجود ندارد.
س��خنگوی اتحادیه بنک��داران مواد غذایی با تاکی��د بر اینکه در 
تامین کالاهای اساسی کمبودی وجود ندارد، گفت: موجودی کالاها 
مناس��ب است، اما برخی فضاس��ازی‌ها و جو روانی که در مقاطعی 
ایجاد ش��د، باعث افزایش قیمت کالاها ش��د. بخشی از این شرایط 
ناش��ی از فضای جنگ اقتصادی و نگرانی‌هایی بود که دش��منان در 
بازار ایجاد کردند و حتی بر بازار پتروشیمی و فولاد نیز اثر گذاشت 

که همین امر باعث افزایش چند برابری برخی کالاها شد.
وی افزود: بخش��ی از افزایش قیمت‌ها طبیعی و ناش��ی از رش��د 
هزینه‌های تولید، حقوق و دس��تمزد، حمل‌ونقل و بیمه اس��ت، اما 
برخی کالاها افزایش قیمت غیرمتعارف داش��تند که بیش��تر تحت 
تاثی��ر جو روانی ب��ازار و ایجاد حباب قیمتی ب��ود؛ موضوعی که به 
گفته او با تمهیدات انجام‌ش��ده از س��وی دولت در ح��وزه تولید و 
توزی��ع در حال کنترل اس��ت. فرهادی همچنی��ن درباره وضعیت 
انبارها و بنکداری‌ها اظهار کرد: یکی از مش��کلاتی که در این حوزه 
وجود داش��ت، افزایش بازرس��ی‌ها و نظارت‌های امنیتی و تعزیراتی 
از انباره��ا و مراک��ز نگهداری مواد غذایی بود که باعث ش��د برخی 
فعالان ب��ازار از نگهداری کالاها خودداری کنند و این مس��ئله نیز 
ت��ا حدی بر وضعیت بازار اثر گذاش��ت. وی در پایان، در پاس��خ به 
پرسش��ی درباره حذف یا مخدوش شدن برچسب قیمت کالاها در 
برخی فروشگاه‌ها تصریح کرد: طبق قانون، تمامی کالاها باید دارای 
قیمت مصرف‌کننده باش��ند و عرضه نیز بر همان اساس انجام شود، 
اما برخی فروش��ندگان به‌دلیل تغییرات قیمتی اخیر، از درج قیمت 
خ��ودداری می‌کنند یا برچس��ب‌ها را مخدوش می‌کنند تا کالا را با 

نرخ جدید عرضه کنند.

 انضباط بودجه؛ 
هدف تعیین نصاب برای معافیت‌های مالیاتی

س��ازمان امور مالیات��ی اعلام کرد: اه��دای معافی��ت مالیاتی به 
فعالیت‌ه��ای فرهنگی هنری و رس��انه‌ای مهم‌ترین ابزار حمایتی از 

این فعالیت‌هاست.
به گزارش خبرگزاری مهر، سازمان امور مالیاتی کشور در اطلاعیه 
ای اع�لام کرد: اعطای معافیت مالیات��ی به فعالیت های فرهنگی و 
رس��انه ای یکی از مهم ترین ابزار ه��ای حمایتی قانونگذار از حوزه 
فرهنگ و هنر به ش��مار می‌رود. بر اس��اس گزارش این سازمان، از 
جمل��ه در بند »ل« م��اده ١٣٩ قانون مالیات های مس��تقیم برای 
فعالیت‌های انتش��اراتی و مطبوعاتی و قرآنی دارای مجوز و فعالیت 

فرهنگی، هنری، معافیت مالیاتی پیش‌بینی شده است.
دولت بر اس��اس قانون الزامات و اح��کام مورد نیاز قوانین بودجه 
های س��نواتی ملزم شده اس��ت برای معافیت مذکور سقف تعیین 
کند. تعیین س��قف به معنای حذف حمایت نیست؛ بلکه رویکردی 
ب��رای مدیری��ت و هدفمندس��ازی معافیت‌های مالیات��ی و افزایش 

شفافیت در بهره‌مندی از این امتیاز قانونی است.

خبرنــامه

فرص��ت ام��روز: بازار ایران در ظاهر هنوز ش��لوغ اس��ت؛ مغازه ها باز 
هستند، ویترین ها پر از کالا مانده اند، فروشندگان هر روز کرکره ها را 
بالا می دهند و تولیدکنندگان همچنان از ادامه فعالیت حرف می زنند. 
اما پش��ت این ظاهر زنده، نش��انه های یک رکود جدی دیده می شود؛ 
رکودی که نه با تعطیلی یکباره بازار، بلکه با کم ش��دن آرام مش��تری، 
کاهش قدرت خرید و عقب افتادن تصمیم های مصرفی خود را نش��ان 
می دهد. امروز مسئله فقط این نیست که کالا گران شده است؛ مسئله 
مهم تر این است که گرانی، خریدار را از بازار بیرون رانده و بخش هایی 

از تولید را با خطر افت تقاضا روبه رو کرده است.
در س��ال های گذش��ته، تورم بیشتر به عنوان مس��ئله اصلی اقتصاد 
خان��وار دیده می ش��د. مردم هر روز با قیمت ه��ای تازه مواجه بودند و 
س��بد خرید خود را کوچک تر می کردند. اما حالا نش��انه های تازه ای 
از پیامدهای همین تورم در س��مت تولید و بازار دیده می ش��ود. وقتی 
خان��وار به دلیل افزایش هزینه خوراک، اج��اره، حمل و نقل، آموزش و 
درمان دیگر توان خرید کالاهای بادوام را ندارد، اولین قربانی بازارهایی 
هستند که خرید از آنها قابل تعویق است. لوازم خانگی، خودرو، مبلمان، 
پوش��اک گران تر، کالاهای دیجیتال و بس��یاری از اقلام غیرضروری در 
همین دس��ته قرار می گیرند. مردم برای خرید نان، برنج، روغن و مرغ 
ناچارند هزینه کنند، اما خرید یخچال، تلویزیون، ماش��ین لباسشویی یا 

خودرو را تا جای ممکن عقب می اندازند.
این همان نقطه ای اس��ت که رکود از دل گران��ی بیرون می آید. در 
اقتصاد س��الم، افزایش قیمت ها ممکن اس��ت در کوتاه مدت فروش را 
جابه جا کند، اما اگر درآمدها با قیمت ها هماهنگ نشود، بازار به تدریج 
مشتری خود را از دست می دهد. فروشنده ای که تا دیروز نگران تامین 
کالا بود، امروز نگران نبود مش��تری است. انبار تولیدکننده پر می ماند، 
نقدینگ��ی به کن��دی برمی گردد و برنامه تولید بعدی با تردید نوش��ته 
می ش��ود. این وضعیت در بازار لوازم خانگی به ش��کل آشکارتری دیده 
می ش��ود؛ بازاری که به طور مس��تقیم با قدرت خرید طبقه متوسط در 

ارتباط است.
لوازم خانگی همیش��ه یکی از ش��اخص های غیررس��می حال و روز 
اقتص��اد خانوار بوده اس��ت. وقتی خانواده ها احس��اس امنیت درآمدی 
داش��ته باش��ند، خرید کالاهای بادوام را به آین��ده نامعلوم موکول نمی 
کنند. اما در ش��رایط بی ثباتی قیمت ها، تصمیم خرید به یک ریس��ک 
تبدیل می ش��ود. خانواده ای که امروز برای خرید یک وس��یله ضروری 
وارد بازار می ش��ود، با قیمت هایی روبه روس��ت ک��ه گاهی چند برابر 
درآمد ماهانه اوس��ت. در چنین وضعی، تعمیر کالای قدیمی جایگزین 
خرید کالای نو می شود، بازار دست دوم رونق می گیرد و فروشگاه های 

رسمی با کاهش مراجعه خریدار واقعی مواجه می شوند.
فروش��نده در این میان وضعیتی دوگانه دارد. از یک س��و نمی تواند 
کالا را ارزان بفروشد، چون جایگزینی همان کالا برای او گران تمام می 
شود. از سوی دیگر، اگر قیمت را بالا نگه دارد، مشتری از خرید منصرف 
می ش��ود. نتیجه، قفل شدن معامله اس��ت. ویترین پر است، اما فروش 
پایین می آید. کالا هس��ت، اما قدرت خرید نیس��ت. این وضعیت برای 
کس��ب وکارهای خرد و متوسط خطرناک است، چون هزینه های ثابت 
آنها مانند اجاره، حقوق کارکنان، مالیات، قبض ها و هزینه تامین مالی 

ادامه دارد، در حالی که فروش روزانه کاهش پیدا می کند.
رکود تقاضا فقط مشکل فروش��گاه نیست؛ خیلی زود به کارخانه می 
رس��د. وقتی فروش��نده کمتر س��فارش می دهد، تولیدکننده با کاهش 
گردش کالا مواجه می شود. وقتی کالا دیرتر فروخته می شود، سرمایه 
در گ��ردش بنگاه قفل می ش��ود. در اقتصادی ک��ه تامین مالی گران و 
دسترس��ی به تس��هیلات دشوار است، همین قفل ش��دن نقدینگی می 
تواند تولید را کند کند. تولیدکننده ناچار می ش��ود خرید مواد اولیه را 
کاهش دهد، شیفت کاری را کم کند، برنامه توسعه را متوقف کند یا با 
احتیاط بیش��تری نیرو جذب کند. حتی اگر مدیران صنعتی اعلام کنند 
تمایلی ب��ه تعدیل نیرو ندارند، ادامه رکود م��ی تواند آنها را به تصمیم 

های سخت نزدیک کند.
در صنع��ت خودرو نیز همین منطق با ش��کلی پیچی��ده تر دیده می 

شود. خودرو در ایران تنها یک کالای مصرفی نیست؛ هم دارایی سرمایه 
ای خانوار اس��ت، هم محصولی صنعتی با زنجیره گسترده قطعه سازی، 
فولاد، لاستیک، حمل و نقل، خدمات پس از فروش و شبکه نمایندگی. 
هر اختلال در تامین قطعه یا کاهش تقاضای موثر در بازار خودرو، فقط 
به یک ش��رکت محدود نم��ی ماند. صدها بنگاه کوچک و متوس��ط در 
زنجی��ره تامین خودرو از تیراژ تولید اثر م��ی گیرند. اگر قطعه به موقع 
نرسد، تولید کند می شود؛ اگر خودرو گران تر از توان خرید مردم باشد، 
فروش واقعی دش��وار می ش��ود؛ و اگر بازار در انتظار کاهش یا افزایش 

قیمت بماند، معاملات قفل می شود.
مش��کل اصلی اینجاس��ت که تولیدکننده همزمان از دو سمت تحت 
فش��ار اس��ت: از س��مت هزینه ها و از س��مت تقاضا. هزینه مواد اولیه، 
دس��تمزد، انرژی، حمل و نقل، قطعات واردات��ی و تامین مالی بالا می 
رود، اما مصرف کنن��ده نهایی توان پذیرش قیمت های جدید را ندارد. 
در چنین ش��رایطی، بنگاه نم��ی تواند به راحتی قیمت را متناس��ب با 
هزینه ها افزایش دهد، چون با افت فروش مواجه می ش��ود. اگر قیمت 
را بالا نبرد، حاشیه سود کاهش می یابد و تولید زیان ده می شود. این 
دوگانه، یکی از خطرناک ترین وضعیت ها برای صنعت اس��ت؛ وضعیتی 
که در آن نه تولیدکننده راضی است، نه مصرف کننده توان خرید دارد 

و نه بازار به تعادل می رسد.
نوس��ان ارز این معادله را س��خت تر کرده است. حتی صنایعی که نام 
داخل��ی دارند، اغلب در بخش��ی از زنجیره خود ب��ه واردات مواد اولیه، 
قطعه، ماش��ین آلات، فناوری، بس��ته بندی یا نهاده های تولید وابسته 
اند. وقتی نرخ ارز بالا می رود یا آینده آن مبهم می ش��ود، قیمت تمام 
ش��ده برای تولیدکننده قابل پیش بینی نیس��ت. بنگاه برای اینکه زیان 
نکند، ناچار اس��ت حاش��یه احتیاط را در قیمت گذاری بالا ببرد. همین 
احتیاط، قیمت نهایی را بیش��تر می کند و خریدار را بیش��تر عقب می 
راند. به این ترتیب، نوس��ان ارز از بازار مالی به بازار مصرف و س��پس به 

کارخانه منتقل می شود.
در سطح خانوار، این روند خود را به شکل تغییر اولویت ها نشان می 
دهد. خانواده ای که بخش بزرگی از درآمدش صرف خوراک و مس��کن 
می شود، دیگر نمی تواند مثل گذشته برای خرید کالاهای بادوام برنامه 
ری��زی کند. حتی اگر نیاز واقعی وجود داش��ته باش��د، خرید عقب می 
افتد. یخچال قدیمی تعمیر می شود، ماشین لباسشویی فرسوده دوباره 
س��رویس می ش��ود، خودرو به جای تعویض، با هزینه بالا نگهداری می 
ش��ود و خریدهای بزرگ به آینده ای موکول می شود که معلوم نیست 
چه زمانی از راه برسد. این رفتار برای خانوار منطقی است، اما وقتی در 
مقیاس جامعه تکرار ش��ود، تقاض��ای کل را کاهش می دهد و تولید را 

تحت فشار می گذارد.
در بازار پوشاک و کالاهای غیرضروری نیز وضعیت مشابهی دیده می 
شود. مصرف کننده به سمت خرید حداقلی می رود، برندهای ارزان تر 
را انتخ��اب می کند یا خرید خود را به حراج ها و مناس��بت ها محدود 
می کند. برای بس��یاری از خانواده ها، خری��د دیگر یک انتخاب آزادانه 
نیست، بلکه یک عملیات حساب شده برای عبور از ماه است. در چنین 
شرایطی، فروش��نده نمی تواند روی رفتار معمول مشتری حساب کند. 
بازار از حالت روان خارج می شود و هر معامله به چانه زنی سخت میان 

قیمت بالا و بودجه محدود تبدیل می شود.
یکی از پیامدهای پنهان این رکود، کاهش کیفیت مصرف است. وقتی 
مردم توان خرید کالای نو و اس��تاندارد را ندارند، بازارهای غیررس��می، 
کالاهای دست دوم، کالاهای بی کیفیت یا تعمیرات فرسایشی رشد می 
کنند. این روند در کوتاه مدت ش��اید راهی برای سازگاری خانوار باشد، 
اما در بلندمدت به زیان مصرف کننده و تولیدکننده رس��می تمام می 
ش��ود. مصرف کننده کالایی می خرد که دوام و خدمات پس از فروش 
مطمئن ندارد و تولیدکننده رسمی سهم بازار خود را از دست می دهد. 

دولت نیز از مالیات و شفافیت اقتصادی کمتری برخوردار می شود.
از س��وی دیگر، رکود تقاضا می توان��د بازار کار را تهدید کند. کاهش 
فروش، پیش از آنکه به تعدیل رس��می نیرو برس��د، در شکل های نرم 
تری ظاهر می ش��ود: حذف اضافه کاری، کاه��ش پاداش، توقف جذب 

نی��روی جدید، تعویق پرداخت ها، کاهش ش��یفت ها و محدود ش��دن 
قراردادهای موقت. کارگر و کارمند ش��اید در ظاهر شغل خود را حفظ 
کرده باش��ند، اما کیفیت امنیت شغلی آنها کاهش می یابد. این ناامنی 
دوب��اره ب��ه کاهش مصرف منجر می ش��ود، چون خان��وار نگران آینده 

درآمدی خود است و خرج های غیرضروری را حذف می کند.
به این ترتیب، اقتصاد وارد یک چرخه فرسایش��ی می ش��ود. گرانی 
ق��درت خرید را کم می کند، کاهش قدرت خرید فروش را پایین می 
آورد، افت فروش تولید را کند می کند، کند ش��دن تولید بازار کار را 
تحت فش��ار می گذارد و فش��ار بازار کار دوباره مصرف را کاهش می 
دهد. این چرخه اگر شکس��ته نشود، می تواند اقتصاد را در وضعیتی 
ق��رار دهد که هم تورم وجود دارد و هم رکود؛ ترکیبی که برای مردم 
بس��یار دشوارتر از هرکدام به تنهایی است. در چنین شرایطی، قیمت 
ها بالا می مانند، اما بازار پررونق نیست. کالا گران است، اما فروشنده 
هم راضی نیس��ت. کارخانه فعال است، اما با ظرفیت پایین تر کار می 

کند.
سیاستگذار برای مواجهه با این وضعیت نباید فقط به کنترل مقطعی 
قیمت ها فکر کند. قیمت گذاری دستوری، اگر بدون تامین مواد اولیه، 
ثبات ارزی و حمایت از تولید باشد، ممکن است در ظاهر قیمت را مهار 
کن��د، اما در عم��ل عرضه را کاهش دهد یا کیفی��ت را پایین بیاورد. از 
طرف دیگر، آزاد گذاشتن کامل قیمت ها در شرایطی که درآمد خانوار 
رش��د نکرده، می تواند تقاضا را بیشتر سرکوب کند. راه حل، یک بسته 
هماهنگ است؛ بسته ای که هم سمت تولید را ببیند، هم سمت مصرف 

را، هم ثبات اقتصاد کلان را و هم اعتماد فعالان بازار را.
برای خروج از رکود پش��ت ویترین، نخست باید پیش بینی پذیری به 
اقتصاد برگردد. تولیدکننده باید بداند نرخ ارز، مقررات واردات، سیاست 
های مالیاتی و تصمیمات تجاری هر روز تغییر نمی کند. فروشنده باید 
بتواند کالا را جایگزین کند و نگران زیان ناش��ی از نوسان های ناگهانی 
نباشد. مصرف کننده نیز باید احساس کند درآمد او در برابر موج قیمت 
ها کاملا بی دفاع نیست. بدون چنین اطمینانی، هیچ کدام از سه ضلع 
بازار یعنی تولیدکننده، فروش��نده و خریدار حاضر به تصمیم بلندمدت 

نمی شوند.
در کنار آن، حمایت از قدرت خرید باید هدفمند و ضدتورمی باشد. 
اگر دول��ت بخواهد صرفا با تزریق پول یا افزایش های اس��می، تقاضا 
را تحری��ک کند، ممکن اس��ت دوباره تورم بالا ب��رود و اثر حمایت از 
بین برود. اما اگر حمایت به س��مت کالاهای ضروری، تسهیلات خرید 
هدفمن��د، تقویت تولید داخلی، کاه��ش هزینه تامین مالی بنگاه ها و 
کنترل رانت در زنجیره توزیع برود، می تواند بخشی از بازار را از رکود 
خارج کند. مهم این اس��ت که حمای��ت از مصرف کننده و حمایت از 
تولیدکنن��ده در برابر هم قرار نگیرند؛ چ��ون در نهایت، بدون خریدار 
تولی��د زنده نمی ماند و بدون تولید، حمای��ت از مصرف کننده پایدار 

نخواهد بود.
ب��ازار ام��روز ایران بی��ش از هر چی��ز به اعتم��اد نی��از دارد. اعتماد 
مص��رف کنن��ده به اینکه خرید امروز او با پش��یمانی ف��ردا همراه نمی 
ش��ود. اعتماد تولیدکننده به اینکه سیاست ها ناگهانی تغییر نمی کند. 
اعتماد فروش��نده به اینکه می تواند کالا را دوباره تامین کند. وقتی این 
اعتماد نباشد، همه عقب می نشینند: خریدار خرید را عقب می اندازد، 
فروشنده عرضه را محدود می کند، تولیدکننده تولید را با احتیاط ادامه 

می دهد و اقتصاد در وضعیتی نیمه فعال باقی می ماند.
رکود پش��ت ویترین، تصویری دقیق از همین وضعیت است. کالا در 
قفس��ه هست، اما دست مردم به آن نمی رسد. کارخانه روشن است، اما 
با نگرانی کار می کند. فروش��گاه باز اس��ت، اما مشتری کمتر از گذشته 
خرید می کند. این رکود با س��کوت م��ی آید و آرام آرام در رفتار مردم 
جا می گی��رد؛ در تعمیر به جای خرید، در حذف کالاهای غیرضروری، 
در ویترین های پر و صندوق های خلوت. اگر گرانی همچنان خریدار را 
از ب��ازار بیرون کند، دیر یا زود تولید نیز تاوان آن را خواهد داد. اقتصاد 
زمانی جان می گیرد ک��ه مردم دوباره بتوانند خرید کنند، تولیدکننده 

دوباره بتواند برنامه ریزی کند و بازار از حالت انتظار بیرون بیاید.

وقتی گرانی، خریدار را از بازار بیرون می کند

رکود پشت ویترین



فرصت امروز: افزایش استقبال از کالابرگ، در نگاه اول می تواند نشانه 
موفقیت یک سیاس��ت حمایتی باش��د، اما در لایه عمیق تر، روایتی از 
فشار معیشتی خانوارها و کوچک تر شدن توان خرید مردم است. وقتی 
مشارکت خانوارها در اس��تفاده از کالابرگ به رکوردهای بسیار بالا می 
رسد، باید همزمان دو واقعیت را دید: از یک سو، ابزار حمایتی توانسته 
به بخش بزرگی از جامعه برسد؛ از سوی دیگر، تعداد زیادی از خانوارها 
به مرحله ای رسیده اند که برای تامین کالاهای روزمره، به این حمایت 

ها نیاز جدی دارند.
کالاب��رگ در اقتصاد امروز ایران فقط یک طرح رفاهی نیس��ت؛ آیینه 
ای اس��ت که وضعیت س��فره خانوار را نش��ان می دهد. در شرایطی که 
قیمت کالاهای خوراکی در س��ال های اخیر رش��د س��نگینی داشته و 
برخی اقلام اساسی مانند برنج، روغن، شکر، گوشت، مرغ و لبنیات بارها 
با جهش قیمت مواجه ش��ده اند، خانوارها ناچار شده اند الگوی مصرف 
خ��ود را تغییر دهند. این تغییر الگو معمولا آرام و تدریجی ش��روع می 
شود، اما آثار اجتماعی آن عمیق است: حذف برخی اقلام از سبد خرید، 
کاهش کیفیت کالاهای مصرفی، خرید بسته های کوچک تر، جایگزینی 

برندهای ارزان تر و کاهش دفعات خرید.
خبر تعیین نرخ جدید شکر و آغاز دوباره توزیع آن، نمونه ای از همین 
وضعیت است. شکر به ظاهر یک قلم ساده در سبد غذایی است، اما اثر 
آن در زنجیره تولید گس��ترده است. قیمت شکر فقط بر خرید مستقیم 
خانوار اثر نمی گذارد؛ ش��یرینی، شکلات، نوش��یدنی، مربا، محصولات 
قنادی، صنایع غذایی و حتی بخش��ی از کسب وکارهای خرد خانگی از 
آن تاثی��ر می پذیرند. وقتی قیمت ش��کر بالا می رود یا توزیع آن دچار 
وقفه می شود، هزینه تولید در ده ها رسته کوچک و بزرگ افزایش می 

یابد و در نهایت مصرف کننده نهایی باید این هزینه را پرداخت کند.
همین الگو درباره بس��یاری از کالاهای اساس��ی تکرار می شود. برنج، 
روغ��ن، م��رغ و لبنیات در اقتص��اد خانوار ایرانی نقش مح��وری دارند. 
افزایش قیم��ت هرکدام از این اقلام، فقط ی��ک تغییر در فاکتور خرید 
نیس��ت؛ به معنای بازنویس��ی برنامه غذایی خانواده است. خانواری که 
تا چند س��ال پیش می توانست برنج ایرانی، گوشت قرمز، میوه کافی و 
لبنیات کامل بخرد، امروز ممکن است ناچار باشد بخشی از این اقلام را 
حذف یا محدود کند. فش��ار اصلی تورم خوراکی دقیقا در همین نقطه 
ظاهر می شود: جایی که انتخاب های مردم نه بر اساس سلیقه، بلکه بر 

اساس اجبار اقتصادی شکل می گیرد.
افزایش اس��تفاده از کالابرگ را باید در کنار همین تصویر دید. وقتی 
خانوارها با سرعت بالا از اعتبار کالابرگ استفاده می کنند، معنایش این 
اس��ت که تقاضای پنهان برای کالاهای ضروری بسیار بالاست. بسیاری 
از خانواده ها منتظر ش��ارژ اعتبار می مانند تا بخشی از خریدهای عقب 
افتاده خود را انجام دهند. این رفتار نشان می دهد درآمد نقدی خانوار، 
ب��ه تنهایی پاس��خگوی هزینه های روزمره نیس��ت. به بیان س��اده تر، 

کالابرگ برای بخش��ی از جامعه به کمک جانبی تبدیل نشده، بلکه در 
حال تبدیل شدن به بخشی از بودجه ماهانه زندگی است.

از منظر سیاس��تگذاری، این وضعیت یک هش��دار مهم دارد. حمایت 
معیش��تی اگرچه ضروری اس��ت، اما جایگزین کنترل تورم نمی ش��ود. 
کالابرگ می تواند بخش��ی از فش��ار را کم کند، اما اگر قیمت کالاها با 
س��رعت بیش��تری از اعتبار حمایتی افزایش یابد، اثر واقعی آن به مرور 
کاهش پیدا می کند. در چنین شرایطی، دولت ناچار می شود یا اعتبار 
بیشتری اختصاص دهد یا با کاهش قدرت خرید مشمولان روبه رو شود. 
هر دو حالت برای بودجه عمومی هزینه دارد. بنابراین، سیاست حمایتی 
بدون سیاس��ت ضدتورمی پایدار، مانند مسکنی است که درد را کم می 

کند اما بیماری را درمان نمی کند.
یکی از مشکلات اصلی در بازار کالاهای اساسی، نااطمینانی در قیمت 
گذاری و توزیع است. هر بار که نرخ جدید یک کالا دیر اعلام می شود 
یا اختلاف می��ان قیمت مصوب و قیمت بازار افزایش می یابد، ش��بکه 
توزیع دچار اختلال می ش��ود. تولیدکنن��ده و عمده فروش منتظر نرخ 
ت��ازه می مانند، خرده فروش با کمبود کالا روبه رو می ش��ود و مصرف 
کنن��ده تصور می کند کالاییاب یا گران تر خواهد ش��د. نتیجه، ش��کل 
گیری موج تقاضای احتیاطی است؛ مردم بیشتر از نیاز فوری خرید می 
کنند، فروش��ندگان محتاط تر عرضه می کنند و بازار به س��مت التهاب 

می رود.
این اتفاق در بازار ش��کر نیز قابل مش��اهده بود. تاخی��ر در تعیین یا 
اجرای ن��رخ جدید می تواند به کمبودهای مقطعی منجر ش��ود، حتی 
اگر از نظر موجودی کل کشور بحران جدی وجود نداشته باشد. تفاوت 
می��ان »کمبود واقعی« و »کمبود در دس��ترس مص��رف کننده« برای 
مردم اهمیت��ی ندارد؛ آنچه مردم می بینند قفس��ه خالی، قیمت بالاتر 
یا محدودیت خرید اس��ت. بنابراین، سیاس��تگذار باید بداند که در بازار 
کالاهای اساسی، سرعت و شفافیت تصمیم گیری به اندازه خود تصمیم 

اهمیت دارد.
در کن��ار کالاه��ای خوراکی، رکود در بازار کالاهای بادوام نیز نش��انه 
دیگری از فشار معیشتی است. گزارش ها درباره کاهش تقاضا در صنعت 
لوازم خانگی نش��ان می دهد خانوارها خریدهای بزرگ را عقب انداخته 
اند. وقتی درآمد خانوار صرف خوراک، اجاره، حمل و نقل و هزینه های 
ضروری می ش��ود، خرید یخچال، ماشین لباسشویی، تلویزیون یا سایر 
ل��وازم خانگی به تعویق می افتد. این تعویق برای تولیدکننده به معنای 
کاهش فروش، انباش��ت موجودی و فشار بر نقدینگی است. برای کارگر 
ای��ن صنایع نیز به معنای نگرانی درباره آینده ش��غلی اس��ت، حتی اگر 

بنگاه ها فعلا تمایلی به تعدیل نیرو نداشته باشند.
به همین دلیل، بحران معیش��ت فقط مس��ئله خانوار نیس��ت؛ مسئله 
تولید هم هست. خانواری که قدرت خرید ندارد، تقاضا ایجاد نمی کند. 
نبود تقاضا، فروش بنگاه را کاهش می دهد. کاهش فروش، س��رمایه در 

گ��ردش بنگاه را محدود می کند. بن��گاه برای بقا تولید را کم می کند، 
خرید مواد اولیه را کاهش می دهد یا س��رمایه گذاری جدید را متوقف 
م��ی کند. این چرخه در نهای��ت به رکود عمیق تر و بازار کار ضعیف تر 
منجر می شود. بنابراین، حمایت از سفره مردم در واقع حمایت از تولید 
داخلی نیز هس��ت، به ش��رط آنکه این حمایت با سیاست های پایدار و 

غیرتورمی همراه باشد.
از سوی دیگر، افزایش نرخ ارز بر تمام این روندها سایه انداخته است. 
وقت��ی دلار بالا می رود، هزینه واردات نه��اده ها، مواد اولیه و کالاهای 
واسطه ای افزایش می یابد. حتی در صنایعی که محصول نهایی داخلی 
است، وابستگی به مواد اولیه یا تجهیزات خارجی می تواند قیمت تمام 
شده را بالا ببرد. این افزایش هزینه در نهایت یا به قیمت مصرف کننده 
منتقل می ش��ود یا حاش��یه س��ود تولیدکننده را کاهش می دهد. اگر 
تولیدکننده نتواند قیمت را بالا ببرد، تولید کم می ش��ود؛ اگر قیمت را 
ب��الا ببرد، مصرف کننده کمتر می خرد. هر دو مس��یر، اقتصاد را تحت 

فشار قرار می دهد.
در چنین ش��رایطی، دولت با یک معادله دش��وار روبه روست. از یک 
طرف باید از خانوار حمایت کند تا فش��ار معیش��تی به بحران اجتماعی 
تبدیل نشود. از طرف دیگر، اگر این حمایت از مسیرهای تورم زا تامین 
مالی ش��ود، خود به افزای��ش قیمت ها دامن می زن��د. راه حل پایدار، 
ترکیبی از انضباط مالی، شفافیت در تخصیص یارانه ها، کاهش رانت در 
زنجیره واردات و توزیع، تقویت تولید کالاهای اساس��ی و مهار انتظارات 
تورمی است. کالابرگ می تواند بخشی از این بسته باشد، اما به تنهایی 

کافی نیست.
مس��ئله مهم دیگر، کرامت اقتصادی خانوار اس��ت. سیاست حمایتی 
زمانی موفق اس��ت که مردم را در وضعیت وابس��تگی دائمی نگه ندارد، 
بلکه به آنها امکان عبور از دوره فش��ار را بدهد. اگر خانوار احساس کند 
ه��ر ماه باید منتظر ش��ارژ اعتبار بماند تا بتواند نیازه��ای اولیه خود را 
تامین کند، این احس��اس ناامنی اقتص��ادی به مرور اعتماد اجتماعی را 
کاهش می دهد. مردم بیش از هر چیز به درآمد پایدار، ش��غل مطمئن 
و قیمت های قابل پیش بینی نیاز دارند. کمک معیشتی لازم است، اما 

جای امنیت اقتصادی را نمی گیرد.
در نهایت، رکورد اس��تقبال از کالابرگ را باید جدی گرفت. این خبر 
فقط یک آمار اجرایی نیس��ت؛ گزارشی فشرده از وضعیت اقتصاد خانوار 
ایرانی اس��ت. س��فره ای که با تورم کوچک تر شده، بازاری که با نوسان 
ارز ب��ی ثبات مانده، تولیدی که از کاهش تقاضا آس��یب دیده و دولتی 
که برای جبران فش��ارها به حمایت مس��تقیم متوس��ل شده است. اگر 
سیاستگذار این پیام را درست بخواند، کالابرگ می تواند پلی برای عبور 
از فش��ار فعلی باش��د. اما اگر ریشه تورم، نوس��ان ارز، ضعف تولید و بی 
ثباتی قیمت ها درمان نشود، هر طرح حمایتی دیر یا زود زیر وزن موج 

تازه گرانی ها فرسوده خواهد شد.

روایت فشار معیشتی در اقتصاد ایران

سرپرس��ت مرکز ملی پایش و بهبود محیط کس��ب و کار اعلام کرد: 
با تصویب هیات مقررات‌زدایی، س��امانه‌هایی ک��ه مجوز معاملات ملک 
و خ��ودرو را دریاف��ت می‌کنن��د می‌توانن��د کل فرآیند معام�لات را به 
صورت برخط و غیرحضوری انجام دهند؛ این امر ش��امل ارزیابی ملک، 
قیمت‌گذاری، بررس��ی اسناد پیش��ینی، احراز مالکیت و فرآیند تسویه 

مالی به صورت آنلاین است.
به گزارش ایس��نا، هادی محضرنیا امروز )سه‌شنبه( در نشست خبری 
مرکز ملی پایش و بهبود محیط کسب و کار که در محل وزارت اقتصاد 
برگزار  ش��د، اظهار ک��رد: درگاه ملی مجوزها متول��ی نظارت بر صدور 
مجوزها اس��ت. بعد از تاس��یس این درگاه تاکنون بیش از ۹۲۰۰ مجوز 
در این درگاه صادر ش��ده که در سال ۱۴۰۳ با یک پیک در این زمینه 
مواجه ش��دیم. در آن سال به مجوزهای کاغذی شناسه یکتا صادر شده 

است.
وی درخصوص اتصال دستگاه‌های دولتی به درگاه ملی مجوزها گفت: 
در ح��ال حاض��ر ۹۷ درصد همه مجوزهای احصا ش��ده در دبیرخانه به 
درگاه ملی مجوزها متصل هس��تند و فقط ۱۴۲ مجوز باقی مانده که به 
زودی متصل می ش��وند. اتاق تعاون ایران، اتاق بازرگانی ایران، سازمان 
اداری و استخدامی، ش��هرداری کلان‌شهرها و نظام مهندسی در پایین 

جدول اتصال قرار دارند.
سرپرست مرکز ملی پایش و بهبود محیط کسب و کار درباره بررسی 
درخواست‌ها و صدور یا رد بدون تاخیر منتهی به ۱۵ اردیبهشت ۱۴۰۵ 
بیان کرد: در این بخش برخی دستگاه‌ها همکاری خوبی داشته و برخی 
هم��کاری ضعیف��ی دارند. از مجم��وع بیش از دو میلی��ون و ۴۹۸ هزار 
درخواست یک میلیون و ۶۸۴ مجوز صادر شده و ۸۸ هزار مورد در حال 
بررس��ی است. ان‌شاءالله با پیگیری مستمر این عدد نیز کاهش می‌یابد. 
دستگاه‌ها به قدری خوب کار می‌کنند که فقط ۳.۵ درصد درخواست‌ها 
با تاخیر مواجه اس��ت. س��ازمان برنامه به زودی متصل شده و حدود دو 

هفته قبل از جنگ رمضان اتصال سازمان برنامه انجام شد.
محضرنیا با بیان اینکه هفته آینده اولین جلس��ه هیات مقررات زدایی 
برگزار می‌شود، گفت: در حمایت از کسب و کارها نرخ حق بهای خدمات 
ش��هری از تاکسی‌های اینترنتی حذف شده است. مجوزهای مرکز وکلا 
و کانون وکلا به درگاه ملی مجوزها تصویب شده است. همچنین هیات 
وزیران درخصوص حذف مبالغ حق السهم و حق الامتیاز در حوزه پست 

غیر دولتی پیشهاد اصلاحی داده است.
وی اعلام کرد: ساماندهی فرآیند مجوز سکوی معاملات ملک و خودرو 

نیز انجام شده است. برخی افراد در بستر فضای مجازی معاملات ملک 
و خودرو دارای مش��کلاتی بودند که با تصویبی که در کمیته تخصصی 
هیات مقررات زدایی انجام ش��د س��امانه‌هایی که این مجوز را دریافت 
می‌کنن��د از این پس کل فرآیند معاملات خ��ودرو و ملک را به صورت 
برخ��ط و غیرحضوری انج��ام می‌دهند. این جهش بزرگی در راس��تای 
فعالیت‌های کس��ب و کار برخط کشور بوده اس��ت. این شامل بررسی، 
ارزیابی ملک، قیمت‌گذاری، بررس��ی اسناد پیش��ینی، احراز مالکیت و 
حتی فرآیند تسویه مالی در این فرآیند به صورت آنلاین انجام می‌شود.
محضرنیا درباره دس��تگاه‌های که هنوز بعد از پنج سال به درگاه ملی 
صدور مجوزها متصل نش��ده‌اند، گفت: ما با تمامی دستگاه‌ها ارتباطات 
مستمری داشته ایم و دستگاه‌ها طبق قانون موظف بودند که نمایندگان 
خود را به ما معرفی کنند. تقریبا همه‌ دستگاه‌ها در حال اتصال هستند 
و آن مقاومت��ی که قبلا ح��س می‌کردیم در حال حاض��ر وجود ندارد. 
فقط فرآیندهای کند دستگاهها باعث شده که برخی از دستگاه‌ها هنوز 
متصل نشوند. ما به آنها کمک می‌کنیم و در صورت لزوم نامه های لازم 
را صادر می‌کنیم. اگر صلح پایدار برقرار شود همه ۱۴۲ مورد باقی مانده 

ان‌شاءالله متصل می‌شوند.
وی درباره کمک‌ها و تس��هیلاتی که وزارت اقتصاد به کس��ب و کارها 
ارائه می‌دهد، گفت: نزدیک دو میلیون بنگاه بین دو تا ۵۰ نفر مشمول 
دریافت تسهیلات می‌شدند. بنگاه‌های تک نفره و بالای ۵۰ نفره هم که 
به این برنامه اضافه ش��د این رقم به بالای ۱۰ میلیون نفر رس��ید. قرار 
است حداقل حقوق ماهیانه به کارکنان آنها تعلق بگیرد که ۲۲ میلیون 
تومان اس��ت. ب��رای بنگاه‌های کمتر از ۵۰ نفر فع�لا ۴۴ میلیون تومان 
یعنی حقوق دو ماه پرداخت ش��ده ولی بنگاه‌های بالای ۵۰ نفر به این 
دلیل که تعدادشان بیشتر است فعلا ۲۲ میلیون تومان پرداخت شده و 

در ماههای آینده پرداخت خواهد شد.
او همچنین به حذف ۱۱۴۲ ش��رط ناهنجار از مجموع ۳۳ هزار شرط 
بررسی شده در ۱۸۲۲ کاربرگ صدور مجوز اشاره کرد که این امر روند 

دریافت مجوز را تسریع می‌بخشد.
محضرنی��ا گفت: به دس��تور وزیر و ب��ا راه‌اندازی کان��ال ارتباطی در 
پیام‌رس��ان بله، مشکلات و مسائل کس��ب و کارها در راستای مقابله با 
چالش‌ه��ای اقتصادی پیگیری می‌ش��ود. این کانال ب��ه مرکز دریافت و 
دس��ته‌بندی پیام‌های فعالان اقتصادی تبدیل ش��ده است. در پاسخ به 
پیام‌های دریافتی، دسترس��ی بین‌المللی برای کس��ب و کارهای دارای 
مجوز معتبر فراهم شده و الزام ارائه مجدد مدارک فنی و حرفه‌ای برای 

بیش از ۵۰۰ عنوان ش��غلی برداش��ته شده اس��ت.همچنین، الزام احراز 
نشانی پستی برای دریافت مجوزهای صنفی حذف شده تا از اتلاف وقت 

متقاضیان جلوگیری شود.
بیشترین شکایت‌ها از کارت بازرگانی بوده است

سرپرس��ت مرکز مل��ی پایش و بهب��ود محیط کس��ب و کار با اعلام 
رس��یدگی ب��ه ۵۷ هزار و ۲ ش��کایت ثبت ش��ده در ای��ن مرکز، گفت: 
بیش��ترین حجم ش��کایات دریافتی مربوط به کارت بازرگانی، تأسیس 
کودکستان‌های غیردولتی، پروانه مهندسی ساختمان اشخاص حقیقی، 
تاسیس و فعالیت باشگاه ورزشی و پروانه کارشناسی رسمی دادگستری 

بوده است.
وی با بیان اینکه مس��یر پیگیری شکایات تا دادگاه ادامه دارد، افزود: 
از مجموع ش��کایات، ۷۴ گزارش به دادس��را ارسال که منجر به تشکیل 
پرونده شده است. از این تعداد، ۵۶ پرونده به دادستانی و ۱۸ پرونده به 

شورای رقابت ارجاع شده و این روند همچنان ادامه دارد.
محضرنیا تاکید کرد: اگر متقاضیان مجوز کسب و کار با ممنوعیت‌های 
غیرقانونی و مش��کلات مواجه ش��وند، این مرکز تا حصول نتیجه نهایی 

پیگیری خواهد کرد.
قاس��می - دبیر هیات مقررات‌زدایی - نیز در این نشس��ت در پاس��خ 
به سوال ایس��نا، مبنی بر انتقاد برخی مشاغل از جمله مشاوران املاک 
درخص��وص انعقاد قراردادهای برخط توس��ط متعاملی��ن که به حذف 
مش��اوران املاک می‌انجامد، گفت: هدف والاتر در اقتصاد، رفاه مصرف 
کننده اس��ت. اگر کسب و کاری ایجاد می‌ش��ود در حال سرویس‌دهی 
به مصرف کننده اس��ت و کاهش هزینه مبادله باید هدف اصلی باش��د. 
هرکس بتواند در راستای افزایش رفاه مصرف کننده اقدام کند یک کار 
خوب انجام داده و در این راس��تا سکوی برخط ملک در حال انجام یک  

کار خوب است.
وی خاطرنشان کرد: بسیاری از مشاغل در طول تاریخ از بین رفته که 
این طبیعت اقتصاد اس��ت. هر شغلی یک روز می‌آید و یک روز می‌رود. 
ما هم بخش��ی از این دینامیک هستیم و کمک می‌کنیم این دینامیک 
پیش برود. ما به شغل خاصی تعصب نداریم. هرکس بتواند کار را بهتر و 
آسان‌تر انجام دهد از آن حمایت می‌کنیم. شهروند ایرانی باید احساس 
کند که یک کار قانونی و امن انجام ش��ود. مثلا سکوی معاملات برخط 
ملک را ببنید همه چیزش بهتر از گذش��ته اس��ت. هر بازی به هر حال 
برندگان و بازندگانی دارد. س��عی ما این اس��ت که بیشترین افراد برنده 

باشند و این بیشترها می‌شوند مصرف کنندگان ایرانی.

سرپرست مرکز ملی بهبود کسب و کار خبر داد

تمام فرآیند معاملات ملک و خودرو برخط می‌شود

اخبــــــار

تمدید مهلت بخشودگی جرایم مالیاتی تا سال ۱۴۰۵
س��ازمان امور مالیاتی مهلت بخش��ودگی جرایم موضوع ماده ۲۲ 
قانون پایانه‌های فروش��گاهی و س��امانه مودی��ان و جرایم ماده ۲۶ 

قانون ارزش افزوده را برای سال ۱۴۰۵ تمدید کرد.
به گزارش  ایس��نا، س��ید محمدهادی س��بحانیان -  رئیس کل 
سازمان امور مالیاتی - با صدور بخشنامه‌ای اعلام کرد: مطابق ماده 
)۲( قانون تس��هیل تکالیف مؤدیان جهت اجرای »قانون پایانه‌های 
فروش��گاهی و سامانه مؤدیان« مصوب ۱۴۰۲، سازمان امور مالیاتی 
کش��ور می‌توان��د ت��ا پایان س��ال ۱۴۰۳ ت��ا صد درص��د )%۱۰۰( 
جریمه‌های موضوع ماده )۲۲( قانون پایانه‌های فروشگاهی و سامانه 
مؤدیان را مورد بخش��ودگی قرار دهد. همچنین براس��اس بند )غ( 
تبص��ره )۱( قان��ون بودجه س��ال ۱۴۰۴، ماده )۲( قانون تس��هیل 
تکالیف مؤدیان جهت اجرای »قانون پایانه‌های فروشگاهی و سامانه 
مؤدی��ان« در س��ال ۱۴۰۴ جاری بوده و جریمه‌ه��ای موضوع جزء 
)۳( بند )ب( ماده )۲۶( قانون مالیات بر ارزش افزوده را نیز ش��امل 
می‌ش��ود. در راس��تای بهبود فضای کس��ب و کار و تکریم مؤدیان 
مالیات��ی و با عنایت به مجوز مراجع ذی‌صلاح قانونی، مجوز اختیار 
بخشودگی جرایم موضوع ماده )۲۲( قانون پایانه‌های فروشگاهی و 
س��امانه مؤدیان برای س��ال ۱۴۰۵ نیز جاری بوده و جرایم موضوع 
ج��زء )۳( بند )ب( ماده )۲۶( قان��ون مالیات بر ارزش افزوده را نیز 
شامل می‌شود. لذا لازم است ادارات کل امور مالیاتی، با رعایت مفاد 
بخشنامه‌ها و دستورالعمل‌های مربوط به تفویض اختیار بخشودگی 

جرایم یادشده، اقدامات لازم را بعمل آورند.

بسته حمایتی طرح‌ها و واحدهای صنعتی 
آسیب‌دیده از جنگ ابلاغ شد

بس��ته جامع حمایت از طرح‌ها و واحدهای صنعتی آسیب‌دیده از 
جنگ‌های اخیر )جنگ ۱۲ روزه و جنگ رمضان( ابلاغ شد.

ب��ه گزارش خبرگ��زاری مهر از وزارت صنعت، مع��دن و تجارت، 
بس��ته جامع حمایت از طرح‌ها و واحدهای صنعتی آس��یب‌دیده از 
جنگ‌ه��ای اخیر )جن��گ ۱۲ روزه و جنگ رمضان(، به پیش��نهاد 
معاون��ت صنای��ع کوچک س��ازمان صنایع کوچک و ش��هرک‌های 
صنعتی ای��ران )ایزیپو( و با تصویب هیأت مدیره س��ازمان )مجمع 

عمومی شرکت‌های استانی( ابلاغ شد.
ابلاغ این بس��ته در راس��تای اج��رای سیاس��ت‌های حمایتی در 
چارچوب ماموریت های محوله، هم‌راس��تا با بس��ته حمایتی هیات 
وزیران، مصوبات ستاد تسهیل و رفع موانع تولید و به‌منظور حمایت 

از تولید و اشتغال در کشور صورت گرفته است.
امهال در پرداخت دیون و تعیین تکلیف دیون باقی مانده طرح‌‎ها 
و واحدهای آس��یب دیده مستقر در ش��هرک‌ها و نواحی صنعتی و 
تس��ریع در امکان بهره برداری و ش��روع به تولید طرح‌های آسیب 

دیده ازجمله موارد تصویب شده در این بسته حمایتی است.
همچنین واحدهای آس��یب دیده در راس��تای بازگشت به چرخه 
تولید و حفظ اشتغال می توانند از تسهیلات و مشوق‌هایی در حوزه 
واگذاری زمین و یا جابجایی زمین در ش��هرک‌ها و نواحی صنعتی 

کشور استفاده کنند.
تخصیص حق بهره برداری زمین در ش��هرک‌‎ها و نواحی صنعتی 
خ��ارج از مزایده با تنفس و اقس��اط بلندم��دت از دیگر تمهیداتی 
اس��ت که در چارچوب این بسته حمایتی به واحدهای آسیب دیده 
اختصاص داده شده است. مشوق‌های ویژه ازجمله واگذاری کارگاه 
ه��ای آماده موجود به‌ص��ورت اجاره با حداقل به��ا برای واحدهای 
آس��یب دیده تولید کننده کالاهای اساس��ی خانوار از جمله غذایی، 
دارویی، بهداش��تی و تجهیزات پزش��کی نیز در راس��تای کمک به 

پایداری تولید در این بسته گنجانده شده است.

۲ هزار هکتار آب‌بندان‌ نوسازی و بازسازی می‌شود
معاونت آب و خاک وزارت جهاد کش��اورزی گفت: حدود ۲ هزار 
هکتار از آب‌بندان‌های اس��تان‌های شمالی و جنوبی کشور تا پایان 

شهریور ۱۴۰۵ نوسازی و بازسازی می شود.
به گزارش خبرگزاری مهر از وزارت جهاد کشاورزی، امیر هدایتی، 
مدیرکل دفتر امور آب کش��اورزی گفت: پیش‌بینی می‌شود حدود 
۲ هزار هکتار از آب‌بندان‌های استان‌های شمالی و جنوبی کشور تا 

پایان شهریور ۱۴۰۵ نوسازی و بازسازی شود.
وی افزود: برآورد می‌کنیم با تخصیص اعتبار ۵۰۰ میلیارد تومانی 
س��ال ۱۴۰۴ نزدیک به دو هزار هکتار از آب‌بندان‌های س��ه استان 
ش��مالی و سه اس��تان جنوبی تا پایان شهریور امسال مورد نوسازی 

و بازسازی قرار گیرد.
وی اظهار کرد: در کل ۵۰۰ میلیارد تومان اعتبار در بودجه سال 
۱۴۰۴ از محل اعتبارات اس��تانی برای نوسازی و بازسازی آب‌بندان‌ 
پیش‌بینی ش��د که ۴۰۰ میلیارد تومان آن متعلق به س��ه اس��تان 
ش��مالی و ۱۰۰ میلیارد تومان سهم س��ه استان جنوبی سیستان و 

بلوچستان، هرمزگان و بوشهر است.
وی تصری��ح کرد: تاکنون با تخصیص اعتبارات اس��تانی به طرح 
نوس��ازی و بازس��ازی آب‌بندان‌ه��ا، تاکنون ح��دود ۸۰۰ هکتار از 
نوس��ازی و بازسازی‌ها عملیاتی ش��ده و باقی عملیات تا پایان سال 

مالی در شهریور امسال به اجرا در می‌آید.
مدی��رکل دفتر امور آب کش��اورزی در همین ح��ال تاکید کرد: 
عملیات نوس��ازی و بازس��ازی آب‌بندان تنها در مقاطعی از سال و 
در زمانی که این س��ازه‌ها از آب تخلیه ش��ده باش��ند و معمولا در 
پایان فصل زمس��تان و پایان فصل کش��ت بهاره در اواخر تابس��تان 

قابل اجرا است.
وی درباره تاثیر نوس��ازی آب‌بندان‌ها بر میزان آبگیری آن گفت: 
نزدی��ک به ۶۰۰ میلیون متر مکع��ب آب در آب‌بندان‌ها به صورت 
س��نتی و اس��می پیش از اجرای طرح نوس��ازی و بازسازی ذخیره 
می‌ش��د و برآورد می‌کنیم با اجرای این طرح، حجم ذخیره‌س��ازی 
آب ب��ه دو برابر افزایش یابد و به حدود یک میلیارد و ۲۰۰ میلیون 

مترمکعب برسد.
هدایت��ی با بیان این که با انجام نوس��ازی و بازس��ازی و افزایش 
دیوار آب‌بندان‌ها، ۲ تا ۲.۵ متر به عمق این سازه‌ها اضافه می‌شود، 
تصری��ح کرد: ب��رآورد می‌کنیم ب��ا افزایش ارتفاع دی��وار و تعمیق 
آب‌بندان‌ها در س��طح دو هزار هکتار، حدود ۵۰ میلیون مترمکعب 
آب به حجم ذخیره‌س��ازی این س��ازه‌ها در اس��تان‌های ش��مالی و 

جنوبی کشور اضافه شود.
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همکاری مستمر بانک مرکزی با وزارت بهداشت 
برای تأمین پایدار ارز دارو

در نشس��ت مش��ترک رئیس کل بانک مرکزی با وزیر بهداشت، 
موضوعات ارزی حوزه دارو، تجهیزات پزش��کی و شیر خشک مورد 
بررس��ی قرار گرفت. به گ��زارش خبرگزاری مه��ر از بانک مرکزی، 
در نشس��ت مش��ترک رئیس کل بان��ک مرکزی با وزیر بهداش��ت، 
موضوعات ارزی حوزه دارو، تجهیزات پزشکی و شیرخشک، بررسی 
و تفاهماتی در راس��تای تأمی��ن پایدار مناب��ع ارزی و ریالی حوزه 
دارو و تجهیزات پزشکی حاصل شد. عبدالناصر همتی و محمدرضا 
ظفرقندی، به همراه جمعی از معاونان و مدیران ارش��د دو نهاد، بر 
حل چالش های ارزی و مالی زنجیره تأمین سلامت تأکید کردند.

در ای��ن نشس��ت، محورهایی نظیر تأمی��ن به موق��ع ارز دارو و 
تجهیزات پزش��کی، تس��هیل فرآیند تخصیص و تأمین ارز، حمایت 
بانکی از ش��رکت های تولیدی و وارداتی، بهبود حمل ونقل، تسریع 
در واردات و ترخی��ص کالا و همچنین رفع موانع نقل وانتقال مالی 

از طریق همکاری با بانک های خارجی، به طور ویژه بررسی شد.
همچنین در این نشست تفاهماتی در راستای تأمین پایدار منابع 
ارزی و ریالی حوزه دارو و تجهیزات پزش��کی حاصل شد که هدف 
از آنها، پش��تیبانی مؤثر از اس��تمرار اقلام حیاتی سلامت و افزایش 

تاب‌آوری زنجیره تأمین کشور است.

کمبودی در بازار نیست؛ عرضه مناسب مواد 
شوینده، برنج و روغن

رئی��س اتاق اصناف تهران با بیان اینک��ه کمبودی در بازار نداریم 
و مردم از خری��د هیجانی خودداری کنند، گفت: از نظر توزیع مواد 
ش��وینده، انواع برنج و روغن مش��کلی نیست و عرضه در حال انجام 
اس��ت. حمیدرضا رس��تگار رئی��س اتاق اصناف ته��ران در گفتگو با 
خبرنگار مهر درباره تأمین برنج، روغن و مواد ش��وینده توضیح داد: 
در خص��وص برنج، هم برنج ایران��ی و هم انواع خارجی مانند هندی 
و پاکس��تانی در بازار موجود اس��ت. برنج پاکس��تانی هیچ کمبودی 
ندارد و انواع مختلف آن در کش��ور به اندازه کافی عرضه می‌ش��ود. 
وی اف��زود: برنج ایرانی نیز با قیمت حدود ۳۹۰ تا ۴۵۰ هزار تومان 
در بازار عرضه می‌ش��ود. برنج هندی نیز موجود است، هرچند برخی 
محدودیت‌ها ناشی از تحریم‌ها و مسائل وارداتی وجود دارد. رستگار 
ادامه داد: مواد شوینده در بازار موجود است و کمبودی در این رابطه 
وج��ود ندارد. روغن نیز در حال حاضر تأمی��ن کافی دارد و افزایش 
قیمت آن کنترل ش��ده اس��ت. رئیس اتاق اصناف تهران تاکید کرد: 
توصیه می‌کنیم مردم از خرید هیجانی خودداری کنند و به تبلیغات 
و شایعات فضای مجازی توجه نکنند. هر آنچه در بازار موجود است، 
دقیقاً به اطلاع مردم می‌رسد. همکاران ما پیگیری‌های مستمر دارند 
و بازرس��ی‌ها و رصد بازار تش��دید شده اس��ت تا روند عادی تأمین 
کالا ادامه یابد. رس��تگار گفت: همکاری مردم و رعایت توصیه‌ها در 
خرید کالاهای اساس��ی بسیار مهم است و ما برنامه‌ریزی کرده‌ایم تا 

وضعیت کالاهای اساسی به روال عادی بازگردد.

رتبه‌بندی مشاغل خانگی و آغاز نمایشگاه‌های 
یک‌روزه در هزار نقطه کشور

 معاون اش��تغال وزیر تعاون، کار و رف��اه اجتماعی، از برنامه‌های 
جدید این وزارتخانه برای س��اماندهی و توسعه اشتغال خانگی خبر 
داد. به گزارش ایسنا، سید مالک حسینی، معاون توسعه کارآفرینی 
و اش��تغال وزیر تع��اون، کار و رف��اه اجتماعی، ام��روز در همایش 
گرامیداشت روز ملی مش��اغل خانگی و تولید خانواده‌محور و آیین 
رونمایی از طرح »هزار میدان، هزار بازار« با اش��اره به تأثیر حوادث 
یک سال گذشته بر عرصه مشاغل خانگی اظهار کرد: علی‌رغم تمام 
چالش‌ه��ا، مجموعه دول��ت و مردم پای کار ایس��تادند و وزارتخانه 

اجازه نداد برنامه‌های توسعه اشتغال خانگی متوقف شود.
وی افزود: ایده طراحی شده برای بازارسازی و حمایت از مشاغل 
خانگ��ی در میانه جنگ اقتصادی ش��کل گرفت. آنچه ما بر اس��اس 
توصی��ه آقای میدری دنبال خواهیم کرد، افزایش ظرفیت بازارهای 
دیجیتال برای این مش��اغل است. معاون وزیر کار با اشاره به تغییر 
اس��تراتژی وزارتخانه گفت: اس��تراتژی س��ال گذش��ته این بود که 
مشاغل خانگی را از »پستو« بیرون بیاوریم و رویکرد مسئله‌محوری 
را در پیش بگیریم. داده‌های این حوزه را پالایش کرده‌ایم و اکنون 
قابل اتکاس��ت. همچنین تلاش کرده‌ایم کیفی��ت تولید را در کنار 
آموزش و بازارس��ازی ارتقا دهیم. حس��ینی با اس��تناد به آمارهای 
جهان��ی اظهار کرد: آخرین آمارها نش��ان می‌ده��د ۶۰ درصد بازار 
در اختیار فریلنسرهاس��ت و این روند رو به افزایش است. در کشور 
ما ۶۰۰ رش��ته فعالیت در حوزه مشاغل خانگی شناسایی شده که 
اهمیت این بخش را نش��ان می‌دهد. وی از صدور حدود دو میلیون 
مج��وز در ای��ن حوزه خب��ر داد و گفت: آمار دقیق و ثبت‌ش��ده ما 
ی��ک میلیون و ۶۰۰ هزار داده اس��ت و مجموعاً دو میلیون و ۱۰۰ 
هزار مجوز صادر ش��ده اس��ت. معاون وزیر کار با تأکید بر ظرفیت 
بالای مشاغل خانگی برای افزایش اشتغال زنان گفت: نرخ مشارکت 
زنان در اش��تغال در کش��ور ما ۱۸ درصد اس��ت و با توجه به بافت 
فرهنگی و اجتماعی کش��ور، مش��اغل خانگی ظرفیت بزرگی برای 
افزایش اش��تغال زنان محس��وب می‌شود. سال گذش��ته نزدیک به 
۴ هزارمیلیاردتوم��ان تس��هیلات برای حمایت از مش��اغل خانگی 
پرداخت ش��ده است. حسینی محبوب‌ترین مشاغل خانگی در سال 
۱۴۰۴ را ب��ه ترتی��ب قالیبافی، دوخت لباس و پ��رورش خانگی بز 
و گوس��فند اعلام کرد و گفت: صنایع نس��اجی و پوشاک بیشترین 
تسهیلات را دریافت کرده‌اند و پس از آن فرش دستبافت قرار دارد.

وی در بخش دیگری از سخنان خود از اجرای طرح ابتکاری »هزار 
می��دان، هزار ب��ازار« خبر داد و گفت: به توصی��ه وزیر، برنامه‌ریزی 
کردی��م دسترس��ی مش��اغل خانگی ب��ه بازارها را فراه��م کنیم. با 
توج��ه به هزینه‌ب��ر بودن برگزاری نمایش��گاه‌های دائم��ی، به ایده 
برگزاری نمایش��گاه‌های یک‌روزه رسیدیم. خوشبختانه با مشارکت 
دس��تگاه‌های مختلف، زیرس��اخت‌های برگزاری این نمایش��گاه‌ها 
فراهم شده و هزار نقطه در کشور برای این کار شناسایی شده است.

مع��اون وزی��ر کار تصری��ح کرد: ان‌ش��اءالله ظ��رف ۱۰روز آینده 
نخس��تین نمایشگاه آغاز خواهد ش��د و این روند تا پایان اسفندماه 
به صورت تکرارش��ونده ادامه می‌یابد. همچنین رتبه‌بندی مش��اغل 
خانگی را بر اس��اس واحد تولیدش��ان انجام می‌دهیم تا مش��خص 
شود هر رسته به کدام نمایشگاه راه می‌یابد. با مشارکت بخش‌های 
تخصصی، امس��ال به ط��ور جدی گریدبندی )رتبه‌بندی( مش��اغل 

خانگی را دنبال می‌کنیم.

خبرنــامه

فرصت امروز: بازارهای ایران بار دیگر در نقطه ای ایس��تاده اند که هر 
حرک��ت دلار، موجی از نگران��ی را در میان خانوارها، فعالان اقتصادی و 
حت��ی سیاس��تگذاران ایجاد می کند. در روزهایی ک��ه قیمت دلار آزاد 
در محدوده بالای ۱۸۰ هزار تومان گزارش می ش��ود و طلا و سکه نیز 
همزمان در مس��یر صع��ودی قرار گرفته اند، پرس��ش اصلی دیگر فقط 
این نیس��ت که نرخ ارز چقدر بالا رفته، بلکه مس��ئله مهم تر این است 
ک��ه این افزایش قیمت ه��ا چه اثری بر زندگی روزم��ره مردم، تصمیم 

تولیدکنندگان و آینده تورم خواهد گذاشت.
افزایش نرخ دلار در اقتصاد ایران معمولا یک اتفاق محدود به بازار ارز 
باقی نمی ماند. تجربه س��ال های گذشته نشان داده است که دلار برای 
بسیاری از بازارها نقش قطب نما دارد؛ از قیمت کالاهای وارداتی گرفته 
ت��ا مواد اولی��ه تولید، از لوازم خانگی تا خ��ودرو، از خوراکی ها تا اجاره 
مسکن. حتی کالاهایی که مس��تقیما وارداتی نیستند، در فضای روانی 
بازار از نرخ ارز اثر می پذیرند، چون تولیدکننده و فروشنده آینده هزینه 
های خود را با چشم انداز دلار تنظیم می کنند. به همین دلیل، هر بار 
که دلار وارد کانال تازه ای می ش��ود، بازارها پیش از آنکه سیاس��تگذار 

واکنش نشان دهد، شروع به قیمت گذاری دوباره می کنند.
در بازار طلا و س��که، این اثر دو برابر دیده می ش��ود. طلا هم از نرخ 
جهان��ی اثر می گیرد و هم از ن��رخ دلار داخلی. وقتی دلار در بازار آزاد 
بالا می رود، حتی اگر اونس جهانی تغییر شدیدی نداشته باشد، قیمت 
طلای ۱۸ عیار و س��که امامی در داخل کش��ور افزای��ش پیدا می کند. 
این روزها نیز گزارش های قیمتی نش��ان م��ی دهد طلای ۱۸ عیار در 
محدوده های بس��یار بالا معامله می ش��ود و س��که امامی به سطوحی 
رس��یده که برای بخش بزرگی از جامعه، دیگر نه ابزار س��رمایه گذاری 
معمولی، بلک��ه نماد فاصله گرفتن دارایی های امن از دس��ترس طبقه 

متوسط است.
اهمیت این روند فقط در بازار طلا نیس��ت. وقتی طلا و سکه صعودی 
می شوند، پیام روانی آن به جامعه این است که مردم برای حفظ ارزش 
دارایی خود به پناهگاه های س��نتی بازگش��ته اند. در چنین شرایطی، 
س��پرده بانکی، نگهداری ریال یا حتی خرید کالاهای بادوام برای برخی 
خانوارها جذابیت خود را از دس��ت می دهد و تقاضا به س��مت دارایی 
هایی می رود که تصور می ش��ود در برابر تورم مقاوم تر هستند. نتیجه 
این رفتار، تش��دید انتظارات تورمی اس��ت؛ یعنی مردم نه فقط به دلیل 

گرانی امروز، بلکه به دلیل نگرانی از گرانی فردا خرید می کنند.

این چرخه برای تولیدکنندگان نیز دردسرس��از اس��ت. بنگاه های 
اقتصادی در ش��رایط نوسان ارزی، با یک مشکل ساده اما فلج کننده 
روبه رو می ش��وند: نمی دانند کالا را ب��ا چه قیمتی جایگزین کنند. 
فروش��نده ای که امروز کالایی را می فروش��د، نگران اس��ت که فردا 
نتوان��د هم��ان کالا را با قیمت قبل��ی تهیه کن��د. واردکننده ای که 
باید س��فارش جدید ثبت کند، با ابه��ام درباره نرخ ارز، هزینه حمل، 
مقررات واردات و زمان تخصیص ارز روبه روست. تولیدکننده داخلی 
نیز اگرچه ممکن اس��ت محصولش در ایران تولید ش��ود، اما معمولا 
بخش��ی از مواد اولیه، قطعات، ماش��ین آلات یا حتی بسته بندی او 

وابسته به نرخ ارز است.
در چنین فضایی، بازار به س��مت احتیاط می رود. بعضی فروشندگان 
عرض��ه را کم می کنند، برخ��ی قیمت ها را روزان��ه تغییر می دهند و 
برخی دیگر تا روشن شدن وضعیت، معامله را به تعویق می اندازند. این 
رفتارها در ظاهر تصمیم های فردی هس��تند، اما در مجموع به کاهش 
ش��فافیت، افزایش قیمت و بی اعتمادی بیشتر در بازار منجر می شوند. 
مصرف کننده نیز در این میان با یک انتخاب دشوار روبه روست: امروز 
بخرد و نگران گران شدن فردا نباشد، یا خرید را عقب بیندازد و امیدوار 

باشد که بازار آرام می شود.
مسئله نگران کننده تر، انتقال فشار ارزی به سفره خانوار است. وقتی 
نرخ ارز بالا می رود، برخی کالاهای اساسی و خوراکی به سرعت از این 
افزایش اثر می گیرند. ش��کر، روغن، برنج، نهاده های دامی، دارو، بسته 
بندی مواد غذایی و هزینه حمل و نقل از جمله حوزه هایی هستند که 
مستقیم یا غیرمستقیم به نرخ ارز و هزینه واردات وابسته اند. حتی اگر 
دولت برای بخشی از کالاهای اساسی ارز ترجیحی یا حمایتی تخصیص 
دهد، بازار آزاد معمولا انتظارات قیمتی را به سمت بالا هدایت می کند. 
به همین دلیل است که خبر افزایش قیمت شکر یا تغییر نرخ کالاهای 
اساس��ی در کنار رش��د دلار، برای خانواده ها معنایی فراتر از یک تغییر 

عددی دارد.
در س��وی دیگر، سیاس��تگذار معم��ولا تلاش می کند ب��ا تزریق ارز، 
محدودیت های معاملاتی، کنترل قیمت ها یا وعده های تعزیراتی بازار 
را آرام کند. اما تجربه نش��ان داده اس��ت که برخوردهای مقطعی، بدون 
اصلاح ریش��ه های بی ثباتی، اثر پایداری ن��دارد. بازار ارز بیش از آنکه 
فقط با عرضه اس��کناس مدیریت شود، از انتظارات سیاسی، درآمدهای 
ارزی، وضعیت صادرات نفت، تحریم ها، کس��ری بودجه، رشد نقدینگی 

و اعتماد عمومی اثر می گیرد. وقتی فعال اقتصادی احساس کند آینده 
مبهم است، واکنش طبیعی او افزایش حاشیه احتیاط در قیمت گذاری 

خواهد بود.
در روزهای اخیر، همزمانی افزایش نرخ ارز با خبرهای مربوط به تورم، 
کالابرگ و فشار بر قدرت خرید، تصویر روشنی از وضعیت اقتصاد خانوار 
ارائه می دهد. خانوار ایرانی با درآمدی روبه روس��ت که معمولا با تاخیر 
و کمتر از تورم افزایش می یابد، اما هزینه هایش تقریبا روزانه با شوک 
های قیمتی هماهنگ می شود. وقتی طلا، ارز، خوراکی، اجاره، حمل و 
نقل و خدمات همزمان گران می شوند، دیگر نمی توان از تورم به عنوان 
یک عدد آماری حرف زد؛ تورم تبدیل به تجربه روزانه زندگی می شود.
در این میان، طبقه متوس��ط بیشترین فشار روانی را تحمل می کند. 
ده��ک های پایی��ن معمولا پیش از این نیز وابس��ته ب��ه حمایت های 
معیش��تی بوده اند و دهک های بالا دارایی هایی دارند که با تورم رشد 
می کند. اما طبقه متوس��ط، که دارای��ی محدود و درآمد ثابت دارد، در 
هر موج تورمی بخش��ی از ق��درت خرید و امنیت اقتص��ادی خود را از 
دس��ت می دهد. افزایش قیمت س��که و طلا برای این طبقه فقط خبر 
بازار نیست؛ نشانه ای است از اینکه امکان پس انداز، خرید خانه، حفظ 

ارزش پول و برنامه ریزی بلندمدت باز هم دورتر شده است.
ب��ازار ارز و طلا در ش��رایط فعلی نیازمند سیاس��تی فراتر از واکنش 
های روزانه اس��ت. اگر دولت بخواهد انتظارات تورمی را مهار کند، باید 
همزمان چند پیام روش��ن به بازار بدهد: مس��یر تامین ارز پایدار است، 
تصمیمات ناگهانی کاهش می یابد، کس��ری بودجه از مس��یرهای تورم 
زا جبران نمی ش��ود، مقررات تجاری قابل پیش بینی اس��ت و آمارهای 
اقتصادی با شفافیت منتشر می شود. بدون این پیش نیازها، هر کاهش 
مقطع��ی قیمت می تواند صرفا یک وقفه کوتاه در مس��یر نوس��ان های 

بعدی باشد.
در نهای��ت، مهمترین پیام بازارهای امروز این اس��ت که اقتصاد ایران 
همچنان با بحران اعتماد روبه روست. دلار بالا می رود، طلا رکورد می 
زند، خانوار نگران می شود، فروشنده قیمت را بالا می برد و تولیدکننده 
دس��ت نگه می دارد. این زنجیره تا زمانی ادامه پیدا می کند که چشم 
ان��داز اقتصادی ب��رای فعالان ب��ازار قابل پیش بینی نش��ود. در چنین 
شرایطی، آرامش بازار نه با دستور ایجاد می شود و نه با تکذیب؛ آرامش 
زمانی برمی گردد که مردم و بنگاه ها باور کنند ارزش پول ملی، هزینه 

تولید و آینده درآمدشان در معرض شوک های پی در پی نیست.

اقتصاد خانوار زیر سایه دلار ۱۸۰ هزار تومانی

وزیر ارتباط��ات با تأکید بر ضرورت تبیین آث��ار اقتصادی، اجتماعی 
و انس��انی محدودیت‌ه��ای اینترن��ت، اینترن��ت را از نیازهای اساس��ی 
زندگ��ی مردم دانس��ت و بر اس��تفاده حداکثری از ظرفیت زیس��ت‌بوم 
اقتص��اد دیجیتال، هم‌افزایی میان بخش خصوصی و حاکمیت و تقویت 

گفتمان‌سازی در این حوزه تأکید کرد.
به گزارش ایس��نا، از وزارت ارتباطات و فناوری اطلاعات، س��ید ستار 
هاش��می، وزیر ارتباط��ات و فناوری اطلاعات در نشس��ت با نمایندگان 
اصناف، اتحادیه‌ها، اپراتورها و فعالان زیست‌بوم اقتصاد دیجیتال، ضمن 
قدردانی از همراهی بخش خصوصی در حفظ پایداری خدمات ارتباطی 
در ای��ام جنگ رمضان، اعلام کرد: تلاش‌های فعالان این حوزه به دلیل 

برخی حواشی ناشی از محدودیت اینترنت بین‌الملل کمتر دیده شد.
وی رایگان شدن برخی خدمات از سوی بخش خصوصی در این دوره 
را اقدامی ارزش��مند دانس��ت و افزود: مهم‌تری��ن مطالبه فعالان اقتصاد 
دیجیتال، دسترس��ی به اینترنت بین‌الملل است و وزارت ارتباطات نیز 
با رایزنی و پیگیری مس��تمر، این موضوع را با نهادهای مس��ئول دنبال 

کرده است.
هاشمی با بیان اینکه در سطوح مختلف تصمیم‌گیری کشور، ضرورت 
اینترنت برای زندگی مردم مورد پذیرش قرار گرفته است، تصریح کرد: 
خوش��بختانه قوه عاقله کشور به دسترس��ی آزاد مردم به اطلاعات باور 
دارد و اینترن��ت را از ضروریات زندگی م��ردم می‌داند و در حال حاضر 
بحث ش��رایط حاکم بر کشور مانع از تحقق این حق مسلم مردم شده و 

ما در تلاشیم دریک نگاه هم افزا و با وحدت رویه آن را محقق کنیم.
تأکید بر تبیین آثار محدودیت اینترنت

وزیر ارتباطات با اش��اره به برخی دیدگاه‌ها درباره جایگزینی اینترنت 
عمومی با اینترنت ویژه کسب‌وکارها، تأکید کرد: محدود کردن اینترنت 
به برخی خدمات یا پلتفرم‌ها، نگاه دقیقی به نیازهای جامعه نیس��ت و 
نباید با تحلیل‌های غیرواقعی، افکار عمومی را به سمت نادرست هدایت 

کرد. وی با اشاره به آثار محدودیت اینترنت بر زندگی گروه‌های مختلف 
جامعه از جمله افراد دارای معلولیت، اظهار کرد: برای بخشی از جامعه، 
قطع یا محدود ش��دن اینترنت به معنای قطع ارتباط با جهان و اختلال 
در زندگی روزمره اس��ت و گزارش‌ها نش��ان می‌دهد تبعات این مسئله 
در آین��ده نیز افزایش خواهد یافت. هاش��می همچنین برخی طرح‌های 
محدودکنن��ده در حوزه فناوری را مانعی برای نوآوری دانس��ت و گفت: 
هرگونه سیاس��ت‌گذاری باید به گونه‌ای باش��د که زمینه رش��د اقتصاد 

دیجیتال و توسعه نوآوری در کشور حفظ شود.
اینترنت ویژه کسب‌وکارها جایگزین اینترنت عمومی نیست

وزی��ر ارتباطات با اش��اره به تجربه ایجاد دسترس��ی ویژه برای برخی 
کسب‌وکارها در شرایط بحران، تصریح کرد: این اقدام صرفاً برای کاهش 
خس��ارت‌ها در شرایط خاص و بحرانی انجام شد و قرار نیست جایگزین 

اینترنت بین‌الملل و ارتباط عمومی کسب‌وکارها با کاربران شود.
وی از فعالان زیس��ت‌بوم اقتصاد دیجیتال خواست مسائل، چالش‌ها و 
مطالبات حوزه خود را به وزارت ارتباطات منتقل کنند تا امکان پیگیری 

مؤثر آنها فراهم شود.
هاش��می با تأکید ب��ر اهمیت روایت‌گری و تبیی��ن نقش اینترنت در 
اقتصاد و اش��تغال کش��ور، گفت: هنوز برخی اف��راد اینترنت را صرفاً به 
چند ش��بکه اجتماعی محدود می‌دانند، در حالی که اقتصاد، اش��تغال، 
آموزش، پژوهش و آرامش روانی جامعه به این زیرساخت وابسته است.

تأکید بر طراحی راهکارهای پایدار در شرایط بحران
محس��ن پاشا، سرپرست معاونت مرکز ملی فضای مجازی؛ نیز در این 
نشس��ت با اشاره به روند اجرای طرح دسترسی ویژه برای کسب‌وکارها، 
گف��ت: هدف اصلی ای��ن طرح، جلوگیری از قط��ع ارتباط مجموعه‌ها و 

افرادی بود که نیاز ضروری و روزمره به اینترنت دارند.
وی با بیان اینکه این طرح در قالب دو س��طح طراحی ش��ده اس��ت، 
اف��زود: با آغ��از جنگ رمضان روند اجرای آن س��رعت گرفت اما اجرای 

چنین طرحی پیچیدگی‌های فنی و اجرایی فراوانی دارد.
پاشا تأکید کرد: سیاست‌های حوزه اینترنت آثار اجتماعی گسترده‌ای 
دارد و نبای��د به دلیل برخی مس��ائل محدود، هم��ه مردم با محدودیت 

مواجه شوند.
وی همچنین از دسترس��ی مراکز آموزش��ی و پژوهش��ی کش��ور به 
اینترن��ت خب��ر داد و اظهار کرد: باید س��ازوکاری طراحی ش��ود که در 

شرایط اضطراری، اتصال پایدار و تضمین‌شده کشور حفظ شود.
احس��ان چیت‌ساز، معاون سیاس��تگذاری و برنامه ریزی توسعه فاوا و 
اقتصاد دیجیتال؛ نیز با اش��اره به اینکه برخی م��ی خواهند اینترنت را 
ب��ه خاطره تبدیل کنند گفت بازگش��ایی اینترنت پ��س از بحران بنیان 

بازگشت جامعه به مدار رشد و کاهش شکاف دیجیتالی است .
حمید فتاحی، رئیس س��ازمان تنظیم مق��ررات و ارتباطات رادیویی؛ 
ب��ا تأکید بر اینکه اینترنت را نباید به چن��د پلتفرم محدود کرد، گفت: 
تبع��ات محدودی��ت اینترنت از منظ��ر امنیتی، اقتص��ادی و حاکمیتی 

گسترده است.
بهزاد اکبری، مدیرعامل ش��رکت ارتباطات زیرس��اخت؛ نیز با اش��اره 
به کاهش درآمدهای این ش��رکت در ماه‌های اخی��ر، اعلام کرد: تداوم 

وضعیت موجود می‌تواند شکاف دیجیتال را در کشور افزایش دهد.
محم��د حاف��ظ حکمی، مع��اون فناوری، ن��وآوری و ام��ور بین‌الملل 
وزارت ارتباطات نیز توس��عه شبکه ثابت را از الزامات افزایش تاب‌آوری 
کسب‌وکارهای دیجیتال دانست و بر ضرورت شفاف‌سازی درباره برخی 

تخلفات در حوزه اینترنت ویژه تأکید کرد.
در ابتدای این نشس��ت نیز، نمایندگان تش��کل‌ها و فعالان زیست‌بوم 
اقتص��اد دیجیتال، دغدغه‌ه��ا و ابهامات خود درب��اره وضعیت اینترنت، 
دسترسی عمومی، آثار اقتصادی محدودیت‌ها و پیامدهای شغلی و مالی 
آن را مطرح کردند و خواس��تار شفاف‌س��ازی بیشتر و اتخاذ تصمیمات 

حمایتی در این حوزه شدند.

وزیر ارتباطات تاکید کرد

قوه عاقله کشور اینترنت را از ضروریات زندگی مردم می‌داند
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در هفته منتهی به ۲۲ اردیبهش��ت ۱۴۰۵ هر کیلوگرم گوش��ت مرغ 
بین ۳۸۰ تا ۴۰۰ هزار تومان در نوسان است. در این بازار، گوشت مرغ 

و بوقلمون به یک نرخ در حال عرضه است.
به گزارش خبرنگار مهر، رصد بازار کالاهای اساس��ی در هفته منتهی 

به ۲۲ اردیبهشت ۱۴۰۵ انجام شد.
پایش بازار نش��ان می‌دهد اگرچه قیمت‌ اقلام بالا اس��ت اما کمبودی 
در بازار کالاهای اساس��ی مش��اهده نمی‌ش��ود. در این راس��تا غلامرضا 
نوری‌قزلجه، وزیر جهاد کش��اورزی با اش��اره به روند منظم و منس��جم 
تولید و توزیع کالا در کش��ور، اظهار ک��رد، موجودی و قیمت‌ کالاهای 

اساسی در بازار به‌صورت دقیق و مستمر در حال رصد و پایش است.
همچنین وی درباره افزایش قیمت برخی اقلام اساس��ی، عنوان کرد، 
به معاون برنامه‌ریزی اقتصادی وزارتخانه دستور بررسی قیمت ١٠ قلم 

کالای اساسی را صادر کرده‌ام.
بازار تخم‌مرغ

قیمت تخم‌مرغ در هفته س��وم اردیبهشت ماه بین ۵۴۰ تا ۵۸۰ هزار 
تومان در هر شانه دو کیلوگرمی متغیر است.

بیش از ۴ سال است که ایران در تولید تخم‌مرغ خودکفا شده و ضمن 
تامین بازار داخل صادرات نیز دارد.

بازار گوشت مرغ
قیمت گوشت مرغ بدون بسته‌بندی در این هفته روند افزایشی داشته 
و هر کیلوگرم گوشت مرغ بین ۳۸۰ تا ۴۰۰ هزار تومان بسته به کیفیت 

گوشت تولیدی به فروش می‌رسد.

در بازار گوش��ت ماکیان قیمت گوش��ت مرغ به نرخ گوشت بوقلمون 
رسیده و هر کیلوگرم گوشت بوقلمون نیز در این بازار بین ۳۸۰ تا ۴۰۰ 

هزار تومان قیمت‌گذاری شده است.
در این هفته مدیرعامل شرکت پشتیبانی امور دام کشور گفت، سقف 
توزیع مرغ برای مراکز باز شده و هیچ محدودیتی در عرضه این محصول 
در سراس��ر کش��ور وجود ندارد. پرویز جعفری اظهار ک��رد، توزیع مرغ 
منجمد توسط ماشین‌های یخچال‌دار در استان تهران به صورت مستقل 

آغاز شده و این روند در کل استان‌ها در حال اجرا است.
به گفته این مس��ئول دولتی ذخایر به میزان کافی بوده و در صورت 
نیاز، هر میزان که لازم باش��د گوش��ت مرغ منجمد در اختیار استان‌ها 

قرار می‌گیرد.
بازار گوشت قرمز

قیمت این محصول پروتئینی بس��تگی به نو و کهنگی گوشت نوسان 
دارد. معمولا هر کیلوگرم گوش��ت گوسفندی از شقه تا ران بین ۱.۶ تا 

۲.۵ میلیون تومان متغیر است.
در این بازار هر کیلوگرم گوش��ت گوساله بدون تغییر بین ۱.۶ تا ۱.۸ 

میلیون تومان در حال معامله است.
سرپرست س��ازمان مرکزی تعاون روستایی ایران، در خصوص قیمت 
محصولات کش��اورزی در ب��ازار عنوان کرد، جهت‌گی��ری اصلی وزارت 
جهاد کشاورزی و سازمان مرکزی تعاون روستایی کاهش فاصله قیمتی 

بین تولیدکننده و مصرف‌کننده است.
برابری، همچنین اعلام کرد، توسعه شیوه تولید قراردادی با مشارکت 

تشکل‌های بخش خصوصی از جمله شرکت‌های تعاونی تولید، باغداران 
و دامداران در اولویت فعالیت‌های سال جاری این مرکز است.

بازار قند و شکر
انجمن صنفی کارخانه‌های قند و شکر ایران، هشتم اردیبهشت ماه از 
قیمت جدید شکر خبر داد و طی نامه‌ای اعلام کرد، قیمت شکر سفید 
تولید داخل درب کارخانه برای هر کیلوگرم ۸۵ هزار تومان با احتساب 
۱۰ درص��د مالیات ارزش اف��زوده، قیمت فله‌ای ب��رای مصرف‌کننده با 
احتس��اب مالیات ارزش اف��زوده ۱۰۸.۵۰۰ تومان و قیمت هر کیلوگرم 
بس��ته‌بندی برای مصرف‌کننده به اضافه مالیات ارزش افزوده ۱۲۵ هزار 
تومان اس��ت؛ اما در بازار این کالا در بس��ته‌بندی فروشگاهی که عموما 
۹۰۰ گ��رم اس��ت و نیز فله‌ای هر کیلوگرم ۱۴۵ ه��زار تومان به فروش 

می‌رسد.
بازار ماکارونی

ماکارونی نیز از دیگر اقلامی بود که در اردیبهش��ت ماه تغییر قیمت 
داش��ت و در این خصوص رسول مژده ش��فق، سخنگوی انجمن صنفی 
ماکارونی از افزایش ۳۱ درصدی انواع ماکارونی خبر داد. وی به خبرنگار 
مه��ر گفته بود، این افزایش قیمت ب��ه مولفه‌هایی چون افزایش هزینه 
بسته‌بندی، حمل‌ونقل، دستمزد و هزینه‌های سربار برمی‌گردد و منهای 

نرخ گندم است.
در این هفته، محصولات با قیمت جدید وارد بازار شد.

بازار روغن
روغن خوراکی با حذف ارز ترجیحی از دی ۱۴۰۴ تا امروز ۳ بار )دی، 

بهمن و فروردین( تغییر قیمت داش��ته اس��ت. در این ماه نیز پیشنهاد 
افزایش نرخ داده ش��د که با مخالفت سازمان حمایت مصرف‌کنندگان و 

تولیدکنندگان مواجه شد.
گفتنی است، در این بازار هر حلب ۵ کیلوگرمی روغن نیمه‌جامد ۲.۳ 

تا ۲.۹ میلیون تومان به فروش می‌رسد.
روغن یکی از اقلام خوراکی اس��ت که بر اس��اس گ��زارش مرکز آمار 
ای��ران نرخ تورم نقطه به نقط��ه آن در فروردین ماه حدود ۲۳۴ درصد 

اعلام شد.
کالابرگ الکترونیک

در این هفته، یکشنبه ۲۰ اردیبهش��ت کالابرگ سرپرستان خانوار با 
رقم انتهایی کد ملی ۳، ۴، ۵ و ۶ شارژ شد. پیش‌تر ۱۵ اردیبهشت ماه 
کالابرگ خانوارهای حمایتی )تحت پوشش سازمان بهزیستی و کمیته 
امداد امام خمینی(، نیروهای مس��لح و خانوارها با رقم انتهای کد ملی 

۰، ۱ و ۲ شارژ شده بود.
در ادامه شارژ کالابرگ ایرانیان ساکن در کشور جمعه ۲۵ اردیبهشت 
برای سایر شهروندان یعنی سرپرستان خانوار با رقم انتهای کد ملی ۷، 

۸ و ۹ شارژ خواهد شد.
اعتب��ار ش��ارژ فروردی��ن ۱۴۰۵ ت��ا پایان اردیبهش��ت م��اه و اعتبار 

اردیبهشت ماه تا پایان خرداد اعلام شده است.
در ادامه قیمت برخی از کالاهای اساس��ی می‌آید. قیمت‌های زیر یک 
میلیون تومان به هزار تومان و برای وزن‌های نوشته نشده یک کیلوگرم 

محاسبه شده است.

در ش��رایطی که از سویی دسترسی به اینترنت بین الملل برای عموم 
مردم فراهم نیس��ت و از س��وی دیگ��ر بازارهای مالی به دلیل ش��رایط 
ناش��ی از جنگ تحمیلی س��وم و نا اطمینانی به س��ر می برند، به فعال 
و کارش��ناس حوزه رمز ارز بر این باور اس��ت که فعالیت در این عرصه 
نیازمن��د احتیاط بیش��تری اس��ت و حتی انتظار می رون��د روند نزولی 

رمزارزها تا پایان سال جاری میلادی ادامه داشته باشد.
به گزارش خبرنگار اقتصادی ایرنا، نقدینگی سرگردان در اختیار مردم 
این روزها در میان بازارهای مالی در حال گردش اس��ت و بس��ته بودن 
بازار س��رمایه نیز مزید بر علت ش��ده تا مردم به دنبال سرمایه گذاری 
در بازارهایی باش��ند که سود آنی نصیب سرمایه هایشان کند؛ به همین 
دلی��ل برخی ایام ش��اهد حرکت این نقدینگی به س��مت صندوق های 
درآم��د ثابت و یا کالایی نظیر طلا، نقره و زعفران هس��تیم و گاهی نیز 
با اعلام برنامه فروش خودروس��ازان، به یکباره س��رمایه ها به سمت آن 

حرکت می کند.
ب��ازار دارایی ه��ای خارجی از جمله ب��ازار آزاد ارز و بازار ارز دیجتال 
نیز از این نوس��انات مقطعی در امان نیست و در هفته های اخیر شاهد 
حرکت سینوس��ی در این بازارها هس��تیم که حتی سبب متضرر شدن 

برخی سرمایه گذاران شده است.
در س��طح جهانی نیز بازار رمزارز در هفته گذش��ته ش��اهد نوساناتی 
هرچند محدود بود؛ بیت‌کوین بار دیگر توانس��ت موقعیت خود را بالای 
۸۰ ه��زار دلار حفظ کند، در حالی که اتری��وم با کاهش قیمت مواجه 
ش��د. تحلیلگران دلیل ثبات بیت‌کوی��ن را تقاضای نهادی و محدودیت 
عرضه عنوان می‌کنند. با وجود نوس��انات اخیر در بازارهای جهانی، این 
ارز دیجیتال توانسته مقاومت قابل توجهی از خود نشان دهد و همچنان 

در کانال ۸۰ هزار دلار باقی بماند.
در س��وی دیگر بازار، اتریوم نیز عملکرد درخش��انی داشته و در هفته 
گذشته، این شبکه رکورد جدیدی در حجم تراکنش‌ها ثبت کرده است 
به طوری ک��ه ۲۱.۸ میلیون تراکنش را پردازش کرد که نش��ان‌دهنده 

تقاضای قوی زیربنایی است.
ناظ��ران دنی��ای کریپتو معتقدند عوام��ل کلان اقتصادی همچنان بر 
بازار رمزارزها تأثیرگذار هس��تند. تنش‌های ژئوپلیتیکی در خلیج فارس 
و وضعیت اقتصاد جهانی از جمله عواملی هس��تند که س��رمایه‌گذاران 
ب��ا دقت رصد می‌کنند. کارشناس��ان توصیه می‌کنن��د پیش از هرگونه 

سرمایه‌گذاری، تحقیقات کامل انجام شود.
در ای��ن پیوند محمد حکیمی فعال بازار ارز دیجتال در گفت و گو با 
خبرنگار اقتصادی ایرنا با اش��اره به س��یر نزولی یک ساله بازار رمزارزها 
گف��ت: پیش‌بینی می‌کنم این روند نزولی تا پایان س��ال میلادی ادامه 
داش��ته باشد و حتی پایان جنگ نیز باعث ثبات فوری این بازار نخواهد 
ش��د. همچنین تتر نسبت به دلار فیزیکی امنیت بیشتری دارد و مردم 
باید متناسب با س��بد دارایی و سطح ریسک‌پذیری خود تصمیم‌گیری 

کنند.
وی با بیان اینکه بازار رمز ارز در یکسال اخیر روند نزوی داشته است، 
پیش بینی کرد که این روند ادامه دار باش��د و تا انتهای س��ال میلادی 

جاری نیز ادامه پیدا کند.
حکیمی در پاس��خ به این س��ؤال که آیا حتی اگر جنگ تمام ش��ود 
نیز وضعیت ثبات��ی پیدا نمی‌کند، تأکید کرد: در همان موقعی که بازار 
ریزشی شد، جنگی وجود نداشت، ولی جنگ علیه ایران نوساناتی ایجاد 
ک��رد و روند کلی یا اخب��ار مربوط به صلح یا توافق نیز بر این نوس��ان 

اثرگذار بوده هرچند روند کلی بازار نزولی است.
اثر قطع اینترنت بر کسب و کارهای مبتنی بر بلاک چین

مدیرعامل صرافی رمزینکس درباره مش��کلات کسب‌وکارهای مبتنی 
بر بلاک‌چی��ن با توجه به قطعی اینترن��ت بین‌المللی گفت: تا حدودی 
برای کس��ب‌وکارها گشایش ایجاد شده، ولی نکته‌ای که وجود دارد این 
اس��ت که کاربران و مش��تریان ایرانی نیز باید دسترسی داشته باشند تا 
این بازار به یک حالت طبیعی و حالتی که قبلًا داش��ت برسد. بنابراین، 
انگار یک ظرفیت تولی��دی و ظرفیت اقتصادی وجود دارد که کند نگه 

داشته شده یا بخشی از ظرفیت خود را از دست داده است.
وی در پاسخ به این سؤال که بهترین راهکار برای ایجاد ثبات در بازار 
چیست و چه اتفاقاتی باید بیفتد، اظهار داشت: ثبات با این بازار جهانی 
اس��ت. به عنوان مثال، عامل بی‌ثباتی یا عامل کاهش نیس��تیم. ما یک 
بازیگر کوچک هستیم در کل دنیا و متأثر از اتفاقاتی هستیم که در کل 

دنیا و شرایط اقتصادی کل جهان می‌افتد.
ای��ن فعال بازار رمزارز تاکید کرد: ب��ازار رمزارز به طور عمده، اینطور 
نیست که زندگی مردم را متأثر کند و بنابراین موضوعی نیست که مثل 
نوس��انات در بازار آهن یا مواد غذایی برای عامه مردم مهم باش��د زیرا 
ماهیت این بازار تلاطم است و همین تلاطم ها و نوسان ها عده زیادی 

را به خود جذب کرده است.
سبد دارایی باید متنوع باشد

حکیمی درباره نوس��انات اخیر تتر و رمزارزها و پیش��نهاد برای ورود 
یا عدم ورود مردم به این بازار گفت: هر کس��ی متناسب با سبد دارایی 
که دارد، می بایس��ت درباره ورود به بازارهای مالی تصمیم گیری کند. 
تتر نس��بت به دلار فیزیکی مخاطرات بیش��تری دارد هرچند مثل سایر 

بازارها، بازار رمزارز نیز نکات مثبت و منفی را با هم دارد.
ای��ن فع��ال بازار رمز ارز با تاکی��د بر اینکه باید خری��د رمزارز باید از 
صرافی‌های معتبر صورت گیرد، اظهار داش��ت: در بازار ارز فیزیکی نیز 
ممکن اس��ت خریدار با مش��کلاتی چون دلار تقلبی یا سرقت آن روبرو 
باش��ند و به همین دلیل باید گفت که خریدار باید نسبت به معامله در 

هر یک از این بازارها آگاهی لازم را داشته باشد.
وی اف��زود: نکته بعدی این اس��ت که مردم نس��بت به کل س��بد 
دارایی‌هایشان باید تصمیم بگیرند. هیچ وقت نمی‌توان یک پیشنهاد 
یا فرمول خاصی ارایه کرد که برای همه کاربران مفید باش��د زیرا هر 
فرد ش��رایط مالی، بدهی‌ها، دارایی‌ها و سرمایه مخصوص به خود را 

دارد.
وی با یادآوری اینکه بس��ته بودن بازار س��هام سبب شده تا بخشی از 

س��رمایه مردم قفل باش��د، افزود: باید دید هر کس��ی متناسب با سطح 
ریسک‌پذیری خودش چه کاری می‌تواند انجام بدهد یا ندهد.

آثار جنگ بر بازار رمزارز
حکیمی درباره اثرات جنگ بر بازار رمزارز و مدت زمان بازگشت بازار 
به ش��رایط قبل از جنگ بیان کرد: اثرات جنگ در قیمت خلاصه شده 
اس��ت؛ به محض اینکه جنگ ش��روع شد، کاهش ش��دید ارزش دلار را 

داشتیم و برای یک دوره دو ماهه این کاهش تداوم یافت.
مدی��ر صرافی رمزینک��س در بیان دلایل آن توضی��ح داد: از آنجا که 
مردم و حتی بنگاهها بخشی از پس‌انداز خود را به صورت طلا و دارایی 
هایی با نقدش��وندگی بالا نگهداری می کنند، در شرایط ناشی از جنگ 
مجبور شدند بخشی از پس انداز خود را نقد کنند تا هزینه های خود را 

پوشش دهند که این امر در کاهش قیمت ها اثرگذار بود.
وی افزود: با آغاز فعالیت های اقتصادی پس از آتش بس شاهد شکل 
گیری گردش مالی در اقتصاد کش��ور هس��تیم و از س��وی دیگر اخبار 
مربوط به از س��رگیری تنش های نظامی به کمترین میزان در ماههای 

اخیر رسیده است که خود بر تقویت بازارهای مالی اثرگذاشته است.
حکیمی با اش��اره به اینکه اخبار مربوط به محدودیت اعمال ش��ده بر 
صادرات ایران و آسیب دیدگی برخی واحدهای صنعتی ارزآور در جنگ 
تحمیلی بر بازار ارز و قیمت های آن اثرگذاش��ته است، در پاسخ به این 
س��ؤال که اگر همین امروز جنگ تمام ش��ود، چه مدت زمان می‌برد تا 
بازار به حالت قبل از جنگ برگردد، گفت: به نظر من ش��رایط به حالت 
قب��ل از جنگ برنمی‌گردد که کاملا هم طبیعی اس��ت. حتی اگر جنگ 
هم رخ نمی داد، بازار به ش��رایط گذش��ته باز نمی گش��ت اما اینکه آیا 

روندها عادی می شود، سوال اساسی فعالان بازار رمزارز است.
وی در خصوص چش��م‌انداز بازار رمزارز گفت: هرچه شرایط عادی تر 
شود، اقتصاد و بازار نیز پیش بینی پذیرتر می شوند و صاحبان سرمایه 
ب��رای فعالیت اقتصادی رغبت پیدا می کنند اگرجه بازار رمزارز همواره 

تلاطم های خود را دارد و باید افراد با آگاهی وارد این بازار شوند.

هر کیلوگرم گوشت مرغ ۳۸۰ تا ۴۰۰ هزار تومان به فروش می‌رسد

تتر امن‌تر است یا دلار فیزیکی؟
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نویسنده: علی آل‎علی
دنیای بازاریابی در یک بن بس��ت تکراری گرفتار ش��ده است. مصرف 
کنندگان مدرن باهوش تر و بدبین تر از همیشه هستند. آنها به راحتی 
تبلیغ��ات را نادیده می گیرند، از بنرهای پ��رزرق و برق عبور می کنند 
و به پیام های حس��اب ش��ده و صیقل خورده برندها با دیده تردید نگاه 

می کنند. 
در ای��ن میدان نبرد برای جلب توجه، جایی که اعتماد به یک کالای 
کمیاب تبدیل ش��ده، یک نیروی قدرتمند و معتبر در حال ظهور است. 
نیرویی که توس��ط خود مشتریان س��اخته می شود و صداقتی دارد که 
هیچ تیم بازاریابی گران قیمتی نمی تواند آن را ش��بیه سازی کند. این 

نیرو، محتوای تولیدشده توسط کاربر )UGC( نام دارد. 
به زبان ساده، این محتوا به هر نوع محتوایی )از عکس و ویدئو گرفته 
تا نقد و بررسی و پست های شبکه های اجتماعی( اشاره دارد که توسط 
مردم عادی و مش��تریان یک برند و نه خود برند، ساخته می شود. این، 
بازاریابی دهان به دهان قرن بیس��ت و یکم اس��ت؛ یک ارتش بازاریابی 
پنهان که اگر هوش��مندانه هدایت شود، می تواند وفاداری، اعتماد و در 
نهایت، رش��د کس��ب و کار شما را به ش��کل انفجاری تضمین کند، اما 
چه چیزی این محتوای به ظاهر ساده را تا این حد قدرتمند می کند؟
اکسیر اعتماد: روانشناسی پشت محتوای تولیدشده توسط کاربر

قدرت واقعی محتوای تولیدی کاربران در یک کلمه خلاصه می شود: 
اصال��ت. مردم به همدیگ��ر اعتماد می کنند، نه ب��ه لوگوها. وقتی یک 
دوس��ت یک محصول را توصیه می کند، ما بی درنگ به حرفش اعتماد 
م��ی کنیم، اما وقتی همان پیام از زبان ی��ک تبلیغ تلویزیونی بیان می 
شود، دیوارهای دفاعی ذهنی ما بالا می رود. محتوای تولیدشده توسط 
کاربر دقیقا همین نقش را ایفا می کند. این محتوا، فیلتر نش��ده، بدون 
فیلمنامه و کاملا واقعی اس��ت و ب��ه همین دلیل، به قلب مخاطب نفوذ 

می کند.
 )Social Proof( ای��ن پدیده ک��ه ب��ه عن��وان اثب��ات اجتماع��ی
ش��ناخته می ش��ود، یکی از قدرتمندترین محرک های روانشناختی در 
تصمیم‎گیری برای خرید اس��ت. وقتی یک مش��تری بالقوه می بیند که 
افراد واقعی درس��ت مثل خود او از یک محصول اس��تفاده می کنند، از 
آن لذت می برند و تجربیات مثبت شان را به اشتراک می گذارند، حس 

اطمین��ان و تعلق خاطر پیدا می کند. آنها ب��ا خود می گویند: اگر این 
محصول برای آنها خوب کار کرده، حتما برای من هم مناسب است. این 
دقیقا همان چیزی اس��ت که برندها سال ها برای رسیدن به آن تلاش 

کرده اند؛ ارتباطی واقعی و انسانی.
یک مثال کلاسیک، برند دوربین های ورزشی گو پرو است. استراتژی 
بازاریابی این ش��رکت تقریب��ا به طور کامل بر پای��ه ویدئوهای هیجان 
انگیزی بنا ش��ده که توس��ط کاربرانش از سراس��ر دنیا ضبط می شود. 
گ��و پرو به ج��ای تولید تبلیغات گران قیمت، تنها کافی اس��ت بهترین 
ویدئوهای مش��تریانش را به نمایش بگذارد. این ویدئوها نه تنها قابلیت 
های محصول را به بهترین ش��کل نش��ان می دهند، بلکه سبک زندگی 
پرماجرایی را ترویج می کنند که مخاطبان آرزویش را دارند و همه اینها 

از نگاهی معتبر و واقعی روایت می شود.
گنجینه ای از محتوا: انواع مختلف محتوای تولیدی کاربران را 

بشناسید
محتوای تولیدش��ده توسط کاربر، شکل های مختلفی دارد و هر کدام 
می توانند در گوش��ه ای از استراتژی بازاریابی شما به کار گرفته شوند. 
ش��ناخت این انواع به شما کمک می کند تا فرصت ها را بهتر شناسایی 

کنید.
• نقد و بررس��ی ها: این قدیمی ترین و مس��تقیم ترین ش��کل چنین 
محتوای��ی اس��ت. پلتفرم هایی مانند آمازون قدرت س��تاره ها و نظرات 
کارب��ران را ب��ه دنیا ثابت کردند. یک نقد مثبت از یک مش��تری راضی 
می تواند تردید ده ها مش��تری بالقوه را از بین ببرد. نمایش دادن این 
نظرات در وب سایت و صفحات محصول، یک اقدام ضروری برای جلب 

اعتماد است.
• تصاوی��ر و ویدئوهای کاربران: این بخش، جذاب ترین و بصری ترین 
نوع محتواست. وقتی یک مشتری عکسی از خودش در حالی که لباس 
برند شما را پوشیده یا ویدئویی از تجربه استفاده از محصول تان منتشر 
می کند، یک محتوای تبلیغاتی رایگان و بس��یار موثر برای ش��ما خلق 
کرده اس��ت. برندهای پوشاک مانند آدیداس با نمایش محصولات شان 
بر تن مش��تریان واقعی با فرم های بدنی متنوع، توانستند ارتباط عمیق 
ت��ری با مخاطبان خود برق��رار کنند و پیام پذیرش خود را به ش��کلی 

معتبر منتقل کنند.

• پس��ت های ش��بکه های اجتماعی و هشتگ ها: امروزه، شبکه های 
اجتماعی میدان اصلی تولید و نمایش محتوای تولیدی کاربران هستند. 
یک پس��ت در اینس��تاگرام، یک ویدئو در تیک تاک یا یک توئیت ساده 
می تواند به سرعت دیده شود. با ایجاد یک هشتگ اختصاصی، شما می 
توانید تمام این مکالمات را در یک جا جمع آوری کرده و به راحتی به 

آنها دسترسی پیدا کنید.
چگونه مشتریان را به تولید محتوا تشویق کنیم؟

محتوای تولیدشده توس��ط کاربر همیشه به صورت خودجوش اتفاق 
نمی افتد. برندهای هوشمند مشتریان خود را به شکلی فعال برای تولید 
و اش��تراک گذاری محتوا ترغیب می کنند. آنها یک بس��تر فراهم می 

کنند و سپس، صحنه را به دست مشتریان شان می سپارند.
اولین قدم، ایجاد یک هش��تگ جذاب و به یادماندنی اس��ت. کمپین 
»یک کوک به اش��تراک بگذار« کوکاکولا یک نمونه درخش��ان بود. این 
ش��رکت با چاپ نام ه��ای مختلف روی بطری هایش و تش��ویق مردم 
به پیدا کردن و به اش��تراک گذاش��تن عکس بطری با نام خودش��ان یا 
دوس��تان ش��ان، موج عظیمی از محتوای تولیدش��ده توسط کاربر را به 

راه انداخت.
راه دیگر، برگزاری مس��ابقات و اهدای جوایز اس��ت. ش��ما می توانید 
از دنب��ال کنن��دگان تان بخواهید تا خلاقانه تری��ن عکس یا ویدئو را با 
محصول شما بسازند و در ازای آن، جایزه ای مانند محصولات رایگان یا 
کارت هدیه دریافت کنند. این انگیزه، مشارکت را به شکل قابل توجهی 

افزایش می دهد.
با این حال، یکی از قدرتمندترین انگیزه ها به رسمیت شناختن است. 
وقتی ش��ما بهترین محتواهای تولیدشده توسط کاربران را در صفحات 
رسمی خودتان )چه در سایت یا شبکه های اجتماعی( بازنشر می کنید، 
یک پیام قدرتمند می فرس��تید: ما صدای شما را می شنویم و برای‎تان 
ارزش قائل هس��تیم. این کار نه تنها خالق آن محتوا را خوش��حال می 
کند، بلکه دیگران را نیز تش��ویق می کند تا ش��انس خود را برای دیده 

شدن امتحان کنند.
قوانین بازی: اصول اخلاقی و قانونی استفاده از محتوای تولیدی 

کاربران
قدرت UGC با مسئولیت همراه است. این محتوا متعلق به مشتریان 

شماس��ت، نه شما. استفاده نادرست از آن می تواند به سرعت به اعتبار 
برندتان لطمه بزند. بنابراین، رعایت چند قانون طلایی ضروری است.

همیش��ه اجازه بگیرید؛ این مهمترین قانون اس��ت. قبل از استفاده از 
عک��س، ویدئو یا هر نوع محتوای دیگری، حتما به صورت مس��تقیم از 
خال��ق آن اجازه بگیرید. یک پیام کوتاه یا کامنت مودبانه برای کس��ب 

اجازه کافی است و نشان دهنده احترام شماست.
خال��ق محتوا را معرفی کنی��د؛ وقتی محتوایی را بازنش��ر می کنید، 
همیش��ه نام کاربری یا نام خالق آن را ذک��ر کنید. این کار نه تنها یک 
تشکر مودبانه است، بلکه اصالت محتوا را نیز تایید می کند و به دیگران 
نش��ان می دهد که این یک محتوای واقعی از طرف یک مشتری واقعی 

است.
ش��فاف باش��ید؛ اگر یک مس��ابقه برگزار می کنید، قوانی��ن آن را به 
وضوح اعلام کنید. اگر به کس��ی ب��رای تولید محتوا هزینه ای پرداخت 
می کنید. این موضوع باید برای مخاطبان ش��فاف باشد. صداقت، کلید 

حفظ اعتماد است.
نتیجه‎گیری

پذیرش استراتژی محتوای تولیدشده توسط کاربر، یک تغییر بنیادین 
در فلس��فه بازاریابی اس��ت. این یک گذار از مدل قدیمی برند سخنگو 
ک��ه به صورت یک طرفه پیامش را فریاد م��ی زند، به مدل جدید برند 
ش��نونده اس��ت که یک کامیونیتی می س��ازد، به مکالمات مشتریانش 

گوش می دهد و صدای آنها را تقویت می کند.
محتوای تولیدش��ده توس��ط کاربر، دیگ��ر یک انتخاب ی��ا یک ترند 
زودگذر نیس��ت؛ بلکه یک بخش حیاتی از س��اختن ی��ک برند مدرن، 
معتبر و دوس��ت داش��تنی اس��ت. با ارزش نهادن به صدای مشتریان و 
دادن بس��تری برای درخشش به آنها، شما نه تنها یک جریان بی پایان 
از محتوای بازاریابی رایگان و موثر به دس��ت می آورید، بلکه ارتش��ی از 
حامیان وفادار می س��ازید که بزرگ ترین س��رمایه شما در مسیر رشد 

خواهند بود.
منابع:

https://sproutsocial.com/insights/user-generated-
content-guide

https://neilpatel.com/blog/user-generated-content

نویسنده: علی آل‎علی
در عرشه یک کشتی عظیم کلام کاپیتان همان قانون است. او با تکیه 
ب��ر تجربه، داده های ناوبری و یک نگاه جامع به افق پیش روی مس��یر 
حرک��ت را تعیین می کند، اما گاهی یک افس��ر جوان تر که نزدیک تر 
به امواج اس��ت، الگوی خطرناکی را در جریان آب یا سایه دوری از یک 
کوه یخ پنهان را تشخیص می دهد که از دیدگاه مرتفع کاپیتان پنهان 
مانده اس��ت. در این لحظه حیاتی بزرگ ترین آزمون شجاعت و مهارت 
این افس��ر، نه در اجرای بی چون و چرای دستورات که در یافتن راهی 
برای به صدا درآوردن زنگ خطر بدون ایجاد ش��ورش در عرش��ه است. 
دنیای کسب و کار نیز پر از چنین لحظاتی است. مخالفت با یک تصمیم 
اشتباه از س��وی قدرتمندترین فرد سازمان یک اقدام سرشار از ریسک 
اس��ت، اما س��کوت در برابر آن می تواند کل کشتی را به مسیر نابودی 
بکشاند. رهبری واقعی، تنها در هدایت دیگران خلاصه نمی شود، گاهی 
در ش��جاعت و هنر هدایت کردن رهبر خود به س��مت یک ساحل امن 

تر، متجلی می گردد.
تغییر قاب از تقابل به همکاری

اولی��ن و مهمترین گام برای به چالش کش��یدن یک تصمیم، پرهیز 
کامل از ایجاد یک میدان نبرد است. وقتی مخالفت به شکل یک تقابل 
مستقیم )من درست می گویم، شما اشتباه می کنید( قاب بندی شود، 
ذه��ن رهبر به طور غریزی ب��ه حالت تدافعی فرو رفت��ه و گفت‎وگو از 
جس��ت‎وجوی بهتری��ن راه حل به یک نبرد بر س��ر حفظ اقتدار تبدیل 

می شود. 
هنر مخالفت س��ازنده در تغییر قاب نهفته اس��ت، تبدیل کردن یک 
مشکل شما به یک چالش ما. این رویکرد، با تصدیق نیت خوب رهبر و 
همسو نشان دادن خود با هدف نهایی او آغاز می شود. سپس، مخالفت 
نه به عنوان یک انتقاد، بلکه به عنوان یک قطعه اطلاعاتی جدید یا یک 
دیدگاه متفاوت که ممکن اس��ت بر روی نتیجه آن هدف مشترک تاثیر 
بگذارد، ارائه می گردد. این استراتژی، فرد مخالف را از یک شورشی به 

یک مشاور استراتژیک وفادار تبدیل می کند.
آل��ن مولالی هنگامی که برای نجات ش��رکت ف��ورد از بحران عمیق 
س��کان رهبری را در دس��ت گرف��ت، فرهنگی را به ارث ب��رده بود که 
در آن، ارائه خبرهای بد به مثابه خودکش��ی ش��غلی تلقی می ش��د. او 

برای شکس��تن این سکوت مرگبار، یک سیستم گزارش دهی هفتگی با 
کدهای رنگی )س��بز برای وضعیت خوب، زرد برای احتیاط، قرمز برای 
مش��کل( راه اندازی کرد. در اولین جلس��ات، تمام مدیران گزارش های 

سبز را ارائه دادند. 
تا اینکه یک مدیر اجرایی جس��ور برای اولین بار یک پروژه را با رنگ 
قرمز مش��خص کرد. سکوت سنگینی بر جلس��ه حاکم شد. اما مولالی، 
به جای ابراز خش��م، ش��روع به تش��ویق کردن او کرد و گفت: »از شما 
متش��کرم که این مشکل را به ما نش��ان دادید، حالا همه ما می توانیم 
برای حل آن به شما کمک کنیم«. او با این کار، قاب گفت‎وگو را برای 
همیش��ه تغیی��ر داد، مخالفت و بیان حقیقت، دیگ��ر یک تقابل با رهبر 

نبود، بلکه یک دعوت به همکاری برای نجات شرکت بود.
استدلال بر پایه داده، نه عقیده

در دنیای کس��ب و کار، عقیده یک امر ش��خصی، قابل بحث و اغلب 
قابل چش��م پوشی است، اما داده های سخت و بی طرف، زبانی جهانی 
دارند که نادیده گرفتن آن بس��یار دشوارتر است. یک رهبر ممکن است 
با احس��اس یا ش��هود ش��ما مخالف باش��د، اما نمی تواند به سادگی با 
واقعی��ت های عددی که نش��ان دهنده یک روند نگ��ران کننده یا یک 

فرصت از دست رفته هستند، مخالفت کند. 
معم��اری یک اس��تدلال قدرتمند نیازمند آن اس��ت که فرد مخالف، 
از جایگاه یک منتقد خارج ش��ده و در نق��ش یک تحلیلگر دقیق ظاهر 
ش��ود. این به معنای انجام تکالی��ف، جمع آوری داده های بازار، تحلیل 
معیارهای داخلی یا نظرات مش��تریان و سپس ارائه این اطلاعات نه به 
عنوان یک حمله، بلکه به عنوان مجموعه ای از یافته های عینی اس��ت 

که ممکن است فرضیات اولیه تصمیم را به چالش بکشد.
داستان مشهوری از دوران اولیه گوگل وجود دارد که شریل سندبرگ، 
که در آن زمان مس��ئول فروش آنلاین بود، نقش��ی کلیدی در آن ایفا 
کرد. بنیانگذاران گوگل، لری پیج و س��رگئی بری��ن، عمیقا به این باور 
داشتند که موتور جست‎وجوی بی نقص آنها به هیچ تیم فروش انسانی 
نیاز ندارد و محصول، خودش، خودش را می فروش��د. س��ندبرگ با این 
اس��تراتژی مخالف بود و معتقد بود که آنها حجم عظیمی از درآمد را از 
دس��ت می دهند. او به جای بحث فلسفی با بنیانگذاران، چندین ماه را 
صرف جمع آوری دقیق داده کرد. او با ارائه صفحات گسترده ای که به 

وضوح نش��ان می داد بزرگ ترین تبلیغ کنندگان چقدر حاضرند برای 
راهنمایی یک تیم فروش انسانی پول پرداخت کنند، استدلال خود را نه 
بر پایه عقیده، که بر پایه یک واقعیت مالی انکارناپذیر بنا نهاد. این داده 
ها، به قدری قدرتمند بودند که باور بنیادین بنیانگذاران را تغییر داده و 
منجر به ساخت یکی از سودآورترین ماشین های فروش در تاریخ شد.

ایجاد یک ائتلاف از دیدگاه های همسو
یک صدای مخالف، ممکن اس��ت به عنوان یک دیدگاه فردی و شاید 
نادرست، نادیده گرفته شود، اما چند صدای مخالف که به طور هماهنگ 
اما مستقل، نگرانی مشابهی را مطرح می کنند، یک الگوی قابل تأمل را 
ش��کل می دهند. ایجاد یک ائتلاف، به معنای توطئه یا تحریک دیگران 
علی��ه رهبر نیس��ت، بلکه یک فرآیند هوش��مندانه برای اعتبارس��نجی 
دیدگاه خود و تقویت پیام است. این فرآیند با گفت‎وگوهای خصوصی و 
انفرادی با دیگر مدیران یا همکاران مورد اعتماد آغاز می ش��ود، کسانی 

که از زوایای دیگر به همان مشکل نگاه می کنند. 
با به اش��تراک گذاش��تن نگرانی ها و داده ها و ش��نیدن دیدگاه های 
آنها، می توان یک درک مش��ترک و چندبعدی از ریس��ک های تصمیم 
ایجاد کرد. وقتی چند نفر از رهبران مورد اعتماد، نگرانی مشابهی را به 
طور جداگانه با مدیرعامل در میان بگذارند، این پیام دیگر به عنوان نظر 
یک فرد تلقی نمی شود، بلکه به عنوان یک نگرانی استراتژیک جدی از 

سوی تیم رهبری درک می گردد.
داس��تان خلق کنسول بازی پلی استیشن در شرکت سونی، نمونه ای 
کلاس��یک از قدرت یک ائتلاف است. کن کوتاراگی، مهندس جوانی که 
این ایده را رهبری می کرد، با مقاومت ش��دیدی از سوی مدیران ارشد 
و محافظه کار سونی روبه‎رو بود که ورود به صنعت بازی را یک ریسک 
بزرگ و بی ارتباط با کس��ب و کار اصلی شرکت می دانستند. کوتاراگی 
در ابتدا بارها شکست خورد. او متوجه شد که به تنهایی نمی تواند این 

نبرد را ببرد. 
او به طور اس��تراتژیک ش��روع به س��اختن یک ائتلاف درونی کرد، او 
حمایت مدیران میانی در بخش های موس��یقی و فیلم را که پتانس��یل 
محتوای سرگرمی را درک می کردند، جلب نمود و به تدریج با نمایش 
نمونه های اولیه و داده های بازار، دیدگاه های همس��ویی را در سراسر 
سازمان ایجاد کرد. این ائتلاف قدرتمند، در نهایت به او اهرم فشار لازم 

را داد ت��ا مدیرعامل وقت را متقاعد کند که این پروژه، نه یک دیوانگی، 
که آینده سرگرمی است.

ارائه یک راه حل جایگزین
هی��چ چیز ب��رای یک رهب��ر، ناامیدکننده تر از فردی نیس��ت که 
تنها مش��کلات را شناس��ایی می کند بدون آنکه راه حلی ارائه دهد. 
مخالف��ت موثر، هرگز با »نه« گفتن به پایان نمی رس��د، بلکه با ارائه 
یک »چگونه دیگر« آغاز می ش��ود. وظیفه یک مخالف سازنده، تنها 
س��وراخ کردن قایق تصمیم اولیه نیس��ت، بلکه نشان دادن مسیر به 
س��مت یک قایق بهتر است. این رویکرد، پویایی گفت‎وگو را از حالت 
منفی و انتقادی به حالت مثبت و حل مسئله تغییر می دهد. با ارائه 
یک جایگزین قابل اجرا، که با داده ها پش��تیبانی ش��ده و مزایای آن 
به وضوح تش��ریح شده است، به مدیرعامل نشان می دهید که هدف 
شما تخریب نیست، بلکه ساختن است و شما نه تنها مشکل را درک 
ک��رده اید، بلکه برای یافتن بهترین مس��یر پی��ش رو، زمان و انرژی 

فکری صرف کرده اید.
وقتی اس��تیو جابز از اپل اخراج شد و شرکت نکست را تاسیس کرد، 
او یک سیس��تم عامل فوق العاده پیش��رفته اما از نظر تجاری ناموفق را 
خلق نمود. در همان زمان، اپل در تلاش برای جایگزینی سیستم عامل 
قدیمی و ناپایدار خود، بارها با شکس��ت مواجه شده بود. زمانی که اپل 
تصمیم گرفت تا ش��رکت نکس��ت را خریداری کن��د، این تصمیم صرفا 
ب��رای بازگرداندن جاب��ز نبود، بلکه برای به دس��ت آوردن یک راه حل 
جایگزین اثبات شده برای بزرگ ترین مشکل استراتژیک‎شان بود. جابز 
پس از بازگشت، تنها به انتقاد از وضعیت موجود نپرداخت، او یک مسیر 
کاملا جدید و یکپارچه را ارائه داد که در آن، سیس��تم عامل نکست به 
قلب تپنده نس��ل بعدی تمام محصولات اپل تبدیل می ش��د. این ارائه 
یک راه حل کامل، به او اعتبار و قدرت لازم برای رهبری یکی از بزرگ 

ترین تحولات تاریخ کسب و کار را داد.
منابع:

how-to-push-back- /12 /2025 /https : / /hbr .org
against-your-ceos-bad-decision

https : / /www .psychologytoday .com /us /blog /
bad-decision-maybe-not/202409/frazzlebrain

مخالفت سازنده: هنر هدایت مدیران به سمت تصمیم بهتر

محتوای تولیدشده توسط کاربر: قدرتمندترین سلاح برند شما
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قزوین – خبرن��گار فرصت امروز: اج��رای برنامه آمادگی 
تابستانه در نیروگاه شهید رجایی برنامه آمادگی تابستانه ی 

واحدهای نیروگاه شهید رجایی
برنامه آمادگی تابستانه ی واحدهای نیروگاه شهید رجایی 
به منظور کمک به ت��داوم تولید برق پایدار در پیک مصرف 
تابس��تان، عملیاتی ش��ده اس��ت.  به گزارش روابط عمومی 
ش��رکت مدیریت تولید برق ش��هید رجایی، ف��رزاد رحمتی 
سرپرست معاونت مهندسی و برنامه ریزی با اشاره به وضعیت 
آمادگی واحدهای نیروگاه برای تولید برق پایدار در تابستان 
1405 گفت: هرساله به منظور کسب آمادگی لازم برای تولید 
انرژی الکتریکی در فصل پرمصرف تابس��تان، برنامه هایی از 
س��وی گروه برنامه ریزی، تدوین و برای اجرا به معاونت های 
مربوطه ابلاغ می شود.  رحمتی در تشریح جزییات این برنامه 
افزود: تجهیزات واحدهای نیروگاه هرساله مورد بازبینی قرار 
می گیرد و در صورت وجود اش��کال در آن ها، نسبت به رفع 
آن ها اقدام می ش��ود تا خللی در فرآیند تولید برق به ویژه 
در ایام گرم س��ال ایجاد نشود.  سرپرست معاونت مهندسی 
و برنامه ریزی ادامه داد: برنامه آمادگی تابس��تانه به گونه ای 
تدوین می شود تا تجهیزات مهم و اساسی واحدها که نقش 
مهمی در حفظ پایداری تولید در ش��رایط افزایش دمای هوا 

دارند، مورد بررس��ی و بازبینی ق��رار گیرد که در این ارتباط، 
برج های خنک کن اصلی، جایگاه ویژه ای دارند به گونه ای 
ک��ه آمادگی این تجهیزات بزرگ، مانع از افت راندمان و بهره 
وری در واحدهای بخاری می ش��ود. از این روی، شناس��ایی 
و رفع نش��تی در دلتاهای برج ها، شس��ت و شوی دلتاها در 
3 مرحل��ه، بازدید و تنظیم لوورهای دلتاه��ا و ...، از اقدامات 
مهمی است که با اجرای برنامه آمادگی تابستانه، انجام شد و 
یا در حال انجام است.  رحمتی در ادامه بیان داشت: بازدید و 
 ،)ACT(آماده سازی سیستم های خنک کاری کمکی واحد
هواسازها و چیلرهای واحدها، کمپرسورها، همچنین سیستم 

هوای س��رویس و کنترل��ی و بویلرهای کمک��ی، از اقدامات 
دیگری است که برای آمادگی تابستانه واحدها در دستور کار 
قرار گرفته و از سوی متخصصان نیروگاه در حال انجام بوده و 
در مراحل پایانی قرار دارد.  آماده سازی سیستم خنک کاری 
واحدهای گازی، شست و ش��وی رادیاتورهای آن و بازدید و 
آماده س��ازی سیستم »مه پاش« که نقش مهمی در افزایش 
تولید واحدها در ساعات گرم روز دارد، از اقداماتی است که در 
این ارتباط در نیروگاه سیکل ترکیبی به انجام رسیده است. 

رحمتی با اش��اره به ضرورت آمادگی سیستم های ایمنی 
در واحدهای سیزده گانه برای پیشگیری از حوادث احتمالی 
گفت: از موارد مهم در برنامه تابس��تانه، اطمینان از عملکرد 
صحیح سیس��تم های ایمنی واحدها است که با اجرای این 
برنامه، نقاط پرخطر شناسایی شده و تدابیر لازم برای مقابله 
با آن هاتدارک دیده ش��ده اس��ت.  در همین ارتباط لازم به 
توضیح اس��ت که با کمک و همراهی امور نظارت بر خدمات 
عمومی، علف های روییده در مناطق پرخطر نیروگاه نیز برای 
جلوگیری از آتش س��وزی، چیده ش��ده است.  فعالیت های 
مرتبط با برنامه آمادگی تابس��تانه با استفاده از ظرفیت های 
داخلی انجام شده و یا در حال انجام است که پایش آن نیز تا 

پایان فصل تابستان، ادامه خواهد داشت.

یزد – خبرنگار فرصت امروز: سرپرست مخابرات منطقه یزد 
اعلام کرد: هم‌زمان با هفته ارتباطات، ۱۳۸ پروژه مخابراتی با 
هدف توسعه زیرساخت‌ها و ارتقای کیفیت خدمات در سراسر 

استان به بهره‌برداری خواهد رسید.
ب��ه نق��ل از روابط عموم��ی مخابرات منطقه ی��زد، دکتر 
شهمردای سرپرس��ت مخابرات منطقه یزد با اعلام این خبر 
گف��ت:  اجرای ای��ن پروژه‌ها با س��رمایه‌گذاری بالغ بر ۶۱۶ 
میلی��ارد ری��ال ، گامی مهم برای ارتق��ای کیفیت ارتباطات 
در اس��تان و همچنین توسعه زیرساخت‌های پایدار، افزایش 

ظرفیت ش��بکه و نوس��ازی تجهیزات، ام��کان ارائه خدمات 
مطمئن‌ت��ر را ب��رای مش��ترکان فراهم می‌کن��د. وی افزود: 
پروژه‌های��ی نظی��ر جایگزینی سیس��تم کافون��وری و ایجاد 
ظرفیت‌های جدید پورت از جمله طرح‌های ش��اخص امسال 
بوده و نقش مؤثری در پایداری و افزایش سرعت سرویس‌ها 
به‌ویژه در مناطق پرترافیک ایفا می‌کند. سرپرست مخابرات 
منطقه یزد همچنین افزود: تعهد ما ارائه خدمات باکیفیت و 
فراگیر است و تلاش کرده‌ایم هیچ نقطه‌ای از استان از توسعه 

ارتباطی جا نماند و این مسیر را با قدرت ادامه خواهیم داد.

ای�لام-  منصوری: مدیرکل میراث فرهنگی، گردش��گری 
و صنایع‌دس��تی اس��تان ایلام از بازگش��ایی مس��یر ارتباطی 
دریاچه‌های دوقلوی سیاه‌گاو در پی بارندگی‌های سیل‌آسای 
اخیر در شهرس��تان آبدانان خبر داد و این اقدام را جلوه‌ای از 
هم‌افزایی و مدیریت میدانی دس��تگاه‌های اجرایی شهرستان 
عنوان کرد. فرزاد شریفی با اشاره به بارندگی‌های شدید اخیر 
در شهرس��تان آبدانان اظهار کرد: در پی وقوع سیلاب، مسیر 
دسترسی به دریاچه‌های دوقلوی سیاه‌گاو به طور کامل مسدود 
ش��د که این موضوع می‌توانست در روند حضور گردشگران و 
بهره‌مندی جوامع محلی از ظرفیت‌های گردش��گری منطقه 
اختلال ایج��اد کند. مدیرکل میراث‌فرهنگی، گردش��گری و 

صنایع‌دستی ایلام با بیان اینکه دریاچه‌های دوقلوی سیاه‌گاو از 
شاخص‌ترین جاذبه‌های طبیعی استان ایلام و کشور به شمار 
می‌روند، اف��زود: این دریاچه‌ها که به عن��وان »آکواریوم‌های 
طبیعی« ش��ناخته می‌ش��وند، از منظ��ر زیبایی‌های طبیعی 
و تنوع زیس��تی کم‌نظیر هس��تند و نقش مهمی در توس��عه 
گردشگری پایدار شهرستان آبدانان دارند. از این رو بازگشایی 
سریع مسیر دسترسی به این اثر طبیعی ارزشمند، در اولویت 
قرار گرفت. ش��ریفی تصریح کرد: با مدیریت هوش��مندانه و 
پیگیری مس��تمر فرماندار شهرستان آبدانان، هماهنگی لازم 
میان دستگاه‌های اجرایی به سرعت انجام شد و دستور فوری 
برای بسیج امکانات و تجهیزات صادر شد. او ادامه داد: با تلاش 

شبانه‌روزی و همکاری معاونت عمرانی فرمانداری، اداره بنیاد 
مسکن انقلاب اس�لامی، اداره راهداری و حمل‌ونقل جاده‌ای، 
بخشدار س��راب‌باغ، شهردار س��راب‌باغ و دهیاران روستاهای 
ژیور و س��راب‌نقل، عملیات بازگشایی مس��یر در کوتاه‌ترین 
زم��ان ممکن و ب��ا رعایت ملاحظات ایمنی به انجام رس��ید. 
او در پایان خاطرنش��ان کرد: ای��ن اقدام نمونه‌ای موفق از کار 
تیمی، همدلی و مسئولیت‌پذیری مدیران و نیروهای اجرایی 
در سطح شهرستان و استان است. امیدواریم با حفظ و تقویت 
زیرساخت‌های دسترسی، شاهد حضور گسترده‌تر گردشگران 
و بهره‌مندی هرچه بیشتر مردم منطقه از ظرفیت‌های بی‌بدیل 

طبیعی دریاچه‌های دوقلوی سیاه‌گاو باشیم.

با هدف کسب آمادگی تولید برق در پیک تابستان انجام می شود 

افتتاح ۱۳۸ پروژه مخابراتی همزمان با هفته ارتباطات

بازگشایی مسیر دسترسی به دریاچه‌های دوقلوی سیاه‌گاو آبدانان با مدیریت هماهنگ دستگاه‌های اجرایی
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نویسنده: علی آل‎علی
کلاس های درسی معتبرترین دانشگاه های کسب و کار جهان فضاهایی 
اس��تریل و کنترل شده هس��تند. در این محیط ها دانشجویان با مطالعه 
موردی ش��رکت های بزرگ، تحلیل نمودارهای مالی و شبیه سازی بحران 
های فرضی برای دنیای پرآشوب مدیریت آماده می شوند. این یک آموزش 
ارزش��مند است، اما یک آموزش نظری است. در همین حال در میلیون ها 
خانه در سراسر جهان، یک آزمایشگاه رهبری بسیار واقعی تر، آشفته تر و 

بی رحمانه تر 24 ساعته و هفت روز هفته در حال فعالیت است. 
این آزمایشگاه خانواده نام دارد. برای دهه ها ما فرزندپروری را به عنوان 
یک وقفه در مسیر حرفه ای یا یک مسئولیت شخصی کاملا جدا از دنیای 
کار تلقی کرده ایم، اما این دیدگاه یک سوءتفاهم عمیق و پرهزینه است. در 
حقیقت فرآیند بزرگ کردن یک انسان، از مدیریت نیازهای یک نوزاد گرفته 
تا مذاکره با یک نوجوان سرکش، یک دوره فشرده و پیشرفته برای کسب 
همان مهارت های نرمی است که امروزه به عنوان حیاتی ترین ویژگی های 
رهبران تجاری بزرگ شناخته می شوند. زمان آن فرا رسیده است که این 

مدرسه غیررسمی اما بی نهایت قدرتمند رهبری را به رسمیت بشناسیم.
استادان همدلی کاربردی

در دنیای کسب و کار همدلی به یکی از آن کلمات مد روز تبدیل شده که 
اغلب معنای واقعی خود را از دست می دهد. همدلی استراتژیک، صرفا به 
معنای مهربان بودن یا درک سطحی احساسات دیگران نیست. این یک ابزار 
تشخیصی قدرتمند است؛ توانایی خواندن سیگنال های ناگفته، درک انگیزه 
های پنهان و دیدن جهان از چشم اندازی کاملا متفاوت با چشم انداز خود. 
هیچ آموزشی برای این مهارت، موثرتر از تعامل روزانه با یک کودک نوپا 
نیست. یک کودک نمی تواند نیازهای پیچیده خود را با کلمات بیان کند. 
گریه او می تواند نشانه گرسنگی، خستگی، درد یا صرفا نیاز به توجه باشد. 
وظیفه والدین، رمزگشایی این سیگنال های مبهم، آزمون و خطا و رسیدن 
به یک درک شهودی عمیق از وضعیت درونی فرزندشان است. این تمرین 
روزانه، مغز را برای جس��ت‎وجوی معنا در ورای کلمات و داده های آشکار، 

سیم کشی می کند.
این دقیقا همان مهارتی اس��ت که س��اتیا نادلا پس از به دست گرفتن 
سکان هدایت مایکروسافت، آن را در مرکز تحول فرهنگی این شرکت قرار 
داد. مایکروس��افت برای سال ها فرهنگی داشت که در آن، هر تیم تنها بر 
موفقی��ت خود تمرکز می کرد و از همکاری موثر با دیگران غافل بود. نادلا 
تش��خیص داد که مشکل، یک مشکل فنی یا استراتژیک نیست، بلکه یک 

بحران همدلی اس��ت. او رهبران تجاری را تش��ویق کرد تا از خود بپرسند: 
»تیم دیگر چه نیازی دارد؟ مش��تریان ما واقعا چه احساسی دارند؟«. این 
تغییر تمرکز از من به ما و آنها مستلزم همان مهارتی است که یک والد برای 
درک فرزندش به کار می گیرد. این توانایی درک عمیق نیازهای بیان نشده، 
به مایکروس��افت اجازه داد تا از یک شرکت محصول محور به یک شرکت 
مشتری محور تبدیل شود و محصولاتی مانند پلتفرم ابری آژور را خلق کند 
که دقیقا برای حل مشکلات واقعی سایر کسب و کارها طراحی شده بودند.

مذاکره در شرایط بحرانی
یک��ی از بزرگ‎ترین توهمات رهبران تجاری جوان این اس��ت که تصور 
می کنند جایگاه و عنوان به آنها قدرت نفوذ می دهد. آنها به زودی درمی 
یابند که دس��تور دادن به یک تیم بااس��تعداد و مستقل اغلب به مقاومت، 
ب��ی انگیزگی یا اطاعت حداقلی منجر می ش��ود. رهبری واقعی هنر نفوذ 
و متقاعدس��ازی است؛ توانایی همس��و کردن منافع، ایجاد یک چشم انداز 
مشترک و تشویق افراد به انجام کاری نه به دلیل اینکه مجبورند، بلکه به 

دلیل اینکه می خواهند. 
صحنه مذاکره با یک کودک س��ه س��اله بر س��ر خوردن سبزیجات یک 
کلاس درس پیشرفته در این زمینه است. در این صحنه، شما هیچ قدرت 
واقعی ندارید. تهدید و دستور مستقیم، تنها به بن بست منجر می شود. در 
عوض، باید خلاق باشید. شما داستان‎سرایی می کنید )این کلم بروکلی ها 
درخت های کوچکی هس��تند که به تو قدرت می دهند(، بازی می سازید 
یا یک مصالحه هوشمندانه پیشنهاد می دهید. شما در حال یادگیری هنر 

نفوذ در خالص ترین شکل آن هستید.
این مهارت در مقیاس بزرگ، در هس��ته اس��تراتژی شرکت هایی مانند 
آم��ازون برای ورود به بازارهای جدی��د قرار دارد. زمانی که آمازون تصمیم 
گرفت پلتفرم بازار خود را راه اندازی کند و به فروش��ندگان ش��خص ثالث 
اج��ازه دهد تا در کنار خود آمازون به ف��روش بپردازند، با مقاومت داخلی 
شدیدی روبه‎رو شد. منطق قدیمی می گفت: »چرا باید به رقبای خودمان 
اج��ازه دهیم در پلتفرم ما بفروش��ند؟« جف بزوس بای��د تیم خود را نه با 
دس��تور، بلکه با یک داستان قدرتمند متقاعد می کرد. داستان او این بود: 
»هدف ما این نیست که از هر معامله ای سود ببریم. هدف ما این است که 
به محلی تبدیل شویم که مشتریان می توانند هر چیزی را که می خواهند، 
پیدا کنند. انتخاب بیش��تر برای مشتری، در نهایت به نفع همه ما خواهد 
بود.« این تغییر از یک ذهنیت »بازی با حاصل جمع صفر« به یک ذهنیت 
برد-برد، یک مذاکره اس��تراتژیک برای تغییر مدل ذهنی کل سازمان بود؛ 
مهارتی که هر روز در مقیاس��ی کوچک تر بر س��ر میز ش��ام یک خانواده 

تمرین می شود.
حفظ آرامش در توفان‎های غیرمنتظره

هیچ برنامه ای از برخورد با واقعیت جان س��الم به در نمی برد. این یک 
قانون طلایی در کس��ب و کار و فرزندپروری است. شما می توانید یک روز 
کام��ل را با دقت برنامه ریزی کنید، اما یک بیماری ناگهانی، یک وس��یله 
شکس��ته یا یک بحران عاطفی غیرمنتظره م��ی تواند در یک لحظه تمام 
مع��ادلات را بر هم بزند. والدین به س��رعت یاد می گیرند که کلید بقا، نه 

پایبندی سفت و سخت به برنامه، بلکه توانایی انطباق سریع، اولویت بندی 
مجدد در لحظه و از همه مهمتر، حفظ آرامش در میانه آشوب است. وحشت 
کردن یک والد تنها به تشدید بحران منجر می شود. در مقابل، یک واکنش 
آرام و متمرکز، به کودک احساس امنیت داده و فضا را برای پیدا کردن یک 
راه حل خلاقانه باز می کند. این مهارت حفظ خونسردی تحت فشار یکی از 

کمیاب ترین و ارزشمندترین ویژگی ها در هر رهبر تجاری است.
تاریخ صنعت خودروسازی پر از نمونه هایی است که در آن، یک بحران 
غیرمنتظره، ش��رکت ها را به زانو درآورده اس��ت. واکنش تویوتا به بحران 
فراخوان های گس��ترده به دلیل مش��کلات فنی در برخی از مدل هایش، 
یک نمونه کلاسیک از مدیریت آشوب است. به جای پنهانکاری یا انداختن 
تقصیر به گردن تامین کنندگان، مدیران ارشد تویوتا با شجاعت و آرامش 
در برابر رسانه ها و کنگره آمریکا حاضر شدند، عمیقا عذرخواهی کردند و 
یک فرآیند شفاف و جامع را برای حل مشکل و بازگرداندن اعتماد مشتریان 
تشریح نمودند. این نمایش آرامش و مسئولیت پذیری در اوج توفان، دقیقا 
همان کاری اس��ت که یک والد در مواجهه با یک مشکل خانوادگی انجام 
م��ی دهد: پذیرش واقعیت، آرام کردن فضا و تمرک��ز بر روی راه حل. این 
رویکرد، به تویوتا کمک کرد تا از یکی از بزرگ‎ترین بحران های تاریخ خود، 

با اعتباری ترمیم شده خارج شود.
سخن پایانی

دنیای کسب و کار در حال بیدار شدن به یک حقیقت ساده است: مهارت 
هایی که آینده س��ازمان ها را می س��ازند در کلاس ه��ای درس آموخته 
نمی شوند، بلکه در کوران تجربیات انسانی شکل می گیرند. همدلی، نفوذ، 
آرامش و توانایی پرورش استعداد دیگر مهارت های نرم حاشیه ای نیستند؛ 
آنها س��خت ترین و اس��تراتژیک ترین قابلیت هایی هستند که یک رهبر 
تجاری می تواند در اختیار داشته باشد. ما در روزنامه فرصت امروز از شما 
دعوت می کنیم تا به رزومه ها و مس��یرهای شغلی با نگاهی نو بنگرید. به 
جای آنکه یک وقفه چند س��اله برای فرزندپ��روری را به عنوان یک نقطه 
ضعف ببینید، آن را به عنوان گواهی ش��رکت در یکی از فشرده ترین دوره 
های آموزش رهبری در جهان در نظر بگیرید. زیرا رهبران تجاری که می 
توانند آش��وب یک خانه را مدیریت کنند، بی��ش از هر کس دیگری برای 

هدایت عدم قطعیت های بازار فردا آماده اند.
منابع:
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نویسنده: علی آل‎علی
براس��اس گزارش مجله فوربس نزدیک به 90 درصد از استارت‎آپ ها 
در نهایت با شکس��ت مواجه می ش��وند. این آمار ش��گفت انگیز و شاید 
ناامیدکنن��ده معمولا به دلایل مختلفی مانند مدیریت ضعیف یا کمبود 
سرمایه نس��بت داده می ش��ود، اما یک عامل پنهان و بسیار کلیدی‎تر 
وجود دارد که اغلب نادیده گرفته می ش��ود: طراحی یک مدل کسب و 
کار ضعیف یا نامناسب. بسیاری از کارآفرینان محصولی عالی می سازند، 
اما نمی دانند چگونه از آن ارزش پایدار استخراج کنند. آنها در ساختن 

موفق هستند، اما در معماری تجارت شکست می خورند.
این مقاله نقش��ه راه ش��ما برای درک عمیق همین معماری است. ما 
قصد نداریم فهرس��تی ساده از مدل های کسب و کار را مرور کنیم. در 
عوض با شکس��تن این مفاهیم به چند حوزه استراتژیک کلیدی شما را 
ب��ه یک تحلیلگر مجهز تبدیل م��ی کنیم که می تواند فراتر از محصول 
فکر کند. مطالعه این تحلیل به ش��ما کمک م��ی کند تا منطق درونی 
موفق ترین ش��رکت های جهان را درک ک��رده و از آن برای ایده های 

خود الهام بگیرید.
تحویل ارزش به مشتری

هر کس��ب و کاری، ص��رف نظر از پیچیدگی آن، باید به یک س��وال 
اساس��ی پاس��خ دهد: ما چگونه محص��ول یا خدمت خود را به دس��ت 
مشتری نهایی می رسانیم؟ پاسخ به این سوال شالوده مدل کسب وکار 
را تشکیل می دهد. در این بخش به بررسی مدل هایی می پردازیم که 

بر کانال های توزیع و زنجیره تامین متمرکز هستند.
اولین و ش��اید بنیادی‎ترین مدل، تولیدکننده یا مس��تقیم به مصرف 
کنن��ده )D2C( اس��ت. در این رویکرد، ش��رکت تم��ام مراحل تولید، 
بازاریاب��ی، فروش و توزیع را خود به عهده می گیرد و واس��طه ها را به 
ط��ور کامل حذف می کند. ای��ن مدل به برندها کنترل کاملی بر تجربه 
مش��تری و داده ه��ای آنها می ده��د. برای مثال، ش��رکت واربی پارکر 
)Warby Parker( با فروش مس��تقیم عینک ه��ای خود به صورت 
آنلاین و حذف عمده و خرده فروش��ان توانس��ت قیمت های رقابتی و 
تجربه مشتری منحصربه فردی را ارائه دهد. این استراتژی به آنها اجازه 
داد تا ارتباطی مستقیم و معنادار با مشتریان خود بسازند، چیزی که در 

مدل های سنتی تقریبا غیرممکن است.
در س��وی دیگر طیف، مدل توزی��ع )Distribution( قرار دارد. در 
این س��ناریو یک ش��رکت محصولی را تولید می کند اما برای رساندن 
آن به بازار به ش��بکه گس��ترده ای از واس��طه ها مانند عمده فروشان و 
خرده فروش��ان، متکی اس��ت. کوکاکولا یک نمونه کلاسیک است. این 

ش��رکت کنسانتره نوش��ابه را تولید کرده و سپس به ش��بکه جهانی از 
ش��رکت های بط��ری کننده و توزیع کنندگان می فروش��د. قدرت این 
شرکت نه فقط در برند آن، بلکه در این شبکه توزیع بی نظیر و فراگیر 
نهفته اس��ت که محصولش را در دس��ترس هر مصرف کننده ای در هر 
گوش��ه از جهان قرار می دهد. مدل فرانشیز )Franchise( نیز شکلی 
از برون س��پاری زنجیره ارزش است، اما با کنترل بسیار بیشتر بر برند. 
در این مدل، مالک یک کس��ب وکار )فرانشیزدهنده( به یک کارآفرین 
مستقل )فرانشیزگیرنده( اجازه می دهد تا تحت نام تجاری و با استفاده 
از فرآیندهای اثبات ش��ده او، ش��عبه ای را اداره کند. مک دونالد نمونه 
بارز این مدل اس��ت. این شرکت مالک تمام رستوران های خود نیست؛ 
در عوض با ارائه یک سیس��تم عملیات��ی دقیق از ثبات کیفیت و تجربه 
مشتری در هزاران شعبه در سراسر جهان اطمینان حاصل می کند. این 
مدل راهی هوشمندانه برای توسعه سریع و کاهش ریسک مالی است.

هنر درآمدزایی
داش��تن یک کانال توزیع کارآمد به تنهایی کافی نیس��ت. یک کسب 
و کار باید بتواند ارزش��ی که خلق می کند را به درآمدی پایدار تبدیل 
نماید. مدل های این بخش بر اس��تراتژی های نوآورانه قیمت گذاری و 
کسب درآمد تمرکز دارند و انقلابی در نحوه تفکر ما درباره فروش ایجاد 
کرده اند. مدل اش��تراک )Subscription( ش��اید تحول آفرین‎ترین 
مدل قرن بیس��ت و یکم باشد. به جای یک بار فروش محصول، شرکت 
ها دسترسی مستمر به خدمات خود را در ازای پرداخت دوره ای )ماهانه 
یا س��الانه( می فروشند. این رویکرد، جریان درآمدی قابل پیش بینی و 
پایداری ایجاد می کند. نتفلیکس و اسپاتیفای نمونه های برجسته این 
مدل هس��تند. آنها صنعت س��رگرمی را از مدل مالکیت )خرید دی وی 
دی یا آلبوم موس��یقی( به مدل دسترسی تغییر دادند. موفقیت در این 
مدل، نیازمند تمرکز وسواس گونه بر حفظ مشتری و ارائه مداوم ارزش 
اس��ت. مدل فریمیوم  )Freemium(که ترکیبی از دو کلمه »رایگان« 
و »پریمیوم« اس��ت، یک استراتژی محبوب در دنیای نرم افزار به شمار 
می رود. در این مدل نس��خه پایه یک محص��ول به صورت رایگان ارائه 
می شود تا حداکثر تعداد ممکن از کاربران جذب شوند. سپس، ویژگی 
های پیش��رفته تر یا خدم��ات تکمیلی با پرداخت هزینه در دس��ترس 
قرار م��ی گیرد. دراپ باکس از این مدل برای ج��ذب میلیون ها کاربر 
اس��تفاده کرد. کاربران می توانند به ص��ورت رایگان از حجم محدودی 
فضای ذخیره سازی بهره مند شوند، اما برای دریافت فضای بیشتر باید 
اش��تراک تهیه کنند. چالش اصلی در این مدل، یافتن توازن دقیق بین 

ارزش نسخه رایگان و انگیزه برای ارتقا به نسخه پولی است.

خلق ارزش از طریق شبکه ها
در اقتصاد مدرن موفق ترین کس��ب و کارها اغلب خودش��ان چیزی 
تولید نمی کنند؛ آنها ش��بکه هایی را مدیریت می کنند که دیگران در 
آن ارزش خلق کرده و مبادله می کنند. این مدل ها بر پایه اثرات شبکه 

ای و مدیریت اکوسیستم های پیچیده بنا شده اند.
مدل تجمیع کننده )Aggregator( این ایده را به اوج خود رسانده 
اس��ت. یک ش��رکت تجمیع کننده، تعداد زیادی از ارائه دهندگان یک 
خدم��ت خ��اص را زیر چتر یک برن��د واحد جمع آوری م��ی کند و به 
عن��وان واس��طه ای میان آنه��ا و مصرف کنندگان عمل م��ی کند. اوبر 
مالک هیچ خودرویی نیس��ت و ایر بی ان بی مالک هیچ هتلی نیس��ت. 
قدرت این ش��رکت ه��ا در مالکیت رابطه با مش��تری، برند قدرتمند و 
پلتفرم فناوری اس��ت که عرضه و تقاضا را به کارآمدترین شکل ممکن 
ب��ه هم متصل می کند. ارزش این مدل با افزایش تعداد کاربران و ارائه 
دهندگان خدمات، به صورت نمایی رش��د می کند. مدل جمع سپاری 
)Crowdsourcing( بر اس��تفاده از خرد، مهارت یا داده های جمعی 
برای حل یک مش��کل یا س��اخت یک محصول متمرکز است. به جای 
اس��تخدام تیم های بزرگ، یک شرکت می تواند از مشارکت داوطلبانه 
یا پولی تعداد زیادی از افراد بهره ببرد. اپلیکیشن های مسیریابی مثال 
درخش��انی در این حوزه هستند. این ش��رکت ها خود ترافیک را رصد 
نم��ی کند؛ بلکه با جمع آوری داده های لحظ��ه ای از رانندگانی که از 

اپلیکیش��ن استفاده می کنند، نقشه های ترافیکی دقیق و به روز تولید 
 )Affiliate Marketing( می کند. در نهایت، مدل بازاریابی وابس��ته
ش��کلی از برون سپاری فرآیند بازاریابی است. در این مدل یک کسب و 
کار به افراد یا شرکت های دیگر )وابسته ها( در ازای هدایت ترافیک یا 

فروش، کمیسیون پرداخت می کند. 
سخن پایانی

درک م��دل های کس��ب و کار مختلف، صرفا ی��ک تمرین آکادمیک 
نیس��ت. این یک ضرورت استراتژیک برای بقا و رشد در دنیای پررقابت 
امروز اس��ت. همانطور که دیدیم، دیگر یک راه واحد برای ساختن یک 
کس��ب وکار موفق وج��ود ندارد. منطق کس��ب و کار از تولید و فروش 
مس��تقیم به اشتراک، پلتفرم ها و اکوسیستم های پیچیده تکامل یافته 
اس��ت. چالش نهایی برای هر کارآفرین یا رهبر کسب و کار این نیست 
که از میان این فهرست، یک مدل را انتخاب کند. پرسش اصلی باید این 
باش��د: »چگونه می توانم با ترکیب خلاقانه چند مدل، یک اکوسیستم 
ارزش��مند و منحصربه‎فرد خلق کنم که نه تنها نیاز مش��تری را برآورده 
س��ازد، بلکه دفاع در برابر رقبا را نیز دشوار کند؟«. پاسخ به این سوال، 
مرز میان یک ایده خوب و یک امپراتوری تجاری را مشخص می کند.

منابع:
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مدل‎های کسب و کار: انتخابی برای تولد برند

مدرسه رهبری تجاری: چرا والدین باتجربه بهترین مدیران تجاری هستند؟


