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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

رشد بدون بهره وری

اقتصاد ایران
در تله اتلاف

فرصت امروز: انتشار گزارش تازه بهره وری، دوباره یک پرسش قدیمی را پیش روی اقتصاد ایران گذاشته است: 
رش��د اقتصادی کش��ور از کجا می آید؟ آیا با استفاده بهتر از نیروی کار، سرمایه، انرژی و زمان رشد می کنیم، یا 
برای تولید بیشتر همیشه به منابع بیشتر، پول بیشتر، انرژی بیشتر و هزینه بیشتر نیاز داریم؟ پاسخ این پرسش 
برای آینده اقتصاد ایران تعیین کننده اس��ت. اقتصادی که بهره وری پایین دارد، حتی وقتی رشد می کند، گران 
رشد می کند. بهره وری در ساده ترین تعریف یعنی تولید بیشتر با منابع کمتر، یا دست کم تولید بهتر با همان 
منابع موجود. اگر یک کارخانه با همان تعداد کارگر، همان مقدار انرژی و همان تجهیزات بتواند محصول بیشتری 
تولید کند، بهره وری بالا رفته اس��ت. اگر یک اداره با نیروی انس��انی کمتر و زمان کمتر، خدمات بهتر بدهد، بهره 
وری افزایش یافته است. اگر کشاورزی با آب کمتر محصول بیشتری بگیرد، بهره وری بهتر شده است. بنابراین...

از بندر جنوب تا مرز شمال؛

تجارت ایران چگونه مسیر خود را عوض کرد؟
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بورس در مسیر فتح قله‌های جدید

موتور جدید محرک صعود بازار 
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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شورای رقابت با اصلاح دستورالعمل بازار خودرو سواری، خودروسازان را مکلف کرد اطلاعات مربوط به 
مشخصات خودرو، تعداد عرضه و مهلت ثبت‌نام را در تمامی طرح‌های فروش و پیش‌فروش خود منتشر کنند 

و در صورت بیشتر بودن تقاضا از عرضه، روش ثبت نام خودرو را از طریق قرعه‌کشی انجام دهند.

به گزارش ایس�نا، هفته گذش�ته و در تاریخ ۱۲ خردادماه جلس�ه هش�تصد و چهل و ششم...

شورای رقابت تصویب کرد

خودروسازان موظف به اعلام تعداد عرضه شدند

سرمقاله

اقتصاد گران کار می کند

دکتر محمدرضا قدیمی
مدیر مسئول

اقتصاد ایران همیش��ه از کمبود 
مناب��ع رن��ج نمی برد؛ گاه��ی از بد 
مص��رف کردن منابع رن��ج می برد. 
انرژی، سرمایه، نیروی انسانی، آب، 
زم��ان و بودجه عموم��ی در بخش 
های مختلف مصرف می ش��ود، اما 
خروج��ی اقتصاد با حجم این منابع 
تناسب ندارد. این همان چیزی است 
که اقتصاددانان از آن با عنوان »بهره 
وری پایی��ن« یاد می کنند. به زبان 
ساده، بهره وری یعنی اینکه با منابع 
موجود، چق��در کالا، خدمت و رفاه 
تولی��د می کنیم. وقت��ی بهره وری 
پایین است، اقتصاد برای رسیدن به 

رشد، باید هزینه بیشتری بپردازد.
در ظاه��ر ممک��ن اس��ت رش��د 
اقتصادی عدد مثبتی داش��ته باشد، 
اما پرسش مهم تر این است که این 
رش��د از کجا آمده است. آیا با بهتر 
کار کردن اقتصاد به دست آمده یا با 
مصرف بیشتر منابع؟ اگر رشد فقط 
با تزریق پول بیش��تر، مصرف انرژی 
بیشتر، بودجه بیشتر، نیروی انسانی 
بیش��تر و استفاده بیش��تر از منابع 
طبیعی حاصل شود، چنین رشدی 
گران و ناپایدار اس��ت. رش��د سالم 
آن اس��ت که اقتصاد بتواند با همان 
منابع، تولید بیش��تری ایجاد کند یا 
با منابع کمتر، همان سطح تولید را 

حفظ کند.
ادامه در همین صفحه

یک مثال ساده می تواند مفهوم بهره وری را روشن کند. فرض کنید دو کارخانه 
با تعداد کارگر برابر، برق برابر و س��رمایه مش��ابه فعالیت می کنند. اگر کارخانه اول 
روزانه هزار واحد کالا تولید کند و کارخانه دوم فقط ۵۰۰ واحد، تفاوت اصلی الزاما 
در میزان منابع نیست؛ در نحوه استفاده از منابع است. کارخانه اول احتمالا مدیریت 
بهتر، فناوری مناسب تر، نیروی کار آموزش دیده تر، برنامه ریزی دقیق تر و اتلاف 

کمتری دارد. این یعنی بهره وری بالاتر.
همین منطق در س��طح کل اقتصاد هم برقرار است. اگر کشوری برای تولید یک 
واحد کالا انرژی زیادی مصرف کند، اگر کارمند و فعال اقتصادی برای گرفتن یک 
مجوز هفته ها وقت تلف کند، اگر سرمایه در پروژه های نیمه تمام قفل شود، اگر آب 
در کشاورزی کم بازده مصرف شود و اگر شرکت ها با فناوری قدیمی کار کنند، آن 
اقتصاد گران کار می کند. یعنی برای هر واحد خروجی، منابع بیشتری می سوزاند.

مشکل بهره وری پایین، فقط یک مسئله آماری نیست. اثر آن در زندگی روزمره 
مردم دیده می شود. وقتی بهره وری انرژی پایین است، کشور با ناترازی گاز و برق 
روبه رو می ش��ود. وقتی بهره وری تولید پایین اس��ت، کالا با قیمت بالاتر به دست 
مصرف کننده می رسد. وقتی بهره وری دولت پایین است، مردم و کسب و کارها در 
صف مجوز، مالیات، گمرک، بانک و سامانه های اداری معطل می شوند. وقتی بهره 
وری حمل و نقل پایین است، هزینه جابه جایی کالا بالا می رود و در نهایت قیمت 

ها افزایش پیدا می کند.
از نگاه اقتصادی، بهره وری پایین نوعی مالیات پنهان بر مردم است. مردم شاید 
آن را مستقیم روی قبض یا فیش حقوقی نبینند، اما هزینه اش را می پردازند؛ در 
قالب تورم، خدمات کند، کالاهای گران، اتلاف انرژی، کمبود برق، ترافیک اداری و 
کاهش کیفیت زندگی. اقتصادی که کم بازده کار می کند، برای جبران ضعف خود 

دائما به منابع تازه نیاز دارد. اما منابع همیشه نامحدود نیستند.

س��ال ها در اقتصاد ایران، وفور نسبی انرژی، درآمدهای نفتی و نیروی کار ارزان، 
بخش��ی از ضعف بهره وری را پنهان کرده اس��ت. وقتی انرژی ارزان باشد، کارخانه 
انگیزه کمتری برای نوسازی تجهیزات پرمصرف دارد. وقتی بودجه نفتی در دسترس 
باشد، دولت کمتر به اصلاح هزینه ها فکر می کند. وقتی نیروی کار به اندازه کافی 
وجود دارد، بعضی بنگاه ها به جای آموزش و فناوری، با روش های قدیمی ادامه می 
دهند. اما امروز شرایط تغییر کرده است. انرژی دیگر بی دردسر نیست، بودجه دولت 

محدود است، آب کمیاب تر شده و سرمایه گذاری سخت تر شده است.
در چنین شرایطی، ادامه رشد با همان الگوی قدیمی ممکن نیست. اقتصاد ایران 
نمی تواند برای همیش��ه با مصرف بیش��تر انرژی، برداشت بیش��تر از منابع، تزریق 
بیش��تر پول یا ایجاد پروژه های جدید بدون بازده کافی رش��د کند. این مس��یر در 
نهایت به تورم، کسری بودجه، ناترازی انرژی، فرسودگی زیرساخت ها و فشار بیشتر 
بر خانوار منجر می شود. اگر بهره وری افزایش پیدا نکند، هر رشد اقتصادی پرهزینه 
و ش��کننده خواهد بود. بهره وری فقط وظیفه کارخانه ها نیس��ت. دولت، بانک ها، 
ش��هرداری ها، ش��رکت های دولتی، نظام آموزشی، کشاورزی، حمل و نقل و حتی 
نظام اداری کشور هم باید بهره ورتر شوند. اگر دستگاه دولتی با هزینه زیاد، خدمت 
کند و بی کیفیت ارائه دهد، بهره وری پایین است. اگر بانک منابع را به جای تولید 
واقعی به فعالیت های غیرمولد بدهد، بهره وری سرمایه پایین است. اگر کشاورزی 
آب زیادی مصرف کند و محصول کمی بدهد، بهره وری آب پایین است. اگر دانشگاه 
نیرویی تربیت کند که مهارت لازم بازار کار را ندارد، بهره وری آموزش پایین است.

نکته مهم این است که بهره وری به معنای فشار بیشتر بر کارگر یا کارمند نیست. 
گاهی به اشتباه تصور می شود بهره وری یعنی افراد بیشتر کار کنند و کمتر دریافت 
کنند. این برداش��ت نادرس��ت اس��ت. بهره وری واقعی یعنی کار بهتر، نه فقط کار 
بیشتر. یعنی ابزار بهتر، آموزش بهتر، مدیریت بهتر، فناوری بهتر و فرآیندهای ساده 

تر. کارگری که با دستگاه فرسوده کار می کند، هر قدر هم تلاش کند نمی تواند به 
اندازه کارگری تولید کند که ابزار مدرن، مواد اولیه به موقع و مدیریت منظم دارد.

از این رو، افزایش بهره وری نیازمند سرمایه گذاری هوشمند است. اقتصاد باید به 
جای ریختن منابع در پروژه های کم بازده، روی فناوری، آموزش، نوسازی تجهیزات، 
زیرساخت های حمل و نقل، دولت الکترونیک، کاهش بروکراسی و بهبود مدیریت 
تمرکز کند. هر ریال س��رمایه گذاری اگر بهره وری را بالا ببرد، در آینده چند برابر 
بازده خواهد داش��ت. اما س��رمایه گ��ذاری بدون اصلاح مدیریت و بدون س��نجش 

عملکرد، خود می تواند به اتلاف تازه تبدیل شود.
یکی از مهمترین موانع به��ره وری در اقتصاد ایران، عادت به تصمیم های کوتاه 
مدت اس��ت. وقتی مشکل برق پیش می آید، محدودیت مصرف می گذاریم. وقتی 
قیمت بالا می رود، بخش��نامه صادر می کنیم. وقتی تولید کم می شود، تسهیلات 
تزریق می کنیم. وقتی بازار دچار کمبود می شود، واردات اضطراری انجام می دهیم. 
این اقدامات گاهی لازم اس��ت، اما اگر جای اصلاح ساختاری را بگیرد، اقتصاد را در 
چرخ��ه درمان های موقت نگه می دارد. اقتصاد بهره ور با بخش��نامه های مقطعی 
س��اخته نمی ش��ود. به داده دقیق، هدف گذاری روشن و پاسخگویی نیاز دارد. باید 
معلوم باش��د هر دس��تگاه، هر صنعت و هر پروژه با چه منابعی چه خروجی ایجاد 
می کند. اگر پروژه ای س��ال ها بودجه می گیرد اما به بهره برداری نمی رسد، باید 
پاسخگو باشد. اگر شرکتی انرژی ارزان مصرف می کند اما ارزش افزوده کمی تولید 
می کند، باید سیاس��ت حمایتی درباره آن بازنگری ش��ود. اگر دستگاهی با نیروی 

انسانی زیاد، خدمت کند ارائه می دهد، باید اصلاح شود.
در اقتصادهای موفق، بهره وری یک ش��عار عمومی نیست؛ معیار تصمیم گیری 
است. دولت ها می پرسند کدام بخش با منابع کمتر، ارزش بیشتری ایجاد می کند. 
بنگاه ها می پرسند چگونه می توان زمان تولید، مصرف انرژی و ضایعات را کاهش 

داد. نظام آموزشی می پرسد مهارت های خروجی آن چقدر با نیاز بازار سازگار است. 
نظام مالی می پرسد منابع به کدام فعالیت ها بیشترین بازده واقعی را می دهد. این 

پرسش ها باید در اقتصاد ایران هم جدی گرفته شود.
سرمقاله امروز بر همین نکته تاکید دارد: مسئله اقتصاد ایران فقط این نیست که 
منابع بیشتری می خواهد؛ مسئله این است که با منابع موجود چه می کند. اگر آب، 
انرژی، سرمایه، زمان و نیروی انسانی کم بازده مصرف شوند، حتی افزایش منابع هم 
مشکل را حل نمی کند. اقتصاد کم بهره مثل ظرفی سوراخ است؛ هرچه بیشتر در 

آن بریزیم، بخشی از آن هدر می رود.
افزایش بهره وری ش��اید در ظاهر کمتر از س��اختن پروژه های بزرگ به چش��م 
بیای��د، اما اثر آن عمیق تر و پایدارتر اس��ت. کاه��ش زمان ترخیص کالا، کم کردن 
اتلاف برق، نوس��ازی ناوگان حمل و نقل، ساده کردن مجوزها، آموزش مهارت های 
واقعی، کاهش پروژه های نیمه تمام و اصلاح شرکت های دولتی، همه نمونه هایی 
از سیاست های بهره ورانه اند. اینها شاید تیترهای پرزرق و برق نسازند، اما اقتصاد 
را ارزان تر، سریع تر و کارآمدتر می کنند. در نهایت، اقتصاد ایران برای آینده خود 
باید یک انتخاب روش��ن داشته باش��د: یا همچنان با مصرف بیشتر منابع به دنبال 
رش��د کوتاه مدت باش��د، یا با بهره وری بالاتر به سمت رشد پایدار حرکت کند. راه 
اول پرهزینه، تورم زا و فرساینده است. راه دوم سخت تر، کندتر و نیازمند اصلاحات 

واقعی است، اما تنها راهی است که می تواند رفاه پایدار ایجاد کند.
اقتصاد گران کار می کند، وقتی برای هر واحد تولید، انرژی بیشتری می سوزاند، 
پول بیشتری خرج می کند، زمان بیشتری تلف می کند و سرمایه بیشتری هدر می 
دهد. اقتصاد ارزان تر و کارآمدتر، اقتصادی است که از منابع محدود خود بیشترین 
ارزش را بسازد. آینده اقتصاد ایران نه فقط به این بستگی دارد که چقدر منابع دارد، 

بلکه به این بستگی دارد که چقدر عاقلانه از منابعش استفاده می کند.

در حال��ی که ت��ورم، افزایش هزینه‌های تولید و کمبود س��رمایه در 
گردش فش��ار سنگینی بر بنگاه‌های اقتصادی وارد کرده است، فعالان 
بخش خصوصی می‌گویند بخش عمده تس��هیلات بانکی همچنان در 
اختیار ش��رکت‌های بزرگ قرار می‌گیرد و بنگاه‌های کوچک و متوسط 
به دلیل شروطی مانند ارائه سند ملکی و الزامات سختگیرانه بانکی، از 

دسترسی به منابع مالی محروم مانده‌اند.
مه��راد عب��اد در گفت‌وگو با ایس��نا، درباره ش��یوه‌های تامین مالی 
ش��رکت‌ها در ش��رایط فعلی اظهار کرد: طی چند ده��ه اخیر، انواع و 
اقس��ام روش‌های تامین مالی از س��وی بانک‌ها ارائه ش��ده، اما عمدتا 
شرکت‌های بزرگ توانسته‌اند از آن بهره ببرند. اصولا ضمانت‌نامه‌هایی 
که درخواس��ت می‌ش��د یا گردش‌های مالی موردنیاز ب��رای دریافت 
تس��هیلات، همچنین مجوزهایی ک��ه لازم بود، به‌گونه‌ای بود که فقط 
ش��رکت‌های بزرگ دارای این شرایط بودند. برای مثال، داشتن پروانه 
تولید از وزارتخانه یا برخی مش��خصات ملکی، معمولاً فقط در اختیار 

شرکت‌های بزرگ قرار داشت.
او ادامه داد: در این س��ال‌ها، بخش��ی از این ش��رکت‌ها توانستند از 
این نوع تس��هیلات استفاده کنند و متاس��فانه برخی شرکت‌ها نیز به 
دلی��ل روابطی که ب��ا بانک‌ها برقرار کردند، خ��ارج از روال متعارف از 
منابع مالی بهره‌مند ش��دند. در این سال‌ها بارها شاهد اعطای وام‌های 
چندهمتی یا تخصیص ارزهایی بوده‌ایم که در مسیر اصلی خود هزینه 

نشده‌اند.
عب��اد افزود: اکنون در ش��رایط کنونی، با توجه به مس��ائل جنگ و 
چند دهه تحریم، ناگهان با تورم بس��یار شدیدی مواجه شده‌ایم. تورم 

برخ��ی اق�الم غذایی به حدود ۷۰ درصد رس��یده و حت��ی در برخی 
موارد خوراکی تورم سه‌ رقمی شده است. هزینه بنگاه ‌داری به ‌شدت 
افزایش یافته، هزینه نیروی انس��انی ب��رای کارفرما بالا رفته و بحران 
نقدینگی و س��رمایه در گردش برای بنگاه‌ها ایجاد ش��ده است. قیمت 
مواد اولیه چندین برابر شده و به همین دلیل همه بنگاه‌ها، چه بزرگ 
و چه کوچک، به س��رمایه در گردش بیشتری نیاز دارند. درست است 
که مسیر تامین مالی تاکنون وجود داشته، اما اصولا این تسهیلات به 
تعداد محدودی از افراد و شرکت‌ها می ‌رسیده و چندان عادلانه نبوده 
است. دولت نیز طرح‌های مختلفی را اعلام کرده است. پیش از این هم  
ط��رح ۷۰۰ همتی مطرح بود که در همان زمان نیز انتقادهای زیادی 
به آن وارد ش��د و در عمل اتفاق خاصی نیفتاد و ش��رکت‌های کوچک 
و متوس��ط چندان مش��مول آن نش��دند. در طرح‌ه��ای جدید وزارت 
اقتص��اد، وزیر اقتصاد اعلام کرد که ش��رکت‌ها را لایه ‌بندی کرده‌اند؛ 
برای ش��رکت‌های بزرگ طرح‌های خاصی در نظر گرفته ش��ده، برای 
ش��رکت‌هایی که کالاهای اساس��ی تولید می‌کنند برنامه‌های ویژه‌ای 
تعریف ش��ده و برای ش��رکت‌های کوچک و متوسطی که تعدیل نیرو 

انجام نمی‌دهند نیز تسهیلاتی پیش‌بینی شده است.
عض��و هیات نماین��دگان اتاق تهران تصریح ک��رد: من روی یکی از 
ای��ن طرح‌ها تأکید می‌کنم که از همان ابتدا با مش��کل مواجه ش��د؛ 
یعن��ی طرح »کارت« وزارت اقتصاد اس��ت. در این ط��رح قرار بود به 
ش��رکت‌های دارای ۱ تا ۵۰ نفر نیروی انسانی، در صورت عدم تعدیل 
نیرو، تسهیلات ارائه شود. شرایطی نیز تعیین شده بود؛ مثلًا اگر تا ۲۰ 
درصد تعدیل نیرو انجام ش��ود، میزان مشخصی تسهیلات تعلق بگیرد 

و اگر تعدیلی صورت نگیرد، ش��رایط دیگری اعمال ش��ود. بسیاری از 
شرکت‌ها ثبت ‌نام کردند، اما فرآیند ثبت‌نام با مشکلات زیادی همراه 
ب��ود و در نهایت زمان ثب��ت‌ نام را تمدید کردند. پس از آن نیز تقریبا 
همه ش��رکت‌ها با این مسئله مواجه شدند که بانک‌ها اعلام می‌کردند 
ب��رای اعطای وام نیاز ب��ه ضمانت‌نامه‌های ملکی دارن��د. در حالی که 
مبل��غ وام نیز چندان زیاد نبود. اگر اش��تباه نکنم، به ازای هر کارمند 
بین حدود ۳۰ تا ۴۷ میلیون تومان تس��هیلات تعلق می‌گرفت؛ یعنی 
کمت��ر از ۵۰ میلیون تومان ب��رای هر نیروی کار که رقم قابل توجهی 
نبود. با این حال، ارائه س��ند ملکی همچنان به‌عنوان یک مانع جدی 

برای شرکت‌های کوچک و متوسط در دریافت وام باقی مانده است.
وی ب��ا بی��ان اینکه در این س��ال‌ها بانک‌ها معم��ولاً از دو طریق با 
اعط��ای وام موافقت می‌کردند توضیح داد: یکی اینکه ش��رکت‌ها باید 
س��ند ملکی ارائه می‌دادند؛ در حالی که بس��یاری از ش��رکت‌ها مالک 
ملک نیس��تند. به ‌ویژه ش��رکت‌های دانش‌بنیان که اخیرا مورد توجه 
ق��رار گرفته‌اند. روش دیگر نیز مبتنی بر گردش مالی شرکت‌هاس��ت. 
بانک‌ها اصرار دارند که منابع مالی در حس��اب ش��رکت باقی بماند تا 
وضعیت بانک بهتر به نظر برس��د و س��پس بر اساس میانگین گردش 
حس��اب، بابت خرید کالا یا تأمین مواد اولیه به شرکت وام می‌دهند. 
این موضوع نیز مس��تلزم گردش مالی بالاست که شرکت‌های کوچک 

و متوسط معمولاً توانایی آن را ندارند.
عباد افزود: متاس��فانه قوانین و مقررات به گونه‌ای تنظیم ش��ده‌اند 
که شرکت‌های کوچک و متوسط و به‌ ویژه شرکت‌های بسیار کوچک 
با مش��کلات جدی مواجه‌اند. ما اصطلاحی داریم به نام »شرکت‌های 

فوق کوچک« که در ایران چندان رایج نیس��ت؛ یعنی شرکت‌هایی با 
یک، دو، س��ه یا پنج نفر نیرو. از این نوع ش��رکت‌ها در ایران، چه به 
‌صورت رس��می و چه غیررس��می، تعداد زیادی وجود دارد. در شرایط 
فعلی و با داغ ش��دن بحث تعدیل نیرو، متأس��فانه بیشتر شرکت‌های 
کوچک و متوس��ط ناچار به انجام این کار شده‌اند. شرکت‌های بزرگ 
به هر حال منابع و س��رمایه‌ای دارند و می‌توانند مدتی از ذخایر خود 
استفاده کنند، اما شرکت‌های متوسط و کوچک چنین امکانی ندارند. 
پیشنهادی که ما همواره در اتاق بازرگانی مطرح کرده‌ایم این است که 

بانک‌ها بر اساس اعتبار شرکت‌ها تسهیلات ارائه دهند

عضو اتاق تهران مطرح کرد

شرکت‌های کوچک پشت سد ضمانت‌نامه‌های بانکی

اقتصاد گران کار می کند

چطور جلوی سرقت مشتریان‎مان از طرف رقبا را بگیریم؟
آیا تا حالا برای‎تان پیش آمده بعد از هفته‎ها س��عی و تلاش بالاخره به یک مش��تری خوب دسترس��ی پیدا کنید و 
درست وقتی همه چیز عالی پیش می‎رود، یکهو سر و کله رقیبی گردن‎کلفت پیدا شود؟ خیلی وقت‎ها فرآیند فروش در 
دقیقه 90 به خاطر حضور بی‎موقع یک رقیب با شکست رو به رو می‎شود. این مسئله‎ای است که بیشتر از همه کسب 
و کارهای کوچک را آزار می‎دهد؛ چراکه فرصت‎های تعامل با مخاطب را از آنها گرفته و فقط هزینه‎های بازاریابی روی 
دست‎ش��ان می‎گذارد.  بی‎ش��ک یکی از تلخ‎ترین تجربه‎های دنیای کسب و کار مربوط به از دست دادن مشتریان است. 
در چنین شرایطی آدم حس می‎کند تمام سعی و تلاشش در زندگی باد هوا شده است. خب راستش را بخواهید، خیلی 
از کارآفرینان برای بهبود اوضاع‎شان در بازار روی فروش‎شان به مشتریان حساب می‎کنند. بنابراین اگر فروش مورد نظر 
به نتیجه‎ای نرسد، حسابی حال‎شان گرفته خواهد شد.  سرقت مشتریان امری رایج در دنیای کسب و کار محسوب...
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بازگشت طلا به کانال ۱۷ میلیون تومان
ام��روز و در نخس��تین روز هفته )۱۶ خرداد م��اه( همزمان با آغاز 
ب��ه کار ب��ازار طلا، هر گرم طلا ۱۸ عیار با عقب نش��ینی از کانال ۱۸ 
میلی��ون تومانی ب��ا ۱۷ میلیون و ۹۵۰ هزار توم��ان و هر قطعه تمام 
سکه طرح جدید نیز با کاهش دو میلیون و ۵۰۰ هزار تومان با ۱۸۰ 

میلیون و ۵۰۰ هزار تومان قیمت‌گذاری شد.
به گزارش ایسنا، امروز شنبه )۱۶ خردادماه( در نخستین روز نیمه 
دوم ماه، ‌همزمان با گش��ایش بازارهای داخلی س��که و طلا در ایران 
ش��اهد کاهش قیمت‌ها نس��بت به پایان هفته گذشته هستیم و این 
در حالی اس��ت که روز گذش��ته بازار جهانی طلا با عقب نشینی سه 
درص��دی و کاهش ۱۴۴ دلاری به ۴۴۳۱ دلار رس��ید و به تعطیلات 
پایان هفته رفت.  همانطور که گفته شد در بازار داخلی طلا نیز شاهد 
کاهش قیمت س��که و طلا هس��تیم و در لحظه تنظی��م این گزارش 
)ساعت ۱۲ و ۳۰ دقیقه(، هر مثقال طلا ۱۷ عیار ۷۷ میلیون و ۹۵۰ 
ه��زار تومان، هر گرم طلا ۱۸ عی��ار ۱۷ میلیون و ۹۵۰ هزار تومان و 
هر گرم طلای ۲۴ عیار ۲۴ میلیون و ۳۹۰ هزار تومان، قیمت گذاری 
ش��د.   در بازار س��که در لحظه تنظیم این گزارش )ساعت ۱۲ و ۳۰ 
دقیقه(، ‌ هر قطعه تمام س��که طرح جدید ۱۸۰ میلیون و ۵۰۰ هزار 
تومان، هر قطعه تمام سکه طرح قدیم ۱۷۷ میلیون تومان، هر قطعه 
نیم س��که ۹۲ میلی��ون و ۵۰۰ هزار تومان، هر قطعه ربع س��که ۵۲ 
میلیون و ۵۰۰ هزار تومان و هر قطعه س��که یک گرمی بانک مرکزی 

۲۷ میلیون تومان، قیمت‌گذاری و معامله شد.  

افزایش قیمت بلیت قطار از فردا
دبیر انجمن صنفی شرکت‌های حمل‌ونقل ریلی مسافری و خدمات 
وابس��ته از افزایش ۲۱ درصدی قیمت بلی��ت قطار از فردا ۱۷ خرداد 
خبر داد. ابوالقاس��م س��عیدی در گفت‌وگو با ایسنا، در پاسخ به اینکه 
قیم��ت بلیت قط��ار افزایش یافته اس��ت یا خیر؟ گفت: ب��ا توجه به 
افزای��ش هزینه‌ها از جمله هزینه قطع��ات قطار، هزینه‌های خدماتی، 
مواد غذایی و دستمزدها، درخواست افزایش قیمت بلیت‌ها را داشتیم 

که با پیگیری‌های انجام شده با حداقل افزایش قیمت موافقت شد.
وی با اشاره به اینکه در بخش مسافری ارزبری زیاد است، افزود: ۳۰ 
درص��د قطعات یدکی قطار وارداتی اس��ت و به همین جهت تغییرات 
نرخ ارز برای این بخش بس��یار اثرگذار اس��ت. از طرفی دستمزد نیز 

حدود ۵۸ درصد بالا رفته که افزایش هزینه ها را به دنبال دارد.
دبیر انجمن صنفی شرکت‌های حمل‌ونقل ریلی مسافری و خدمات 
وابس��ته تصریح ک��رد: قیمت بلیت قطار در همه مس��یرها ۲۱ درصد 

افزایش داشته  و از فردا نیز اعمال می‌شود.

نسخه کارشناسان برای رشد صادرات
کارشناس��ان اقتصادی معتقدند در شرایط محدودیت منابع مالی و 
ارزی، تداوم تخصیص یکسان تس��هیلات به همه بخش‌های تولیدی 
نمی‌توان��د به رش��د پایدار اقتصاد منجر ش��ود. به ب��اور آنها، هدایت 
هدفمند منابع بانکی به س��مت صنایع ارزآور و صادرات‌محور، ضمن 
تقویت تولید و اش��تغال، می‌تواند به افزایش درآمدهای ارزی، کاهش 

فشار بر بازار ارز و بهبود ثبات اقتصادی کشور کمک کند.
به گزارش ایس��نا، کارشناس��ان معتقدند یکی از حلقه‌های مفقوده 
سیاست‌گذاری اقتصادی، نبود تمایز میان صنایع ارزآور و صنایع ارزبر 
در فرآیند تخصیص تسهیلات و حمایت‌های مالی است؛ موضوعی که 
می‌توان��د نقش تعیین‌کننده‌ای در افزایش ص��ادرات، تقویت تولید و 

بهبود تراز ارزی کشور داشته باشد.
در س��ال‌های اخیر بخش قابل توجهی از مناب��ع بانکی و اعتبارات 
تولیدی ب��دون توجه به میزان ارزآوری یا ارزبری فعالیت‌ها تخصیص 
یافته اس��ت. نتیجه این رویکرد آن بوده که برخی صنایع وابس��ته به 
واردات م��واد اولیه، تجهیزات یا قطعات، س��هم قابل توجهی از منابع 
مالی را جذب کرده‌اند، در حالی که بازگش��ت ارزی آنها محدود بوده 

یا حتی فشار بیشتری بر تقاضای ارز وارد کرده‌اند.
چرا منابع باید به سمت صنایع ارزآور هدایت شود؟

این در حالی اس��ت که در بس��یاری از اقتصادهای صادرات ‌محور، 
نظام تامین مالی به گونه‌ای طراحی می‌ش��ود که منابع محدود بانکی 
و اعتب��اری در درجه نخس��ت به س��مت فعالیت‌هایی هدایت ش��ود 
ک��ه در کوتاه‌تری��ن زمان ممکن توانایی خلق درآم��د ارزی و افزایش 
ص��ادرات را دارن��د. صنایع صادرات‌محور از چند مس��یر می‌توانند به 
بهبود متغیرهای کلان اقتصادی کمک کنند. نخس��ت آنکه با افزایش 
صادرات، جریان ورود ارز به کش��ور تقویت می‌شود و فشار بر بازار ارز 
کاهش می‌یابد. دوم آنکه افزایش تولید برای بازارهای خارجی، به رشد 
اشتغال و سرمایه‌گذاری منجر می‌شود. سومین اثر نیز به کنترل تورم 
بازمی‌گ��ردد؛ زیرا افزایش عرضه ارز و کاه��ش انتظارات تورمی، یکی 
از مهم‌ترین پیش‌ش��رط‌های ثبات قیمت‌ها در اقتصاد ایران محسوب 
می‌ش��ود. در چنین شرایطی صنایعی مانند پتروشیمی، فولاد، صنایع 
معدن��ی، محصولات غذایی صادراتی، کش��اورزی صادرات‌گرا، صنایع 
دانش‌بنیان صادراتی و برخی صنایع پایین‌دس��تی با ارزش افزوده بالا 

می‌توانند در اولویت سیاست‌های حمایتی قرار گیرند.
تغییر نگاه از »حمایت عمومی« به »حمایت هدفمند«

واقعیت این اس��ت که اقتص��اد ایران با محدودی��ت منابع بانکی و 
اعتباری مواجه اس��ت و ام��کان حمایت گس��ترده و همزمان از همه 
بخش‌ه��ا وجود ندارد. از این رو، اصل »بیش��ترین بازده ارزی به ازای 
هر واحد تس��هیلات« باید به یکی از معیارهای اصلی تخصیص منابع 
تبدیل ش��ود. اگر یک واحد تولیدی با دریافت تسهیلات بتواند ظرف 
چند ماه صادرات خود را افزایش داده و ارز حاصل از آن را به چرخه 
اقتصادی بازگرداند، اثر این تس��هیلات بر رشد اقتصادی و ثبات ارزی 
به مراتب بیش��تر از بنگاهی خواهد بود که برای ادامه فعالیت نیازمند 

واردات گسترده مواد اولیه و ارز بیشتر است.
به اعتقاد کارشناس��ان اقتصاد ای��ران در مقطع کنونی بیش از آنکه 
به توزیع گس��ترده منابع نیاز داش��ته باشد، به یک نظام اولویت‌بندی 
هوش��مند احتیاج دارد. حمایت از همه صنایع به یک میزان، در عمل 
به هدررفت منابع محدود منجر می‌ش��ود. در مقابل، تمرکز حمایت‌ها 
ب��ر بخش‌هایی که توان خل��ق ارز، افزایش ص��ادرات و تقویت تولید 
را دارن��د، می‌تواند همزمان س��ه ه��دف مهم یعنی رش��د اقتصادی، 
ثب��ات نرخ ارز و مهار تورم را محقق کن��د. در چنین چارچوبی، نظام 
بانکی و سیاس��ت‌گذاران اقتصادی باید شاخص »ارزآوری« را به یکی 
از مهم‌تری��ن معیارهای تخصیص تس��هیلات تبدیل کنن��د؛ زیرا در 
اقتصادی که با محدودیت منابع ارزی مواجه است، هر ریال تسهیلات 
باید در مس��یری هزینه ش��ود که بیشترین بازگش��ت ارز و بیشترین 

اثرگذاری بر تولید ملی را به همراه داشته باشد.

خبرنــامه

فرص��ت امروز: انتش��ار گزارش ت��ازه بهره وری، دوباره یک پرس��ش 
قدیمی را پیش روی اقتصاد ایران گذاش��ته است: رشد اقتصادی کشور 
از کجا می آید؟ آیا با استفاده بهتر از نیروی کار، سرمایه، انرژی و زمان 
رشد می کنیم، یا برای تولید بیشتر همیشه به منابع بیشتر، پول بیشتر، 
انرژی بیشتر و هزینه بیش��تر نیاز داریم؟ پاسخ این پرسش برای آینده 
اقتصاد ایران تعیین کننده اس��ت. اقتصادی ک��ه بهره وری پایین دارد، 

حتی وقتی رشد می کند، گران رشد می کند.
بهره وری در س��اده ترین تعریف یعنی تولید بیش��تر با منابع کمتر، 
یا دس��ت کم تولی��د بهتر با هم��ان منابع موجود. اگر ی��ک کارخانه با 
همان تعداد کارگر، همان مقدار انرژی و همان تجهیزات بتواند محصول 
بیش��تری تولید کند، بهره وری بالا رفته اس��ت. اگر یک اداره با نیروی 
انسانی کمتر و زمان کمتر، خدمات بهتر بدهد، بهره وری افزایش یافته 
است. اگر کشاورزی با آب کمتر محصول بیشتری بگیرد، بهره وری بهتر 
شده است. بنابراین بهره وری یک مفهوم پیچیده و دور از زندگی مردم 

نیست؛ همان استفاده عاقلانه تر از منابع است.
رشد با منابع یا رشد با کیفیت؟

اقتصادها به دو ش��کل می توانند رش��د کنند. شکل اول این است که 
منابع بیش��تری مصرف کنند: نیروی کار بیش��تر، سرمایه بیشتر، انرژی 
بیش��تر، زمین بیش��تر و پول بیشتر. شکل دوم این اس��ت که از منابع 
موجود بهتر اس��تفاده کنند. راه اول در کوتاه مدت ممکن اس��ت جواب 

بدهد، اما پرهزینه و محدود است. راه دوم، پایه رشد پایدار است.
اقتصاد ایران سال ها بیشتر به مسیر اول تکیه کرده است. هرجا تولید 
کم آمده، به دنبال تزریق منابع بیش��تر رفته ایم. هرجا رشد کند شده، 
تس��هیلات بیش��تر، انرژی بیشتر، بودجه بیش��تر یا پروژه های جدیدتر 
مطرح ش��ده اس��ت. اما کمتر پرس��یده ایم که با منابع فعلی چه مقدار 
ات�الف داریم. چقدر انرژی هدر می رود؟ چقدر س��رمایه در پروژه های 
نیمه تمام قفل شده اس��ت؟ چقدر نیروی انسانی در فرآیندهای اداری 
غیرمولد مصرف می ش��ود؟ چقدر زم��ان فعال اقتصادی در صف مجوز، 

گمرک، مالیات و بانک تلف می شود؟
رشد اقتصادی بدون بهره وری مانند خودرویی است که برای حرکت 
بیشتر، فقط بنزین بیش��تری می خواهد. تا وقتی بنزین ارزان و فراوان 
اس��ت ش��اید مش��کل پنهان بماند، اما وقتی منابع محدود می ش��ود، 
ناکارآمدی آش��کار می ش��ود. اقتصاد ایران امروز دقیقا در چنین نقطه 
ای قرار دارد؛ منابع مالی، ارزی، آبی، انرژی و بودجه ای محدودتر شده 

اند و دیگر نمی توان ضعف بهره وری را با مصرف بیشتر پنهان کرد.
عددهای بهره وری چه می گویند؟

در گزارش تازه بهره وری آمده که رش��د اقتصادی س��ال ۱۴۰۳ برابر 
۳.۱ درص��د ب��وده و بخش قابل توجهی از این رش��د از محل بهره وری 
تامین ش��ده اس��ت. این در ظاهر خبر امیدوارکننده ای است، اما وقتی 
به افق بلندمدت نگاه می کنیم، تصویر متفاوت می شود. میانگین رشد 
بهره وری در بازه بلندمدت پنجاه س��اله بس��یار پایین بوده اس��ت. این 
یعنی اقتصاد ایران در دوره طولانی، نتوانس��ته به صورت پایدار از مسیر 

افزایش بهره وری رشد کند.
این دو تصویر کنار هم مهم اند. ممکن است در یک سال خاص بهره 
وری س��هم بالایی از رش��د داشته باش��د، اما اگر روند بلندمدت ضعیف 
باش��د، نمی توان از تغییر ساختاری سخن گفت. اقتصاد زمانی بهره ور 
می ش��ود که این بهبود موقتی نباش��د؛ در صنعت، کشاورزی، خدمات، 

دولت، انرژی و نظام مالی به صورت پایدار دیده شود.
به��ره وری پایی��ن یعنی برای تولید یک واح��د کالا یا خدمت، منابع 
بیش��تری نسبت به اقتصادهای کارآمد مصرف می کنیم. این مسئله در 

نهایت به قیمت تمام ش��ده بالاتر، رقابت پذیری کمتر، فش��ار بر منابع 
طبیعی و نیاز دائمی به حمایت دولتی منجر می شود.

انرژی؛ آینه بهره وری پایین
یکی از روش��ن تری��ن نمونه های ضعف به��ره وری در اقتصاد ایران، 
مصرف انرژی است. ایران منابع بزرگ نفت و گاز دارد، اما مصرف انرژی 
در بس��یاری از بخش ها بالاس��ت. س��اختمان های کم بازده، تجهیزات 
قدیم��ی، خودروه��ای پرمص��رف، صنایع ان��رژی بر و قیم��ت گذاری 
غیرهدفمن��د انرژی، باعث ش��ده بخش زیادی از ان��رژی به جای خلق 

ارزش بیشتر، هدر برود.
وقت��ی کارخانه ای با مصرف انرژی ب��الا محصولی تولید می کند که 
ارزش افزوده مح��دودی دارد، در واقع اقتصاد از منابع گران خود ارزان 
اس��تفاده کرده است. وقتی خانه ها عایق مناسب ندارند و انرژی زیادی 
برای گرمایش و س��رمایش مصرف می ش��ود، بهره وری پایین فقط در 
آمار ملی نیس��ت؛ در قبض انرژی، آلودگی هوا، ناترازی گاز و خاموشی 

صنایع دیده می شود.
ناترازی انرژی در سال های اخیر نشان داده که دوران اتکای بی پایان 
به منابع ارزان رو به پایان است. اگر بهره وری انرژی بالا نرود، هر سال 
باید یا تولید انرژی افزایش یابد یا مصرف محدود ش��ود. راه سوم، یعنی 

مصرف هوشمندانه تر، همان چیزی است که بهره وری می نامیم.
دولت و بروکراسی؛ هزینه پنهان تولید

بهره وری فقط مس��ئله کارخانه و مزرعه نیس��ت. دولت نیز می تواند 
بهره ور یا کم بهره باشد. اگر فعال اقتصادی برای گرفتن مجوز، ترخیص 
کالا، پرداخت مالیات، دریافت تس��هیلات یا ح��ل اختلاف اداری زمان 
زیادی صرف کند، این زمان از اقتصاد کم می شود. بروکراسی سنگین، 

نوعی مالیات پنهان بر تولید است.
هر روزی که کالا در گمرک می ماند، س��رمایه فعال اقتصادی خواب 
می رود. هر مجوزی که بی دلیل طول می کش��د، هزینه فرصت ایجاد 
می کند. هر سامانه ای که درست کار نکند، زمان و انرژی بنگاه را هدر 
می دهد. این هزینه ها در نهایت به قیمت کالا و کاهش رقابت پذیری 
منتقل می شود. اقتصاد بهره ور، اقتصادی است که در آن مسیر فعالیت 
س��الم کوتاه، روشن و قابل پیش بینی باشد. اگر تولیدکننده برای تولید 
بیش��تر باید بخ��ش بزرگی از انرژی خود را صرف عب��ور از موانع اداری 

کند، بهره وری ملی کاهش می یابد.
بهره وری و نیروی کار

یکی دیگر از پایه های بهره وری، نیروی انسانی است. نیروی کار اگر 
آموزش مناسب، ابزار مناسب، انگیزه کافی و محیط کاری منظم داشته 
باش��د، تولید بیش��تری ایجاد می کند. اما اگر آموزش با نیاز بازار فاصله 
داش��ته باشد، دستمزد واقعی پایین باشد، امنیت شغلی ضعیف باشد یا 

فناوری بنگاه قدیمی باشد، بهره وری نیروی کار رشد نمی کند.
بهره وری نیروی کار به معنای فش��ار بیش��تر بر کارگر نیس��ت. این 
سوءبرداش��ت باید اصلاح ش��ود. به��ره وری یعنی کارگر ب��ا ابزار بهتر، 
آموزش بهتر و س��ازماندهی بهتر، خروجی بیشتری تولید کند. اگر بهره 
وری را فق��ط به معنای کار بیش��تر ب��ا مزد کمتر بفهمی��م، نتیجه آن 

فرسودگی نیروی کار است، نه رشد اقتصادی.
در اقتصادهای موفق، بهره وری بالاتر معمولا با فناوری بهتر، مدیریت 
کارآمدتر و مهارت بالاتر همراه است. این مسیر هم به نفع بنگاه است و 
هم به نفع نیروی کار، زیرا تولید بیش��تر می تواند زمینه افزایش درآمد 

واقعی را فراهم کند.
سرمایه گذاری بدون بهره وری کافی نیست

ایران برای رشد به سرمایه گذاری نیاز دارد، اما سرمایه گذاری بدون 

بهره وری کافی نیست. اگر منابع مالی به پروژه های کم بازده برود، اگر 
طرح های نیمه تمام سال ها ادامه یابد، اگر تجهیزات خریداری شود اما 
مدیریت ناکارآمد باشد، سرمایه گذاری به رشد پایدار منجر نمی شود.

بهره وری یعنی از هر واحد س��رمایه، تولید بیش��تری بگیریم. در غیر 
این صورت، اقتصاد مدام به پول جدید نیاز دارد اما خروجی متناس��ب 
ایجاد نمی کند. این مسئله در پروژه های عمرانی، شرکت های دولتی، 
صنایع بزرگ و حتی ش��بکه بانکی قابل مش��اهده است. منابع محدود 
کش��ور باید به س��مت طرح هایی برود که بازده واقعی، اشتغال پایدار، 

ارزش افزوده و صادرات ایجاد می کنند.
چرا بهره وری سیاسی نمی شود؟

یک��ی از دلای��ل عقب ماندگی بهره وری این اس��ت ک��ه این موضوع 
کمتر جذابیت سیاسی دارد. افتتاح پروژه جدید، تخصیص بودجه جدید 
یا اعلام طرح بزرگ، بیش��تر دیده می ش��ود. ام��ا کاهش اتلاف، اصلاح 
فرآینده��ا، بهبود مدیری��ت و افزایش بهره وری، کمتر ب��رای تبلیغات 
مناسب است. در حالی که اثر واقعی آنها بر اقتصاد بسیار عمیق تر است.
بهره وری کار آرام، تدریجی و س��خت اس��ت. نیازمند داده، شفافیت، 
ارزیابی عملکرد، اصلاح ساختارها و گاهی تصمیم های ناخوشایند است. 
به همین دلیل، سیاس��ت گ��ذاران معمولا آن را ب��ه آینده موکول می 
کنن��د. اما اقتصاد ای��ران دیگر فرصت زیادی ب��رای تعویق ندارد. وقتی 
منابع محدودتر می شود، بهره وری از یک انتخاب مدیریتی به ضرورت 

اقتصادی تبدیل می شود.
بهره وری چگونه وارد زندگی مردم می شود؟

شاید بهره وری برای مردم واژه ای تخصصی به نظر برسد، اما اثر آن 
در زندگی روزمره کاملا ملموس است. اگر حمل و نقل بهره ورتر شود، 
هزینه کالا پایین تر می آید. اگر انرژی بهره ورتر مصرف شود، خاموشی 
و ناترازی کمتر می ش��ود. اگر کش��اورزی بهره ورتر ش��ود، با آب کمتر 
غذای بیشتری تولید می شود. اگر دولت بهره ورتر شود، مردم و کسب 
وکارها کمتر در صف و س��امانه معطل می شوند. اگر صنعت بهره ورتر 

شود، کالا ارزان تر و با کیفیت تر تولید می شود.
بنابرای��ن بهره وری در نهایت به قدرت خرید، کیفیت خدمات، قیمت 
کالا، اش��تغال و رفاه مردم وصل است. اقتصاد کم بهره، حتی اگر منابع 
زیادی داش��ته باش��د، خروجی کمتری به جامعه می دهد. اقتصاد بهره 

ور، از منابع محدود ارزش بیشتری می سازد.
جمع بندی؛ رشد پایدار از بهره وری می گذرد

اقتصاد ایران نمی تواند برای همیشه با مصرف بیشتر منابع رشد کند. 
انرژی، آب، س��رمایه، بودجه و ارز محدودند. اگر بهره وری پایین بماند، 
هر رش��د اقتصادی پرهزینه، ناپایدار و شکننده خواهد بود. رشد واقعی 
زمان��ی رخ می ده��د که اقتصاد بتواند با منابع موجود، تولید بیش��تر و 

باکیفیت تری ایجاد کند.
گ��زارش تازه بهره وری می تواند فرصتی باش��د برای بازگش��ت این 
موضوع به مرکز سیاس��ت گذاری. بهره وری نباید فقط در گزارش های 
رس��می بماند. باید به معیار ارزیابی دس��تگاه ها، ش��رکت های دولتی، 
پروژه های عمرانی، صنایع انرژی بر، نظام آموزش��ی، کشاورزی و شبکه 

بانکی تبدیل شود.
ایران اگر می خواهد رش��د پایدار داشته باش��د، باید از اقتصاد منابع 
مح��ور به اقتصاد بهره ور حرکت کند. دیگ��ر نمی توان ناکارآمدی را با 
انرژی ارزان، بودجه بیش��تر و تسهیلات بانکی پنهان کرد. آینده اقتصاد 
ای��ران نه فقط به داش��تن منابع، بلکه به بهتر اس��تفاده کردن از منابع 
بس��تگی دارد. اقتصاد کم بهره گران کار می کند؛ و هزینه این گرانی را 

در نهایت مردم می پردازند.

رشد بدون بهره وری

اقتصاد ایران در تله اتلاف

ب��ازار س��رمایه در نخس��تین روز معاملات��ی هفته، با ثب��ت یکی از 
قدرتمندترین روزهای خود در هفته‌های اخیر، بار دیگر توانست نگاه‌ها 
را به س��مت تالار شیشه‌ای جلب کند. رش��د بیش از ۳۲ هزار واحدی 
شاخص کل، سبزپوش��ی بیش از سه ‌چهارم نمادهای معاملاتی و ورود 
قاب��ل توجه نقدینگ��ی حقیقی، نش��ان داد که م��وج خوش‌بینی میان 

سرمایه‌گذاران همچنان پابرجاست.
به گزارش ایس��نا، شاخص کل بورس تهران امروز با افزایش ۳۲ هزار 
و ۷۹۹ واحدی به سطح چهار میلیون و ۳۹۱ هزار واحد رسید؛ سطحی 
که می‌تواند به ‌عنوان یک س��کوی مهم ب��رای ادامه روند صعودی بازار 
تلقی ش��ود. همزمان بیش از ۶۸۰ هزار معامله در بازار به ثبت رسید و 
ارزش معاملات نیز از ۲۱ هزار میلیارد تومان فراتر رفت که بیانگر تداوم 

حضور فعال معامله‌گران در بازار است.
در می��ان نمادهای ش��اخص‌ س��از، »فملی«، »ش��پنا«، »ش��بندر«، 
»وپاس��ار«، »شپدیس«، »شستا« و »وبملت« بیشترین نقش را در رشد 
شاخص کل ایفا کردند. حضور همزمان نمادهای بزرگ فلزی، پالایشی، 
بانکی و پتروش��یمی در فهرست اثرگذارترین نمادها نشان می‌دهد رشد 
امروز بازار صرفا محدود به یک صنعت خاص نبوده و از حمایت گسترده 

گروه‌های بزرگ برخوردار بوده است.
اما ش��اید مهم‌ترین اتفاق معاملات ام��روز، ثبت ورود ۲۳۰۱ میلیارد 

توم��ان پ��ول حقیقی به ب��ازار باش��د؛ رقمی ک��ه از بازگش��ت اعتماد 
س��رمایه‌گذاران خ��رد به بورس حکای��ت دارد. تجربه بازار نش��ان داده 
اس��ت که تداوم ورود نقدینگی حقیقی معمولا یکی از مهم‌ترین عوامل 
پایداری روندهای صعودی محس��وب می‌شود و می‌تواند زمینه را برای 

ادامه رشد شاخص‌ها فراهم کند.
از سوی دیگر، کاهش محسوس تعداد نمادهای منفی و معامله شدن 
ح��دود ۷۶ درصد بازار در محدوده مثبت، نش��انه‌ای از تقویت س��مت 
تقاضا و کاهش فش��ار فروش نسبت به هفته گذشته است. این وضعیت 
بیانگر آن است که خریداران در شرایط فعلی دست برتر را در معاملات 
در اختیار دارند و هنوز نش��انه‌ای از خروج گسترده نقدینگی یا افزایش 

نگرانی معامله‌گران مشاهده نمی‌شود.
سناریوی اول؛ تداوم روند صعودی

اما س��ناریوهای پیش‌ رو چیس��ت؟ در صورتی ک��ه جریان ورود پول 
حقیقی در روزهای آینده حفظ شود و ارزش معاملات در سطوح فعلی 
باق��ی بمان��د، بازار می‌تواند ب��ه روند صعودی خود ادام��ه دهد. در این 
س��ناریو، گروه‌های لیدر بازار به ‌ویژه پالایشی‌ها، فلزی‌ها، پتروشیمی‌ها 
و بانک‌ه��ا همچنان نقش پیش��ران را ایفا خواهند کرد و ش��اخص کل 

می‌تواند برای فتح قله‌های جدید تلاش کند.
سناریوی دوم؛ اصلاح کوتاه‌مدت و استراحت بازار

رش��د پرشتاب روزهای اخیر ممکن است بخشی از معامله‌گران کوتاه 
‌مدت را به سمت شناسایی سود سوق دهد. در این حالت، بازار وارد فاز 
اصلاح زمانی یا نوسان محدود خواهد شد. این سناریو از منظر تکنیکی 
نیز طبیعی ارزیابی می‌شود و لزوما به معنای پایان روند صعودی نیست، 

بلکه می‌تواند فرصتی برای تجدید قوا و جذب نقدینگی جدید باشد.
سناریوی سوم؛ بازگشت فشار فروش

این سناریو در حال حاضر احتمال کمتری دارد، اما در صورت کاهش 
محس��وس ورود پول حقیقی، افت ارزش معاملات یا بروز ریس��ک‌های 
سیاسی و اقتصادی غیرمنتظره، احتمال افزایش عرضه‌ها و عقب‌نشینی 
بخشی از رشد اخیر وجود خواهد داشت. با این حال داده‌های فعلی بازار 

هنوز چنین نشانه‌ای را تأیید نمی‌کنند.
برآین��د معاملات ش��نبه )۱۶ خرداد( نش��ان می‌دهد ب��ورس تهران 
همچنان در فاز صعودی قرار دارد. رش��د شاخص‌ها، سبزپوشی گسترده 
نمادها، افزایش ارزش معاملات و ورود بیش از ۲.۳ هزار میلیارد تومان 
نقدینگ��ی حقیقی، مجموعه‌ای از س��یگنال‌های مثب��ت را برای فعالان 
بازار مخابره کرده است. هرچند وقوع نوسانات و اصلاح‌های مقطعی در 
مسیر رشد اجتناب‌ناپذیر خواهد بود، اما تا زمانی که جریان نقدینگی و 
تقاضا در بازار حفظ شود، چشم‌انداز کوتاه‌مدت بورس همچنان مثبت و 

امیدوارکننده ارزیابی می‌شود.

بورس در مسیر فتح قله‌های جدید

موتور جدید محرک صعود بازار 



فرصت امروز: تجارت خارجی ایران س��ال هاس��ت به چند مسیر اصلی 
وابس��ته است؛ مسیرهایی که در ش��رایط عادی بخش بزرگی از واردات و 
صادرات کش��ور را جابه جا می کنند، اما در روزهای بحران می توانند به 
نقطه آس��یب پذیر زنجیره تامین تبدیل ش��وند. خبر تغییر مسیر بخشی 
از واردات از بن��ادر جنوب��ی به بنادر ش��مالی و مرزهای زمینی، فقط یک 
تصمیم اجرایی در حوزه گمرک و حمل و نقل نیس��ت؛ نشانه ای است از 
اینکه اقتصاد ایران برای حفظ جریان کالا در ش��رایط بحرانی، ناچار شده 
مسیرهای جایگزین را فعال کند. این تغییر، اگرچه در پاسخ به فشارهای 
اخیر انجام ش��ده، اما می تواند یک درس بلندمدت برای سیاست تجاری 
کش��ور داشته باش��د: تجارت امن، تجارتی است که به یک مسیر محدود 

وابسته نباشد.
در اقتص��اد امروز، بندر فقط محل تخلیه و بارگیری کالا نیس��ت؛ حلقه 
حیاتی امنیت اقتصادی است. کالاهای اساسی، مواد اولیه، تجهیزات تولید، 
نهاده های دامی، قطعات صنعتی و بسیاری از اقلام مصرفی از مسیر بنادر و 
مرزها وارد کشور می شوند. اگر این مسیرها کند، پرهزینه یا دچار اختلال 
ش��وند، اثر آن خیلی زود در تولید، بازار و قیمت کالاها دیده می شود. به 
همین دلیل، تغییر مسیر واردات در شرایط بحران، به معنای تلاش برای 

جلوگیری از توقف جریان زندگی اقتصادی است.
تمرکز بر جنوب؛ مزیت یا آسیب پذیری؟

بن��ادر جنوبی ای��ران به دلی��ل موقعیت جغرافیای��ی، ظرفیت تخلیه و 
بارگیری، اتصال به مسیرهای دریایی و تجربه طولانی در تجارت خارجی، 
نقش مهمی در اقتصاد کش��ور دارند. این تمرکز در ش��رایط عادی مزیت 
محس��وب می ش��ود؛ زیرا حجم بالای کالا، زیرس��اخت های انباش��ته و 
مسیرهای شناخته شده، تجارت را سریع تر و منظم تر می کند. اما همین 
تمرکز اگر بیش از حد باشد، در زمان بحران به آسیب پذیری تبدیل می 

شود.
وقتی بخش بزرگی از واردات کش��ور از چند بندر محدود عبور کند، هر 
اختلال در این بنادر می تواند زنجیره تامین را تحت فشار قرار دهد. بحران 
های امنیتی، ازدحام کشتی ها، کندی ترخیص، محدودیت حمل و نقل، 
کمبود کامیون، مش��کلات بیمه، اختلالات اداری یا حتی ش��رایط آب و 
هوایی می تواند مسیر اصلی تجارت را کند کند. در چنین وضعیتی، کشور 
باید مسیرهای جایگزین داشته باشد؛ نه به عنوان گزینه اضطراری و موقت، 

بلکه به عنوان بخشی از طراحی دائمی تجارت خارجی.
این همان مفهومی است که در اقتصاد از آن با عنوان تاب آوری زنجیره 
تامین یاد می ش��ود. تاب آوری یعنی یک سیس��تم بتواند در برابر شوک، 
مس��یر جایگزین پیدا کند و عملکرد اصلی خود را حفظ کند. اگر تجارت 
خارجی فقط به یک مس��یر وابسته باشد، شوک کوچک هم می تواند اثر 
بزرگ داش��ته باشد. اما اگر چند مسیر فعال، چند بندر مجهز و چند مرز 
آماده وجود داشته باشد، اقتصاد در روزهای سخت کمتر آسیب می بیند.

شمال و مرزهای زمینی وارد میدان شدند
تغییر مس��یر واردات به سمت بنادر شمالی و مرزهای زمینی نشان می 
دهد که اقتصاد ایران در ش��رایط فش��ار، به ظرفیت هایی رجوع کرده که 
شاید در روزهای عادی کمتر در مرکز توجه بودند. بنادر شمالی، مسیرهای 
زمینی با کشورهای همسایه و کریدورهای منطقه ای می توانند بخشی از 
بار تجارت خارجی را به دوش بکش��ند. این مسیرها به ویژه برای کالاهای 
خاص، تجارت منطقه ای، واردات از کش��ورهای همس��ایه یا مس��یرهای 

جایگزین در زمان بحران اهمیت دارند.
البته فعال ش��دن این مسیرها به معنای نبود مشکل نیست. زیرساخت 
های حمل و نقل شمال و برخی مرزهای زمینی، ظرفیت نامحدود ندارند. 
جاده، ری��ل، انبار، س��ردخانه، تجهیزات تخلیه و بارگیری، س��امانه های 
گمرکی، نیروی انس��انی و هماهنگی میان دس��تگاه ها همگی باید آماده 
باش��ند. اگر مس��یر جایگزین فقط روی کاغذ وجود داشته باشد، در زمان 

بحران نمی تواند نقش واقعی ایفا کند.
بنابراین تغییر مسیر واردات، علاوه بر ارزش فوری، یک پیام زیرساختی 

دارد: کش��ور باید روی بنادر شمالی، پایانه های مرزی، مسیرهای ریلی و 
جاده ای، انبارهای منطقه ای و سامانه های گمرکی سرمایه گذاری کند. 
در غیر این صورت، هر بار که مسیر اصلی تجارت تحت فشار قرار می گیرد، 
مس��یرهای جایگزین نیز به دلیل ظرفیت محدود، خیلی زود با ازدحام و 

کندی روبه رو می شوند.
ترخیص سریع تر؛ چرا فقط در بحران؟

یک��ی از نکات مهم در خبرهای اخیر، کاه��ش میانگین زمان ترخیص 
کالاهای اساس��ی از حدود ۱۷ روز به ۹ روز اس��ت. این عدد از یک جهت 
خبر مثبت است؛ زیرا نشان می دهد در شرایط اضطراری می توان بخشی 
از بروکراسی را کاهش داد و کالاهای ضروری را سریع تر به بازار رساند. اما 
از جهت دیگر، یک پرس��ش جدی ایجاد می کند: اگر در بحران می توان 
ترخیص را س��ریع تر کرد، چرا بخش��ی از این اصلاحات در شرایط عادی 
دائمی نمی شود؟ کالا وقتی در گمرک می ماند، فقط زمان از دست نمی 
رود؛ هزینه ایجاد می ش��ود. هزینه انبارداری، خواب سرمایه، فسادپذیری 
برخی کالاها، تاخیر در تولید و افزایش قیمت نهایی، همگی از پیامدهای 
ترخیص کند است. برای کالاهای اساسی و مواد اولیه تولید، هر روز تاخیر 
می تواند به بازار منتقل شود. تولیدکننده ای که مواد اولیه اش در گمرک 
مانده، خط تولیدش کند می ش��ود. واردکننده ای که سرمایه اش در کالا 
قفل شده، هزینه مالی بیش��تری می پردازد. مصرف کننده نیز در نهایت 

بخشی از این هزینه را در قیمت کالا می بیند.
بنابراین چابک سازی گمرک نباید فقط واکنش به بحران باشد. باید از 
تجربه بحران برای اصلاح دائمی فرآیندها استفاده کرد. اگر برخی مجوزها، 
اس��تعلام ها یا تش��ریفات در روزهای بحران قابل ساده سازی است، باید 
بررس��ی شود کدام بخش از آنها در روزهای عادی نیز غیرضروری یا قابل 
الکترونیکی ش��دن است. تجارت خارجی با بروکراسی سنگین، گران اداره 

می شود و هزینه آن در نهایت به تولید و مردم منتقل خواهد شد.
کالاهای اساسی و امنیت بازار

اهمیت تغییر مس��یر واردات زمانی بیش��تر می ش��ود که پای کالاهای 
اساس��ی در میان باشد. جامعه نس��بت به تامین برنج، روغن، گندم، نهاده 
های دامی، دارو و مواد اولیه حس��اس اس��ت. اگر نش��انه ای از اختلال در 
تامین این کالاها دیده ش��ود، بازار خیلی س��ریع واکنش روانی نشان می 
دهد. خریدهای احتیاطی، افزایش تقاضا، ش��ایعات کمبود و فشار قیمتی 

می تواند حتی قبل از کمبود واقعی شکل بگیرد.
از این رو، مدیریت مسیرهای وارداتی بخشی از مدیریت امنیت غذایی و 
آرامش بازار اس��ت. مردم شاید نام بندر یا کریدور وارداتی را دنبال نکنند، 
اما اثر آن را در قفسه فروشگاه و قیمت کالا احساس می کنند. اگر کالا به 
موقع برسد و توزیع منظم باشد، بازار آرام تر می ماند. اگر واردات کند شود 

یا ترخیص طول بکشد، نگرانی عمومی بالا می رود.
بنابراین تجارت خارجی فقط مسئله تجار و گمرک نیست؛ به سفره مردم 
وصل است. مسیر کالا از بندر تا فروشگاه، مسیر انتقال امنیت یا نگرانی به 
جامعه است. هرچه این مسیر کوتاه تر، شفاف تر و قابل اتکاتر باشد، بازار 

کمتر دچار التهاب می شود.
صادرات هم به مسیر امن نیاز دارد

در کن��ار واردات، صادرات نیز به مس��یرهای پایدار و متن��وع نیاز دارد. 
صادرکننده ایرانی اگر نتواند کالا را به موقع، با هزینه قابل پیش بینی و از 
مسیر مطمئن به مقصد برساند، بازار خود را از دست می دهد. در بازارهای 
جهانی و منطقه ای، تاخیر در تحویل می تواند مشتری را به سمت رقیب 
ببرد. بنابراین کریدورهای تجاری فقط برای واردات ضروری نیستند؛ برای 

حفظ صادرات و ارزآوری کشور نیز حیاتی اند.
وقتی سیاس��ت گذار از اولویت صنایع ارزآور س��خن می گوید، باید به 
زیرس��اخت صادرات نیز توج��ه کند. صنعت ارزآور بدون مس��یر حمل و 
ترخیص س��ریع، نمی تواند ارزآور بماند. تولیدکننده ممکن اس��ت کالا را 
با کیفیت مناسب تولید کند، اما اگر در مسیر حمل، گمرک، بندر یا مرز 

معطل شود، مزیت رقابتی خود را از دست می دهد.

از همین زاویه، توس��عه کریدورهای شمالی، شرقی، غربی و مسیرهای 
ریلی باید بخشی از سیاست صادراتی باشد. اقتصاد ایران در منطقه ای قرار 
دارد که می تواند از مزیت ترانزیتی خود استفاده کند، اما این مزیت با شعار 
فعال نمی شود. نیازمند زیرساخت، هماهنگی منطقه ای، توافقات گمرکی، 

حمل و نقل ترکیبی و کاهش هزینه های مبادله است.
هزینه تمرکز و ارزش تنوع

اقتصاددانان در مدیریت ریسک همیشه بر تنوع تاکید می کنند. همان 
طور که سرمایه گذار همه دارایی خود را در یک بازار نمی گذارد، کشور نیز 
نباید همه تجارت خود را به چند مسیر محدود وابسته کند. تمرکز شاید در 
کوتاه مدت کارآمد به نظر برسد، اما در برابر شوک آسیب پذیر است. تنوع 
مسیرها شاید هزینه سرمایه گذاری بیشتری بخواهد، اما امنیت اقتصادی 

بالاتری ایجاد می کند.
ب��رای ایران، تنوع تجاری یعن��ی تقویت همزمان بن��ادر جنوبی، بنادر 
ش��مالی، مرزهای زمینی، ریل، جاده، انبارهای استراتژیک و سامانه های 
گمرکی. یعنی اگر یک مس��یر کند شد، مسیر دیگر بتواند بخشی از بار را 
بپذیرد. یعنی فعال اقتصادی از قبل بداند گزینه جایگزین دارد، نه اینکه در 

زمان بحران تازه به دنبال مسیر تازه بگردد.
ای��ن نگاه باید از مدیریت اضطراری فراتر برود و به برنامه دائمی تبدیل 
شود. بحران اخیر نشان داد که تغییر مسیر ممکن است، اما پرسش مهم تر 
این است که آیا زیرساخت لازم برای تداوم این تغییر وجود دارد یا نه. اگر 
مسیرهای جایگزین بعد از عبور از بحران دوباره فراموش شوند، اقتصاد در 

بحران بعدی دوباره با همان آسیب پذیری روبه رو خواهد شد.
گمرک چابک؛ شرط تجارت امن

یکی از مهمترین حلقه های اصلاح، گمرک است. گمرک باید هم حافظ 
منافع کش��ور باش��د و هم مانع غیرضروری تجارت نشود. کنترل قاچاق، 
دریافت حقوق قانونی دولت و رعایت ضوابط بهداشتی و استاندارد ضروری 
اس��ت، اما این کنترل نباید به کندی دائمی و هزینه اضافی تبدیل ش��ود. 

گمرک مدرن، داده محور، الکترونیکی و مبتنی بر مدیریت ریسک است.
به زبان ساده، همه کالاها و همه فعالان اقتصادی نباید به یک اندازه در 
صف بمانند. واردکننده خوش حساب، کالای ضروری و محموله کم ریسک 
باید مسیر سریع تری داشته باشد. محموله پرریسک باید دقیق تر بررسی 
شود. اگر گمرک بتواند با داده و سابقه فعالان اقتصادی کار کند، هم کنترل 

بهتر می شود و هم سرعت ترخیص بالا می رود.
تجرب��ه کاهش زمان ترخیص کالاهای اساس��ی می تواند نقطه ش��روع 
اصلاح باش��د. باید دید کدام بخش از فرآیندها در بحران کوتاه شد، کدام 
مجوزها سریع تر صادر شد و کدام هماهنگی ها بهتر انجام گرفت. همان 

ها باید به درس دائمی تبدیل شوند.
جمع بندی؛ تجارت تاب آور، اقتصاد آرام تر

تغییر مس��یر واردات از جنوب به شمال و مرزهای زمینی، فقط واکنش 
به یک بحران نیست؛ هشداری درباره ساختار تجارت خارجی ایران است. 
اقتصاد کشور برای تامین کالاهای اساسی، مواد اولیه و حفظ صادرات، به 
مسیرهای متنوع، گمرک چابک و زیرساخت حمل و نقل قابل اعتماد نیاز 
دارد. تمرکز بیش از حد بر چند مسیر، در روزهای عادی شاید ساده تر به 

نظر برسد، اما در روزهای بحران هزینه خود را نشان می دهد.
اگ��ر تجربه اخیر به اصلاح دائمی منجر ش��ود، م��ی تواند نقطه مثبتی 
برای تجارت ایران باش��د. کاهش زمان ترخیص، فعال سازی کریدورهای 
جایگزین، تقویت بنادر شمالی و مرزهای زمینی، و بهبود هماهنگی میان 
دستگاه ها باید ادامه یابد. اما اگر پس از عبور از بحران، همه چیز به روال 
قبلی بازگردد، اقتصاد بار دیگر در برابر شوک بعدی آسیب پذیر خواهد بود.

تج��ارت خارجی، رگ حیاتی اقتصاد اس��ت. این رگ اگر در چند نقطه 
محدود گره بخورد، کل بدن اقتصاد دچار فشار می شود. ایران برای اقتصاد 
آرام ت��ر، بازار باثب��ات تر و تامین مطمئن تر کالا، باید تجارت خود را تاب 
آورتر کند؛ از بندر جنوب تا مرز شمال، همه مسیرها باید بخشی از نقشه 

امنیت اقتصادی کشور باشند.

از بندر جنوب تا مرز شمال؛ تجارت ایران چگونه مسیر خود را عوض کرد؟

ش��ورای رقابت با اصلاح دستورالعمل بازار خودرو سواری، خودروسازان 
را مکلف کرد اطلاعات مربوط به مشخصات خودرو، تعداد عرضه و مهلت 
ثبت‌نام را در تمامی طرح‌های فروش و پیش‌فروش خود منتش��ر کنند و 
در صورت بیش��تر بودن تقاضا از عرضه، روش ثبت نام خودرو را از طریق 

قرعه‌کشی انجام دهند.
به گزارش ایسنا، هفته گذشته و در تاریخ ۱۲ خردادماه جلسه هشتصد 
و چهل و شش��م )۸۴۶( شورای رقابت با موضوع دستورالعمل تنظیم بازار 
خودروی سواری به درخواس��ت کمیته خودرو وزارت صمت تشکیل شد 
که در آن دس��تورالعمل تنظیم بازار خودروی سواری )مصوبه جلسه ۵۴۳ 

شورای رقابت به همراه اصلاحات بعدی آن( مورد بازنگری قرار گرفت.
در اصلاحی��ه جدید، خودروس��ازان موظف ش��ده‌اند اطلاعاتی از جمله 
مشخصات خودروها، تعداد خودروهای قابل عرضه و بازه زمانی ثبت‌نام را 
به صورت ش��فاف اعلام کنند. با این حال، تاکید بر استفاده از قرعه‌کشی 

در ش��رایطی که تقاضا از عرضه بیشتر باشد، نشان می‌دهد شورای رقابت 
همچن��ان بازار خودرو را بازاری غیررقابتی و دارای ش��کاف میان عرضه و 

تقاضا ارزیابی می‌کند.
در نسخه قبلی دستورالعمل، صرفا بر الزام خودروسازان به ارائه طرح‌های 
فروش و پیش‌فروش در سامانه مربوطه تاکید شده بود، اما جزئیاتی درباره 
نحوه اطلاع‌رس��انی، میزان عرضه و س��ازوکار مدیریت مازاد تقاضا وجود 

نداشت.
در بخش دوم ماده ۵ مصوبه پیش��ین )بازنگری مورخ پنجم اس��فندماه 

۱۴۰۴( با موضوع »شرایط طرف عرضه«، آمده بود:
• »عرضه کنندگان خودرو موظ��ف اند طرح‌های فروش و پیش فروش 

خود را در سامانه خود ارائه دهند.«
حال این ماده در جلس��ه هفته گذش��ته )جلس��ه ۸۴۶( شورای رقابت 
بازنگری و به صورت ش��فاف تری تشریح ش��ده است؛ به طوریکه شورای 

رقابت در این مصوبه به خودروسازان تکلیف کرده است که:
• »عرضه کنن��دگان خودرو موظف‌اند در کلی��ه طرح‌های عرضه خود، 
اطلاعاتی از قبیل مشخصات خودروها و تعداد عرضه را با تعیین مدت زمان 
مشخص برای ثبت نام در سامانه خود ارائه نمایند و در مواردی که تعداد 
تقاضا بیشتر از تعداد عرضه باشد، باید از روش قرعه کشی با نظارت مراجع 

ذی‌صلاح استفاده شود.«
طبق ابلاغ ش��ورای رقابت، مس��ئولیت نظ��ارت بر حس��ن اجرای این 
دس��تورالعمل برعهده سازمان حمایت اس��ت و این سازمان موظف است 
که گزارش عملکرد دس��تورالعمل را هر ش��ش ماه یکبار به شورای رقابت 

ارائه کند.
بنابراین؛ اصلاح دستورالعمل تنظیم بازار خودرو بیش از آنکه یک تغییر 
بنیادین در ش��یوه فروش خودرو باشد، اقدامی در راستای شفاف‌تر شدن 
فرآیند عرضه و افزایش نظارت بر عملکرد خودروسازان محسوب می‌شود.

شورای رقابت تصویب کرد

خودروسازان موظف به اعلام تعداد عرضه شدند

اخبــــــار

۷۳ درصد صادرات کشور از طریق دریا انجام می‌شود
یک مقام مسئول گفت: حدود ۷۳ درصد صادرات کشور از طریق 
دریا انجام می‌ش��ود و سایر ش��یوه‌های حمل‌ونقل سهم کمتری در 
این حوزه دارند. به گزارش خبرگزاری مهر، بر اساس اعلام سازمان 
توس��عه تجارت ایران، سیدعلی امامی با اشاره به وضعیت لجستیک 
کش��ور، گفت: در ح��وزه حمل‌ونقل و ص��ادرات، چهار بخش اصلی 
ش��امل حمل‌ونق��ل دریایی، ج��اده‌ای، ریلی و هوای��ی نقش‌آفرین 
هستند که هر یک با چالش‌ها و ظرفیت‌های خاص خود مواجه‌اند.

او ب��ا بیان اینکه حدود ۷۳ درصد صادرات کش��ور از طریق دریا 
انجام می‌ش��ود، افزود: بخش عمده جابه‌جایی کالاهای صادراتی از 
مس��یر دریایی صورت می‌گیرد و سایر ش��یوه‌های حمل‌ونقل سهم 
کمت��ری در این حوزه دارن��د. امامی با پرداختن ب��ه حمل‌ونقل از 
مس��یر هوایی، تصریح کرد: این بخش بیشتر برای صادرات کالاهای 
کم‌حجم اما با ارزش بالا از جمله محصولات دارویی، خاویار و سایر 
کالاهای ویژه مورد اس��تفاده قرار می‌گیرد. او همچنین با اش��اره به 
نقش حمل‌ونقل جاده‌ای در صادرات محصولات کش��اورزی، گفت: 
بخش قابل توجهی از صادرات میوه، تره‌بار و خشکبار از طریق جاده 
انجام می‌ش��ود. در مقابل، صادرات محصولات پتروشیمی و معدنی 

بیشتر از مسیر دریایی صورت می‌گیرد.
چالش‌های پیش روی توسعه حمل‌ونقل ریلی

این مقام مس��ئول در سازمان توسعه تجارت ایران درباره وضعیت 
حمل‌ونقل ریلی، بیان کرد: راه‌آهن در گذشته نیز در تجارت کشور 
حضور داش��ت، اما در سال‌های اخیر نقش آن پررنگ‌تر شده است. 
بخ��ش عمده حمل ریلی به محص��ولات معدنی از جمله مس، روی 
و کنس��انتره و ... اختصاص دارد. امامی مهم‌ترین چالش‌های پیش 
روی توس��عه حمل‌ونقل ریلی را کمبود زیرس��اخت‌ها، فرس��ودگی 
خط��وط ریلی، کمبود لکوموتیو و واگ��ن، هزینه‌های بالای حمل و 
همچنین محدودیت‌های ناش��ی از تفاهم‌نامه‌های بین‌المللی عنوان 

کرد.
او درباره مشکلات حمل‌ونقل جاده‌ای، گفت: معطلی‌های طولانی، 
افزای��ش هزینه‌ها و زمان حمل کالا از مهم‌ترین موانع این بخش به 
ش��مار می‌رود که در نهایت هزینه صادرات را افزایش داده و قدرت 

رقابت‌پذیری صادرکنندگان ایرانی را کاهش می‌دهد.
امامی با اش��اره به راهکارهای بهبود وضعیت لجس��تیک کش��ور، 
افزود: در حوزه حمل‌ونقل توافق‌هایی برای کوتاه‌تر ش��دن مسیرها 
و کاهش محدودیت‌های ترانزیتی انجام ش��ده اس��ت، اما همچنان 

بخشی از مشکلات به ساختار سنتی حمل‌ونقل بازمی‌گردد.
مدیرکل دفتر آماد و پش��تیبانی س��ازمان توس��عه تجارت ایران، 
راننده‌محور ب��ودن نظام حمل‌ونقل به جای ش��رکت‌محور بودن را 
یک��ی از چالش‌های اصلی حمل‌ونقل جاده‌ای دانس��ت و افزود: در 
گرجس��تان، فرآیندها به‌صورت الکترونیکی انجام می‌شود و تبادل 
اس��ناد بدون معطلی صورت می‌گیرد. بدون تردید توس��عه اس��ناد 
الکترونیکی، یکپارچه‌سازی داده‌ها میان دستگاه‌های مرتبط، ارتقای 
س��امانه‌های گمرکی و حرکت به سمت هوشمندسازی فرآیندهای 
حمل‌ونقل می‌تواند نقش مهمی در کاهش هزینه‌ها، افزایش سرعت 

صادرات و ارتقای جایگاه ایران در تجارت بین‌المللی ایفا کند.

سرمایه‌گذاری ۱۳۰۰ میلیارد ریالی صنعت نفت در 
پروژه‌های آبخیزداری

ش��رکت ملی نفت ایران در راستای حمایت از محیط‌زیست بیش 
از ۱۳۰۰ میلیارد ریال در حوزه آبخیزداری هزینه کرده است.

به گزارش خبرگزاری مهر به نقل از وزارت نفت، شرکت ملی نفت 
ایران در راس��تای حمایت از محیط‌زیس��ت بیش از ۱۳۰۰ میلیارد 

ریال در حوزه آبخیزداری هزینه کرده است.
ب��ر اس��اس این گ��زارش، ای��ن اعتب��ار در راس��تای حفاظت از 
محیط‌زیس��ت و از طری��ق مدیری��ت نظارت بر طرح‌ه��ای عمرانی 

مناطق نفت‌خیز شرکت ملی نفت ایران اختصاص یافته است.
ش��رکت ملی نفت ایران پروژه‌ه��ای متفاوت��ی را در بخش‌هایی 
همچ��ون حفاظ��ت از گونه‌ه��ای جان��وری و گیاه��ی در بخ��ش 
محیط‌زیس��ت، اجرای طرح‌های آبخیزداری، توسعه پوشش گیاهی 
و مقابل��ه با گرد و غبار دنبال می‌کند که این اقدام‌ها گامی مؤثر در 

حفظ محیط‌زیست مناطق نفت‌خیز به شمار می‌روند.
از جمل��ه اقدام‌های انجام‌ش��ده در این زمینه می‌ت��وان به تأمین 
۲۱۰ میلیارد ریال اعتبار به‌منظور حفاظت، پایش و احیای تالاب‌ها 
و رودخانه‌های اس��تان چهارمح��ال و بختی��اری، تکمیل و تجهیز 
س��اختمان مرک��ز تحقیقات، تجهی��زات حفاظت، پای��ش و احیای 
مناطق چهارگانه، تأمین تجهیزات یگان حفاظت محیط‌زیست این 
اس��تان و همچنین تأمین بودجه برای تکمیل و تجهیز موزه تاریخ 

طبیعی محیط‌زیست اشاره کرد.
همچنین، ۲۰ میلیارد ریال اعتبار برای احداث ۲ پد هلیکوپتری 
در ارتفاعات کوه خامی شهرس��تان گچس��اران برای تسهیل مقابله 
ب��ا آتش‌س��وزی‌ها و بلایای طبیعی و حفاظ��ت از گونه‌های گیاهی 
و جانوری منطقه حفاظت‌ش��ده محیط‌زیس��ت در س��طح ۳۶ هزار 
هکتار در اس��تان کهگیلویه و بویراحمد هزینه ش��ده است. در کنار 
آن نیز اعتبار ۵ میلیارد ریالی برای حفاظت از حیات وحش منطقه 
حفاظت‌ش��ده کوه بیرمی در اس��تان بوش��هر و در ۲۵ هزار هکتار 

تخصیص داده شده است.
اجرای طرح‌های آبخیزداری از دیگر حوزه‌هایی اس��ت که شرکت 
ملی نفت ایران در آن نقش فعالی داشته است. در این زمینه، ۷۰۰ 
میلیارد ریال اعتبار برای اجرای بندهای س��نگی ملاتی، بندس��ار و 
کشبند در شهرستان بشاگرد استان هرمزگان اختصاص یافته است. 
این طرح‌ها با هدف کنترل س��یلاب، ذخیره‌س��ازی سالانه بیش از 
۵۰۰ هزار مترمکعب آب و تأمین آب ش��رب، کشاورزی و دامداری 
اجرا شده‌اند. همچنین در استان بوشهر، بیش از ۶۱۰ میلیارد ریال 
اعتبار برای احداث بیش از ۲۰۰ بند سنگی ملاتی در شهرستان‌های 
جم و دشتی هزینه شده است. این پروژه‌ها با هدف کنترل سیلاب، 
تغذیه سفره‌های آب زیرزمینی و بهبود وضعیت چاه‌ها و قنوات اجرا 
ش��ده‌اند. مدیریت نظارت بر طرح‌های عمرانی مناطق نفت‌خیز در 
حوزه توس��عه پوش��ش گیاهی و مقابله با گرد و غبار نیز اقدام‌های 
متعددی را در دستور کار داشته است. در این زمینه، ۵۰۰ میلیارد 
ری��ال اعتبار برای اجرای پروژه مدیریت هرزآب در یک‌هزار و ۵۰۰ 
هکتار از اراضی شهرستان‌های ماهشهر و هندیجان، خرید حدود ۳ 
میلیون اصله نهال، حفاظت از ۵۰ هزار هکتار اراضی منابع طبیعی؛ 
همچنی��ن نهالکاری و نگهداری از عرصه‌های جنگل‌کاری‌ش��ده در 
س��طح ۲ هزار هکتار در شهرستان‌های آغاجاری، رامهرمز، شوش و 

حمیدیه اختصاص یافته است.
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مطالبات ارزی واردکنندگان تعیین تکلیف شود
دبیر انجمن واردکنندگان برنج ایران با اشاره به کاهش واردات برنج از هند به 
دلیل محدودیت‌های ایجادشده در مسیرهای حمل‌ونقل، گفت: با وجود کاهش 
واردات، بازار با کمبود مواجه نیس��ت و بخشی از نیاز کشور از طریق پاکستان 
تأمین می‌ش��ود. به گزارش ایس��نا، با وجود اختلالات ایجادشده در مسیرهای 
حمل‌ونقل و محدود ش��دن بخشی از واردات از هند، بازار برنج کشور همچنان 
در وضعیت نسبتا باثباتی قرار دارد. با این حال، بررسی روند واردات در ماه‌های 
اخیر نش��ان می‌دهد کاهش تامین از برخی مبادی سنتی و افزایش هزینه‌های 
حمل‌ونقل و واردات، چشم‌انداز تامین این کالای اساسی را با چالش‌هایی همراه 
کرده است. مجیدرضا خاکی، دبیر انجمن واردکنندگان برنج ایران، در گفت‌وگو 
با ایس��نا، درباره وضعیت بازار جهانی برنج، اظهار کرد: این موضوع تاکنون اثر 
ملموسی بر قیمت‌های صادراتی )FOB( برنج در کشورهای تولیدکننده نداشته 
اس��ت، اما به دلیل اختلال در مس��یرهای آبی، افزایش شدید در کرایه حمل و 
بیمه جنگی و در نتیجه افزایش چشمگیر در هزینه واردات قابل ملاحظه است. 
وی علت عدم افزایش قیمت در مبدأ را کاهش تقاضای کش��ورهای واردکننده 
بزرگ برنج عنوان کرد و گفت: در ماه‌های اخیر، به دلیل رش��د قابل توجه در 
هزینه‌های حمل‌ونقل و بیمه، میزان تقاضا از سوی برخی کشورهای واردکننده 
نسبت به گذشته کاهش یافته است. از سوی دیگر، کشورهای عمده صادرکننده 
برنج از جمله هند و تایلند با افزایش برداش��ت و رشد عرضه مواجه بوده‌اند که 
این موضوع نیز به حفظ ثبات نس��بی قیمت‌های صادراتی کمک کرده اس��ت. 
خاکی در ادامه به وضعیت تامین برنج مورد نیاز کش��ور اش��اره کرد و گفت: به 
طور معمول حدود ۶۵ تا ۷۰ درصد برنج وارداتی ایران از هند تامین می‌شود که 
بخش عمده آن از طریق مسیرهای دریایی جنوب کشور وارد می‌شد، اما با توجه 
به محدودیت‌های ایجادشده در این مسیرها، روند تامین برنج از هند با مشکل 
مواجه ش��ده اس��ت. بخش دیگری از نیاز وارداتی کشور نیز از طریق پاکستان 
تامین می‌شود و خوشبختانه بخشی از این ظرفیت از طریق مسیرهای زمینی و 
مرزهای استان سیستان و بلوچستان در حال ورود به کشور است که تا حدودی 

به جبران محدودیت‌های ایجادشده در مسیرهای دریایی کمک کرده است.
کمبودی در بازار وجود ندارد، اما واردات کاهش یافته است

خاکی درباره وضعیت موجودی برنج در کش��ور نیز گفت: در حال حاضر از 
نظر موجودی برنج وارداتی، شرایط نگران‌کننده‌ای وجود ندارد؛ زیرا بخشی از 
نیاز کشور همچنان از مسیر پاکستان تأمین می‌شود و برنج به میزان کافی در 
بازار و فروشگاه‌ها قابل رصد است. با این حال، مقایسه آمار واردات در دو ماهه 
نخست سال جاری با مدت مشابه سال گذشته نشان می‌دهد که حجم واردات 
کاهش داشته است. دلیل اصلی این موضوع نیز بدهی انباشته واردکنندگان به 
طرف خارجی و همچنین محدود شدن واردات از هند است که به طور سنتی 

سهم عمده‌ای در تامین برنج مورد نیاز کشور داشته است.
دبیر انجمن واردکنندگان برنج ایران ضمن تاکید بر ضرورت اتخاذ تدابیر لازم 
برای تامین پایدار برنج اظهار کرد: در کنار امیدواری برای رفع محدودیت‌های 
موجود در مسیرهای حمل‌ونقل دریایی، لازم است تمهیدات لازم برای پایداری 
تامین برنج از پاکس��تان نیز در دس��تور کار قرار گیرد. در ش��رایط کنونی و با 
توجه به بدهی انباشته واردکنندگان برنج به تامین‌کنندگان خارجی، ضروری 
است مطالبات ارزی واردکنندگان که حدود یک میلیارد یورو برآورد می‌شود، 
هرچه سریع‌تر تعیین تکلیف شود تا ظرفیت جاری برای تامین برنج با اختلال 
مواجه نشود. خاکی تصریح کرد: در حال حاضر بخش قابل توجهی از واردات به 
صورت نقدی انجام می‌شود و از آنجا که تامین‌کنندگان پاکستانی نیز عمدتا بر 
مبنای پرداخت نقدی فعالیت می‌کنند، تداوم بدهی‌های معوق می‌تواند تمایل 
فروش��ندگان خارجی برای ارسال محموله‌های جدید را بیش از پیش کاهش 
دهد. در چنین ش��رایطی فروشندگان خارجی پرداخت کامل یا بخش عمده 

بهای کالا را پیش از ارسال محموله مطالبه می‌کنند.
افزایش هزینه‌های واردات، قیمت برنج را بالا برده است

وی درباره دلایل افزایش قیمت برنج وارداتی در بازار نیز گفت: رشد قیمت‌ها 
ناشی از مجموعه‌ای از عوامل است که مهم‌ترین آن افزایش قابل توجه هزینه‌های 
حمل‌ونقل و بیمه محموله‌هاست. عامل دیگر، تغییر مبنای تامین ارز واردات از ارز 
ترجیحی ۲۸ هزار و ۵۰۰ تومانی به نرخ ارز مرکز مبادله است که روند صعودی 
داش��ته و هزینه‌های واردات را افزایش داده اس��ت. به گفته وی، افزایش حقوق و 
عوارض گمرکی و همچنین افزایش نرخ مالیات بر ارزش افزوده از یک درصد به 
۱۰ درصد نیز از دیگر عوامل موثر بر رشد قیمت تمام‌شده برنج وارداتی به شمار 
م��ی‌رود. این هزینه‌ها با مبنای ارزی جدید محاس��به می‌ش��وند و بار مالی قابل 
توجهی را به واردکنندگان و در نتیجه قیمت تمام شده کالا تحمیل کرده‌اند. برنج 
دومین کالای استراتژیک کشور و قوت غالب مردم محسوب می‌شود و ایران برای 
تامین نیاز داخلی خود حدود ۴۰ درصد وابستگی به واردات دارد. از سوی دیگر، 
این کالا به طور مس��تقیم در سبد مصرفی خانوار قرار دارد و هرگونه اختلال در 
تامین آن می‌تواند آثار نامطلوبی بر بازار و معیشت مردم داشته باشد. دبیر انجمن 
واردکنندگان برنج خاطرنشان کرد: ضروری است مجموعه دولت، به ویژه وزارت 
اقتصاد و بانک مرکزی هرچه س��ریع‌تر نس��بت به تعیین تکلیف مطالبات ارزی 
واردکنندگان، ارائه جدول زمان‌بندی پرداخت‌ها و شفاف‌س��ازی سازوکار تسویه 
بدهی‌ها اقدام کنند. دولت بخش��ی از درآمدهای خ��ود از محل مالیات بر ارزش 
افزوده و حقوق و عوارض گمرکی را تعدیل کند تا هزینه تمام‌شده واردات کاهش 

یابد و در نهایت زمینه برای کاهش قیمت برنج در بازار مصرف فراهم شود.

نقشه راه کشاورزی هوشمند با آکادمی علوم 
بلاروس طراحی شد

تفاهم‌های بذری و دام ‌و ‌طیور و طراحی نقش��ه‌ راه کش��اورزی هوشمند با 
آکادمی علوم بلاروس، دو دس��تاورد سفر معاون وزیر جهاد کشاورزی ایران به 
بلاروس اس��ت. به گزارش خبرگزاری مهر، غلامرضا گل‌محمدی، معاون وزیر 
جهاد کش��اورزی و رئیس سازمان تحقیقات، آموزش و ترویج کشاورزی )تات( 
در ادامه س��فر به بلاروس، در بازدید از ش��رکت ایرانی در مینس��ک و دیدار با 
رئیس آکادمی علوم ملی بلاروس، به دو دستاورد کلیدی »مذاکره برای واردات 
بذر ارقام پرمحصول کلزا و توس��عه همکاری‌های زنجیره دام و طیور با بخش 
خصوصی ایرانی« و »توافق بر سر اجرای پروژه‌های مشترک پژوهشی در حوزه 
کشاورزی هوشمند، هوش مصنوعی و بهره‌برداری پایدار از منابع طبیعی« دست 
یاف��ت. در جریان این بازدید، مذاکراتی پیرام��ون واردات بذر ارقام پرمحصول 
کلزا و توس��عه همکاری‌های فنی و زراعی انجام ش��د. طرفین بر بهره‌گیری از 
ظرفیت‌های مش��ترک برای ارتقای بهره‌وری تولید دانه‌های روغنی و حمایت 
از سرمایه‌گذاری‌های بخش خصوصی ایرانی در حوزه تولیدات راهبردی تأکید 
کردند. در بخشی از این سفر، غلامرضا گل‌محمدی با رئیس آکادمی علوم ملی 
بلاروس دیدار و درباره گسترش همکاری‌های علمی و پژوهشی میان دو کشور 
گفتگو کرد. در این دیدار، ظرفیت‌های همکاری مشترک در حوزه فناوری‌های 
نوین کشاورزی به‌ویژه هوشمندسازی تولید، کاربرد هوش مصنوعی در مدیریت 

مزارع و بهره‌برداری پایدار از منابع طبیعی مورد بررسی قرار گرفت.
دو طرف ضمن تأکید بر توسعه ارتباط میان مؤسسات تحقیقاتی سازمان تات 
و مؤسسات علمی آکادمی علوم بلاروس، بر اجرای پروژه‌های مشترک پژوهشی 
و فناورانه به‌عنوان دستاورد محوری این سفر تأکید کردند. این اقدامات گامی 
مؤثر در جهت تقویت همکاری‌های کش��اورزی ایران و بلاروس و ارتقای نقش 

تات در دیپلماسی علمی و فناورانه کشاورزی کشور محسوب می‌شود.

خبرنــامه

با وجود آنکه بنگاه‌های کوچک و متوس��ط نقش حیاتی در اش��تغال 
کش��ور دارند ولی عدم تامی��ن نقدینگی، ناترازی ان��رژی، معافیت‌های 
قانونی و فقدان بیمه نیروی کار در آنها باعث شده تا با مشکلات جدی 
مواجه ش��وند تا جایی که با کوچک‌ترین ش��وک اقتصادی آسیب پذیر 
جلوه کنند اما اگر به زنجیره‌ای شدن این بنگاه‌ها کمک و مسیر اتصال 
آنها به بنگاه‌های بزرگتر تس��هیل ش��ود، پای��داری و بقای هر دوی آنها 

تضمن خواهد شد.
به گزارش ایس��نا، بنگاه‌های کوچک و متوسط که بر اساس آمارهای 
رسمی حدود ۹۹.۵ درصد واحدهای اقتصادی کشور را تشکیل می‌دهند 
و بیش از ۸۵ درصد اشتغال را در بر می‌گیرند، سهم اصلی بازار کار ایران 
را در اختیار دارند.  با اینکه یکی از مزایای بنگاه‌های کوچک و متوسط، 
خل��ق فرصتهای ش��غلی جدید و ج��ذب نیروهای آماده به کار اس��ت، 
اما در ش��رایط کنونی، کارگاه‌های کوچک و متوس��ط بیش از گذشته، 
ب��رای ادامه فعالیت نیازمن��د حمایت‌های نقدی و اتخاذ س��ازوکارهای 
تشویقی هس��تند.  تجربه بحران‌های اقتصادی اخیر نشان داده که این 
کس��ب‌وکارها در صورت نبود حمایت‌های فوری دچار کمبود نقدینگی، 
اف��ت فروش، افت ظرفی��ت تولید و کاهش تعداد کارکنان می‌ش��وند و 
این مس��اله پیامدهایی منفی زیانباری برای ب��ازار کار و زنجیره تامین 

به همراه دارد.
به لحاظ آماری، تعداد کارکنان شاغل در بنگاه‌های اقتصادی کوچک 
عمدتا کمتر از ۵۰ نفر و در بنگاه‌های اقتصادی متوسط بین ۵۰ تا ۱۰۰ 
نفر اس��ت. بس��یاری از کارگران در کارگاه‌های کوچ��ک از نعمت بیمه 
محرومند و از آنجا که بخش��ی از آنها در کارگاه‌های زیرزمینی مشغول 
کار هستند، به دلیل نداشتن قرارداد کار قادر به طرح شکایت و پیگیری 
حقوقی مطالبات خود در مراجع قضایی نیستند و از سر ناچار به کار با 

حقوق و دستمزد پایین و بدون بیمه تن می‌دهند.
در همین راس��تا دکتر فاطمه عزیزخانی ـ استاد دانشگاه و پژوهشگر 
اقتصادی در گفت وگو با ایس��نا، معتقد است: اگر شرایط جنگی نباشد، 
صنایع مادر نیاز به حمایت ندارند و ما برای اشتغال باید روی بنگاه‌های 
خرد و کوچک متمرکز ش��ویم، ش��رایط غیر جنگی ایجاب می‌کند که 
از سیاس��ت حمایت از بنگاه‌ها و صنایع مادر و زنجیره‌ای ش��دن تولید 
حمایت کنیم، اما در ش��رایطی که جنگ اتف��اق افتاده و صنایع مادر و 
بزرگ ما آس��یب دیده‌اند، اولویت‌ها تغییر می‌کنن��د، بنابراین تا زمانی 
که س��ر اصلی تولید که صنایع مادر هستند مثل فولاد یا پتروشیمی‌ها 
دوباره به کار برنگردند، نمی‌توان زنجیره ارزش را به درستی ساماندهی 
کرد. اگر قبلا رویکرد حمایتی روی بنگاه‌های خرد و کوچک بود، اکنون 
باید روی بازس��ازی صنایع مادر و لجس��تیکی که از بین رفته متمرکز 
ش��ویم. عزیزخانی ضمن اش��اره به تعدیل نی��رو در بنگاه‌های کوچک و 
متوس��ط طی ماه‌ه��ای اخیر، با بیان اینکه هیچ آمار رس��می‌ای در این 
باره تاکنون منتش��ر نشده اس��ت، توضیح داد: با اینکه داده‌های رسمی 
می‌گوین��د ۲۹۰ هزار نفر برای بیمه بی��کاری ثبت‌نام کردند، اما از آنجا 
که این ارقام تفکیک ش��ده نیس��تند، نمی‌توان گف��ت دقیقا چه میزان 
از کارگران بنگاه‌های خرد و کوچک متاثر هس��تند. ش��اغلان رس��می 
بیمه بیکاری می‌گیرند ولی در اش��تغال غیر رسمی، بیمه بیکاری وجود 
ندارند، جایی هم ثبت نمی‌ش��وند و غالبا در بخش خدمات مش��غول به 
کار هستند، مثل بخش گردشگری و حمل‌ونقل و یا برای کار، وابستگی 

زیادی به اینترنت دارند.
این استاد دانشگاه با بیان اینکه وقتی تولیدی نباشد که چرخ اقتصاد 
بچرخد، طبعا چرخ حمل و نقل و گردش��گری ه��م نمی‌چرخد، افزود: 

از یک س��و شاغلان فعال در پلتفورم‌ها آس��یب دیدند و از سوی دیگر، 
همزمان با ش��وک تورمی روبه رو هس��تیم. در حالی که به گفته مرکز 
آم��ار، تورم ۷۰ درصدی قدرت خرید خانوارها را پایین آورده، تقاضا در 
جامعه هم کاهش یافته است و با کاهش تقاضا، فروش هم کم می‌شود، 

کما اینکه شاخص‌های فروش و تولید بورس این را نشان می‌دهد.
عزیزخان��ی با تاکید ب��ر اینکه تعداد ثبت‌نام‌کنن��دگان بیمه بیکاری، 
تعداد بیکارش��ده‌ها در صنایع مادر، مثل پتروشیمی‌ها و فولاد را نشان 
نمی‌دهد؛ چرا که ممکن اس��ت برخی ش��رکتهای بزرگ و صنایع مادر 
مثل پتروش��یمی‌ها هنوز حقوق کارکنان خود راپرداخت کنند، تصریح 
ک��رد: بنگاه‌های کوچک و متوس��ط عموما از تح��ولات اقتصاد کلان به 
ش��دت آسیب پذیرند. در دوران کرونا ریزش اشتغال ما غالبا در بنگاه‌ها 
و کس��ب و کارهای خرد و کوچک رخ داد و با هر ش��وکی که به اقتصاد 
وارد ش��ود ممکن اس��ت از رده تولید خارج شوند. وقوع جنگ یا شوک 
ارزی می‌تواند تامین مواد اولیه بنگاه را دش��وار کند و هزینه‌های تولید 
بالا برود و بنگاه نتواند کار کند یا دس��تمزدها آنقدر بالا برود که بنگاه 

نتواند مزد پرداخت کند.
وی همچنی��ن درب��اره معای��ب و محاس��ن زنجیره‌ای ک��ردن تولید 
اظهارکرد: باید دید زنجیره ارزش��ی که ایجاد می‌شود در راستای مزیت 
نس��بی کشور هست یا نیست. مثلا پتروش��یمی می‌تواند به عنوان یک 
مزیت نس��بی کشور باشد که از آن مس��یر زنجیره ارزش درست کنیم. 
آنچه مس��لم اس��ت زنجیره ارزش باید در راس��تای اس��تراتژی توسعه 
صنعتی کش��ور باشد. دوم اینکه طبعا بنگاه‌هایی که در راستای زنجیره‌ 
ارزش قرار می‌گیرند هم مشاغلش��ان هم تولیدش��ان استحکام بیشتری 

خواهد داشت چون همواره اینها بازار و تولید خودشان را دارند.  
این کارش��ناس بازار کار به موضوع تامین حقوق کارگران ش��اغل در 
این بنگاه‌ها نیز اشاره کرد و گفت: وقتی بنگاه‌ها در رکود به سر می‌برند 
افزایش دس��تمزد بیش از توان آنها می‌تواند زیانبار باش��د. افزایش ۶۰ 
درصدی حداقل دس��تمزد در شرایطی که کشور قبل از جنگ داشت به 
صلاح نبود چون بنگاه‌ها دچار رکود ش��ده و تعدیل نیروها ش��روع شده 
بود. اساسا هرچیزی که هزینه تولید را زیاد کند می‌تواند بنگاه را دچار 
مش��کل کند و شاید افزایش حقوق دیگر کشش نداشته باشد. از طرفی 
قدرت خرید خانوار هم مطرح است اگر قدرت خرید پایین باشد و نتواند 
خرید کند و تورم هم بالا باش��د باید رویکردهای حمایتی مثل کالابرگ 
را در پیش گرفت.   به گفته عزیزخانی؛ دولت می تواند کالابرگ را برای 
بنگاه‌هایی که کارگرانش��ان بیکار شده بیشتر کند و در کنار آن وام‌های 
خرید یا اختصاص کوپن‌های مس��افرت و تفری��ح که میراث فرهنگی و 
گردش��گری اختصاص داده می‌تواند برای کارگران بیکار در نظر گرفته 

شود تا از نظر روانی فشار زندگی بر آنها کاسته شود.
به اذعان کارشناس��ان و فعالان اقتصادی، بیش��تر بنگاه‌های کوچک 
و متوس��ط ب��ا چالش‌هایی همچون نات��رازی انرژی، تامی��ن نقدینگی، 
تخصی��ص ارز و تامی��ن مواد اولی��ه روبه رو هس��تند و در کنار آن باید 
ریسک‌های س��رمایه‌گذاری و نااطمینانی‌ اقتصادی را هم در نظرگرفت. 
ب��ر همین اس��اس اگر این بنگاه‌ها ب��ه بنگاه‌های ب��زرگ و صنایع مادر 
متصل ش��وند به زنجیره‌ای ش��دن تولید کمک کرده و قرار گرفتن آنها 
در کنار هم موجب پایداری و بقای آنها و حفظ امنیت ش��غلی نیروهای 

کار می‌شود.
س��ال گذش��ته وزارت تعاون، کار و رفاه اجتماعی، طرح ملی »اتصال 
بنگاه‌های کوچک و متوسط به بنگاه‌های بزرگ« را کلید زد. طرح اتصال 
بنگاه‌های کوچک به بنگاه‌های بزرگ به‌ عنوان یکی از اولویت‌های کلان 

در حوزه اش��تغال و توسعه کسب‌وکار در دستور کارقرار گرفت تا از این 
طریق ضمن کاهش هدررفت منابع عمومی، منابع تخصیص یافته برای 

توسعه کسب و کارها به بیشترین بهره‌وری منجر شود.
حمید حاج اس��ماعیلی، کارش��ناس حوزه کار در گفت وگو با ایس��نا 
به مشکلات کس��ب وکارهای کوچک و متوسط اشاره کرده و می‌گوید: 
وقتی تورم افزایش می یابد ش��رایط ب��رای فعالیت بنگاه‌های کوچک از 
بین می رود چون این بنگاه‌ها در شرایط تورم بالا قدرت ماندگاری را از 
دست می‌دهند و به سرعت حذف می‌شوند. بنگاه‌های کوچک و متوسط 
عمدتا در بخش خدمات هس��تند یا به عنوان خوشه‌های صنعتی شکل 
می‌گیرند و در مواقعی که تورم و بحران‌های اقتصادی ش��کل می‌گیرد، 
به دلیل آنکه قدرت خرید مردم در چنین شرایطی کاهش می‌یابد و آنها 

به این مساله وابسته هستند، به شدت آسیب می‌بینند.
این کارش��ناس ح��وزه کار از کاه��ش مقاومت بنگاه‌ه��ای کوچک و 
متوسط در شرایطی همچون جنگ سخن گفت و ادامه داد: بحران‌های 
اقتصادی، جنگ و مواردی از این دست برای بنگاه‌ها و کسب و کارهای 
خرد و کوچک تهدید محس��وب می‌شوند و از آنجا که قدرت ماندگاری 
و ت��وان مال��ی کمی دارند نس��بت ب��ه بنگاه‌های بزرگ‌ت��ر در وضعیت 

ضعیف‌تری قرار دارند.
به گفته حاج اس��ماعیلی، بنگاه‌های کوچ��ک عمدتا یک یا دو کارگر 
دارند و با توجه به اینکه در بخش‌های خدماتی مشغول کارند، به دلیل 
ارتباط مس��تقیم در تامین نیازهای مردم به محض کاهش قدرت خرید 
دس��تخوش تغییر و تحول می‌ش��وند و چون نمی‌توانن��د فعالیت کنند 
از گردونه فعالیت حذف می‌ش��وند.  یکس��ری از بنگاه‌های کوچک هم 
هستند که به طور غیررسمی کار می‌کنند و در حیطه اقتصاد زیرزمینی 
قرار می‌گیرند. این کارگاه‌ها عمدتا شناسایی و تعریف نشده‌اند و بخش 
بزرگی از کارگران بنگاه‌های کوچک را ش��امل می‌شوند. برآورد می‌شود 
بین ۲ تا ۲.۵ میلیون کارگر در کارگاههای کوچک غیررس��می فعالیت 
می‌کنند و طبعا در ش��رایط بحران اقتصادی یا جنگ آنها نیز به سرعت 
کار خ��ود را از دس��ت می‌دهند چون شناس��نامه‌ای ندارن��د که به آنها 

کمک شود.
به گفته این کارشناس حوزه کار یکی از اقدامات حمایتی دولت برای 
کس��ب وکارهای کوچک آس��یب دیده از جن��گ دادن وام ۲۲ میلیون 
تومانی بود تا کسانی که کار خود را در این ایام از دست داده‌اند فرصت 

اداره زندگی داشته باشند و به کار برگردند.
حاج اسماعیلی درباره ایده اتصال بنگاه‌های کوچک به بزرگ توضیح 
داد: قطعا در ش��رایط خاص نیاز داریم این بنگاه‌ها را زنجیره‌ای کنیم تا 
با حمایتی که از هم می‌کنند پایدار بمانند و فعالیتش��ان را ادامه دهند. 
بی تردید بنگاه‌های کوچک و متوس��ط نقش بس��زا و حیاتی در اشتغال 
کش��ور دارند ولی محدودی��ت منابع مالی، معافیت‌ه��ای قانونی و نبود 
حمایت‌های دولتی باعث شده کارگاه‌های کوچک و متوسط با مشکلات 
جدی مواجه شوند تا جایی که امنیت شغلی نیروهای آنها تهدید شود.
به گزارش ایس��نا، امروزه بنگاه‌های کوچک و متوسط به دلیل اندازه 
محدود ش��بکه مش��تریان و توان نقدینگی کمت��ر در برابر بحران های 
اقتصادی از آس��یب پذیری بیشتری برخوردارند و زمانی که در معرض 
اختلال یا فش��ار مضاعف قرار می‌گیرند، دچ��ار کاهش تقاضا و افزایش 
هزینه‌ها می‌ش��وند به نحوی که حتی با یک مشکل ساده از تامین مواد 
اولیه باز می‌مانند یا در مواجهه با افزایش ناگهانی حامل‌های انرژی، آب 
و برق و گاز دچار ش��وک ش��ده و به سرعت چرخه تولید در آنها مختل 

یا متوقف می‌شود.

۲۹۰هزار متقاضی بیمه بیکاری

سهم بنگاه‌های کوچک چقدر است؟

گزارش عملکرد س��ازمان امور مالیاتی کش��ور در س��ال ۱۴۰۴ نشان 
می‌دهد این س��ازمان، در کنار سایر مس��ئولیت ها، بهبود فضای کسب 
و کار و تس��هیل امور برای فعالان اقتصادی را نیز در دس��تور کار خود 

داشته است.
به گ��زارش خبرگزاری مهر به نقل از س��ازمان امور مالیاتی کش��ور، 
بررس��ی اعداد و ارقام درج شده در کارنامه ۱۴۰۴ سازمان امور مالیاتی 
کش��ور، از »افزایش ۷۹ درصدی اس��ترداد مالی��ات« گرفته تا »تعیین 
مالیات صفر برای ۹۰ درصد از صاحبان مش��اغل« موید گام های موثر 
نظ��ام مالیاتی در جهت بهبود فضای کس��ب و کار و حمایت از اقش��ار 

ضعیف و حرکت هدفمند به سمت عدالت مالیاتی است.
گزارش عملکرد س��ازمان امور مالیاتی در سال ۱۴۰۴ نشان می‌دهد 
این س��ازمان در کنار تلاش تحقق درآمدهای مالیاتی پیش‌بینی‌شده از 
بهبود فضای کس��ب و کار و تسهیل امور برای مشاغل خرد غافل نبوده 
است. یکی از مهمترین اقداماتی که در سال گذشته در راستای نیل به 
این هدف صورت گرفت، افزایش حد نصاب بهره مندی از مزایای تبصره 
ماده )۱۰۰( قانون مالیات‌های مس��تقیم بود. ح��د نصاب بهره‌مندی از 
مزایای تبصره ماده )۱۰۰( قانون مالیات‌های مستقیم برای سال ۱۴۰۴ 
به ۲۱ میلیارد و ۶۰۰ میلیون تومان رسید که نسبت به رقم ۱۸ میلیارد 
تومان در سال ۱۴۰۳، ۲۰ درصد رشد داشته است. این رقم در مقایسه 
با دو سال قبل از آن، سه برابر شده است. افزایش حد نصاب برخورداری 
از مزایای این تبصره در س��ال ۱۴۰۴ باعث ش��د بیش از ۱۲ میلیون و 
۵۰۰ هزار مودی از تسهیلات این تبصره بهره‌مند شوند. نکته قابل تامل 
اینکه مالیات مقطوع ۹۰ درصد از صاحبان مش��اغل برای عملکرد سال 

۱۴۰۳ صفر تعیین شده و مالیات سالانه ۹۷ درصد مؤدیان نیز کمتر از 
۳۰ میلیون تومان است.

ش��اخص عملکردی دیگری که رش��د آن را می توان در جهت بهبود 
فضای کس��ب و کار و تس��هیل امور برای فعالان اقتصادی تفس��یر کرد 
افزایش بیش از ۷۹ درصدی اس��ترداد مالیات اس��ت. این رقم در سال 
۱۴۰۳ به ۳۳ هزار و ۵۰۰ میلیارد تومان رسیده بود، اما برای سال ۱۴۰۴ 
به ۵۹ هزار و ۹۰۰ میلیارد تومان افزایش یافته اس��ت. این افزایش که 
با هدف تسریع در بازگش��ت مالیات اضافه‌پرداختی به مودیان، افزایش 
نقدینگیِ در دسترس فعالان اقتصادی و پیش‌بینی‌پذیرتر کردن اقتصاد 
و در نهای��ت افزایش اعتماد عموم��ی به نظام تامین مالی صورت گرفته 
اس��ت، ش��اخص مهمی برای قضاوت درباره نگاه نظام مالیاتی به فضای 

کسب و کار است.
افزایش سقف تسهیلات بانکی بدون نیاز به مفاصاحساب موضوع ماده 
۱۸۶ قانون مالیات‌های مستقیم، از دیگر اقدامات حمایتی سازمان برای 
کس��ب و کارها و فعالان اقتصادی بود. در سال ۱۴۰۴، اشخاص حقیقی 
توانس��تند تا سقف ۹ میلیارد و ۹۷۵ میلیون ریال و اشخاص حقوقی تا 
س��قف ۱۸ میلیارد و ۵۲۵ میلیون ریال تس��هیلات ارزی و ریالی بدون 
ارای��ه گواهی مالیاتی دریافت کنند. این ارقام در س��ال قبل از آن برای 
اشخاص حقیقی ۷ میلیارد و ۳۵۰ میلیون ریال و برای اشخاص حقوقی 

۱۳ میلیارد و ۶۵۰ میلیون ریال بود.
علاوه بر این، س��ازمان امور مالیاتی همچنین از رهگذر ایجاد سامانه 
های الکترونیکی کوش��یده اس��ت اعط��ای تس��هیلات و معافیت های 
مالیاتی، تنقیح قوانین و ش��فافیت مقررات فضای کس��ب و کار را برای 

فعالان اقتصادی تس��هیل کند. ازجمله این سامانه‌ها می‌توان به سامانه 
دفاتر تج��اری الکترونیکی، س��امانه واکنش ذینفعان، س��امانه دریافت 
نظرات و ش��کایات برای خدمات برون‌‏سپاری ش��ده، سامانه حسابرسی 
سیس��تمی تراکنش‌های بانکی )رستا(، س��امانه درخواست بخشودگی 
جرایم مالیاتی و سامانه یکپارچه دادرسی اشاره کرد. سامانه اخیر که از 
نظر فنی و فرآیندی، دومین سامانه پیچیده سازمان محسوب می‌شود با 

هدف هوشمندسازی فرایندهای دادرسی طراحی شده است.
رونمایی از س��ند شفافیت و اس��تحکام مقررات مالیاتی نیز گام دیگر 
این س��ازمان در جهت شناس��ایی و حذف مقررات منس��وخ بوده است 
که با هدف کاهش فس��اد اداری، افزایش امنیت اقتصادی و دسترس��ی 
آس��ان مودیان و کارشناس��ان به قوانین معتبر و کارآمد تدوین شده و 
فرآیندهای تش��خیص درآمد، رس��یدگی و وصول مالیات صورت گرفته 

است.
س��ازمان امور مالیاتی کشور در س��ال ۱۴۰۴ و به دلیل شرایط ناشی 
از وقوع دو جنگ تحمیلی، فراتر از تس��هیلات معمول، بسته ویژه‌ای از 
تمهیدات ش��امل تمدید مهلت‌های مالیاتی، بخش��ودگی جرایم و ارایه 
تس��هیلات ویژه را برای حمایت از فعالان اقتصادی تدوین و اجرا کرده 

است.
بررس��ی مجموعه ای��ن اقدامات حکایت از آن دارد که س��ازمان امور 
مالیات��ی به مالیات فقط به عنوان منبع درآمدهای مورد نیاز دولت نمی 
نگ��رد، بلک��ه آن را اهرمی برای تنظیم‌گری در فضای اقتصادی کش��ور 
می‌بیند و صیانت از فضای کس��ب و کار و تس��هیل ام��ور برای فعالان 

اقتصادی را به عنوان یک هدف راهبردی دنبال می کند.

چرخش عقربه مالیات به سمت بهبود فضای کسب و کار
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نویسنده: علی آل‎علی
افزایش میزان حقوق یکی از مباحثی است که همیشه برای کارآفرینان 
مهم بوده و حتی بحث‎های طولانی در محل کار به میان کش��یده اس��ت. 
خب هیچ‎کس دوس��ت ندارد با حقوقی اندک ب��ه کارش ادامه داد و هیچ 
وقت فرصتی برای ولخرجی در زندگی شخصی‎اش نداشته باشد. درست به 
همین خاطر معمولا س��الی یکبار مذاکرات پیشرفته‎ای میان نیروی کار و 
سازمان‎ها بر سر افزایش حقوق صورت می‎گیرد. البته در این میان همیشه 
نیروی کار برنده ماجرا نیس��ت. چراکه سازمان‎ها هم دوست ندارند بیشتر 
از حد به کارکنان حقوق دهند. هرچه باش��د یک سازمان نیز باید به فکر 
توسعه کسب و کارش و همچنین س��رمایه‎گذاری در حوزه‎های گوناگون 
باشد. به همین خاطر اگر مذاکره موردنظر دور رقیب مستقیم را کنار هم 

قرار می‎دهد. به همین خاطر شما باید همیشه حواس‎تان را جمع کنید. 
م��ا در این مقاله قص��د داریم کنار نیروی کار ایس��تاده و رمز و رازهای 
مربوط به یک مذاکره شسته و رفته برای افزایش حقوق را با آنها در میان 
بگذاریم. اگر شما هم وضعیتی مشابه داشته و قصد مذاکره در این رابطه را 
دارید، بد نیست در ادامه با ما همراه شوید.  متاسفانه خیلی از کارآفرینان 
خیال می‎کنند باید به هر قیمتی شده حقوق‎شان را افزایش داده و در غیر 
این صورت شغل خود را ترک کنند. خب این استراتژی شاید گاهی اوقات 
ج��واب دهد، اما در بلندمدت کلی از فرصت‎های یافتن ش��غل را از ش��ما 
می‎گیرد. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم ش��ما باید 

گاهی اوقات به دنبال مذاکره‎ای متفاوت باشید. 
در ش��یوه‎های سنتی مذاکره همیشه پیروزی یکی از طرفین به معنای 
شکست قطعی طرف دیگر بود. با این حال ما در این مقاله قصد داریم شما 
را با صورت دیگری از مذاکره در دنیای کسب و کار آشنا کنیم. این امر به 
ش��ما کمک خواهد کرد تا تصمیم‎گیری‎های بسیار بهتری در بازار داشته 
و دیگر به طور مداوم نگران از دست دادن فرصت‎هایی برای بهبود اوضاع 
مالی نباش��ید. خب با ما همراه ش��وید تا رمز و راز ای��ن حوزه و مذاکرات 

حرفه‎ای را به اتفاق شما مرور کنیم. 
مذاکره بر سر حقوق: بایدها و نبایدها

مذاکره بر س��ر حقوق اصلا کار ساده‎ای نیس��ت. بسیاری از افراد خیال 
می‎کنند همین که مذاکره‎ای ساده با یک سازمان یا کارفرما داشته باشند، 
دیگر مو لای درز کارشان نخواهد رفت. خب راستش را بخواهید، در دنیای 
واقعی مذاکره کمی س��خت‎تر حالت عادی اس��ت؛ چراکه شما نسبت به 
تمایلات یا حتی اهداف طرف مقابل درک درس��ت و صد درصدی ندارید. 
همین امر می‎تواند فرآیند مذاکره را بدل به یک میدان بی‎نهایت دش��وار 

سازد. 
ما در این مقاله قصد داریم برخی از مهمترین نکات در رابطه با مذاکره 
حرفه‎ای از س��وی نیروی کار را با ش��ما در میان بگذاریم. این امر به شما 
کمک خواهد کرد تا درک بس��یار بهتری از وضعیت‎تان پیدا کرده و دیگر 
نگران چیزی نباشید. خب اجازه دهید با همین مقدمه نسبتا طولانی برویم 

سراغ اصل ماجرا.
گردآوری اطلاعات مربوط به حقوق

آی��ا اطلاع دقیقی درباره میانگین حقوق در حوزه کاری‎تان دارید؟ مثلا 
بازاریابی که قصد مذاکره درباره افزایش حقوق یا پورس��انتش را دارد، باید 
اطلاع دقیقی درباره میانگین حقوق حوزه کارش داش��ته باش��د. این امر 
می‎توان��د به او برای اثرگذاری بهتر ب��ر روی مخاطب هدف کمک کرده و 
اوضاعش را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای بهبود بخش��د. درس��ت به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما اول از همه باید مطالعه‎ای 

نسبتا عمیق از بازار داشته باشید. 
بس��یاری از کارآفرینان خیال می‎کنند همین ک��ه اوضاع مالی خود یا 
همکاران‎ش��ان را در نظر گیرند، دیگ��ر میانگین حقوق را متوجه خواهند 
شد. این در حالی است که مسیر شما کمی سخت‎تر از این حرف‎ها خواهد 
بود؛ چراکه باید نیم نگاهی به بازاریاب‎های دیگر برندها نیز داشته باشید. 
خب شاید شرکت شما بیشتر یا کمتر از میزان عادی حقوق به بازاریاب‎ها 

می‎دهد!
بعد از اینکه اطلاعات درس��ت و حس��ابی به دس��ت آوردی��د، نوبت به 
طبقه‎بندی آنها می‎رس��د. خب اطلاعات شما باید به طور درست و اصولی 
طبقه‎بندی‎شده باشد. این امر استفاده از آنها را ساده‎تر خواهد کرد. اینطوری 
در گام‎های بعدی می‎توانید خیلی راحت‎تر از اطلاعات موردنیازتان استفاده 

کرده و بدون نیاز به مشکل خاصی وضعیت خودتان را بهبود بخشید. 
حفظ خونسردی در حین مذاکره

وقتی قصد مذاکره درباره دس��تمزدتان را دارید، هیچ وقت نباید از کوره 
در بروید. فرقی ندارد ش��ما از چه طریقی اقدام به مذاکره می‎کنید، در هر 
صورت وقتی عجله به خرج داده و یکهو از کوره در بروید، شانس‎تان برای 

اثرگذاری بر روی طرف مقابل نزدیک به صفر خواهد بود. 
خیلی‎ها خیال می‎کنند اگر خودش��ان را عصبانی نشان دهند، دیگران 
از آنها حس��اب خواهند برد. این در حالی اس��ت ک��ه واقعیت اصلا چنین 
فرآیندی را نش��ان نمی‎دهد. به همین خاطر م��ا در روزنامه فرصت امروز 
معتقدیم کارآفرینان باید روند فعالیت خودش��ان در بازار را به طور کامل 
تغییر دهند. خب اگر ش��ما خودتان را عصبانی نش��ان دهید، شاید طرف 
مقابل نیز از همین تاکتیک استفاده کند. آن وقت بازی به جاهای خطرناک 

کشیده و هیچ خروجی مشخصی نخواهد داشت. 
س��عی کنید همیشه از مذاکره‎های رو در رو برای بهبود کارتان استفاده 
کنید. این امر می‎تواند به ش��ما برای اثرگ��ذاری بهتر بر روی مخاطب‎تان 
کمک کرده و حتی اوضاع را به س��ود شما سامان دهد. یادتان باشد، شما 
اینجا نیس��تید تا فقط به سود خودتان عمل کنید. پس سعی کنید گاهی 
اوق��ات نکات مورد نظر دیگران را نیز در کان��ون توجه قرار دهید. این امر 

می‎تواند برای شما مزایای بسیار متنوعی به همراه داشته باشد. 
گاهی اوقات ممکن اس��ت فکر کنید مذاکره با دیگران یعنی همیشه به 
معنای پیگیری سود خودتان است. خب این امر میزان وفاداری شما نسبت 
به برند را زیر س��وال خواهد برد. بد نیست در طول مذاکره درباره مزایای 
افزایش حقوق‎تان برای ش��رکت نیز حرف بزنید. مثلا به این نکته اش��اره 
کنید که با افزایش حقوق تمایل نیروی کار برای فعالیت دقیق و سخت‎تر 
افزایش پیدا می‎کند. این در حالی اس��ت که س��طح پایین حقوق احتمال 

ریزش کارمندان را به شدت افزایش خواهد داد.
یادتان باشد، ش��ما در طول مذاکره همچنان کارمند برند هستید. پس 
باید وفاداری‎تان نس��بت به آن را به خوبی نش��ان دهید. وگرنه شاید هیچ 
وقت فرصتی برای اثرگذاری درس��ت و حس��ابی ب��ر روی طرف مقابل و 

افزایش حقوق‎تان پیدا نکنید. 
آزمون و خطا درباره میزان پذیرش افزایش حقوق

هر مدیری رویکرد خاصی در زمینه پذیرش حقوق دارد. بسیاری از افراد 
خیال می‎کنند اگر افزایش حقوق را در س��طحی بسیار بالا دنبال نکنند، 
کارشان با مشکلات اساسی رو به رو می‎شود. این در حالی است که مدیران 
نیز گارد بسیار سفت و سختی در برابر این امر دارند. یک نکته جالب اینکه 
معم��ولا مدیران در صورت بیان مزای��ای افزایش حقوق در راندمان کاری 
خیلی س��ریع نرم خواهند ش��د. به علاوه، شما می‎توانید از افزایش تمایل 

کارکنان برای اضافه کاری در صورت افزایش پایه حقوق خبر دهید. 
از آنجایی که هر کس��ی تمایلات خاص خ��ودش در زمینه مدیریتی را 
دارد، شما باید از شیوه آزمون و خطا برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 
سود ببرید. این امر می‎تواند به شما برای بهبود روند کاری‎تان کمک کرده 

و اوضاع را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای به سودتان تغییر دهد.
یادتان باشد، شما هیچ وقت در بازار تنها نیستید. درست به همین خاطر 
بد نیس��ت همیشه نیم نگاهی نسبت به دیگران هم داشته باشید. این امر 
می‎تواند اوضاع ش��ما را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. خب اگر شما 
تمایلات مالی غیرواقعی داشته باشید، شاید مدیران اصلا سراغ یک نیروی 
کار تازه بروند و آن وقت ش��ما موقعیت ش��غلی‎تان را به ساده‎ترین شکل 

ممکن از دست خواهید داد. 
فراموش نکنی��د، ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه رقابت را یکی از 
عناصر کلیدی در دنیای امروز می‎دانیم. به همین خاطر اگر ش��ما مزیت 
رقابتی‎ت��ان به عنوان یک نیروی کار درس��ت و حس��ابی را حفظ نکنید، 
خیلی زود با مش��کل رو به رو خواهید شد. خب اگر انتظار افزایش حقوق 
دارید، باید مزیت مشخصی هم برای شرکت داشته باشید. این یعنی شما 
نمی‎توانید بدون بهبود س��طح مهارت یا توانایی‎ت��ان به طور مداوم انتظار 

افزایش حقوق را داشته باشید. 
گاهی اوقات افزایش حقوق در دنیای کسب و کار نیاز به افزایش مهارت 
و کس��ب موقعیت‎های س��ازمانی بهتر دارد. خب در این صورت شما باید 
خودت��ان را برای یک فرآیند بی‎پای��ان از اثرگذاری بر روی مخاطب آماده 
سازید. این امر می‎تواند سختی‎های زیادی برای شما به همراه داشته باشد، 

اما چاره‎ای به غیر از آن ندارید. 
س��ناریوی بالا دقیقا مثل چرخه فعالیت بازیکن بسکتبالی است که به 
مرور زمان با افزایش کیفیت بازی‎اش حقوق بالاتری دریافت خواهد کرد. 
پس اگر انتظار دارید از همان روز اول با درخواست‎تان برای افزایش حقوق 

موافقت شود، سخت در اشتباه هستید. 
کند و کاو دلایل مدیران

اگ��ر مدیران با افزایش حقوق ش��ما مخالفت دارند، باید دلایل مخالفت 
آنها را به طور اصولی کند و کاو کنید. خب چرا آنها مخالف افزایش جزئی 
حقوق شما هستند؟ شاید شرکت در حال حاضر شرایط بسیار دشواری را 
پشت سر می‎گذارد. شاید هم شما برای بهبود وضعیت‎تان در بازار نیاز به 
یادگیری مهارت‎های تازه داشته باشید. البته یک حالت سومی هم هست. 
گاهی اوقات یک نیروی کار مهارت‎های ارتباطی بی‎نهایت پایینی داش��ته 
و در عمل موجب بروز مشکلات شدید در شرکت می‎شود. در این صورت 
مدیران ش��رکت اصلا تمایلی برای افزایش حقوق او نخواهند داشت. این 
مس��ئله‎ای اس��ت که خیلی وقت‎ها برای کارآفرینان چالش‎برانگیز خواهد 
شد. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما باید 
همیشه خودتان را در قالب یک کارمند ایده آل و اثرگذار نگه دارید، وگرنه 

کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
اگر ش��ما رابطه خوبی با مدیران شرکت دارید، می‎توانید همیشه دلایل 
پس ذهن آنها برای مخالفت با افزایش حقوق‎تان را جویا ش��وید. این امر 
اطلاعات بسیار خوبی در اختیار شما قرار خواهد داد. به همین خاطر اگر 
نتوانید اوضاع را به سود خودتان تغییر دهید، دست‎کم دلیل آن را متوجه 

خواهید شد. 
خوش��بختانه امروزه مدیران دلایل هر اقدام‎ش��ان را به بهترین ش��کل 
برای کارمندان توضیح می‎دهند. بنابراین ش��ما نگرانی خاصی از این بابت 
نخواهید داشت. شاید تنها نگرانی در این راستا تمایل مدیران برای پایین 
نگه داش��تن همیشگی حقوق شما باش��د. خب در این صورت باید خیلی 
زود دس��ت به کار ش��ده و آنها را متوجه نیازتان برای کسب درآمد بیشتر 
کنید. اگر هم با مخالفت‎های جدی رو به رو شدید، شاید بد نباشد آینده 
کاری‎تان را در حوزه‎ای دیگر جس��ت‎وجو کنی��د؛ چراکه ماندن در چنین 

برندی می‎تواند هزینه‎های بسیار زیادی برای شما به همراه داشته باشد. 
مذاکره برد- برد انجام دهید

یک مذاکره خوب باید س��ود همه طرف‎های درگیر را به خوبی در نظر 
بگی��رد. این امر یکی از نکات بی‎نهایت مهم ب��رای اثرگذاری بر روی افراد 
محسوب می‎ش��ود. خب اگر شما نتوانید کارتان را با سرعت بسیار زیادی 
دنبال کنید، چه بسا در بلندمدت مذاکره معنا و مفهومش را از دست بدهد. 
پس اینجا ش��ما با دو کارویژه اساس��ی رو به رو هس��تید: درک سود همه 

طرف‎ها و سرعت دادن به ماجرا. 
امروزه معمولا مدیران حوصله جلس��ات طولانی را ندارند. پس شما باید 
دلایل‎ت��ان برای درخواس��ت افزایش حقوق را به س��ادگی با آنها در میان 
بگذارید. بهتر اس��ت در این بی��ن از مقدمه‎چینی یا بیان جملات طولانی 
پرهیز کنید. در عوض استدلال‎تان را به سادگی بیان کرده و انتظار درک 

متقابل داشته باشید. 
اگ��ر در این میان از نقطه نظر مدیران نیز مطالبی را بیان کنید، کارتان 
بس��یار حرفه‎ای‎تر به نظر می‎رس��د. مثلا بد نیست درباره دغدغه‎های آنها 

مطالبی را بیان کرده و نشان دهید در عمل به نگرانی‎شان آگاهی دارید. 
اجازه دهید از یک س��ناریوی فرضی اس��تفاده کنید. مثلا مسئول تیم 
خدمات مشتریان را در نظر بگیرید؛ شاید فرد موردنظر برای افزایش حقوق 
خود و تیمش بر روی میزان نارضایتی مش��تریان از کیفیت محصولات و 
توانایی تیمش برای مدیریت این مس��ئله با ارائه خدمات جانبی خارج از 
ساعت اداری تاکید کند. البته این امر نیازمند افزایش حقوق تمام اعضای 
تیم خواهد بود. اینطوری مدیران در یک دوراهی اساس��ی قرار می‎گیرند؛ 
چراکه بدون توجه به افزایش حقوق ش��ما و رفع مش��کل مشتریان عملا 
از دو ناحی��ه ضرب��ه خواهند خ��ورد. پس به احتمال زیاد واکنش بس��یار 
بهتری در مقابل درخواس��ت شما برای افزایش حقوق خواهند داشت. این 
درس��ت همان زمانی است که ش��ما می‎توانید به ساده‎ترین شکل ممکن 

درخواست‎تان را مطرح کرده و نگران هیچ چیز هم نباشید. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم بس��یاری از کارآفرینان برای اینکه 
وضعیت‎شان در دنیای کسب و کار را بهبود بخشند، باید همیشه به دنبال 

اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب باش��ند. این دقیقا همان نکته‎ای است که 
شما برای افزایش حقوق باید روی آن دست بگذارید وگرنه حالت مذاکره 
از برد- برد خارج می‎شود. خب مدیران باید یک دلیل مشخص برای توجیه 
افزایش حقوق را داشته باشند. چه چیزی بهتر از ارائه خدمات بهتر و رفع 

مشکلات مشتریان؟
عملکرد هوش��مندانه در فرآیند مذاکرات به شما این فرصت را می‎دهد 
تا خیلی راحت‎تر از پس مش��کلات‏تان برآیید. این امر شاید در ابتدا کمی 
س��خت به نظر برسد، اما پس از مدتی تمرین و تکرار به خوبی با آن آشنا 
می‎ش��وید. آن وقت دیگر هیچ مشکل خاصی برای افزایش توانایی‎تان در 
این رابطه نداشته و به راحتی هرچه تمام‎تر اوضاع را بررسی خواهید کرد. 

توقف به‎موقع مذاکره
خ��ب همه مذاکرات در دنیای کس��ب و کار با موفقیت همراه نیس��ت. 
گاهی اوقات شما برای اینکه مذاکرات‎تان را دقیق‎تر جلو ببرید، باید نقطه 
خروج��ی نی��ز در نظر بگیرید. این امر می‎تواند به ش��ما برای موفقیت در 
مذاکره یا دست‎کم نجات دادن خودتان مفید باشد. احتمالا از ادعای ما در 

این بخش حسابی غافلگیر شده‎اید، نه؟
اگ��ر مدی��ران افزایش حقوق را کلا قبول ندارند یا میزان بس��یار اندکی 
را توصیه می‎کنند، ش��ما باید تا جای ممکن تلاش‎تان برای تغییر نگرش 
آنها را به خرج دهید. با این حال از یک جایی به بعد، پافش��اری ش��ما به 
معنای ضعف‎تان خواهد بود. انگار که هیچ شغل دیگری ندارید و تحت هر 
شرایطی در شغل فعلی باقی خواهید ماند. این دقیقا همین زمانی است که 
مدیران اقدام به سوءاس��تفاده از شما خواهند کرد؛ چراکه مطمئن شده‎اند 

شما تحت هیچ شرایطی شغل فعلی‎تان را ترک نخواهید کرد. 
ما در روزنامه فرصت امروز همیشه به کارمندان توصیه می‎کنیم در یک 
نقطه خاص به فکر ترک شغل‎ش��ان باشند. این امر در مذاکره نیز مصداق 
دارد. اگر دقت کرده باش��ید، س��تاره‎های س��ینما معمولا با تهیه‎کننده‎ها 
چنین فرآیندی را پیش می‎برند. یعنی بعد از یکجا دیگر اصلا تمایلی برای 
ادامه مذاکره نشان نمی‎دهند. این در حالی است که شاید وقتی پای چند 

میلیون دلار پول وسط باشد، آدم اصلا نباید دست رد به آن بزند!
هر کس��ی برای خودش یک نقطه خاص��ی در زمینه ترک مذاکره دارد. 
ش��ما نیز باید این نقطه را با دقت بسیار زیاد تعیین کنید. این امر به شما 
کمک خواهد کرد یک فرآیند مذاکره بی‎عیب و بدون دردسر را جلو ببرید. 
یادتان نرود، در دنیای امروز بس��یاری از افراد برای اینکه اوضاع‎ش��ان را به 
طور درس��ت مدیریت کنند، چالش‎های زیادی خواهند داشت. پس بهتر 
است به جای اینکه الکی خودتان را اذیت کنید، کمی هم که شده به فکر 
مدیریت مالی به صورت ایده آل باشید. این امر می‎تواند به شما برای بدل 

شدن به یک نیروی کار حرفه‎ای کمک زیادی نماید.
سخن پایانی

کارآفرینان در دنیای کسب و کار همیشه با سختی‎های بسیار زیادی در 
زمینه بهبود اوضاع‎ش��ان رو به رو هستند. یکی از وجهه‎های اصلی در این 
میان مذاکره برای افزایش حقوق است. انگار که هر کسی در این دنیا حق 

دارد حقوق بیشتری داشته باشد، به جز کارمندان!
ما در این مقاله س��عی کردیم اصول مناس��ب برای مذاکره در رابطه با 
حقوق دریافتی را به ش��ما یاد دهیم. این امر به شما کمک خواهد کرد تا 
جری��ان مفید و تا حد امکان اثرگ��ذاری از مذاکره را پیاده کنید. فراموش 
نکنید، طرف مقابل نیز دلایل خاص خودش برای مخالفت با شما را دارد. 
پس به جای اینکه همیشه مخالفت خودتان با طرف مقابل را اعلام کنید، 
بد نیست کمی هم که شده به فکر پیشبرد یک مذاکره درست و حسابی 
باشید. این امر می‎تواند به شما برای تبدیل شدن به یک نیروی کار محبوب 

و پرطرفدار در بازار کمک کند. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند اندک به ش��ما برای آش��نایی با نکات کلیدی در 
زمینه مذاکره بر س��ر میزان حقوق کرده باش��د. مثل همیشه اگر سوالی 

داشتید، کارشناس‎های ما همیشه آماده دریافت نظرات‎تان هستند. 
منابع:
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نویسنده: علی آل‎علی
شاید کمتر صنعتی در دنیا مثل خودروسازی در طول دهه‎های متمادی 
ثباتش از نظر میزان فروش را حفظ کرده باش��د. مردم هنوز هم علی‎رغم 
توس��عه حیرت‎انگیز وسایل حمل و نقل عمومی تمایل زیادی برای خرید 
اتومبیل دارند. همین امر کمپانی‎های بزرگ دنیا را سال به سال به سوی 
تولید محص��ولات بهتر هدایت می‎کند. البته در ای��ن میان میزان رقابت 
دس��ت‎کمی از ج��ام جهانی فوتبال ندارد. همانطور ک��ه در تورنمنت‎های 
بزرگ ورزش��ی فقط چند تا تیم مشخص شانس قهرمانی دارند، اینجا هم 
برندهایی مثل تویوتا یا مرسدس بنز حرف اول و آخر را می‎زنند. شاید فکر 
کنی��د بی‎ام‎و و فورد به خاطر خوش‎شانس��ی و تولید محصولات باکیفیت 
بدل به گزینه‎هایی بی‎نهایت محبوب برای مردم سراسر دنیا شده‎اند. خب 
در این صورت کمی حق با شماس��ت، اما ماجرا به طور کامل در این مورد 
خلاصه نمی‎ش��ود. راس��تش را بخواهید، اینجا ردپای بازاریابی نیز کاملا 
مشهود است. خب پیش خودتان فکر نکرده‎اید که بازاریابی خیلی راحت از 

صنعت خودروسازی حذف می‎شود؟
م��ا در روزنام��ه فرصت امروز معتقدیم کارآفرین��ان در هر حوزه‎ای نیاز 
به بازاریابی دارند. با این حال ش��ما نمی‎توانید به این س��ادگی بازاریابی را 
ش��روع کرده و انتظار نتایج حیرت‎انگیز داشته باشید. در عوض باید کمی 
کار را به خودتان س��خت بگیرید. مثلا به جای اینکه از کلیش��ه‎های رایج 
استفاده کنید، دنبال ایده‎های تازه یا حتی ترکیبی باشید. اینطوری حتی 
اگر صنعت اتومبیل رقابت بس��یار شدیدی هم داشته باشد، شما به مرور 
زمان جایگاه خودتان را پیدا خواهید کرد. این امر می‎تواند به ش��ما برای 
اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب هدف کمک شایانی نماید. پس منتظر چه 
هستید؟ اگر به یک راهنمای اصولی برای شروع کارتان در این حوزه نیاز 

دارید، کافی است در ادامه با ما همراه باشید. 
بازاریابی در صنعت خودرو: یک راهنمای عملی

صنع��ت خودرو اول از همه آدم را به یاد مس��ابقات هیجان‎انگیز فرمول 
ی��ک می‎اندازد. جایی که تمام برندهای خودروس��ازی دنیا دنبال کس��ب 
رتبه‎های برتر در مس��ابقات مهم هس��تند. این امر موجب ش��ده هر سال 
نه‎تنها کلی خودروی تازه روانه بازار ش��ود، بلکه جنگ و دعوای بی‎پایانی 
بر سر راننده‎های کاردرست در بگیرد. البته شما در این میان لازم نیست 
نگران رانندگی یا لایی‎کشیدن باشید، در عوض باید خودتان را برای تولید 

محتوای مناسب از دل موضوعات و اخبار صنعت خودرو آماده کنید.
ما در این مقاله قصد داریم برخی از اصول و تکنیک‎های کاربردی برای 
تولید محتوا و بازاریابی در صنعت اتومبیل را به اتفاق شما مرور کنیم. اگر 
ش��ما هم دوست دارید در دنیای کسب و کار به موفقیت‎های حیرت‎انگیز 
برسید، بد نیست کمی هم که شده کارتان را جدی بگیرید. ما در این مقاله 
سعی داریم برخی از نکات کلیدی را به شما یاد دهیم. نگران نباشید، لازم 
نیست حتما یک بازاریاب همه فن حریف باشید تا نکات مورد بحث در این 
مقاله به کارتان بیاید. پس بهانه‎تراشی را کنار گذاشته و با ما همراه باشید. 

تغییر به سوی فروش آنلاین: خداحافظی با سنت‎ها
خرید خودرو به طور معمول یک فرآیند کاملا سنتی و مبتنی بر تعامل 
رو در روی مش��تریان ب��ا برندها بود. این امر در ط��ول دهه‎های متمادی 
موجب شکل‎گیری گالری‎های بزرگ فروش خودرو شده است. با این حال 
در طول یک دهه اخیر بسیاری از معادلات عوض شده است. به طوری که 
حالا بس��یاری از مردم به جای اینکه خودشان را در جایگاه خریدار سنتی 

تعریف کنند، نگاه‎شان دائما به سایت‎های گوناگون است. 
چه کس��ی باور می‎کرد یک روز خرید خودرو بدل به کاری غیرحضوری 
و کاملا آنلاین شود؟ به علاوه، مردم برای مشاوره گرفتن و یافتن بهترین 
خودرو ممکن نیز دیگر سراغ کارشناس‎ها نمی‎روند. در عوض یک گشت و 

گذار ساده در یوتیوب کارشان را راه می‎اندازد. 
ش��اید پیش خودتان فک��ر کنید تغییرات بالا ب��رای بازاریاب‎ها چندان 
ملموس نیست. در این صورت باید به تاثیر دیجیتالی‎شدن تمام فعالیت‎ها 
بر روی انتظارات مش��تریان تاکید کنیم. خب مش��تریان دیگر مثل قبل 
انتظارات صاف و ساده‎ای از شما ندارند. در عوض آنها بر روی نکاتی مثل 
شخصی‎س��ازی و تعامل در شبکه‎های اجتماعی مورد علاقه‎شان پافشاری 
خواهند کرد. این امر می‎تواند برای شما دردسرهای زیادی به همراه داشته 
باش��د؛ چراکه هنوز هم خیلی از بازاریاب‎های صنعت خودرو به شیوه‎های 

کلاسیک دل بسته‎اند. 
اولین کاری که شما به عنوان بازاریاب در صنعت خودرو باید انجام دهید، 
مطالعه درباره ش��بکه‎های اجتماعی اس��ت. بعد از اینکه پلتفرم‎های مورد 
علاقه مخاطب هدف‎تان را پیدا کردید، باید نیم‎نگاهی هم به س��ایت‎های 
پرطرفدار در زمینه فروش و مشاوره آنلاین خودرو بیندازید. اینکه برند شما 
همکاری درست و اصولی با چنین کسب و کارهایی داشته باشد، امر مهمی 

در مسیر اثرگذاری بر روی مخاطب هدف محسوب می‎شود.
فکر می‎کنم نیاز به یادآوری نباشد که برند شما باید حتما سایت رسمی 
برای خودش داش��ته باش��د. خب امروزه بسیاری از کس��ب و کارها برای 
اثرگذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به سایت رسمی دارند؛ چراکه نشانه 
قابل اعتمادبودن‎ش��ان محسوب می‎شود. این امر به شما کمک می‎کند تا 
اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب‎تان داش��ته و نش��ان دهید قرار نیس��ت 

ایرادی در کارتان به وجود آید. 
ما در روزنامه فرصت امروز طراحی س��ایت را نه یک امر پرهزینه، بلکه 
ضرورتی برای تنوع‎بخش��ی به کانال‎های ارتباطی میان برند و مش��تریان 
می‎دانیم. پس الکی راه‎اندازی سایت‎تان را به زمان‎های دیگر موکول نکنید؛ 

چراکه در نهایت نتیجه خوبی برای‎تان به همراه نخواهد داشت. 
شخصی‎سازی و تجربه مشاوره مشتریان: عبور از بازاریابی با 

واسطه
بازاریابی همیش��ه از واس��طه‎هایی مثل ش��بکه‎های اجتماعی یا حتی 
اینفلوئنس��رها برای بهبود رابطه میان برندها و مشتریان استفاده می‎کند. 
ش��اید شما هم در طول س��ال‎های اخیر از همین دست‎‎فرمان برای بهبود 
اوضاع‎تان سود برده باشید. خب در این صورت باید بگوییم تا همین حالا 
هم کلی از فرصت‎های طلایی اثرگذاری بر روی مخاطب را دودستی تقدیم 

دیگران کرده‎اید.
ما در بخش قبل بر روی اهمیت شخصی‎س��ازی تجربه مشتریان تاکید 
کردیم. یکی از جنبه‎های مهم این امر تلاش برای ارائه مشاوره‎های کاربردی 
است. خب خیلی از مردم دنیا اطلاعات بی‎نهایت اندکی درباره اتومبیل‎ها 
دارند. در عوض درک‎شان از نیاز روزمره‎شان بی‎نهایت دقیق است. شما باید 
به عنوان یک فرد حرفه‎ای در صنعت خودرو از توانایی‎تان برای اثرگذاری 

بر روی مخاطب از طریق ارائه مشاوره‎های کلیدی استفاده کنید.
اولی��ن نکته‎ای که درباره ارائه مش��اوره برای خرید اتومبیل باید مدنظر 
شما قرار گیرد، اهمیت تلاش‎تان در مسیر درک درست نیازهای مشتری 
اس��ت. خب کس��ی که یک خودروی شهری و کم‎مصرف می‎خواهد، هیچ 
وقت پیشنهادات شما برای خرید یک ماشین آفرود را قبول نخواهد کرد. 
پس باید پیشنهادات‎تان را براساس نیاز و سلیقه هر مشتری شخصی‎سازی 
کنید وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. این امر می‎تواند به شما برای 

اثرگذاری بر روی مخاطب به طور اصولی کمک کند. 
اگر تازه در ابتدای کار هس��تید، می‎توانید دست به یک آزمایش جالب 
بزنید. کافی است به عنوان مشتری به چند تا از برندهای بزرگ خودروسازی 
مراجعه کرده و نحوه ارائه مشاوره‎شان را از نزدیک مشاهده کنید. این امر 
دقیقا مثل یک کلاس درس برای ش��ما خواهد بود. با این تفاوت که دیگر 
لازم نیست نگران یادگیری اصول اشتباه در این میان باشید، خب برندهای 

بزرگ که به این سادگی‎ها دچار اشتباه نمی‎شوند!
ضرورت تولید محتوای ویدئویی: نیاز برای مشاهده جزییات

مش��تریان دوس��ت دارند قبل از خرید تمام جنبه‎های یک محصول را 
زیر ذره بین قرار داده و کارش��ان را به بهترین ش��کل ممکن دنبال کنند. 
این مسئله‎ای است که در بسیاری از اوقات موجب صرف نظر از خرید در 
لحظه پایانی می‎شود؛ چراکه همچنان مشتریان با تردیدهای زیادی برای 
خرید یک محصول رو به رو هستند و بازاریاب‎ها نیز روح‎شان از این مسئله 

خبر ندارد. 
فکر می‎کنم شما هم قبول داشته باشید یک بازاریاب خوب همیشه به 
دنبال اثرگذاری بر روی مشتریان به شیوه‎ای کاربردی است. بخشی از این 
فرآین��د مربوط به نمایش جزییات محصول و ایجاد اعتماد در مش��تریان 
مبنی بر کیفیت محصول نهایی است. خب در این میان هیچ چیز به اندازه 

ویدئوهای باکیفیت به داد شما نخواهد رسید. 

ش��اید فکر کنید مش��تریان همیش��ه ام��کان بازدی��د از خودروها در 
نمایش��گاه‎های بزرگ و کوچک را دارند. خ��ب در این صورت هنوز تغییر 
رفتار مش��تریان را به خوبی درک نکرده‎اید؛ چراکه مشتریان در این دوره 
و زمانه دیگر حوصله مراجعه حضوری به نمایش��گاه‎ها را ندارند. در عوض 
دوس��ت دارند همه چیز را از پشت قاب تلویزیون یا گوشی هوشمندشان 
مشاهده کنند. این مسئله‎ای است که به آنها برای اثرگذاری بهتر بر روی 

مخاطب کمک حیرت‎انگیزی خواهد کرد. 
وقت��ی درباره تولید محتوای ویدئویی ح��رف می‎زنیم، در واقع به امری 
فراتر از ضبط ویدئو با کیفیت از خودروها اش��اره داریم. در این میان شما 
باید خودتان را برای بهبود وضعیت آگاهی مشتریان از کسب و کارتان نیز 
آماده س��ازید. خب مردم وقتی پای خرید گرانی مثل خودرو وسط باشد، 
دوس��ت دارند تمام جزییات را به طور دقیق زیر و رو کنند. پس اگر ش��ما 
نتوانید این جزییات را به طور دقیق به آنها نشان دهید، فورا سراغ یک برند 
دیگر خواهند رفت. این مس��ئله‎ای اس��ت که در بلندمدت می‎تواند اوضاع 

شما را حسابی به هم بریزد. 
در اینجا باز هم شما می‎توانید از کمپین‎های بازاریابی و ویدئوهای دیگر 
برندها به مثابه یک کلاس درس س��ود ببرید. این امر به شما یاد می‎دهد 
چطور سطح اثرگذاری‎تان بر روی مخاطب را یک شبه ارتقا دهید. راستش 
را بخواهید، چنین امری در واقع یک میانبر کلیدی محس��وب می‎ش��ود. 
بنابراین شما باید همیشه حواس‎تان به این مسئله مهم باشد وگرنه سرتان 

بی‎کلاه خواهد ماند. 
م��ا در روزنام��ه فرصت امروز معتقدیم خیل��ی از مهارت‎های مربوط به 
تولید محتوای ویدئویی خوب در طول زمان به دس��ت می‎آید. با این حال 
شما باید خودتان را برای تعامل بهتر با مخاطب‎تان نیز همیشه آماده نگه 
دارید. این یعنی اس��تفاده از بازخوردهای آنها در فرآیند تولید محتوا امر 
بی‎نهایت مهمی محس��وب می‎ش��ود. پس به جای اینکه درهای تعامل را 
بسته نگه دارید، بد نیست از همین امروز مثل دو تا دوست با مشتریان‎تان 

برخورد کنید. 
بازنگری در تبلیغات دیجیتال: کاهش هزینه‎ها و دیگر هیچ

همه‎گیری کرونا به خیلی از برندها یاد داد دیگر نباید مثل گذش��ته در 
ب��ازار ریخت و پاش کنند. کاهش بودجه‎ها در همه حوزه‎ها امری نبود که 
بازاریاب‎ها برای آن آماده باشند. نکته جالب در این میان افزایش بهره‎وری 
بسیاری از تیم‎های بازاریابی در پی کاهش بودجه‎ها بود. این امر نشان داد 
موفقیت همیش��ه به میزان سرمایه‎‎گذاری بستگی ندارد. گاهی اوقات باید 
به توانایی‎های تیم بازاریابی به جای پول بیشتر اعتماد کرد. این مسئله‎‎ای 
اس��ت که برندهای بزرگ صنعت خودروسازی را به سوی تغییر استراتژی 

تبلیغاتی‎شان هدایت کرد. 
این روزها دیگر مثل دهه‎های قبل خبری از همکاری‎های تجاری بزرگ 
میان کمپانی‎های اتومبیل‎‎س��ازی و ستاره‎های سینما یا ورزش نیست. در 
عوض همه چیز بر روی تبلیغات دیجیتال به ش��یوه‎ای ارگانیک متمرکز 
ش��ده اس��ت. در این میان بازاریاب‎ها یاد گرفته‎اند که ب��ه خوبی توانایی 
اثرگذاری بر روی مشتریان را داشته و می‎توانند به ساده‎ترین شکل ممکن 

از خود آنها به عنوان سفیر برند سود ببرند.
احتمالا برای شما هم پیش آمده بعد از خرید یک محصول خوب آن را 
به دیگران توصیه کرده باشید. خب این دقیقا همان اتفاقی است که صنعت 
خودرو روی آن حس��اب ویژه‎ای باز کرده اس��ت. یک مثال دم دس��تی در 
این میان برند تویوتاست. این برند ژاپنی در طول نزدیک به دو دهه اخیر 
حسابی روی نظرات مثبت مشتریانش مانور داده است. به طوری که امروزه 

یکی از برندهای پرفروش در بازار آمریکا محسوب می‎شود. 
اگر ش��ما از کیفیت محصول‎تان مطمئن هس��تید، لازم نیس��ت به زور 
تبلیغات آن را به خورد مش��تریان دهید. در عوض می‎توانید بدون دردسر 
اضافه کارتان را با سرمایه‎گذاری بر روی مشتریان دنبال کنید. این امر نه 
تنها جذابیت بیشتری برای ش��ما به همراه خواهد داشت، بلکه کارتان را 
نیز س��اده‎تر می‎کند؛ چراکه نه خب��ری از هزینه‎های گزاف خواهد بود، نه 

کمپین‎تان بی‎نهایت غیرواقعی از آب درمی‎آید. 
یادتان باشد، بودجه شما برای همیشه در سطحی عالی نخواهد بود. به 
علاوه، مش��تریان نیز روی خوشی به برندی که دائما در حال بریز و بپاش 
در عرصه تبلیغات است، نشان نمی‎دهند. خب وقتی یک برند محصولات 
درجه یکی دارد، اصلا چه نیازی به تبلیغات پش��ت سرهم خواهد داشت؟ 

این سوالی است که خیلی از بازاریاب‎ها اصلا جوابی برای آن ندارند. 
مانور بر روی خودروهای برقی: ترند تازه و ماندگار صنعت خودرو

بازاریاب��ی در صنعت خودرو دیگر معط��وف به مانور بر روی خودروهای 
بنزین��ی با مص��رف بی‎نهایت پایین نیس��ت. امروزه خودروهای س��بز یا 
الکتریکی وارد میدان شده‎اند تا سلیقه مشتریان را متحول کنند. اگر دقت 
کرده باشید، در طول سال‎های اخیر بسیاری از مردم دنیا به سوی استفاده 
از چنین خودروهایی رفته‎اند. دلیل این امر صرف نظر از حفاظت از محیط 
زیس��ت، مربوط به کاهش هزینه‎ها هم هست. قیمت بنزین در بسیاری از 

کشورها به طور مداوم افزایش پیدا می‎کند. این در حالی است که برق به 
عن��وان یک انرژی ارزان‎قیمت کمتر مورد توج��ه قرار می‎گیرد. به همین 
خاطر م��ا در روزنامه فرصت امروز معتقدیم آین��ده صنعت خودرو پیوند 

ناگسستنی با اتومبیل‎های برقی پیدا کرده است. 
اگر شما در زمینه تولید خودروهای برقی فعالیت ندارید، باید از همین 
ام��روز جهت‎گیری‎تان را به ط��ور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهید. این امر به 
شما کمک خواهد کرد تا دامنه تازه‎ای از مشتریان را به برندتان علاقه‎مند 
س��اخته و به سوی توسعه کس��ب و کارتان بروید. خب مانور بر روی یک 
المان تازه نشان‎دهنده خلاقیت و نوآوری کسب و کارتان است. به همین 
خاطر شما باید همیشه خودتان را در معرض چنین نوآوری‎هایی قرار دهید 

وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
یادتان باش��د، شما قرار نیس��ت کارتان را در سطحی بی‎نهایت گسترده 
ش��روع کنید. احتمالا این توصیه با گفته‎هایی مثل اینکه باید آرام آرام در 
بازار پیش رفت، ناس��ازگار باش��د. خب دلیل این امر گستردگی بی‎نهایت 
صنعت خودروس��ت. ش��ما نمی‎توانید در قالب یک تولیدکننده محلی به 
فعالیت بپردازید؛ چراکه هیچ‎کس به ش��ما اعتماد نخواهد کرد. پس بهتر 
اس��ت کمی جدی‎تر ماجرا را مدیریت کرده و در سطحی کلان مسئله را 

بررسی کنید. 
نکت��ه مهم درباره خودروهای برقی تلاش برای بیان مزایای آن در کنار 
برخی از معایبش است. خب شما نمی‎توانید از یک خودروی برقی انتظار 
سرعت‎های بالا یا حتی اثرگذاری متفاوت بر روی مخاطب را داشته باشید. 
این مس��ئله‎ای است که خیلی وقت‎ها اوضاع را برای شما بی‎نهایت دشوار 
خواه��د کرد؛ چراکه بازاریاب‎ها معمولا دوس��ت ندارند درباره نقاط ضعف 
محصول‎شان حرف بزنند. این همان مسئله‎ای است که شما را با مشکلات 

زیادی رو به رو خواهد کرد. 
راه ح��ل ما در این بخش تلاش برای ترس��یم چه��ره‎ای واقعی و تا حد 
امکان واقع‎گرایانه از محصولات برند است. این امر شامل خودروهای برقی 

نیز می‎شود. اصلا بر فرض که شما با اغراق‎های بی‎مورد محصول‎تان را به 
مش��تریان فروختید. بعد که همه از اصل ماجرا خبردار ش��دند، چه کاری 
خواهید کرد؟ این سوالی است که شما باید هر طور شده بدان پاسخ دهید. 

افزایش سطح تعامل با مخاطب: بازاریابی یک مسیر دوطرفه 
است!

بازاریابی دیگر مثل دهه‎های قبل یک مسیر تک‎سویه نیست. این یعنی 
کارآفرینان برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به گفت‎وگو و تعامل 
با آنها دارند. از س��وی مقابل، مشتریان نیز دیگر به برندهایی که همیشه 
حرف خودشان را پیش می‎برند، توجه نشان نمی‎‎دهند. این مسئله‎ای است 

که در طول سال‎های اخیر چالش‎های زیادی را موجب شده است.
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم کارآفرینان باید هر طور شده سطح 
تعامل‎شان با مخاطب را توسعه دهند. این امر در صنعت خودروسازی که 
جذابیت بس��یار زیادی هم دارد، ضروری به نظر می‎رسد؛ چراکه مشتریان 
برای خرید خودرو حسابی مته به خشخاش می‎گذارند بنابراین اگر سطح 
ارتباط و تعامل شما مطلوب نباشد، به سادگی امکان مواجهه با شکست‎های 

بزرگ را خواهید داشت آن وقت کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
یادتان باش��د، ش��ما تنها برند فعال در دنیای خودروسازی نیستید. به 
همین خاطر اگر نتوانید س��طح مطلوبی از اثرگ��ذاری بر روی مخاطب را 
به ارمغان بیاورید، بد نیست کمی هم که شده به فکر میزان بالای رقابت 
در بازار باشید. این امر انگیزه کافی به شما برای ایجاد تغییرات اساسی در 
روش کارت��ان را خواهد داد. پس به جای اینکه کمپین‎تان را بعد از مدتی 
به حال خود رها کنید، بد نیس��ت دائما به دنبال آپدیت آن باش��ید. این 
امر می‎تواند س��طح اثرگذاری بر روی مخاطب را به طور قابل ملاحظه‎ای 

بهبود بخشد. 
مشتریان همیشه دوست دارند ایده‎هایی درباره بازاریابی به برندها داده و 
شاهد اجرای آن باشند. خب این یک مسیر بی‎نهایت جذاب برای اثرگذاری 
بر روی مخاطب هدف محس��وب می‎شود. با این حساب شما باید همیشه 
خودتان را برای اثرگذاری بر روی مخاطب به این ش��یوه آماده نگه دارید 
وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم 
همیشه نیاز به تعامل با مخاطب پایدار خواهد ماند. بنابراین شما باید این 
تعامل را به هر ترتیبی که شده وارد معادلات‎‎تان در بازاریابی کنید وگرنه 
خیلی زود از س��ایر رقبا جا می‎مانید. آن وقت دیگر هیچ الگو یا استراتژی 

بازاریابی به دادتان نخواهد رسید. 
اعتمادسازی برای بلندمدت: جذب مشتری وفادار

خیلی از مردم در طول زندگی‎ش��ان فق��ط از یک برند خودرو خریداری 
می‎کنند. مثلا کس��انی که در سوئیس زندگی می‎کنند، چنین حسی را به 
ولوو دارند. در نقاط مختلف دنیا نیز کمابیش چنین وفاداری‎هایی به چشم 
می‎خورد. نکته کلیدی در این میان اعتمادس��ازی در میان مشتریان برای 
تبدیل‎ش��ان به خریدارهای ثابت اس��ت. این امر به شما کمک خواهد کرد 
تا حاشیه س��ود مطمئنی در بازار برای خودتان دست و پا کنید. خب این 
روزها بسیاری از برندها درگیر تامین سود ثابت سالانه‎شان هستند. بنابراین 
اگر شما در این زمینه دست برتر را داشته باشید، توانایی‎تان برای رقابت با 
دیگران بی‎نهایت افزایش پیدا خواهد کرد.  اعتمادسازی یکی از فرآیندهای 
مهمی اس��ت که از طریق بازاریابی دنبال می‎شود. شما در کمپین‎های‎تان 
بای��د بر روی ن��کات منطقی و همچنین ارائه مش��اوره‎های ایده آل تمرکز 
کنید. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا اوضاع‎تان را به بهترین ش��کل 
ممکن مدیریت کنید. به علاوه، دیگر لازم نیست دائما نگران از دست رفتن 
مش��تریان‎تان باشید؛ چراکه از دل این فرآیند فرصت بی‎نهایت خوبی برای 
اثرگذاری بر روی مخاطب‎تان پیدا خواهید کرد. اگر در کنار این مسئله به 
ایجاد باش��گاه مشتریان نیز توجه کنید، دیگر مو لای درز کارتان نمی‎رود. 
پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و تحولی اساسی در 
فرآیند بازاریابی‎تان ایجاد کنید. یادتان باش��د، نتایج این تحولات یک شبه 
مش��اهده نخواهد شد. در عوض شما باید خودتان را برای تغییرات و نتایج 
بلندمدت آماده کنید. خب بازاریابی که یک بازی کوتاه نیست که به محض 
تمام شدن دیگر سراغش نروید. در عوض باید همیشه آن را مورد توجه قرار 

داده و از آن به خوبی استفاده کنید. 
سخن پایانی

صنعت خودرو جذابیت‌های بس��یار زیادی برای کارآفرینان دارد. اگر از 
دوستداران دنیای خودرو باشید، فعالیت در این حوزه برای‎تان شبیه نوعی 
آرزوی دیرینه خواهد بود. البته این مس��یر همیش��ه ساده نیست؛ چراکه 
بازاریابی در دوران کنونی بدل به یک ماراتن تمام‎عیار ش��ده است. در این 
میان ما سعی کردیم برخی از مهمترین نکات را با شما در میان بگذاریم. 
ش��ما الان آمادگی لازم برای تبدیل ش��دن به ی��ک بازاریاب حرفه‎ای در 

صنعت خودرو را دارید. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند کوچک به شما برای ورود به صنعت بازاریابی در 
عرصه اتومبیل کرده باشد. یادتان نرود، استفاده همزمان و ترکیبی از همه 
ایده‎ه��ای مورد بحث در این مقاله ضامن موفقیت‎تان در بلندمدت خواهد 
بود. پس سعی کنید یکبار هم که شده گزینش سلیقه‎ای از میان ایده‎های 
م��ورد بحث را کنار بگذارید. این امر به ش��ما کم��ک می‎کند تا اثرگذاری 

بهتری بر روی مخاطب‎تان داشته باشید.
منابع:
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بازاریابی در صنعت خودرو: اصول و تکنیک‎ها
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نویسنده: علی آل‎علی
آی��ا تا حالا برای‎تان پیش آمده بعد از هفته‎ها س��عی و تلاش بالاخره به یک 
مشتری خوب دسترسی پیدا کنید و درست وقتی همه چیز عالی پیش می‎رود، 
یکهو س��ر و کله رقیبی گردن‎کلفت پیدا ش��ود؟ خیلی وقت‎ها فرآیند فروش در 
دقیقه 90 به خاطر حضور بی‎موقع یک رقیب با شکس��ت رو به رو می‎شود. این 
مسئله‎ای است که بیشتر از همه کسب و کارهای کوچک را آزار می‎دهد؛ چراکه 
فرصت‎ه��ای تعامل با مخاط��ب را از آنها گرفته و فقط هزینه‎های بازاریابی روی 

دست‎شان می‎گذارد. 
بی‎ش��ک یکی از تلخ‎ترین تجربه‎های دنیای کس��ب و کار مربوط به از دست 
دادن مشتریان است. در چنین شرایطی آدم حس می‎کند تمام سعی و تلاشش 
در زندگی باد هوا شده است. خب راستش را بخواهید، خیلی از کارآفرینان برای 
بهبود اوضاع‎شان در بازار روی فروش‎شان به مشتریان حساب می‎کنند. بنابراین 

اگر فروش مورد نظر به نتیجه‎ای نرسد، حسابی حال‎شان گرفته خواهد شد. 
س��رقت مش��تریان امری رایج در دنیای کسب و کار محسوب می‎شود. با این 
حال ضررهای آن برای برندی که مورد س��رقت واقع می‎ش��ود، اصلا طبیعی یا 
حتی قابل درک نیس��ت. به همین خاطر ش��ما باید اس��تراتژی منسجمی برای 
مقابله با سرقت مشتریان‎تان از سوی دیگر برندها داشته باشید. شاید فکر کنید 
از دست دادن مشتریان خیلی مهم نیست. خب در این صورت کافی است کمی 
درباره مش��تریان وفادارتان فکر کنید. بی‎ش��ک آن وقت نظرتان درباره فرآیند 
مورد نظر حس��ابی فرق خواهد کرد؛ چراکه از دس��ت دادن مشتریان وفادار در 
واقع به معنای کاهش بخش��ی از س��ود ثابت برند است. اگر کارآفرینی را سراغ 

دارید که به راحتی با کاهش سودش کنار می‎آید، ما را هم بی‎خبر نگذارید. 
نکت��ه کلیدی در این میان اس��تفاده از راهکارهایی اس��ت که به ش��ما برای 
اثرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک کند. متاسفانه خیلی وقت‎ها کارآفرینان 
سراغ ایده‎هایی می‎روند که در عمل فرصت زیادی به مخاطب نمی‎دهد. این امر 
موج��ب ناتوانی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف ش��ده و اوضاع را به طور 
قابل ملاحظه‎ای دشوار خواهد کرد. درست به همین خاطر ما در این مقاله قصد 
داریم برخی از مهمترین نکات برای جلوگیری از سرقت مشتریان از سوی رقبا 
را بررسی کنیم. پس با ما همراه باشید تا تکلیف این مسئله مهم را روشن کنیم. 

حفظ ارتباط مطلوب با مشتریان
وقتی ش��ما ارتباط‎تان با مشتریان را به طور ناگهانی قطع کرده یا برای مدت 
زمانی طولانی دیگر سراغ‎شان را نمی‎گیرید، راه برای رقبا باز خواهد شد. در این 
ش��رایط مشتریان خیال می‎کنند شما دیگر تمایلی برای ادامه همکاری ندارید. 
این در حالی اس��ت که شاید ش��ما اصلا به خاطر دلایل دیگری برای یک مدت 

زمان کوتاه قیدشان را زده باشید. 
همانطور که یک س��رمربی فوتبال خوب همیش��ه با طرفداران تیم رابطه‎اش 
را حفظ می‎کند، ش��ما هم باید دائما ارتباط مناس��بی با مشتریان داشته باشید. 
مثلا می‎توانید با پیامک‎های گاه و بی‎گاه آنها را از تخفیف‎ها و شرایط ویژه برند 
آگاه س��ازید. این امر شاید س��ختی‎های زیادی داشته باشد، اما در عین حال به 
شما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب نیز کمک خواهد کرد. این یعنی شما 
می‎توانید حتی زمانی که محصول خاصی برای فروش به مشتریان ندارید، بازهم 

آنها را نسبت به شرایط برند آگاه سازید. 
امروزه مش��تریان دوست دارند همیشه در جریان تغییر یک برند قرار گیرند. 

به همین خاطر شما باید آنها را به پشت صحنه برندتان بیاورید. این امر به شما 
فرصت بسیار خوبی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف داده و اوضاع را کاملا 

به سود شما تغییر خواهد داد. 
تقویت نقاط ضعف 

نقاط ضعف یک برند همیش��ه موجب سوءاس��تفاده رقبا می‎شود. شاید شما 
هم در طول س��ال‎های فعالیت ش��رکت‎تان گاهی با بزرگنمایی اشتباهات رقبا 
موجبات جلب نظر مش��تریان را فراهم کرده باش��ید. خب در این صورت تجربه 
مناس��بی در ای��ن رابطه داری��د. نکته کلیدی که در این می��ان باید مد نظرتان 
باشد، تلاش مستمر برای کاهش نقاط ضعف است. شما باید این نکته را به طور 
کام�ال دقیق با مش��تریان در میان بگذارید. مثلا به آنه��ا بگویید ما در برخی از 
حوزه‎ها نقطه ضعف و مش��کل داریم، اما در تلاش برای رفعش هستیم. بعد هم 
می‎توانید به طور منظم و ماهانه درباره تلاش‎تان برای رفع مشکلات با مشتریان 
حرف بزنید. این امر به ش��ما فرصت بس��یار خوبی در زمینه اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف خواهد داد.  امروزه بسیاری از مشتریان به دلیل کم حرفی و عدم 
بیان اوضاع دقیق شرکت دس��ت به انتخاب رقبا می‎زنند. بنابراین شما با تغییر 
در نگرش‎تان به س��ادگی هرچه تمام‎تر فرصت نگه داش��تن برخی از مهمترین 
مش��تریان برند کنار خود را خواهید داشت. این امر یکی از نکات بی‎نهایت مهم 
در دنیای کسب و کار محسوب می‎شود. پس سعی کنید همیشه این نکته مهم 

را در کانون توجه خود قرار دهید. 
بحث دیگری که در این میان مطرح است، تلاش برای شناسایی نقاط ضعف 
رقباست. شما هم می‎توانید روی آنها مانور داده و به مشتریان نشان دهید رقبا 
هم بی‎ایراد نیس��تند. البته یک راهکار بهتر تلاش برای تبدیل نقاط ضعف رقبا 
به مزیت برندتان اس��ت. مثلا اگر رقبای ش��ما در برخی از بازارها خدمات پس 
از فروش ندارند، ش��ما وارد آن بازارها شده و خدمات پس از فروش خوبی ارائه 
دهید. اینطوری می‎توانید به ساده‎ترین شکل ممکن روی نقطه ضعف رقبا مانور 
دهید. مش��تریان هم به احتمال زیاد مزیت شما را حسابی جدی گرفته و از آن 

به عنوان بردی اساسی در زمینه خرید یاد خواهند کرد. ماجرا جالب شد، نه؟
گاهی اوقات جلوگیری از سرقت مشتریان اصلا کار سختی نیست. کافی است 
کمی دقت به خرج داده و از حالت انفعالی خارج شوید. برخی از مدیران خیال 
می‎کنند همیش��ه باید در برابر رقبا از مشتریان‎شان دفاع کرده و اصلا حمله‎ای 
در کار نباش��د. خب راس��تش را بخواهید، اینحا بیشتر ش��بیه یک بازی فوتبال 

است. پس در عین حال شما هم باید گاهی حمله کنید. 
توجه به قیمت‎های رقابتی

وقتی شما سطح قیمت‎تان را به طور ناگهانی از میانگین بازار بیشتر می‎کنید، 
فرصت خیلی خوبی در اختیار رقبا قرار داده‎اید تا مش��تریان ش��ما را به دس��ت 
بیاورند. خب این روزها کمتر کس��ی دوس��ت دارد با قیمتی بسیار بالا دست به 
خرید زده و تجربه‎ای در این رابطه داش��ته باشد. به همین خاطر ما در روزنامه 
فرصت امروز معتقدیم شما باید همیشه توانایی‎تان در رابطه با حفظ قیمت‎های 
پایین را تقویت کنید. مسئله مورد بحث در این بخش به شما کمک خواهد کرد 

تا مشتریان را برای مدت زمانی طولانی‎تر در کنار خود نگه دارید. 
بی‎شک هر کسب و کاری در طول زمان نیاز به افزایش قیمت خواهد داشت. 
با این حال شما قرار نیست به طور کاملا بی‎مقدمه این وضعیت را پیش ببرید؛ 
چ��را ک��ه خیلی زود مورد اعتراض مش��تریان قرار خواهید گرف��ت. یک راهکار 

بهت��ر در این میان تلاش برای افزایش قیمت محصولات با اطلاع‎رس��انی قبلی 
اس��ت. ش��اید این امر کمی عجیب به نظر برسد، اما دست‎کم میزانی از آمادگی 
در میان مش��تریان ایجاد می‎کند. ش��رایط رقابتی در بازار برای کس��ب و کارها 
محدودیت‎های خاصی به همراه دارد. ش��ما نمی‎توانید هر طور که دوست دارید 
در بازار عمل کرده و انتظار واکنش‎های مثبت را هم داش��ته باش��ید. درست به 
همین خاطر گاهی اوقات بهتر اس��ت قیمت‎های رقابتی را در کانون توجه قرار 

دهید. اینطوری شانس بیشتری برای حفظ مشتریان‎تان خواهید داشت. 
مقابله به مثل در برابر رقبا

اگر برخی از رقبای ش��ما مشغول سرقت مشتریان‎تان هستند، بد نیست شما 
هم دست به فرآیندی متقابل بزنید. اینطوری آنها متوجه وضعیت نامناسب‎شان 
از نقطه نظر حفظ مش��تری می‎شوند. خب شما که قرار نیست همیشه خودتان 
را در شرایط ناگوار قرار دهید. بد نیست گاهی مشتریان رقبا را به دست بیاورید 

تا متوجه توانایی‎های شما شوند.
بی‎ش��ک هر برندی در بازار دس��ت‎کم ی��ک رقیب مس��تقیم دارد. کاری که 
ش��ما در این بخش باید انجام دهید، زیر نظر گرفتن رقیب‎تان اس��ت. اینطوری 
اطلاعات بس��یار خوبی درباره آن کس��ب و کار به دست خواهید آورد. به علاوه، 

اگر خودتان را جای مشتری چنین برندی قرار دهید، کارتان ساده‎تر می‎شود.
بعد از اینکه اطلاعات خوبی درباره برند مورد نظر به دست آوردید، بد نیست 
خیلی زود دست به کار شده و مقابله به مثل را در دستور کار قرار دهید. در این 
راستا می‎توانید روی نقاط ضعف رقیب‎تان مانور داده یا حتی از ایده‎های تازه‎ای 
در مقایسه با بقیه رو کنید. این امر شاید کمی زمانبر به نظر برسد، اما وضعیت 
ش��ما از نظر س��طح اثرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور قابل ملاحظه‎ای 
متفاوت خواهد س��اخت. پس بهتر اس��ت بهانه‎تراش��ی را کنار گذاشته و همین 
امروز وارد گود ش��وید. به این فکر کنید که با چنین اس��تراتژی دیگر خبری از 

نرخ بالای سرقت مشتریان‎تان از سوی رقبا نخواهد بود. 
حفاظت بهتر از اطلاعات برند

گاه��ی اوقات کس��ب و کارها در زمین��ه حفاظت از اطلاع��ات عملکرد قابل 
ملاحظه‎ای از خودش��ان برجای نمی‎گذارند. بدی��ن معنا که اطلاعات مربوط به 
مش��تریان آنها به ساده‎ترین ش��کل ممکن قابل دسترسی است. خب در چنین 
شرایطی اصلا جای تعجب ندارد که رقبا خیلی راحت اقدام به سرقت مشتریان 
شما کنند. این امری است که نه اتفاقی، بلکه حاصل تلاش‎های اشتباه شما در 

دنیای کسب و کار است. 
از نظر ما یکی از نکاتی که برندها باید کاملا جدی بگیرند، مس��ئله مربوط به 
امنیت سایبری است. البته این نکته فقط اطلاعات مربوط به خودشان را شامل 
نمی‎ش��ود، بلکه باید نیم نگاهی به اطلاعات و داده‎های مش��تریان نیز داش��ته 
باش��ند. این مس��ئله درباره برندهای دیجیتال و کسانی که خدمات آنلاین ارائه 

می‎دهند، اهمیت دوچندانی دارد. 
اگر شما نتوانید کس��ب و کارتان را به طور اصولی مدیریت کنید، خیلی زود 
کارتان با مش��کلات جدی رو به رو خواهد ش��د. خب چه کسی در بازار به یک 
برند که تمام اطلاعاتش در دس��ت هکرهاست، اعتماد خواهد کرد؟ این سوالی 
اس��ت که شما همیشه باید از خودتان پرسیده و مقدمات اجرای درست فرآیند 

امنیت سایبری را فراهم سازید. 
از آنجایی که بسیاری از کارآفرینان تخصص زیادی در حوزه سایبری ندارند، 

بهترین گزینه برای شما همکاری با کسی است که اطلاعات کافی در این رابطه 
را داش��ته باشد. اینطوری شما می‎توانید خیلی راحت و بدون مشکل کارتان در 
این حوزه را پیش ببرید. خب همیش��ه که قرار نیس��ت اوضاع مطابق میل شما 
پیش برود. گاهی اوقات در حوزه‎هایی که بدان وارد نیستید، نیاز به همکاری با 

افراد متخصص خواهید داشت. 
امنیت سایبری به شما کمک می‎کند تا جلوی آگاهی رقبا از وضعیت برند و 
همچنین مش��تریان‎تان را بگیرید. اینطوری دیگر لازم نیست خیلی به خودتان 
زحمت داده یا نگران از دس��ت دادن مشتریان باشید؛ چراکه رقبا برای این کار 

مسیر بی‎نهایت دشواری را پیش رو خواهند داشت. ماجرا جالب شد، نه؟
ارائه پیشنهادات جذاب برای مشتریان

وقتی ش��ما تلاشی برای حفظ مشتریان انجام ندهید، همیشه با مشکلاتی در 
زمینه جلب نظرش��ان رو به رو خواهید شد. این امر در ابتدا خودش را در قالب 
بی‎توجهی مشتریان و سپس خریدشان از رقبای‎تان نشان می‎دهد. پس همیشه 
تقصیرها گردن رقبا نیس��ت. گاهی اوقات خودتان هم ناخودآگاه کاری می‎کنید 

که مشتریان‎تان را به ساده‎ترین شکل ممکن از دست بدهید. 
توصیه ما در این بخش مثل روز روش��ن اس��ت. گاهی اوقات شما باید طوری 
پیشنهادات‎تان را به مشتریان عرضه کنید که هیچ جوره نتوانند دست رد به آن 
بزنند. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا اثرگذاری بهتری بر روی مش��تریان 

داشته و آنها را برای مدت زمانی طولانی‎تر در کنار خود نگه دارید.
یادتان باش��د، خیلی وقت‎ها پیش��نهادات جذاب و شخصی‎سازی‎ش��ده برای 
مشتریان انگیزه‎ش��ان برای تداوم تعامل با شما را دوچندان می‎کند. پس اجازه 
ندهی��د هیچ وقت درگیر س��یکل تکرار ش��وید؛ چراکه این ام��ر می‎تواند تمام 
توان‎تان برای اثرگذاری درس��ت و حسابی بر روی مشتریان را از بین ببرد. پس 

باید آن را حسابی جدی بگیرید.
سخن پایانی

سرقت مش��تریان در طول یک دهه اخیر بدل به امری رایج در دنیای کسب 
و کار ش��ده اس��ت. برخ��ی از کارآفرینان خی��ال می‎کنند به طور م��داوم باید 
خودش��ان را درگیر کارهای مهمتر کرده و هی��چ ایرادی ندارد اگر گاهی اوقات 
مشتریان‎ش��ان را از دس��ت بدهند. ما در روزنامه فرص��ت معتقدیم چنین طرز 
نگاهی اصلا منطقی نیس��ت. به همین خاطر در این مقاله سعی کردیم برخی از 
مهمترین نکات برای جلوگیری از سرقت مشتریان را به اتفاق شما مورد بررسی 
ق��رار دهیم. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا اوضاع‎ت��ان در بازار را به طور 

منطقی‎تری مدیریت کنید. 
ش��ما الان تمام اطلاعات لازم برای ش��روع اس��تراتژی جلوگیری از س��رقت 
مش��تریان تان را دم دست دارید. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به 
کار ش��ده و اوضاع‎تان را کمی هم که شده در بازار بهتر کنید. مثل همیشه اگر 
در این میان س��والی برای‎تان پیش آمد، می‎تواند روی ما برای بررس��ی و حلش 
حساب کنید. خب تعارف را کنار گذاشته و مثل همیشه با ما در ارتباط باشید. 

منابع:
https://www.linkedin.com/pulse/how-keep-competition-

from-stealing-your-customers-teri-yanovitch
ht tps : / /go lds t e inbros sa rd . com /b log /prevent -

/competitors-from-stealing-your-clients

چطور جلوی سرقت مشتریان‎مان از طرف رقبا را بگیریم؟


