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حمایت از دهک‌های پایین یا خطای تازه در دهک‌بندی؟

کالابرگ هدفمند
فرص��ت ام��روز: کالاب��رگ الکترونیک��ی در ظاهر یک ابزار س��اده ب��رای حمایت از معیش��ت خانوارهاس��ت؛ 
اعتب��اری ک��ه ق��رار اس��ت خرید کالاه��ای ض��روری را ب��رای دهک‌های پایی��ن آس��ان‌تر کند. اما پش��ت این 
ظاه��ر س��اده، مس��ئله‌ای پیچی��ده ق��رار دارد: دولت دقیق��ا چگونه تش��خیص می‌ده��د چه کس��ی نیازمندتر 
اس��ت، چ��ه کس��ی بای��د حمایت بیش��تری بگی��رد و چه کس��ی نبای��د در فهرس��ت دریافت‌کنندگان باش��د؟

بح��ث افزایش اعتبار کالابرگ برای دهک‌های پایین، بار دیگر این پرس��ش را به مرکز سیاس��ت‌گذاری رفاهی 
آورده اس��ت. مسئله فقط این نیس��ت که مبلغ اعتبار چقدر باشد. پرس��ش مهم‌تر این است که آیا حمایت واقعا 
به همان خانواری می‌رس��د که بیش��ترین فش��ار معیش��تی را تحمل می‌کند یا نه. در نظام‌های حمایتی، خطای 
شناس��ایی گاهی از کم بودن مبلغ کمک هم مهم‌تر است. زیرا ممکن است یک خانوار کم‌درآمد حذف شود و در 
مقابل، خانواری با وضعیت بهتر همچنان در فهرست دریافت‌کنندگان باقی بماند. در اقتصاد رفاه، دو خطا همیشه 
وجود دارد. خطای اول زمانی است که خانوار نیازمند از فهرست حمایت حذف می‌شود. خطای دوم زمانی است 
که خانوار کم‌نیاز یا برخوردار، یارانه و کالابرگ دریافت می‌کند. هر دو خطا هزینه دارند. اولی فش��ار مس��تقیم بر 
معیش��ت خانوار آس��یب‌پذیر وارد می‌کند و دومی منابع محدود دولت را از مسیر هدف اصلی منحرف می‌سازد...

از خوراک تا کارخانه؛
پشت صحنه آرام ماندن بازار پلاستیک و مواد اولیه
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رئیس‌ کل بانک مرکزی اعلام کرد

آغاز اجرای یکپارچه‌سازی نرخ ارز 
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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ه�ر کارآفرین�ی در دنی�ا دوس�ت دارد کل�ی مش�تری وفادار دم دس�تش باش�د ک�ه ه�ر روز اقدام 
ب�ه خری�د از برن�دش ک�رده و آن را ب�ا هی�چ رقی�ب دیگ�ری ع�وض نکنن�د. اگرچ�ه ای�ن روی�ای 

ش�یرین اغل�ب اوق�ات بعید ب�ه نظر می‎رس�د، اما اصال غیرممکن نیس�ت. خ�ب برندهایی 
مث�ل گ�وگل ی�ا آم�ازون براس�اس همی�ن الگ�و موف�ق ب�ه کس�ب س�ودهای کلان در...

طراحی برنامه وفاداری مشتریان: چطور و چگونه؟

سرمقاله

بازار آرام
با زنجیره آرام

دکتر محمدرضا قدیمی
مدیر مسئول

مردم گرانی را در فروش��گاه 
آن  ریش��ه  ام��ا  می‌بینن��د، 
و  دورت��ر  کیلومتره��ا  اغل��ب 
در خط��وط تولید، انب��ار مواد 
اولیه، مس��یرهای حمل‌ونقل و 
سازوکار عرضه شکل می‌گیرد. 
اگ��ر کارخانه کوچ��ک به مواد 
اولیه دسترس��ی پایدار نداشته 
باش��د، هی��چ دس��تور قیمتی 
نمی‌توان��د ب��ازار را برای مدت 
طولان��ی آرام نگ��ه دارد. ثبات 
قیمت، پیش از آنکه در قفس��ه 
فروش��گاه ساخته شود، باید در 

زنجیره تولید ساخته شود.
با این  اقتصاد ای��ران باره��ا 
تصویر آشنا بوده است؛ ناگهان 
قیم��ت ی��ک کالای مصرف��ی 
ب��الا م��ی‌رود، م��ردم از گرانی 
دس��تگاه‌های  می‌کنند،  گلایه 
نظارتی وارد عمل می‌ش��وند و 
با گران‌فروش��ی  بحث برخورد 
ب��الا می‌گیرد. اما در بس��یاری 
از موارد، مس��ئله از فروش��گاه 
آغاز نش��ده اس��ت. فروش��نده 
آخرین حلقه زنجیره‌ای اس��ت 
ک��ه ممکن اس��ت ماه‌ها پیش، 
در تامین خوراک پتروش��یمی، 
محدودی��ت تولید، کمبود مواد 
اولیه، اختلال در حمل‌ونقل یا 
تغییر ناگهانی مقررات آس��یب 

دیده باشد.
ادامه در همین صفحه

در اقتص��اد، قیم��ت نهای��ی کالا فق��ط نتیجه تصمیم 
فروش��نده نیس��ت. قیمت نهایی حاص��ل مجموعه‌ای از 
هزینه‌ه��ا و ریسک‌هاس��ت؛ هزین��ه مواد اولی��ه، انرژی، 
دس��تمزد، حمل‌ونقل، تامین مالی، مالی��ات، انبارداری، 
بس��ته‌بندی و مهم‌تر از هم��ه، نااطمینان��ی. هرچه این 
عوامل بی‌ثبات‌تر ش��وند، تولیدکننده و توزیع‌کننده نیز 
با احتیاط بیش��تری قیمت‌گ��ذاری می‌کنند. احتیاط در 

اقتصاد تورمی، اغلب به معنای افزایش قیمت است.
کالا از خط تولید به سفره می‌رسد

بس��یاری از کالاهای روزم��ره مردم، از م��واد اولیه‌ای 
تولید می‌ش��وند که در صنایع بالادستی تامین می‌شود. 
بطری آب، بس��ته‌بندی مواد غذایی، ش��وینده‌ها، ظروف 
پلاس��تیکی، لوازم بهداش��تی، قطعات خ��ودرو، لوله‌ها، 
تجهیزات پزش��کی و حتی بخشی از کالاهای خانگی، به 

زنجیره پتروشیمی و صنایع پایین‌دستی وابسته‌اند.
وقتی مواد اولیه این زنجیره با تاخیر، کمبود یا نوسان 
شدید قیمت مواجه شود، تولیدکننده پایین‌دستی ناچار 
است هزینه بیشتری بپردازد. اگر این وضعیت ادامه پیدا 
کند، دو انتخاب بیشتر ندارد: یا قیمت محصول نهایی را 
بالا ببرد یا تولید را کاهش دهد. هر دو مسیر در نهایت به 
زیان مصرف‌کننده تمام می‌شود؛ یکی با گرانی و دیگری 
با کمبود. به همین دلیل، بازار مصرف را نمی‌توان جدا از 
صنعت دید. س��فره مردم و خط تولید کارخانه، برخلاف 
ظاهرش��ان، به هم متصل‌اند. هر اختلال در یک س��وی 

زنجیره، دیر یا زود در سوی دیگر ظاهر می‌شود.
کنترل قیمت، جایگزین ثبات تولید نیست

کنت��رل قیم��ت در برخ��ی ش��رایط می‌توان��د جلوی 

سوءاس��تفاده و جهش‌های غیرمنطق��ی را بگیرد. اما اگر 
سیاست‌گذار فقط به قیمت روی قفسه نگاه کند و شرایط 
تولی��د را نبین��د، نتیجه پایدار نخواهد ب��ود. نمی‌توان از 
تولیدکننده انتظار داشت کالایی را با قیمت پایین عرضه 
کن��د، در حالی که مواد اولیه‌اش گران ش��ده، انرژی‌اش 
ناپایدار اس��ت، سرمایه در گردش ندارد و مسیر تامینش 
پر از ابهام اس��ت. قیمت‌گذاری دستوری زمانی خطرناک 
می‌ش��ود که هزینه واقعی تولید را نادیده بگیرد. در این 
وضعیت، تولیدکننده ممکن است کیفیت را کاهش دهد، 
تولید را محدود کند، بازار رسمی را ترک کند یا فعالیت 
خ��ود را به حداقل برس��اند. نتیجه، همان چیزی اس��ت 
که سیاس��ت‌گذار قصد جلوگیری از آن را داش��ته است: 

کمبود، بازار غیررسمی و افزایش فشار بر مردم.
ب��ازار آرام با دس��تور کوتاه‌مدت آرام نمی‌ش��ود. بازار 
زمان��ی آرام می‌مان��د ک��ه تولیدکننده بداند م��واد اولیه 
دارد، انرژی‌اش قطع نمی‌ش��ود، مقرراتش ناگهان تغییر 
نمی‌کند و می‌تواند برای چند ماه آینده برنامه‌ریزی کند.

صنایع پایین‌دستی؛ ستون‌های کوچک اما مهم
در بس��یاری از صنای��ع، بنگاه‌های کوچک و متوس��ط 
نق��ش تعیین‌کنن��ده دارند. ممکن اس��ت ی��ک مجتمع 
بزرگ پتروش��یمی ماده اولیه تولی��د کند، اما تبدیل آن 
به محص��ولات مصرفی در ه��زاران کارخان��ه کوچک‌تر 
انجام می‌ش��ود. این بنگاه‌ها معمولا س��رمایه در گردش 
محدودت��ری دارن��د و بیش��تر از صنایع ب��زرگ در برابر 

نوسان‌ها آسیب‌پذیرند.
ی��ک کارخان��ه کوچ��ک تولید ظ��روف پلاس��تیکی، 
بس��ته‌بندی، قطعات یا محصولات بهداش��تی، نمی‌تواند 

ماه‌ها مواد اولیه گران یا کمیاب را تحمل کند. اگر نتواند 
خری��د کند، خط تولید متوقف می‌ش��ود. اگر خط تولید 
متوقف ش��ود، کارگر بیکار می‌شود، سفارش لغو می‌شود 

و محصول نهایی کمتر به بازار می‌رسد.
حمایت از صنایع پایین‌دس��تی فق��ط حمایت از چند 
کارخانه نیست؛ حمایت از اشتغال، تولید داخلی و ثبات 
بازار کالاهای مصرفی است. هر سیاستی که این بنگاه‌ها 
را در تامین مواد اولیه یا دسترس��ی به بازار دچار مشکل 
کن��د، در نهایت هزینه خود را ب��ه مصرف‌کننده منتقل 

خواهد کرد.
بورس کالا؛ ابزار شفافیت، نه گلوگاه جدید

ب��ورس کالا می‌تواند نقش مهمی در ش��فافیت عرضه 
مواد اولیه داشته باشد. اگر عرضه منظم، اطلاعات شفاف 
و دسترسی تولیدکننده واقعی فراهم باشد، این سازوکار 
می‌تواند رانت و واس��طه‌گری را کاهش دهد. تولیدکننده 
می‌داند چه می��زان کالا عرضه می‌ش��ود، قیمت چگونه 
ش��کل می‌گیرد و چگونه می‌تواند م��واد اولیه مورد نیاز 

خود را تامین کند.
اما اگر عرضه محدود ش��ود، مقررات پیچیده باش��د یا 
تولیدکنن��ده کوچک نتواند به‌راحتی وارد معامله ش��ود، 
ب��ورس کالا خ��ود می‌تواند ب��ه گلوگاه تبدیل ش��ود. در 
چنین وضعی، مواد اولیه از مس��یر رس��می خارج و وارد 
بازار غیررسمی می‌شود؛ جایی که قیمت بالاتر، شفافیت 

کمتر و هزینه تولید بیشتر است.
هدف باید این باشد که مواد اولیه به دست تولیدکننده 
واقعی برسد، نه کسی که فقط قصد خرید و فروش دارد. 
این هدف با داده دقیق، نظارت هوشمند و طراحی درست 

سازوکارهای عرضه ممکن می‌شود، نه با محدودیت‌های 
مبهم و بخشنامه‌های متغیر.

حمل‌ونقل؛ حلقه‌ای که کمتر دیده می‌شود
گاهی مواد اولیه در کارخانه یا مجتمع تولید شده، اما 
به‌موقع به واحد پایین‌دستی نمی‌رسد. دلیل آن می‌تواند 
کمبود ناوگان، مشکل سوخت، اختلال در جاده، کمبود 
انبار ی��ا ضعف برنامه‌ریزی باش��د. در چنین ش��رایطی، 
تولیدکننده پایین‌دس��تی همچنان با کمبود روبه‌روست؛ 

حتی اگر روی کاغذ عرضه کافی وجود داشته باشد.
حمل‌ونق��ل در اقتص��اد صنعتی، ی��ک خدمت جانبی 
نیس��ت. بخش��ی از خط تولید اس��ت. اگر مواد اولیه دیر 
برسد، خط تولید دیر شروع می‌شود. اگر محصول نهایی 
دیر به بازار برس��د، س��رمایه در گردش دیر بازمی‌گردد. 
ای��ن تاخیره��ا در نهایت ب��ه افزایش هزین��ه و کاهش 

رقابت‌پذیری منجر می‌شوند.
برای همین، سیاست صنعتی بدون سیاست لجستیک 
ناقص اس��ت. کش��ور نمی‌توان��د از تولید داخلی س��خن 
بگوید، اما برای مس��یر رس��یدن مواد اولیه به کارخانه و 

کالا به بازار، برنامه‌ای پایدار نداشته باشد.
صادرات و بازار داخلی؛ دوگانه‌ای که باید مدیریت 

شود
محص��ولات پتروش��یمی و صنای��ع بالادس��تی بخش 
مهمی از صادرات غیرنفتی ایران هس��تند. صادرات برای 
ارزآوری و ت��داوم فعالیت ش��رکت‌ها اهمیت دارد. اما در 
دوره‌هایی که صنایع پایین‌دس��تی ب��ا کمبود مواد اولیه 
روبه‌رو هس��تند، سیاس��ت‌گذار باید میان بازار داخلی و 
صادرات تعادل برق��رار کند. این تعادل با ممنوعیت‌های 

ناگهانی ی��ا محدودیت‌های غیرقابل پیش‌بینی س��اخته 
نمی‌ش��ود. صادرکننده هم به ثبات نیاز دارد، همان‌طور 
که تولیدکنن��ده داخلی به تامین پایدار نیازمند اس��ت. 
سیاس��ت درست باید از قبل روش��ن کند چه سهمی از 
تولید برای بازار داخلی در نظر گرفته می‌شود، چه زمانی 
صادرات محدود می‌ش��ود و معیار تصمیم‌گیری چیست. 
بی‌ثباتی مقررات، هم به صادرات آس��یب می‌زند و هم به 
تولید داخل��ی. تولیدکننده‌ای که هر هفته با بخش��نامه 
تازه روبه‌روس��ت، نمی‌تواند برنامه‌ری��زی کند. اقتصاد به 
تصمیم‌ه��ای قابل پیش‌بینی نی��از دارد، نه واکنش‌های 

مقطعی.
بازار آرام از کارخانه آغاز می‌شود

در نهای��ت، اگ��ر هدف سیاس��ت‌گذار آرام��ش بازار و 
حمایت از مصرف‌کننده اس��ت، باید نگاهش را از قفس��ه 
فروش��گاه به ابتدای زنجیره برگردان��د. قیمت‌ها در بازار 
نهایی شکل می‌گیرند، اما ریشه آنها در تولید، مواد اولیه، 

انرژی، حمل‌ونقل و تامین مالی است.
بازار آرام، با زنجیره آرام ساخته می‌شود. اگر خوراک و 
مواد اولیه به‌موقع برس��د، اگر تولیدکننده از فردای خود 
مطمئ��ن باش��د، اگر حمل‌ونقل روان باش��د و اگر عرضه 
شفاف انجام ش��ود، فش��ار کمتری به قیمت نهایی وارد 
می‌ش��ود. اما اگر هر حلقه زنجیره دچار اختلال باش��د، 
کنت��رل قیمت در انتهای مس��یر فقط مس��کنی موقت 
خواهد بود. اقتصاد س��الم، گرانی را در فروش��گاه درمان 
نمی‌کند؛ ریش��ه آن را در زنجیره تولی��د می‌بیند. امروز 
بیش از هر زمان دیگری، لازم اس��ت سیاست‌گذار بداند 

آرامش سفره مردم از آرامش خط تولید آغاز می‌شود.

دبیرکل کانون عالی شوراها اسلامی کار با بیان اینکه »دوران 
بی‌ثباتی زمان مناسبی برای تصمیم‌گیری مزدی نیست«، از 
ادامه به‌روزرس��انی سبد معیش��ت کارگران خبر داد و گفت: 
مذاک��رات درباره بازنگری مزایا در نیمه دوم س��ال هنوز آغاز 
نشده و در صورت تداوم ثبات اقتصادی، این موضوع در ماه‌های 

آینده در دستور کار شورای عالی کار قرار خواهد گرفت.
علی خدایی، دبیرکل کانون عالی ش��وراهای اس�المی کار 
کش��ور و عضو ش��ورای عالی کار، در گفت‌وگو با ایسنا، درباره 
موضوع بازنگری مزایای کارگران در نیمه دوم سال، اظهارکرد: 
با توجه به اتفاقاتی که در کش��ور بعد از تعیین دستمزد افتاد 
و آش��فتگی‌هایی ک��ه در بازار کار ش��اهد آن بودیم، وضعیت 
کارخانه‌ها و بنگاه‌ها بسیار پیچیده‌تر از شرایطی شده که هنگام 
تعیی��ن مزد درباره آن صحبت می‌کردیم. به همین دلیل نیاز 
به مطالعه دقیق‌تری وجود دارد. به دلیل پیچیدگی ش��رایط 
و ضرورت مطالعات دقیق‌تر، ش��ورای عال��ی کار هم تاکنون 
مذاکره‌ای درباره ترمیم مزایا برای نیمه دوم سال نداشته است.
دوران بی‌ثباتی، زمان خوبی برای تصمیم‌گیری نیست

وی با بیان اینکه با وج��ود خبرهای خوبی که این روزها 
می‌ش��نویم، اگر فضای اقتصادی تغییر کند و محاصره رفع 
ش��ود، حتما این موض��وع را در دس��تور کار قرار می‌دهیم، 

افزود: موضوع جبران قدرت خرید از دس��ت رفته کارگران 
همچن��ان مطرح اس��ت، در حال حاضر برنامه مش��خصی 
برای این مذاک��رات وجود ندارد، اما توافق اولیه ما مبنی بر 
بازبینی مزد همچنان پابرجاست و با شرایط موجود، مقطعی 
که قرار اس��ت درباره آن تصمیم‌گیری شود، شش‌ماهه دوم 
سال خواهد بود. اکنون افزایش مزدی که قبلا تصویب شده 
در حال تثبیت ش��دن است. قرار است برای نیمه دوم سال 
تصمیم‌گیری کنی��م و این تصمیم‌گیری هم باید بر مبنای 
تغییرات ش��رایط اقتصادی باش��د. باید درنظر داش��ت که 
شرایط اقتصاد ما ش��رایط پایداری نیست؛ همانطور که در 
هفته گذش��ته نرخ ارز که یکی از مولفه‌های بسیار مهم در 
بحث قدرت خرید مردم است، با افزایش‌های ۱۰ درصدی و 
کاهش‌های ۲۰ درصدی در نوسان بود. بنابراین، این دوران 

بی‌ثباتی، زمان خوبی برای تصمیم‌گیری نیست.
دبیرکل کانون عالی شوراهای اسلامی کار کشور تاکید کرد: 
تحقیقات ما درباره موضوع معیشت کارگران ادامه دارد. گروه 
کارگری به صورت روزانه، سبد معیشت را به‌روزرسانی می‌کند 
و با هر تغییر قیمتی، اطلاعات جدید ثبت می‌شود. متاسفانه 
هرچقدر هم که عدم ثبات ارزی داریم، بخش افزایشی قیمت‌ها 
روی معیشت مردم اثر می‌گذارد و کاهش نرخ‌ها معمولا روی 

معیشت اثر چندانی ندارند، اما افزایش‌ها دائما اثرگذار هستند.
به‌روزرسانی سبد معیشت کارگران در حال انجام است

خدایی با بیان اینکه به‌روزرس��انی س��بد معیشت کارگران 
ک��ه مبنای تصمیم‌گیری ما خواهد بود در حال انجام اس��ت، 
ادامه داد: طبیعتا شرکای اجتماعی ما هم باید مطالعه وضعیت 
بنگاه‌ه��ای تولیدی را انجام دهن��د؛ وزارت صمت هم در این 
زمینه فعال اس��ت و گروه کارفرمای��ی هم همین کار را انجام 
می‌ده��د. نهایتا ب��رای تصمیم‌گیری درباره نیمه دوم س��ال، 
احتم��الا در اواخر مرداد یا اوایل ش��هریور باید این موضوعات 
در دستور کار قرار گیرد و اکنون زمان مناسبی برای این اقدام 

نیست.
تا قبل از مرداد جلسات مذاکره برگزار نخواهد شد 
عضو شورای عالی کار تاکید کرد: ما دائما معیشت کارگران 
را رصد می‌کنیم؛ نه فقط در جلس��ات شورای عالی کار، بلکه 
هر جا فرصتی باشد این موضوع را پیگیری می‌کنیم و این کار 
ادامه دارد. اما روال ش��ورای عالی کار و تشکیل جلسه رسمی 
برای تصمیم‌گیری درباره این موضوع تا مردادماه اتفاق نخواهد 
افتاد. قطعا نباید شرایط امسال را با سال‌های گذشته مقایسه 
کنیم؛ چرا که به هر حال شرایط امسال شرایط خاصی است. 
شرایط جامعه کارگری و بنگاه‌های تولیدی ما نسبت به زمانی 

که برای س��ال جدید تصمیم گرفتیم، تغییرات زیادی کرده 
اس��ت.  قبل از عید هنوز زیرس��اخت‌ها، فولاد و پالایشگاه‌ها 
آس��یب ندیده بودند. اینها زیرساخت‌های اصلی تولید کشور 
هستند و بخش عمده اشتغال را به خود اختصاص می‌دهند. 
در طول س��ال با اتفاقاتی که افتاد، ما عملا برای اینکه همین 
مزد مصوب هم اجرایی شود و تغییری نکند، تحت فشار جدی 
ق��رار گرفتیم و جلس��ات متعددی برگزار کردی��م تا از همان 

دستاورد قبلی حفاظت کنیم.
صرفا به افزایش دستمزد فکر نمی‌کنیم، پایداری 

شغل آنها هم باید مورد توجه قرار گیرد
دبیرکل کانون عالی ش��وراهای اسلامی کار کشور با تاکید 
بر اینکه ما برای منافع کارگران صرفا به افزایش دستمزد فکر 
نمی‌کنیم و پایداری شغل آنها هم باید مورد توجه قرار گیرد، 
افزود: خوشبختانه تا این مقطع به یک ثبات نسبی رسیده‌ایم 
و همان افزایش قبلی پابرجاس��ت. اگر ان‌شاءالله این ثبات در 
کشور حفظ شود و اتفاق جدیدی رخ ندهد، احتمالا با چالش 

جدی روبه‌رو نخواهیم بود.
تصمیم گیری برای مزد دو مرحله‌ای شود تا تمام 

فشارها به پایان سال منتقل نشود
خدای��ی توضیح داد: یک��ی از دلایلی که م��ا خواهان دو 

مرحله‌ای ش��دن مزد هستیم، همین است که تمام فشارها 
به پایان س��ال منتقل نش��ود. در پایان سال معمولا شرایط 
پرتنش��ی ایجاد می‌شود؛ در حالی که ما می‌توانیم در میانه 
س��ال درباره مزد، مزایا و موضوعات مختلف گفت‌وگو کنیم 
و در پایان س��ال فقط درباره افزایش نهایی تصمیم بگیریم.  
حداقل بر اساس تجربه‌ای که در این ۱۰ تا ۱۲ سال حضور 
در شورای عالی کار دارم، معتقدم اگر موضوع تعیین مزد به 
درستی درک ش��ود و مطالعات دقیق آن انجام شده باشد، 
نیاز به این همه کشمکش ندارد و شاید بتوان آن را در یک 

ساعت هم تصویب کرد.
وی در پای��ان با بیان اینکه در دوره فعلی، با همراهی‌ای که 
در دبیرخانه ش��ورای عالی کار وجود دارد، مطالعات به خوبی 
در حال انجام اس��ت، گفت: امیدوارم در روزهای پایانی س��ال 
و در زم��ان مذاک��رات مزدی، دیگر آن چالش‌ها و دردس��رها 
وجود نداشته باش��د. این موضوع یک مسئله دو سویه است. 
در عین حال باید درنظر داش��ت که اگر شرایطی ایجاد شود 
که باعث نگرانی و ایجاد چالش در س��مت کارفرمایی باش��د؛ 
به‌طوری که کارفرما در جذب نیرو با احتیاط بیش��تری عمل 
کند یا برنامه‌ریزی بلندمدتش با مشکل مواجه شود، به سود 

کارگران نیست.

تا مرداد وارد مذاکرات ترمیم دستمزد نمی‌شویم 

بازار آرام، با زنجیره آرام

طراحی برنامه وفاداری مشتریان: چطور و چگونه؟
هر کارآفرینی در دنیا دوست دارد کلی مشتری وفادار دم دستش باشد که هر روز اقدام به خرید از برندش کرده و آن را 
با هیچ رقیب دیگری عوض نکنند. اگرچه این رویای شیرین اغلب اوقات بعید به نظر می‎رسد، اما اصلا غیرممکن نیست. 
خب برندهایی مثل گوگل یا آمازون براس��اس همین الگو موفق به کس��ب سودهای کلان در بازار شده‎اند. پس چرا شما 
نتوانید از همین استراتژی به سود خودتان استفاده کنید؟ وقتی صحبت از وفاداری مشتریان به یک برند خاص می‎شود، 
باید استراتژی برنامه وفاداری مشتریان را نیز مدنظر داشته باشیم. این استراتژی به کسب و کارها کمک می‎کند تا بدون 
دردسر زیاد یا گم کردن مسیر بر روی مشتریان‎شان اثرگذاری داشته باشند. ماجرا از این قرار است که کارآفرینان به جای 
اینکه دست روی دست بگذارند، خودشان سراغ مشتریان رفته و آنها را بدل به خریداران وفادار می‎کنند.  اگر شما هم به 

تازگی کسب و کارتان را راه انداخته‎اید یا هنوز خبری از مشتریان وفادار کنار برندتان نیست، این مقاله به شما کمک...
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اعتراضات دهک‌بندی همچنان برجاست
ام��روز وزیر اقتصاد اعلام کرده ک��ه دهک‌های پایین درآمدی در 
اولوی��ت حمایت‌ه��ای دولتی قرار می‌گیرند و مبل��غ کالابرگ همه 
دهک‌ه��ا افزایش نمی‌یاب��د. جدا از اهمیت افزای��ش رقم کالابرگ، 
صحبت س��کان‌دار اقتصاد بدان معناست که دهک‌بندی برای ارایه 
خدم��ات دولت اهمیت دارد؛ در حال��ی که با توجه به متقن نبودن 

داده‌ها توزیع عادلانه منابع با چالش‌هایی همراه می‌شود.
به گزارش ایس��نا، مدنی‌زاده امروز در حاش��یه همایش س��الانه 
سیاس��ت‌های پولی و ارزی اعلام کرده مبنای دهک‌بندی خانوارها 
اطلاع��ات مربوط به درآمد و دارایی آنها در س��امانه‌های اطلاعاتی 
اس��ت. این در حالی اس��ت که ب��ه گفته معاون وزیر رف��اه یکی از 

مهم‌ترین چالش‌ها در این زمینه کیفیت داده‌هاست.
س��ال گذش��ته میدری، وزیر رفاه گفته بود که »پیش��نهاد شده 
حذف یارانه پردرآمدها به سازمان امور مالیاتی واگذار شود«. یعنی 

اطلاعات مالی افراد از تراکنش‌های آنها به دست می‌آید.
این در حالی است که در داده‌های بانکی و تراکنش‌های شاپرکی 
مش��خص نیس��ت همه تراکنش‌ها مربوط به مصرف خانوار باش��د. 
ممکن اس��ت فردی مستاجر باش��د و اجاره منزل خود را از طریق 
کارت بانکی پرداخت کند. ممکن است حساب تجاری و شخصی او 
با یکدیگر ادغام شده باشد. حتی ممکن است خریدی برای سازمان 
یا محل کار خود انجام داده باش��د، اما آن خرید به نام شخص ثبت 
ش��ده باش��د. اگرچه رقم ۴۰۰ هزار تومان یاران��ه دهک‌های اول تا 
س��وم و مبلغ ۳۰۰ هزار تومان یارانه دهک‌های چهارم تا نهم که از 
اردیبهش��ت ۱۴۰۱ تا کنون بدون تغییر بوده، تناس��بی با تورم‌های 
فعل��ی و هزینه‌های خانوارها ندارد اما مس��اله دهک‌بندی می‌تواند 
در آینده مبنای دریاف��ت خدمات دولتی از جمله افزایش احتمالی 
رقم کالابرگ باشد. همین امروز وزیر اقتصاد اعلام کرده دهک‌های 
پایین درآمدی باید در اولویت حمایت‌ها قرار گیرند و مبلغ کالابرگ 
هم��ه دهک‌ها افزای��ش نمی‌یابد. این یعنی دهک‌بن��دی برای ارایه 
خدم��ات دولت اهمیت دارد؛ در حال��ی که با توجه به متقن نبودن 

داده‌ها توزیع عادلانه منابع با چالش‌هایی همراه می‌شود.
تامی��ن مناب��ع افزایش احتمالی یارانه و کالاب��رگ نیز با توجه به 
منابع موجود یکی دیگر از معضلات دولت است. وزیر اقتصاد امروز  
گف��ت که میزان افزایش حمایت‌ها و پرداخت‌ها به منابع در اختیار 
دولت بستگی دارد و در نهایت با توجه به وضعیت درآمدهای کشور 
به‌وی��ژه درآمدهای نفت��ی، درباره آن تصمیم‌گیری خواهد ش��د. از 
زمان آغاز طرح ارایه کالابرگ یک میلیون تومانی در دی‌ماه س��ال 
گذش��ته اعلام ش��د که این رقم بر اساس نرخ رش��د تورم  افزایش 
می‌یابد. در ماه‌های اخیر مس��ئولان امر از جمله وزیر اقتصاد و وزیر 
رفاه از احتمال افزایش رقم یک میلیون تومانی کالابرگ، به ش��رط 
تامین منابع س��خن گفتند اما تا کنون این برنامه عملیاتی نش��ده 
اس��ت. امروز هم رئیس‌جمهور وعده داد ک��ه رقم کالابرگ افزایش 
می‌یابد. مس��عود پزش��کیان رئیس‌جمهوری بیان کرده که ما وعده 
افزایش رقم کالابرگ را داده بودیم و مبلغ کالابرگ براس��اس تورم 

باید اصلاح شود.

۵۰۰ هزار تن برنج روی دست کشاورزان مانده است
دبیر انجمن تامین کنندگان، تولیدکنندگان و واردکنندگان برنج 
ایران در نامه‌ای به وزیر جهاد کشاورزی با اشاره به وجود حدود۵۰۰ 
هزار تن برنج باقی مانده از فصل زراعی قبل، خواستار تداوم اجرای 

ممنوعیت واردات برنج در فصل برداشت سال جاری شد.
به گزارش ایس��نا، مسیح کش��اورز، دبیر انجمن تامین‌کنندگان، 
تولیدکنن��دگان و واردکنندگان برنج ایران در نامه‌ای به وزیر جهاد 
کش��اورزی با اش��اره به وضعیت تولید داخلی، موج��ودی انبارها و 
شرایط بازار، خواستار تداوم اجرای ممنوعیت واردات برنج در فصل 
برداشت سال جاری شد و نسبت به پیامدهای حذف یا تضعیف این 

محدودیت هشدار داد.
در متن این نامه آمده اس��ت: همه س��اله در فصل برداشت برنج 
ایرانی موضوع بند ۸ مندرجات ذیل یادداشت فصل دهم از قسمت 
دوم کتاب مقررات صادرات و واردات، ممنوعیت چهار ماهه واردات 
برنج ابلاغ می‌ش��ود. در س��ال زراعی قبل به دلیل ش��رایط تولید و 
جبران کسری برنج مورد نیاز کشور، با اختیارات قانونی واگذار شده 
توسط آن شورا، ممنوعیت ترخیص برنج در فصل برداشت در سال 

۱۴۰۴ لغو شد.
از آنجائی که بارها توسط مراجع ذی‌ربط از انجمن به عنوان نظر 
مشورتی، سوال برقراری دوره ممنوعیت واردات برنج در سال جاری 
مطرح ش��ده، مراتب ذیل جهت بهره‌برداری با رویکرد حفظ منافع 
ملی ایفاد می‌ش��ود: ۱- با توجه به مکاتبات نمایندگان این انجمن 
در استان‌های شمالی کشور، برآورد تقریبی ۵۰۰ هزار تن موجودی 
از فص��ل زراع��ی قبل به دلیل ش��رایط رکود و تورمی کش��ور یک 
تهدید بالفعل اس��ت. این میزان در صورت عدم امکان عرضه توسط 
کش��اورزان، لطمه جدی به ب��ازار وارد خواهد ک��رد و حتی امکان 

اعتراض عمومی و عدم ادامه کشت را هم به دنبال خواهد داشت.
۲- ب��ا توجه به ش��رایط آب و هوایی و بارش‌های خوب کش��ور، 
انتظ��ار تولید حداقل دو میلی��ون تن برنج س��فید ایرانی را داریم. 
اس��تان‌های شمالی کشور و استان‌های خوزستان، فارس و اصفهان 

تولید خواهند داشت.
۳- با توجه به رفع محاصره دریایی، پیش‌بینی می‌ش��ود واردات 
قابل توجهی در تیرماه برای جبران کسری برنج کشور انجام شود.

۴- فصل جدید زراعی کش��ورهای صادرکننده هند و پاکس��تان 
از آبان ماه ش��روع می‌ش��ود و در طول ماه‌های مرداد، ش��هریور و 
مهر، دوره ممنوعیت واردات برنج کش��ور که مصادف با پایان سال 
زراعی قبلی آنان است، به دلیل کمبود عرضه در این کشورها شاهد 
افزایش قیمت هستیم که در صورت عدم برقراری دوره ممنوعیت و 

صدور مجوز خرید، منابع ارزی کشور لطمه خواهد دید.
بنابراین پیش��نهاد می‌شود که کاهش زمان دوره ممنوعیت چهار 
ماهه واردات که مطابق قانون همه‌س��اله انجام می‌ش��ود، به صورت 
برق��راری دوره ممنوعیت واردات برنج از م��ورخ ۰۱/۰۵/۱۴۰۵ به 
مدت سه ماه )بدون استثناء برای بخش دولتی و خصوصی( صورت 
گیرد. همچنین مجوز ترخیص برنج‌های وارداتی در دوره ممنوعیت 
واردات، مرب��وط به محموله‌هایی ک��ه پیش از تاریخ ۱۰/۰۵/۱۴۰۵ 
وارد کش��ور ش��ده‌اند. )با توجه به بهبود ش��رایط ناشی از وضعیت 
جنگ��ی و رف��ع محدودیت‌ه��ای حمل‌ونق��ل دریایی، عم��ده این 
محموله‌ها در تیرماه حمل شده و به دلیل محدودیت زمانی، امکان 
انج��ام کامل فراینده��ای اداری و ترخیص در بازه زمانی ممنوعیت 

وجود نخواهد داشت.(

خبرنــامه

فرصت امروز: کالابرگ الکترونیکی در ظاهر یک ابزار س��اده برای حمایت از 
معیش��ت خانوارهاست؛ اعتباری که قرار اس��ت خرید کالاهای ضروری را برای 
دهک‌های پایین آس��ان‌تر کند. اما پشت این ظاهر ساده، مسئله‌ای پیچیده قرار 
دارد: دولت دقیقا چگونه تشخیص می‌دهد چه کسی نیازمندتر است، چه کسی 
باید حمایت بیش��تری بگیرد و چه کس��ی نباید در فهرس��ت دریافت‌کنندگان 

باشد؟
بحث افزایش اعتبار کالابرگ برای دهک‌های پایین، بار دیگر این پرسش را به 
مرکز سیاست‌گذاری رفاهی آورده است. مسئله فقط این نیست که مبلغ اعتبار 
چقدر باش��د. پرس��ش مهم‌تر این اس��ت که آیا حمایت واقعا به همان خانواری 
می‌رس��د که بیش��ترین فش��ار معیش��تی را تحمل می‌کند یا نه. در نظام‌های 
حمایتی، خطای شناس��ایی گاهی از کم بودن مبلغ کمک هم مهم‌تر است. زیرا 
ممکن اس��ت یک خانوار کم‌درآمد حذف ش��ود و در مقابل، خانواری با وضعیت 

بهتر همچنان در فهرست دریافت‌کنندگان باقی بماند.
در اقتصاد رفاه، دو خطا همیشه وجود دارد. خطای اول زمانی است که خانوار 
نیازمند از فهرس��ت حمایت حذف می‌ش��ود. خطای دوم زمانی است که خانوار 
کم‌نی��از یا برخوردار، یارانه و کالابرگ دریافت می‌کند. هر دو خطا هزینه دارند. 
اولی فش��ار مستقیم بر معیشت خانوار آس��یب‌پذیر وارد می‌کند و دومی منابع 

محدود دولت را از مسیر هدف اصلی منحرف می‌سازد.
دهک‌بندی فقط تقسیم مردم به ده گروه نیست

دهک‌بن��دی در اف��کار عمومی گاهی به ی��ک طبقه‌بندی س��اده تقلیل پیدا 
می‌کند؛ اینکه خانوارها بر اساس درآمد یا دارایی، در ده گروه قرار می‌گیرند. اما 
در عمل، وضعیت اقتصادی خانوار بس��یار پیچیده‌تر از یک عدد درآمدی است. 
ممکن است فردی حقوق رسمی متوسطی داشته باشد، اما مستأجر باشد، بیمار 
مزمن در خانواده داش��ته باش��د، چند فرزند دانش��جو داشته باشد یا در شهری 
با هزینه زندگی بالا زندگی کند. در مقابل، ممکن اس��ت فردی درآمد رس��می 
پایین ثبت‌ش��ده داشته باشد، اما دارایی قابل توجه یا منابع درآمدی غیررسمی 

داشته باشد.
همی��ن تفاوت‌ها باعث می‌ش��ود دهک‌بندی صرفا با اتکا ب��ه یک منبع داده، 
مانند درآمد حقوقی یا تراکنش بانکی، دقیق نباش��د. سیاس��ت‌گذار باید بتواند 
تصوی��ری کامل‌تر از وضعیت رفاهی خانوار بس��ازد؛ تصویری که در آن درآمد، 
دارایی، هزینه مس��کن، تعداد اعضای خانواده، وضعیت سلامت، محل سکونت و 

الگوی مصرف تا حد ممکن دیده شود.
اما جمع‌آوری این داده‌ها خود یک چالش بزرگ است. بخشی از اقتصاد ایران 
غیررس��می است. برخی درآمدها در س��امانه‌های رسمی ثبت نمی‌شوند. برخی 
دارایی‌ها قابل مش��اهده نیستند. از س��وی دیگر، تراکنش بانکی بالا همیشه به 
معنای برخورداری نیس��ت. ممکن است یک کس��ب‌وکار کوچک گردش مالی 
زیادی داش��ته باش��د، اما سود واقعی آن پایین باش��د. ممکن است فردی برای 
خانواده یا محل کار خود تراکنش انجام دهد، اما این تراکنش به درآمد شخصی 

او تعبیر شود.
کالابرگ؛ حمایت نقدی نیست

تفاوت کالابرگ با یارانه نقدی در این اس��ت که هدف آن، هدایت حمایت به 
س��مت کالاهای ضروری اس��ت. در تئوری، این روش می‌تواند از کاهش قدرت 

خری��د خانوار در حوزه خوراک و کالاهای اساس��ی جلوگیری کند. خانواری که 
با تورم مواد غذایی روبه‌روس��ت، اگر اعتبار مش��خصی برای خرید اقلام ضروری 

داشته باشد، بخشی از فشار را کمتر احساس می‌کند.
اما اثربخش��ی کالابرگ به چند شرط وابسته است. نخست اینکه اعتبار آن با 
نرخ تورم کالاهای مش��مول هماهنگ باشد. اگر قیمت اقلام اساسی سریع‌تر از 
اعتبار کالابرگ رشد کند، حمایت واقعی کوچک‌تر می‌شود. دوم اینکه کالاهای 
مش��مول به‌طور گسترده در فروش��گاه‌ها موجود باشند. اگر خانوار اعتبار داشته 
باش��د اما کالا یا فروش��گاه مناس��ب در دسترس نباش��د، کارکرد طرح محدود 
می‌ش��ود. سوم اینکه فرایند استفاده از کالابرگ برای مردم ساده و بدون هزینه 

اضافی باشد.
در کنار این مس��ائل، هدف‌گیری درس��ت مهم‌ترین عامل است. کالابرگ اگر 
به خانوارهایی برس��د که واقعا به آن نیاز ندارند، بار مالی دولت افزایش می‌یابد. 
اگ��ر به خانوارهای نیازمند نرس��د، کارکرد اجتماعی خود را از دس��ت می‌دهد. 
بنابرای��ن هر تغییر در مبلغ یا دامنه پوش��ش باید همزمان ب��ا بازبینی کیفیت 

دهک‌بندی انجام شود.
مستأجران، بیماران و خانواده‌های پرهزینه

یک��ی از ضعف‌ه��ای رایج در نظام‌ه��ای رفاهی، توجه ناکاف��ی به هزینه‌های 
واقعی زندگی اس��ت. دو خانوار با درآمد مش��ابه ممکن اس��ت وضعیت رفاهی 
کاملا متفاوتی داش��ته باش��ند. خانواری ک��ه خانه ملکی دارد، ب��ا خانواری که 
بخش بزرگی از درآمد خود را صرف اجاره می‌کند، در ش��رایط یکسانی نیست. 
خانواده‌ای که هزینه درمان مداوم دارد، با خانواده‌ای که چنین هزینه‌ای ندارد، 

نباید صرفا بر اساس درآمد اسمی سنجیده شود.
در ش��هرهای بزرگ، هزینه مس��کن می‌تواند مهم‌ترین عامل فشار بر بودجه 
خانوار باشد. اگر دهک‌بندی فقط بر اساس درآمد یا دارایی‌های ثبت‌شده انجام 
ش��ود، ممکن است مستأجران کم‌درآمد در شهرهای بزرگ به‌درستی شناسایی 
نشوند. همین مسئله درباره خانواده‌های دارای سالمند، بیمار، معلول یا فرزندان 

متعدد نیز صادق است.
نظ��ام حمایتی کارآمد بای��د بتواند این تفاوت‌ها را ببین��د. حمایت هدفمند 
فقط به معنای حذف افراد پردرآمد نیس��ت؛ ب��ه معنای دیدن نیازهای متفاوت 

خانوارهاس��ت. هرچه داده‌ها دقیق‌تر و سازوکار اعتراض شفاف‌تر باشد، احتمال 
خطای سیاست کمتر می‌شود.

حق اعتراض؛ بخشی از عدالت رفاهی
هر نظام دهک‌بندی، حتی با داده‌های کامل، ممکن اس��ت خطا داشته باشد. 
بنابراین وجود سازوکار روشن، سریع و قابل‌فهم برای اعتراض خانوارها ضروری 
اس��ت. مردم باید بدانند چرا در یک دهک ق��رار گرفته‌اند، چه داده‌هایی درباره 

آنها ثبت شده و چگونه می‌توانند اطلاعات نادرست را اصلاح کنند.
اعت��راض نبای��د به ی��ک فرایند پیچی��ده، طولانی و مبهم تبدیل ش��ود. اگر 
خانواری به دلیل خطای اطلاعاتی از کالابرگ یا یارانه حذف ش��ده باش��د، باید 
بتوان��د بدون مراجعه‌های متعدد و هزینه‌های اضافی، وضعیت خود را بررس��ی 
کند. ش��فافیت در این مرحله، فقط یک خدمت اداری نیست؛ بخشی از اعتماد 

عمومی به سیاست رفاهی است.
دولت نیز از همین مسیر می‌تواند داده‌های خود را اصلاح کند. اطلاعاتی که 
مردم در فرایند اعتراض ارائه می‌کنند، اگر راستی‌آزمایی شود، می‌تواند به بهبود 
پایگاه رفاهی کمک کند. سیاست‌گذار نباید اعتراض را مزاحمت ببیند؛ باید آن 

را بخشی از فرایند تکمیل داده‌ها بداند.
حمایت معیشتی و خطر وابستگی دائمی

کالابرگ برای خانوارهای کم‌درآمد یک ابزار ضروری است، اما نباید جایگزین 
سیاس��ت‌های بنیادی‌تر ش��ود. حمایت معیشتی می‌تواند فش��ار کوتاه‌مدت را 
کاهش دهد، اما نمی‌تواند به تنهایی مشکل تورم، بیکاری، کاهش قدرت خرید 
و نااطمینان��ی اقتصادی را حل کند. اگر قیمت‌ها مدام بالا بروند، هر س��ال نیاز 
به افزایش مبلغ کالابرگ بیش��تر می‌ش��ود و منابع دولت نیز تحت فش��ار قرار 

می‌گیرد.
این همان نقطه‌ای اس��ت که سیاس��ت رفاهی باید با سیاست اقتصادی پیوند 
بخورد. مهار تورم، رش��د اش��تغال، تقویت درآمد واقعی و ثبات بازار کالاها، در 
بلندمدت مهم‌تر از افزایش مداوم حمایت‌های جبرانی‌اند. کالابرگ می‌تواند سپر 

باشد، اما نمی‌تواند جایگزین درمان ریشه‌ای باشد.
با این حال، در ش��رایطی که فشار معیشتی بالاست، حذف یا کاهش ناگهانی 
حمایت‌ها نیز می‌تواند آس��یب‌زا باشد. سیاس��ت‌گذار باید میان پایداری مالی و 
حمایت از اقشار آسیب‌پذیر تعادل برقرار کند. این تعادل فقط با دقت در داده‌ها 

و اولویت‌بندی منابع ممکن است.
کالابرگ به کدام سفره می‌رسد؟

پرسش اصلی امروز این نیست که کالابرگ باید افزایش یابد یا نه. پرسش این 
است که کالابرگ به کدام سفره می‌رسد. اگر اعتبار بیشتر به خانواری برسد که 
نیاز واقعی ندارد، اثر رفاهی آن کم می‌ش��ود. اگر خانوار نیازمند به دلیل خطای 

دهک‌بندی حذف شود، طرح از هدف خود دور می‌ماند.
کالابرگ هدفمند می‌تواند ابزار موثری برای حمایت از دهک‌های پایین باشد، 
اما تنها در صورتی که هدف‌گیری آن دقیق باشد، کالاهای مشمول در دسترس 

باشند، اعتبار با تورم هماهنگ شود و راه اعتراض برای مردم روشن بماند.
در نهایت، سیاس��ت رفاه��ی خوب فقط پول توزیع نمی‌کند؛ نیاز را درس��ت 
تش��خیص می‌دهد. هرچه دهک‌بندی به زندگی واقعی مردم نزدیک‌تر باش��د، 

کالابرگ نیز بیشتر به همان سفره‌ای می‌رسد که باید برسد.

حمایت از دهک‌های پایین یا خطای تازه در دهک‌بندی؟

کالابرگ هدفمند

رئی��س‌کل بانک مرکزی از ذخیره‌س��ازی ۴.۵ میلی��ارد دلار ارز برای 
کالاهای اساس��ی و همچنین آغاز اجرای سیاس��ت یکپارچه‌سازی نرخ 
ارز خبر داد و اعلام کرد: منابع مالی ایران به تدریج آزاد می‌ش��وند که 
تماماً متعلق به بانک مرکزی اس��ت؛ لذا تصمیم‌گیری در خصوص نحوه 
اس��تفاده آن ب��ر عهده بانک مرکزی اس��ت. علاوه ب��ر آن، منابع جدید 
حاصل از صادرات نفت و افزای��ش صادرات غیرنفتی هم محقق خواهد 

شد.
ب��ه گزارش ایس��نا، عبدالناص��ر همتی طی پیام ویدئویی در مراس��م 
افتتاحیه سی‌وس��ومین همایش سالانه سیاس��ت‌های پولی و ارزی که 
اکنون در حال برگزاری اس��ت، تاکید کرد: باید در حال حاضر تصویری 
واقع‌بینان��ه از اقتص��اد کش��ور ارائ��ه داد چراک��ه اقتصاد ای��ران درگیر 
چالش‌های متعددی است و این چالش‌ها هم شامل مشکلات ساختاری 
داخلی و هم متاثر از مس��ائل بخش‌های سیاس��ی اس��ت ک��ه از خارج 
از کش��ور تحمیل ش��ده‌اند. تجمیع مس��ائلی نظیر جنگ و تحریم‌های 
ظالمانه، اقتصاد کشور را با چالش‌های جدی مواجه کرده است. از همه 
مهم‌تر، موضوع معیش��ت و گذران زندگی مردم است که به دلیل تحت 
تاثیر قرار گرفتن بخش‌های مختلف اقتصادی از تحریم‌ها، دچار آسیب 

جدی شده است.
رئی��س‌کل بانک مرکزی با اش��اره به اینکه در کنار توجه به مس��ئله 
معیش��ت، موضوع رفاه مردم نیز حائز اهمیت اس��ت، خاطرنش��ان کرد: 
م��ا نمی‌توانیم صرف��اً به مدیریت بحران بپردازیم؛ ل��ذا امیدواریم روزی 
برس��د تا بتوانیم در کنار مدیریت بحران، به مس��ئله »محوریت توسعه 
کشور« نیز بپردازیم. با حرکتی که هم‌اکنون در کشور در جریان است، 
مذاکراتی که صورت می‌پذیرد و تفاهمی که به امضا رسیده است، روند 

مثبتی آغاز شده است.
مهار تورم و حفظ ارزش پول ملی نیازمند همکاری همه 

بخش‌هاست
همت��ی در ادامه ب��ا تاکید بر ض��رورت وفاق مل��ی در عرصه اقتصاد 
و هماهنگ��ی دس��تگاه‌ها، تصریح کرد: اقتصاد کش��ور نیازمند »وفاق و 
همدلی« است. همان‌طور که در بخش امنیت و دفاع توانستیم با وفاق و 
یکپارچگی مشکلات را برطرف کنیم و بر دشمن پیروز شویم در عرصه 

اقتصاد نیز باید همین شیوه را به کار بگیریم.
مق��ام عالی بان��ک مرکزی با بیان اینکه این بانک ب��ه تنهایی قادر به 
کنترل تورم در کش��ور نیس��ت، بیان کرد: این نهاد نیازمند آن اس��ت 
که س��ایر بخش‌های اقتصادی و دیگر نهاده��ای حاکمیتی در کنار آن 
قرار گیرند تا بتواند بر چالش‌هایی نظیر تورم، رش��د منفی تولید، رشد 
نقدینگی، مشکلات تجاری و مسائل مربوط به تامین نیازهای واحدهای 

تولیدی فائق شود. تحقق این امر، مستلزم یک اقدام هماهنگ است.
وی انتخ��اب عن��وان »س��ازگاری سیاس��ت‌های مال��ی و تج��اری با 
سیاس��ت‌های پولی و ارزی در صیان��ت از ارزش پول ملی و مهار تورم« 
برای همایش��ی که در حال برگزاری اس��ت را عنوانی مناس��ب دانست 
و گفت: سیاس��ت‌های مالی به س��ازمان برنامه و بودج��ه و وزارت امور 
اقتصادی و دارایی مربوط می‌ش��ود و سیاست‌های صنعتی هم با وزارت 
صنعت، معدن و تجارت مرتبط است. سایر بخش‌های اقتصادی نیز باید 
در هماهنگ��ی کامل با یکدیگر عمل کنند. همان‌گونه که در حوزه دفاع 

از کش��ور توانس��تیم با هماهنگی به موفقیت دست یابیم در این عرصه 
نیز هماهنگی الزامی اس��ت؛ زیرا بانک مرکزی به تنهایی نمی‌تواند تمام 

مشکلات را برطرف کند.
کاهش حدود یک درصدی تولید ملی

همتی ب��ا ارائه گزارش��ی از وضعیت ش��اخص‌های کلان اقتصادی و 
تاثیرات تنش‌های اخیر در کش��ور، بیان کرد: ارائه گزارش��ی از وضعیت 
فعلی نش��ان می‌دهد که ما به تلاش��ی بس��یار جدی نیاز داریم. آخرین 
رقم تورم س��الانه کش��ور در پایان اردیبهش��ت‌ماه به ۵۳ درصد و رشد 
نقدینگ��ی در پایان همین ماه به ۵۲ درصد رس��ید که نرخ‌هایی تقریباً 
مش��ابه هستند. متاسفانه بر اساس آخرین آمار ارائه شده از سوی بانک 
مرکزی، رشد تولید ناخالص ملی در پایان سال گذشته، منفی هفت‌دهم 
)۰.۷-( درصد بوده اس��ت. چنانچه بخش نفت را در نظر نگیریم، تولید 
ناخال��ص ملی بدون نفت منفی ی��ک و یک‌دهم )۱.۱-( درصد بوده که 

این به معنای کاهش حدود یک درصدی تولید ملی است.
احتمال کاهش بیشتر رشد اقتصادی تا پایان سال

به گفته رئیس‌کل بانک مرکزی، تا پایان س��ال جاری نیز با توجه به 
رون��د تولیدات و وضعیت واحدهای تولیدی ک��ه به دلیل جنایات رژیم 
صهیونیستی و آمریکا از مدار خارج شده یا آسیب دیده‌اند، تولید کشور 
کاه��ش خواهد یاف��ت و فعالیت بخش‌های اقتصادی مختل می‌ش��ود؛ 
بنابرای��ن، این احتمال وجود دارد که تا پایان س��ال، رش��د اقتصادی از 

این رقم نیز کمتر شود.
کاهش رشد نقدینگی و کنترل تورم با قدرت دنبال می‌شود

وی در ادام��ه به تش��ریح اقدام��ات بانک مرکزی و تبیین سیاس��ت 
یکپارچه‌س��ازی نرخ ارز پرداخ��ت و تصریح کرد: ب��ا وجود چالش‌های 
مذکور، امیدوار هس��تیم با نقش��ی که بانک مرکزی در پیگیری مسائل 
ایف��ا می‌کند بتوانیم بر مش��کلات فائق آییم. لازمه ای��ن امر، همگرایی 
سیاس��ت‌های پولی، ارزی، مالی، تجاری، صنعتی و بانکی اس��ت. تمام 
ای��ن موارد باید در کنار یکدیگر و تح��ت مدیریت دولت پیش بروند. با 
روندی که آغاز ش��ده و تفاهمی که صورت گرفته است در مسیری قرار 
خواهیم گرفت که وضعیت اقتصادی و ش��اخص‌های کلان رو به بهبود 

حرکت کنند.
همتی با تاکید بر اینکه بانک مرکزی بدون آنکه منتظر تغییر شرایط 
بماند، اجرای سیاس��ت‌های پولی خود را آغاز کرده اس��ت، خاطرنشان 
کرد: امیدواریم با این اقدامات ش��اهد کاهش تدریجی رشد نقدینگی و 

کنترل تورم باشیم.
تفاوت نرخ اسکناس ارز و حواله نباید فراتر از ۱۰ درصد باشد

این مقام مس��ئول بانک مرکزی در خصوص سیاس��ت یکپارچه‌سازی 
نرخ ارز، اظهار کرد: پس از اعلام عنوان سیاست یکپارچه‌سازی نرخ ارز، 
برخی تصور کردند که منظور کنار گذاش��تن سیاست تک‌نرخی کردن 
ارز بوده اس��ت؛ در حالی که منظور و هدف، تحقق نرخ واحد در بخش 
حواله اس��ت. شایان ذکر اس��ت که ۹۵ درصد مبادلات کشور در بخش 
حواله انجام می‌ش��ود و سهم اس��کناس کمتر از پنج درصد است. هدف 
از یکپارچه‌سازی نرخ ارز این است که بدانیم اسکناس و حواله به دلیل 
هزینه‌ه��ای هر کدام، معمولاً در سراس��ر جهان تف��اوت نرخ محدودی 
دارن��د. از این رو، ما هم��واره اختلافی معقول را بین این دو نرخ مدنظر 

داش��ته‌ایم که در حال حاضر نیز برقرار اس��ت و این تفاوت نباید فراتر 
از ۱۰ درصد باش��د؛ در صورت عبور از این میزان، باید مدیریت ش��ده و 

نرخ‌ها به یکدیگر نزدیک شوند.
وی در ادامه افزود: منظور از یکپارچه‌سازی این است که به هیچ وجه 
به شرایط گذش��ته، نرخ‌های دستوری و نرخ‌های ترجیحی باز نخواهیم 
گشت؛ چراکه تمایلی به اشاعه مجدد رانت و فساد در کشور نداریم، زیرا 
این عوامل موجب ایجاد رانت، فش��ار و عدم شفافیت می‌شوند. با تغییر 
سیاس��ت و پس از اجرای سیاس��ت یکپارچه سازی نرخ ارز، در ماه‌های 
دی و بهمن سال گذش��ته شاهد افزایش عرضه ارز بودیم به طوری که 

در یک ماه این میزان به هشت میلیارد دلار نیز رسید.
ذخیره‌سازی ۴.۵ میلیارد دلار ارز در دوران جنگ

همتی در خصوص مدیریت ارز در ش��رایط جنگی و چشم‌انداز آینده 
منابع ارزی کش��ور، خاطرنش��ان کرد: متاس��فانه از اواخر اسفندماه، با 
آغاز جنگ متجاوزان علیه کش��ورمان، دچار چالش‌های ارزی ش��دیم. 
حتی پیش از انس��داد تنگه هرمز و اعم��ال محاصره، مبادلات ارزی در 
»مرکز مبادله ارز و طلای ایران« در مقایسه با مدت مشابه سال گذشته 
ح��دود ۳۵ الی ۴۰ درصد کاهش یافت. همچنین صادرات نفت کش��ور 
در اردیبهشت‌ماه تقریباً مختل شد و این عوامل فشارهایی را ایجاد کرد 

اما بانک مرکزی وضعیت را مدیریت کرد.
رئیس‌کل بان��ک مرکزی در ادامه تصریح ک��رد: از ابتدای ایام جنگ 
تاکن��ون، موف��ق به ذخیره‌س��ازی ۴.۵ میلیارد دلار ارز ش��ده‌ایم و این 
میزان به ذخایر ارزی کشور افزوده شده است؛ زیرا این پیش‌بینی وجود 
داشت که ممکن اس��ت این جنگ، روزهای طولانی ادامه یابد و تامین 
کالاهای اساس��ی و دارو برای مردم، بالاترین اولویت را برای ما دارا بود. 
بنابرای��ن، بر اس��اس اقدامات صورت‌گرفته، سیاس��ت‌های پولی فعلی و 
تداوم سیاست جدید ارزی، امیدواریم که بتوانیم به تدریج این مدیریت 
بحران را به مدیریت محور توس��عه تبدیل کنیم؛ این امر کاملًا شدنی و 

امکان‌پذیر است.
منابع مالی ایران به تدریج آزاد می‌شوند که تماماً متعلق به بانک 

مرکزی است
وی در پایان ضمن ابراز امیدواری نس��بت به نتیجه رس��یدن توافق با 
آمریکا در روزهای آینده، خاطرنشان کرد: با ازسرگیری صادرات نفت و 
گردش مالی منابع خود، شرایط بهتری را رقم می‌زنیم. البته منابع مالی 
مطرح‌ش��ده، تماماً متعلق به بانک مرکزی است؛ بنابراین تصمیم‌گیری 
در خصوص نحوه اس��تفاده و مصرف آن ب��ر عهده بانک مرکزی خواهد 
ب��ود. این وجوه ب��ه تدریج و بر اس��اس ترتیبات اتخاذ ش��ده و تجارب 
گذش��ته که مبنای ما در مذاکرات بوده است، آزاد شده و مورد استفاده 
ق��رار خواهد گرفت. علاوه بر آن، منابع جدید حاصل از صادرات نفت و 
همچنین افزایش صادرات غیرنفتی محقق خواهد شد تا بتوانیم روزهای 

بهتری را در آینده برای مردم عزیز کشورمان رقم بزنیم.
گفتنی اس��ت؛ هم اکنون سی‌وس��ومین همایش سالانه سیاست‌های 
پولی و ارزی با عنوان »الزامات سازگاری سیاست‌های مالی و تجاری با 
سیاست‌های پولی و ارزی در صیانت از ارزش پول ملی و مهار تورم« با 
حضور جمعی از مسئولان عالی‌رتبه کشوری، صاحب‌نظران، اقتصادانان، 

استادان و پژوهشگران در بانک مرکزی در حال برگزاری است.

رئیس‌ کل بانک مرکزی اعلام کرد

آغاز اجرای یکپارچه‌سازی نرخ ارز 



فرصت امروز: وقتی از صنعت پتروش��یمی س��خن گفته می‌شود، ذهن بسیاری 
از مردم به س��مت مجتمع‌های بزرگ، برج‌های صنعتی، مخازن عظیم و صادرات 
محصولات شیمیایی می‌رود. اما اثر واقعی این صنعت بسیار فراتر از چند مجتمع 
بزرگ اس��ت. پتروش��یمی در زندگی روزمره م��ردم حض��ور دارد؛ در بطری آب، 
بسته‌بندی مواد غذایی، لوازم بهداشتی، قطعات خودرو، دارو، رنگ، شوینده، لوله، 

ظروف خانگی و هزاران کالای دیگر.
به همین دلیل، هر اختلال در تامین خوراک یا تولید محصولات پتروش��یمی، 
فقط یک مس��ئله صنعتی نیس��ت. این اختلال می‌تواند ب��ه کارخانه‌های کوچک 
پایین‌دس��تی، بازار مصرف و حتی قیمت کالاهای روزمره برس��د. آرام ماندن بازار 
مواد اولیه در دوره‌های بحران، حاصل تصمیم‌های سریع و هماهنگی میان بخش 

بالادستی، بورس کالا، شبکه توزیع و صنایع پایین‌دستی است.
صنایع پایین‌دس��تی پتروشیمی، حلقه‌ای هس��تند که مواد اولیه را به محصول 
مصرفی تبدیل می‌کنند. ممکن است یک مجتمع بزرگ پلیمر تولید کند، اما این 
پلیمر در ده‌ها و صدها کارخانه کوچک‌تر به ظروف، فیلم بسته‌بندی، قطعات، لوازم 
پزش��کی یا محصولات صنعتی تبدیل می‌شود. اگر خوراک این بنگاه‌ها قطع شود، 
خط تولید آنها نیز متوقف می‌ش��ود؛ حتی اگر خود کارخانه هیچ مشکلی نداشته 

باشد.
پتروشیمی فقط صادرات نیست

در بسیاری از تحلیل‌ها، پتروشیمی با صادرات و ارزآوری سنجیده می‌شود. این 
نقش مهم است، اما تمام داستان نیست. بخش بزرگی از اهمیت پتروشیمی در بازار 
داخلی و صنایع پایین‌دستی قرار دارد. بسیاری از کسب‌وکارهای کوچک و متوسط، 

برای ادامه تولید به مواد اولیه‌ای وابسته‌اند که از همین زنجیره تامین می‌شود.
برای مثال، تولیدکننده بس��ته‌بندی مواد غذایی به پلیمر نیاز دارد. تولیدکننده 
لوازم پلاس��تیکی خانگی به مواد پلیمری وابسته اس��ت. کارخانه‌های تولید لوله، 
کف‌پوش، قطعات خودرو، تجهیزات پزشکی، شوینده و رنگ نیز به مواد شیمیایی 
و پلیمری نیاز دارند. وقتی قیمت یا عرضه این مواد دچار اختلال ش��ود، اثر آن به 

سرعت در هزینه تولید و قیمت محصول نهایی دیده می‌شود.
بنابراین مدیریت بازار پتروش��یمی، فقط مدیریت صادرات چند محصول بزرگ 
نیست؛ مدیریت بخشی از زنجیره تولید داخلی است. اگر این زنجیره به‌درستی کار 
نکند، فشار آن به بنگاه‌های پایین‌دستی و سپس به مصرف‌کننده منتقل می‌شود.

اختلال در بالادست، بحران در پایین‌دست
صنایع بالادستی معمولا بزرگ و سرمایه‌بر هستند؛ میدان‌های گازی، پالایشگاه‌ها 
و مجتمع‌های پتروش��یمی. صنایع پایین‌دستی اما پراکنده‌تر و اشتغال‌زاترند. یک 
اختلال در بالادست ممکن است در ظاهر محدود باشد، اما چون مواد اولیه بسیاری 

از بنگاه‌ها از همان نقطه تامین می‌شود، اثر آن می‌تواند گسترده باشد.
اگر تولید یک ماده پلیمری کاهش یابد، کارخانه‌های پایین‌دستی ممکن است 
برای تامین مواد اولیه به بازار آزاد مراجعه کنند. در این حالت، قیمت بالا می‌رود، 
موجودی انبارها کاهش می‌یابد و برخی تولیدکنندگان کوچک‌تر توان رقابت را از 
دس��ت می‌دهند. حتی ممکن است بخشی از آنها تولید را کاهش دهند یا متوقف 

کنند.
ب��ه همین دلیل، در زمان اختلال یا نگران��ی از کمبود، مدیریت عرضه اهمیت 
حیاتی دارد. هدف این نیس��ت که بازار با دس��تور کنترل شود، بلکه باید اطمینان 
حاصل شود که مواد اولیه مورد نیاز تولیدکنندگان واقعی به دست آنها می‌رسد و 

به جای ورود به مسیر دلالی و سفته‌بازی، وارد خط تولید می‌شود.
بورس کالا؛ میدان شفافیت یا محل فشار؟

بورس کالا یکی از ابزارهای مهم در توزیع محصولات پتروشیمی است. در حالت 
مطلوب، این بازار می‌تواند عرضه و تقاضا را شفاف کند، اطلاعات قیمت را در اختیار 
فع��الان قرار دهد و امکان تخصیص منظم مواد اولیه را فراهم س��ازد. اما عملکرد 

بورس کالا به طراحی سازوکارهای آن وابسته است.
اگر عرضه منظم باش��د، اطلاعات شفاف باشد و تولیدکننده واقعی امکان خرید 
داشته باشد، بورس کالا می‌تواند به کاهش رانت و واسطه‌گری کمک کند. اما اگر 

عرضه محدود ش��ود یا سهمیه‌بندی مبهم باشد، بازار غیررسمی رشد می‌کند. در 
چنین ش��رایطی، تولیدکننده‌ای که باید مواد اولیه را برای کارخانه بخرد، ممکن 

است مجبور شود با قیمت بالاتر از بازار آزاد تهیه کند.
مسئله فقط قیمت نیست. زمان نیز مهم است. کارخانه کوچک نمی‌تواند ماه‌ها 
منتظ��ر تامین مواد اولیه بماند. خط تولید به جریان مس��تمر نی��از دارد. بنابراین 
مدیریت عرضه باید نه فقط بر قیمت، بلکه بر استمرار دسترسی تمرکز داشته باشد.

صادرات؛ فرصت ارزآوری یا فشار بر بازار داخلی؟
محص��ولات پتروش��یمی بخش مهمی از ص��ادرات غیرنفتی ایران را تش��کیل 
می‌دهند. صادرات برای تامین ارز، توسعه بازار و سودآوری شرکت‌ها ضروری است. 
اما در دوره‌هایی که بازار داخلی با کمبود یا افزایش قیمت مواد اولیه روبه‌روس��ت، 
سیاست‌گذار با یک دوگانه دشوار مواجه می‌شود: صادرات ادامه یابد یا برای تامین 

نیاز داخل محدود شود؟
پاسخ ساده‌ای برای این پرسش وجود ندارد. محدودیت کامل صادرات می‌تواند 
درآمد ارزی شرکت‌ها و کشور را کاهش دهد و در بلندمدت انگیزه تولید را تضعیف 
کند. اما بی‌توجهی به بازار داخلی نیز ممکن است صنایع پایین‌دستی را تحت فشار 

قرار دهد. راه‌حل، سیاست متعادل و پیش‌بینی‌پذیر است.
اگر بازار داخلی نیاز واقعی داشته باشد، باید سهمی مشخص و قابل برنامه‌ریزی 
برای آن تعریف شود. اگر صادرات انجام می‌شود، تولیدکننده داخلی باید بداند چه 
میزان مواد در چه زمان‌هایی در دسترس خواهد بود. آنچه به بازار آسیب می‌زند، 

تغییرات ناگهانی و تصمیم‌های غیرقابل پیش‌بینی است.
موجودی انبار؛ سپر کوتاه‌مدت صنعت

یک��ی از عوامل مه��م در عبور از اختلال‌ه��ای مقطعی، موجودی انبار اس��ت. 
ش��رکت‌های بزرگ و صنایع پایین‌دس��تی اگر ذخیره مناسبی از مواد اولیه داشته 
باشند، می‌توانند چند هفته یا چند ماه تولید را ادامه دهند. اما همه بنگاه‌ها توان 
نگهداری موجودی بالا ندارند. هزینه انبارداری، کمبود سرمایه در گردش و نوسان 
قیمت مواد اولیه، بنگاه‌های کوچک را مجبور می‌کند موجودی محدودتری داشته 

باشند.
در چنین ش��رایطی، هر اختلال در عرضه می‌تواند اثر فوری بگذارد. اینجاس��ت 
که هماهنگی میان تولیدکنندگان ب��زرگ، عرضه‌کنندگان مواد اولیه، بورس کالا 
و وزارتخانه‌های مرتبط اهمیت پیدا می‌کند. بازار باید قبل از ش��کل‌گیری کمبود 
واقعی، از نظر اطلاعاتی مدیریت شود. اگر تولیدکننده بداند تامین مواد ادامه خواهد 

داش��ت، کمتر به خرید هیجانی روی می‌آورد. اما اگر اطلاعات مبهم باش��د، همه 
تلاش می‌کنند انبار خود را پر کنند و همین رفتار، کمبود را تشدید می‌کند.

حمل‌ونقل؛ حلقه پنهان زنجیره
مواد پتروشیمی فقط باید تولید نشوند؛ باید به‌موقع به کارخانه‌های پایین‌دستی 
برس��ند. حمل‌ونقل جاده‌ای، ریلی، مخازن، انبارها و پایانه‌ها در این زنجیره نقش 
مهمی دارند. ممکن اس��ت تولید در مجتمع پتروشیمی ادامه داشته باشد، اما اگر 
حمل مواد به دلیل کمبود ناوگان، مشکل سوخت، محدودیت جاده‌ای یا اختلال در 

انبارداری به تاخیر بیفتد، کارخانه پایین‌دستی همچنان با کمبود روبه‌رو می‌شود.
در اقتصاد صنعتی، لجستیک بخشی از تولید است. کارخانه‌ای که مواد اولیه را 
به‌موقع دریافت نکند، حتی با نیروی کار و ماش��ین‌آلات آماده نیز نمی‌تواند تولید 
کند. به همین دلیل، تاب‌آوری زنجیره پتروشیمی بدون تاب‌آوری حمل‌ونقل کامل 

نیست.
قیمت‌گذاری پایه و هزینه تولید

قیمت‌گذاری محصولات پتروشیمی یکی از حساس‌ترین مسائل بازار است. اگر 
قیمت پایه بس��یار پایین‌تر از واقعیت بازار باش��د، احتمال واسطه‌گری و تقاضای 
غیرواقعی بالا می‌رود. اگر قیمت‌ها ناگهان افزایش یابد، تولیدکننده پایین‌دس��تی 

با فشار هزینه روبه‌رو می‌شود و ممکن است قیمت محصول نهایی را بالا ببرد.
سیاس��ت درس��ت باید میان چند هدف تع��ادل برقرار کند: حفظ س��ودآوری 
تولیدکننده بالادس��تی، تامین مواد اولیه تولیدکننده پایین‌دس��تی، جلوگیری از 
رانت و کنترل فشار تورمی بر مصرف‌کننده. این تعادل با تصمیم‌های کوتاه‌مدت و 
دستوری به دست نمی‌آید. نیازمند داده دقیق، عرضه منظم و گفت‌وگو با فعالان 

واقعی صنعت است.
تولیدکننده کوچک باید بتواند قیمت مواد اولیه را تا حدی پیش‌بینی کند. اگر 
هر هفته با تغییرات ناگهانی روبه‌رو شود، امکان برنامه‌ریزی تولید و قیمت‌گذاری 
محصول نهایی را از دست می‌دهد. این بی‌ثباتی، خود به عاملی برای کاهش تولید 

تبدیل می‌شود.
تاب‌آوری صنعتی چگونه ساخته می‌شود؟

تاب‌آوری صنعتی یعنی یک زنجیره تولید بتواند در برابر ش��وک‌ها، اختلال‌ها و 
تغییرات ناگهانی مقاومت کند و در کوتاه‌ترین زمان ممکن به شرایط عادی برگردد. 
در صنعت پتروشیمی، تاب‌آوری فقط با افزایش ظرفیت تولید ساخته نمی‌شود. به 
تنوع مس��یرهای تامین خوراک، موجودی مناسب، حمل‌ونقل قابل اتکا، اطلاعات 

شفاف، بازار منظم و سیاست صادراتی قابل پیش‌بینی نیاز دارد.
همچنین صنایع پایین‌دس��تی باید در تصمیم‌گیری دیده ش��وند. بس��یاری از 
سیاست‌ها در سطح مجتمع‌های بزرگ یا نهادهای بالادستی اتخاذ می‌شود، اما اثر 
نهایی آن بر کارخانه‌های کوچک‌تر ظاهر می‌ش��ود. اگر صدای این بنگاه‌ها شنیده 
نشود، ممکن است تصمیمی که در ظاهر منطقی است، در عمل به توقف خطوط 

تولید و کاهش اشتغال منجر شود.
جمع‌بندی؛ آرامش بازار از خط تولید می‌آید

آرام ماندن بازار پلاستیک و مواد اولیه فقط نتیجه یک تصمیم اداری یا کنترل 
قیمتی نیس��ت. این آرامش زمانی پایدار می‌شود که زنجیره از خوراک تا کارخانه 
هماهنگ باشد؛ مجتمع پتروشیمی بتواند تولید کند، مواد اولیه منظم عرضه شود، 
حمل‌ونقل فعال باش��د، بورس کالا ش��فاف عمل کند و تولیدکننده پایین‌دستی 

مطمئن باشد که فردا با کمبود ناگهانی روبه‌رو نخواهد شد.
پتروش��یمی در اقتصاد ایران فقط کارخانه‌های بزرگ و صادرات دلاری نیست. 
بخش��ی از زندگی روزمره و هزاران کس��ب‌وکار کوچک اس��ت. هر اختلال در این 
زنجیره می‌تواند از یک مخزن صنعتی آغاز شود و در نهایت به قیمت یک محصول 

مصرفی برسد.
تاب‌آوری واقعی زمانی شکل می‌گیرد که تصمیم‌های بالادستی، به‌موقع و شفاف 
به پایین‌دست منتقل شود. اگر کارخانه کوچک مواد اولیه داشته باشد، تولید ادامه 
پیدا می‌کن��د. اگر تولید ادامه پیدا کند، بازار آرام‌تر می‌ماند. و اگر بازار آرام بماند، 

هزینه بحران کمتر به دوش خانوارها منتقل می‌شود.

از خوراک تا کارخانه؛ پشت صحنه آرام ماندن بازار پلاستیک و مواد اولیه

در حالی که تورم تولیدکننده در کش��ور حدود ۵۱ درصد اعلام ش��ده، 
بررس��ی روند قیمت‌گ��ذاری خودروه��ای داخلی نش��ان می‌دهد برخی 
محصولات در سال ۱۴۰۴ با افزایش ۷۰ تا ۱۲۰ درصدی قیمت کارخانه‌ای 
مواجه ش��ده‌اند؛ اختلافی که نه‌تنها پرس��ش‌هایی درباره منطق این رشد 
قیمت‌ها ایجاد کرده، بلکه انتقادها نس��بت به شکاف میان بهای پرداختی 
مصرف‌کنندگان و س��طح کیفی خودروهای داخلی را دوباره پررنگ کرده 

است.
به گزارش ایس��نا، بررس��ی آمار قیمت محصولات دو خودروساز بزرگ 
کش��ور نش��ان می‌دهد که در فاصله فروردین ۱۴۰۴ تا فروردین ۱۴۰۵، 
بخش قابل توجهی از خودروهای تولید داخل افزایش قیمتی بالاتر از نرخ 
ت��ورم تولیدکننده را تجربه کرده‌اند؛ موضوعی که بار دیگر پرس��ش‌هایی 
درباره س��ازوکار قیمت‌گذاری خودرو و میزان انطباق آن با ش��اخص‌های 

رسمی اقتصادی مطرح می‌کند. 
بر اساس آمارهای رسمی مرکز آمار ایران، نرخ تورم سالانه تولیدکننده 
در سال ۱۴۰۴ معادل ۵۱ درصد بود که این شاخص به طور معمول یکی 
از مهم‌ترین معیارها برای سنجش میزان افزایش هزینه‌های تولید محسوب 
می‌شود و انتظار می‌رود تغییرات قیمت کالاهای تولیدی تا حدودی با آن 

همخوانی داشته باشد. 
با این حال، بررسی قیمت محصولات ایران‌خودرو و سایپا نشان می‌دهد 
که رش��د قیمت بس��یاری از خودروها فاصله قابل توجهی با این شاخص 

داشته است.
در میان محصولات س��ایپا، قیمت س��اینا S طی یک س��ال ۷۴ درصد 
افزایش یافته و از ۴۱۳ میلیون تومان به ۷۲۲ میلیون تومان رسیده است. 
کوئیک S نیز رش��د ۷۷ درصدی را تجرب��ه کرده و از ۴۱۱ میلیون تومان 
به ۷۲۹ میلیون تومان رس��ید. اطلس GL با رش��د ۹۲ درصدی از ۴۸۳ 
میلیون تومان به ۸۴۳ میلیون تومان افزایش یافت و شاهین G نیز با رشد 
۹۳ درص��دی از ۵۹۱ میلیون تومان به یک میلیارد و ۱۴۴ میلیون تومان 

رسیده است.
در این میان، شاهین GL رکورددار افزایش قیمت در میان محصولات 
مورد بررسی سایپا محسوب می‌ش��ود؛ به طوری که قیمت این خودرو از 
۵۷۳ میلیون تومان به یک میلیارد و ۲۶۶ میلیون تومان رس��یده و رشد 
۱۲۰ درصدی را ثبت کرده است؛ به بیان دیگر، افزایش قیمت این خودرو 
بیش از دو برابر نرخ تورم تولیدکننده بود و شاهین پلاس اتوماتیک با رشد 
۸۲ درصدی و سهند S با رشد ۶۹ درصدی، فاصله قابل توجهی با نرخ تورم 

تولید کننده که ۵۱ درصد بود داشتند.
 XU۷P وضعیت در ایران‌خودرو نیز تفاوت چندانی ندارد. سورن پلاس
طی یک سال ۸۳ درصد افزایش قیمت داشته و از ۶۲۷ میلیون تومان به 
 TU۳ یک میلیارد و ۱۴۶ میلیون تومان رس��یده اس��ت. پژو ۲۰۷ دستی
رش��د ۷۸ درصدی، پژو TU۵ ۲۰۷ پانوراما رشد ۷۴ درصدی و پژو ۲۰۷ 

دستی فرمان هیدرولیک رشد ۸۴ درصدی را تجربه کرده‌ و رانا پلاس نیز 
۷۳ درصد گران‌تر شده است.

در میان محصولات ایران‌خودرو، دنا پلاس دس��تی با رشد ۸۵ درصدی، 
دنا پلاس توربوشارژ با رشد ۸۱ درصدی، تارا دستی با رشد ۷۵ درصدی و 
تارا اتوماتیک با رشد ۸۶ درصدی از جمله خودروهایی هستند که افزایش 
قیمت آن‌ها به ش��کل محسوس��ی از تورم تولیدکننده فراتر رفته و حتی 
کمترین میزان افزایش قیمت در میان خودروهای مورد بررسی نیز به طور 

محسوسی بالاتر از نرخ تورم ۵۱ درصدی قرار دارد.
این اختلاف زمانی معنادارتر می‌شود که به نحوه اعمال افزایش قیمت‌ها 
در صنع��ت خ��ودرو توجه کنیم. در طول س��ال‌های اخیر، افزایش قیمت 
خ��ودرو معمولا در چند مرحله و تحت عناوین��ی مانند »اصلاح قیمت«، 
»بازنگری در نرخ‌ها« یا »جبران هزینه‌های تولید« انجام شده و هر یک از 
این افزایش‌ها ممکن است به صورت جداگانه قابل دفاع به نظر برسد، اما 
تجمیع آن‌ها در بازه یک‌ساله تصویری متفاوت ارائه می‌دهد؛ تصویری که 
نشان می‌دهد رشد قیمت بسیاری از محصولات خودروسازان به محدوده 

۷۰ تا ۱۲۰ درصد رسیده است.
در چنین شرایطی این پرسش مطرح می‌شود که اگر تورم تولیدکننده 
به عنوان ش��اخصی از رشد هزینه‌های تولید در سال ۱۴۰۴ معادل ۵۱ 
درصد بوده، چه عواملی باعث ش��ده قیمت کارخانه‌ای خودروها تا بیش 
از دو برابر این نرخ افزایش یابد؟ آیا تمام این اختلاف ناشی از هزینه‌های 
تولید است یا عوامل دیگری همچون سیاست‌های جبران زیان انباشته، 
اصلاح ساختار مالی شرکت‌ها و یا سایر ملاحظات مدیریتی در این روند 

نقش داشته‌اند؟
تجربه س��ال‌های اخیر نش��ان می‌دهد پس از هر مرحله افزایش قیمت 
خ��ودرو، معمولا وعده‌هایی درب��اره بازنگری، کنترل قیمت‌ها و حمایت از 
حقوق مصرف‌کنندگان مطرح می‌شود، اما در عمل قیمت‌های اعلام‌شده 
توس��ط خودروس��ازان بدون تغییر جدی اجرایی شده‌ که به نظر می‌رسد 
آنچه تحت عنوان بررسی مجدد قیمت‌ها مطرح می‌شود، تاکنون نتوانسته 

تاثیر ملموسی بر کاهش فشار وارد شده به مصرف‌کنندگان داشته باشد.
بنابراین مقایسه آمارهای رسمی تورم تولیدکننده با روند افزایش قیمت 
خودرو نش��ان می‌دهد که شکاف قابل توجهی میان این دو شاخص وجود 
دارد. ش��کافی که ضرورت شفاف‌سازی بیشتر درباره مبانی قیمت‌گذاری، 
س��هم واقعی هزینه‌ه��ای تولید در افزایش قیمت‌ها و نقش س��ایر عوامل 
موثر را بیش از گذش��ته نمایان می‌کند. در غیر این صورت، تداوم رش��د 
قیمت خودرو با س��رعتی بالاتر از ش��اخص‌های رسمی اقتصادی می‌تواند 
پرسش‌های بیشتری را درباره کارایی نظام قیمت‌گذاری و میزان حمایت از 

حقوق مصرف‌کنندگان ایجاد کند.
در ط��رف دیگر؛ بررس��ی روند قیمت‌گذاری خودروهای داخلی نش��ان 
می‌دهد که طی یک س��ال گذش��ته، مصرف‌کنندگان با موجی از افزایش 

قیمت‌های متوالی و بعضا بی‌س��ابقه مواجه بوده‌ان��د؛ افزایش‌هایی که در 
بس��یاری از موارد نه تنها از نرخ تورم تولیدکنن��ده فراتر رفته، بلکه هیچ 
تناسب روشنی نیز با سطح کیفیت، فناوری و ارزش واقعی محصول برای 

خریدار نداشته است.
بنابراین اگر قرار است افزایش ۷۰ تا ۱۲۰ درصدی قیمت خودرو با استناد 
به رشد هزینه‌های تولید توجیه شود، انتظار طبیعی مصرف‌کننده نیز باید 
مش��اهده ارتقای محسوس در کیفیت س��اخت، ایمنی، فناوری، امکانات 
رفاهی و توس��عه محصولات جدید باشد. اما آنچه در عمل دیده می‌شود، 
ت��داوم تولید خودروهایی اس��ت که بخش عمده آنها ب��ر پایه پلتفرم‌های 
قدیمی بنا شده‌ و از نظر کیفیت مونتاژ، استهلاک قطعات، سطح تجهیزات 
ایمنی و فناوری‌های روز فاصله قابل توجهی با استانداردهای جهانی دارند.
حتی آمارهای تلفات جاده‌ای توس��ط سازمان پزشکی قانونی کشور در 
س��ال ۱۴۰۴ نیز گواهی بر پایین بودن س��طح کیفی ایمنی خودروها در 
کش��ور است؛ به طوریکه در س��ال گذشته ۱۹ هزار و ۵۴۰ نفر در حوادث 
رانندگ��ی جان خود را از دس��ت دادند که بی��ش از ۱۳ هزار نفر از آنها در 
تصادف��ات جاده‌ای خارج از ش��هر بودند که خ��ود گواهی بر ضعف ایمنی 
خودروها و پایین بودن کیفیت آنها در حفظ جان مردم و شهروندان است.

این در حالی اس��ت که بسیاری از خودروس��ازان چینی طی سال‌های 
اخیر با سرعتی چشمگیر به سمت توس��عه خودروهای هیبریدی، برقی، 
س��امانه‌های پیش��رفته کمک‌راننده، نمایش��گرهای هوش��مند، امکانات 
ارتباطی مدرن و اس��تانداردهای ایمن��ی روز حرکت کرده‌ و بخش زیادی 
از خودروهای داخلی همچن��ان از نظر امکانات پایه نیز با محدودیت‌های 

جدی روبه‌رو هستند.
به بیان دیگر، مصرف‌کننده ایرانی امروز برای خودروهای داخلی هزینه‌ای 
نزدیک به محصولات مدرن جهانی پرداخت می‌کند، اما محصولی دریافت 
می‌کند که از نظر فناوری، کیفیت و امکانات در بس��یاری موارد متعلق به 

نسل‌های گذشته و منسوخ صنعت خودرو است.
در نهایت، آنچه امروز محل انتقاد افکار عمومی است صرفا افزایش قیمت 
خودرو نیس��ت، بلکه شکاف عمیق میان قیمت و کیفیت است. زمانی که 
خودروهای داخلی با رش��دهایی بعضا بیش از ۱۰۰ درصدی قیمت مواجه 
می‌ش��وند اما همچن��ان از نظر کیفیت، ایمنی، فن��اوری و امکانات فاصله 
محسوس��ی با رقبای خارجی و حتی بسیاری از خودروهای چینی دارند، 
طبیعی اس��ت که مصرف‌کنندگان نسبت به منطق این افزایش قیمت‌ها 

تردید داشته باشند.
بنابراین، تداوم این روند می‌تواند این برداشت را تقویت کند که در صنعت 
خودرو، افزایش قیمت‌ها با سرعتی بسیار بیشتر از افزایش کیفیت و نوآوری 
در حال حرکت اس��ت؛ موضوعی که نه تنها به نارضایتی مصرف‌کنندگان 
دامن می‌زند، بلکه پرسش‌های جدی درباره کارآمدی ساختار فعلی صنعت 

خودرو و نحوه حمایت از حقوق خریداران ایجاد می‌کند.

نگاهی به روند یکساله قیمت خودرو

وقتی قیمت خودرو از تورم سبقت می‌گیرد

اخبــــــار

بانک مرکزی: مداخلات دستوری می‌تواند ثبات 
شبکه بانکی را تهدید کند

معاون تنظیم‌گری و نظارت بانک مرکزی هشدار داد مداخلات دستوری بدون 
توجه به منطق بانکداری حرفه‌ای می‌تواند به تضعیف ثبات مالی و بروز مشکلات 

جدید در شبکه بانکی منجر شود.
به گزارش خبرنگار مهر،عباس مرادپور معاون تنظیم‌گری و نظارت بانک مرکزی 
در پنل »ثبات و س�المت شبکه بانکی در پشتیبانی از مهار تورم و صیانت از ارزش 
پول ملی« با اشاره به اهمیت سلامت نظام بانکی در اقتصاد کشور گفت: مهار تورم 
و ارتقای سلامت شبکه بانکی دو مأموریت مکمل بانک مرکزی هستند و تصمیمات 
حوزه بانکداری به طور مس��تقیم بر اقتصاد و معیش��ت مردم اث��ر می‌گذارد. وی با 
بیان اینکه شبکه بانکی تنها مرجع خلق اعتبار در اقتصاد ایران است، افزود: تمامی 
سیاس��ت‌های پولی از طریق بانک‌ها به اقتصاد منتقل می‌ش��ود و از این رو عملکرد 
شبکه بانکی نقش تعیین‌کننده‌ای در موفقیت یا ناکامی سیاست‌های اقتصادی دارد. 
مرادپ��ور اقتصاد ایران را اقتصادی بانک‌محور توصیف کرد و گفت: بانک‌محور بودن 
اقتصاد می‌تواند همانند برخی کشورهای توسعه‌یافته به یک مزیت تبدیل شود، به 
شرط آنکه شبکه بانکی از سلامت، کارایی و توان کافی برخوردار باشد؛ در غیر این 
صورت همین س��اختار می‌تواند به مانعی برای رش��د اقتصادی تبدیل شود. معاون 
تنظیم‌گری و نظارت بانک مرکزی با اشاره به برنامه‌های اصلاحی در نظام بانکی اظهار 
کرد: بانک مرکزی با همکاری نهادهای بالادستی اصلاحات حکمرانی در بانک‌ها را 
دنبال می‌کند. در بانک‌های دولتی این روند با حمایت دس��تگاه‌های مس��ئول و در 
بانک‌های خصوصی از طریق تقویت حکمرانی شرکتی در حال اجرا است. وی هدف 
این اقدامات را هدایت مؤثر منابع مالی به سمت فعالیت‌های مولد عنوان کرد و افزود: 
تقویت نقش بانک‌ها در تأمین مالی تولید می‌تواند به بهبود شاخص‌های اقتصادی 
و کاهش فشارهای تورمی کمک کند. مرادپور همچنین با تأکید بر ارتباط مستقیم 
میان ثبات مالی بانک‌ها و مدل کسب‌وکار آنها هشدار داد: مداخلات دستوری بدون 
توجه به اصول بانکداری حرفه‌ای ممکن است زمینه‌ساز مشکلات جدید شود و حتی 
ثبات شبکه بانکی را با تهدید مواجه کند. وی ادامه داد: نهاد ناظر باید شناخت دقیقی 
از مدل‌های کس��ب‌وکار بانک‌ها، تحولات بازار و ریسک‌های نوظهور داشته باشد تا 
بتواند در شرایط خاص و دوره‌های بحران تصمیمات تنظیم‌گری مناسب اتخاذ کند.

معاون بانک مرکزی تصریح کرد: در دوره‌هایی که اقتصاد با شوک‌های سنگین 
مواجه می‌شود، سیاست‌های تنظیم‌گری باید با انعطاف و دقت بیشتری اجرا شود تا 
بانک‌ها فرصت سازگاری با شرایط جدید را پیدا کرده و بدون آسیب به ثبات مالی، 
نقش خود را در اقتصاد ایفا کنند. در ادامه این نشس��ت، طالبی مشاور رئیس‌کل 
بانک مرکزی با اشاره به تجربه بانک‌های مرکزی در جهان، انتشار منظم »گزارش 
ثبات مالی« را یکی از ابزارهای مهم برای ارتقای شفافیت و افزایش اعتماد فعالان 
اقتصادی دانس��ت. وی گفت: در بسیاری از کش��ورها بانک‌های مرکزی به‌عنوان 
متولی ثبات مالی، گزارش‌های دوره‌ای منتشر می‌کنند که در آن وضعیت اقتصاد، 
ریسک‌های موجود، عملکرد سیاست‌ها و چشم‌انداز آینده تشریح می‌شود. به گفته 
وی، این گزارش‌ها تصویری جامع از ش��رایط اقتص��ادی ارائه می‌دهد و به فعالان 
اقتصادی کمک می‌کند تصمیمات خود را با آگاهی بیشتری اتخاذ کنند. طالبی 
افزود: در چنین گزارش‌هایی علاوه بر تحلیل شاخص‌های کلان اقتصادی، ارزیابی 
عملکرد سیاست‌های گذشته، هشدارهای زودهنگام درباره ریسک‌های احتمالی و 
نتایج آزمون‌های تنش برای س��نجش آثار شوک‌های اقتصادی نیز ارائه می‌شود.  
وی با اشاره به تجربه اقتصادهای بزرگ پس از بحران مالی جهانی ۲۰۰۸ تصریح 
کرد: امروزه تقریباً هیچ سیاس��ت اقتصادی مهمی ب��دون ارزیابی پیامدهای آن و 
انجام تحلیل‌های پیش‌نگرانه اتخاذ نمی‌ش��ود و گزارش‌های ثبات مالی به یکی از 
ارکان مهم تصمیم‌سازی اقتصادی تبدیل شده‌اند. مشاور رئیس‌کل بانک مرکزی در 
پایان پیشنهاد کرد تهیه و انتشار گزارش ثبات مالی در ایران نیز در دستور کار قرار 
گیرد تا ضمن افزایش شفافیت، اعتماد فعالان اقتصادی تقویت شده و جهت‌گیری 

سیاست‌گذار پولی برای سال‌های آینده روشن‌تر شود.

رشد ۵۳.۳ درصدی نقدینگی نیازمند اقدام فوری است
مدیرکل سیاس��ت‌های اقتصادی بانک مرکزی با با بیان اینکه رش��د ۵۳.۳ 
درصدی نقدینگی نیازمند اقدام فوری است، تاکید کرد که همه نهادهای کشور 

باید از یک برنامه پولی واحد تبعیت کنند.
به گزارش خبرنگار مهر، جعفر مهدی‌زاده مدیرکل سیاست‌های اقتصادی بانک 
مرکزی در پنل »س��ازگاری سیاست‌های مالی و بودجه‌ای با سیاست‌های پولی و 
ارزی در مهار پایدار تورم« در سی‌وس��ومین همایش سالانه سیاست‌های پولی و 
ارزی، با هش��دار نسبت به رش��د ۵۳.۳ درصدی نقدینگی در پایان سال گذشته، 
بر ضرورت تدوین یک برنامه پولی منس��جم و الزام همه نهادهای تصمیم‌گیر به 
حرک��ت در چارچوب آن تأکید کرد و کنترل ترازنامه بانک‌ها، مدیریت کس��ری 
بودجه و بهبود درآمدهای مالیاتی را از مهم‌ترین الزامات مهار تورم دانس��ت. وی 
با تأکید بر ضرورت هماهنگی کامل سیاست‌های اقتصادی برای مهار تورم، اعلام 
کرد که اقتصاد ایران بیش از هر زمان دیگری به یک برنامه پولی منسجم نیاز دارد؛ 
برنام��ه‌ای که تمامی نهادهای تصمیم‌گیر در دولت و خارج از دولت به آن پایبند 
باش��ند. مهدی‌زاده با اشاره به آخرین شاخص‌های اقتصادی کشور اظهار کرد: در 
پایان سال گذشته رشد نقدینگی به ۵۳.۳ درصد رسید و رشد اقتصادی نیز منفی 
۰.۷ درصد بود. همچنین در س��ال ۱۴۰۵ درآمدهای دولت با آس��یب‌های جدی 
مواجه شده است. اقتصاد کش�ور نیازمند تصمیم‌گیری‌های فوری و مؤثر 
اس�ت وی با بیان اینکه ش��رایط کنونی اقتصاد کشور نیازمند تصمیم‌گیری‌های 
فوری و مؤثر است، افزود: کنترل تورم باید در اولویت سیاست‌گذاری اقتصادی قرار 
گیرد. در این مسیر، کنترل ترازنامه بانک‌ها از مهم‌ترین اقدامات بانک مرکزی بوده 
که طی سال گذشته نتایج مثبتی به همراه داشته و بخشی از کاهش رشد نقدینگی 
از همین محل محقق شده اس��ت. مدیرکل سیاست‌های اقتصادی بانک مرکزی 
ادامه داد: بخش دیگری از کنترل تورم و نقدینگی به مدیریت کسری بودجه دولت 
مربوط می‌شود؛ موضوعی که خارج از اختیارات مستقیم بانک مرکزی قرار دارد، اما 
یکی از مؤثرترین ابزارهای کوتاه‌مدت برای مهار فشارهای تورمی محسوب می‌شود.
مهدی‌زاده با اشاره به مباحث مطرح‌شده در همایش سیاست‌های پولی و ارزی 
گفت: دیدگاه‌ها و پیشنهادهای ارائه‌شده در این نشست‌ها دقیق و قابل استفاده 
است، اما شرایط اقتصادی کشور ایجاب می‌کند که با سرعت بیشتری عمل شود. 
در وضعیت فعلی فرصت کاف��ی برای انتظار جهت اصلاحات بلندمدت نهادی 

وجود ندارد و باید بر اقدامات فوری و هماهنگ تمرکز کرد.
باید چارچوب مشخصی برای سیاست پولی کشور تدوین شود

وی تدوین یک برنامه پولی منس��جم را از الزامات اصلی اقتصاد کش��ور دانست و 
تصریح کرد: ضروری اس��ت چارچوب مشخصی برای سیاس��ت پولی تدوین شود و 
تمامی نهادهای تصمیم‌گیر، چه در دولت و چه خارج از دولت، تصمیمات خود را با این 
چارچوب هماهنگ کنند. بدون وجود چنین نقشه راهی، دستیابی به ثبات اقتصادی و 
مهار پایدار تورم دشوار خواهد بود. مدیرکل سیاست‌های اقتصادی بانک مرکزی تأکید 
کرد: کنترل رشد نقدینگی باید به عنوان یک دستورکار فوری دنبال شود و منابع مالی 
کشور به سمت طرح‌ها و پروژه‌هایی هدایت شود که بیشترین اثر را بر رشد اقتصادی 
و افزایش تولید دارند. وی همچنین بر ضرورت افزایش درآمدهای مالیاتی، مدیریت 
هزینه‌ه��ای دولت و تقویت انضباط مالی تأکید ک��رد و گفت: برای کنترل تورم باید 
هم منشأهای رشد نقدینگی در شبکه بانکی و خلق پول مورد توجه قرار گیرد و هم 
آثار ناشی از کسری بودجه دولت مدیریت شود. مهدی‌زاده در پایان خاطرنشان کرد: 
رش��د نقدینگی که در پایان سال گذشته به ۵۳.۳ درصد رسیده، زنگ خطری برای 
اقتصاد کشور است و مقابله با آن نیازمند برنامه‌ای دقیق، هماهنگ و مشترک میان 

سیاست‌گذاران پولی، مالی و بودجه‌ای خواهد بود.
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بی‌انضباطی مالی دولت، استقلال بانک مرکزی را 
تهدید می‌کند

عض��و هیئت عال��ی بانک مرکزی با اش��اره به منفی ب��ودن تراز 
عملیاتی بودجه گفت مشکل اقتصاد ایران کمبود قانون نیست بلکه 

پایبند نبودن به قواعد مالی مصوب است.
به گزارش خبرنگار مهر محمدحسین حسین‌زاده بحرینی در پنل 
»س��ازگاری سیاس��ت‌های مالی و بودجه‌ای با سیاست‌های پولی و 
ارزی در مه��ار پایدار تورم« با تش��ریح مفهوم تراز عملیاتی بودجه، 
یکی از ریش��ه‌های مهم ناترازی مالی دولت را فاصله میان درآمدها 

و هزینه‌های جاری عنوان کرد.
وی اظه��ار کرد: ت��راز عملیاتی بودجه نش��ان می‌دهد دولت چه 
می��زان درآم��د عملیات��ی در اختی��ار دارد و چه مق��دار باید برای 
هزینه‌های جاری، پرداخت‌های انتقالی و حمایت از اقش��ار مختلف 

جامعه هزینه کند.
عض��و هیئت عالی بانک مرکزی افزود: در یک اقتصاد س��الم تراز 
عملیاتی باید مثبت باش��د؛ به این معنا که دولت بتواند هزینه‌های 
جاری خود را از محل درآمدهای عملیاتی تأمین کرده و مازاد منابع 
را به س��رمایه‌گذاری و ایجاد دارایی‌های س��رمایه‌ای برای نسل‌های 
آین��ده اختصاص دهد، اما در اقتصاد ایران طی س��ال‌های متمادی 

این تراز عمدتاً منفی بوده است.
حسین‌زاده بحرینی ادامه داد: هنگامی که از ناترازی دخل و خرج 
دولت س��خن گفته می‌شود، در واقع به همین فاصله میان درآمدها 
و هزینه‌های دولت اشاره دارد؛ موضوعی که بارها از سوی مسئولان 

اقتصادی کشور مورد تأکید قرار گرفته است.
وی با اش��اره به ضرورت استقرار قواعد مالی در نظام بودجه‌ریزی 
کش��ور گفت: اصلاح تراز عملیاتی بودجه بدون وجود چارچوب‌های 
مش��خص مالی امکان‌پذیر نیست و دولت باید رفتار مالی خود را در 

قالب قواعد روشن و قابل نظارت تنظیم کند.
عضو هیئت عالی بانک مرکزی در ادامه اظهار داش��ت: گاهی این 
تصور مطرح می‌ش��ود که بانک مرکزی نباید هیچ‌گونه تأمین مالی 
برای دولت انجام دهد، در حالی که چنین برداش��تی با واقعیت‌های 
اقتصادی در بسیاری از کشورها همخوانی ندارد؛ زیرا در اقتصادهای 
مختلف بخش��ی از دارایی بانک‌های مرکزی را اوراق بدهی دولت‌ها 

تشکیل می‌دهد.
وی تأکی��د کرد: آنچه اس��تقلال بانک مرک��زی را تهدید می‌کند 
بی‌انضباطی مالی و رفتارهای خارج از قاعده دولت‌هاست، نه صرف 

نگهداری اوراق بدهی دولت در ترازنامه بانک مرکزی.
حسین‌زاده بحرینی با بیان اینکه اقتصاد ایران با کمبود قانون در 
حوزه مالی مواجه نیس��ت، تصریح کرد: در کشور قوانین و مقررات 
متع��ددی ب��رای تنظیم رفتار مال��ی دولت وجود دارد، اما مس��ئله 

اساسی میزان پایبندی به همین قوانین مصوب است.
وی در ادامه با اشاره به جایگاه بانک مرکزی در قوانین بودجه‌ای 
کش��ور گفت: در س��اختار فعلی، بانک مرکزی همچن��ان در زمره 
ش��رکت‌های دولتی طبقه‌بندی می‌ش��ود و به همین دلیل سود آن 
در محاس��بات درآمدهای عملیاتی دولت لحاظ می‌شود، هرچند در 
قوانین جدید تلاش شده جایگاه حاکمیتی این نهاد بیش از گذشته 

مورد توجه قرار گیرد.
عضو هیئت عالی بانک مرکزی خاطرنش��ان کرد: در قانون جدید 
بانک مرکزی و همچنین قانون برنامه هفتم پیش��رفت تأکید ش��ده 
اس��ت که دولت نباید از محل درآمده��ای بانک مرکزی برای خود 
منابع بودجه‌ای ایجاد کند، زیرا ماهیت این نهاد با سایر شرکت‌های 

دولتی متفاوت است.
وی توضیح داد: در حالی که ش��رکت‌های دولتی موظف‌اند سود 
پیش‌بینی‌شده خود را به‌صورت ماهانه به سازمان برنامه و بودجه و 
س��ازمان امور مالیاتی پرداخت کنند، این الزام درباره بانک مرکزی 

حذف شده است.
حس��ین‌زاده بحرینی افزود: بر اس��اس قانون، سود احتمالی بانک 
مرکزی تنها پس از پایان س��ال مالی و انجام حسابرسی نهایی قابل 
تعیین اس��ت و از این س��ود نیز تنها ۵۰ درصد قابلیت انتقال دارد؛ 
بخشی از آن به عنوان اندوخته احتیاطی نگهداری می‌شود و بخش 
دیگر برای تقویت س��رمایه بانک‌ه��ای دولتی مورد اس��تفاده قرار 

می‌گیرد.
وی در پای��ان تأکید کرد: در قانون برنامه هفتم پیش��رفت قواعد 
مناس��بی برای تقویت انضباط مالی پیش‌بینی ش��ده است و آنچه 
اکنون اهمیت دارد اجرای دقیق و پایبندی عملی به همین قوانین 
است، چرا که مشکل اصلی اقتصاد کشور نه نبود قانون بلکه رعایت 

نشدن قوانینی است که پیش‌تر تصویب شده‌اند.

خبرنــامه

رئیس مس��تعفی کانون عالی انجمن‌های صنفی کارگران، اس��تعفای 
خ��ود را اعتراضی به محدود ش��دن ام��کان دفاع مس��تقل از مطالبات 
کارگ��ران دانس��ت و در عین حال با انتقاد از تضعیف س��ه‌جانبه‌گرایی، 
بی‌توجهی به امنیت ش��غلی و شکاف عمیق میان دستمزد و هزینه‌های 

زندگی، سه مطالبه فوری جامعه کارگری از وزیر کار را تشریح کرد.
سمیه گلپور، رئیس مستعفی کانون عالی انجمن‌های صنفی کارگران 
کش��ور، در گفت‌وگو با ایس��نا، با اشاره به اس��تعفای خود از این سمت، 
درخص��وص توان چانه زنی این تش��کل در موضوعات مربوط به تعیین 
م��زد و مزایا اظهارکرد: معتقدم صدای کارگر به یک فرد یا یک صندلی 
وابس��ته نیست که با اس��تعفای یک نفر خاموش شود. اگر چنین باشد، 
یعنی متاس��فانه ما تش��کل‌های کارگری هنوز نتوانسته‌ایم تشکل‌گرایی 
واقع��ی را در کش��ور نهادینه کنی��م. صدای کارگر بای��د متکی به بدنه 
گس��ترده کارگران و تشکل‌های صنفی باش��د، نه به حضور یک فرد در 

یک جایگاه.
وی با بیان اینکه زمان س��ه س��اله فعالیت ای��ن دوره کانون‌عالی در 
پایان س��ال ۱۴۰۴ به اتمام رس��یده و حتی تمهی��دات برگزاری مجمع 
انتخابات هم با وزارت کار انجام ش��ده اس��ت، توضیح داد: با این وجود، 
ب��ه دلیل آغاز جنگ رمضان با دس��تور معاون رواب��ط کار وزارت تعاون 
کار و رف��اه اجتماع��ی انتخابات به تعویق افتاد و اس��تعفای من در این 
وق��ت اضافه به معنای عقب‌نش��ینی از مطالبه‌گری نیس��ت، بلکه نوعی 
اعتراض به ش��رایطی اس��ت ک��ه در آن امکان دفاع مس��تقل و موثر از 
مطالب��ات کارگران با محدودیت مواجه می‌ش��ود. گاهی ماندن در یک 
جایگاه، اگر امکان اثرگذاری واقعی وجود نداشته باشد، بیشتر به معنای 
تایید همان وضعیت نامطلوب است. بنابراین تصور نمی‌کنم این استعفا 

موجب خاموش شدن صدای کارگران شود.
به گفته گلپور؛ صدای کارگر زمانی تضعیف و خاموش می‌ش��ود 
که تش��کل‌ها از بدنه واقعی کارگران نباشند یا از آن فاصله بگیرند 
ی��ا مطالبه‌گری جای خود را به س��کوت بده��د. همچنان خود را 
بخش��ی از جامعه کارگری می‌دانم و از ه��ر جایگاهی که امکانش 
باش��د درباره مسائل کارگران س��خن خواهم گفت و قانونا مطالبه 

گری خواهم کرد.
ای��ن فعال کارگ��ری با انتق��اد از برخی رویه‌ها که ب��ه گفته او عامل 
تضعیف اصل س��ه‌جانبه‌گرایی بوده اس��ت، افزود: اصل سه‌جانبه‌گرایی 
زمان��ی معنا دارد که دولت، کارگ��ران و کارفرمایان در تصمیمات مهم 
حوزه کار و تامین اجتماعی مش��ارکت واقعی داش��ته باش��ند. اما وقتی 
فاصله میان سیاس��ت‌گذاران و نمایندگان تش��کل‌های کارگری زیاد و 
اساس��ا تشریفاتی می‌ش��ود، این اصل در عمل تضعیف می‌شود  و حتی 
به قهقرا می‌رود. برای نمونه باید بگویم در طول بیش از س��ه س��الی که 
مس��ئولیت ریاس��ت کانون عالی انجمن‌های صنفی کارگران ایران را بر 
عهده داش��تم، هیات‌مدی��ره کانون عالی حتی یک بار هم موفق نش��د 
از وزی��ر کار وقت یک ملاقات برای بی��ان مطالبات بگیرد. این در حالی 
است که این تشکل یکی از بزرگ‌ترین و استانداردترین نهادهای صنفی 
کارگری کشور است و نماینده بخش بزرگی از جامعه کارگری محسوب 
می‌ش��ود. طبیعی اس��ت وقتی چنین فاصله‌ای وجود دارد، گفت‌وگوی 

موثر و واقعی هم دشوار و حتی ناممکن می‌شود.
امنیت شغلی؛ مطالبه‌ جدی و حل نشده جامعه کارگری

وی مهم‌ترین مطالبه‌ای که بارها از سوی جامعه کارگری مطرح شده 
اما هنوز به ش��کل جدی حل نش��ده، را موضوع امنیت ش��غلی دانست 
و گف��ت: امروز در بس��یاری از بخش‌های ب��ازار کار، قراردادهای موقت 
عملا به قاعده غالب تبدیل شده‌اند. وقتی کارگری با قرارداد کوتاه‌مدت 

ی��ا حتی قراردادهای س��فیدامضا کار می‌کند، طبیعی اس��ت که قدرت 
مطالبه‌گری او هم کاهش پیدا کند.

به باور گلپور؛ امنیت ش��غلی فقط یک مطالبه اقتصادی نیست؛ بلکه 
با حق تش��کل‌یابی و قدرت چانه‌زنی کارگران نیز ارتباط مستقیم دارد 
و این امر به مهاجرت وحش��تناک بازار کار از اشتغال رسمی به اشتغال 
غیررسمی رسمی انجامیده است؛ پدیده‌ای که نمره وضعیت بازار کار را 
به مردودی نزدیک کرده اس��ت، آمار میلیونی و رو به افزایش رانندگان 
پلتفرمی نظیر اس��نپ و تپس��ی که دولت به ویژه وزارت کار و مجلس 
ش��ورای اسلامی نتوانستند حتی یک نفرشان را بیمه کنند، نماد نادیده 
گرفتن سیاس��ت‌های کلان ابلاغی ۱۴۰۱ رهبر ش��هیدمان در موضوع 
تامین اجتماعی اس��ت و این تنها یک نمونه از مشاغل غیررسمی بدون 
کف حمایت‌های اجتماعی اس��ت. هر چند آنهای��ی هم که قراردادهای 
یک ماهه تا یک‌س��اله دارند، متاسفانه به دلیل دستمزدهایی که با نفوذ 
کارفرمای بزرگ یعنی دولتها منطبق با ماده ۴۱ قانون کار در ش��ورای 
عالی کار تصویب نمی‌ش��ود اساس��ا دخل و خرجشان هیچ همخوانی‌ای 

ندارد.
این فعال کارگری یادآورش��د: مثلا امس��ال حداقل دستمزد کارگران 
۱۶ میلیون و ۶۰۰ هزار تومان اس��ت و خط فقر سال گذشته قریب ۵۰ 
میلیون بوده و این یعنی نادیده گرفتن قش��ر کارگری که دیگر باید به 

آنها گفت شاغلان فقیر.
سه مطالبه فوری انجمن صنفی کارگران از وزیر رفاه

وی در پاس��خ به این پرسش که اگر امروز امکان گفت‌وگوی مستقیم 
ب��ا وزیر کار را داش��تید، س��ه اولویت فوری ک��ه از او مطالبه می‌کردید 
چیست؟ گفت: پیام من قطعا از طریق رسانه‌ها به وزیر کار رسیده است؛ 
هر چند مش��کلات بیش از پیش باقی مانده و از وزیر کار هم حتی یک 
بار واکنشی درخصوص مطالباتی که مطرح کردم، ندیدم. اما اگر چنین 
فرصتی فراهم ش��ود، س��ه موضوع را به عنوان اولوی��ت مطرح می‌کنم: 
اولی��ن مطالبه تقوی��ت واقعی اصل س��ه‌جانبه‌گرایی و مش��ارکت موثر 
تش��کل‌های کارگری در تصمیمات کلان حوزه کار و تامین اجتماعی به 
ویژه موضوع مزد و قولی که در ترمیم مزد در شورای عالی کار دادند که 
در نیمه دوم س��ال مجددا افزایش مزد خواهیم داشت و متاسفانه هنوز 

در این مورد هیچ جلسه ای شورای عالی کار نداشتند، است.
گلپور در تش��ریح مطالب��ه دوم گفت: دومین مطالب��ه اولویت دار ما 
رسیدگی جدی به مسئله امنیت شغلی و ساماندهی قراردادهای موقت 
که امروز یکی از مهم‌ترین دغدغه‌های کارگران است. به ویژه حل مساله 
کارگران پیمانکاری که آقای دکتر پزشکیان به عنوان خبر خوش حذف 
ش��رکت‌های واس��طه را وعده کردند و تا این لحظه هیچ اتفاق عملیاتی 

را شاهد نبوده‌ایم.
این فعال کارگری اضافه کرد: س��ومین مطالبه، تقویت نظام بازرسی 
کار و توجه جدی به ایمنی محیط‌های کاری است؛ زیرا حجم گسترده 
واحدهای کارگاهی و تولیدی کشور ، درواقع بیش از سه و نیم میلیون 
واح��د صنفی، با امکانات نظارتی موجود یعنی ۷۰۰ یا ۸۰۰ بازرس کار 
در کش��ور تناسب ندارد و اساسا همین اندک بازرسان شریف در شرایط 
بد مزدی و معیش��تی قرار دارند و رضایت ش��غلی در آنان بسیار پایین 

است.
وی ضم��ن ابراز نگرانی نس��بت ب��ه وضعیت ایمن��ی کار، تاکید کرد: 
متاسفانه ایمنی کار گاهی در سایه مسائل معیشتی کمتر دیده می‌شود، 
در حالی که اهمیت آن کمتر از دس��تمزد نیست. آمارها نشان می‌دهد 
حوادث کار همچنان یکی از جدی‌ترین چالش‌های حوزه کار در کش��ور 
اس��ت. برای مثال معاون وزیر بهداشت در اردیبهشت ۱۴۰۴ اعلام کرد 

سالانه حدود ۱۰ هزار نفر در کشور بر اثر حوادث ناشی از کار جان خود 
را از دس��ت می‌دهند. بخش قابل توجهی از این حوادث در محیط‌های 
پرخطر مانن��د معادن و کارگاه‌های س��اختمانی رخ می‌دهد. در همین 
حال، آمارها نش��ان می‌دهد س��الانه حدود هزار کارگر س��اختمانی در 
حوادث کار جان خود را از دست می‌دهند؛ رقمی که بسیار نگران‌کننده 
است. این اعداد فقط یک آمار خشک نیستند؛ هر کدام از آنها به معنای 

از دست رفتن زندگی یک کارگر و آسیب دیدن یک خانواده است.
گلپور یادآورشد: وقتی میلیون‌ها واحد صنفی و کارگاهی فعال هستند 
اما تعداد بازرسان کار و امکانات نظارتی محدود است، طبیعی است که 
نظارت موثر با مش��کل مواجه ش��ود. بنابراین تقویت نظام بازرسی کار 
و توج��ه جدی به ایمن��ی محیط‌های کار باید به ی��ک اولویت مهم در 
سیاست‌های حوزه کار تبدیل شود. حقیقتا چه پیشرفتی در معادن بعد 
از قول و قرارهایی که دولت پس از واقعه معدن جوی طبس داده اتفاق 
افتاده اس��ت؟ به ج��ز موارد اندکی که برای بازمان��دگان بوده آیا دولت 
گزارش��ی از بهبود وضعیت امنیت جانی کارگران معدن ، تجهیز معادن 

و یا کارگران برای ارائه دارد؟
هرچه مشارکت کارگران در تشکل‌ها بیشتر و فرآیندهای 

شفاف‌تر باشد، استقلال نهادها بیشتر حفظ می‌شود
وی بر ضرورت حفظ استقلال تشکل‌های کارگری تاکید کرد و گفت: 
مهم‌ترین موضوع برای حفظ اس��تقلال تش��کل‌ها، تقویت ارتباط آنها با 
بدنه واقعی کارگران اس��ت. هرچه مشارکت کارگران در تشکل‌ها بیشتر 
و فرآیندهای داخلی آنها ش��فاف‌تر باشد، استقلال این نهادها نیز بیشتر 
حفظ می‌شود. همچنین آموزش تشکل‌یابی، تقویت فرهنگ گفت‌وگوی 
صنفی و حضور فعال انجمن‌های صنفی در س��اختارهای تصمیم‌گیری 
می‌تواند به پویاتر ش��دن تشکل‌های کارگری کمک کند. در حال حاضر 
صدها انجمن صنفی در سراس��ر کش��ور در حوزه‌ه��ای حرف، صنعت و 
خدمات هس��تند که اصلا عضو کانون‌عالی انجمن‌های صنفی کارگران 
ایران نیس��تند چراکه نس��بت به آن و کارکردهای آن اساس��ا یا آگاهی 
ندارن��د و یا امید به ورود ندارند، در حالی که من از تک‌تک انجمن‌های 
صنفی در سراس��ر کش��ور می‌خواهم اولا کانون استانی خود را تشکیل 
دهند و همزمان عضو کانون‌عالی شوند و در مجمعی که به زودی برگزار 
خواهد شد شرکت فعال داشته باشند. نمایندگان خود را معرفی و خود 

آنها را انتخاب کنند.
ب��ه گفته گلپور؛ کانون‌عال��ی در صورتی می‌تواند ی��ک نهاد کارگری 
ملی باشد و این ادعا را عنوان کند که از همه صنوف کارگری و از همه 
جغرافی��ای ایران دعوت کند تا در این انتخابات ش��رکت کنند و وزارت 
کار ه��م باید با صیانت از آرا، اش��تباهات گذش��ته را تکرار نکند و مانع 
انجام مهندس��ی‌ها در کانونهای عالی کارگری، کارفرمایی و بازنشستگی 

شود و خود را، از در موضع اتهام قرار گرفتن بری الذمه کند.
این فع��ال کارگری تصریح ک��رد: تا وقتی که خ��ود کارگران اختیار 
کانون‌های عالی مربوطه خود را به دس��ت نگیرند، نمی‌توانند در عرصه 
ملی و بین‌المللی اثرگذار باشند و حقیقتا این جایگاه باید از لوث کسانی 
ک��ه درد جامعه کارگ��ری را درک نمی‌کنند و مطاب��ق نظر آنها در این 
جایگاه‌ها قدم برنمی‌دارند پاک شود. کارگران باید از مواهب تشکل‌یابی 
که بخش��ی از قانون کار ایران و از میراث حضرت امام خمینی)ره( برای 
کارگران اس��ت به درس��تی بهره‌مند ش��وند، نه اینکه آنقدر تشکل‌ها به 
استضعاف کشیده شوند که نمایندگان کارگری رساندن حداقل دستمزد 
۱۴۰۵ کارگ��ران ب��ه ۱۶ میلیون و ۶۰۰هزار تومان را از دس��تاوردهای 
ب��زرگ خود قلمداد کنن��د، رقمی که با خط فقر چند ده میلیون فاصله 

دارد و این عمق فاجعه سفره کارگری را نظاره کنند.

هشدار درباره گسترش اشتغال غیررسمی

معاون اقتصادی و تنظیم مق��ررات مرکز ملی فضای مجازی، گفت: 
اقتصاد دیجیتال می‌تواند نقش مهمی در جبران خسارت‌های معیشتی 

ناشی از جنگ و افزایش تاب‌آوری اقتصادی کشور ایفا کند.
به گزارش ایس��نا از پایگاه اطلاع‌رس��انی مرکز ملی فضای مجازی، 
س��ید امیر س��یاح، معاون اقتصادی و تنظیم مقررات مرکز ملی فضای 
مجازی، امروز یکش��نبه )31 خرداد ماه( در نشس��ت معرفی خدمات 
زیست بوم فناوری به کسب و کارها و هموطنان آسیب دیده از جنگ 
با عنوان اقتصاد دیجیتال برای ایران، با اش��اره به ظرفیت‌های اقتصاد 
دیجیت��ال برای حمای��ت از مردم و فعالان اقتص��ادی، گفت: چند ماه 
پیش و پس از جنگ، کس��ب‌وکارهای فعال در حوزه اقتصاد دیجیتال 
در روی��دادی با عنوان »اقتصاد دیجیتال ب��رای ایران« در یک رقابت 
مثبت تلاش کردند تا با ارائه خدمات بیش��تر به کشور و هموطنان، به 

افزایش تاب‌آوری ملی کمک کنند.
وی اف��زود: در ادامه همان مس��یر و به منظور جبران خس��ارت‌های 
واردشده به معیشت مردم و کسب‌وکارها، امروز از دستگاه‌های دولتی، 
نهادهای عموم��ی غیردولتی، بنیادها و بخش خصوصی دعوت کردیم 
تا خدمات و ظرفیت‌های خود را برای حمایت از آسیب‌دیدگان معرفی 

کنند.
سیاح اظهار کرد: بخشی از این حمایت‌ها مربوط به کسب‌وکارهایی 
است که در ماه‌های اخیر و در پی حوادث جنگ دچار آسیب شده‌اند. 
همچنین هموطنانی که خارج از زیس��ت‌بوم اقتصاد دیجیتال فعالیت 
می‌کنن��د ام��ا بر اثر جنگ و رکود ناش��ی از آن با مش��کلاتی مانند از 
دس��ت دادن شغل یا کاهش فروش مواجه شده‌اند نیز می‌توانند از این 

ظرفیت‌ها بهره‌مند شوند.
وی ادامه داد: اقتصاد دیجیتال ظرفیت‌های متنوعی در اختیار دارد 

که می‌تواند برای این دس��ته از هموطنان فرصت درآمدی ایجاد کند. 
از مش��اوره رایگان و ایجاد بستر فروش محصولات گرفته تا کاهش یا 
حذف کمیس��یون‌ها و ارائه خدمات مالی و فین‌تک، از جمله خدماتی 

است که توسط فعالان این زیست‌بوم ارائه می‌شود.
معاون اقتصادی و تنظیم مقررات مرکز ملی فضای مجازی با اش��اره 
ب��ه نقش دس��تگاه‌های مختل��ف در این حوزه گفت: دولت بر اس��اس 
تکالی��ف قانونی خود خدماتی را ارائه می‌دهد، اما در کنار آن نهادهای 
عمومی غیردولتی و بخش خصوصی نیز ظرفیت‌های ارزشمندی برای 

کمک به مردم و کسب‌وکارهای آسیب‌دیده در اختیار دارند.
وی اف��زود: هدف ما از برگزاری این جلس��ه، اطلاع‌رس��انی عمومی 
درب��اره ای��ن خدمات اس��ت تا همه م��ردم، حت��ی در دورترین نقاط 
کش��ور، از حمایت‌ها و فرصت‌های موجود آگاه شوند و بتوانند از آن‌ها 
اس��تفاده کنند. همچنین این نشست فرصتی برای آشنایی دستگاه‌ها 
و کس��ب‌وکارها با ظرفیت‌های یکدیگر است تا همکاری‌ها و حمایت‌ها 

گسترش یابد.
س��یاح تأکید کرد: هدف نهایی ای��ن اقدامات افزایش تاب‌آوری ملی 
اس��ت. هرچه کس��ب‌وکارها بتوانند از ش��رایط بحرانی عب��ور کنند و 
معیش��ت مردم با ایجاد فرصت‌های درآمدی تقویت ش��ود، فشارهای 
واردشده بر جامعه کاهش می‌یابد و دشمن در دستیابی به اهداف خود 

برای تضعیف تاب آوری کشور ناکام خواهد ماند.
مع��اون اقتص��ادی و تنظیم مق��ررات مرکز ملی فض��ای مجازی، با 
اش��اره به جلس��ات برگزارش��ده با فعالان اقتصاد دیجیتال، گفت: در 
همان روزهای ابتدایی پس از آتش‌بس، نشس��ت‌هایی با کسب‌وکارها 
برگ��زار کردیم و یکی از مهم‌ترین درخواس��ت‌های آنان این بود که از 
دس��تگاه‌های دولتی از جمله ستاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز، سازمان 

امور مالیاتی، س��ازمان تأمین اجتماعی و سازمان غذا و دارو بخواهیم 
نظارت‌های خود را به گونه‌ای تنظیم کنند که کس��ب‌وکارهایی که در 
اثر جنگ و شرایط اقتصادی دچار آسیب شده‌اند، با فشارهای مضاعف 

مواجه نشوند.
سیاح اظهار کرد: خوشبختانه در جلساتی که با سازمان امور مالیاتی 
و ستاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز برگزار کردیم، به نتایج بسیار خوبی 
دس��ت یافتیم و همکاری‌های مناسبی شکل گرفت. در حوزه سازمان 
تأمین اجتماعی و س��ازمان غذا و دارو نیز نیازمند برگزاری جلس��ات 
بیش��تری هس��تیم و تلاش می‌کنیم با حضور مقامات ارش��د دولتی، 

زمینه اتخاذ تصمیمات حمایتی در این بخش‌ها نیز فراهم شود.
وی همچنین با اشاره به ضرورت حمایت رسانه‌ای از کسب‌وکارهای 
آس��یب‌دیده گفت: یکی دیگر از درخواس��ت‌های فع��الان این حوزه، 
همکاری رس��انه ملی بود. در این زمینه مذاکرات اولیه با صداوس��یما 
انجام ش��ده است. خوش��بختانه رادیو همکاری خوبی را آغاز کرده اما 
انتظ��ار داریم بخش‌های س��یما و خبر نیز با جدیت بیش��تری در این 

مسیر همراه شوند.
مع��اون اقتص��ادی و تنظیم مق��ررات مرکز ملی فض��ای مجازی از 
راه‌اندازی س��امانه مش��اوره رایگان برای مردم و کسب‌وکارها خبر داد 
و افزود: در بخش مش��اوره نیز از تمام��ی مجموعه‌های فعال در حوزه 
مش��اوره کسب‌وکار دعوت کردیم تا از طریق یک اپلیکیشن به صورت 

رایگان به مردم مشاوره دهند.
سیاح افزود: همچنین ارائه مشاوره در تجمعات و رویدادهای مختلف 
نیز در دس��تور کار قرار گرفته و فعلًا از تهران آغاز شده است تا مردم 
بتوانند به‌صورت رایگان از مش��اوره‌های تخصصی برای بهبود ش��رایط 

کسب‌وکار و معیشت خود بهره‌مند شوند.

کمک اقتصاد دیجیتال به جبران خسارت‌های معیشتی ناشی از جنگ
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آگهی موضوع ماده 3 قانون و ماده 13 آیین نامه قانون تعیین تکلیف وضعیت 
ثبتی و اراضی و ساختمانهای فاقد سند حوزه ثبت شهرستان سیاهکل

برابر رای به شماره 140560318013001298  مورخه  1405/02/02 هیات موضوع قانون 
تعیین تکلیف وضعیت ثبتی اراضی و س��اختمانهای فاقد س��ند رس��می مستقر در واحد ثبتی 
سیاهکل تصرف مالکانه و بلامعارض متقاضی آقا/خانم زینب خادم به ش ش 5560354406- به 
کدملی 5560354406  صادره از- اسلامشهر فرزند- محمد ششدانگ یک قطعه زمین مشتمل 
بر بنای احداثی به مس��احت  309/05  مترمربع به ش��ماره  پلاک فرعی 1315 مفروز و مجزی 
ش��ده از 116  از س��نگ اصلی  29 واقع در قریه لیش  بخش 16 گیلان به نش��انی شهرس��تان 

سیاهکل-  جاده ازبرم کوچه عرفان از مورد مالکیت آقای بانو زبیده استواری  دیلمان و غیره...
  لذا به منظور اطلاع عموم مراتب در دو نوبت به فاصله 15 روز آگهی میشود در صورتی 
که اش��خاص نسبت به صدور سند مالکیت متقاضی اعتراضی داشته باشند میتوانند از تاریخ 
انتش��ار اولین آگهی به مدت دو ماه اعتراض خود را به این اداره تسلیم و ظرف مدت یک ماه 
از تاریخ تس��لیم اعتراض، دادخواست خود را به مراجع قضایی تقدیم نمایند. بدیهی است در 
صورت انقضای مدت مذکور و عدم وصول اعتراض و یا عدم ارائه گواهی تقدیم دادخواس��ت  
وفق مقررات نسبت به ادامه عملیات ثبتی و صدور سند مالکیت اقدام خواهد شد. م-الف:903 

تاریخ انتشار نوبت اول: 1405/04/01
تاریخ انتشار نوبت دوم : 1405/04/16

رِییس ثبت اسناد و املاک__ عباس شعبانیان کوجلی
شناسه آگهی: 2208832 

آگهی موضوع ماده 3 قانون و ماده 13 آیین نامه قانون تعیین 
تکلیف وضعیت ثبتی و اراضی و ساختمانهای فاقد سند حوزه 

ثبت شهرستان سیاهکل
برابر رای به ش��ماره 140560318013002777  مورخ��ه  1405/02/29 هیات موضوع 
قانون تعیین تکلیف وضعیت ثبتی اراضی و س��اختمانهای فاقد س��ند رسمی مستقر در واحد 
ثبتی سیاهکل تصرف مالکانه و بلامعارض متقاضی آقا/خانم شایسته شعبانی پله شاهی به ش 
ش 42- به کدملی 5179665248  صادره از- س��یاهکل فرزند- فرامرز شش��دانگ یک قطعه 
زمین مشتمل بر بنای احداثی به مساحت  250  مترمربع به شماره  پلاک فرعی 441  مفروز 
و مجزی شده از 32  از سنگ اصلی  101 واقع در قریه هلستان   بخش 16 گیلان به نشانی 

شهرستان سیاهکل- روستای هلستان از مورد مالکیت آقای قاسم  کشتکار بنکی و غیره...
  لذا به منظور اطلاع عموم مراتب در دو نوبت به فاصله 15 روز آگهی میش��ود در صورتی 
که اش��خاص نسبت به صدور س��ند مالکیت متقاضی اعتراضی داشته باشند میتوانند از تاریخ 
انتش��ار اولین آگهی به مدت دو ماه اعتراض خود را به این اداره تس��لیم و ظرف مدت یک ماه 
از تاریخ تس��لیم اعتراض، دادخواس��ت خود را به مراجع قضایی تقدیم نمایند. بدیهی است در 
ص��ورت انقضای مدت مذکور و عدم وصول اعتراض و یا عدم ارائه گواهی تقدیم دادخواس��ت  

وفق مقررات نسبت به ادامه عملیات ثبتی و صدور سند مالکیت اقدام خواهد شد. 
تاریخ انتشار نوبت اول: 1405/04/01

تاریخ انتشار نوبت دوم : 1405/04/16
رِییس ثبت اسناد و املاک__ عباس شعبانیان کوجلی

م-الف:904   شناسه آگهی: 2208820

آگهی موضوع ماده 3 قانون و ماده 13 آیین نامه قانون تعیین 
تکلیف وضعیت ثبتی و اراضی و ساختمانهای فاقد سند حوزه 

ثبت شهرستان سیاهکل
برابر رای به شماره 140560318013002877  مورخه  1405/02/30 هیات موضوع 
قانون تعیین تکلیف وضعیت ثبتی اراضی و ساختمانهای فاقد سند رسمی مستقر در واحد 
ثبتی س��یاهکل تصرف مالکانه و بلامعارض متقاضی آقا/خانم مجید جعفری به ش ش 
11821- به کدملی 0058770275  صادره از- تهران فرزند- حجت اله  ششدانگ یک 
قطعه باغ به مساحت  399/06  مترمربع به شماره  پلاک فرعی 1030 مفروز و مجزی 
شده از 56  از سنگ اصلی  108 واقع در قریه ازبرم  بخش 16 گیلان به نشانی شهرستان 

سیاهکل روستای ازبرم- از مورد مالکیت آقای امیر عباسی ازبرمی و غیره...
  لذا به منظور اطلاع عموم مراتب در دو نوبت به فاصله 15 روز آگهی میشود در صورتی 
که اشخاص نسبت به صدور سند مالکیت متقاضی اعتراضی داشته باشند میتوانند از تاریخ 
انتشار اولین آگهی به مدت دو ماه اعتراض خود را به این اداره تسلیم و ظرف مدت یک ماه 
از تاریخ تسلیم اعتراض، دادخواست خود را به مراجع قضایی تقدیم نمایند. بدیهی است در 
صورت انقضای مدت مذکور و عدم وصول اعتراض و یا عدم ارائه گواهی تقدیم دادخواست  

وفق مقررات نسبت به ادامه عملیات ثبتی و صدور سند مالکیت اقدام خواهد شد. 
تاریخ انتشار نوبت اول: 1405/04/01

تاریخ انتشار نوبت دوم : 1405/04/16
رِییس ثبت اسناد و املاک شهرستان سیاهکل__ عباس شعبانیان کوجلی

م-الف:905   شناسه آگهی: 2208734
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نویسنده: علی آل‎علی
امروزه دنیای دیجیتال به فضایی مملو از برندها و کسب و کارهای مختلف 
تبدیل ش��ده است. در این فضای شلوغ و پرهیاهو، جلب توجه مخاطبان و 
متمایز شدن از رقبا، چالشی بزرگ برای برندها محسوب می‎شود. وضعیت 
تقریبا شبیه دنیای فوتبال است که در آن هر کسی طرفدار تیم خاصی است. 
به طوری که اگر همین امروز کس��ی بخواهد طرفدار یک تیم شود، با کلی 

گزینه رنگارنگ رو به رو خواهد شد. 
معمای��ی که در این میان اغلب کارآفرینان با آن رو به رو هس��تند، نحوه 
ایجاد تمایز میان برندش��ان با رقباس��ت. خب تا وقتی ش��ما شبیه کسب و 
کارهای کلیشه‎ای فعالیت کنید، حتی یک مشتری نیز نگاهش به سوی شما 
نمی‎چرخد. فکر می‎کنم حالا دیگر دلیل ناکامی بس��یاری از برندها در بازار 

را متوجه شده باشید. 
مسئله کلیدی در اینجا نحوه متفاوت ساختن برند از رقباست. به طوری 
که مشتریان در همان نگاه اول جذب کسب و کارتان شوند. اگرچه در اولین 
ن��گاه ایجاد تمایز در بازارهای امروزی خیلی راحت به نظر می‎رس��د، اما به 
خاطر تعدد رقبا تقریبا راهی نیست که کسی تا انتها نرفته باشد. به همین 

خاطر کار شما از همین اول کمی سخت خواهد شد. 
اگر به س��ناریوی بالا دنیای دیجیتال و ش��لوغی‎های آن را اضافه کنیم، 
آن وق��ت یک معمای تمام عیار خواهیم داش��ت. خ��ب امروزه فاصله میان 
ایده اس��تارت‎آپی و ش��روع برندینگ فقط یک ثبت نام ساده در شبکه‎های 
اجتماعی است. اگر کمی با دقت به وضعیت اکانت‎های مختلف در شبکه‎های 
اجتماعی نگاه کنید، کلی برند را مشاهده می‎کنید که حتی اسم‎شان هم به 
گوش‎تان نخورده است. این دقیقا همان دلیلی است که رقابت شدیدی در 
بازار به همراه آورده است. حالا اگر در این میان شما نتوانید حساب خودتان 

را از رقبا جدا کنید، کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
ش��ما در این مقاله اول از همه با دلایل اهمیت تمایز برند آش��نا خواهید 
ش��د. به زبان خودمانی، چرا یک برند باید حس��ابش را از دیگران جدا کند. 
در وهله بعد س��راغ راهکارهای عملی برای ایجاد تمایز در دنیای دیجیتال 

خواهیم رفت.
خب این روزها اغلب تعاملات میان کس��ب و کارها با مشتریان در بستر 
دیجیتال دنبال می‎ش��ود. درست به همین دلیل شما باید خودتان را برای 
تعاملی نفس��گیر در این فضا آماده س��ازید. اجازه دهید با همین توضیحات 
کوتاه و بدون اتلاف وقت یک راست برویم سراغ اصل مطلب. این شما و این 

هم ماجراجویی در دنیای ایجاد تمایز برای برند در عرصه دیجیتال. 
چرا تمایز برند مهم است؟

تمایز برند، مزایای متعددی برای کسب و کار شما به ارمغان می‎آورد. این 
عبارت به طور معمول از سوی بازاریاب‎ها و حتی کارشناس‎های مارکتینگ 
به گوش می‎خورد. با این حال کمتر کس��ی به طور دقیق درباره مزایای آن 

صحبت می‎کند. 
از آنجای��ی که ما در روزنام��ه فرصت امروز اصلا میانه خوبی با حرف‎های 
بی‎س��ر و ته یا کلی نداریم، اول از همه سراغ موشکافی دلایل اهمیت تمایز 
برند رفته‎ایم. خب وقتی ش��ما یک برند کاملا متمای��ز در دنیای دیجیتال 
داشته باشید، دقیقا چه فایده‎ای برای‎تان خواهد داشت؟ این سوالی است که 

ما در ادامه سعی می‎کنیم جواب درست و حسابی به آن دهیم.
افزایش وفاداری به برند

مشتریان به برندهایی که از رقبا متمایز هستند، وفاداری بیشتری نشان 
می‌دهن��د. ای��ن امر به دلیل ایجاد ی��ک رابطه عاطفی قوی‌‎ت��ر بین برند و 

مشتریان است.
اجازه دهید با یک مثال ساده بحث را روشن کنیم. مثلا برند فراری را در 
نظر بگیرید؛ این برند در میان غول‎های خودروسازی جهان همیشه جایگاه 
خاصی داشته است. فرقی ندارد اوضاع اقتصادی جهانی چطور است یا حتی 
رقبا چه محص��ولات خوبی روانه بازار کرده‎اند، در هر صورت ماش��ین‎های 
فراری همیشه مشتریان خاص خودش را دارد. دلیل این امر تفاوت معنادار 
فراری با س��ایر برندهاس��ت. به طوری که همیشه جای مخصوصی در قلب 

ماشین‎بازها دارد. 
اگر شما در دنیای دیجیتال عملکرد متفاوتی داشته باشید، به مرور زمان 
کاربران حساب ویژه‎ای روی شما خواهند کرد. بدین معنا که سایر برندها به 
حاشیه رفته و شما یکه‎تاز میدان خواهید شد. آن وقت بدون هیچ دردسری 

فرصت بازاریابی و جلب نظر مشتریان را خواهید داشت. 
آیا کارآفرینی را س��راغ دارید که میانه خوبی با مش��تریان وفادار نداشته 

باش��د؟ خب این دسته از مش��تریان که همینطور بی‎مقدمه سراغ برندتان 
نمی‎آین��د. در عوض خودتان باید جریان بازی را عوض کرده و س��راغ آنها 

بروید. 
افزایش سهم بازار

برندهای متمایز، سهم بیشتری از بازار را به خود اختصاص می‌دهند. دلیل 
این امر، تمایل بیش��تر مش��تریان به خرید از برندهایی است که منحصر به 

فرد و خاص هستند.
اجازه دهید یک آزمایش کوچک داشته باشیم. همین حالا به محصولات 
برندهایی مثل گوچی نگاه کنید. صرف نظر از کیفیت این محصولات، هزینه 
ساخت‎شان هیچ فرقی با محصولات معمولی بازار ندارد. نکته کلیدی در این 
میان هویت منحصر به فرد و حتی طراحی خاص محصولات است. این امر 
باعث شده تا با بودجه‎ای اندک، امکان بازگشت سرمایه وحشتناک بالا فراهم 
شود. این نکته‎ای است که معمولا برندهای چینی از آن محروم هستند. در 
حال��ی که تمام محصولات غول‎های اروپایی و آمریکای ش��مالی در همین 

کشور تولید می‎شود!
افزایش سودآوری

برندهای متمایز، به دلیل وفاداری بیشتر مشتریان و سهم بیشتر از بازار، 
س��ودآوری بیش��تری نیز دارند. این دقیقا نتیجه منطق��ی دو مزیت قبلی 

محسوب می‎شود. 
اگ��ر نگاهی به فهرس��ت برندهای پرس��ود دنیا بیندازی��د، متوجه حجم 
تولیدات پایین آنها می‎شوید. خب برندی مثل اچ پی شبانه‎روز مشغول تولید 
تجهیزات اداری یا لپ تاپ نیست. در عوض شهرت متمایز این برند در بازار 
موجب شده تا مش��تریان برای همین محصولات اندکش نیز صف بکشند. 
به طوری که همیشه محصولات اچ پی زودتر از بقیه برندها تمام می‎شود. 

وقتی شما برندی متمایز از رقبا داشته باشید، مشتریان سخت‎تر در قبال 
خرید از ش��ما مقاومت نش��ان خواهند داد. این یعنی خیلی راحت‎تر امکان 
ف��روش محصولات‎ت��ان را خواهید یافت. در نتیجه س��ود خوبی نصیب‎تان 

می‎شود. ماجرا جالب شد، نه؟
حفظ نیروی کار 

یک برند متمایز فقط برای مش��تریان دارای جذابیت ذاتی نیست. وقتی 
ش��ما برندی متمایز داشته باشید، کارمندان نیز تمایل بیشتری برای ادامه 
همکاری با شما خواهند داشت. این امر خودش را در تعاملات روزمره نشان 
می‎دهد. به علاوه، نیروی کار از سراس��ر دنیا برای همکاری با شما پیشقدم 
خواهد ش��د. این یعنی دیگر لازم نیس��ت با زحمت فراوان سراغ نیروی کار 

رفته و شرایط سفت و سخت آنها در زمینه همکاری را قبول کنید. 
حفظ نیروی کار یکی از مهمترین دغدغه‎های کارآفرینان در دنیای مدرن 
محس��وب می‎ش��ود. خب در جهانی که همه چیز در شبکه‎های اجتماعی 
خلاصه ش��ده، کارمندان برتر شما به راحتی فرصت تعامل با سایر برندها و 
یافتن موقعیت‎های کاری مناسب را دارند. در این میان به غیر از بحث مالی، 
یک هویت متمایز نیز نقش مهمی در انتخاب نهایی کارمندان خواهد داشت. 
درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم توانایی شما برای 
سازمان‌دهی هویتی متمایز برای برندتان در دنیای آنلاین نقشی کلیدی در 

حفظ نیروی کار خواهد داشت. 
فراموش نکنید، هویت برند ش��ما در فضای دیجیتال باید پیوند واقعی با 
وضعیت کنونی‎تان داشته باشد. به عبارت بهتر، شما نمی‎توانید هرچه دوست 
داری��د در این حوزه بیان کرده و س��پس نیروی کار را به یک وجهه خیالی 
از برندتان رو به رو کنید‌ این امر خیلی زود دس��ت ش��ما را رو می‎کند. تازه 
اینجاست که کلی کمپین علیه برندتان به راه خواهد افتاد. پس بهتر است 

حواس‎تان را حسابی جمع کنید‌. 
همانطور که می‎بینید، برند متمایز مزایای جذابی دارد، اما به شرط اینکه 
این اس��تراتژی را درس��ت اجرا کنید‌. این دقیقا همان فرآیندی است که ما 

سعی می‎کنیم در بخش بعد دقیق‎تر زیر ذره بین ببریم. 
تکنیک‌های متمایز کردن برند

ب��رای متمایز کردن برند خ��ود از رقبا، می‌توانید از تکنیک‎های مختلفی 
استفاده کنید.با این حال بهتر است سراغ تکنیک‎هایی بروید که امتحان‎شان 
را پس داده باشند. اینطوری خیال‎تان از بابت نتیجه کار راحت خواهد بود. 
ما در این بخش س��عی می‎کنیم تکنیک‎هایی را به شما معرفی کنیم که 
امتحان‎ش��ان را پس داده باش��ند. اگر دوس��ت دارید از این فرصت به مثابه 
میانبری برای متمایز کردن برندتان استفاده کنید، بد نیست در ادامه با ما 
همراه باشید. این امر به شما کمک می‎کند تا سریع‎تر از رقبا فوت و فن‎های 

امتحان‎شده برای متمایز ساختن برند را یاد بگیرید. پس کمربندهای‎تان را 
محکم ببندید تا کارمان را شروع کنیم. 

داستان برند: موقعیتی برای ایجاد تمایز
داستان برند، روایتی منحصر به فرد از هویت، ارزش‎ها و رسالت برند شما 
ارائه می‎دهد. با خلق یک داس��تان برند جذاب و متقاعدکننده، می‌توانید با 

مخاطبان خود در سطحی عمیق‎تر ارتباط برقرار کنید.
اگر دقت کرده باش��ید، امروزه کمتر برندی داس��تانی برای خودش دارد. 
انگار که همه دوست دارند بدون اتلاف وقت وارد بازار شده و چوب حراج به 
محصولات‎شان بزنند. اگر نظر ما را بخواهید، این کار در نهایت نتیجه‎ای به 
غیر از شکس��ت در بازار نخواهد داشت. پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع 

حسابی به هم بریزد، داستانی جذاب برای خود دست و پا کنید. 
یک داس��تان خوب به مش��تریان فرصتی برای آشنایی با هویت برندتان 
می‎دهد. خب در دنیای دیجیتال و فوق س��ریع امروز بس��یاری از مشتریان 
اص�ال فرصت آش��نایی با برندها را پیدا نمی‎کنند. درس��ت به همین خاطر 

انتخاب از میان کلی برند بی‎هویت بدل به کاری ملال‎آور می‎شود. 
معمولا یک داستان استاندارد باید مقدمه، بدنه اصلی و پایان‎بندی داشته 
باشد. اشاره به ارزش‎ها و تعهدات برند در قالب داستان ایده خوبی محسوب 
می‎شود. بد نیست برای شروع داستانی درباره تاریخچه برند و دلایل ورودتان 
به بازار بیان کنید.  اگر بخواهیم برای روند بالا یک مثال ساده بزنیم، وضعیت 
برند دالر شیو کلاب )Dollar Shave Club( جالب خواهد بود. این برند 
از هم��ان اول برای رقابت با ژیلت راهی بازار ش��د. ماجرا از این قرار بود که 
مدیران دالر شیو کلاب با شعار خرید تیغ‎های اصلاح ارزان‎تر با کیفیتی بهتر 
کارشان را شروع کردند. خب این ایده به اندازه کافی جذاب بود که در طول 

کمتر از یک دهه کلی از مشتریان طرفدار دوآتیشه‎اش شوند. 
همانطور که می‎بینید، در بالا خبری از داس��تان حیرت‎انگیزی نیست. در 
عوض روی دغدغه و نیازهای مشتریان تاکید شده است. همین دغدغه‎ها به 
طوری هنرمندانه بدل به ارزش و ماموریت برند شده است. به همین خاطر 
مشتریان زیادی در آمریکا فقط به خرید از دالر شیو کلاب عادت کرده‎اند. 

تجربه کاربری: نکته‎ای کلیدی در دنیای دیجیتال
تجرب��ه کاربری به تمام تعاملات مخاطبان با برند ش��ما، از وب‎س��ایت و 
اپلیکیشن گرفته تا خدمات مشتریان، اشاره دارد. با ارائه تجربه‎ای منحصر به 

فرد و رضایت‌بخش، می‌توانید برند خود را از رقبا متمایز کنید.
ام��روزه اغلب مردم بیش��تر از دنی��ای واقعی، در فض��ای دیجیتال با هم 
تعامل دارند.‌ فکر می‎کنم شما هم چند تا دوست داشته باشید که فقط در 
اینستاگرام یا واتس‎اپ از یکدیگر خبر می‎گیرید. خب این نکته باید به اندازه 
کافی برای ش��ما سوال‎برانگیز باشد تا سراغ تعامل دیجیتال با مشتریان‎تان 

بروید. 
تجربه کاربری به تمام تعاملات دیجیتال یک مش��تری با برند شما اشاره 
دارد. بنابراین در وهله نخست باید دستی به سر و گوش سایت‎تان بکشید. 
این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا از همان لحظه نخست وضعیت‎تان را 

بهبود بخشیده و کاربران را به تعامل بیشتر با برندتان ترغیب کنید. 
اگر برند ش��ما به اندازه‎ای در بازار رشد کرده که نیاز به او رسمیت داشته 
باشد، باید این فضا را به طور خلاقانه‎ای مدیریت کنید. خب خیلی از برندها 
عملا آپ‎ش��ان را بدل به فضایی برای بازنشر محتوای سایت می‎کنند. یک 
مثال خوب در این میان برند آدیداس اس��ت. ش��ما در اپ رسمی این برند 
امکان مش��اهده انواع برنامه‎های تمرین ورزشی را خواهید داشت. خب این 
یک ایده ساده برای جلب نظر کاربران در دنیای شلوغ دیجیتالی است. اگر 
ش��ما هم از برنامه‎های مختلف تمرین خسته شده‎اید، قطعا آدیداس نکات 

تازه و جذابی برای‎تان در چنته دارد!
نوآوری: ایده‎ای چالش‎برانگیز

در دنی��ای دیجیتال، نوآوری کلید موفقیت اس��ت. ب��ا ارائه محصولات، 
خدمات و ایده‌های نوآورانه، می‎توانید خود را به عنوان یک برند پیش��رو در 

صنعت خود معرفی کنید. البته این کار چندان ساده یا بی‎دردسر نیست. 
یک ایده جالب درباره نوآوری مربوط به اسپاتیفای است. این برند همگام 
ب��ا افزایش تب هوش مصنوعی در میان کاربران، یک ابزار کمکی برای رفع 
نیازهای کاربرانش طراحی کرده اس��ت. بر این اساس شما هر سوالی درباره 
حوزه موسیقی داشته باشید، هوش مصنوعی اسپاتیفای جواب دقیقی برای 

آن خواهد داشت. 
گاهی اوقات نوآوری‎های یک برند لازم نیست کاملا تازه یا انقلابی باشد. 
همین که از فرصت‎های موجود به س��ود خودتان اس��تفاده کنید، به اندازه 

کاف��ی جذاب خواهد بود. در این میان وظیفه کلیدی ش��ما در شناس��ایی 
حوزه‎های کلیش��ه‎ای و تلاش برای حرکت برخلاف آنهاست. خب هر کسی 
با کمترین تجربه در دنیای کسب و کار می‎تواند دنباله‎روی کلیشه‎ها باشد 
چون هنر ش��ما به عنوان یک کارآفرین در این میان خلق ایده‎های تازه یا 

ترکیب فرصت‎های طلایی برای بهبود تجربه مشتریان از برندتان است. 
مسئولیت اجتماعی: انتظار هر روزه مشتریان 

ام��روزه مخاطبان ب��ه طور فزاینده‎ای ب��ه برندهایی تمای��ل دارند که به 
مسئولیت‎های اجتماعی خود عمل می‎کنند. با تعهد به یک هدف اجتماعی 

و فعالیت در راستای آن، می‎توانید برند خود را از رقبا متمایز کنید.
شاید برای کسانی که خیلی در جریان وضعیت بازارهای جهانی نیستند، 
مسئله تعهدات اجتماعی کمی عجیب به نظر برسد. خب اصلا چرا یک برند 
باید چنین تعهداتی داش��ته باشد. این س��والی است که معمولا کارآفرینان 
از خودش��ان می‎پرس��ند. در جواب باید به افزایش می��زان انگیزه انتظارات 
مش��تریان از برندها اشاره کنیم. خب شما این روزها نمی‏توانید بی‎خیال از 
انتظارات مش��تریان همین طور به فعالیت در بازار ادامه دهید. نکاتی مثل 
حفاظت از محیط زیست یا تولید محصولاتی با ضررهای کمتر برای سلامتی 

مشتریان از جمله نکاتی است که باید رعایت شود.
در دنیای دیجیتال بحث تعهدات اجتماعی در قالب نکاتی مثل حفاظت 
از اطلاعات کاربران و مقابله با حملات س��ایبری خلاصه می‏شود. خب اگر 
اطلاعات مش��تریان شما در کمترین زمان ممکن در سطح اینترنت پخش 
ش��ود، آن وقت دیگر اعتباری برای ش��ما باقی نخواه��د ماند. این در حالی 
است که امروزه اعتبار برندها در دنیای آنلاین به توانایی‎شان در حفاظت از 

اطلاعات مشتریان بسته است. 
از آنجایی که برندها معمولا مهارت زیادی در بحث امنیت سایبری ندارند، 
شاید بد نباشد از همین امروز با یک موسسه خوشنام در این حوزه شروع به 
همکاری کنید. اینطوری با مشکلات کمتری در زمینه عمل به تعهدات‏تان 

رو به رو خواهید شد. 
پرهیز از کلیشه‌ها: گام نهایی

در دنیای دیجیتال کلیشه‌ها به سرعت تکراری و خسته‎کننده می‌شوند. 
برای متمایز ش��دن از رقبا، از اس��تفاده از کلیش��ه‌ها در تبلیغات، محتوای 
وب‎سایت و سایر تعاملات خود با مخاطبان پرهیز کنید. این امر شاید ساده 

به نظر برسد، اما قدرت بسیار خوبی به شما و کسب و کارتان می‎دهد. 
شما حتی اگر ایده‎های تازه‎ای هم نداشته باشید، همین که دور کلیشه‎ها 
را خط بکشید، به طور خودکار توجه عمومی را جلب خواهید کرد. پس یک 

لطفی به خود و برندتان کرده و سراغ کلیشه‎ها نروید! 
نکته‎ای که در این میان باید رعایت کنید، نه تنها دوری از کلیشه‎ها، بلکه 
تلاش برای جایگزینی‎شان با ایده‎های بهتر است. قبول دارم این امر خیلی 
سخت به نظر می‎رسد. به همین خاطر بد نیست کارتان را با مرور عملکرد 
برندهای بزرگ دنیا شروع کنید. چه بسا ترکیب ایده‎های آنها با یکدیگر شما 
را به موفقیت خوبی برساند. یادتان نرود، شما نمی‏توانید بدون تلاش در این 
زمینه به موفقیت دست پیدا کنید پس بهانه‎تراشی را کنار گذاشته و همین 

امروز دست به کار شوید. 
سخن پایانی

متمایز کردن برند، یک فرآیند مداوم و پویا اس��ت. برای اینکه در دنیای 
دیجیت��الِ دائماً در حال تغییر از رقبا پیش��ی بگیرید، باید به طور مداوم به 
دنبال راه‎های جدیدی برای متمایز کردن خود باشید. ما در این مقاله سعی 
کردیم برخی از راه‎های کلیدی در این میان را به شما یاد دهیم. فعلا نکته 
دیگری برای طرح و بررس��ی وجود ندارد. پس فعلا همین موارد را تمرین 

کنید تا خیلی زود با دست پر دوباره مهمان‎تان شویم. 
من و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در این 
مقاله کمکی هرچند کوچک به شما برای آشنایی با راه و رسم متمایز کردن 
برند در دنیای دیجیتالی امروز کرده باش��د. مثل همیشه اگر سوالی در این 
رابطه داشتید، می‎توانید با ما در ارتباط باشید. کارشناس‎های ما در روزنامه 
فرصت امروز همیش��ه آماده کمک به ش��ما و کسب و کارتان هستند، پس 

تعارف را کنار گذاشته و با ما در تعامل باشید. 
منابع:

how-do-you-/1/https://www.linkedin.com/advice
differentiate-your-digital-brand-skills-digital-

strategy?trk=cq
/https://odatomarketing.com/brand-building

دنیای شلوغ دیجیتال: ضرورت تمایز برند برای بقا
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بررسی میدانی تنگناهای عملیاتی در تاسیسات كرنج؛
مدیرعامل شركت نفت و گاز آغاجاری خواستار آمادگی حداكثری برای تولید پایدار شد

اهواز – شبنم قجاوند: بررسی میدانی تنگناهای عملیاتی در تاسیسات کرنج؛ مدیرعامل شرکت نفت و گاز آغاجاری خواستار 
آمادگی حداکثری برای تولید پایدار شد جلسه عملیاتی این شرکت با هدف بررسی میدانی مشکلات و رفع تنگناهای تولید، با 
حضور مهندس سید محسن دهبان پور، مدیرعامل، مدیران و روسای ادارات در تاسیسات کرنج برگزار شد. در این نشست که 
به منظور بررسی راهکارهای عملیاتی جهت استمرار و افزایش ظرفیت تولید برگزار شد، مهندس دهبان پور ضمن گرامیداشت 
یاد و خاطره شهدای والامقام به ویژه حضرت امام خامنه ای )ره(، به تحلیل نقش مردم در مقابله با توطئه های دشمنان پرداخت 
و تصریح کرد: پیروزِ حقیقی این جنگ ظالمانه که دشمن علیه کشور ما آغاز کرد، مردم بصیری بودندکه با مدیریت هوشمندانه 
رهبر معظم انقلاب در کنار رزمندگان اسلام، حماسه ای بی نظیر خلق کردند. مدیرعامل شرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری 
در بخش دیگری از سخنان خود با تاکید بر ضرورت حفظ وحدت و انسجام ملی  افزود: با توجه به تفاهم اتخاذ شده و پایان 
جنگ، اکنون زمان آن است که برای آبادانی، جبران ناترازی ها و رفع عقب ماندگی ها، کار جهادی را سرلوحه امور قرار دهیم؛ 
و ما به عنوان سربازان خط مقدم تولید، متعهد به پیشتازی در خدمت به اقتصاد کشور هستیم. وی با تبیین نقشه راه عملیاتی 
ش��رکت، بر اس��تفاده حداکثری از ظرفیت های داخلی، صرفه جویی هوشمندانه در منابع و صیانت همه جانبه از سرمایه های 
سازمان تأکید نمود و خواستار آمادگی کامل برای رسیدن به اهداف تعیین شده در تولید حداکثری شد. مهندس دهبان پور در 
بخش پایانی سخنان خود با تأکید بر جایگاه حیاتی ایمنی در فرآیندهای عملیاتی، خاطرنشان کرد: تمامی مدیران و مسئولان 
موظف اند نسبت به رعایت دقیق الزامات، استانداردها و مقررات ایمنی حساسیت ویژه داشته باشند. اجرای دقیق فرآیندها ذیل 
ملاحظات ایمنی، اجرایی گردد تا ان ش��اءالله شاهد هیچ گونه حادثه ناگواری در تاسیسات نباشیم. در ادامه مدیران و روسای 

ادارات عملیات گزارشات مربوط به جلسه عملیات و همچنین موضوعات مربوط به فعالیت های عملیاتی را ارائه دادند.

در راستای پایداری شبکه گاز شمال كشور؛
انجام تعمیرات خط لوله درمنطقه 9 عملیات انتقال گاز ایران

س��اری – دهقان : مدیر منطقه 9 عملیات انتقال گاز از انجام تعمیرات خط لوله 
در مح��دوده مرکز بهره برداری خط لوله این منطقه با تلاش همکاران این منطقه 
عملیاتی خبر داد. به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی شرکت انتقال 
گاز ای��ران، محی الدین مفخمی ب��ا اعلام این خبر اظهار کرد: پس از پایش خطوط 
لوله و مشاهده عیوب در دو نقطه از خط لوله در محدوده یکی از مراکز بهره برداری 
خطوط لوله بلافاصله عملیات تعمیرات نقاط، در دستور کار قرار گرفت. وی افزود: با 
تلاش همکاران متعهد و متخصص خطوط لوله منطقه، تعمیرات در دو نقطه از خط لوله با نصب اسلیو نوع B در مدت 
زمان برنامه ریزی شده با موفقیت در خردادماه 1405 به اتمام رسید. مدیر منطقه9 عملیات انتقال گاز ضمن قدردانی از 
کارکنان این منطقه عملیاتی در برنامه ریزی و اجرای دقیق این پروژه، یادآور شد: این عملیات با هماهنگی دیسپچینگ 

این منطقه عملیاتی و رعایت استاندارد های ایمنی و دستورالعمل های شرکت ملی گاز ایران انجام شده است.

دیدار مدیر هماهنگی حمل ونقل وزارت نفت با مدیرعامل شركت آغاجاری
اهواز – شبنم قجاوند: مهندس مصطفی اسلامی، مدیر امور هماهنگی حمل ونقل وزارت نفت، با حضور در شرکت 
آغاجاری با مهندس سیدمحسن دهبان پور، مدیرعامل شرکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری، دیدار و گفت وگو کرد. 
مهندس سیدمحسن دهبان پور در این دیدار ضمن خیرمقدم به مهندس اسلامی، شرکت آغاجاری را یکی از بزرگ ترین 
مجموعه های تابعه شرکت ملی مناطق نفت خیز جنوب برشمرد و گفت: این شرکت راهبری بیش از 50 واحد عملیاتی 
را بر عهده دارد. وی با اشاره به گستردگی فعالیت ها و تنوع فرآیندها با هدف تحقق تولید پایدار، نقش مجموعه ترابری 
را در دستیابی به این هدف بسیار مهم و اثرگذار دانست و افزود: برای تداوم تولید پایدار، نوسازی ناوگان حمل ونقل و 
ترابری یک ضرورت است و انتظار می رود با رویکرد وزارت نفت، توجه بیشتری به شرکت های بهره برداری شود. مدیرعامل 
ش��رکت بهره برداری نفت و گاز آغاجاری فرس��ودگی بخش��ی از ناوگان حمل ونقل این شرکت را از چالش های موجود 
دانست و با توجه به گستردگی فعالیت ها، خواستار صدور مجوزهای لازم برای نوسازی و به روزرسانی ماشین آلات شد. 
در ادامه، مهندس مصطفی اسلامی، مدیر امور هماهنگی حمل ونقل وزارت نفت، با ابراز خرسندی از حضور در شرکت 
آغاجاری، ترابری را موتور محرک شرکت ها در مناطق عملیاتی عنوان کرد و گفت: با توجه به رویکرد وزارت نفت نسبت 
به شرکت های تابعه و بهره برداری در مناطق عملیاتی، پیگیری های لازم برای اخذ مجوزهای موردنیاز انجام خواهد شد. 
وی همچنین با اشاره به اقدامات انجام شده در شرکت آغاجاری، این مجموعه را شرکتی پویا و فعال توصیف کرد و افزود: 

برای تحقق برنامه های تولیدی این شرکت، همراهی و حمایت لازم را خواهیم داشت.

فرص��ت ام��روز - ماهان فلاح: مدیر ش��رکت ملی پخ��ش فرآورده 
های نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی که به همراه مس��ئولین منطقه 
در نودمین نشس��ت مدیران و روس��ای اچ اس ای وزارت در ش��رکت 
پالایش نفت تبریز شرکت کرده بود، نسبت به رفع چالش های پدافند 

غیرعامل با تعامل و هم افزایی تاکید کرد.
ب��ه گزارش خبرن��گار ما در تبریز به نقل از روابط عمومی ش��رکت 
ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان شرقی، ناصر راشدی 
مدیر منطقه در نودمین نشس��ت مدیران و روس��ای اچ اس ای که با 
حض��ور احمدی مدی��رکل اچ اس ای وزارت نفت، لازمی مدیر اچ اس 
ای ش��رکت ملی پالایش و پخش فرآورده ه��ای نفتی ایران و دهقان 

نصیری مدیر اچ اس ای ش��رکت ملی پخش  در شرکت پالایش نفت 
تبریز برگزار ش��د با اشاره به سوخترسانی پایدار و بی وقفه در شرایط 
بحران��ی جنگ تحمیلی رمضان اظهار ک��رد: با تعامل، همکاری و کار 
جهادی مجموعه صنعت نفت استان علیرغم افزایش مصرف بنزین در 
روزهای نخس��ت جنگ، سوخت مورد نیاز بخش های مختلف مصرف 

تامین و در نتیجه شرمنده مردم نشدیم.
راشدی در بخش دیگری از گزارش خود با بیان چالش های موجود 
در ح��وزه پدافند غیرعامل اضافه کرد: ب��ا رفع موارد مطروحه و نقاط 
ضعف شاهد تاب آوری بیشتر در شرایط بحرانی و کاهش اثرات ناشی 

از آن خواهیم بود.

ساری – دهقان : به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی 
، مهندس س��ید کاظم حس��ینی کارنامی، مدیرعامل ش��رکت توزیع 
نیروی برق مازندران، از آغاز رس��می و سراسری طرح عملیاتی »صد 
ش��ب، صد بازدید« در تمامی مناطق تحت پوش��ش این شرکت خبر 
داد. این طرح در راس��تای مدیریت بهینه بار شبکه و تضمین پایداری 
جریان برق در ایام اوج مصرف تابس��تان، با تمرکز ویژه بر مشترکین 

پرمصرف و تجاری سراسر استان به مرحله اجرا درآمده است.
پایش مستمر و مدیریت هوشمند مصرف

این طرح با هدف ارتقاء فرهنگ مصرف بهینه و شناسایی الگوهای 
پرمص��رف، به ص��ورت ش��بانه  و در قالب بازدیدهای میدانی توس��ط 
گروه های عملیاتی انجام می شود. در این راستا، تمرکز اصلی بر پایش 
مستمر مشترکین، شناس��ایی مصارف غیرضروری و ارائه راهکارهای 
کاربردی جهت اصلاح الگوهای مصرف انرژی است. همچنین با هدف 

استانداردس��ازی روشنایی ها، اقدامات لازم جهت شناسایی و مدیریت 
روش��نایی های غیرمتع��ارف، نورپردازی های اضاف��ی در نمای اماکن 

تج��اری و جایگزینی تجهیزات پرمصرف با نمونه های کم مصرف انجام 
خواهد شد تا از فشار غیرضروری به شبکه جلوگیری به عمل آید.

مهن��دس حس��ینی کارنامی با اش��اره به اهمی��ت حیاتی مدیریت 
مصرف در ش��رایط کنونی، خاطرنشان کرد: »اجرای طرح "صد شب، 
ص��د بازدید" نش��ان دهنده تعهد ما به تأمی��ن پایدارترین خدمات به 
مشترکین گرامی است. این طرح، فرصتی است برای همکاری متقابل 
ما و مشترکین، تا با درک اهمیت مدیریت انرژی، گامی مؤثر در جهت 

حفظ منابع و پایداری شبکه برداریم.«
وی در پایان، ضمن قدردانی از همکاری های پیش��ین مش��ترکین، 
از تمامی صاحبان کس��ب وکار و واحدهای تجاری درخواست نمود تا 
با جدیت بیش��تری در رعایت الگوی مصرف و هم��کاری با همکاران 
م��ا در اجرای این طرح، نقش خ��ود را در عبور موفق از پیک مصرف 

تابستان ایفا نمایند.

س��اری – دهقان : در نشس��ت کارگروه بهینه سازی مجاری عرضه 
س��وخت که با حض��ور مدیر منطق��ه، معاونان، مس��ئولان واحدهای 
ذی رب��ط و نماین��دگان انجمن صنفی جای��گاه داران برگزار ش��د، بر 
بهره گیری از هم��ه ظرفیت های موجود، تصمیم گیری مبتنی بر خرد 

جمعی و رفع چالش های حوزه عرضه سوخت تأکید شد.
ب��ه گزارش خبرن��گار مازندران به نقل روابط عمومی ش��رکت ملی 
پخش فرآورده های نفتی منطقه س��اری، این نشست با هدف بررسی 
مسائل مرتبط با مجاری عرضه سوخت و ارائه راهکارهای اجرایی برای 

ارتقای خدمات رسانی به مردم و فعالان این بخش برگزار شد.
ت��ورج امانی، مدیر ش��رکت ملی پخش فرآورده ه��ای نفتی منطقه 
ساری، در این جلسه با تأکید بر ضرورت استفاده از همه ظرفیت های 
کارشناس��ی و اجرایی موجود گفت: تصمیم گیری های این حوزه باید 
با مش��ارکت تمامی ارکان مرتبط و بر پایه مشورت، همفکری و خرد 

جمعی انجام ش��ود تا بهترین نتایج برای مجموعه صنعت و ذی نفعان 
حاصل شود.

وی با اشاره به اهمیت شفافیت در فرآیندهای تصمیم گیری افزود: 

لازم اس��ت از هرگونه تضاد منافع در تصمیم سازی ها جلوگیری شود 
و موضوعات مرتبط با مجاری عرضه س��وخت با نگاه کارشناسی و در 

چارچوب منافع عمومی بررسی و پیگیری شود.
مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری همچنین 
ب��ر حمای��ت از جای��گاه داران تأکید ک��رد و گفت: هم��واره در کنار 
جایگاه داران بوده ایم و ای��ن همراهی را در عمل ثابت کرده ایم. هدف 
اصلی مجموعه، رفع مش��کلات، تس��هیل امور و ایجاد شرایط مناسب 

برای ارائه خدمات مطلوب تر در حوزه عرضه سوخت است.
در پایان این نشس��ت، حاضران ضمن بررس��ی مهم ترین مسائل و 
چالش های موجود، بر تداوم برگزاری جلس��ات کارشناسی و استفاده 
از ظرفیت تعامل میان ش��رکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه 
ساری و انجمن صنفی جایگاه داران برای دستیابی به راهکارهای مؤثر 

تأکید کردند.

جهت هماهنگی و هم افزایی در شرایط بحران اجرایی شد؛

حضور مدیریت و مسئولین منطقه آذربایجان شرقی
در نشست مدیران و روسای اچ اس ای وزارت نفت

مدیریت هوشمندانه مصرف انرژی در دستور كار شركت توزیع نیروی برق مازندران/ آغاز طرح »صد شب، صد بازدید«
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هر کارآفرینی در دنیا دوست دارد کلی مشتری وفادار دم دستش باشد که هر 
روز اق��دام به خرید از برندش ک��رده و آن را با هیچ رقیب دیگری عوض نکنند. 
اگرچه این رویای ش��یرین اغلب اوقات بعید به نظر می‎رسد، اما اصلا غیرممکن 
نیست. خب برندهایی مثل گوگل یا آمازون براساس همین الگو موفق به کسب 
سودهای کلان در بازار شده‎اند. پس چرا شما نتوانید از همین استراتژی به سود 

خودتان استفاده کنید؟
وقتی صحبت از وفاداری مشتریان به یک برند خاص می‎شود، باید استراتژی 
برنامه وفاداری مش��تریان را نیز مدنظر داش��ته باشیم. این استراتژی به کسب و 
کارها کمک می‎کند تا بدون دردسر زیاد یا گم کردن مسیر بر روی مشتریان‎شان 
اثرگذاری داشته باشند. ماجرا از این قرار است که کارآفرینان به جای اینکه دست 
روی دس��ت بگذارند، خودشان سراغ مش��تریان رفته و آنها را بدل به خریداران 

وفادار می‎کنند. 
اگر ش��ما هم به تازگی کس��ب و کارت��ان را راه انداخته‎اید ی��ا هنوز خبری از 
مشتریان وفادار کنار برندتان نیست، این مقاله به شما کمک می‎کند تا مسیرتان 
در این هزارتوی پیچیده را پیدا کنید. کافی اس��ت تا انتها با ما همراه باش��ید تا 

مسیرتان در این حوزه مثل روز مشخص شود. 
شما در این مقاله نه‎تنها با مفهوم برنامه وفاداری مشتریان آشنا می‎شوید، بلکه 
راهکارهایی برای طراحی اصولی این استراتژی نیز یاد می‎گیرید. پس کمربندها 

را محکم ببندید تا کارمان را شروع کنیم. 
مشتری وفادار به چه کسی می‎گویند؟

اولین سوالی که در این میان پیش می‎آید، مفهوم مشتری وفادار است. اصلا به 
چه کسی مشتری وفادار گفته می‎شود؟ از آنجایی که ما میانه خوبی با کلاس‎های 
خش��ک و بی‎روح نداریم، برای ش��روع س��راغ یک مثال جالب رفته‎ایم. تیم‎های 
فوتبالی مثل منچستر یونایتد یا بایرن مونیخ در طول دهه‎های متمادی در دنیای 
فوتبال یکه تازی کرده‎اند. البته در این میان آنها هر سال کلی جام نمی‎برند. مثلا 
همین منچستر نزدیک به یک دهه است که رنگ خوشی را ندیده و اصلا در حد 
مدعی قهرمانی لیگ هم نیست. با این حال سود نهایی این تیم فوتبال هر سال 

بیشتر می‎شود، چرا؟ چون کلی طرفدار دوآتیشه در سراسر دنیا دارد!
مش��تریان وفادار دقیقا مثل هواداران منچس��تر یونایتد هستند. در حالی که 
کل��ی از تیم‎ه��ای دیگر لیگ برتر اوضاع بهتری در جدول داش��ته یا جای بلیت 
بازی‎های‎ش��ان ارزان‎تر اس��ت، باز هم طرفداران شیاطین سرخ دست از سر آنها 
برنمی‎دارند. این امر ما را به سوی یک تعریف جذاب از وفاداری مشتری هدایت 
خواهد کرد. بر این اساس مشتری وفادار کسی است که علی رغم وجود گزینه‎های 
مختلف یا حتی بهتر برای خرید، باز هم سراغ یک برند مشخص می‎رود. این امر 

به خوبی وضعیت مشتریان وفادار در بازار را نشان می‎دهد. 
شاید فکر کنید مشتریان وفادار در بازار هیچ منطقی ندارند. خب در این صورت 
باید بگوییم کمی در اشتباه هستید؛ چراکه معیار داوری نهایی مشتریان در بازار 
فقط مسئله پول نیست. آنها دنبال دریافت احساس بهتر از مشتریان نیز هستند. 
به علاوه، نوع رفتار کارمندان یک برند نیز در تصمیم‎گیری نهایی بی‎نهایت اثرگذار 
خواه��د بود. به همین دلیل ما در روزنامه فرصت امروز نکات غیرمالی در زمینه 

مشتریان وفادار را بی‎نهایت جدی می‎گیریم. 
چرا مشتریان وفادار برای برندها مهم هستند؟

س��وال این بخش تا حد زیادی ساده به نظر می‎رس��د، اما برای ورود به بحث 
اصلی بد نیست نیم نگاهی به آن داشته باشیم. امروزه بسیاری از کارآفرینان صرفا 
به خاطر دنباله‎روی از برندهای دیگر سراغ برخی از استراتژی‎ها می‎روند. اگر شما 
هم چنین عادت‎هایی دارید، این بخش به ش��ما کمک خواهد کرد تا دس��ت از 

تقلید الکی بردارید. 
وقتی یک برند مش��تریان وفادار دارد، همیشه میزان مشخصی از فروشش در 
بازار تضمین‎شده خواهد بود. اجازه دهید دوباره به مثال تیم منچستر برگردیم؛ 
این تیم هر فصل مطمئن است کلی از بلیت‎های خود را قبل از اینکه فصل شروع 
شود به فروش خواهد رساند؛ چراکه کلی طرفدار پر و پاقرص دارد. این امر درباره 
برندهایی مثل اپل نیز مصداق دارد. خب اگر دقت کرده باش��ید، هنوز هم موقع 
رونمایی از محصولات تازه این برند کلی صف بیرون دفتر مرکزی کشیده می‎شود. 

این امر به خوبی بیانگر اهمیت مشتریان وفادار خواهد بود. 
نکته دیگری که در این میان اهمیت دارد، تاثیر روانی مشتریان وفادار بر روی 
دیگران اس��ت. خب کس��انی که بین خرید از برندهای مختلف مردد هستند، با 
مشاهده اطمینان و اعتماد مشتریان وفادار یک برند نظرشان جلب خواهد شد. 
درست به همین دلیل در دنیای کسب و کار بسیاری از برندها به دنبال مشتریان 

وفادار هستند. 
نکته پایانی که در این میان باید بدان توجه نش��ان دهیم، اثر روانی مشتریان 
وفادار بر روی کارمندان برند است. خب وقتی شما برای برندی که کلی طرفدار 
دارد، کار می‎کنی��د حس بهتری خواهید داش��ت. این اعتم��اد به نفس در تمام 
مراحل کارآفرینی به شما کمک خواهد کرد. فکر می‎کنم حالا دلیل اهمیت بیش 

از اندازه مشتریان وفادار را درک کرده باشید، مگر نه؟
پیش به سوی مشتریان وفادار: راهنمایی عملی

حالا که اهمیت مشتریان وفادار را نیز متوجه شدیم، نوبتی هم باشد باید سراغ 
راه��کاری عملی برای جذب آنها برویم. خب همینطور بی‎مقدمه که نمی‎ش��ود 

درب��اره چنین موضوع مهمی تصمیم‎گیری کرد. درس��ت به همین دلیل ما در 
روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما باید برنامه‎ای مشخص برای اثرگذاری بر روی 

مشتریان و تبدیل‎شان به افراد وفادار به برندتان داشته باشید. 
اگرچه امروزه وفاداری درباره کارمندان نیز معنا دارد، اما ما در این مقاله فقط بر 
روی مشتریان تمرکز خواهیم کرد. چه بسا بعدا درباره نکات دیگر در این زمینه 
بیشتر بحث کنیم. پس فعلا هر فکر و خیالی درباره اوضاع کارمندان را از سرتان 

بیرون کنید. 
افزایش کیفیت خدمات

اولین نکته‎ای که باید بدان توجه کنید، افزایش کیفیت خدمات است. در بازاری 

که همه برندها کیفیت یکس��انی ارائه می‎دهند، انتخاب بدل به امری بی‎نهایت 
س��خت خواهد شد. درس��ت به همین دلیل در روزنامه فرصت امروز ما بر روی 
خدمات جانبی و کیفیت‎شان تاکید بی‎نهایت زیادی داریم. آیا تا حالا به سرتان 
زده خدمات بیشتری در مقایسه با رقبا به مشتریان‎تان دهید؟ این سوالی است 

که بسیاری از برندها به آن توجه لازم را ندارند. 
یادتان باشد، شما لازم نیست همیشه از بودجه‎های کلان برای پیشبر اهداف‎تان 
استفاده کنید. گاهی اوقات یک تماس تلفنی ساده و پیگیری وضعیت مشتریان 
ایده بسیار خوبی خواهد بود. اینطوری شما می‎توانید بدون هیچ مشکلی کارتان را 
جلو برده و اثرگذاری بهتری بر روی ذهن مشتریان داشته باشید. فراموش نکنید، 
در دنیای امروز جزییات تکلیف خیلی از تصمیم‎ها را روشن می‎کند. بنابراین شما 

باید در زمینه کمک به مشتریان همیشه پیشقدم باشید. 
ارزیابی انتقادی از وضعیت خدمات برند همیش��ه راهکاری خوب محس��وب 
می‎ش��ود. با این حال بد نیست گاهی اوقات پای صحبت مشتریان‎تان بنشینید. 
این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا اوضاع‎تان را بهتر مدیریت کرده و س��اده‎تر 
نیازهای اصلی مشتریان را کشف کنید. آن وقت با تمرکز بر روی نیازهای اصلی 
مشتریان به سادگی توانایی اثرگذاری بر روی آنها را خواهید داشت. این نکته‎ای 

است که به شما برای جلب نظر اولیه مشتریان کمک ویژه‎ای می‎کند. 
تعامل منظم با مشتریان

شما قرار نیست فقط یک بار در ماه یا حتی سال سراغ مشتریان را بگیرید. این 
اتفاق باعث فراموش��ی نام شما در ذهن افراد می‎شود. خب ما در دنیایی زندگی 
می‎کنیم که پر از برندهای رنگارنگ اس��ت. بنابراین اگر ش��ما خودتان را عقب 
بکش��ید، کلی برند دیگر برای پر کردن جایگاه‎تان در دس��ترس خواهند بود. آن 

وقت مشتریان خیلی راحت شما را کنار خواهند گذاشت. 
برخی از کارآفرینان فکر می‎کنند مش��تریان باید تحت هر شرایطی آنها را به 
یاد بیاورند. خب این ایده جذابیت زیادی دارد، اما مشتریان اصلا اینطوری رفتار 
نمی‎کنند. در عوض آنها به محرک‎های محیطی جواب می‎دهد. اگر فردی از برند 
شما در محیط نباشد، کم کم از ذهن‎شان پاک می‎شوید. آن وقت دیگر هیچ‎کس 

نمی‎تواند جایگاه‎تان را حفظ کند. 
گفت‎وگو با مشتریان به طور مداوم کاری نیست که شما حتما از پشت تلفن 
انجام دهید. خب بسیاری از مشتریان دوست ندارند تماس تلفنی از سوی برندها 
دریافت کنند. به علاوه، امروزه راهکارهای متنوعی برای تعامل با مخاطب هدف 
وجود دارد. استفاده از ظرفیت شبکه‎های اجتماعی، ارسال پیامک یا حتی ایمیل 
گزینه‎های جذابی محسوب می‎شود بنابراین باید کمی بیشتر درباره این گزینه‎ها 
فکر کنید. اینطوری فرصت بیشتری برای تعامل با مخاطب هدف و اثرگذاری بر 

روی آنها خواهید داشت. 
یادتان باش��د، تعامل منظم شما با مخاطب حضورتان در ذهن آنها را تضمین 
می‎کند. درس��ت به همین دلیل شما باید به طور مداوم خودتان را در این رابطه 
تقویت کنید. خب هوش مصنوعی نیز در این میان به کمک ش��ما می‎آید. پس 
لازم نیست خودتان تمام تماس‎های تلفنی یا ایمیل‎های ارسالی برای مشتریان را 
مدیریت کنید. هوش مصنوعی در این میان به شما برای اثرگذاری بهتر بر روی 
مخاطب هدف کمک ویژه‎ای کرده و نیازهای شما از نظر کمبود وقت را جبران 

خواهد کرد. 
ما در روزنامه فرصت امروز طرفدار ویژه هوش مصنوعی و اتوماسیون هستیم. 
این فرآیندها به شما برای تجربه‎ای بی‎دردسر در زمینه تعامل با مخاطب کمک 
خواهد کرد. پس باید هرچه س��ریع‎تر از آنها برای بهبود اوضاع‎تان س��ود ببرید. 

وگرنه همیشه کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
طراحی تخفیف‎های ویژه

مردم همیش��ه دوس��ت دارند از تخفیف‎های ویژه برای خرید بهره‎مند شوند. 
فرقی ندارد شما معمولی‎ترین برند دنیا هستید یا یکی از گزینه‎های لوکس، در 
هر صورت تخفیف دل هر مشتری را نرم خواهد کرد. به طوری که خیلی وقت‎ها 

طوری دست به جیب می‎شوند که کسی باورش هم نشود. 
ماموریت ش��ما در این بخش تا حد زیادی روش��ن اس��ت، اما شیوه انجام آن 
چالش‎برانگیز خواهد بود. بر این اساس شما باید خودتان را برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف به ش��یوه‎ای متفاوت آماده سازید. این امر به شما کمک می‎کند 
تا حساب‎تان را از سایر رقبا جدا کرده و به راحتی با مخاطب‎تان ارتباط بگیرید. 

یکی از س��اده‎ترین تکنیک‎ها در این میان اس��تفاده از الگوی تخفیف بر روی 

تمام محصولات اس��ت. این امر تمام مش��تریان حاضر در بازار را به سوی خرید 
از ش��ما ترغیب خواهد کرد، اما اصلا تضمینی نیست که خرید موردنظر به طور 

مداوم تکرار شود. 
یادتان باشد، شما نمی‎توانید در دنیای کسب و کار فقط دنبال راهکارهای 
س��اده بروید. در عضو باید کمی کارتان را س��فت و س��خت‎تر دنبال کنید. 
یک ایده هوشمندانه طراحی چیزی به اسم »باشگاه مشتریان« است. البته 
عضویت در این باش��گاه نباید همینطور الکی باش��د. در عوض بعد از چند 
خرید اجازه دهید مشتریان وارد این باشگاه شوند. در عوض می‎توانید انواع 
تخفیف‎ها یا حتی محصولات شخصی‎سازی‎ش��ده را به اعضای این باشگاه 
ارائه دهید. اینطوری وقت مشتریان عضو باشگاه موردنظر شوند، دیگر به این 
راحتی‎ها قید شما را نخواهند زد. این نکته‎ای است که برای بسیاری از افراد 

اهمیت ویژه‎ای دارد. 
اگر مش��تریان در طول زمان به خرید از ش��ما عادت کنند، دیگر به سختی از 
شما دل خواهند کند. این نکته‎ای است که بسیاری از کارآفرینان اصلا بدان توجه 
لازم را نشان نمی‎دهند. درست به همین دلیل دائما درگیر کشمکش با مشتریان 
برای جلب وفاداری‎ش��ان هستند. شما باید سعی کنید در این رابطه نوعی ثبات 
از برندتان نش��ان دهید. فقط در این صورت شانس��ی هرچند اندک برای تعامل 

مناسب با مخاطب‎تان خواهید داشت. ماجرا جالب شد، نه؟
تداوم را از یاد نبرید

خیلی از برندها با سر و صدای زیاد وارد دنیای بازاریابی شده و به دنبال جلب 
وفادار مشتریان هستند. با این حال وقتی به پایان ماجرا می‎رسیم، کمتر کسی 
اس��می از آنها در یاد و خاطره دارد. دلیل این امر عدم ثبات یا تداوم در عملکرد 
برندهاست. خب شما نمی‎توانید همین‎طور بی‎مقدمه وارد دنیای کسب و کار شده 
و هر وقت دل‎تان خواست آنجا را ترک کنید. اینطوری برندتان نه تنها پیشرفتی 
نخواهد کرد، بلکه شهرت منفی بسیار زیادی نیز کسب می‎کند. به همین دلیل 
باید همیش��ه کارتان را به طور منطقی دنبال کنید. این اتفاقی است که به شما 
برای تعامل با مخاطب‎تان کمک ویژه‎ای خواهد کرد.  ما در روزنامه فرصت امروز 
تداوم برندها در مس��یر انتخابی‎ش��ان را فقط و فقط در صورت وجود یک برنامه 
منظم امکان‎پذیر می‎دانیم، بنابراین شما باید توصیه‎هایی که تا اینجا درباره‎شان 
حرف زدیم، به طور جدی دنبال کنید وگرنه خیلی زود همه چیز به هم خواهد 
ریخت و دیگر نمی‎توانید مش��تریان‎تان را مدیریت کنید. این در حالی است که 
بسیاری از برندها با همین نظم حداقلی بعد از مدت زمان کوتاهی به موفقیت‎های 

بزرگ می‎رسند بنابراین هیچ وقت نباید ناامید شوید. 
همکاری با دیگر برندها

یکی از روش‎های جلب نظر مش��تریان و ترغیب‎ش��ان به خرید پشت سرهم، 
هم��کاری با دیگر برندهاس��ت. خب وقت��ی چند تا برند کنار هم جمع ش��وند، 
توانایی‎ش��ان برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف نیز به طور قابل ملاحظه‎ای 
بیشتر خواهد شد. درس��ت به همین دلیل ما در روزنامه فرصت امروز همکاری 

میان برندها را راهی به سوی موفقیت با هزینه اندک می‎دانیم. 
یادتان نرود، شما نمی‎توانید هر برندی را به عنوان همکارتان در نظر بگیرید. در 
عوض باید طوری همکاری‎ها را مدیریت کنید که امکان تداوم بلندمدت آن وجود 
داشته باشد. مثلا بسیاری از شرکت‎های تولید گوشی همراه در ابتدای راه سراغ 
همکاری با شرکت‎های خدمات رادیویی رفتند. اینطوری همکاری مورد نظر هم 

برای مشتریان و هم برای طرفین جذاب شد. 
کمی مطالعه بازار برای یافتن بهترین همکار ایده‎ای اساسی محسوب می‎شود. 
امروزه بسیاری از سلبریتی‎ها برای یافتن یک برند به منظور همکاری کوتاه‎مدت 
کلی مته به خش��خاش می‎گذارن��د، بنابراین حالا که پای اعتبار برند ش��ما در 
بلندمدت وسط است، بد نیست کمی سختگیری را تقویت کنید. اینطوری شانس 
بیشتری برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف خواهید داشت. این در حالی است 

که بسیاری از برندها در حالت عادی انگیزه‎ای برای چنین فرآیندی ندارند. 
اگ��ر دق��ت کرده باش��ید، برندهایی ک��ه به س��ادگی هرچه تمام‎ت��ر از کنار 
مشتریان‎شان عبور می‎کنند، معمولا همکاری‎های ناپایداری نیز دارند. این یعنی 
ش��ما بدون یک همکاری بلندمدت هیچ وقت شانس��ی برای خودنمایی در بازار 
نخواهید داشت. بنابراین بد نیست کمی بیشتر به خودتان زمان دهید. به علاوه، 
اصلا س��راغ همکاری با گزینه‎های مورد نظر دیگر برندها نروید. این امر به شما 
برای تعامل با مخاطب‎تان به طور اصولی هیچ کمک شایانی نخواهد کرد؛ چراکه 
همیشه اسم شما را با رقبا اشتباه خواهند گرفت. پس بهتر است سراغ گزینه‎هایی 

شخصی‎سازی‎شده و تازه بروید. 
عمل به تعهدات

برندهای��ی که تعهدات زیادی مط��رح می‎کنند، معمولا در عمل به آنها موفق 
نخواهند بود. این در حالی است که بسیاری از کسب و کارها در طول سال‎های 
اخیر با عمل به تعهدات‎شان جایگاه ویژه‎ای در میان مشتریان پیدا کرده‎اند. خب 
وقتی یک برند تمام تعهداتش را مو به مو دنبال می‎کند، هر کسی حس خوبی 
از این فرآیند خواهد گرفت. به همین دلیل ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم 
ش��ما با عمل به تعهدات‎تان به ساده‎ترین شکل ممکن فرصت اثرگذاری بر روی 

مخاطب را خواهید داشت. 
متاس��فانه بسیاری از کارآفرینان تعهدات عجیب و غریبی مطرح می‎کنند. به 
طوری که بعد از مدت زمانی کوتاه دیگر هیچ توانایی برای عمل به آنها نخواهند 
داشت. شاید این مدل تعهدات در ابتدا سر و صدای زیادی در بازار ایجاد کند، اما 
به مرور زمان شما دیگر هیچ فرصتی برای تعامل با مخاطب‎تان نخواهید داشت. 
پس بهتر اس��ت قبل از اینکه س��راغ گزینه‎های عجیب بروید، کمی کارتان را به 

شیوه‎ای متفاوت‎تر مدیریت نمایید. 
یک دستورالعمل خوب در این میان تلاش برای شناسایی نیازها و دغدغه‎های 
مشتریان در وهله نخست است. مثلا امروزه مشتریان نسبت به حفاظت از محیط 
زیس��ت توجه زیادی نشان می‎دهند. این در حالی اس��ت که خیلی از برندها با 
تولید محصولات گوناگون عملا به این مسئله ضربه‎ای وحشتناک وارد می‎کنند. 
به همین دلیل ضروری است شما دست به اقداماتی اساسی برای پرهیز از چنین 
اوضاعی بزنید. اینطوری با گام‎های کوچک در مسیر عمل به تعهدات‎تان تجربه‎ای 
بسیار بهتر برای مشتریان رقم خواهید زد. ماجرا جالب شد، نه؟ قبول دارم عمل 
به تعهدات همیشه کار ساده‎ای نیست، اما شما باید از ابتدا توانایی برندتان را در 
نظر بگیرید. فقط در این صورت شانسی هرچند اندک برای عمل به تعهدات‎تان 
به صورت ایده‎آل خواهید داشت. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به 

کار شده و اوضاع را به سود خودتان تغییر دهید. 
سخن پایانی

جذب مشتریان و تبدیل‎شان به خریدارهای وفادار اصلا کار ساده‎ای نیست. هر 
سال کلی از برندها در این مسیر کلیدی با شکست رو به رو می‎شوند. به همین 
دلیل ما در مقاله کنونی س��راغ برخی از ایده‎های غیرکلیشه‎ای برای تحقق این 
هدف رفتیم. شما الان توانایی لازم برای شروع به کار در این حوزه را دارید. پس 

به جای اینکه وقت‎تان را تلف کنید، همین امروز دست به کار شوید. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت ام��روز امیدواریم نکات مورد بحث در این 
مقاله کمکی هرچند کوچک به شما برای آشنایی با اصول طراحی برنامه وفاداری 
مشتریان کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی در این رابطه داشتید، کارشناس‎های 

ما همیشه آماده کمک به شما هستند. 
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