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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

زمان نوسازی زیرساخت دیجیتال بانک‌ها فرا رسیده است

بانک‌ها از بحران 
عبور کردند؟

فرصت امروز: بازگش��ت خدمات بانکی پس از هر اختلال گس��ترده، معمولاً با یک موج کوتاه از آرامش همراه 
می‌ش��ود. م��ردم دوب��اره می‌توانند کارت بکش��ند، انتقال وجه انجام دهند، موجودی حس��اب خ��ود را ببینند و 
پرداخت‌های روزمره را ادامه دهند. اما بازگش��ت س��رویس به معنای حل ش��دن مس��ئله نیس��ت. پرسش اصلی 
این اس��ت که ش��بکه بانکی تا چه ان��دازه از بحران درس گرفته و آیا برای اختلال بعدی آماده‌تر ش��ده اس��ت؟
امروز بانکداری دیجیتال دیگر یک خدمت جانبی نیست. بخش عمده‌ای از زندگی اقتصادی مردم، کسب‌وکارها، 
فروشگاه‌ها، شرکت‌ها و دستگاه‌های دولتی به شبکه‌های بانکی و پرداخت وابسته است. از خرید نان و دارو گرفته 
تا پرداخت حقوق، خرید مواد اولیه، تس��ویه میان ش��رکت‌ها و دریافت مالیات، همه به زیرساخت مالی متصل‌اند.
بنابراین اختلال بانکی فقط یک مس��ئله فنی نیس��ت. هر دقیقه قطعی می‌تواند به توقف معامله، عقب افتادن...

بدعهدی در تحویل خودرو؛
هزینه پنهان بی‌اعتمادی به صنعت خودرو
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سخنگوی وزارت صمت اعلام کرد
تدوین دستورالعملی جدید برای اصلاح فرایند قیمت‌گذاری خودرو
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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قان�ون مدیری�ت خدم�ات کش�وری ب�ا ه�دف ایج�اد نظ�ام هماهن�گ پرداخ�ت در دس�تگاه‌های 
دولت�ی تدوی�ن ش�د، اما اج�رای متفاوت آن ش�کل‌گیری فاصل�ه در دریافت�ی کارکنان را ب�ه دنبال 

داش�ت در همی�ن راس�تا ی�ک پژوهش�گر اقتص�ادی معتق�د اس�ت: مناب�ع اختصاص�ی و 
نب�ود نظ�ام یکپارچ�ه پرداخ�ت از جمله عوام�ل تاثیرگ�ذار در ایجاد این ش�کاف اس�ت...

دلیل تفاوت حقوق کارکنان دستگاه‌های مختلف چیست؟

سرمقاله

اعتماد؛ گمشده بزرگ 
اقتصاد ایران

محمدرضا محمدی
کارشناس اقتصادی

در اقتصاد، س��رمایه همیش��ه 
به دنبال بیش��ترین سود حرکت 
بیش��ترین  دنبال  ب��ه  نمی‌کند؛ 
می‌کن��د.  حرک��ت  اطمین��ان 
این جمله ش��اید س��اده به نظر 
برس��د، اما یک��ی از بنیادی‌ترین 
قواعد علم اقتصاد اس��ت. تجربه 
دهه‌ه��ای اخیر نیز نش��ان داده 
است که بس��یاری از کشورها نه 
با منابع طبیعی ف��راوان، بلکه با 
قاب��ل پیش‌بینی  ایجاد فض��ای 
برای س��رمایه‌گذاری توانسته‌اند 
رش��د پایدار را تجرب��ه کنند. در 
مقابل، کشورهایی که از بی‌ثباتی 
سیاستی، تصمیم‌های مقطعی و 
نااطمینانی رنج برده‌اند، حتی با 
وجود منابع عظیم نیز نتوانسته‌اند 
ظرفیت اقتصادی خود را به ثروت 

پایدار تبدیل کنند.
اگ��ر بخواهیم وجه مش��ترک 
بس��یاری از اخبار اقتصادی این 
روزها را پیدا کنیم، از صندوق‌های 
ارزی گرفته تا توس��عه صادرات، 
همکاری‌ه��ای بانکی، حمایت از 
تولی��د و جذب س��رمایه، به یک 
واژه می‌رس��یم؛ اعتماد. حلقه‌ای 
که اگ��ر ضعیف باش��د، بهترین 
سیاست‌های اقتصادی نیز نتیجه 

مطلوب نخواهند داشت.

ادامه در همین صفحه

اقتصاد ایران امروز با کمبود ایده مواجه نیست. تقریباً برای همه 
چالش‌های اصلی، راهکارهای کارشناسی وجود دارد. برای افزایش 
صادرات، توسعه بازارهای منطقه‌ای پیشنهاد می‌شود؛ برای تامین 
مال��ی، صندوق‌های ارزی و ابزارهای جدید بازار س��رمایه طراحی 
می‌ش��ود؛ برای رونق تولید، بس��ته‌های حمایتی تدوین می‌شود؛ 
برای توسعه تجارت، کریدورهای حمل‌ونقل و همکاری‌های بانکی 
گسترش می‌یابد. اما پرسش اساسی این است که چرا با وجود این 

همه برنامه، نتیجه نهایی با انتظارها فاصله دارد؟
پاس��خ را باید در کیفی��ت محیط اقتصادی جس��ت‌وجو کرد. 
سرمایه‌گذار پیش از آنکه نرخ سود را محاسبه کند، میزان ریسک 
را می‌س��نجد. صادرکننده پیش از آنکه ب��ه بازار جدید فکر کند، 
از ثبات مقررات اطمین��ان می‌خواهد. تولیدکننده پیش از خرید 
ماشین‌آلات جدید، آینده بازار و سیاست‌های اقتصادی را ارزیابی 
می‌کند. در همه این تصمیم‌ها، عنصر مش��ترک اعتماد به آینده 

است.
اعتماد، مفهومی انتزاعی نیست؛ یک متغیر اقتصادی است که 
آثار آن در نرخ سرمایه‌گذاری، رشد تولید، اشتغال، صادرات و حتی 
نرخ ارز دیده می‌شود. هرچه اعتماد بیشتر باشد، افق تصمیم‌گیری 

بلندتر می‌شود. س��رمایه به پروژه‌های تولیدی می‌رود، کارخانه‌ها 
توسعه پیدا می‌کنند، فناوری وارد می‌شود و اشتغال پایدار شکل 
می‌گیرد. اما وقتی اعتم��اد کاهش یابد، رفتار اقتصادی نیز تغییر 
می‌کند. س��رمایه به جای کارخانه، به س��مت دارایی‌هایی می‌رود 

که فقط ارزش پول را حفظ می‌کنند؛ ارز، طلا، زمین و مسکن.
ای��ن انتخ��اب، از منظر اقتص��ادی کام�اًل قابل درک اس��ت. 
سرمایه‌گذار دشمن تولید نیست؛ او فقط به دنبال کاهش ریسک 
اس��ت. اگر احساس کند قواعد بازی ممکن است هر لحظه تغییر 
کند، طبیعی اس��ت که س��رمایه خود را وارد پ��روژه‌ای نکند که 

بازگشت آن چند سال زمان می‌برد.
ب��ه همین دلیل اس��ت که بس��یاری از اقتصاددان��ان، ثبات را 
مهم‌ترین سیاست حمایتی از تولید می‌دانند. گاهی تصور می‌شود 
حمای��ت از تولید فقط با پرداخت تس��هیلات، معافیت مالیاتی یا 
یاران��ه انجام می‌ش��ود. این ابزاره��ا اهمیت دارند، ام��ا هیچ‌کدام 
جایگزین ثبات نیستند. سرمایه‌گذار بیش از آنکه به وام ارزان نیاز 
داش��ته باشد، به محیطی نیاز دارد که بتواند برای پنج سال آینده 

برنامه‌ریزی کند.
بازار س��رمایه نیز از همین قاعده پیروی می‌کند. صندوق‌های 

ارزی، اوراق مال��ی و ابزاره��ای نوین، زمانی موفق خواهند بود که 
مردم به آنها اعتماد کنند. اعتماد نیز با تبلیغات ایجاد نمی‌شود؛ با 
شفافیت، پاسخگویی و ثبات شکل می‌گیرد. سرمایه‌گذار باید بداند 
منابعش چگونه مدیریت می‌شود، قوانین چگونه اجرا می‌شوند و در 

صورت تغییر شرایط، حقوق او محفوظ خواهد بود.
در ح��وزه صادرات نیز وضعیت مش��ابهی وج��ود دارد. هیچ 
خریدار خارجی صرفاً به کیفیت کالا نگاه نمی‌کند. او می‌خواهد 
مطمئن باشد که قرارداد امروز، چند ماه بعد نیز معتبر است و 
تامین‌کننده می‌توان��د بدون مانع، تعهد خود را انجام دهد. هر 
تصمیم ناگهانی که روند تجارت را مختل کند، بخش��ی از این 
اعتماد را از بین می‌برد. بازسازی آن نیز معمولاً بسیار پرهزینه‌تر 

از حفظ آن است.
اعتماد فقط به س��رمایه‌گذار مربوط نمی‌ش��ود. شهروندی که 
خدمات بانکی را اس��تفاده می‌کند، مصرف‌کنن��ده‌ای که خودرو 
پیش‌خرید می‌کند، کش��اورزی که محصول خود را برای صادرات 
آماده می‌کند و کارآفرینی که کارخانه‌ای جدید راه‌اندازی می‌کند، 
همگ��ی بر پایه اعتماد تصمیم می‌گیرند. اگر این اعتماد آس��یب 

ببیند، هزینه آن در تمام بخش‌های اقتصاد توزیع خواهد شد.

در ادبیات توس��عه، مفهومی به نام »س��رمایه اجتماعی« وجود 
دارد؛ یعن��ی مجموعه‌ای از اعتماد، هم��کاری و باور متقابل میان 
مردم، دولت و فعالان اقتصادی. کش��ورهایی که سرمایه اجتماعی 
بالات��ری دارن��د، معمولاً هزین��ه مبادله کمتری نی��ز می‌پردازند. 
قراردادها سریع‌تر منعقد می‌ش��وند، سرمایه‌گذاری آسان‌تر انجام 

می‌شود و فعالیت اقتصادی با اصطکاک کمتری پیش می‌رود.
اقتصاد ایران ب��رای عبور از چالش‌های مزمن خود، بیش از هر 
چیز به تقویت همین س��رمایه اجتماعی نیاز دارد. هر سیاس��ت 
اقتصادی، هرچقدر هم از نظر فنی درست باشد، اگر نتواند اعتماد 
ایجاد کند، اثرگ��ذاری محدودی خواهد داش��ت. برعکس، حتی 
اصلاحات دش��وار نیز اگر در فضای اعتماد اجرا ش��وند، ش��انس 

موفقیت بیشتری خواهند داشت.
ای��ن اعتماد از کجا آغاز می‌ش��ود؟ از ثب��ات در تصمیم‌گیری، 
شفافیت در اطلاع‌رس��انی، پایبندی به تعهدات و قابل پیش‌بینی 
بودن سیاست‌ها. اقتصاد به محیطی نیاز دارد که فعالان آن بدانند 
قواعد بازی، هر روز تغییر نمی‌کند و تصمیم‌های امروز، فردا نقض 

نخواهند شد.
اقتصاد ای��ران ظرفیت‌ه��ای کم‌نظی��ری دارد؛ منابع طبیعی، 

موقعیت جغرافیایی، نیروی انس��انی متخصص، بازار بزرگ داخلی 
و دسترس��ی به بازارهای منطقه‌ای. آنچه این ظرفیت‌ها را به رشد 
اقتصادی پایدار تبدیل می‌کند، نه صرفاً سرمایه مالی، بلکه اعتماد 

است.
در نهای��ت باید پذیرفت که رش��د اقتص��ادی را نمی‌توان فقط 
با منابع مالی خرید. س��رمایه را می‌توان تجهی��ز کرد، فناوری را 
می‌توان وارد کرد و زیرس��اخت را می‌توان س��اخت؛ اما اعتماد را 
نمی‌ت��وان با دس��تور ایجاد ک��رد. اعتماد، حاصل رفتار مس��تمر، 

سیاست‌گذاری باثبات و احترام به تعهدات است.
اگ��ر امروز بخواهیم تنها یک اولویت برای اقتصاد ایران انتخاب 
کنیم، آن اولویت نه یک پروژه عمرانی است، نه یک بسته حمایتی 
و نه یک ابزار مالی جدید. اولویت واقعی، بازسازی اعتماد است. زیرا 
اقتصادی که اعتماد را به دست آورد، سرمایه را نیز جذب خواهد 
کرد؛ و اقتصادی که س��رمایه را جذب کند، مسیر رشد، اشتغال و 

رفاه را هموار خواهد ساخت.
در نهایت، شاید بتوان مهم‌ترین مسئله امروز اقتصاد ایران را در 
یک جمله خلاصه کرد: سرمایه پیش از آنکه به سود نگاه کند، به 

اعتماد نگاه می‌کند.

طرح پیش��نهادی ترامپ ب��رای وضع ع��وارض بر عبور 
محموله‌ها از تنگه هرمز، نگرانی‌ها درباره اختلال در عرضه 

و افزایش قیمت نفت را تشدید کرده است.
به گزارش خبرنگار مهر به نقل از سی‌ان‌بی‌س��ی، شبکه 
خبری سی‌ان‌بی‌سی در گزارشی هشدار داد که طرح دونالد 
ترامپ، رئیس‌جمهور آمریکا، برای اعمال ۲۰ درصد عوارض 
ب��ر محموله‌هایی که از تنگه هرمز عبور می‌کنند، می‌تواند 
برآورده��ا از م��ازاد عرضه جهانی نفت را ب��ا تهدید جدی 
مواجه کند؛ به‌ویژه اگر درگیری‌های نظامی از س��ر گرفته 

شود و این گذرگاه راهبردی بار دیگر بسته شود.
بر اس��اس این گزارش، تحلیلگران معتقدند اهمیت این 
عوارض بیش از آنکه به هزینه مستقیم آن مربوط باشد، به 
پیامی بازمی‌گردد که به بازار مخابره می‌کند؛ پیامی مبنی 

بر افزایش خطر اختلال در حمل‌ونقل از طریق تنگه هرمز 
که می‌تواند به کمبود عرضه نفت منجر شود و برآوردهای 

مربوط به مازاد عرضه در بازار جهانی را بر هم بزند.
ان��دی لیپو، رئیس مؤسس��ه لیپو اویل اسوس��یتس، در 
گفت‌وگو با سی‌ان‌بی‌س��ی اظهار کرد ب��ازار پس از امضای 
یادداش��ت تفاهم آمریکا و ایران در ماه گذش��ته میلادی، 
انتظ��ار افزایش عرضه نفت را داش��ت، اما این خوش‌بینی 

اکنون تا حد زیادی از بین رفته است.
وی تأکید ک��رد م��ازاد عرضه پیش‌بینی‌ش��ده، اکنون 
به‌ش��دت در معرض خطر قرار دارد، به‌ویژه اگر تنگه هرمز 

به‌طور کامل بسته شود.
لیپ��و همچنین ب��رآورد کرد در صورت اج��رای عوارض 
پیشنهادی ترامپ بر محموله‌های نفت خام، حدود ۱۶ دلار 

به هزینه هر بشکه نفت عبوری از تنگه هرمز افزوده خواهد 
شد، هرچند دولت آمریکا هنوز جزئیات اجرای این طرح را 
مش��خص نکرده است. بانک سیتی نیز هشدار داده اجرای 
این سیاس��ت می‌تواند احتمال شکل‌گیری یک رویارویی 
نظامی گسترده‌تر را در کوتاه‌مدت افزایش دهد. تحلیلگران 
این بانک در یادداش��تی اعلام کردند که در صورت اجرای 
ای��ن تصمی��م، خطر تش��دید تنش‌ه��ای نظام��ی به‌طور 
معن��اداری افزایش خواهد یافت. ب��ه گفته آنان، همچنین 
احتم��ال به تعویق افتادن اجرای یادداش��ت تفاهم ایران و 
آمریکا تا پس از انتخابات میان‌دوره‌ای آمریکا افزایش یافته 
است؛ سناریویی که می‌تواند به ماندگاری قیمت‌های بالای 

نفت برای مدت طولانی‌تری منجر شود.
در همین حال، برخی کارشناسان معتقدند نگرانی اصلی 

بازار صرفاً به افزایش هزینه حمل‌ونقل محدود نمی‌ش��ود، 
بلکه احتمال حذف بخش��ی از عرضه فیزیکی نفت از بازار، 

مهم‌ترین عامل فشار بر قیمت‌هاست.
هنری هافمن، مدیر همکار پرتفوی صندوق کاتالیس��ت 
انرژی اینفرستراکچر، گفت اثر فوری این خبر بدون تردید 
به نفع افزایش قیمت نفت است، اما موضوع مهم‌تر، خطر از 
دست رفتن دوباره عرضه واقعی نفت در بازار جهانی است.

در پی این تحولات، به��ای نفت نیز افزایش یافت. نفت 
خام وس��ت‌تگزاس اینترمدیت آمریکا برای تحویل در ماه 
اوت ب��ا ۲.۲۷ درص��د افزایش به ۷۹ دلار و ۹۱ س��نت در 
هر بشکه رس��ید. همچنین نفت برنت دریای شمال برای 
تحویل در س��پتامبر با ۲.۱۴ درصد رش��د، ۸۵ دلار و ۱۱ 

سنت معامله شد و به روند صعودی خود ادامه داد.

هافم��ن هش��دار داد کاهش ت��ردد کش��تی‌ها در تنگه 
هرم��ز می‌تواند در نهایت تولیدکنن��دگان نفت را ناچار به 
کاهش تولید کن��د، زیرا در صورت توقف صادرات، مخازن 

ذخیره‌سازی به‌تدریج پر خواهد شد.
داده‌های مؤسسه کلپر نیز نش��ان می‌دهد روز یکشنبه 
تنها ۱۴ کش��تی، از جمله ۴ نفتک��ش، از تنگه هرمز عبور 
کردند، در حالی که این رقم یک هفته پیش ۳۷ کش��تی 
بود. بر همین اس��اس، در صورت ناتوانی صادرکنندگان در 
انتقال نفت خام از خلیج فارس، پر شدن تدریجی مخازن 
ذخی��ره، تولیدکنن��دگان را ناگزیر به توق��ف موقت تولید 
خواه��د کرد؛ وضعیتی که می‌تواند کاهش واقعی عرضه را 
بس��یار فراتر از خسارات مستقیم واردشده به زیرساخت‌ها 

افزایش دهد.

دومی��ن نشس��ت کارگ��روه مرکزی موض��وع ماده ۸ 
آیین‌نام��ه اجرایی قانون رفع تداخلات اراضی در س��ال 

۱۴۰۵ برگزار شد.
به گ��زارش خبرگزاری مهر، دومین جلس��ه کارگروه 
مرک��زی موضوع ماده هش��ت آیین‌نام��ه اجرایی قانون 
رفع تداخلات اراضی در س��ال ۱۴۰۵، به ریاس��ت داور 
نام��دار، رئیس س��ازمان امور اراضی کش��ور و با حضور 
مع��اون حفاظت و امور اراضی س��ازمان منابع طبیعی و 
آبخیزداری کش��ور، مدیرکل دفتر ام��ور حقوقی وزارت 
جهاد کش��اورزی، معاون توس��عه و س��اماندهی اراضی، 
مدیرکل س��اماندهی و تعیین تکلی��ف اراضی، مدیرکل 

مهندس��ی و حدنگاری اراضی، سرپرس��ت دفتر ترویج، 
روابط عمومی و امور بین‌الملل و س��ایر اعضای کارگروه، 
در سالن جلسات شهید نیلی سازمان امور اراضی کشور 

برگزار شد.
در این نشس��ت، مهم‌تری��ن پرونده‌ه��ای ارجاعی از 
استان‌های مختلف کش��ور با رویکرد ایجاد وحدت رویه 
در اجرای قانون، رفع ابهامات حقوقی و فنی، تسریع در 
فرآیند رس��یدگی به پرونده‌های رفع تداخلات و صیانت 
از حقوق دولت، بیت‌المال و بهره‌برداران بخش کشاورزی 

مورد بررسی کارشناسی قرار گرفت.
داور نامدار در این جلس��ه با تأکید بر جایگاه راهبردی 

کارگروه مرکزی رفع تداخلات اظهار کرد: رفع تداخلات 
اراضی یک��ی از مهم‌ترین اقدام��ات زیربنایی در تثبیت 
مالکیت‌ه��ا، اجرای دقیق قوانین حوزه اراضی و توس��عه 
پایدار بخش کش��اورزی است و تصمیمات این کارگروه 
باید بر پایه مس��تندات قانونی، نقش��ه‌های کاداستری، 

سوابق ثبتی و نظرات کارشناسی اتخاذ شود.
رئیس س��ازمان امور اراضی کشور افزود: ایجاد وحدت 
رویه در تصمیم‌گیری، هماهنگی میان دستگاه‌های عضو 
کارگروه و پرهیز از برداش��ت‌های متفاوت در اس��تان‌ها، 
نقش مؤثری در تسریع تعیین تکلیف پرونده‌ها، کاهش 
اختلاف��ات و افزایش اعتماد عمومی ب��ه نظام مدیریت 

اراضی کشور خواهد داشت.
وی همچنی��ن اج��رای صحیح قانون رف��ع تداخلات 
را مکم��ل اجرای »قانون الزام به ثبت رس��می معاملات 
ام��وال غیرمنق��ول« دانس��ت و تصری��ح ک��رد: تثبیت 
مالکیت اراضی کش��اورزی، صیان��ت از حقوق عمومی و 
خصوصی، جلوگیری از ش��کل‌گیری اختلافات مالکیتی 
و فراهم‌سازی بستر سرمایه‌گذاری در بخش کشاورزی، 
از مهم‌ترین دستاوردهای اجرای دقیق این قوانین است.

در پایان، رئیس سازمان امور اراضی کشور بر استمرار 
برگزاری منظم جلس��ات کارگروه مرک��زی، بهره‌گیری 
از ظرفیت‌ه��ای تخصصی دس��تگاه‌های عضو و تقویت 

هماهنگی‌ه��ای بین‌بخش��ی به‌منظور تس��ریع در رفع 
تداخلات، تثبی��ت مالکیت اراضی کش��اورزی و ارتقای 

حکمرانی مطلوب در مدیریت اراضی کشور تأکید کرد.
در این نشست، موضوعاتی از جمله نحوه اجرای آرای 
کمیسیون‌های رفع تداخلات اس��تان‌ها، بررسی امکان 
بازنگ��ری آرای قطعی، تعیین تکلیف اراضی دارای ابهام، 
نح��وه اقدام در اراضی واقع در محدوده معادن، تفس��یر 
مقررات مربوط به انواع اراضی و بررسی پرونده‌های واصله 
از استان‌های مازندران، تهران، کردستان و قم به‌صورت 
تخصصی بررس��ی و درباره هر ی��ک، تصمیمات لازم در 

چارچوب قوانین و مقررات اتخاذ شد.

عوارض پیشنهادی ترامپ برای هرمز، بازار نفت را نگران کرد

نشست کارگروه مرکزی رفع تداخلات اراضی برگزار شد

اعتماد؛ گمشده بزرگ اقتصاد ایران

بایدها و نبایدهای تشکیل تیم فروش ایده‎آل
فروش محصولات به مشتریان کار ساده‎ای نیست و خیلی وقت‎ها یک برند باید کلی زحمت کشیده تا در نهایت 
شانسی برای فروش محصولاتش پیدا کند. اگر به این مسئله سلیقه متفاوت مشتریان و نسل‎های مختلف مردم را 
نیز اضافه کنیم، آن وقت با یک مجموعه کامل از دردسرهای گوناگون رو به رو خواهیم بود. در این میان یک تیم 
فروش حرفه‎ای و کاربلد می‎تواند عصای دست برندها شود. با این حال مسئله اصلی در این میان نحوه تشکیل 
یک تیم فروش درست و حسابی است. خیلی از کارآفرینان ادعا دارند که تیم‎های فروش درجه یکی در شرکت 
راه‎ان��دازی کرده‎اند. با این حال وقتی به نتیجه کار آنها نگاه می‎کنیم، ماجرا کاملا متفاوت اس��ت. به طوری که 
خیلی از کارآفرینان خیال می‎کنند بهترین تیم دنیا را دارند، اما در عمل هیچ تغییری در میزان فروش‎شان روی 
نمی‎دهد.  ما در روزنامه فرصت امروز عرصه فروش را نه تعارف میان برندها، بلکه یک رقابت تمام عیار می‎دانیم...
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جزئیات پرداخت خسارت به مشترکان برق 
مدی��رکل دفتر امور مش��تریان توانیر از اضافه ش��دن خس��ارت 
تجهیزات برقی ناشی از حوادث شبکه به پوشش بیمه‌ای مشترکان 
خبر داد و گفت که پس از نهایی ش��دن قرارداد با شرکت بیمه‌گر، 
پرداخت خس��ارت آغاز می‌ش��ود. گزارش آتش‌نش��انی، مستندات 
کارشناس��ی و تصاوی��ر محل حادثه از مهم‌ترین م��دارک مورد نیاز 

برای تشکیل پرونده و دریافت خسارت هستند.
عبدالامی��ر یاقوتی- مدیرکل دفتر مدیری��ت انرژی و برنامه‌ریزی 
امور مش��تریان ش��رکت توانیر- در گفت‌وگو با ایس��نا، با اش��اره به 
تغییرات اعمال ش��ده در بیمه مشترکین اظهار کرد: مطابق سنوات 
گذشته، حوادثی همچون آتش‌سوزی، انفجار یا مسمومیت در ملک 
که ناشی از شبکه برق باشد و منجر به پرداخت خسارت‌های جانی 
و مال��ی ش��ود طبیعتا در حوزه بیمه اس��ت که پرداخت ش��ود. اما 
امس��ال با تکیه بر حکم قانون بودجه، موضوع خس��ارت‌های وارده 
به تجهیزات برقی مش��ترکین در اثر حوادث ش��بکه نیز به خدمات 
بیمه‌ای افزوده ش��ده اس��ت. وی درباره تأمین منابع مالی این طرح 
توضیح داد: با توجه به محدودیت منابع پیش‌بینی‌ش��ده در ابتدای 
امر و عدم انطباق آن با حجم خدمات جدید، شرکت توانیر تصمیم 
گرفت با افزایش منابع مالی، تکلیف قانونی تعیین ش��ده در بودجه 
امس��ال را به طور کامل پوش��ش دهد. از ای��ن رو، به محض انعقاد 
قرارداد با ش��رکت بیمه‌گذار، امکان پرداخت خسارت به تجهیزاتی 

که به دلیل حوادث شبکه آسیب دیده‌اند، فراهم خواهد شد. 
شرایط احراز خسارت و نحوه مستندسازی

یاقوتی درباره فرآیند بررسی پرونده‌ها و مدارک مورد نیاز تصریح 
کرد: در موارد آتش‌س��وزی، گزارش س��ازمان آتش‌نشانی به عنوان 
مرجع اصلی تعیین‌کننده منشا آتش‌سوزی، اولین سند برای تایید 
است؛ به‌طوری که باید قید شود منشأ حادثه، شبکه برق بوده است. 
برای س��ایر موارد، مستندات شامل تصاویر، گزارش‌های کارشناسی 
بازدید از محل، و تامین دلیل‌ها باید در س��امانه مربوطه بارگذاری 
شود. پس از عقد قرارداد با بیمه‌گذار، پرونده‌ها رسیدگی و بر اساس 
سقف تعهدات قرارداد، خسارت پرداخت خواهد شد. مدیرکل دفتر 
مدیریت انرژی و برنامه‌ریزی امور مش��تریان توانیر درباره تشخیص 
آسیب‌های ناشی از شبکه برق به تجهیزات گفت: از آنجا که عوامل 
متعددی می‌توانند منجر به سوختن تجهیزات شوند، برای تفکیک 
ایرادات احتمالی شبکه از ایرادات داخلی ملک، شاخص‌هایی تعریف 
شده اس��ت. بر این اساس، حادثه باید به ش��کلی باشد که چندین 
تجهی��زات را به‌صورت همزمان تحت تأثیر قرار داده باش��د؛ همان 

شاخصی که در سنوات گذشته نیز مبنای تصمیم‌گیری بود.
نحوه رسیدگی به شکایات

یاقوت��ی در پای��ان درباره نحوه اعتراض مش��ترکین ب��ه مبلغ یا 
روند پرداخت خس��ارت گفت: در صورتی که مش��ترکی نس��بت به 
نحوه رس��یدگی یا مبلغ خس��ارت معترض باش��د، ابتدا موضوع در 
ح��وزه توانیر و با توجه به مفاد قرارداد و تکالیف بیمه‌گذار بررس��ی 
می‌شود تا حقوق مشترک احقاق سود. با این حال، چنانچه مشترک 
همچنان احساس کند حقی از وی ضایع شده است، مسیر قانونی و 
قضایی برای طرح شکایت و پیگیری مطالبات برای ایشان باز است 

و می‌تواند از طریق مراجع قضایی اقدام کند.

با تشدید تجاوزات نظامی آمریکا 
قیمت نفت به اوج یک ماهه صعود کرد

قیمت نفت در معاملات روز سه‌شنبه بازار جهانی، با ادامه شرارت 
نظام��ی ارتش آمریکا و اقدام آن در برقراری مجدد محاصره دریایی 
ایران که عدم قطعیت در مورد جریان انرژی را تش��دید کرد، تقریبا 
۳ درصد افزایش یافت و به بالاترین حد خود در چهار هفته گذشته 

صعود کرد.
به گزارش ایس��نا، قیمت نفت خام برنت ۱.۵۰ دلار یا ۱.۸ درصد 
افزایش یافت و به ۸۴ دلار و ۸۰ س��نت در هر بش��که رس��ید، در 
حالی که نفت خام وس��ت تگ��زاس اینترمدیت آمریکا ۱.۷۰ دلار یا 
۲.۲ درص��د افزایش یافت و به ۷۹ دلار و ۸۴ س��نت در هر بش��که 
رس��ید. هر دو ش��اخص نفتی در ابتدا بیش از ۲ دلار در هر بش��که 
افزایش یافته بودند، اما در ادامه معاملات، بخش��ی از رش��د خود را 

از دست دادند.
نفت برنت در معاملات روز گذش��ته، ۹.۶ درصد افزایش یافته بود 

که بزرگترین افزایش روزانه آن از ماه مه ۲۰۲۰ بود.
قیمت نفت تقریبا به بالاترین حد خود در یک ماه گذشته رسیده 
و کاهش حدود ۳۰ درصدی در سه ماهه دوم را جبران کرده است، 
زیرا تش��دید درگیری‌ها نگرانی‌ها در مورد عرضه از خلیج فارس را 

دوباره برانگیخته است.
ارتش آمریکا روز دوش��نبه سومین ش��ب متوالی تجاوز هوایی به 
ای��ران را انجام داد و همزم��ان، دونالد ترامپ، رئیس جمهور آمریکا 
محاصره کشتیرانی ایران را دوباره برقرار کرد و پیشنهاد دریافت ۲۰ 

درصد هزینه برای محافظت از تنگه هرمز را داد.
تی��م واتر، تحلیلگر ارش��د بازار ش��رکت کی س��ی ام ترید گفت: 
تشدید اخیر تنش��ها، از جمله بازگرداندن محاصره توسط آمریکا و 
واکنش‌های ایران، به وضوح ریسک جدیدی را به بازار تزریق کرده 
است. داده‌های کشتیرانی روز دوشنبه همچنین نشان داد که تعداد 
نفتکش‌های��ی که از تنگه هرمز عبور می‌کنند، در روز گذش��ته، به 

پایین‌ترین سطح در دو ماه گذشته کاهش یافته است.
پریانکا ساچدوا، تحلیلگر شرکت فیلیپ نووا گفت: »متغیر کلیدی 
برای نظارت، حرکت فیزیکی نفت خام از طریق تنگه هرمز اس��ت. 
هرگونه انس��داد قابل توجه در ترافی��ک نفتکش‌ها، کاهش طولانی 
مدت حرکت کشتی‌ها یا اختلال در جریان صادرات، احتمالا باعث 

افزایش بیشتر قیمت نفت خواهد شد.«
در این بین، نیروهای مس��لح یمن پس از متهم کردن عربس��تان 
سعودی به بمباران یک فرودگاه در روز دوشنبه، موشک‌هایی را به 

سمت عربستان سعودی شلیک کرد.
بر اساس گزارش رویترز، سیمون وانگ، مدیر پرتفوی در شرکت 
گابلی ‌فاندز، در یادداش��تی گف��ت: »اگر یمنی‌ها حملات خود را به 
محصولات نفت خام عربس��تان س��عودی در دریای سرخ گسترش 
دهند، می‌تواند عدم قطعیت‌های بیشتری را در جریان نفت خام از 

منطقه ایجاد کند.«
در همین حال، نظرسنجی اولیه رویترز در روز دوشنبه نشان داد 
که انتظار می‌رود ذخایر نفت خام آمریکا هفته گذشته کاهش یافته 
باش��د، در حالی که ذخایر بنزی��ن و فرآورده‌های تقطیری احتمالا 

افزایش یافته است.

خبرنــامه

فرصت امروز: بازگش��ت خدمات بانکی پس از هر اختلال گس��ترده، 
معمولاً با یک موج کوتاه از آرامش همراه می‌شود. مردم دوباره می‌توانند 
کارت بکش��ند، انتقال وجه انجام دهند، موجودی حساب خود را ببینند 
و پرداخت‌های روزمره را ادامه دهند. اما بازگش��ت س��رویس به معنای 
حل شدن مسئله نیست. پرسش اصلی این است که شبکه بانکی تا چه 
اندازه از بحران درس گرفته و آیا برای اختلال بعدی آماده‌تر شده است؟
ام��روز بانکداری دیجیت��ال دیگر یک خدمت جانبی نیس��ت. بخش 
عمده‌ای از زندگی اقتصادی مردم، کس��ب‌وکارها، فروشگاه‌ها، شرکت‌ها 
و دس��تگاه‌های دولتی به ش��بکه‌های بانکی و پرداخت وابسته است. از 
خرید نان و دارو گرفته تا پرداخت حقوق، خرید مواد اولیه، تسویه میان 

شرکت‌ها و دریافت مالیات، همه به زیرساخت مالی متصل‌اند.
بنابرای��ن اخت�الل بانکی فقط یک مس��ئله فنی نیس��ت. ه��ر دقیقه 
قطع��ی می‌تواند به توقف معامله، عقب افتادن پرداخت، کاهش فروش، 
نارضایتی مش��تری و افزایش نااطمینانی منجر ش��ود. در اقتصادی که 
بخ��ش بزرگی از مبادلات به‌صورت دیجیتال انجام می‌ش��ود، تاب‌آوری 

شبکه بانکی به بخشی از امنیت اقتصادی کشور تبدیل شده است.
هزینه واقعی یک اختلال بانکی

هزینه اختلال فقط همان تراکنش��ی نیس��ت که انجام نش��ده است. 
یک فروش��گاه ممکن است در س��اعت اوج فروش، مشتریان خود را از 
دس��ت بدهد. یک شرکت ممکن اس��ت نتواند حقوق کارکنان یا بدهی 
تامین‌کننده را به‌موقع پرداخت کند. یک مس��افر ممکن است در مسیر 
نتوان��د هزینه ضروری خود را تامین کند. یک بیمار ممکن اس��ت برای 

خرید دارو با مشکل روبه‌رو شود.
هرچه زمان اختلال طولانی‌تر باشد، دامنه هزینه نیز بزرگ‌تر می‌شود. 
بخشی از این هزینه قابل اندازه‌گیری است؛ مانند کاهش حجم تراکنش 
ی��ا فروش. اما بخش دیگری نامرئی اس��ت؛ مانند اف��ت اعتماد مردم به 
بانک، نگرانی نس��بت به امنیت حس��اب‌ها و افزایش تمایل به نگهداری 

پول نقد.
در نظام مالی، اعتماد مهم‌ترین دارایی اس��ت. اگر مش��تری احساس 
کن��د در زمان بحران به حس��اب خود دسترس��ی ن��دارد، حتی پس از 
بازگش��ت خدمات نیز بخش��ی از نگرانی او باقی می‌ماند. بازیابی اعتماد 

معمولاً دشوارتر از بازیابی سرور است.
بانکداری دیجیتال، ستون اقتصاد روزمره

در  گس��ترده‌ای  س��رمایه‌گذاری  بانک‌ه��ا  گذش��ته،  س��ال‌های  در 
اپلیکیش��ن‌ها، درگاه‌ه��ای پرداخ��ت، بانک��داری اینترنت��ی و خدمات 
غیرحضوری انجام داده‌اند. این تحول بسیاری از هزینه‌ها را کاهش داده 
و دسترس��ی مردم را آسان‌تر کرده است. اما همین گسترش، وابستگی 

اقتصاد به فناوری را نیز بیشتر کرده است.
در گذشته، اختلال در یک شعبه یا دستگاه محدود، اثر محلی داشت. 
امروز یک نقص در مرکز داده یا شبکه ارتباطی می‌تواند میلیون‌ها کاربر 
را همزم��ان تحت تاثیر قرار دهد. تمرکز خدمات، اگر بدون زیرس��اخت 

پشتیبان باشد، ریسک بزرگی ایجاد می‌کند.
بانکداری دیجیتال فقط به نرم‌افزار زیبا و س��رعت تراکنش نیاز ندارد. 
ب��ه معماری ام��ن، مراکز داده متعدد، مس��یرهای ارتباط��ی جایگزین، 

ذخیره‌سازی پشتیبان و تیم‌های واکنش سریع نیازمند است.
امنیت سایبری؛ هزینه یا سرمایه‌گذاری؟

در برخ��ی س��ازمان‌ها، امنیت س��ایبری هنوز به‌عن��وان هزینه دیده 
می‌ش��ود؛ هزینه‌ای که در صورت نبود حادثه، شاید غیرضروری به نظر 
برس��د. اما در نظام بانکی، امنیت باید بخش��ی از س��رمایه‌گذاری اصلی 

باشد.
حملات س��ایبری ه��ر روز پیچیده‌تر می‌ش��وند. مهاجم��ان فقط به 
دنبال س��رقت پول نیستند. آنها ممکن اس��ت هدف خود را اختلال در 
خدم��ات، تخریب داده، ایجاد بی‌اعتمادی ی��ا باج‌گیری قرار دهند. یک 

آسیب‌پذیری کوچک می‌تواند به بحرانی بزرگ تبدیل شود.
س��رمایه‌گذاری در امنیت باید شامل به‌روزرسانی س��امانه‌ها، آزمون 
نفوذ، آموزش کارکنان، کنترل دسترس��ی، رمزن��گاری، پایش مداوم و 
طراحی س��ناریوهای بحران باش��د. امنیت محصولی نیس��ت که یک‌بار 

خریداری شود؛ فرایندی دائمی است.
فرسودگی فناوری؛ مشکل پنهان بانک‌ها

بخش��ی از زیرس��اخت بانکی بر سامانه‌هایی اس��توار است که سال‌ها 
پیش طراحی ش��ده‌اند. این سامانه‌ها ممکن اس��ت هنوز کار کنند، اما 
نگهداری آنها دشوار، پرهزینه و پرریسک است. هرچه فناوری قدیمی‌تر 
باش��د، اتصال آن به خدمات جدید و حفاظت از آن در برابر تهدیدهای 

تازه دشوارتر می‌شود.

بانک‌ه��ا گاهی به دلیل هزینه بالای جایگزینی، از نوس��ازی هس��ته 
بانک��ی یا مراکز داده عق��ب می‌مانند. اما تاخیر در نوس��ازی نیز هزینه 
دارد. خرابی‌های مکرر، کندی خدمات، آسیب‌پذیری امنیتی و وابستگی 

به متخصصان محدود، بخشی از این هزینه‌اند.
نوس��ازی باید تدریجی و برنامه‌ریزی‌شده باش��د. جایگزینی ناگهانی 
س��امانه‌های حیاتی نیز می‌تواند ریسک ایجاد کند. بانک‌ها به نقشه راه 

چندساله برای مهاجرت فناوری نیاز دارند.
مرکز داده پشتیبان کافی نیست

بسیاری از بانک‌ها اعلام می‌کنند مرکز داده پشتیبان دارند. اما وجود 
س��اختمان دوم به‌تنهایی کافی نیس��ت. مرکز پش��تیبان باید بتواند در 

کوتاه‌ترین زمان، سرویس را بدون افت جدی تحویل بگیرد.
این موضوع نیازمند آزمون منظم است. سامانه‌ای که فقط روی کاغذ 
پش��تیبان اس��ت، ممکن اس��ت در لحظه بحران کار نکند. داده‌ها باید 
به‌صورت لحظه‌ای یا با فاصله کوتاه تکثیر ش��وند، مس��یرهای ارتباطی 
مس��تقل باش��ند و کارکنان بدانند در چه زمانی باید انتقال س��رویس 

انجام شود.
مانورهای دوره‌ای، س��نجش زمان بازیابی و شبیه‌س��ازی خرابی، باید 
بخش��ی از مدیری��ت عادی بانک باش��د. بح��ران نباید نخس��تین زمان 

آزمایش سامانه پشتیبان باشد.
تمرکز بیش از حد، ریسک مشترک

بخ��ش بزرگی از خدمات بانکی کش��ور به چند زیرس��اخت مرکزی، 
ش��بکه ارتباطی و ارائه‌دهنده فناوری وابسته است. این تمرکز می‌تواند 

مدیریت را ساده‌تر کند، اما نقطه شکست مشترک نیز ایجاد می‌کند.
اگر چند بانک از یک تامین‌کننده، مرکز داده یا مسیر ارتباطی مشابه 
اس��تفاده کنند، اختلال در آن نقطه می‌تواند همزمان چند موسس��ه را 
تحت تاثیر قرار دهد. تنوع در زیرس��اخت و ایجاد مسیرهای جایگزین، 

هزینه دارد، اما ریسک سیستمی را کاهش می‌دهد.
در نظام مالی، نباید همه تخم‌مرغ‌ها در یک سبد دیجیتال قرار گیرند. 
استقلال نسبی سامانه‌ها و در عین حال هماهنگی میان آنها، بخشی از 

معماری تاب‌آور است.
نقش بانک مرکزی

بانک مرکزی فقط تنظیم‌کننده پول و اعتبار نیست. در عصر بانکداری 
دیجیتال، باید ناظر تاب‌آوری فناوری نیز باش��د. استانداردهای امنیتی، 
حداقل ظرفیت پش��تیبان، زمان مجاز بازیابی و ش��یوه اطلاع‌رسانی در 

بحران باید به‌صورت روشن تعیین شوند.
بانک‌ه��ا نباید درباره س��طح آمادگی خود فقط گ��زارش داخلی ارائه 
دهن��د. نیاز به ارزیابی مس��تقل، آزمون‌های دوره‌ای و س��نجش واقعی 
وجود دارد. همچنین باید مش��خص باشد در صورت تکرار اختلال، چه 

مسئولیتی متوجه مدیران و پیمانکاران است.
بانک مرکزی می‌تواند با ایجاد مرکز هماهنگی بحران، اشتراک‌گذاری 
اطلاعات تهدید و تدوین پروتکل مش��ترک، توان شبکه را افزایش دهد. 
تهدید س��ایبری مرز س��ازمانی نمی‌شناس��د و تجربه یک بانک باید به 

درس مشترک کل نظام تبدیل شود.
اطلاع‌رسانی؛ بخش فراموش‌شده بحران

یکی از مهم‌ترین عوامل تش��دید نارضایتی، نبود اطلاع‌رسانی شفاف 
است. وقتی مشتری نداند اختلال از کجاست، چه خدماتی در دسترس 
اس��ت و چه زمانی احتمال بازیابی وجود دارد، ش��ایعه و نگرانی افزایش 

می‌یابد.
بانک باید در زمان بحران، سریع، دقیق و مسئولانه اطلاع‌رسانی کند. 
پنهان کردن مس��ئله یا انتش��ار پیام‌های مبهم، اعتماد را بیشتر آسیب 
می‌زند. مش��تری انتظار ندارد س��امانه هرگز دچار مشکل نشود؛ انتظار 
دارد بانک صادقانه وضعیت را توضیح دهد و برای کاهش آسیب راه‌حل 

ارائه کند.
کانال‌های جایگزین ارتباطی، ش��ماره‌های پاسخگویی و دستورالعمل 

خدمات ضروری باید از قبل طراحی شده باشند.
کسب‌وکارهای کوچک آسیب‌پذیرترند

شرکت‌های بزرگ ممکن است چند حساب بانکی، خطوط اعتباری و 
روش‌های جایگزین پرداخت داشته باشند. اما فروشگاه کوچک، راننده، 
پزش��ک یا کس��ب‌وکار خانگی اغلب به یک حساب و یک درگاه وابسته 

است.
اختلال برای این گروه‌ها س��ریع‌تر به کاهش درآمد تبدیل می‌ش��ود. 
از این رو، بانک‌ها باید برای مش��تریان تجاری و کس��ب‌وکارهای خرد، 
راهکاره��ای اضطراری تعریف کنند. امکان تس��ویه ب��ا تاخیر، ابزارهای 
آفلاین محدود یا خطوط پش��تیبان می‌تواند بخشی از ریسک را کاهش 

دهد.
ت��اب‌آوری بانکی باید از نگاه مش��تری طراحی ش��ود، نه فقط از نگاه 

مرکز داده.
فناوری بدون نیروی انسانی کافی نیست

بخ��ش بزرگی از بحران‌ها به خطای انس��انی، تنظیمات نادرس��ت یا 
واکن��ش دیرهنگام مربوط می‌ش��ود. بهترین فناوری نی��ز بدون نیروی 

متخصص و آموزش‌دیده، کارایی کامل ندارد.
بانک‌ها باید تیم‌های امنیت و عملیات را تقویت کنند، آموزش مستمر 
ارائه دهند و از خروج متخصصان جلوگیری کنند. ساختار تصمیم‌گیری 
در بحران نیز باید روش��ن باش��د. در لحظه حس��اس، ابهام در اختیار و 

مسئولیت می‌تواند زمان بازیابی را افزایش دهد.
کارکنان ش��عب نیز باید بدانند چگونه با مش��تری مضطرب برخورد 
کنند و چه اطلاعاتی ارائه دهند. تاب‌آوری فقط در اتاق س��رور ساخته 

نمی‌شود؛ در تمام سازمان شکل می‌گیرد.
اعتماد دیجیتال چگونه ساخته می‌شود؟

اعتم��اد دیجیت��ال نتیج��ه تبلیغات نیس��ت. از تجربه پای��دار کاربر، 
امنیت داده، شفافیت و پاس��خگویی شکل می‌گیرد. مشتری باید بداند 
اطلاعاتش محفوظ اس��ت، تراکنش‌هایش قابل پیگیری‌اند و در صورت 

بروز خطا، بانک مسئولیت می‌پذیرد.
ه��ر اخت�الل می‌تواند به فرصتی برای تقویت ی��ا تضعیف این اعتماد 
تبدیل ش��ود. بانکی که سریع اطلاع‌رس��انی می‌کند، خسارت را جبران 
می‌کند و علت حادثه را اصلاح می‌کند، ممکن است اعتماد بیشتری به 
دست آورد. بانکی که انکار می‌کند یا مشتری را میان واحدهای مختلف 

سرگردان می‌سازد، سرمایه اجتماعی خود را از دست می‌دهد.
جمع‌بندی؛ عبور از بحران کافی نیست

بازگش��ت خدم��ات بانکی پایان بحران فنی اس��ت، اما آغ��از ارزیابی 
مدیریتی محس��وب می‌شود. باید مشخص شود چه چیزی از کار افتاد، 
چرا س��امانه پشتیبان نتوانست سریع‌تر عمل کند، کدام فرایند نیازمند 

اصلاح است و چه سرمایه‌گذاری باید انجام شود.
اقتصاد دیجیتال بر ش��بکه بانکی قابل اعتماد اس��توار است. اگر این 
شبکه آسیب‌پذیر باشد، هزینه آن فقط متوجه بانک نیست؛ همه اقتصاد 

پرداخت می‌کند.
بانک‌ه��ای ای��ران برای آینده ب��ه مراکز داده بیش��تر، امنیت قوی‌تر، 
فناوری به‌روزتر و مدیریت بح��ران حرفه‌ای نیاز دارند. اما بیش از همه 
ب��ه تغییر نگاه نیازمندند؛ اختلال را نباید یک حادثه گذرا دانس��ت. هر 

اختلال، هشداری درباره ضعف ساختاری است.
بانک‌ها از بحران عبور کرده‌اند، اما آزمون اصلی این است که پیش از 

بحران بعدی چه تغییری خواهند کرد.

زمان نوسازی زیرساخت دیجیتال بانک‌ها فرا رسیده است

بانک‌ها از بحران عبور کردند؟

س��خنگوی وزارت صمت ضمن انتقاد از مبن��ای فعلی قیمت‌گذاری 
خودرو از تدوین دستورالعمل جدیدی برای اصلاح فرآیند قیمت‌گذاری 

و افزایش شفافیت خبر داد.
به گزارش ایس��نا، عزت الله زارعی - سخنگوی وزارت صنعت، معدن 
و تجارت - در نشس��ت خبری با خبرن��گاران درباره نحوه قیمت‌گذاری 
خودرو گفت: شورای رقابت می‌توانست در موضوع قیمت‌گذاری خودرو، 
دستورالعمل یا شیوه‌نامه مشخصی تدوین کند و یا از مسیرهای دیگری 
ب��رای تعیین و تثبی��ت قیمت‌ها اس��تفاده کند؛ ام��ا در نهایت فرآیند 
قیمت‌گذاری بر مبنای شیوه‌نامه‌هایی قرار گرفت که پیش از این توسط 

کارگروه‌های مربوطه در سازمان حمایت بررسی شده بود.
وی افزود: یکی از نقدهای اصلی وزارت صمت این است که صورت‌های 
مالی نباید ب��ه تنهایی مبنای قیمت‌گذاری خ��ودرو قرار بگیرد؛ چراکه 
برخی عوامل موثر در تولید، از جمله تامین قطعات، می‌تواند تحت تاثیر 
روابط و منافع مش��ترک میان برخی مجموعه‌ها قرار داشته باشد و این 

موضوع بر قیمت تمام‌شده و حتی کیفیت خودرو اثرگذار باشد.
زارعی دس��تورالعمل فعلی قیمت‌گذاری خ��ودرو را مبهم و ناکارآمد 
دانس��ت و عنوان کرد:  نبود ش��فافیت کافی در ای��ن فرآیند، از عوامل 
ایج��اد نوس��انات و هیجانات قیمتی در بازار اس��ت. بر همین اس��اس، 
دس��تورالعمل جدیدی در حال تدوین است که در صورت تایید شورای 

رقابت، جایگزین شیوه فعلی خواهد شد.
وی با اش��اره به اینک��ه در دوره جدید، یکی از اقدامات مهم در حوزه 
خودرو، ورود جدی به موضوع تضمین و ارتقای کیفیت خودروهاس��ت 
که به زودی آثار آن در صنعت خودرو نمایان خواهد شد گفت: بر اساس 

آیین‌نام��ه جدید تضمین کیفیت، کمیت��ه‌ای با حضور بخش خصوصی، 
تولیدکنندگان و سیاس��ت‌گذاران دولتی تشکیل شده تا کیفیت خودرو 
در تمام زنجیره تولید، از قطعه‌س��ازی ت��ا محصول نهایی، مورد نظارت 
ق��رار گی��رد. در این چارچوب، قطعات خودرو بای��د دارای کد رهگیری 

باشند تا در صورت بروز مشکل، منشا آن به‌طور دقیق مشخص شود.
س��خنگوی وزارت صمت عنوان کرد:  خودروها پیش از شماره‌گذاری 
باید آزمون‌های لازم را در آزمایش��گاه‌های تعیین‌شده با موفقیت پشت 
س��ر بگذارند، خودروهایی که استانداردهای لازم را کسب نکنند، امکان 

دریافت پلاک نخواهند داشت.
وی درب��اره واردات خودرو توضیح داد: در ح��وزه واردات خودرو نیز 
برای جلوگیری از بلاتکلیفی مردم، فرآیند جدیدی در نظر گرفته ش��ده 
است؛ به‌گونه‌ای که عرضه‌کنندگان تنها زمانی مجاز به بارگذاری خودرو 
در س��امانه فروش هس��تند که خودرو در گمرک موجود باش��د. پس از 
تایید سازمان حمایت، امکان فروش فراهم می‌شود و قیمت خودرو باید 
قطعی اعلام شود. همچنین فاصله زمانی اعلام فروش تا تحویل خودرو 
نباید بیشتر از ۹۰ تا ۱۲۰ روز باشد و این فرآیند به‌صورت مستمر رصد 

و کنترل خواهد شد.
زارع��ی با بیان اینکه یکی از مهم‌ترین چالش‌های امروز بخش تولید، 
ناترازی انرژی اس��ت، اظهار کرد: قطعی برق به یکی از مشکلات جدی 
صنایع تبدیل شده و در حال حاضر شهرک‌های صنعتی با دو روز قطعی 
برق در هفته مواجه هس��تند.  میزان عدم النفع صنایع از ناترازی انرژی 
در س��ال ۱۴۰۳ حدود ۳۰۳ همت بود که در س��ال ۱۴۰۴ به بیش از 
۴۰۰ همت رسیده است و رئیس‌جمهور نیز در جلسه ۲۰ تیرماه تاکید 

کرده‌اند که برق صنایع نباید در اولویت قطع قرار گیرد و امیدواریم این 
دستور اجرایی شود تا تولیدکنندگان بتوانند با ظرفیت بیشتری فعالیت 
کنند. در دولت چهاردهم س��ند راهبرد صنعتی کش��ور تدوین، تصویب 
و ابلاغ ش��ده و به عنوان نقشه راه آینده صنعت، اهداف و مسیر توسعه 
بخش‌هایی مانند صنایع دانش‌بنیان، میکروالکترونیک و صنایع دریایی 

را مشخص می‌کند.
زارع��ی تصریح کرد: برنامه توس��عه خوش��ه‌های صنعتی کش��ور نیز 
تصویب و ابلاغ ش��ده و وزارت صمت پیگیر اجرای الزامات این اس��ناد 

راهبردی است.
وی درباره تامین کالاهای اساس��ی در ش��رایط بحران��ی نیز گفت: با 
وجود ش��رایط دش��وار ناش��ی از جنگ، کمبودی در بازار ایجاد نشد و 

ذخایر کشور به شکل مناسبی مدیریت شد.
س��خنگوی وزارت صم��ت درباره آس��یب‌های واردش��ده ب��ه برخی 
واحدهای صنعتی اظهار کرد: تعدادی ۳۰۰۳ واحد از واحدهای تولیدی 
در جریان جنگ دچار خس��ارت ش��دند که فرآیند ارزیابی و حمایت از 
آنها با اس��تفاده از گزارش کارشناسان رسمی دادگستری در حال انجام 
اس��ت. همچنین برخی واحدهای بزرگ فولادی آس��یب‌دیده، از جمله 

بخش‌هایی از فولاد مبارکه، در حال بازگشت به مدار تولید هستند.
زارع��ی با تاکید بر اهمیت بخش معدن گفت: معدن می‌تواند در کنار 
نفت نقش مهمی در اقتصاد کش��ور ایفا کند. در همین راستا، اطلاعات 
اکتش��افی کشور در سامانه س��ازمان زمین‌شناسی بارگذاری می‌شود تا 
فعالان بخش خصوصی دسترس��ی بهتری برای س��رمایه‌گذاری داشته 

باشند.

سخنگوی وزارت صمت اعلام کرد

تدوین دستورالعملی جدید برای اصلاح فرایند قیمت‌گذاری خودرو



فرصت امروز: تاخیر در تحویل خودرو به مسئله‌ای تکراری در بازار ایران 
تبدیل شده است. مش��تری پول را در زمان مقرر می‌پردازد، قرارداد امضا 
می‌کند و برای دریافت خودرو در تاریخی مشخص برنامه‌ریزی می‌کند، اما 
در بسیاری از موارد، زمان تحویل عقب می‌افتد. شرکت وعده تازه می‌دهد، 
مش��تری پیگیری می‌کند و گاهی ماه‌ها میان نمایندگی، س��امانه و مرکز 

پاسخگویی سرگردان می‌شود.
این مسئله فقط یک اختلاف میان خریدار و خودروساز نیست. تاخیرهای 
مک��رر، هزینه‌ای بزرگ‌تر و عمیق‌تر به اقتص��اد تحمیل می‌کنند: کاهش 
اعتماد عمومی. صنعتی که مشتری به وعده‌های آن اطمینان ندارد، حتی 

اگر تولید خود را افزایش دهد، با بحران اعتبار مواجه خواهد بود.
اعتماد، دارایی نامشهودی است که ساختن آن سال‌ها زمان می‌برد و از 
دست رفتنش بس��یار سریع است. صنعت خودرو ایران سال‌هاست بخش 
مهمی از این سرمایه را در نتیجه کیفیت نامطمئن، قیمت‌گذاری پیچیده 

و تاخیر در تحویل از دست داده است.
چرا تحویل به‌موقع مهم است؟

خودرو برای بس��یاری از خانوارها یک خرید بزرگ و برنامه‌ریزی‌ش��ده 
است. خریدار ممکن است خودروی قبلی را فروخته، وام گرفته یا سرمایه 
خ��ود را از بازار دیگری خارج کرده باش��د. تاخی��ر در تحویل، فقط انتظار 
بیشتر نیست؛ می‌تواند هزینه رفت‌وآمد، اجاره خودرو، کاهش ارزش پول و 

اختلال در برنامه خانوار ایجاد کند.
برای ش��رکت‌ها و رانندگان حرفه‌ای، خودرو ابزار کس��ب درآمد است. 
تحویل دیرهنگام می‌تواند به از دس��ت رفتن فرصت شغلی و درآمد منجر 
شود. بنابراین تاریخ تحویل، بخش اصلی قرارداد است، نه یک زمان تقریبی 

و بی‌اهمیت.
در بازاره��ای حرفه‌ای، ش��رکت بابت تاخیر مس��ئولیت مالی و حقوقی 
روشن دارد. هر روز تاخیر هزینه مشخصی برای تولیدکننده ایجاد می‌کند 

و همین موضوع او را به برنامه‌ریزی دقیق‌تر وادار می‌سازد.
پیش‌فروش؛ ابزار تامین مالی یا انتقال ریسک؟

خودروس��ازان از پیش‌فروش برای تامین نقدینگی اس��تفاده می‌کنند. 
مشتری بخش��ی از پول را پیشاپیش می‌پردازد و شرکت منابع لازم برای 

خرید قطعه، پرداخت هزینه تولید و تکمیل خودرو را به دست می‌آورد.
این روش در بس��یاری از کش��ورها وجود دارد، اما زمانی سالم است که 
ظرفی��ت تولید، زمان تحویل و قیمت نهایی قابل پیش‌بینی باش��ند. اگر 
شرکت بیش از توان تولید تعهد بپذیرد، پیش‌فروش از ابزار تامین مالی به 

انتقال ریسک تبدیل می‌شود.
در ای��ن حالت، مش��تری منابع خود را بدون اختیار در اختیار ش��رکت 
می‌گذارد و هزینه تاخیر را نیز تحمل می‌کند. خودروس��از از پول استفاده 

کرده، اما مسئولیت زمان‌بندی به‌طور کامل اجرا نشده است.
پیش‌فروش نباید جایگزین اصلاح ساختار مالی خودروساز شود. شرکتی 
که برای ادامه فعالیت دائماً به پول مشتریان آینده وابسته است، با مسئله 

جدی نقدینگی روبه‌روست.
زنجیره تامین؛ مشکل واقعی اما قابل پیش‌بینی

خودروس��ازان معمولاً کمبود قطعه، مش��کلات واردات، نوس��ان ارز یا 
توقف تامین‌کننده را از دلایل تاخیر اعلام می‌کنند. این عوامل واقعی‌اند و 
می‌توانند برنامه تولید را مختل کنند. اما بخش مهمی از مدیریت صنعتی، 

پیش‌بینی همین ریسک‌هاست.
یک ش��رکت حرفه‌ای باید تامین‌کنندگان جایگزین، موجودی ایمنی، 
قراردادهای پایدار و برنامه اضطراری داش��ته باشد. اگر هر اختلال کوچک 
به توقف تحویل منجر ش��ود، نشان می‌دهد زنجیره تامین تاب‌آوری کافی 

ندارد.
وابس��تگی به قطعات خاص یا تامین‌کنندگان محدود، ریسک تولید را 
بالا می‌برد. تنوع‌بخشی، داخلی‌سازی واقعی و شفافیت در وضعیت قطعات 

می‌تواند بخشی از این مشکل را کاهش دهد.

قیمت‌گذاری و اثر آن بر تولید
قیمت‌گذاری دس��توری یکی از عوامل مه��م در اقتصاد صنعت خودرو 
اس��ت. اگر قیمت فروش از هزینه واقعی تولید فاصله داشته باشد، شرکت 
با زیان یا کمبود نقدینگی روبه‌رو می‌ش��ود. این وضعیت می‌تواند بر خرید 

قطعه، پرداخت بدهی و سرعت تولید اثر بگذارد.
اما مشکلات قیمت‌گذاری نباید بهانه‌ای برای نادیده گرفتن تعهد مشتری 
باشد. شرکت پیش از فروش باید بداند با چه هزینه‌ای تولید می‌کند و چه 
تعداد خودرو می‌تواند تحویل دهد. پذیرش تعهد بیش از ظرفیت، حتی در 

شرایط دشوار اقتصادی نیز قابل دفاع نیست.
اص�الح قیمت‌گذاری باید همراه با افزایش بهره‌وری، کاهش هزینه‌های 
سربار و ش��فافیت مالی باشد. صرف افزایش قیمت، بدون اصلاح ساختار، 

الزاماً مشکل تحویل را حل نمی‌کند.
ظرفیت اسمی با تولید واقعی تفاوت دارد

خودروساز ممکن است ظرفیت اسمی بالایی اعلام کند، اما تولید واقعی 
به تامین قطعه، نیروی انس��انی، نقدینگی و وضعیت خطوط وابسته است. 

فروش باید بر اساس ظرفیت واقعی انجام شود، نه اهداف خوش‌بینانه.
اگر برنامه فروش از برنامه تولید جلو بزند، صف تعهدات شکل می‌گیرد. 
شرکت برای جبران عقب‌ماندگی، فروش جدید را ادامه می‌دهد و مشکل 

به دوره‌های بعد منتقل می‌شود.
مدیریت سفارش باید به‌صورت لحظه‌ای با ظرفیت تولید هماهنگ باشد. 
هیچ شرکتی نباید مجاز باشد محصولی را بفروشد که امکان تولید آن در 

موعد اعلام‌شده وجود ندارد.
جریمه تاخیر؛ بازدارنده یا عددی روی کاغذ؟

در قرارداده��ا معمولاً بندی برای جریمه تاخیر وجود دارد، اما پرس��ش 
این است که آیا این جریمه واقعاً بازدارنده است. اگر مبلغ جریمه از سود 
استفاده از پول مشتری کمتر باشد، شرکت انگیزه مالی کافی برای تحویل 

به‌موقع نخواهد داشت.
جریمه باید متناس��ب با تورم، ارزش پول و هزینه واقعی مشتری باشد. 
همچنی��ن پرداخت آن نباید نیازمند پیگیری طولانی یا ش��کایت باش��د. 

جبران خسارت باید خودکار و شفاف انجام شود.
در برخی بازارها، مش��تری در صورت تاخیر طولانی حق فس��خ فوری، 
دریافت خس��ارت و انتخاب محصول جایگزین دارد. چنین حقوقی توازن 

قرارداد را حفظ می‌کند.
بازار واسطه‌گری و اختلاف قیمت

اختلاف میان قیمت کارخانه و بازار آزاد، فضای پیش‌فروش را پیچیده‌تر 
کرده اس��ت. خودرو برای برخی متقاضیان نه کالای مصرفی، بلکه دارایی 
س��رمایه‌ای اس��ت. این وضعیت تقاضای غیرواقع��ی را افزایش می‌دهد و 

برنامه‌ریزی تولید را دشوار می‌کند.
در عین حال، مشتری واقعی نیز در صف طولانی قرار می‌گیرد. هر تاخیر 
می‌تواند ارزش اقتصادی خ��ودرو را تغییر دهد و اختلاف میان طرفین را 

افزایش دهد.
کاهش شکاف قیمت، افزایش عرضه پایدار و شفافیت فروش می‌تواند از 
انگیزه سفته‌بازی بکاهد. تا زمانی که خودرو کالای سرمایه‌ای باقی بماند، 

فشار بر سامانه فروش و پیش‌فروش ادامه خواهد داشت.
هزینه بی‌اعتمادی برای خودروساز

ممکن اس��ت تصور ش��ود تنها مش��تری از تاخیر آس��یب می‌بیند، اما 
خودروس��از نیز هزینه سنگینی می‌پردازد. مش��تری ناراضی تبلیغ منفی 
ایجاد می‌کن��د، وفاداری برند کاهش می‌یابد و ف��روش آینده تحت تاثیر 

قرار می‌گیرد.
در بازار رقابتی، مشتری شرکتی را انتخاب می‌کند که وعده‌هایش قابل 
اعتماد باشد. صنعت خودروی ایران به دلیل محدودیت رقابت، ممکن است 
اثر این بی‌اعتمادی را با تاخیر احس��اس کند، اما با افزایش واردات یا ورود 

رقبا، هزینه آن بیشتر آشکار خواهد شد.

اعتبار برند باید در محاس��بات مالی ش��رکت دیده شود. تحویل به‌موقع 
بخشی از کیفیت محصول است.

مشتری چرا اطلاعات دقیق دریافت نمی‌کند؟
یکی از آزاردهنده‌ترین بخش‌های تاخیر، نبود اطلاع‌رسانی روشن است. 
مش��تری بارها تماس می‌گیرد، اما پاسخ دقیق درباره مرحله تولید، زمان 

تکمیل یا دلیل تاخیر دریافت نمی‌کند.
س��امانه رهگیری س��فارش باید واقعی و به‌روز باشد. مشتری باید بداند 
خودرو در چه مرحله‌ای اس��ت، چه قطعه‌ای کم اس��ت و تاریخ احتمالی 
تحویل چیست. پیام‌های کلی و تکراری فقط نارضایتی را بیشتر می‌کنند.

شفافیت نمی‌تواند تاخیر را حذف کند، اما می‌تواند احساس بی‌احترامی 
و بی‌خبری را کاهش دهد.

نمایندگی‌ها میان مشتری و کارخانه
نمایندگی معمولاً نخستین محل مراجعه مشتری است، اما در بسیاری 
از موارد اختیار کافی برای حل مشکل ندارد. این وضعیت نمایندگی را به 

واسطه‌ای برای انتقال نارضایتی تبدیل می‌کند.
ش��رکت باید سازوکار پاس��خگویی یکپارچه داشته باشد و مسئولیت را 
میان واحدهای مختلف پخش نکند. مش��تری نباید برای یک پاسخ ساده 

میان کارخانه، نمایندگی و سامانه فروش سرگردان شود.
نمایندگی‌ها نیز باید به اطلاعات دقیق دسترسی داشته باشند و اختیار 
ارائه راه‌حل مش��خص، مانند خودرو جایگزین یا جبران خس��ارت، داشته 

باشند.
تجربه جهانی؛ فروش پس از تثبیت تولید

خودروس��ازان معتب��ر معمولاً س��فارش را با توجه ب��ه ظرفیت واقعی، 
موجودی قطعه و برنامه خط تولید ثبت می‌کنند. سامانه تولید و فروش به 

یکدیگر متصل‌اند و زمان تحویل بر اساس داده‌های واقعی اعلام می‌شود.
در صورت بروز اختلال نیز مش��تری سریع مطلع می‌شود و گزینه‌هایی 
مانند تغییر مدل، لغو سفارش یا دریافت امتیاز در اختیار دارد. هدف اصلی، 

حفظ اعتماد در کنار مدیریت بحران است.
صنعت خودرو ای��ران نیز باید از فروش مبتنی بر هدف‌گذاری اداری به 

فروش مبتنی بر ظرفیت واقعی حرکت کند.
چه اصلاحاتی لازم است؟

نخس��ت، تعداد تعهدات فروش باید به‌صورت شفاف منتشر و با ظرفیت 
تولید مقایس��ه ش��ود. دوم، جریمه تاخیر باید واقعی، خودکار و متناسب 
با تورم باش��د. س��وم، پیش‌فروش فقط زمانی مجاز باشد که بخش عمده 

قطعات و ظرفیت تولید تضمین شده باشد.
چهارم، س��امانه رهگیری سفارش باید اطلاعات دقیق ارائه دهد. پنجم، 
مدیران شرکت در برابر حجم تعهدات معوق پاسخگو باشند. ششم، حمایت 

از تولید نباید به حذف حقوق مصرف‌کننده منجر شود.
همچنین نهادهای نظارتی باید گزارش منظم از میزان تاخیر هر شرکت 
منتشر کنند. مقایسه عمومی می‌تواند فشار رقابتی و مدیریتی ایجاد کند.

جمع‌بندی؛ خودرو دیر می‌رسد، اعتماد دیرتر برمی‌گردد
تاخیر در تحویل خودرو فقط مش��کل برنامه تولید نیس��ت. نشانه‌ای از 
ضعف در مدیریت س��فارش، تامین مالی، زنجیره قطعه و پاس��خگویی به 

مشتری است.
خودروس��از ممکن اس��ت خودرو را با چند ماه تاخی��ر تحویل دهد، اما 
اعتماد از دست‌رفته به این سرعت بازنمی‌گردد. هر قرارداد انجام‌نشده، پیام 

روشنی به بازار می‌دهد: وعده شرکت قابل اتکا نیست.
صنعت خودرو برای عبور از بحران اعتبار، باید تحویل به‌موقع را به اندازه 
تعداد تولید جدی بگیرد. موفقیت فقط با افزایش تیراژ سنجیده نمی‌شود؛ 

با پایبندی به وعده نیز اندازه‌گیری می‌شود.
چرخه بدعهدی زمانی پایان می‌یابد که فروش بر اساس ظرفیت واقعی 
انجام شود، خسارت تاخیر واقعی باشد و مشتری از یک منبع تامین مالی 

به صاحب حق تبدیل شود.

بدعهدی در تحویل خودرو؛ هزینه پنهان بی‌اعتمادی به صنعت خودرو

قانون مدیریت خدمات کش��وری با هدف ایجاد نظام هماهنگ پرداخت 
در دستگاه‌های دولتی تدوین شد، اما اجرای متفاوت آن شکل‌گیری فاصله 
در دریافتی کارکنان را به دنبال داش��ت در همین راس��تا یک پژوهش��گر 
اقتصادی معتقد اس��ت: منابع اختصاصی و نبود نظام یکپارچه پرداخت از 

جمله عوامل تاثیرگذار در ایجاد این شکاف است.
فاطمه عزیزخانی در گفت‌وگو با ایسنا، تفاوت حقوق کارکنان دستگاه‌های 
مختلف را یکی از چالش‌های نظام اداری، دانس��ت و گفت: س��ال ۱۳۸۶ 
تلاش ش��د تا قانون مدیریت خدمات کش��وری برای همه کارکنان دولت 
یکس��ان اجرا شود اما این موضوع برای بسیاری از دستگاه‌ها اجرایی نشد. 
برخی از دستگاه‌ها هستند که قانون خاص خودشان را دارند و این مساله 
خودش تفاوت‌هایی ایجاد می‌کند. یعنی عده‌ای مش��مول قانون مدیریت 
خدمات کشوری هستند و یک عده نیستند و همین امر یک دلیل تفاوت 

حقوق کارکنان به شمار می‌رود که لازم است این قوانین اصلاح شود.
وی ب��ه درآمده��ای اختصاصی برخی دس��تگاه‌ها اش��اره و اظهار کرد: 
طبعا این دس��تگاه‌ها به مراتب نوع پرداخت‌شان به کارکنان متفاوت‌تر از 

دستگاه‌هایی است که صرفا از بودجه‌های عمومی ارتزاق می‌کنند که همه 
این‌ها تفاوت در پرداخت را نش��ان می‌دهد. این پژوهشگر اقتصادی ادامه 
داد: میزان تحصیلات، ماهیت شغل و ماهیت قرارداد نقش مهمی در میزان 
حقوق کارکنان دس��تگاه‌ها دارد، اما با این حال به دلیل عدم وجود نظام 
هماهنگ پرداخت، عدالت مزدی را تحت تاثیر قرار داده است. هر چند که 
نمی‌توان همه مشاغل را در پرداخت حقوق یکسان درنظر گرفت. البته در 
بخش‌خصوص��ی هم این تفاوت‌ها وجود دارد و زمانی که دو طرف در یک 
موقعیت هس��تند ولی بهره‌وری یکی نادیده گرفته می‌شود عدالت مزدی 
نادیده گرفته می‌شود. عزیزخانی در عین حال تصریح کرد: در این خصوص 
نمی‌توان گفت عمدی در کار اس��ت که یک نفر بیش��تر یا یک نفر کمتر 
می‌گیرد، چون نظام هماهنگ پرداخت حقوق نداریم این اتفاقات می‌افتد. 
بنابراین نمی‌شود ارزیابی منفی هم داشت، چون در برخی موارد شاید لازم 

باشد این تفاوت‌ها به دلیل مساله بهره‌وری یا سختی کار دیده شود.
این استاد دانشگاه در پاسخ به اینکه آیا شکاف مزدی بین کارکنان دولت 
در بهره‌وری، انگیزه و جابه‌ جایی نیروی انسانی دستگاه‌ها تاثیر دارد؟ گفت: 

جابه‌جایی‌هایی که وجود دارد بیشتر به این منظور است که انتفاع مالی‌اش 
در یک وزارتخانه بیشتر است و در حال حاضر این جابه‌جایی‌ها را به چشم 
می‌بینیم ولی اینکه تا چه حدی تفاوت‌ها می‌تواند منطقی باش��د و تا چه 
حدی خلاف عدالت است نیاز به کار کارشناسی دارد. وی در پاسخ به اینکه 
در ش��رایطی که با محدودیت‌ بودجه مواجه هس��تیم، اولویت باید کاهش 
فاصله حقوق‌ها باش��د یا افزایش حق��وق کارکنانی که دریافتی آنها پایین‌ 
اس��ت؟ توضیح داد: باید تعداد هر رنج را بدانیم تا صرفه‌جویی در بخش‌ها 
مشخص شود؛ اینکه چه تعداد در دامنه کم هستند و چه تعداد در دامنه 
بالای حقوق‌بگیری قرار دارند و اگر در اینها صرفه‌جویی شود در چه میزان 
از منابع صرفه‌جویی می‌ش��ود. به گفته عزیزخانی، این مس��اله به اولویت‌ 
بندی دستگاه بستگی دارد. اگر دستگاه یا سازمان به رشد بالاتر فکر کند 
باید به س��راغ دریافتی نیروهای متخصص برود و آن را بالا ببرد، ولی اگر 
غیر از این باشد باید روی کسانی که دریافتی کمتر دارند متمرکز شود. در 
حال حاضر با توجه به تصمیماتی که گرفته می‌شود، اولویت دولت تمرکز 

روی گروه‌های کم درآمد است.

دلیل تفاوت حقوق کارکنان دستگاه‌های مختلف چیست؟

اخبــــــار

تمدید مهلت واردات خودروی جانبازان بدون اخذ 
مابه‌التفاوت ریالی  

بانک مرکزی با ابلاغ بخشنامه‌ای به شبکه بانکی، مهلت واردات و 
ترخی��ص خودروهای ویژه جانبازان را بدون اخذ مابه‌التفاوت ریالی 
تا پایان ش��هریورماه تمدید کرد و بر اس��اس آن، مش��مولان واجد 
ش��رایط می‌توانند تا پایان مهلت تعیین‌ش��ده، خودروهای خود را 
بدون پرداخت مابه‌التفاوت ناشی از تغییرات نرخ ارز ترخیص کنند.

به گزارش ایس��نا، اخیرا بان��ک مرکزی با ابلاغ بخش��نامه‌ای به 
ش��بکه بانکی، ش��رایط و ضوابط تمدید مهلت واردات خودروهای 

ویژه جانبازان را بدون دریافت مابه‌التفاوت ریالی اعلام کرد.

در این بخش��نامه که اخیرا منتشر ش��ده آمده است که تصمیم 
مذک��ور در پی نام��ه وزارت صنع��ت، معدن و تج��ارت و با توجه 
ب��ه وضعیت اضطرار ناش��ی از ش��رایط فعلی کش��ور وقوع جنگ و 
جلوگیری از تضییع حقوق جانبازان و رفع مش��کلات ایجادشده در 

فرآیند واردات خودرو اتخاذ شده است.
طبق این بخشنامه، با توجه به طولانی شدن فرآیند بررسی‌های 
کارشناس��ی و تش��ریفات خارج از اختیار واردکنندگان و همچنین 
ناتوان��ی برخ��ی جانب��ازان در پرداخت مابه‌التفاوت ن��رخ ارز، ثبت 
س��فارش‌های مربوط به واردات خودرو جانبازان که تا پیش از ۱۷ 
خردادماه ۱۴۰۵ دارای رس��ید مالی بوده ام��ا خودروهای مربوطه 
هن��وز ترخیص نش��ده‌اند، در صورت ترخی��ص کالا حداکثر تا ۳۱ 
ش��هریور ماه ۱۴۰۵، بدون اخذ مابه‌التف��اوت ریالی تمدید خواهد 

شد.
همچنی��ن بانک مرک��زی تاکید کرده که این تصمیم بر اس��اس 
نامه بنیاد ش��هید و امور ایثارگران و در راستای جلوگیری از تاخیر 
در ترخیص کالاهایی اتخاذ ش��ده که تاخیر در ورود آنها ناش��ی از 
مش��کلات اداری و فرآیندهای خ��ارج از کنترل واردکنندگان بوده 

است.
در این بخش��نامه از بانک‌های عامل خواس��ته شده است ضمن 
رعایت س��ایر ضوابط و مق��ررات ارزی، مراتب را به واحدهای ارزی 
ذیرب��ط ابلاغ کرده و بر حس��ن اج��رای آن نظارت کنن��د. بر این 
اساس، مش��مولان این بخشنامه می‌توانند در صورت احراز شرایط 
اعلام‌ش��ده، خودروهای خ��ود را تا پایان مهلت تعیین‌ش��ده بدون 
پرداخت مابه‌التفاوت ریالی ناشی از تغییرات نرخ ارز ترخیص کنند.

اتصال شبکه برق ایران به روسیه از مسیر آذربایجان
مع��اون برق و انرژی وزارت نیرو گف��ت:‌ در مذاکره وزرای انرژی 
ایران و روس��یه، پروژه اتصال ش��بکه برق ایران به روسیه از مسیر 

کشور آذربایجان وارد فاز جدیدی شد.
به گزارش ایس��نا، مصطفی رجبی مشهدی، معاون برق و انرژی 
وزارت نی��رو، با اعلام توجیه‌پذیری فنی و اقتصادی این ابرپروژه، از 
هدف‌گذاری برای تبادل ۱۰۰۰ مگاوات برق خبر داد؛ اقدامی که با 
بهره‌گیری از تفاوت اوج بار مصرف دو کش��ور در فصل گرم و سرد 

سال، اقتصادی بوده و امنیت شبکه برق را تضمین می‌کند. 
طبق اع�الم وزارت نیرو، در جریان مذاک��رات اخیر وزیر نیروی 
ایران با همتای روس��ی خود، چشم‌انداز تازه‌ای برای همکاری‌های 
راهبردی در حوزه انرژی ترس��یم ش��د. مصطفی رجبی مشهدی، 
معاون وزیر نیرو، با تش��ریح جزئیات ای��ن مذاکرات، بر عزم جدی 
طرفین برای تس��ریع در پیوند سه‌جانبه ایران، آذربایجان و روسیه 

تأکید کرد.
تبادل ۱۰۰۰ مگاواتی؛ از اجرای آزمایشی موفقیت‌آمیز تا 

اجرای پایدار
رجبی مشهدی با بیان اینکه زیرساخت‌های فنی این اتصال پیش 
از این با موفقیت ازمایش ش��ده اس��ت، اظهار داش��ت: »ما پیش‌تر 
در مراحل آزمایش��ی، امکان تبادل برق را با موفقیت سنجیده‌ایم. 
اکنون برنامه داریم در فاز نخس��ت، انتق��ال ۳۰۰ مگاوات و در فاز 
توسعه‌ای تا س��قف ۱۰۰۰ مگاوات برق را میان دو کشور عملیاتی 

کنیم.«
یک��ی از ن��کات کلیدی این تواف��ق، بهره‌برداری هوش��مندانه از 
»تفاوت اوج مصرف تابس��تانه در ایران و زمس��تانه روسیه« است. 
معاون وزیر نیرو در این باره تصریح کرد: »با توجه به اختلاف فصلی 
تابستان و زمستان اوج مصرف در دو کشور، این تبادل می‌تواند به 
صورت مبادله انرژی )Swap( یا خرید و فروش ریالی انجام ش��ود 
که از نظر اقتصادی برای طرفین بسیار جذاب و توجیه‌پذیر است.«

 رجبی مش��هدی با اشاره به رویکرد مثبت وزیر انرژی روسیه در 
این مذاکرات افزود: در گذش��ته شاید دیدگاه‌های متفاوتی نسبت 
به صرفه اقتصادی این اتصال وجود داش��ت، اما امروز طرف روسی 
به صراحت اعلام کرده اس��ت که با توجه به تحولات حوزه انرژی، 
این پروژه نه تنها کاملًا امکان‌پذیر، بلکه اقتصادی و راهبردی است.

رفع دغدغه‌های فنی در مثلث ایران-آذربایجان-روسیه
معاون برق و انرژی وزارت نیرو در پایان با تأکید بر اینکه اکنون 
تمرکز بر روی هماهنگی‌های سه‌جانبه است، گفت: در حال حاضر 
پیگیری برای رفع دغدغه‌های فنی کشور آذربایجان در اولویت قرار 
دارد ت��ا با اطمینان کامل از پایداری ش��بکه و هماهنگی‌های فنی، 

شاهد تحقق این پیوند سه‌جانبه باشیم.

سایپا خواستار توقف نماد معاملاتی خود تا زمان 
اعلام قیمت‌های جدید شد

شرکت خودروسازی سایپا طی نامه‌ای به سازمان بورس و اوراق 
بهادار، با اشاره به قرار داشتن فرایند نهایی اخذ و اعلام قیمت‌های 
جدی��د محصولات، خواس��تار توقف نماد معاملاتی این ش��رکت تا 

زمان اعلام رسمی قیمت‌های جدید شد.
به گزارش ایسنا، علی شیخ‌زاده - مدیرعامل سایپا - طی نامه‌ای 
به رئیس اداره نظارت بر ناش��ران گروه صنعتی و معدنی س��ازمان 
بورس و اوراق بهادار، درخواس��ت کرد نماد معاملاتی این ش��رکت 

تا زمان اعلام رسمی قیمت‌های جدید محصولات متوقف شود.
در این نامه آمده است که این شرکت در حال طی مراحل نهایی 
اخذ و اعلام قیمت‌های جدید محصولات از مراجع ذی‌صلاح است 
و از س��ازمان بورس خواسته شده تا زمان اعلام رسمی قیمت‌های 

جدید، نسبت به توقف نماد معاملاتی این شرکت اقدام کند.
گفتی اس��ت، در اواخر خرداد ماه سال جاری، گروه خودروسازی 
ایران خودرو نیز اقدام به افزایش قیمت محصولات خود کرده بود.
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فاصله تولید و مصرف روزانه بنزین کشور به ۲۰ 
میلیون لیتر رسید

مدیر امور مصرف ش��رکت ملی پالایش و پخش فرآورده‌های نفتی کشور 
از فاصله ۲۰ میلیون لیتری تولید و مصرف روزانه بنزین کشور خبر داد.

به گزارش خبرگزاری مهر، عماد رفیعی مدیر امور مصرف ش��رکت ملی 
پالایش و پخش فرآورده‌های نفتی کش��ور روز گذش��ته )دوشنبه( در یک 
برنام��ه تلویزیون��ی اظهار کرد: ایران یکی از ۱۰ کش��ور برتر دنیا در زمینه 
ظرفیت پالایشی است. وی عنوان کرد: هرچند ظرفیت تولید روزانه بنزین 
حدود ۱۱۰ میلیون لیتر در روز اس��ت، اما مصرف فعلی کش��ور به ۱۲۹ تا 
۱۳۰ میلیون لیتر در روز رسیده است که این عدد یعنی حدود ۲۰ میلیون 

لیتر اختلاف بین تولید و مصرف بنزین در کشور.

تداوم بدون وقفه صادرات نفت ایران با وجود لغو 
معافیت‌های آمریکا

وزارت نفت با تکیه بر ساختارهای بومی مقابله با تحریم‌ها، از تداوم بدون 
وقفه روند صادرات نفت کش��ور با وجود لغو معافیت‌های موقت آمریکا خبر 
داد. به گزارش خبرنگار مهر به نقل از وزارت نفت، محسن پاک‌نژاد با اشاره 
به لغو معافیت ۶۰ روزه مرتبط با تحریم‌های نفتی از س��وی ایالات متحده 
اظهار داشت: وزارت نفت سال‌هاست سازوکارهای لازم را برای بی‌اثر کردن 
تحریم‌ه��ای آمری��کا طراحی و حفظ کرده اس��ت و در ش��رایط جدید نیز 

صادرات نفت طبق روال گذشته ادامه دارد.
وی ب��ا انتق��اد از عملکرد واش��نگتن اف��زود: آمریکایی‌ه��ا مطابق رویه 
همیشگی خود بدعهدی کردند و بند ۱۰ تفاهم‌نامه مربوط به معافیت‌های 
۶۰ روزه را نقض کردند؛ با این حال، ایران هرگز س��اختارهای ضدتحریمی 
خود را در این مدت غیرفعال نکرده بود. پاک‌نژاد در پایان تأکید کرد که با 
حفظ این زیرساخت‌ها، روند صادرات نفت کشور بدون هیچ‌گونه مشکلی و 

همسو با برنامه‌های پیش‌بینی‌شده ادامه خواهد یافت.

تجهیز ۱۲۰ ناحیه پخش به فرآیند صدور آنی کارت 
سوخت

ش��رکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی ایران با هدف چابک‌سازی زنجیره 
توزیع سوخت، »طرح صدور آنی کارت هوشمند سوخت« را در ۱۲۰ ناحیه 

کشور عملیاتی کرد.
ب��ه گ��زارش خبرگزاری مهر به نق��ل از وزارت نفت، ش��رکت ملی پخش 
فرآورده‌های نفتی ایران به‌منظور پیاده‌سازی برنامه‌های کلان هوشمندسازی 
و با هدف ارتقای اس��تانداردهای خدمت‌رس��انی به عم��وم هموطنان، طرح 
»صدور آنی کارت هوشمند سوخت« را به‌عنوان یکی از پروژه‌های راهبردی 
و زیرس��اختی، عملیاتی کرده اس��ت. این اقدام که بخشی از تحول دیجیتال 
در زنجیره تأمین و توزیع س��وخت کشور به شمار می‌رود، فرایندهای سنتی 
و زمان‌بر گذش��ته را با مدل‌های چابک عملیاتی جایگزین کرده و به یکی از 

محورهای اصلی و کارآمد در نظام توزیع کارت سوخت تبدیل شده است.
آغاز فرایند صدور آنی کارت هوشمند سوخت

فرایند صدور آنی کارت هوش��مند س��وخت که در بهمن‌ ۱۴۰۴ به‌صورت 
آزمایش��ی در تهران آغاز ش��د، نقطه عطفی در مدیری��ت فرایندهای اداری 

شرکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی به شمار می‌رود.
پیش از پیاده‌سازی این زیرساخت جدید، متقاضیان دریافت کارت سوخت 
ب��ا چرخه‌ای پیچیده از فرایندهای اداری روبه‌رو بودند که زمان‌بندی تحویل 
کارت را گاهی تا ۴۵ روز افزایش می‌داد که با اس��تقرار س��امانه‌های صدور 
آن��ی، این بازه زمانی به کمتر از ۲۴ س��اعت کاهش یافته اس��ت. این تغییر 
رویکرد عملیاتی، افزون‌بر ارتقای ش��اخص‌های رضایت‌مندی عمومی، فشار 
کاری وارده بر ش��بکه‌های توزیع پستی را نیز به‌صورت محسوسی مدیریت 

کرده است.
گسترش شبکه زیرساختی در ۱۲۰ ناحیه کشور

بررس��ی‌های میدان��ی نش��ان می‌ده��د ۱۲۰ ناحیه ش��رکت ملی پخش 
فرآورده‌های نفتی ایران به دستگاه‌های صدور آنی کارت سوخت مجهز شده 
و قرار اس��ت طی ماه‌های آینده تمامی ۲۴۰ ناحیه در سراس��ر کشور به این 
فرایند مجهز شوند. این اتفاق تغییری بنیادی در ساختار خدمت‌رسانی ایجاد 
کرده است. دستیابی تمامی مناطق ‌۳۷گانه و نواحی تابعه به این زیرساخت 
فنی، تأثیر مستقیمی بر پایداری سوخت‌رسانی و مدیریت تقاضا داشته است.

چابکی ایجادشده در عملیات صدور، این امکان را برای شرکت ملی پخش 
فرآورده‌های نفتی فراهم کرده است که با مدیریت هوشمند تقاضای روزانه، 
از بروز صف‌های انتظار در مناطق پیشگیری، و روند توزیع را با دقت و سرعت 

بالاتری هدایت کند.
مسیرهای دریافت کارت هوشمند سوخت

اکنون زیرساخت‌های شرکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی ایران به‌گونه‌ای 
طراحی شده است که متقاضیان می‌توانند بسته به شرایط و نیاز خود، یکی 
از سه مسیر زیر را برای ثبت دریافت کارت هوشمند سوخت انتخاب کنند:

۱. درگاه دفاتر پلیس +۱۰: این مس��یر سنتی برای متقاضیانی که تمایل 
به طی فرایندهای اداری متداول دارند در دس��ترس اس��ت و فرایند تولید و 
تحویل کارت در این روش در چهارچوب‌های زمانی پیشین )حدود ۴۵ روز( 

انجام می‌شود.
۲. سامانه اینترنتی )FCS(: درگاه الکترونیک fcs.niopdc.ir سریع‌ترین 
و کارآمدتری��ن گزینه برای متقاضیان اس��ت که به‌منظور ثبت درخواس��ت 
غیرحضوری در نظر گرفته ش��ده اس��ت. متقاضیان در این روش ضمن ثبت 
تقاضا برای دریافت کارت هوشمند سوخت، می‌توانند گزینه ارسال پستی را 
انتخاب کنند که طی ۷ تا ۱۰ روز کاری، کارت سوخت تولیدشده به نشانی 
متقاضی ارس��ال می‌ش��ود. ۳. طرح صدور آنی )یک‌روزه(: در این شیوه، پس 
از ثبت درخواست در سامانه fcs.niopdc.ir، متقاضی باید گزینه »تحویل 
حضوری« را انتخاب و ۲۴ س��اعت پس از نهایی‌ش��دن فرایند در س��امانه، 
با مراجعه به ناحیه منتخب ش��رکت ملی پخ��ش فرآورده‌های نفتی، کارت 
سوخت خود را دریافت کند. باید توجه داشت که مراجعه حضوری و به‌موقع 
متقاضی پس از دریافت پیامک آماده‌بودن کارت هوش��مند س��وخت الزامی 

است تا از ایجاد صف‌های انتظار طولانی جلوگیری شود.
گامی به‌سوی چابک‌سازی زنجیره توزیع

درنهایت، عملیاتی‌س��ازی س��امانه صدور آنی کارت هوشمند سوخت در 
نواحی ۱۲۰گانه کش��ور، فقط نوعی ارتقای خدماتی نیست، بلکه بازتعریفی 
بنیادی در معماری زنجیره توزیع سوخت به شمار می‌آید. این پروژه با عبور 
از مدل‌های متمرکز و پرچالش گذشته توانسته است با انتقال زیرساخت‌های 
فن��ی به مناطق عملیاتی، لایه‌های مدیریت توزیع را هوش��مندتر و چابک‌تر 
سازد. فرایند صدور آنی کارت هوشمند سوخت نه‌تنها تاب‌آوری شبکه توزیع 
را در برابر نوس��ان‌های تقاضا افزایش داده، بلکه بستری پایدار برای مدیریت 
دقیق‌تر سوخت‌رس��انی در سراس��ر کشور فراهم کرده اس��ت. این دستاورد 
بوم��ی، نویدبخش دوران��ی جدید در مدیریت فناوری‌مح��ور توزیع خدمات 
سوخت‌رس��انی است که بر پایه اتکا به توان داخلی و بهینه‌سازی حداکثری 

فرایندهای خدمت‌رسانی استوار شده است.

خبرنــامه

دبی��رکل انجمن صنفی تولیدکنن��دگان لوازم خانگی ب��ا بیان اینکه 
کش��ور از ظرفیت کافی برای افزایش تولید کولر گازی برخوردار است، 
گفت: کمبود ارز، محدودیت تامین مواد اولیه و مش��کلات انرژی باعث 
شده بخشی از توان تولیدی کارخانه‌ها بلااستفاده بماند و عرضه داخلی 

کمتر از ظرفیت واقعی انجام شود.
امید فاضلی‌نیا - در گفت‌وگو با ایسنا، با اشاره به مهم‌ترین چالش‌های 
پی��ش روی بخش تولید در صنعت لوازم خانگ��ی، اظهار کرد: در حوزه 
صنایع لوازم خانگی، بخش تولید کشور طی سال‌های اخیر با مجموعه‌ای 
از مش��کلات انباشته مواجه بوده که نه‌تنها کاهش نیافته، بلکه هر سال 
بر حجم آن افزوده شده است و در این میان، تبعات جنگ ۱۲ روزه نیز 
فش��ارهایی را به واحدهای تولیدی تحمیل کرد و شرایط فعالیت آن‌ها 

را دشوارتر ساخته است.
وی نخس��تین چالش ج��دی تولید را تاخیر طولان��ی در تخصیص و 
تامی��ن ارز عنوان ک��رد و گفت: میانگین زمان تخصی��ص ارز به حدود 
۳۲۰ روز رس��یده و بس��یاری از واحدهای تولیدی عملا تنها یک‌بار در 
سال امکان دریافت ارز دارند که این موضوع تامین مواد اولیه و قطعات 
مورد نیاز را با اختلال جدی مواجه و بخش��ی از ظرفیت تولید کشور را 

بلااستفاده گذاشته است.
دبی��رکل انجمن صنف��ی تولیدکنندگان ل��وازم خانگی اف��زود: نبود 
یکپارچگ��ی میان س��امانه‌ها و قطعی‌های مکرر آن‌ها نیز سال‌هاس��ت 
ب��ه یکی از دغدغه‌های اصل��ی فعالان اقتصادی تبدیل ش��ده و مانع از 

تصمیم‌گیری دقیق و روان در زنجیره تامین و تولید شده است.
فاضلی‌نیا گفت: از س��وی دیگر هزینه واقعی اس��تفاده از تس��هیلات 
بانکی، با احتساب الزام بانک‌ها به ایجاد معدل حساب و سایر هزینه‌های 
جانبی، به حدود ۵۰ درصد می‌رس��د که علاوه بر این، پس از تخصیص 
ارز نی��ز منابع ریال��ی تولیدکنندگان ب��رای هفته‌ه��ا در بانک‌ها بلوکه 
می‌ش��ود که این مسئله سرمایه در گردش واحدهای تولیدی را بیش از 

پیش تحت فشار قرار داده است.
وی تصری��ح ک��رد: قطعی‌های مک��رر ب��رق، گاز و آب موجب کاهش 

س��اعات فعالیت واحدهای تولیدی، افت بهره‌وری و افزایش هزینه‌های 
س��ربار ش��ده و اس��تفاده از ژنراتورها نیز به دلیل هزین��ه بالای تامین 
سوخت و محدودیت دسترسی به گازوئیل، راهکار مناسبی برای جبران 
این محدودیت‌ها نیس��ت و در نهایت کاهش تیراژ تولید، افزایش قیمت 
تمام‌ش��ده و افت قدرت رقابت تولیدکنن��دگان داخلی در حوزه صنایع 

لوازم خانگی را به دنبال دارد.
این دبیر انجمن صنف��ی تولیدکنندگان لوازم خانگی ایران ادامه داد: 
متاس��فانه از س��وی دیگر، کاهش قدرت خرید مردم و رکود بازار باعث 
ش��ده سرعت گردش نقدینگی به‌شدت کاهش یابد و سرمایه واحدهای 
تولیدی به جای گردش چندباره در طول س��ال، به‌طور متوسط هر ۱۸ 
م��اه یک‌بار به چرخه تولید باز می‌گ��ردد و همزمان افزایش هزینه‌های 
نیروی کار، رش��د چندبرابری قیمت انرژی، افزایش نرخ ارز که در سال 
گذش��ته رخ داد، هزینه‌های ناش��ی از تحریم، حمل‌ونقل، بیمه و سایر 

هزینه‌های جانبی نیز فشار مضاعفی بر تولید وارد کرده است.
فاضلی‌نیا با اش��اره به مش��کلات تامین مواد اولیه تصریح کرد: قیمت 
برخ��ی مواد اولیه بین ۳۰ ت��ا ۶۰ درصد بالاتر از نرخ‌های جهانی عرضه 
می‌ش��ود و بخش��ی از این مواد نیز به جای رس��یدن به تولیدکنندگان 
واقعی، در اختیار واسطه‌ها قرار می‌گیرد و تولیدکنندگان ناچار می‌شوند 
مواد اولیه مورد نیاز خود را با قیمت‌های بالاتر از بازار غیررس��می تهیه 
کنند و این چالش در حالی اس��ت که این هزینه‌ها نیز از سوی سازمان 

امور مالیاتی به عنوان هزینه قابل قبول شناخته نمی‌شود.
وی درب��اره روی��ه واردات از طریق »ملوانی« و مرزنش��ینی نیز اظهار 
کرد: اگرچه هدف این طرح حمایت از معیشت مرزنشینان عنوان شده، 
اما در عمل بخش عمده منافع آن نصیب واسطه‌ها شده و بخش زیادی 
از کالاه��ای وارداتی نیز بدون ثبت کامل وارد بازار می‌ش��وند و این در 
حالی اس��ت که تولیدکنندگان داخلی ب��رای واردات مواد اولیه ملزم به 
طی تمامی مراحل قانونی، ثبت سفارش و پرداخت کامل حقوق ورودی 
هس��تند و همین موضوع ش��رایط رقابت را به زیان تولید داخلی تغییر 

داده است.

دبی��رکل انجمن صنف��ی تولیدکنندگان لوازم خانگی ایران با اش��اره 
ب��ه ظرفیت‌های این صنعت گفت: با وجود این مش��کلات، صنعت لوازم 
خانگی کشور طی سال‌های اخیر دس��تاوردهای قابل توجهی در حوزه 
داخلی‌س��ازی داش��ته و به جز چند قلم مح��دود از جمله کولر گازی و 
برخی قطعات پیش��رفته، بخش عمده محصولات در داخل کشور تولید 
می‌ش��ود و در برخی کالاها میزان داخلی‌س��ازی به ح��دود ۸۰ درصد 

رسیده است.
فاضلی‌نی��ا افزود: در حال حاضر ح��دود ۶۵۰ واحد تولیدی و نزدیک 
ب��ه ۳۰۰ برند در صنع��ت لوازم خانگ��ی فعالیت می‌کنن��د و میانگین 
داخلی‌س��ازی این صنعت حدود ۷۵ درصد و ارزبری آن نزدیک به ۲۵ 

درصد است.
وی درب��اره وضعیت تولید کولر گازی همزمان با فصل گرما نیز اظهار 
کرد: نیاز سالانه کشور حدود ۷۰۰ تا ۸۰۰ هزار دستگاه برآورد می‌شود 
که بین ۴۰۰ الی ۵۰۰ هزار دس��تگاه آن در داخل تولید می‌شود با این 
حال، ظرفیت تولید بیش از این میزان است، اما به دلیل محدودیت در 
تامین ارز، مواد اولیه و مشکلات انرژی، امکان بهره‌برداری کامل از این 

ظرفیت وجود ندارد.
دبی��رکل انجمن صنفی تولیدکنندگان ل��وازم خانگی ایران ادامه داد: 
در مقابل، سالانه حدود ۲۰۰ هزار دستگاه کولر گازی به صورت قاچاق 
و حدود ۱۰۰ هزار دس��تگاه نیز از طریق رویه‌های مرزنشینی وارد بازار 
می‌ش��ود؛ در حالی که با اس��تفاده از ظرفیت خال��ی واحدهای تولیدی 
داخل��ی می‌توان بخش بیش��تری از نیاز بازار را از طری��ق تولید داخل 

تامین کرد.
وی در پای��ان تاکی��د ک��رد: با وجود تم��ام چالش‌های مطرح ش��ده 
ام��ا در ص��ورت ثبات سیاس��ت‌های اقتصادی، اصلاح نظ��ام تامین ارز، 
کاه��ش هزینه‌های تولید، حمای��ت موثر از تولیدکنندگان و اس��تفاده 
از ظرفیت‌ه��ای خالی واحدهای صنعتی، ام��کان افزایش تولید، ارتقای 
کیفیت، توس��عه صادرات و کاهش وابستگی به واردات بیش از گذشته 

فراهم خواهد شد.

ظرفیت خالی کارخانه‌ها برای تولید کولر گازی 

بررس��ی آخرین وضعیت بازار مسکن در پایتخت گویای آن است که 
برخی مالکان آپارتمان از نرخ‌های پیشنهادی دو ماه قبل کوتاه آمده‌اند 
و کسانی که نیاز به نقدینگی دارند قیمت‌های اعلامی خود را ۱۰ تا ۱۵ 
درصد کاهش داده‌اند اما این مس��اله تغییر محسوسی در وضعیت رکود 

تورمی بازار ایجاد نکرده است.
به گزارش ایس��نا، جه��ش یکباره قیمت‌ها در بازار مس��کن که اوایل 
امسال ایجاد ش��د این بازار را به کما برده است. آن‌طور که واسطه‌های 
ملکی می‌گویند رشدهای اخیر در کنار عواملی همچون تورم، هزینه‌های 
ساخت، نوس��انات بازارهای موازی و متغیرهای سیاسی و منطقه‌ای اثر 

رکودی بر بازار ملک ایجاد کرده است.
ب��ه دنبال پ��رش تا ۸۰ درصدی قیمت‌های پیش��نهادی مس��کن در 
ش��هر تهران که اردیبهشت امس��ال اتفاق افتاد بازار در حالت گیجی و 
سردرگمی قرار گرفته است. در حال حاضر در کمتر منطقه‌ای از تهران 
می‌توان آپارتمان با قیمت کمتر از متری ۱۰۰ میلیون تومان پیدا کرد و 
نرخ‌ها قابل مقایسه با دو سال قبل و حتی سال گذشته نیست. خروجی 

این وضعیت به رکود معاملات منجر شده است.
بررس��ی آخرین وضعیت بازار مسکن در پایتخت گویای آن است که 
برخی  مالکان آپارتمان از نرخ‌های پیشنهادی دو ماه قبل کوتاه آمده‌اند 
و کسانی که نیاز به نقدینگی دارند قیمت‌های اعلامی خود را ۱۰ تا ۱۵ 
درصد کاهش داده‌اند اما این مس��اله تغییر محسوسی در وضعیت رکود 

تورمی بازار ایجاد نکرده است.
مش��اوران املاک می‌گویند که در حال حاضر و پس از رش��د اسمی 
قیمت‌ه��ا خبری از فروش��نده واقعی و خریدار واقعی در بازار مس��کن 
نیس��ت. به نظر می‌رسد شرایط سیاس��ی به بازار مسکن سرایت کرده و 
سیاس��ت به نوعی با این بازار گره خورده اس��ت؛ به طوری که هر زمان 
صحبت از توافق می‌ش��ود با فرض رونق احتمال��ی بازار ملک، نرخ‌های 
اعلام��ی مقداری افزای��ش می‌یابد و زمانی که س��طح تنش بالا می‌رود 

قیمت‌ها ثبات می‌یابد.
در ای��ن زمینه کیانوش گودرزی ـ رئیس اتحادیه مش��اوران املاک ـ 
می‌گوید در بخش مربوط به خانه اولی‌ها و کسانی که قصد سرمایه‌گذاری 
دارند فعلا خرید و فروش چندانی انجام نمی‌شود و بازار راکد است، اما 
معاملات توس��ط کس��انی که قصد تبدیل به احسن واحدهای مسکونی 

خود را دارند، انجام می‌شود.
همچنین تورج سرباز ـ عضو هیات مدیره اتحادیه مشاوران املاک 
تهران ـ در تحلیل ش��رایط فعلی بازار مس��کن به ایسنا اظهار کرد 
که هیجاناتی که ابتدای امسال به بازار مسکن وارد شده بود تا حد 
زیادی فروکش کرده اس��ت؛ چرا ک��ه قیمت‌های اعلامی هیچگونه 
تناس��بی با توان مالی متقاضیان مصرفی ن��دارد. گویی که مالکان 
فقط برای خودشان نرخ‌گذاری می‌کنند و توجهی به ظرفیت  بازار 

ندارند.

وی با بیان این‌که بازار مس��کن از نوس��انات اقتصاد کلان متاثر شده 
اس��ت، می‌گوید جدا از مس��اله تورم و بازارهای م��وازی که با فاصله‌ی 
زمانی بر بازار ملک اثر می‌گذارد، وجود سفته‌بازان و دلالان بانک‌ها که 
در بازار ملک حضور فعال دارند به رش��دهای س��نگین قیمت دامن زده 
است. نظارتی هم بر روی فعالیت این قبیل افراد و شرکت‌های پوششی 
نیس��ت. پایین آمدن قیمت هم از یک س��از و کار مدیریت ش��ده ناشی 

نمی‌شود بلکه بیشتر به ظرفیت بازار ملک مربوط است.
به گفته سربلز، این‌که قیمت‌ها تا ۸۰ درصد بالا برود و بعد ۱۰ درصد 
پایین بیاید اسمش کاهش قیمت نیست. به دلیل نبود مشتری، مالکان 

مجبور شده‌اند از نرخ‌های خودشان کوتاه بیایند.
این عضو هیات مدیره اتحادیه مش��اوران املاک درباره راهکار کاهش 
قیمت مسکن معتقد است حاکمیت باید نقش فعال‌تری در کنترل بازار 
مس��کن داشته باش��د و همان‌طور که برای بازار اجاره سقف ۲۵ درصد 
تعیین کرده، برای بخش خرید و فروش مس��کن نیز سیاس��ت کنترلی 

اعمال کند.
به گفته او، آپارتمان باید از طریق فرمول‌های مشخص و با لحاظ سایر 
متغیرها قیمت‌گذاری ش��ود و برخورد تعزیراتی با گران‌فروش��ی در این 
بخش صورت گی��رد. راهکارهایی نیز برای اجرای این طرح وجود دارد. 
به طور مثال دفاتر اس��ناد رس��می برای نرخ‌های بالاتر از سقف مصوب، 

سند صادر نکنند.
س��رباز یکی از عوام��ل افزایش قیمت مس��کن را خرید و فروش‌های 
س��ریالی دانس��ته و می‌گوید معاملات وکالتی ب��ا  هزینه‌های پایین که 
عمدتا توس��ط دلالان انجام می‌ش��ود در رش��د قیمت مس��کن اثرگذار 
است. خوشبختانه جلوی این مساله گرفته شده و در حال حاضر هزینه 
معاملات وکالتی با نقل وانتقال قطعی برابر ش��ده اس��ت. بنابراین وقتی 
ط��رف می‌بیند که باید هزینه نقل و انتق��ال را بپردازد ترجیح می‌دهد 
سند قطعی دریافت کند و این مساله در کاهش نقل و انتقالات بی‌مورد 

و بالطبع کاهش قیمت مسکن اثرگذار  خواهد بود.
این کارشناس بازار مسکن، مدتی قبل نیز به فعالیت شبکه‌ای دلالان 
شناس��نامه‌دار اشاره کرده و گفته بود این افراد با استفاده از سپرده‌های 
مردم و از طریق واسطه‌های نامحسوس، اقدام به خرید و فروش، احتکار 
و نوس��ان‌گیری در بازار مسکن مناطق مرفه‌نشین تهران می‌کنند و در 
جهش ۷۰ تا ۸۰ درصدی قیمت‌های پیش��نهادی مسکن پس از جنگ 

موثر بودند.
س��رباز ب��ا تاکید بر اینک��ه تمرکز این دلالان عمدتاً ب��ر مناطق ۱، ۲ 
و ۳ تهران اس��ت، گفت��ه که نکته تامل‌برانگیز اینجاس��ت که بانک‌ها با 
سپرده‌های ۲۳ درصدی مردم، در بازار ملک نوسان‌گیری‌های چند صد 
درصدی انجام می‌دهند. در واقع س��ود اصلی ناش��ی از گرانی مسکن به 
جیب بانک‌ها می‌رود و مردم عادی تنها نظاره‌گر آب رفتن قدرت خرید 

خود هستند.

قیمت‌سازی در فضای مجازی و شوک به متقاضیان
این مقام صنفی، قیمت‌سازی‌های کاذب در سایت‌های خرید و فروش 
اینترنتی را لایه دیگری از فعالیت این ش��بکه دانس��ته و معتقد اس��ت 
وقتی قیمت‌ها به صورت دستوری و مجازی بالا می‌رود، شوکی به بازار 
وارد می‌ش��ود که خریداران مصرفی را از ترس گران‌تر ش��دن، به بازار 
می‌کشاند. درست در همین لحظه، دلالان بانکی واحدهای احتکار شده 

را با چندین برابر قیمت خرید به مردم می‌فروشند.
ب��ا همه این احوالات، به نظر می‌رس��د عوامل متعددی به نوس��انات 
قیمتی در بازارهای مس��کن، خودرو و حتی رشدهای اخیر بازار سرمایه 
منجر ش��ده که س��رنخ همه این موارد به تورم می‌رسد. بر اساس اعلام 
مرکز آمار، خرداد امس��ال نرخ تورم س��الیانه ۶۲ درصد و تورم نقطه به 

نقطه ۸۶ درصد بود. تورم ماهانه نیز ۴.۳ درصد اعلام شد.
روند رش��د قیمت مس��کن به عنوان یک بازار دیرپذیر از اواسط سال 
گذشته آغاز شد و در جنگ ۴۰ روزه متوقف شد. پس از جنگ نرخ‌های 
اعلامی آپارتمان ب��ه یکباره افزایش یافت که در روزهای اخیر قیمت‌ها 

به ثبات نسبی رسید.
در همین راس��تا، رئیس انجمن صنعت س��اختمان با بیان اینکه بازار 
مس��کن و صنعت س��اختمان از مهم‌ترین بخش‌ه��ای اثرپذیر از ثبات 
سیاس��ی و اقتصادی هستند، اظهار کرد که اگر توافقی مقتدرانه محقق 
ش��ود و امنیت اقتص��ادی به منطق��ه بازگردد، بخش قاب��ل توجهی از 
س��رمایه‌هایی که ام��روز به دلیل نگرانی از کاه��ش ارزش پول ملی در 
بازارهایی مانند ارز و طلا نگهداری می‌شود، می‌تواند دوباره وارد اقتصاد 

مولد به‌ویژه صنعت ساختمان و بازار مسکن شود.
به گفته پژمان ج��وزی، در برخی برآوردها از ارقامی در حدود ۵۰ تا 
۶۰ میلیارد دلار س��رمایه صحبت می‌ش��ود که امروز در اقتصاد کش��ور 
گم یا غیرمولد ش��ده اس��ت. اگر فض��ای امنیت و ثبات ش��کل بگیرد، 
این س��رمایه‌ها می‌تواند به اقتص��اد ایران بازگردد و یکی از نخس��تین 
بخش‌هایی که از این بازگش��ت منتفع می‌ش��ود، بازار مسکن و صنعت 

ساختمان خواهد بود.
وی معتقد اس��ت صنعت س��اختمان به دلیل پیوند گسترده با بیش 
از ۱۵۰ ش��غل، رس��ته و صنعت وابس��ته، یک صنعت پیشران محسوب 
می‌ش��ود. بنابراین ورود س��رمایه ب��ه این بخش، فقط ب��ه معنای رونق 
ساخت‌وس��از نیس��ت، بلکه می‌تواند زنجیره‌ای از صنایع مرتبط را فعال 

کند، اشتغال ایجاد کند و به حرکت عمومی اقتصاد کشور کمک کند.
جوزی معتقد اس��ت گش��ایش سیاسی می‌تواند مس��یر ورود سرمایه 
ایرانیان خارج از کش��ور را نیز هموار کند. علاوه بر سرمایه‌های داخلی، 
منابع مالی ایرانیان خارج از کش��ور نیز در صورت فراهم شدن شرایط، 
قابلیت ورود به اقتصاد ایران را دارد. بازگش��ت این س��رمایه‌ها می‌تواند 
در بخش‌هایی مانند مس��کن، پروژه‌های س��اختمانی، نوسازی شهری و 
توسعه زیرساخت‌ها اثرگذار باشد و به شکوفایی اقتصاد ملی کمک کند.

همچنان خریدار نیست

توقف بازار مسکن پس از پرش قیمت‌ها 
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نویسنده: علی آل‎علی
رقابت برندها در زمینه تولید محتوا همیشه بحث سئو را پیش می‎کشد. 
جایی که شما باید به جزییات زیادی توجه داشت و سعی کنید به بهترین 
ش��کل ممکن وضعیت‎تان در رابطه با مخاطب را بهبود بخشید. اغلب وقتی 
صحبت از سئو می‎ش��ود، خیلی از کارآفرینان به کلیدواژه‎های محبوب در 
سطح دنیا یا حتی ترندهای جهانی فکر می‎کنند. انگار که سئو فقط و فقط 
یک کار بین‎المللی که هرچه به زبان انگلیس��ی نزدیک‎تر باش��د، بازگشت 

سرمایه بیشتری به همراه خواهد داشت. 
ما در روزنامه فرصت امروز دلایل استقبال عمومی از سئو را خیلی خوب 
درک می‎کنیم، اما اینکه چرا سئوی محلی تا این اندازه از نظر بازاریاب‎ها به 
حاشیه رفته، محل سوال است. خب در طول سال‎های اخیر اتفاقا برندهایی 
که بر روی سئو محلی متمرکز بوده‎اند، موفقیت‎های بیشتری کسب کرده‎اند. 
درس��ت به همین خاطر شما باید همیش��ه کارتان در این حوزه را براساس 

تحلیل‎های درست و به روز جلو ببرید. 
شاید برای ش��ما هم سوال شده باشد چرا سئو محلی در مقایسه با انواع 
دیگر سئو تا این اندازه مهم است. خب مگر نه اینکه برندها در سطح جهانی 
با هم رقابت داش��ته و اصلا س��ود اساسی‎شان در توس��عه خود در بازارهای 
جهانی اس��ت؟ این نکته‎ای است که می‎تواند برای شما مقدمه‎ای به منظور 

شروع یک جست‎وجوی وسیع باشد. 
ما در این مقاله قصد داریم کمی هم که شده درباره دلایل اهمیت سئو از 
نقطه نظر محلی حرف بزنیم. این امر به شما نشان می‎دهد چطور در طول 
س��ال‏های اخیر حوزه س��ئو به طور کامل فرق کرده است. پس با ما همراه 
باش��ید تا یکی از جذاب‎ترین ماجراجویی‎های ممکن در زمینه سئو محلی 

را رقم بزنیم. 
سئو محلی دقیقا چیست؟

س��ئو در واقع به استفاده از نکات مختلف به منظور بهینه‎سازی محتوا و 
صفحات سایت برای رتبه‎بندی بهتر در گوگل اشاره دارد. این مسئله به شما 
کمک خواهد کرد تا اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب‎تان داشته و اوضاع را 
به بهترین شکل ممکن سامان دهید. نکته مهم اینکه شما برای تعامل بهینه 
با مخاطب‎تان باید همیشه به دنبال استفاده از آپدیت‎های تازه باشید. خب 

دنیای سئو که همیشه به یک شکل باقی نمی‎ماند. 
س��ئو محلی در واقع به استفاده از کلیدواژه و ترندهای محبوب در سطح 
محلی برای بهینه‎سازی محتوا اشاره دارد. شاید فکر کنید این مسئله خیلی 
عجیب است. خب در این صورت آپدیت موردنظر را باید در تغییرات مربوط 

به موتورهای جست‎وجو و به طور مشخص گوگل جست‎وجو کنیم.
گوگل در طول س��ال‎های اخیر بر روی شخصی‎سازی نتایج برای کاربران 
در مناطق مختلف دنیا تاکید داش��ته اس��ت. بر این اساس کاربران در نقاط 
مختلف دنیا براساس سابقه جست‎وجو یا حتی وضعیت بازار نتایج متفاوتی 
را مشاهده می‎کنند. همین امر سئو محلی را بدل به پدیده‎ای اساسی کرده 
است. به طوری که خیلی از برندها بدون توجه به سئو محلی در عمل هیچ 
شانس��ی برای موفقیت در بازار ندارند. درست به همین خاطر ما در روزنامه 
فرصت امروز اس��تفاده از س��ئو محلی را گامی مهم برای موفقیت می‎دانیم. 
این نکته‎ای اس��ت که به ش��ما برای تعامل بهتر با مخاطب کمک ش��ایانی 

خواهد کرد. 
یادتان باش��د، در دنیای امروز بس��یاری از کس��ب و کارها رقابت بس��یار 
شدیدی در زمینه تعامل با مخاطب هدف دارند. بنابراین شما باید استراتژی 
دقیقی برای جلب نظر مخاطب داشته باشید. حتی اگر هدف شما جلب نظر 
مشتریان در مقیاس‎های وسیعی مثل یک کشور یا قاره باشد، بازهم چاره‎ای 
به جز تمرکز بر روی س��ئو محلی نخواهید داش��ت. این مسئله‎ای است که 
می‎تواند اوضاع شما در بازار را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. درست به 
همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم برای موفقیت‎های بزرگ 

هم باید روی سئو محلی سرمایه‎گذاری کرد. 
ش��ما در ادامه با برخی از مهمترین نکات مربوط به س��ئو محلی و 
دلای��ل اهمیت آن در بازارهای جهانی آش��نا خواهید ش��د. پس با ما 
همراه باش��ید تا آخرین شک و تردیدهای‎تان نسبت به این استراتژی 

از بین برود. 
ناکامی هوش مصنوعی در سئو محلی

هوش مصنوعی یکی از ابزارهای مهم در طول سال‎های اخیر برای کمک 
به بازاریاب‎ها محس��وب می‎شود. بسیاری از بازاریاب‎ها کارهای تحقیقاتی و 
بی‎نهایت سخت را برعهده سئو قرار می‎دهند. نکته جالب اینکه نرخ موفقیت 
این ابزار در زمینه سئو قابل ملاحظه است. البته هوش مصنوعی قرار نیست 
جایگزین انسان شود. در عوض کمک‎های این ابزار به عامل انسانی موجب 
کیفیت بهتر خروجی نهایی می‎ش��ود. این نکته‎‎ای اس��ت که همیشه باید 
مدنظر قرار دهید.  ش��اید مهمتری��ن نقطه ضعف هوش مصنوعی در رابطه 
با س��ئو محلی قابل درک باشد. این مسئله‎ای است که می‎‎تواند دردسرهای 
زیادی برای ش��ما به همراه داش��ته و حتی کارتان را نیز با مشکلات زیادی 
همراه س��ازد. درس��ت به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم 
ش��ما باید همیشه خودتان را بری نقش آفرینی بزرگ در زمینه سئو آماده 

نگه دارید. 
در حال��ی که هوش مصنوعی ترندهای جهانی را به خوبی دنبال می‎کند، 
توانای��ی زیادی در رابطه با موضوعات محلی ندارد. مثلا اگر ش��ما به دنبال 
بازاریابی در ش��هر بزرگی مثل لندن باش��ید، هوش مصنوعی حرف زیادی 
برای گفتن دارد. با این حال اگر سراغ یکی از شهرهای حاشیه‎ای در ایالت 
میش��یگان بروید، به احتمال زیاد ه��وش مصنوعی دیگر حرف زیادی برای 
گفتن ندارد. ش��اید در این ش��رایط هوش مصنوعی برخی از نکات را یادآور 

شود، اما در عمل آنها هیچ دردی از شما دوا نخواهد کرد. 
از آنجای��ی که هوش مصنوعی در طول س��ال‎های اخیر تغییرات زیادی 

داشته، شما می‎توانید نسبت به آینده آن در زمینه سئو محلی امیدوار باشید. 
با این حال در یک مقیاس بزرگ شاید این امر ریسک زیادی به همراه داشته 
باشد. پس بهتر است قبل از هر چیزی خودتان را برای تغییرات مهم آماده 

نگه دارید. 
مسئله مورد بحث در این بخش نه تنها مربوط به سئو، بلکه به طور کلی 
حوزه‎های مختلف فعالیت کاری اس��ت. بهتر است به جای اینکه امیدوار به 
آینده سئو باشید، کمی هم خودتان دست به کار شوید. وگرنه زمان زیادی 

را از دست داده و به رقبا فرصت جلو افتادن می‎دهید. 
محبوبیت سرچ‎های محلی

کاربران در طول س��ال‎های اخیر و به ویژه تحت تاثیر تجربه کرونا تمایل 
زیادی برای خرید محلی دارند. مثلا مش��تریان دیگر علاقه‎ش��ان به خرید 
از آم��ازون مثل قبل نیس��ت. در عوض دوس��ت دارند از فروش مس��تقیم 
شرکت‎های کوچک بهره‎مند شوند. این امر نه تنها تجربه خرید سریع‎تری به 
همراه دارد، بلکه نوعی حس حمایت از کسب و کارهای کوچک در شرایط 
ناگوار کنونی را زنده می‎کند. درست به همین خاطر شما می‎توانید کارتان را 

با سرمایه‎گذاری بر روی سرچ محلی به خوبی دنبال کنید. 
ویژگی اصلی سرچ محلی چیست؟ ش��اید این امر سوالات زیادی برای 
ش��ما به همراه داش��ته باش��د. نکته کلیدی در این میان تلاش شما برای 
استفاده از محبوبیت کس��ب و کارهای محلی است. خب الگوریتم گوگل 
خیلی خوب توانایی تشخیص محلی بودن کسب و کارها را دارد. به همین 
خاطر به شما کمک می‎کند تا به بهترین شکل ممکن بر روی مخاطب‎تان 
اثر بگذارید. نکته دیگری که در این میان وجود دارد، مس��ئله زبان است. 
اگرچه امروزه بسیاری از مردم دنیا دست کم انگلیسی را تا حد زیادی بلد 
هستند، اما هنوز هم هیچ چیز جای زبان مادری را نمی‎گیرد. ویژگی اصلی 
سرچ محلی امکان دسترس��ی به محتوای محلی است. به طوری که شما 
دیگر نیازی به استفاده از انواع ابزار ترجمه یا نمونه‎های مشابه را نخواهید 
داش��ت. این مسئله می‎تواند برای ش��ما جذابیت زیادی به همراه داشته و 
حتی کارتان را نیز ساده‎تر سازد. به همین خاطر می‎توانید روی آن حساب 

ویژه‎ای باز کنید. 
بی‎ش��ک همه ما وقتی محتوایی به زبان بومی‎مان در اینترنت مش��اهده 
می‎کنی��م، جذابی��ت آن برای‎مان بیش��تر از هر زمان دیگ��ری خواهد بود. 
درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما باید نحوه 
فعالیت‎تان در دنیای کس��ب و کار را براس��اس سلیقه مشتری تغییر دهید. 
بازاریاب‎هایی که به سرچ‎های محلی توجه بیشتری نشان می‎دهند، معمولا 
شانس‎شان برای اثرگذاری بر روی مخاطب بیشتر از رقبا خواهد بود. همین 
امر موجب ش��ده تا س��ئو محلی در طول س��ال‎های اخیر محبوبیت بسیار 

بیشتری به دست بیاورد. 
ترکیب کسب و کارهای محلی و گوگل بیزینس

س��رویس گوگل بیزینس که در واقع پلتفرمی برای س��امان‎دهی به 
کس��ب و کارها در فضای گوگل اس��ت، عملکرد بسیار خوبی در زمینه 
پیش��نهاد برندها به کاربران دارد. بر این اس��اس اگر شما دنبال خرید 
بهترین لنت ترمز برای خودروی‎تان باشید، این سرویس براساس سابقه 

جست‎وجوی شما متوجه ش��هر محل سکونت تان شده و توصیه‎هایی 
برای خرید از نزدیک‎ترین فروش��گاه‎ها خواهد داشت. به علاوه، مسئله 
میزان رضایت هر مش��تری از فروش��گاه‎ها را نیز مد نظر قرار می‎دهد. 
اینطوری امکان شخصی‎س��ازی پیش��نهادهای خرید برای شما مطرح 
خواهد بود. درست به همین خاطر می‎توانید بدون دردسر اضافه کارتان 
را پیش ب��رده و نگران هیچ چیز هم نباش��ید.  فراموش نکنید، گوگل 
بیزین��س عامل مهمی در موفقیت کس��ب و کارها در طول س��ال‎های 
اخیر محس��وب می‎شود. درس��ت به همین دلیل اگر حواس‎تان نباشد، 
اصلا بعید نیس��ت کارت��ان به جاهای باریک بکش��د. توصیه ما در این 
میان تلاش برای استفاده از گوگل بیزینس به مثابه یک عامل کلیدی 
در حوزه س��ئو اس��ت. این امر می‎تواند محرک بزرگی در مسیر بهبود 
وضعیت‎تان در حوزه س��ئو محلی باش��د. درست به همین خاطر ما در 
روزنامه فرصت امروز معتقدیم ش��ما برای اثرگ��ذاری بر روی مخاطب 
هدف نیاز به استفاده محرک‎های مختلفی دارید. گوگل بیزینس در این 

میان می‎تواند یکی از این محرک‎های بزرگ باشد. 
رقابت با برندهای یکه‎تاز محلی

هر بازار محلی دارای یکی دو تا برند بزرگ اس��ت که حرف اول و آخر را 
در آن حوزه می‎زنند. این امری اس��ت که می‎تواند برای تازه واردها حسابی 
س��خت و حتی ناگوار باش��د. خب حضور در بازاری ک��ه چندتا برند بزرگ 
و مس��لط دارد، اصلا کار س��اده‎ای نیس��ت. به همین خاطر سئو محلی به 
ش��ما کمک خواهد کرد تا به عنوان یک خارجی در بازار محلی خیلی بهتر 
اوضاع‎تان را سر و سامان دهید. این مسئله به شما کمک خواهد کرد تا در 
بلندمدت اوضاع‎تان را بهتر از هر زمان دیگری سازید. نکته مهم دیگر اینکه 
آش��نایی با نکات مربوط به س��ئو محلی زمین بازی براب��ری برای رقابت با 

برندهای بزرگ خواهد بود. 
ش��ما تا وقتی به عنوان یک برند خارجی در یک بازار مشغول استفاده از 
تکنیک‎های سئو باشید، مخاطب زیادی برای خودتان جذب نخواهید کرد. 
این مس��ئله‎ای اس��ت که می‎تواند اوضاع‎تان در دنیای سئو را به طور قابل 
ملاحظه‎ای تحت تاثیر قرار دهد. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت 
امروز معتقدیم ش��ما باید همیشه بهترین تکنیک‎های مربوط به سئو را در 

اختیار خودتان داشته باشید. 
س��ئو محلی برای هر بازار ویژگی‎های متفاوت��ی دارد. بنابراین نباید فکر 
کنید یک فرمول س��اده در تمام بازارها جواب می‎دهد. این مسئله‎ای است 
که ما در روزنامه فرصت امروز هیچ وقت با آن میانه خوبی نداریم. در عوض 
استراتژی شما باید شناخت دقیق هر بازار محلی و تلاش برای شخصی‎سازی 
محتوای‎تان براساس مختصات آن باشد. این مسئله می‎تواند اوضاع شما در 
تعام��ل با مخاطب را به طور قابل ملاحظ��ه‎ای تغییر دهد. پس منتظر چه 
هس��تید؟ همین حالا دست به کار ش��ده و اوضاع را به سود خودتان تغییر 

دهید. 
تمایل به خرید بیشتر

آخرین و شاید مهمترین نکته‎ای که درباره سئو محلی وجود دارد، انگیزه 
بالاتر افراد برای خرید است. این نکته برای بسیاری از برندها اهمیت ویژه‎ای 

دارد. اگر ش��ما هم در طول س��ال‎های اخیر میزان فروش‎ت��ان در بازارهای 
کوچک بی‎نهایت پایین بوده، ش��اید وقت آن باش��د که س��ئو محلی را به 
ش��یوه‎ای متفاوت امتحان کنید. این مس��ئله می‎تواند اوضاع شما را به طور 
قابل ملاحظه‎ای تغییر داده و حتی شرایط‎تان برای تعامل با مخاطب را نیز 
تغییر دهد. این مسئله نشان‎دهنده میزان تمایل رقبا به همکاری نزدیک‎تر با 
شما خواهد بود.  یادتان باشد، شما نمی‎تواند همیشه در یک بازار محلی به 
تنهایی دست به فعالیت بزنید. به همین خاطر ضروری است از فرصت‎های 
مختلف برای همکاری به بهترین شکل استفاده نمایید. این امر می‎تواند در 
قالب استفاده از انگیزه خرید بیشتر مشتریان برای خرید از یک برند محلی 
خودش را نش��ان دهید. همکاری ش��ما با برندهای محلی در واقع گامی به 
سوی فروش بیشتر خودتان هم خواهد بود. پس اصلا نباید آن را دست کم 

گرفته یا مورد بی‎توجهی قرار دهید. 
ما در روزنامه فرصت امروز ویژگی بازارهای محلی را فقدان پیش‎بینی‎پذیری 
می‎دانیم. این امری است که می‎تواند دردسرهای زیادی برای شما به همراه 
داشته باشد. پس شاید همراهی با یک برند محلی در عمل ایده چندان بدی 
برای‎تان نباشد. اینطوری دست‎کم امکانات بیشتری برای اثرگذاری بر روی 

مخاطب هدف خواهید داشت. ماجرا تازه جالب شد، نه؟
فرام��وش نکنید، همکاری‎های محلی ش��اید خیلی طولانی نباش��د، اما 
همیشه امکان تعامل بهتر با مخاطب را فراهم می‎سازد و بنابراین شما باید 
این نکته کلیدی را به بهترین ش��کل ممکن مدنظر قرار دهید، وگرنه عمر 

حضورتان در بازارهای محلی خیلی زیاد نخواهد شد. 
سخن پایانی

س��ئو محلی در طول سال‎های اخیر محبوبیت بس��یار زیادی پیدا کرده 
اس��ت. در عی��ن حال ک��ه بازاریاب‎ها تمایل زی��ادی برای اس��تفاده از این 
اس��تراتژی ندارند، ش��ما باید وضعیت خودتان را متفاوت از دیگران ترسیم 
کنید. این مس��ئله‎ای است که به شما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب 
ه��دف کمک خواهد کرد. پس به جای اینکه خودتان را اذیت کرده یا الکی 
دنبال بهانه برای ناکامی‎های‎تان در بازار باش��ید، بهتر است هرچه سریع‎تر 
کارتان در این حوزه را مدیریت کنید. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا 
وضعیت‎تان را به بهترین شکل ممکن مدیریت کرده و شانس‎تان در بازارهای 

جهانی را نیز افزایش دهید. 
یادتان باش��د، موفقیت‎های بزرگ در واقع مجموع موفقیت‎های کوچک 
هس��تند. بنابراین ش��ما نمی‎توانید س��ئو محلی را فراموش کرده و انتظار 
پیروزی‎های حیرت‎انگیز را داش��ته باشید. این مسئله‎ای است که می‎تواند 
وضعیت‎تان در بازار را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد، پس تا دیر نشده 
خودتان را برای آش��نایی هرچه بیشتر با س��ئو محلی آماده سازید. در این 
میان نیز هر جا نیاز به راهنمایی یا کمک داش��تید، کارشناس‎های ما آماده 

کمک به شما هستند. 
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چرا سئوی محلی مهمتر از همیشه شده؟
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نویسنده: علی آل‎علی
خاطره‎ها نقش مهمی در زندگ��ی روزمره ایفا می‎کنند. 
درس��ت وقتی که آدم حس می‎کند دیگر انرژی برای ادامه 
ن��دارد، خاطره‎های خوش گذش��ته همه چی��ز را دگرگون 
خواه��د کرد. البت��ه در این میان نق��ش خاطره‎های کمتر 
ش��ادی‎آور نیز قابل انکار نیس��ت. خیل��ی وقت‎ها خاطرات 
مربوط به از دست دادن یک دوست عزیز یا یکی از اعضای 
خانواده تا سال‎ها همراه آدم می‎ماند. راستش را بخواهید، ما 
دست کم نیمی از زندگی‎مان را به کمک خاطره‎ها سپری 
می‎کنیم. بنابراین طبیعی اس��ت که در دنیای کسب و کار 

نیز خاطرات اهمیت زیادی داشته باشد. 
اس��تفاده از نقش خاطرات برای بهبود موقعیت برند امر 
تازه‎ای نیست. بسیاری از برندها در انتخاب رنگ‎های اصلی 
برای لوگو یا حتی ش��عارهای محوری این نکته را مد نظر 
قرار می‎دهند. درس��ت به همین خاط��ر اگر فکر می‎کنید 
بدون خاطره‎س��ازی شانس��ی در بازار برای معرفی کسب و 

کارتان دارید، سخت در اشتباهید. 
بی‎ش��ک می��ان خاطره‎های ج��ذاب و ب��ه یادماندنی با 
نمونه‎های کلیش��ه‎ای تفاوت زیادی وج��ود دارد. مثلا اگر 
همی��ن حالا از اولین خاطره‎تان در رابطه با دنیای اینترنت 
س��وال کنی��م، احتمالا لوگو کلاس��یک یاه��و و گوگل در 
ذهن‎تان نقش می‎بندد. خ��ب این لوگوها نقش مهمی در 
تعامل میان کاربران با هم داشته و جزئی از خاطرات دسته 
جمعی محسوب می‎شود. بی‎شک در آن زمان پلتفرم هایی 
مثل مای اس��پیس )My Space( نیز دم دست بوده‎اند. با 
این حال در گذر زمان هیچ خاطره‎ای برای مخاطب ایجاد 

نکرده و به مرور به دست فراموشی سپرده شده‎اند. 
اگر شما دوست دارید ش��هرت بی‎مانندی برای برندتان 
ایجاد کنید، مسئله خاطره‎سازی حیاتی است. البته به شرط 
اینکه بلد باشید چطور خاطره‎های خوبی برای مخاطب‎تان 
س��اخته و آن را حفظ کنید. خ��ب این روزها میزان رقابت 
در بازار به طور غیرقابل باوری افزایش یافته و دیگر کس��ی 
نمی‎تواند جلوی از دست دادن موقعیتش در بازار را به این 
راحتی بگیرد. به همین خاطر ش��ما باید احتیاط را به طور 
قابل ملاحظه‎ای چاش��نی کارتان کنی��د. وگرنه اصلا بعید 
نیس��ت در میانه راه با چالش‎های اساس��ی رو به رو شده و 
دیگر شانس��ی برای اثرگذاری بر روی مخاطب‎تان نداشته 

باشید. 
شما در این مقاله اول از همه با اصول خاطره‎سازی برای 
مشتریان آشنا می‎شوید. سپس در حین بحث به برخی از 
اشتباهات رایج در این زمینه اشاره کرده و سعی می‎کنیم تا 
ج��ای ممکن کارتان را بی‎ایراد از آب دربیاوریم. خب اجازه 

دهید دیگر برویم سراغ متنِ ماجراجویی‎مان.
خاطره‎سازی به طور اصولی

مش��تریان مهمترین دارایی یک برند در بازار محس��وب 
می‎شوند. اگر آنها از برند شما رضایت زیادی داشته باشند، 
کارتان برای کس��ب درآمد چندان س��خت نخواهد بود. به 
علاوه، شما می‎توانید به ساده‎ترین شکل ممکن پشت‎تان به 
تعداد زیادی از مشتریان وفادار هم گرم باشد. این مسئله‎ای 
است که همیشه به شما برای تعامل بهتر با مخاطب کمک 

خواهد کرد. 
م��ا در این بخ��ش قصد داریم برخ��ی از نکات کلیدی و 
طلایی برای س��اماندهی بهتر روند خاطره‎سازی را به اتفاق 
ش��ما مرور کنیم. پس با ما همراه باش��ید تا برخی از نکات 

کلیدی در این میان را مورد بررسی دقیق‎تر قرار دهیم. 
اهمیت شخصی‎سازی: داستان‎هایی از جنس طلا

داس��تان‎هایی که به طور کلاس��یک برای مخاطب عام 
طراحی می‎شود، گاهی اوقات شاهکارهای بی‎نظیری از آب 
درمی‎آید. خب همه ما آثاری مثل ش��ازده کوچولو را بارها 
و باره��ا خوانده‎ایم. نکته‎ای که چنین رمان‎هایی را بدل به 
خاطره‎ای هیجان‎انگیز می‎کند، تجربه شخصی هر فرد از آن 
است. یعنی هر کس درک منحصر به فرد خودش از چنین 

داستان‎هایی را خواهد داشت. ماجرا جالب شد، نه؟
ام��روزه بازاریاب‎ها بیش��تر از اینکه مثل نویس��نده‎های 
کلاسیک دست به قلم برده و داستان‎های عمومی بنویسند، 
سراغ شخصی‎س��ازی می‎روند. این یعنی داستان شما باید 
چند نسخه متفاوت داشته و بنابر موقعیت هر مخاطب آن را 
عرضه کنید. اینطوری شانسی برای تعامل درست و حسابی 

با مخاطب‎تان خواهید داشت. 
یادت��ان ن��رود، گذر زم��ان همه چیز را تغیی��ر می‎دهد. 
پ��س اگر فکر کرده‎اید با گذر زمان شانس��ی برای مقاومت 
در برابر تغییر دارید، باید بگوییم س��خت در اشتباهید. در 
ع��وض نکته کلیدی توان و انگیزه ش��ما برای هماهنگی با 
تغییرات اس��ت. پس س��عی کنید عادت‎های قبلی‎تان در 
زمینه داستان‎نویسی را تغییر دهید. این امر می‎تواند برای 
شما مزیت مهمی محسوب شود؛ چراکه عملکردی مطابق 
با س��لیقه و خواست مشتریان خواهید داشت. فکر می‎کنم 
شما هم قبول داشته باشید در این شرایط دیگر دلیلی برای 

مخالفت یا بی‎توجهی مشتریان باقی نمی‎ماند، مگر نه؟
داستان‎سرایی: خاطره بدون داستان وجود ندارد

آدم‎ه��ا در ط��ول روز با ه��زاران داده مختل��ف رو به رو 
می‎شوند که برخی از آنها در کسری از ثانیه از ذهن می‎پرد. 
ان��گار ک��ه از اول هم چنین نکته‎ای به ذهن آدم نرس��یده 
و اصلا جلوی راهش س��بز نش��ده اس��ت. خب این ویژگی 
اطلاعاتی اس��ت که ماهیت داس��تانی ندارند. مردم دوست 
دارند در طول زمان از داستان به مثابه عاملی برای یادآوری 
روزهای خوش یا همان خاطرات استفاده کنند. این امر کار 
ذهن انسان را بی‎نهایت ساده می‎کند. بنابراین طبیعی است 
که برندها در عرصه بازاریابی سرمایه‎گذاری قابل ملاحظه‎ای 

بر روی حوزه داستان‎سرایی داشته باشند. 
یک داستان خوب باید مخاطب را با خودش همراه کند. 
شما برای اینکه چنین عملکرد خوبی در بازار داشته باشید، 
باید اول از همه تجربه زیستن مشتریان‎تان را درک کنید. 
این امر می‎تواند برای ش��ما منبع بس��یار خوبی از فرآیند 
تحقیق باش��د. به طوری که در طول زم��ان امکان تعامل 

هرچه بهتر با مخاطب را پیدا کنید. 
نکته‎ای که در این میان باید بدان توجه داش��ته باشید، 
نزدیک ش��دن به زندگی روزمره مش��تریان اس��ت. آنها در 
زندگی عادی‎شان چه می‎کنند؟ این سوال باید در ارتباط با 
برند خودتان معنادار گردد. به همین خاطر اگر فکر کرده‎اید 
همینطور ساده از کنار آن عبور کرده و به هیچ چیز هم فکر 
نکنید، سخت در اشتباه هستید. نکته کلیدی دیگر در این 
میان تلاش ش��ما برای تنوع‎بخشی به سلیقه‎هاست. خب 
مشتریان سلیقه و س��بک زندگی‎های متفاوتی دارند. هنر 
ش��ما در این میان تلاش برای بازنمایی چنین ش��یوه‎های 

زندگی در قالب داستان برند است.
برندهایی که داس��تان‎های متنوعی دارند، معمولا خیلی 
بهتر در ذهن مخاطب باقی می‎مانن��د. مثلا امروزه برندی 

مثل نایک جزئی از خاطرات جمعی تقریبا تمام مردم دنیا 
محس��وب می‎شود؛ چراکه داستان‎های این برند با سلیقه و 
نیازهای تمام مردم هماهنگی داشته است. به همین خاطر 
مشتریان احس��اس تعلق خاطر بسیار شدیدی به این برند 
حس کرده‎اند. این نکته‎ای است که به شما برای تعامل بهتر 
با مخاطب کمک کرده و کارتان را نیز س��اده‎تر از هر زمان 

دیگری دنبال می‎کند. 
یادتان ن��رود، گاهی اوقات بد نیس��ت از نظرات دیگران 
درباره کارتان اس��تفاده کنید. مثلا اولین نس��خه‎ای که از 
کارتان را تهیه کردید، به یکی از دوستان یا همکاران دهید 
تا درباره‎اش نظر دهد. این مسئله می‎تواند نقش مهمی در 
بهبود وضعیت تان داشته باشد. خب هیچ داستانی از ابتدا 
کامل و بی‎عیب نیست. در عوض این شما هستید که باید به 
مرور زمان آن را سر و سامان دهید. اینطوری خاطره بهتری 

برای مشتریان ایجاد می‎کنید. 
نمایش قدردانی: یک مسیر دو طرفه

آیا شما هم در دوران کودکی عضو کلوپ مشتریان یکی 
از برندهای تنقلات بوده اید؟ این تجربه‎ای است که بسیاری 
از افراد در دوران کودکی‎شان پشت سر می‎گذارند. بعد هم 
ت��ا آخر عمر به یک برند خوراکی وفادار مانده و فقط از آن 
خرید می‎کنند. دلیل این امر خاطرات خوشی است که آن 
برند در دوران کودکی برای‎ش��ان س��اخته است. به طوری 
که دیگر دست و دل‎شان به خرید از دیگر برندها نمی‎رود. 
م��ا در روزنام��ه فرصت امروز معتقدیم ش��ما برای خلق 
تجربه‎ای خوش برای مش��تریان بای��د گاهی اوقات خیلی 
ساده و خودمانی از آنها قدردانی کنید. این مسئله می‎تواند 
برای ش��ما جذابیت زیادی به همراه داشته و حتی کارتان 

را بهتر از دیگران نش��ان دهد. یادتان نرود، در دنیای امروز 
بسیاری از کارآفرینان برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب 
نیازمند همراهی مشتریان هستند. پس اصلا نباید خودتان 

را جدای از مشتریان تصور کنید. 
قدردان��ی از مش��تریان می‎تواند در قال��ب اعطای هدیه 
خودش را نشان دهد. این امر به شما کمک خواهد کرد تا 
س��ال‎های سال در ذهن مشتریان باقی بمانید. فرقی ندارد 
هدیه شما چقدر قیمت داشته باشد، نکته کلیدی در اینجا 
کاربرد هدیه اس��ت. مثلا برندهای فعال در حوزه گوش��ی 
هوش��مند با اعطای یک کابل شارژ جدید می‎توانند خیلی 
خوب در ذهن مخاطب‎ش��ان جا باز کنند. پس لازم نیست 
همیش��ه سراغ گران‎ترین گزینه‎های موجود در بازار بروید. 
در عوض گاهی هوش��مندی در انتخاب هدیه خاطره‎های 

بهت��ری را می‎س��ازد.  یک ایده جذاب دیگ��ر در این میان 
استفاده از کارت پستال‎های شخصی‎سازی شده برای تشکر 
از خرید است. این امر شاید کمی زیاده‎روی محسوب شود، 
اما اثرگذاری بسیار خوبی برای مخاطب داشته و اوضاع‎تان 
را نیز بهبود می‎بخش��د. خب مش��تریان وقتی با یک نامه 
شخصی‎سازی‎ش��ده با دس��ت خط مدیر یک برند رو به رو 
می‎شوند، واکنش بسیار بهتری در قبال آن خواهند داشت. 

ماجرا جالب شد، نه؟
خاطرات همیش��ه از دل کمپین‎های گران قیمت برندها 
بی��رون نمی‎آی��د. در عوض گاه��ی اوقات ش��ما می‎توانید 
اثرگذاری بس��یار بهتری بر روی مخاطب‎تان داشته باشید، 

حتی با یک هدیه کوچک!
استفاده از هوش مصنوعی: فراتر از مرزهای موجود

هوش مصنوعی توانایی بس��یار خوبی در بهبود وضعیت 
پ��ردازش اطلاع��ات دارد. به طوری که دیگر لازم نیس��ت 
س��اعت‎ها یا هفته به مطالعه یک منابع مختلف اختصاص 
دهی��د. در عوض هوش مصنوعی تمام کارها را برای ش��ما 
انجام داده و خیال‎تان را راحت خواهد کرد. این مس��ئله‎ای 
اس��ت که باید همیشه مورد توجه ش��ما قرار داشته باشد 
وگرنه اصلا بعید نیس��ت کارتان با چالش‎های متعدد رو به 

رو شود. 
ی��ک ای��ده خوب در این می��ان تلاش برای اس��تفاده از 
ابزاره��ای رایج هوش مصنوعی مثل چت جی پی تی برای 
تحلیل بهتر الگوی رفتار مش��تریان اس��ت. این امر ش��اید 
عجیب باشد، اما در نهایت به شما برای پیش‎بینی دقیق‎تر 
رفتار مشتریان و در نتیجه تحلیل بهتر اوضاع کمک خواهد 
کرد. این مسئله‎ای است که می‎تواند در بلندمدت برای‏تان 

حکم مرگ و زندگی را داشته باشد. 
فراموش نکنید، در دنیای امروز بس��یاری از برندها برای 
بهبود وضعیت‎شان در مقابل مشتریان نیاز به اعتبار همراه با 
سابقه دارند. خاطره‎های خوش دقیقا همین ترکیب را نشان 
می‎دهند. پس باید از تمام توان‎تان برای خلق این خاطره‎ها 
به بهترین شکل ممکن استفاده کنید. این مسئله‎ای است 
که در بلندمدت می‎تواند برای ش��ما قوه محرکه خوبی هم 
باش��د. پس منتظر چه هس��تید؟ همین حالا دست به کار 

شده و اوضاع را به سود خودتان تغییر دهید. 
یادتان باشد، هوش مصنوعی قرار نیست جانشین شما در 
فرآیند خلق خاطره شود. در عوض باید از آن به مثابه یک 
ابزار کمکی استفاده کنید. خب اگر قرار بود هوش مصنوعی 
کاملا جایگزین عامل انسانی شود، تا حالا کلی از شغل‎های 

دنیا باید نابود می‎شد!
ترکیب حس‎های مختلف: معجونی بی‎مانند

اش��تباهی که گاهی اوقات بازاریاب‎ها مرتکب می‎شوند، 
تلاش برای خلق خاطره مبتنی بر یک حس هستند. شاید 
نتیجه کار شما بی‎نظیر از آب درآید، اما در نهایت شانس‎تان 
برای تعامل با مخاطب کم خواهد بود. یک ایده هوشمندانه 
در ای��ن میان تلاش برای اس��تفاده از ترکیب‎های مختلف 
حواس است. این امر می‎تواند برای شما دردسرهای زیادی 

به همراه داشته باشد، اما به نتیجه‎اش می‎ارزد.
وقتی از ترکیب حواس مختلف حرف می‎زنیم، منظورمان 
اس��تفاده از حس‎هایی مثل بینایی، شنوایی و حتی لامسه 
به طور همزمان اس��ت. این امر یک خاطره خوب را خواهد 
س��اخت. اصلا دلیل حضور برندها در مراس��م‎های بزرگ و 
پرهزینه همین ایجاد خاطرات ترکیبی است. پس شما هم 
باید به طور ویژه‎ای به این خاطرات توجه کرده و خودتان را 

در مسیر توسعه‎شان قرار دهید. 
بی‎ش��ک هر کاری در ابتدا سختی‎های خاص خودش را 
دارد، اما ش��ما می‎توانید با کمی تمرین و تکرار بدان عادت 
کنید. در این می��ان الگوبرداری از برندهای بزرگ نیز ایده 
خوب��ی خواهد بود. نکته کلی��دی در این میان تلاش برای 
الهام‎گیری از دیگر برندهاس��ت. اگر نتوانید کارتان در این 
میان را به طور درس��ت تنظیم کنید، با چالش‎های زیادی 
رو به رو خواهید شد. چه بسا گاهی اوقات همین چالش‎ها 

مسیرتان را بی‎نهایت دشوار سازد. 
یکی از چالش‎های بزرگ در این میان میل بس��یاری از 
بازاریاب‎ه��ا برای کپی‎برداری اس��ت. خب این امر می‎تواند 
واکنش‎های سنگینی از س��وی  دیگران به همراه داشته و 

حتی وضعیت‎تان را نیز دش��وار س��ازد. به همین خاطر بد 
نیس��ت قبل از اینکه دردسرهای زیادی پیش روی‎تان قرار 
گیرد، کمی هم که ش��ده به فکر بهبود وضعیت کاری‎تان 
باشید؛ چراکه کپی‎برداری از دیگران خیلی زود شما را بدل 

به یک برند کلیشه‎ای خواهد کرد. 
استفاده از اسناد و مدارک: ماندگاری همیشگی در 

ذهن مخاطب
خاطراتی ماندگاری بیش��تری در ذهن مخاطب دارد که 
همراه با اس��ناد و مدارک دقیق باش��د. اجازه دهید در این 
رابطه از یک مثال س��اده اس��تفاده کنیم. وقتی آدم به یک 
گالری عکاسی می‎رود، معمولا خاطرات زیادی از آن همراه 
خودش حمل خواهد کرد؛ چراکه ذهن انس��ان نس��بت به 
المان‎های بص��ری واکنش بهتری نش��ان می‎دهد. این در 
حالی اس��ت که ش��اید از یک جلس��ه نقد رمان اطلاعات 
زیادی در سرتان باقی نماند. این امر به ساختار ذهن انسان 
برمی‎گردد و ربط به بهره هوش افراد ندارد. درست به همین 
خاط��ر اگر دوس��ت دارید در دنیای کس��ب و کار یک فرد 
حرفه‌ای باشید، باید نس��بت به الگوی فعالیت ذهن توجه 
داشته باشید.  هرچه خاطراتی که برای مخاطب می‎سازید 
همراه با اس��ناد و مدارک بیشتری باش��د، اثرگذاری آن بر 
روی ذهن بیشتر می‎شود. به طوری که شاید حتی سال‎ها 
پ��س از حذف ی��ک برند از بازار نیز هن��وز خاطرات آن در 
ذهن مخاط��ب باقی بماند. این دقیقا همان اتفاقی اس��ت 
که برای برند س��ونی اریکسون افتاده است. اگرچه نزدیک 
به یک دهه از قطع هم��کاری میان این دو برند می‎گذرد، 
اما هنوز هم بس��یاری از مردم دنیا با محصولات مش��ترک 
ای��ن دو برند خاطره‎های زیادی دارند. فکر می‎کنم دس��ت 
کم تا س��ال‎های سال هم این خاطرات هنوز پابرجا خواهد 
ماند. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز نس��بت به 
نتیجه اس��تفاده از اس��ناد و مدارک در حوزه خاطره‌سازی 
بی‎نهایت خوش بین هستیم.  یادتان باشد، شما نمی‎توانید 
مجموعه‎ای از المان‎های دیداری بی‎ربط با هویت برندتان را 
به خورد مخاطب داده و انتظار واکنش‎های طلایی از سوی 
آنها داشته باشید. این مسئله‎ای است که می‎تواند اوضاع‎تان 
در بازار را به طور قابل ملاحظه‎ای دش��وار سازد. به همین 
خاطر م��ا در روزنامه فرصت امروز معتقدیم ش��ما باید به 
شیوه دیگری در بازار فعالیت داشته باشید. این امر می‎تواند 
برای ش��ما نوعی چالش خلاقانه محسوب شود. بدین معنا 
که خاطره‎های مختل��ف را در پیوند با هویت و ارزش‎های 
برندت��ان ارزیابی کنید. هرچه این پیوند نزدیک‎تر باش��د، 

ماندگاری خاطرات در ذهن مخاطب نیز بیشتر می‎شود. 
نکته پایانی اینکه در اس��تفاده از اس��ناد و مدارک اصلا 
زی��اده‎روی نکنی��د؛ چراک��ه این ام��ر می‎تواند ش��ما را با 
دردسرهای زیادی رو به رو سازد. خب ظرفیت ذهن انسان 
نیز محدود اس��ت و اگر حجم بالایی از اطلاعات پیش روی 
او ق��رار گیرد، به ناچ��ار برخی از آنها را حذف می‎کند. فکر 
نمی‎کنم خاطرات ناقص ماندگاری زیادی در ذهن مخاطب 
داش��ته باشد پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع‎تان به هم 

ریزد، کمی دقیق‎تر فکر کنید.
استفاده از عنصر غافلگیری: هیجان تا بی‎نهایت

اتفاقاتی که همراه با هیجان زیادی است، معمولا در ذهن 
آدم ماندگاری بهتری دارد. این مس��ئله‎ای است که به شما 
برای تعامل بهینه با مخاطب هدف کمک کرده و اوضاع‎تان 
در ب��ازار را نیز بهبود می‎بخش��د. خب اگر کمی هیجان به 
کارتان اضافه کنید، تا مدت‎ها در خاطر مشتریان می‎مانید. 
در ای��ن میان خیلی کم پیش می‎آید که بازاریاب‎ها نیاز به 
ولخرجی پس از اس��تفاده از غافلگیری داشته باشند. خب 
ذهن انسان نسبت به هر چیز نامتعارفی که غافگلیرکننده 

باشد، واکنش سریع نشان می‎دهد.
خاطرات خوب و تعامل‎برانگیز معمولا همیش��ه همراه با 
میزانی از غافگلیری هستند. با این حال شما می‎توانید بنا بر 
شرایط موجود میزان غافلگیری را به دلخواه خودتان تغییر 
دهید. اینطوری کارتان خیلی ساده‎تر شده و توجه مخاطب 
به طور صد درصدی همراه‎تان خواهد بود. پس منتظر چه 
هس��تید؟ همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود 
خودت��ان تغییر دهید. در نهایت نی��ز می‎توانید بدون هیچ 
دردسری سراغ مخاطب‎تان رفته و کاملا مطمئن باشید که 
شما را به یاد دارد. البته زیاده‎روی در این مسیر نیز عواقب 
خوشی نخواهد داشت. پس سعی کنید همه چیز را کنترل 

شده پیش ببرید. 
سخن پایانی

بازاریاب��ی در پیوند با مس��ئله خاطره نق��ش مهمی در 
اثرگ��ذاری بهینه ب��ر روی مخاطب دارد. خب بس��یاری از 
برنده��ا به طور مداوم در بازار ولخرجی کرده و دنبال جلب 
توجه مخاطب‎شان هس��تند. این در حالی است که گاهی 
اوقات این امر نیازمند صرف هزینه زیادی نیست. ما در این 
مقاله سعی کردیم برخی از نکات کلیدی در رابطه با اهمیت 
خاطرات را با ش��ما در میان بگذاریم. این مس��ئله به شما 
کمک می‎کند تا به مرور زمان کار خودتان را سامان داده و 
توسعه دهید.  شما الان در موقعیتی هستید که می‎توانید 
برای کس��ب و کارتان تعیین و تکلیف کنید. نکته محوری 
در این میان تلاش برای استفاده از توانایی‎های برندتان در 
مسیر مثبت است. به طوری که بتوانید خاطرات خوبی برای 
مشتریان بسازید. یادتان نرود، هرجا برای‎تان چالشی پیش 
آمد یا نیاز به کمک داشتید، کارشناس های ما در روزنامه 
فرصت امروز همیش��ه آماده همراهی با شما هستند. پس 

تعارف را کنار گذاشته و با ما در ارتباط باشید. 
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نویسنده: علی آل‎علی
چند بار تا حالا در حالی که مش��غول تماشای ویدئوهای کوتاه در تیک 
تاک، اینس��تاگرام یا یوتیوب بوده‎اید، زمان از دس��ت‎تان در رفته اس��ت؟ 
احتمالا اغلب مردم دنیا چنین تجربه‎ای را بارها و بارها در طول روز پشت 
س��ر می‎گذارند. خب راستش را بخواهید، ویدئوهای کوتاه جذابیت زیادی 
دارند. آدم اول خیال می‎کند تماش��ای ویدئوهای کوتاه ریس��ک ساعت‎ها 
اتلاف وقت پای شبکه‎های اجتماعی را کاهش می‎دهد. با این حال در عمل 
چندین برابر از زمان هر فرد صرف تماشای این مدل ویدئوها می‎شود. ماجرا 
در اینجا دقیقا مثل فرق میان فیلم و س��ریال اس��ت. در حالی که خیلی‎ها 
برای اینکه زمان کمتری را پای فیلم بگذارند س��ری به سریال‎ها می‎زنند. 
دس��ت آخر هم چند روز پشت سرهم پای تلویزیون نشسته و یک سریال 

طولانی را در فشرده‎ترین حالت ممکن تمام می‎کنند.
بازاریاب‎ه��ا از مدت‎ها قب��ل به اهمیت ویدئوهای کوت��اه و به طور کلی 
محتوای فش��رده پی برده‎اند. خب م��ردم دنیا وقتی پای محتوای بازاریابی 
وسط باش��د، خیلی دست و دلباز نخواهند بود. در عوض ترجیح می‎دهند 
همه چیز با نهایت سرعت پیش رفته و خیلی زود هم تمام شود. به همین 
خاطر اگر خی��ال کرده‎اید ویدئوهای طولانی‎ت��ان در یوتیوب طرفدارهای 

زیادی خواهد داشت، کاملا در اشتباهید. 
از زمانی که تیک تاک با رویکرد متفاوتش نسبت به ویدئوهای کوتاه راهی 
بازار ش��د، بسیاری از برندهای بزرگ دنیا مثل یوتیوب و اینستاگرام سراغ 
سرویس هایی برای رقابت با این غول چینی رفتند. نتیجه امر هم جذابیت 
بسیار زیاد ویدئوهای کوتاه در طول سال‎های اخیر است. با این حال سوال 
اصلی ما در این میان دلایل جذابیت این فرمت ویدئو است. چرا ویدئوهای 
کوتاه در مقایسه با هر نوع محتوای دیگری تا این اندازه جذابیت دارند؟ این 
مسئله به این سادگی قابل طرح و بررسی نیست. به همین خاطر ما قصد 

داریم در این مقاله صفر تا صد آن را زیر ذره بین ببریم. 
ش��ما در این مقاله نه تنها با دلایل محبوبیت ویدئوهاب طولانی آش��نا 
می‎ش��وید، بلکه روانشناسی پش��ت پرده آن را نیز مرور خواهید کرد. خب 

اجازه دهید بدون حتی یک لحظه اتلاف وقت برویم سراغ اصل ماجرا. 
ویدئوی کوتاه دقیقا چیست؟

اولین کاری ک��ه باید انجام دهید، تعریف دقیق ماهیت ویدئوهای کوتاه 
است. اصلا چه چیزی ویدئوی کوتاه را شکل می‎دهد؟ این سوالی است که 
هر بازاریابی باید به دقت از خودش بپرسد؛ چراکه بی‎توجهی به این سوال 

می‎تواند خیلی راحت او را درگیر اشتباهات بزرگی کند. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز ویدئ��و را محبوب‎ترین فرمت محتوای دنیا 
می‎دانیم. با این حال ش��ما ب��رای پی بردن به اهمیت ای��ن محتوا نیاز به 
آش��نایی با انواع ویدئو هم دارید. اگر س��ری به یوتیوب زده باش��ید، اغلب 
ویدئوهای آموزشی که یک دوره کامل را شکل می‎دهند، بالای شش ساعت 
هستند. خب افرادی که دنبال یادگیری اکسل یا فوتوشاپ هستند، معمولا 
باید 6 تا 8 س��اعت از وقت‎شان را به تماش��ای ویدئوهای جامع این حوزه 
اختصاص دهند. با این حال ویدئوهای کوتاه‎تری نیز در این میان به چشم 
می‎خ��ورد. جایی که معمولا ویدئوهای کمتر از یک دقیقه جذابیت زیادی 

دارد. 
وقتی صحبت از ویدئوهای کوتاه می‎ش��ود، محوریت اصلی با مدت زمان 
کمتر از یک دقیقه است. خب کاربران در دنیای مدرن عجله زیادی دارند. 
اگر ش��ما یک برند دنبال ش��هرت باش��ید، معمولا کس��ی حوصله تحمل 
ویدئوهای طولانی‎تان را نخواهد داشت. این امر حتی درباره برندهای بزرگ 
دنیا نیز مصداق دارد. به همین خاطر ش��ما باید حرف‎تان را در کوتاه‎ترین 
زمان ممکن بیان کنید. این امر می‎تواند جذابیت کارتان را افزایش داده و در 
عین حال چالش‎برانگیز هم باش��د؛ چراکه خلاصه کردن محتوای ویدئویی 

اصلا کار ساده‏ای نیست. 
م��ا در اینجا قص��د نداریم روش‎ه��ای خلاصه کردن ویدئ��و یا طراحی 
ویدئوهای کوتاه را با ش��ما در میان بگذاری��م. همین که بدانید ویدئوهای 
کمتر از یک دقیقه در قالب ویدئوی کوتاه دسته‎بندی می‎شود، کافی خواهد 

بود. بقیه بحث را در بخش های بعدی دنبال خواهیم کرد. 
چرا ویدئوهای کوتاه جذاب‎تر هستند؟

س��والی که در این بخش باید بدان بپردازیم، در واقع بخش اول مس��ئله 

مقاله‎مان را پوشش می‎دهد. اینکه چرا بازاریاب‎ها باید حتما سراغ محتوای 
کوتاه بروند، در پیوند با سلیقه مخاطب قرار دارد. خب ما همیشه در روزنامه 
فرصت امروز معتقدیم بازاریاب‎ه��ا برای اثرگذاری بر روی مخاطب نیاز به 
تحلیل الگوی رفتار آنها دارند. استقبال عمومی کاربران نیز دلیل محکمی 

برای این مسئله است. 
قبول دارم صرف تغییر رفتار کاربران ش��ما را برای اس��تقبال ش��دید از 
ویدئوهای کوتاه قانع نمی‎کند. به همین خاطر ما در ادامه قصد داریم برخی 

از دلایل دیگر را نیز در این میان مورد بررسی قرار دهیم. 
جلب توجه سریع

امروزه کاربران در شبکه‎های اجتماعی اصلا حوصله اختصاص زمان زیاد 
برای یک محتوا را ندارند. در عوض دوس��ت دارند به جای یک ویدئو یک 
ساعته، 10 ویدئو با مدت زمان کمتر مشاهده کنند. به علاوه، خیلی وقت‎ها 
دست‎ش��ان دائما روی دکم��ه دور تند بوده و ویدئو را با حداکثر س��رعت 
تماش��ا می‎کنند. این امر می‎تواند توانایی یک برند برای انتقال درست پیام 
را محدود کند. به همین خاطر استفاده از ویدئوهای کوتاه راهی برای جلب 
متع��ادل نظر مخاط��ب خواهد بود. این در حالی اس��ت که اگر حواس‎تان 
نباشد، ویدئوی طولانی شما در میان انبوهی از ویدئوهای دیگر گم خواهد 

شد. 
م��ا در روزنامه امروز بنابر تجربه فهمیده‎ایم که ویدئوهای کوتاه جذابیت 
بیشتری برای مخاطب دارد. مثلا در یوتیوب وقتی یک ویدئو دو دقیقه‎ای به 
پست مخاطب می‎خورد، انگیزه‎اش برای تعامل با مخاطب بی‎نهایت بیشتر 
می‎شود. درست به همین خاطر شما هرگز نمی‎توانید محتوای طولانی را با 

سلیقه مخاطب هماهنگ سازید. 
شما را نمی‎دانم، ولی وقتی من با محتوای کوتاه رو به رو می‎شوم، مطمئن 
خواهم بود که قرار نیس��ت دردس��ر زیادی برای فهم پیام اصلی آن داشته 
باش��م. به علاوه، خبری از اتلاف گس��ترده وقت آدم هم نخواهد بود و این 
مس��ئله‎ای است که شما باید همیشه به طور جدی مورد توجه قرار دهید. 
وگرنه اصلا بعید نیس��ت برندتان در حوزه بازاریابی شکس��تی تمام عیار را 

تجربه کند. 
بازگشت سرمایه بیشتر

ویدئوهای کوتاه هزینه بس��یار کمت��ری در زمان تولید دارند. بدین معنا 
که قرار نیس��ت با کلی هزینه اضافی کار را پیش برده و در نهایت نیز هیچ 
س��ودی نصیب تان نشود. خب فکر می‎کنم ش��ما هم قبول داشته باشید 
طراحی یک ویدئوی دو دقیقه‎ای خیلی س��اده‎تر از ویدئوهای نیم س��اعته 

خواهد بود، مگر نه؟
وقت��ی هزینه‎های تولید کاهش پیدا می‎کند، دیگر لازم نیس��ت نگرانی 
زیادی درباره س��وددهی کار داشته باشید؛ چراکه کاهش هزینه‎ها در کنار 
اس��تقبال عمومی بهتر مخاط��ب از ویدئوهای کوتاه به ش��ما برای تجربه 
سودهای بالاتر کمک خواهد کرد. این دقیقا همان مسئله‎ای است که باید 
به ط��ور عمومی مدنظرتان قرار گیرد. پس اگر فکر کرده‎اید بدون ویدئوی 
کوتاه شانسی برای بازگشت سرمایه درست و حسابی دارید، مسیر بی‎نهایت 

ناهمواری پیش روی‎تان خواهد بود. 
تنوع پلتفرم‎ها و تقسیم زمان کاربران

این روزها کلی پلتفرم اجتماعی دم دست کاربران قرار دارد. این یعنی 
کاربران زمان‎ش��ان را میان کلی شبکه اجتماعی تقسیم می‎کنند. شاید 
زمانی نه چندان دور فیس‎بوک و اینس��تاگرام بیشترین زمان کاربران را 
به خود اختصاص می‎دادند با این حال امروزه دیگر ماجرا به این ش��کل 
نیس��ت. در عوض کاربران در طول روز ش��اید به ده تا پلتفرم سر بزنند. 
بی‎ش��ک زمان کاربران تغییری نمی‎کند. خب هر روز 24 ساعت دارد و 
تغییری نمی‎کند. بنابراین کاربران باید زمان‎ش��ان را میان این پلتفرم‎ها 

تقسیم کنند. 
براس��اس گزارش موسس��ه امبد پرس )Embed Press( تیک تاک به 
عن��وان یکی از محبوب‎ترین پلتفرم‎های دنی��ا در بهترین حالت 46 دقیقه 
در طول روز کاربران را پای خودش مش��غول می‎کند. میانگین زمانی برای 
س��ایر پلتفرم‎ها حتی از این هم پایین‎تر است. این یعنی بازاریاب‎ها هم در 
هر ش��بکه اجتماعی زمان بی‎نهایت محدودی دارند. پس اگر فکر کرده‎اید 

کارتان با شیوه‎های ساده جلو می‎رود، سخت در اشتباه هستید. 

قب��ول دارم دو دهه قبل ویدئوهای بازاریاب��ی طولانی محبوبیت خوبی 
داش��تند. با این حال از آن زمان تا امروز همه چیز در زندگی انسان تغییر 
کرده اس��ت. بنابراین حوزه بازاریابی نیز باید تحولاتی را پشت سر گذاشته 
باش��د. کاهش فرصت برای تعامل با مخاطب یکی از نکات کلیدی در این 
میان است. حالا اگر شما ویدئوهای 30 دقیقه‎ای برای مخاطب آماده کنید، 
احتمالا در بهترین حالت کاربران فقط چند دقیقه ابتدایی آن را مش��اهده 

کرده و سپس به پلتفرمی دیگر کوچ می‎کنند. 
محبوب‎ترین پلتفرم‎های ویدئو کوتاه

ماجرای ویدئوهای کوتاه از زمانی شروع شد که تیک تاک با سر و صدای 
زیادی وارد بازار شد. خب تا آن زمان بسیاری از شبکه‎های اجتماعی بر روی 
پش��تیبانی از ویدئوهای طولانی مانور می‎دادند. مثلا یوتیوب تا 12 ساعت 
ویدئو را پش��تیبانی می‎کرد. با این حال تیک تاک اصلا با ادعای متفاوتی 
وارد بازار ش��د. این مسئله برای بسیاری از بازاریاب‎ها منبع اصلی توجه به 

فرصت‎های تازه بود. 
تیک تاک با ایده ترکیب ویدئوهای کوتاه و موس��یقی به رقابت غول‎های 
بزرگ رف��ت. نکته جالب اینکه همین ایده ت��ازه کلی محبوبیت به همراه 
داش��ت. به طوری که اینستاگرام و یوتیوب نیز فورا از روی دست این برند 

الگوبرداری کردند. 
ما در این بخش به طور کلی تیک تاک، سرویس ریلز اینستاگرام و شُرتز 
در یوتیوب را به عن��وان محبوب‎ترین پلتفرم‎های مبتنی بر ویدئوی کوتاه 
شناسایی کرده‎ایم. این سرویس‎ها به طور مشخص برای ویدئوهای کمتر از 
یک دقیقه )اغلب حتی کمتر از 30 ثانیه( طراحی شده‎اند. بنابراین طبیعی 

است که جایی برای ویدئوهای طولانی در این میان نباشد. 
نکته کلیدی برای بازاریاب‎ها تلاش برای اس��تفاده از ویدئوهای کوتاه به 
بهترین ش��کل ممکن است. امروزه خیلی از کسب و کارها در مسیر تعامل 
با مخاطب هدف روی پلتفرم‎های اشتباهی دست می‎گذارند. خب اگر شما 
تمرکزتان روی ویدئوی کوتاه باشد، گزینه‎هایی مثل ایکس یا کلاب هاوس 

اصلا گزینه خوبی برای‎تان نخواهد بود. 
روانشناسی ویدئوهای کوتاه

ح��الا به بخش اصل��ی و جذاب اجرا رس��یده‎ایم. چ��را ویدئوهای کوتاه 
اثرگ��ذاری بهتری بر روی مخاطب دارد؟ ما برخی از دلایل محوری در این 
رابطه را بررس��ی کردیم، اما محور اصلی بحث هنوز باقی مانده است. ما در 
ادامه س��عی می‎کنیم کمی از عینک روانشناس��ی برای بررس��ی امور بهره 
ببریم. پس با ما همراه باشید تا نکات کلیدی در این حوزه را بهتر بشناسید. 

تماشای ویدئو در هر جا و هر زمان
اولین نکته روانشناسی که در این میان مطرح است، حق انتخاب کاربران 
برای تماش��ای ویدئوهای کوتاه تحت هر شرایطی است. خب کسی جلوی 
ش��ما را نگرفته که در خانه‎تان یک ویدئوی آموزش��ی چهار ساعته تماشا 
کنید. با این حال وقتی در اتوبوس هس��تید، دیگر چنین فرصتی برای‎تان 
فراهم نیس��ت. در عوض یک ویدئو 20 ثانیه‎ای جذابیت بیشتری برای‎تان 

خواهد داشت. 
آزادی عمل��ی که ویدئوهای کوت��اه به کاربران می‎ده��د، تقریبا با هیچ 
حوزه دیگری قابل مقایس��ه نیست. درست به همین خاطر شما می‎توانید 
به ساده‎ترین شکل ممکن آنها را در کوتا‎ه‎ترین زمان خالی‎تان نیز مشاهده 
کنی��د. به ع�الوه، در حالی ک��ه ویدئوهای طولانی حالت غیرمس��تقیم یا 
اس��تعاری دارن��د، ویدئوهای کوت��اه به صریح‎ترین ش��کل ممکن طراحی 
می‎ش��وند. به همین خاطر درک پیام اصلی‎ش��ان بی‎نهایت ساده‎تر خواهد 
بود. این مس��ئله‎ای است که به ش��ما برای تعامل با مخاطب هدف کمک 

ویژه‎ای خواهد کرد. 
اطلاعات غنی در زمانی کوتاه

م��ردم این روزها از دل محتوای آنلای��ن به دنبال یادگیری نکات تازه یا 
دست کم دسترسی به اطلاعات مفید هستند. درست به همین خاطر هرچه 
یک محتوا اطلاعات بهتری برای مخاطب فراهم کند، محبوبیت بیش��تری 
هم خواهد داش��ت. البته در این میان مس��ئله زمان نیز مطرح است. اجازه 
دهید با یک مثال س��اده مسئله را در این بخش روشن کنیم. در حالی که 
خیلی از دانش‎آموزان 9 ماه مدرس��ه را تحمل کرده و دس��ت آخر امتحان 
می‎دهن��د، اصلا جای تعجب ن��دارد که گزینه‎هایی مثل مطالعه در خانه و 

به طور فش��رده نیز جواب دهد. خب شما می‎توانید سه ماه به کمک انواع 
ویدئو آموزش��ی یا معلم خصوصی درس یک س��ال تان را جمع کنید. این 
دقیقا همان کاری است که کنکوری‎ها در مقیاسی متفاوت انجام می‎دهند. 
بنابرای��ن وقتی میانبری برای تبدیل بازه زمان��ی بلند به کوتاه وجود دارد، 

کمتر کسی آن را از دست خواهد داد. 
محتوای ویدئویی کوتاه معمولا اطلاعات غنی‎تری در مقایسه با گزینه‎های 
دیگر دارند. حتی اگر در این میان بحث س��رگرمی نیز مطرح باشد، چنین 
محتوایی برای مخاطب جذابیت بیشتری دارد؛ چراکه هدف اصلی که تفریح 

و خنده باشد را در زمانی کوتاه فراهم می‎سازد. ماجرا جالب شد، نه؟
یادتان باش��د، شما برای همیشه وقت ندارید. پس باید خیلی زود دست 
به کار ش��ده و تعامل با مخاطب‎تان را سر و سامان دهید، وگرنه اصلا بعید 
نیست کارتان به جاهای باریک بکشد. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت 
امروز معتقدیم شما باید همیشه راه حل‎های مناسب و متفاوت برای تعامل 

با مخاطب را دم دست داشته باشید. 
حس بهتر و رسیدگی به سایر کارها

یکی دیگر از دلایل روانشناختی که موجب جذابیت ویدئوهای کوتاه 
می‎ش��ود، مس��ئله مربوط به حس بهتر از تماشای آنهاست. بسیاری از 
مردم دنیا عاش��ق برنامه‎ریزی برای روزشان هستند. همین امر موجب 
شده تا دور بسیاری از کارها را خط کشیده یا برای حضور در شبکه‎های 
اجتماعی زمان‎بندی‎های سفت و سختی داشته باشند. این نکته معمولا 
با تماشای ویدئوهای طولانی هماهنگی زیادی ندارد؛ چراکه به کاربران 
حس اتلاف وقت می‎دهد. درس��ت به همین خاطر شما باید تغییراتی 
اساس��ی در نحوه فعالیت‎تان صورت داده و به دنبال بهبود وضعیت‎تان 
باش��ید. این مس��ئله می‎تواند در بلندمدت از شما برندی کاملا به فکر 
مخاطب بسازد. به طوری که کاربران با تماشای ویدئوی‏تان حس بهتری 

داشته باشند.
شما را نمی‎دانم، ولی من که فقط بعضی وقت‎ها برای یادگیری نکات تازه 
سراغ ویدئوهای طولانی می‎روم. به علاوه، در حالی که فرمتی مثل متن در 
صورت طولانی بودن انگیزه مخاطب را خیلی تغییر نمی‎دهد، ویدئو ماجرای 
متفاوتی دارد. خب خیلی از مردم دنیا تندخوانی را بلد هستند. با این حال 
تندخوانی درباره ویدئوها خیلی مصداق نخواهد داشت. به همین دلیل شما 

نمی‎توانید کارتان را در قالب فرمت ویدئو بر این تکنیک‎ها مبتنی سازید. 
توصیه ما در این بخش کاملا روشن است؛ شما برای بهبود حس مخاطب 
در حین تماش��ای ویدئوی‎تان باید سراغ گزینه‎های کوتاه‎تر بروید. این امر 
تاثیر روانی بی‎نهایت خوبی بر روی مخاطب داش��ته و تعامل شما با آنها را 
ساده‎تر می‎سازد. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و 
اوضاع را به سود خودتان تغییر دهید. این امر می‎تواند شرایط را کاملا تغییر 

داده و شما را بدل به برندی جذاب برای آنها سازد. 
سخن پایانی

بازاریابی و تولید محتوا در طول سال‎های اخیر به سمت یکه‎تازی فرمت 
ویدئو پیش رفته است. با این حال تمام گونه‎های ویدئو به یک اندازه دارای 
محبوبیت نیس��تند. در عوض ویدئوهای کوتاه جذابیت بی‎نهایت بیشتری 

داشته و کاربران زیادی را نیز به خود جذب می‎کنند. 
ما در این مقاله س��عی کردی��م برخی از دلایل روانش��ناحتی مربوط به 
محبوبیت ویدئوهای بلند را مورد بررسی قرار دهیم. بی‎شک دلایل متنوع 
دیگری نیز در این میان مطرح هستند، اما فکر می‎کنم همین نکات برای 
پی بردن به اهمیت ویدئوهای کوتاه کافی باش��د. از اینجا به بعد شما باید 
دست به کار شده و تولید ویدئوها را تغییر دهید. منظور ما به طور مشخص 
اس��تقبال از ویدئوهای طولانی اس��ت. این امر به شما کمک خواهد کرد تا 
اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب داش��ته و سطح بالاتری از رضایت آنها را 

جلب کنید. 
منابع:

https://blog.hubspot.com/marketing/short-form-
video-psychology?hubs_content=blog .hubspot .

252Fmarketing&hubs_content-cta=null%com
https://embedpress.com/blog/why-short-form-

/videos-are-popular

چرا ویدئوهای کوتاه کلی طرفدار دارد؟

روانشناسی محبوبیت ویدئوهای کوتاه
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نویسنده: علی آل‎علی
فروش محصولات به مش��تریان کار ساده‎ای نیست و خیلی وقت‎ها یک 
برند باید کلی زحمت کشیده تا در نهایت شانسی برای فروش محصولاتش 
پیدا کند. اگر به این مس��ئله سلیقه متفاوت مشتریان و نسل‎های مختلف 
م��ردم را نیز اضافه کنی��م، آن وقت با یک مجموعه کامل از دردس��رهای 
گوناگون رو به رو خواهیم بود. در این میان یک تیم فروش حرفه‎ای و کاربلد 
می‎تواند عصای دس��ت برندها شود. با این حال مسئله اصلی در این میان 

نحوه تشکیل یک تیم فروش درست و حسابی است.
خیلی از کارآفرینان ادعا دارند که تیم‎های فروش درجه یکی در شرکت 
راه‎اندازی کرده‎اند. با این حال وقتی به نتیجه کار آنها نگاه می‎کنیم، ماجرا 
کاملا متفاوت اس��ت. به ط��وری که خیلی از کارآفرین��ان خیال می‎کنند 
بهترین تیم دنیا را دارند، اما در عمل هیچ تغییری در میزان فروش‎ش��ان 

روی نمی‎دهد. 
ما در روزنامه فرصت امروز عرصه فروش را نه تعارف میان برندها، بلکه یک 
رقابت تمام عیار می‎دانیم. این امر به شما کمک خواهد کرد تا فرصت‎های 
بهتری برای اثرگذاری بر روی مخاطب داشته و اوضاع برندتان برای بقا در 
بازار را بهبود بخشید. متاسفانه خیلی از کارآفرینان نسبت به ضرورت اولیه 
فروش و کس��ب درآمد در بازار بی‎توجه هستند. انگار که قرار است تامین 

سرمایه شرکت همین طور الکی و بدون هیچ تلاشی صورت گیرد. 
اگر شما هم دغدغه فروش محصولات‎تان را داشته و در این میان به یک 
تیم درجه یک نیاز دارید، بد نیس��ت کمی دقیق‎تر کارتان را پیش ببرید. 
ما در این مقاله به ش��ما کمک خواهی��م کرد یک تیم فروش درجه یک با 
کمترین هزینه ممکن را س��ر و س��امان دهید. پس با ما همراه باش��ید تا 

وضعیت فروش شرکت‎تان را از این رو به آن رو کنیم. 
پیش به سوی تیم فروش درجه یک 

ما در این بخش قصد نداریم به ش��ما درباره اس��تخدام فلان بازاریاب یا 
کارش��ناس فروش در تیم‎تان توصیه‎هایی را ارائه کنیم. در عوض کار ما در 
این بخش بر روی نکاتی برای س��ازماندهی بهتر دپارتمان فروش متمرکز 
خواهد بود. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا فرآیند اثرگذاری بر روی 
مخاطب را به بهترین ش��کل پیش برده و نشان دهید چقدر توانایی بهبود 

وضعیت را دارید. 
نگران نباش��ید، ن��کات مورد بح��ث در ادامه اصلا ماهی��ت تخصصی یا 
بی‎نهایت پیچیده ندارد. کافی اس��ت کمی به بحث فروش علاقه داش��ته و 
مقداری هم تجربه در بازار داش��ته باشید. همین نکات برای موفقیت شما 
کافی خواهد بود. خب پس منتظر چه هس��تید؟ اجازه دهید یک راس��ت 

برویم سراغ بخش اصلی داستان.
ایجاد فرهنگ تعامل 

یک��ی از مهمترین نکات��ی که برای موفقیت هر تیم ف��روش ضروری به 
حساب می‎آید، فرهنگ کاری آن است. این امر به اعضای تیم کمک می‎کند 
تا هرجا مشکلی داشتند، به ساده‎ترین شکل ممکن با هم دست به تعامل 
زده و از آن عبور کنند. خب اگر تعامل درست و حسابی میان اعضا به چشم 
نخورد، یک مس��ئله ساده می‎تواند بدل به بحرانی بی‎نهایت بزرگ شود. به 
طوری که درگیری‎های شما در بازار به طور مداوم افزایش پیدا کرده و دیگر 

هیچ فرصتی برای اثرگذاری بر روی مخاطب‎تان پیدا نکنید. 
ش��ما را نمی‎دانم، ولی من که اعتماد زیادی به برندهایی با درگیری‎های 
داخلی فراوان ندارم. این امر می‎تواند برای کسب و کارها حسابی دردسرساز 
ش��ده و اوضاع‎شان را در عمل بی‎نهایت سخت سازد. به همین خاطر ما در 
روزنام��ه فرصت امروز ایجاد فرهن��گ تعامل را اولین و مهمترین گام برای 

تشکیل تیم فروش می‎دانیم. 
یادتان باش��د، شما به عنوان یک مدیر باید آینه فرهنگ سازمانی باشید. 
اگ��ر همکاری و تعامل میان اعضا نکته مهمی اس��ت، ش��ما هم باید آن را 
رعایت نمایید. وگرنه کارتان با مش��کلات بسیار زیادی همراه شده و دیگر 

نمی‎توانید به این سادگی وضعیت‎تان را مدیریت کنید. 
تعیین مهارت‎های مورد نیاز

آی��ا تا حالا به این فکر کرده‎اید که چ��ه مهارت‎هایی در حوزه فروش به 
کارتان می‎آید؟ این س��والی است که خیلی از کارآفرینان به طور مداوم آن 
را مطرح می‎کنند، اما همیشه سراغ جواب‎های کلیشه‎ای می‎روند. خب شما 
که نمی‎توانید با کلیش��ه‎های رایج یا الگوبرداری دم دس��تی از بقیه برندها 

کارتان را پیش ببرید.
توصیه ما در این بخش ش��اید کمی پیچیده باشد، اما کاربردهای خاص 
خودش را دارد. شما به عنوان مدیر یا مسئول بخش فروش باید مهارت‎های 
مورد نیاز برای تیم‎تان را دقیقا روش��ن س��ازید. اینطوری شاید اصلا خیلی 
از کارشناس‎های فروش در جلسه استخدامی حاضر هم نشوند. بنابراین در 

وقت خودتان صرفه‎جویی قابل ملاحظه‎ای خواهید کرد. 
باور کنید یا نه، خیلی وقت‎ها مدیران و کارمندان دقیقا حرف یکدیگر را 
توجه نمی‎شوند. به همین خاطر دائما مسیرهای متفاوتی را طی کرده و در 
نهایت نیز جنگ و دعوای‎شان تمام نشدنی خواهد بود. ما برای اینکه شما 
از ش��ر چنین جنگ و دعواهایی در امان باش��ید، تعیین مهارت‎ها را امری 

ضروری می‎دانیم. 
همان طور که یک کارگردان خیلی رُک و پوست‎کنده انتظاراتش از تیم 
بازیگران را مطرح می‎کند، شما هم باید عملکرد مشابهی داشته باشید. این 
امر می‎تواند به ش��ما برای تعامل بهت��ر با اعضای تیم نیز کمک کند. خب 
وقتی شما زبان مش��ترکی داشته باشید، کارها ساده‎تر پیش خواهد رفت. 
مشکلات از جایی شروع می‎شود که هر کس در تیم فروش ساز خودش را 

زده و اصلا درکی از ایده‎های دیگران نداشته باشد.
تعریف انتظارات از حوزه فروش

وقتی ش��ما مهارت‎های مورد نیاز برای تیم‎تان را مش��خص کردید، باید 
نیم نگاهی به خودتان هم داش��ته باش��ید. اصلا انتظارات شما از یک تیم 
فروش خوب دقیقا چیست؟ اگر اولین بار است که به چنین موضوعی فکر 
می‎کنید، شکست‎های‎تان در حوزه فروش جای تعجب ندارد. نکته کلیدی 
در ای��ن میان تلاش برای اس��تفاده از راهکاری اساس��ی به منظور تعریف 

انتظارات است. 
ی��ک ایده جذاب در این میان تلاش برای اس��تفاده از مطالعه بازار برای 
کشف انتظارات کلیدی است. خب منظور ما از مطالعه بازار تحلیل الگوی 
رفتار مشتریان در کنار منطق فعالیت برندهای بزرگ است. این امر به شما 
نشان می‎دهد رابطه میان خریداران و فروشندگان در متن بازار به چه شکل 
است. از این بخش به بعد دیگر لازم نیست خیلی به خودتان سخت بگیرید؛ 

چراکه به خوبی از زیر و بم ماجرا خبردار شده‎اید. 
ی��ک توصیه دوس��تانه، اجازه ندهی��د انتظارات بی‎نهایت بالا ش��ما را با 
تیم‎تان دش��من کند. خب همه ما تجربه فعالیت در تیم‎هایی را داشته‎ایم 
که حس��ابی آزاردهنده بوده است. پس سعی کنید انتظارات از تیم فروش 
را با واقعیت‎های این عرصه هماهنگ س��ازید. اینطوری فش��ار کمتری به 
بخش‎های مختلف ش��رکت وارد خواهد شد. این نکته‎ای است که به شما 

برای تعامل بهتر با اعضای تیم فروش کمک خواهد کرد. 
گاه��ی اوقات مدی��ران فراموش می‎کنن��د که اعضای تی��م فروش نیز 
آدم‎هایی مثل خودش��ان هستند. خب شما نه با ربات‎های خستگی‎ناپذیر، 
بلکه انس��ان‎هایی مثل خودتان رو به رو هس��تید. پس نباید کار را خیلی 
سخت یا غیرمنتظره پیش ببرید. در عوض بد نیست کمی هم که شده به 
فکر کارمندان‎تان باشید وگرنه اصلا بعید نیست در کوتاه‎ترین زمان ممکن 

کارکنان حرفه‎ای‎تان را به سادگی از دست دهید. 
 فراهم‎سازی امکانات مورد نیاز

یک دونده حرفه‎ای برای اینکه در المپیک روی سکو برود، نیاز به دست 
ک��م کفش‎های درج��ه یک دارد. وگرنه با کفش‎ه��ای معمولی اصلا کاری 
از پیش نخواهد برد. حالا در برخی از رش��ته‎های ورزش��ی مثل بوکس یا 
بیلیارد این امکانات کمی بیشتر یا حتی گران‎تر می‎شود. عین این ماجرا در 
حوزه کس��ب و کار نیز مصداق دارد. خب چرا پیش خودتان فکر می‎کنید 

فروشنده‎ها باید همیشه با کمترین امکانات ممکن کار کنند؟

قبول دارم ایده فعالیت کاری با کمترین امکانات ممکن جذابیت خاصی 
دارد، اما شما نمی‎توانید مسئله امکانات را کاملا مورد بی‎توجهی قرار دهید. 
این نکته می‎تواند برای‎تان در ادامه مس��یر حس��ابی دردسرساز شود. خب 
فروش��نده‎های حرفه‎ای و بی‎نهایت موفق دنیا هم بدون استفاده از امکانات 
مناس��ب شانسی برای درخشش در دنیای کسب و کار نخواهد داشت. این 
دقیقا همان مس��ئله‎ای است که ما در روزنامه فرصت امروز روی آن تاکید 

داریم. 
هنر ش��ما به عنوان ی��ک مدیر در ایجاد تعادل می��ان امکانات موردنیاز 
فروش��نده‎های شرکت و بودجه سفت و س��خت‎تان است. خب این تعادل 
باید به گونه‎ای رعایت ش��ود که در نهایت ش��ما توانایی اثرگذاری بر روی 
مخاطب‎تان را پیدا کرده و اجازه ندهید اوضاع کاملا از دست‎تان در برود. 

 بی‎ش��ک اگر ش��ما زیادی در برابر اعضای تیم فروش کوتاه بیایید، اصلا 
بعید نیس��ت در کوتاه مدت امکانات بس��یار عجیبی از شما طلب کنند. به 
همین خاطر گفت‎وگوی رو در رو بهترین ایده خواهد بود. به آنها اطمینان 
دهید هرچه در توان دارید برای فراهم‎س��ازی امکانات خواهید گذاشت، اما 
از س��وی دیگر آنها نیز باید شرایط مالی ش��رکت را درک کنند. این درک 
متقابل به ش��ما کمک خواهد کرد تا اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب‏تان 

داشته باشید. 
وقت��ی ادراک مش��ترک میان مدی��ران و کارکن��ان ایجاد ش��ود، دیگر 
س��وءتفاهم‎های رایج جایی در دنیای کس��ب و کار نخواهد داشت. این امر 
ش��اید در ابتدا برای‎تان کمی غیرقابل باور باشد، اما خیلی زود بدان عادت 
خواهید کرد. به علاوه، وقتی مزایای آن را مشاهده کنید، اطمینان‎تان بدان 

بیشتر هم خواهد شد. 
انتخاب معیارهایی برای ارزیابی عملکرد

سرمایه‎گذاری بر روی بخش فروش نیازمند بازگشت سرمایه است. شما 
نمی‎توانید به مدیران ارشد شرکت گزارشی درباره بازگشت سرمایه نداده و 
انتظار داشته باشید همیشه اعتماد کامل به کارتان داشته باشند. در عوض 
اغل��ب اوقات وقتی خبری از گزارش‎های دقیق نباش��د، خیلی زود جایگاه 
مدیریتی‎تان را از دست می‎دهید. این نکته‎ای است که اهمیت بسیار زیادی 

در حوزه کسب و کار دارد. 
ش��اید اولین و مهمترین معیار برای بررسی عملکرد تیم فروش تغییرات 

در میزان فروش باشد. خب سرمایه‎گذاری شما باید موجب افزایش میزان 
فروش ش��ود. وگرنه خیلی س��خت توانایی اقناع دیگران ب��رای اعتماد به 
پروژه‎تان را خواهید داشت. همانطور که در بازار میان برندها رقابت شدیدی 
وجود دارد، میان فروشنده‎ها نیز ماراتن نفسگیری در جریان است. بنابراین 
اگر نتوانید خودتان را کنترل کنید، به سرعت در بازار دست‎تان در پوست 

گردو خواهد ماند. 
معی��ار دیگری که در این می��ان اهمیت قابل ملاحظ��ه‎ای دارد، میزان 
هماهنگی تیم فروش با س��ایر تیم‎های شرکت است. خب این امر خودش 
را در بهبود کیفیت کمپین‎های بازاریابی و تعامل با مشتریان نشان خواهد 
داد. امروزه خط و مرز مشخصی میان حوزه‎های مختلف یا به زبان دقیق‎تر 
دپارتمان‎های یک س��ازمان وجود ندارد. به همین خاطر همکاری نزدیک 
می��ان تمام آنها باید در دس��تور کار قرار گیرد. فقط در این صورت ش��ما 

فرصتی برای سازماندهی یک شرکت پویا خواهید داشت. 
شما به عنوان مدیر یا مسئول تیم فروش باید همیشه نگاه انتقادی نسبت 
به وضعیت بخش داشته باشید. این امر نه از روی سختگیری محض، بلکه 
رویکردی برای بهبود اوضاع است. چنین امری به مرور زمان به شما کمک 
خواهد کرد تا اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب هدف داشته باشید؛ چراکه 

از طریق این فرآیند کیفیت کارتان به مرور زمان بهتر خواهد شد. 
یک مس��ئله محوری که در این بین باید بدان توجه کنید، انتقاد از 
عملکرد تیم فروش به ش��یوه‎ای دوس��تانه است. خب شما قرار نیست 
انتقادات‎تان را خیلی محکم یا بی‎رحمانه مطرح سازید؛ چراکه ممکن 
اس��ت کارش��ناس‎های فروش را بی‎نهایت ناراحت کرده یا حتی آنها را 
به فکر ترک کارش��ان بیندازید. در عوض می‎توانید روی بیان دوستانه 
نکات تمرکز کنید. این امر نتیجه‎بخش��ی بس��یار بهتری برای شما به 
همراه خواهد داشت. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار 
شده و وضعیت را به سود خودتان تغییر دهید. این امر می‎تواند به شما 
برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب‎تان کمک شایانی نماید.  مشتریان 
علاقه بیشتری برای خرید از برندهای فعال و پویا در زمینه استفاده از 
استراتژی‎های فروش تازه دارند. پس سعی کنید کارتان در این بخش 
را به بهترین ش��کل ممکن با نگاه انتقادی پیش ببرید. اصلا بد نیست 
کارمندان بخش فروش را نیز ترغیب به نقد از ش��یوه فعالیت بخش یا 
حتی کل ش��رکت کنید. این امر اطلاعات بس��یار مفیدی برای‎تان به 

همراه خواهد داشت. 
ترغیب اعضا برای تعیین اهداف شخصی

هر فروشنده‎ای در دنیای کسب و کار سبک کاری خاص خودش را دارد. 
وقتی ش��ما افراد مختلف را در قالب تیم ف��روش کنار هم جمع می‎کنید، 
نمی‎توانید به زور اهداف کلان ش��رکت را به خودشان دهید. در عوض یک 
راهکار هوشمندانه‎تر تلاش برای ترغیب آنها به تعیین برخی اهداف جانبی 
است. اینطوری به ساده‎ترین شکل ممکن می‎توانید دامنه اثرگذاری‏تان بر 

روی مخاطب را به طور قابل ملاحظه‎ای افزایش دهید. 
یادتان باش��د، اهداف شخصی هر فروش��نده در شرکت باید هدف کلی 
شرکت هماهنگی خاصی داشته باشد. پس اگر به طور درست به این نکته 

توجه نداشته باشید، اصلا بعید نیست کارتان به جاهای باریک بکشد. 
اگ��ر توصیه‎های مربوط به تعامل بهت��ر با اعضای تیم فروش را به خوبی 
دنبال کرده باشید، حالا در این بخش مشکل زیادی پیش روی‎تان نخواهد 
بود. شاید تنها چالش اساسی هماهنگ کردن اهداف پراکنده با هم باشد. به 

طوری که تیم فروش‎تان در همان ابتدای امر از هم نپاشد.
سخن پایانی

کارآفرینان در دنیای کسب و کار همیشه مسیر ساده‎ای پیش رو ندارند. 
درس��ت به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز روی یکی از حوزه‎های 
چالش‎برانگیز یعنی تشکیل تیم فروش دست گذاشتیم. معمولا بسیاری از 
مدیران نس��بت به شرایط تیم فروش‎شان اعتراض دارند. درست به همین 
خاطر دائما به دنبال راهکارهایی برای بهبود این وضعیت هستند. ما در این 
مقاله سعی کردیم برخی از تکنیک‎های کلیدی برای ایجاد یک تیم فروش 
درجه یک را به اتفاق شما زیر ذره بین ببریم.  شما الان آمادگی لازم برای 
تشکیل تیم فروش شرکت‎تان را دارید. یادتان باشید، این مسیر قرار نیست 
خیلی ساده یا بی‎دردسر باشد. به همین خاطر می‎توانید همیشه روی کمک 
دیگران حس��اب باز کنید. ما در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد 
بحث در این مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما برای آش��نایی با اصول 
تش��کیل تیم فروش کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی درباره نکات مورد 
بحث در این مقاله دارید، بد نیست تعارف را کنار گذاشته و مثل همیشه با 
ما در ارتباط باشید. کارشناس‎های ما همیشه آماده کمک به شما هستند. 

منایع:
https://blog.hubspot.com/sales/elements-of-a-high-

performing-sales-team
https://www.nutshell.com/blog/how-to-build-a-sales-

team

بایدها و نبایدهای تشکیل تیم فروش ایده‎آل


