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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

هزینه پنهان تأخیر در پرداخت

مالیاتِ دیرکرد
فرصت امروز: وقتی اعلام می‌شود مطالبات یا معوقاتی که باید چند ماه قبل پرداخت می‌شد، سرانجام به حساب 
صاحبان آن واریز خواهد ش��د، معمولاً ماجرا با یک جمله تمام می‌ش��ود: »بدهی تسویه شد.« از نظر حسابداری 
شاید همین‌طور باشد. اگر فردی ۱۰ میلیون تومان طلب داشته و امروز همان ۱۰ میلیون تومان را دریافت کند، 
عدد بدهی به صفر رس��یده اس��ت. اما از نظر اقتصادی، داستان به این س��ادگی نیست. در اقتصادی که قیمت‌ها 
با س��رعت ب��الا تغییر می‌کنند، ۱۰ میلی��ون تومان امروز الزام��اً همان ۱۰ میلیون تومان چند ماه قبل نیس��ت.

اع�الم آغ��از پرداخ��ت معوق��ات فروردی��ن بازنشس��تگان تأمی��ن اجتماع��ی، نمونه ت��ازه‌ای برای مش��اهده 
همی��ن مس��ئله اس��ت. براس��اس اعلام وزی��ر تع��اون، کار و رف��اه اجتماع��ی، پرداخ��ت این معوقات از ش��ب 
گذش��ته آغاز ش��ده و قرار اس��ت هر ش��ب ح��دود دو ه��زار میلیارد تومان براس��اس ح��روف الفبا واریز ش��ود. 
اص��ل پرداخ��ت طبیعت��اً خب��ر مثبت��ی ب��رای طلبکاران اس��ت، ام��ا فاصله می��ان زم��ان ایجاد تعه��د و زمان 
پرداخ��ت، ی��ک س��ؤال اقتصادی مهم ایج��اد می‌کند: هزین��ه این تأخیر را چه کس��ی پرداخت کرده اس��ت؟...
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طرح جدید دولت برای اصلاح نظام پرداخت کارکنان
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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فاصله قیمت کارخانه و بازار خودروهای داخلی همچنان قابل‌توجه است، بررسی قیمت‌ امروز )۹ شهریورماه( 
نشان می‌دهد این شکاف از ۲۲۰ میلیون تومان برای رانا پلاس )۱۳ درصد( گرفته، تا ۸۶۱ میلیون تومان 

برای پارس نوآ )۶۰ درصد( و سهند با ۶۵۷ میلیون تومان )۷۸ درصد( در نوسان بوده؛ اختلافی که 
به گفته کارشناسان گویای افزایش نرخ ارز و تداوم محدودیت عرضه و تقاضای بالا در بازار است...

فاصله ۱۳ تا ۷۸ درصدی قیمت خودرو
از کارخانه تا بازار آزاد! 

سرمقاله

اقتصاد در خط مقدم
دکتر غلامعلی رموی

در جنگ‌های ام��روز، خط مقدم 
الزام��اً مرزهای جغرافیایی نیس��ت. 
اقتص��اد، ان��رژی، زنجی��ره تأمین، 
حمل‌ونقل، امنی��ت غذایی و حتی 
انتظارات اقتصادی مردم، بخشی از 
میدان نبرد شده‌اند. جنگ ترکیبی 
دقیقاً از همین مسیر عمل می‌کند؛ 
فش��ار بر اقتصاد، ایج��اد اختلال در 
زنجیره تأمین، تش��دید نااطمینانی 
و در نهایت فرسایش اعتماد و امید 

اجتماعی.
از ای��ن منظ��ر، اگ��ر کش��ور با 
شرایطی مواجه است که تهدیدهای 
اقتصادی، امنیتی و روانی به‌صورت 
هم‌زمان عم��ل می‌کنند، نمی‌توان 
اقتصاد را با همان سازوکارهای کند 
و جزیره‌ای دوران عادی اداره کرد. 
مس��ئله امروز بیش از آنکه کمبود 
دستگاه و ش��ورا باشد، فقدان یک 
فرمانده��ی منس��جم اقتصادی در 

شرایط فوق‌العاده است.
در س��اختار موجود، هر دستگاه 
وظیف��ه‌ای دارد؛ سیاس��ت پولی، 
ارزی، تج��اری، تولی��د، ان��رژی و 
توزیع هرک��دام متولی��ان خود را 
دارن��د، اما بحران دستگاه‌ش��ناس 
نیس��ت. افزایش ن��رخ ارز به تولید 
منتقل می‌ش��ود، افزای��ش هزینه 
تولید به قیمت‌ها می‌رس��د، تورم 
قدرت خری��د را کاهش می‌دهد و 
نااطمینانی، رفتار اقتصادی مردم و 
فعالان اقتصادی را تغییر می‌دهد. 
بنابراین با مس��ئله‌ای مواجهیم که 
ماهی��ت آن ش��بکه‌ای اس��ت و با 
مدیریت جزیره‌ای قابل حل نیست.

ادامه در همین صفحه

در این میان، پیام اخیر رهبر انقلاب به مناس��بت هفته دولت، 
ی��ک گزاره مهم و راهگش��ا برای مدیریت اقتصادی کش��ور دارد. 
ایش��ان با تأکید بر اینکه »ضعف و نقص و کمبود« نیازمند روایت 
و برجسته‌سازی نیست، بلکه نیازمند برنامه‌ریزی و اقدام برای رفع 
و حل مش��کل است، در واقع مرز روشنی میان »توصیف مسئله« 
و »حل مس��ئله« ترسیم کرده‌اند. همچنین هشدار داده‌اند که در 
شرایطی که دشمن به روحیه جامعه نیاز دارد، بیان برخی ضعف‌ها 

می‌تواند به او کمک کند. 
این سخن را باید بیش از یک توصیه رسانه‌ای، یک دستور کار 

مدیریتی تلقی کرد.
اقتصاد ایران امروز بیش از آنکه به توصیف مکرر مشکلات نیاز 
داش��ته باشد، به سازوکاری نیازمند است که مشکل را شناسایی، 
مس��ئول آن را تعیی��ن، زم��ان ح��ل آن را مش��خص و نتیجه را 
اندازه‌گی��ری کند. اینکه بگوییم تورم وجود دارد، بازار ارز بی‌ثبات 
است، زنجیره تأمین آسیب‌پذیر است یا تولید با محدودیت مواجه 
است، اگر به برنامه عملیاتی منجر نشود، خود به بخشی از چرخه 

فرساینده اقتصاد تبدیل خواهد شد.
در شرایط جنگ ترکیبی، مدیر اقتصادی نباید گزارشگر بحران 

باشد؛ باید فرمانده حل بحران باشد.
اینجاست که ضرورت تش��کیل یک ستاد فرماندهی اقتصادی 
معنا پیدا می‌کند. چنین ستادی نباید وزارتخانه جدید یا یک لایه 
دیگر از بوروکراس��ی باش��د؛ بلکه باید یک مرکز کوچک، چابک و 
مقتدر برای هماهنگ‌سازی ظرفیت‌های موجود باشد؛ مرکزی که 
بتواند فاصله میان تشخیص و تصمیم، و فاصله میان تصمیم و اجرا 
را به حداقل برساند. نخستین مأموریت چنین ستادی باید ایجاد 
»اتاق وضعیت اقتصادی کشور« باشد؛ اتاقی که به‌صورت مستمر 
ش��اخص‌های حیاتی اقتصاد را رصد کند: نرخ ارز، تورم، موجودی 
کالاهای اساس��ی، تولید، واردات، صادرات، ان��رژی، حمل‌ونقل و 
وضعیت زنجیره تأمین. اما داده زمانی ارزش��مند است که به اقدام 
منجر شود. برای هر شاخص حیاتی باید سه موضوع روشن باشد: 
آس��تانه هشدار، مس��ئول اقدام و زمان واکنش. اگر موجودی یک 
کالای اساسی از حد مش��خصی پایین‌تر رفت یا اختلالی در یک 
زنجیره حیاتی ایجاد شد، نباید هفته‌ها در انتظار جلسه و مکاتبه 
ماند. باید از قبل مش��خص باشد چه نهادی، با چه اختیاری و در 

چه زمانی مسئول واکنش است.
ادبیات جدی��د تاب‌آوری اقتصادی نیز بر همین ضرورت تأکید 

دارد. OECD در مطالع��ات خود درباره ت��اب‌آوری زنجیره‌های 
تأمین، بر اهمیت آمادگ��ی، هماهنگی و همکاری دولت و بخش 

خصوصی در مواجهه با اختلالات شدید تأکید می‌کند.
این مسئله برای ایران اهمیت بیشتری دارد؛ زیرا امنیت اقتصادی 
فقط در وزارتخانه‌ه��ای اقتصادی تولید نمی‌ش��ود. تولیدکننده، 
ش��بکه حمل‌ونقل، ش��رکت‌های انرژی، بانک‌ها، صادرکنندگان، 
واردکنندگان و ش��بکه توزیع، همگی بخشی از زنجیره تاب‌آوری 

اقتصادی کشور هستند.
از س��وی دیگر، اقتصاد فقط با اعداد اداره نمی‌شود؛ با انتظارات 
نیز اداره می‌ش��ود. وقتی فعال اقتصادی نسبت به آینده اطمینان 
نداشته باشد، تصمیم‌های او می‌تواند خود به عامل تشدید بی‌ثباتی 
تبدیل ش��ود. بنابراین، ارتباط صادقانه با جامعه و روایت قدرت و 
ظرفیت‌های واقعی اقتصاد، باید در کنار حل مس��ائل، بخش��ی از 

سیاست اقتصادی باشد.
در اینجا نیز پیام رهبر انقلاب واجد یک نکته راهبردی اس��ت: 
ضع��ف را باید حل کرد و ق��وت را باید روایت کرد. این دو، نه‌تنها 
با یکدیگر تع��ارض ندارند، بلکه مکمل یکدیگرند. اقتصاد نیازمند 
مدیران��ی نیس��ت که ضعف‌ه��ا را پنهان کنن��د؛ همان‌قدر که به 

مدیرانی نیاز ندارد که صرفاً فهرس��ت بلندبالایی از مشکلات ارائه 
دهند. کشور به مدیرانی نیاز دارد که مسئله را ببینند، مسئولیت 

بپذیرند و برای حل آن برنامه داشته باشند.
تجرب��ه دفاع مق��دس نیز ی��ک درس مهم در همی��ن زمینه 
دارد: در ش��رایط فوق‌العاده، مناب��ع محدود باید حول اولویت‌های 
حیاتی متمرکز ش��وند و ظرفیت‌های پراکنده کش��ور در خدمت 
یک مأموریت واحد قرار گیرند. البته قرار نیس��ت اقتصاد امروز با 
نسخه دهه شصت اداره شود؛ بلکه باید منطق فرماندهی و بسیج 
ظرفیت‌ها ب��ا ابزارهای داده‌محور، فناوری و س��ازوکارهای مدرن 

حکمرانی ترکیب شود.
بنابراین، تشکیل س��تاد فرماندهی اقتصادی به معنای افزودن 
یک ساختار اداری جدید نیست. معنای آن، بازآرایی ظرفیت‌های 
موجود حول مأموریت‌های حیاتی اقتصاد اس��ت؛ گذار از مدیریت 
جزی��ره‌ای به هماهنگی یکپارچه، از گزارش‌نویس��ی ب��ه اقدام، از 
واکن��ش دیرهنگام به پیش‌بینی و از بروکراس��ی دوران عادی به 

حکمرانی چابک در شرایط فوق‌العاده.
در نهای��ت، در جنگ ترکیبی، اقتصاد فق��ط یکی از حوزه‌های 
کشور نیست؛ بخشی از قدرت ملی است. حفظ تولید، ثبات بازار، 

امنیت غذایی، استمرار انرژی و قدرت خرید مردم، هم‌زمان اهداف 
اقتصادی و الزامات تاب‌آوری ملی هستند.

اقتصاد در خط مقدم است؛ و خط مقدم را نمی‌توان با فرماندهی 
پراکنده اداره کرد.
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قیمت مصالح ساختمانی در تهران طی شش ماه گذشته 
جهش قابل توجهی را تجربه کرده است؛ به‌طوری که بررسی 
قیمت اق�الم منتخب از پاییز ۱۴۰۴ تا بهار ۱۴۰۵ نش��ان 
می‌ده��د قیمت برخی مصالح اصلی مانند س��یمان، بتن و 
تیرآهن افزایش داش��ته و همزمان ش��اخص کل نهاده‌های 
س��اختمانی در بهار امسال نسبت به مدت مشابه سال قبل 

۱۰۶.۸ درصد رشد کرده است.
به گزارش ایس��نا، بازار ساخت‌وساز تهران در سال ۱۴۰۵ 
با افزایش قابل‌توجه قیمت نهاده‌های ساختمانی مواجه شده 
اس��ت. تازه‌ترین آمار مرکز آمار ایران نشان می‌دهد شاخص 
قیمت نهاده‌های ساختمان‌های مسکونی شهر تهران در بهار 
۱۴۰۵ به ۳۳۶.۴ واحد رس��یده؛ رقمی ک��ه بیانگر افزایش 
۱۰۶.۸ درصدی این ش��اخص نس��بت به فصل مشابه سال 

قبل است.
به این ترتیب، سطح قیمت نهاده‌های ساختمانی در بهار 
امسال نسبت به بهار ۱۴۰۴ بیش از دو برابر شده است. البته 
این رقم به معنای دو برابر ش��دن همه مصالح یا کل هزینه 
ساخت یک واحد مسکونی نیست، زیرا هزینه نهایی ساخت 
علاوه بر مصالح و خدمات ساختمانی، به عواملی مانند زمین، 
دستمزد، عوارض، هزینه‌های مالی و سایر هزینه‌های پروژه 

نیز وابسته است.
رشد ۲۰.۷ درصدی شاخص در یک فصل

بر اس��اس گزارش »ش��اخص و متوسط قیمت نهاده‌های 
ساختمانی شهر تهران« مربوط به بهار ۱۴۰۵، شاخص کل 
قیمت نهاده‌های س��اختمان‌های مسکونی تهران نسبت به 
فص��ل قبل ۲۰.۷ درصد افزایش یافته اس��ت. این در حالی 
اس��ت که تورم فصلی نهاده‌های س��اختمانی در زمس��تان 
۱۴۰۴ حدود ۳۶ درصد بود. بنابراین سرعت رشد قیمت‌ها 

در بهار نس��بت به زمستان کاهش یافته، اما قیمت نهاده‌ها 
همچنان در مسیر صعودی قرار داشته است.

از س��وی دیگ��ر، ت��ورم نقطه‌به‌نقط��ه از ۹۶.۸ درصد در 
زمس��تان ۱۴۰۴ ب��ه ۱۰۶.۸ درصد در بهار ۱۴۰۵ رس��یده 
است. این موضوع نشان می‌دهد اگرچه سرعت رشد فصلی 
کاهش یافته، سطح قیمت نهاده‌ها نسبت به یک سال قبل 
همچنان با شتاب زیادی افزایش یافته است. همچنین تورم 
س��الانه نهاده‌های س��اختمانی تهران در بهار ۱۴۰۵ به ۸۰ 
درصد رس��یده که در مقایس��ه با ۶۱.۸ درصد در زمس��تان 

۱۴۰۴، افزایش قابل‌توجهی را نشان می‌دهد.
روند صعودی هزینه ساخت از پاییز تا بهار

روند ش��اخص کل در چند فصل اخیر نیز بیانگر تشدید 
فش��ار هزینه‌ای در صنعت ساختمان است. شاخص قیمت 
نهاده‌های ساختمانی تهران در پاییز ۱۴۰۴ به ۲۰۴.۸ واحد 
رس��ید. این رقم در زمستان به ۲۷۸.۶ واحد افزایش یافت و 

در نهایت در بهار ۱۴۰۵ به ۳۳۶.۴ واحد رسید.
بنابرای��ن در فاصله پاییز ۱۴۰۴ تا بهار ۱۴۰۵، ش��اخص 
قیمت نهاده‌های ساختمانی رشد قابل‌توجهی داشته است؛ 
روندی که برای س��ازندگان به معنای افزایش سرمایه مورد 

نیاز و دشوارتر شدن برآورد هزینه پروژه‌هاست.
سیمان، بتن و مصالح پایه در مسیر افزایش قیمت

افزایش قیمت مصالح پایه یکی از عوامل مهم رشد هزینه 
ساخت است. گروه سیمان، بتن، شن و ماسه در بهار ۱۴۰۵ 
شاخص ۳۰۲.۱ را ثبت کرده و تورم فصلی آن ۳۶.۳ درصد 
و تورم س��الانه آن ۴۲.۹ درصد بوده اس��ت. در گروه گچ و 
گچ‌کاری نیز ش��اخص به ۴۱۳.۱ رس��یده،  این گروه تورم 
فصلی ۳۸.۶ درصدی و تورم سالانه ۶۹.۱ درصدی را تجربه 

کرده است.

همچنین ش��اخص گروه ان��واع بلوک س��فالی و آجر به 
۳۰۱.۷ رس��یده و تورم س��الانه آن ۴۷.۷ درصد ثبت شده 
اس��ت. افزایش قیمت این مصالح، به دلیل کاربرد گسترده 
آنها در مراحل مختلف اجرای س��اختمان، می‌تواند فش��ار 

قابل‌توجهی بر هزینه پروژه‌های ساختمانی وارد کند.
آهن‌آلات؛ یکی از عوامل مهم افزایش هزینه اسکلت

آه��ن‌آلات از مهم‌تری��ن نهاده‌ه��ای مورد اس��تفاده در 
ساخت‌وس��از هستند و تغییر قیمت آنها مستقیماً بر هزینه 

اجرای بخش‌های سازه‌ای و فلزی ساختمان اثر می‌گذارد.
بر اس��اس آم��ار به��ار ۱۴۰۵، گروه آه��ن‌آلات، میلگرد، 
پروفیل، در و پنجره و نرده تورم فصلی ۱۶.۴ درصدی و تورم 
سالانه ۸۶.۲ درصدی داشته است. در میان اقلام منتخب نیز 
متوسط قیمت تیرآهن نمره ۱۴ از حدود ۶۲۳ هزار و ۷۰۳ 
ریال در پاییز ۱۴۰۴ به حدود ۹۴۲ هزار و ۸۷۳ ریال در بهار 

۱۴۰۵ افزایش یافته است.
همچنین متوسط قیمت میلگرد ساده نمره ۱۸ و کمتر از 
حدود ۴۷۰ هزار و ۴۴۱ ریال در پاییز ۱۴۰۴ به ۶۵۵ هزار و 
۱۶۵ ریال در بهار ۱۴۰۵ رسیده است. این افزایش قیمت‌ها، 
به‌ویژه در پروژه‌هایی که در مراحل اجرای اسکلت قرار دارند، 
می‌تواند نیاز به نقدینگی بیشتری برای سازندگان ایجاد کند.

افزایش قیمت سیمان و بتن آماده
در بازار اقلام منتخب س��اختمانی نیز رشد قیمت مصالح 
پایه قابل مشاهده است. متوسط قیمت سیمان پرتلند تیپ 
۲، کیسه ۵۰ کیلویی از حدود ۱ میلیون و ۷۴۸ هزار و ۳۸۷ 
ری��ال در پاییز ۱۴۰۴ به حدود ۳ میلیون و ۲۵ هزار و ۸۰۶ 

ریال در بهار ۱۴۰۵ افزایش یافته است.
همچنین متوسط قیمت بتن آماده با عیار ۳۰۰ کیلوگرم 
در مترمکعب از حدود ۲۳ میلیون و ۶۴۵ هزار و ۴۵۵ ریال 

به حدود ۳۸ میلیون و ۸۷۳ هزار و ۷۷ ریال رس��یده است. 
س��یمان و بت��ن از نهاده‌های اصلی در اج��رای بخش‌هایی 
مانند پی‌سازی و سازه هستند؛ بنابراین افزایش قیمت آنها 

می‌تواند هزینه اجرای پروژه را افزایش دهد.
چوب؛ بالاترین تورم نقطه‌به‌نقطه

در میان گروه‌های مختلف نهاده‌های س��اختمانی، چوب 
بیش��ترین تورم نقطه‌به‌نقطه را در به��ار ۱۴۰۵ ثبت کرده 
است. تورم نقطه‌به‌نقطه این گروه به ۲۰۸.۹ درصد رسیده و 

تورم سالانه آن نیز ۱۵۵.۸ درصد بوده است.
به بیان ش��اخصی، این رقم به معنای آن است که سطح 
قیمت نهاده‌های گروه چوب نسبت به فصل مشابه سال قبل 
حدود سه برابر شده است؛ با این حال نمی‌توان این رقم را به 
تمام اقلام چوبی یا کل هزینه ساخت ساختمان تعمیم داد.

پ��س از چوب، گروه تاسیس��ات مکانیک��ی و انواع عایق 
حرارتی نیز افزایش قابل‌توجهی داشته و تورم سالانه آن به 

۱۱۹.۴ درصد رسیده است.
افزایش قیمت مصالح تکمیلی

افزای��ش قیم��ت تنها به مصال��ح پایه مح��دود نمانده و 
بخش‌ه��ای تکمیلی س��اختمان نیز با رش��د هزینه مواجه 
ش��ده‌اند. ش��اخص گروه س��نگ در بهار ۱۴۰۵ به ۲۷۸.۳ 
رسیده و تورم سالانه این گروه ۵۷.۱ درصد ثبت شده است.
همچنین ش��اخص گروه موزاییک، کاشی و سرامیک به 
۳۲۰.۳ رس��یده و تورم س��الانه آن ۶۵.۸ درصد بوده است. 
افزایش قیمت این گروه‌ها می‌تواند هزینه مرحله نازک‌کاری 
و تکمیل ساختمان را افزایش دهد؛ هرچند میزان رشد آنها 

در مقایسه با برخی گروه‌ها مانند چوب متفاوت بوده است.
افزایش هزینه ساخت چه اثری بر بازار مسکن دارد؟

افزایش قیمت نهاده‌های س��اختمانی در وهله نخس��ت، 

هزینه اجرای پروژه را برای س��ازندگان افزایش می‌دهد. در 
شرایطی که قیمت مصالح و تجهیزات با سرعت زیادی تغییر 
می‌کند، برآورد هزینه پروژه‌های چندماهه یا چندس��اله نیز 

دشوارتر می‌شود.
افزایش نهاده‌ها همچنین می‌تواند میزان سرمایه مورد نیاز 
برای آغاز و تکمیل پروژه‌ها را بالا ببرد و فش��ار بیشتری بر 

نقدینگی سازندگان وارد کند.
در نهایت، افزایش هزینه س��اخت می‌تواند یکی از عوامل 
مؤثر بر رشد قیمت تمام‌شده تولید مسکن باشد. با این حال، 
افزایش قیم��ت نهاده‌های س��اختمانی به‌تنهایی به معنای 
افزایش به همان میزان قیمت فروش مس��کن نیست؛ زیرا 
قیمت نهایی مسکن تحت تأثیر عواملی مانند قیمت زمین، 
عرض��ه و تقاضا، قدرت خرید، هزینه تأمین مالی و ش��رایط 

بازار نیز قرار دارد.
آمار بهار ۱۴۰۵ تصویری روشن از تداوم فشار هزینه‌ای بر 
صنعت ساختمان تهران ارائه می‌کند: شاخص کل نهاده‌های 
ساختمانی نسبت به سال قبل ۱۰۶.۸ درصد افزایش یافته، 
تورم س��الانه به ۸۰ درصد رس��یده و برخی گروه‌ها، به‌ویژه 
چوب و تأسیسات مکانیکی، رشدهای بسیار بالاتری را تجربه 

کرده‌اند.
اگرچ��ه تورم فصل��ی از ۳۶ درصد در زمس��تان به ۲۰.۷ 
درصد در به��ار کاهش یافته، این کاهش ب��ه معنای ارزان 
ش��دن مصالح نیست؛ بلکه نش��ان می‌دهد سرعت افزایش 
قیمت‌ها کمتر ش��ده، در حالی که س��طح قیمت نهاده‌های 
ساختمانی همچنان بسیار بالاتر از سال گذشته قرار دارد. در 
چنین شرایطی، مهم‌ترین چالش سازندگان در سال ۱۴۰۵ 
می‌تواند کنترل هزینه، تامین نقدینگی و مدیریت ریس��ک 

افزایش قیمت نهاده‌ها باشد.

سیمان، بتن و تیرآهن در شش ماه چقدر گران شدند؟ 

اقتصاد در خط مقدم

بازاریابی برند: خلق معنا در ذهن مشتری
یک محصول مجموعه‎ای از اتم هاس��ت که در یک کارخانه مونتاژ ش��ده اند، یک ش��یء فیزیکی با کارکردی 
مشخص اما یک برند صورت فلکی نامرئی از معانی، خاطرات و انتظارات است که در ذهن جمعی ما می درخشد. 

بزرگ‎ترین خطای استراتژیک در دنیای کسب و کار اشتباه گرفتن این دو با یکدیگر است. 
دهه ها صرف بهینه سازی زنجیره تولید اتم ها کرده ایم، در حالی که ارزش واقعی، در معماری هوشمندانه آن 
صورت فلکی نامرئی نهفته است. بازاریابی برند، هنر مهندسی این معناست. این فرآیند، نه با طراحی یک لوگوی 
زیبا یا انتخاب یک رنگ سازمانی آغاز می شود، بلکه با یک تصمیم بنیادین برای ساختن یک هویت منسجم و 
یک قرارداد نانوشته با مشتری شروع شده و در تار و پود هر تصمیم، هر محصول و هر تعامل، تنیده می شود. در 
بازاری که کپی کردن محصولات آسان‎تر از همیشه است، تنها دارایی غیرقابل تقلید، قطعه زمینی است که یک...
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طرح جدید دولت برای اصلاح نظام پرداخت کارکنان
تغیی��ر ش��یوه پرداخ��ت حق��وق کارکن��ان دول��ت و حرکت از 
پرداخت‌های یکس��ان به س��مت پرداخت مبتنی بر عملکرد، یکی 
از محورهای اصلاح نظام اداری در دولت چهاردهم اس��ت؛ طرحی 
که قرار است طی یکی - دو ماه آینده وارد مرحله جدی‌تری شود. 
البته طبق اعلام س��ازمان اداری و استخدامی، حقوق کارمندان کم 
نمی‌ش��ود؛ چراکه فعلا پرداخت مبتنی بر عملکرد از محل رفاهیات 

و پاداش‌ها دنبال خواهد شد.
به گزارش ایسنا، موضوع پرداخت مبتنی بر عملکرد در حالی بار 
دیگر در روز و هفته‌های اخیر مورد تاکید مس��ئولان سازمان اداری 
و اس��تخدامی قرار گرفته و بر اساس اعلام رئیس این سازمان، قرار 
است طی یکی - دو ماه آینده این طرح وارد مرحله جدی‌تری شود.

تاکید رئیس‌جمهور بر تغییر نظام پرداخت
مسعود پزشکیان - رئیس‌جمهور - بارها بر ضرورت ارتباط میان 
عملکرد دس��تگاه‌های دولتی و میزان پرداخت‌ها تأکید کرده است. 
وی در جلسه هیئت دولت در مهرماه سال گذشته با اشاره به اینکه 
مبنای فعل��ی پرداخت حقوق عادلانه نیس��ت، تأکید کرده بود که 
نظام بودجه‌ریزی باید هرچه سریع‌تر بر مبنای عملکرد و به تبع آن، 

پرداخت‌ها نیز بر اساس عملکرد نهایی و اجرا شود.  
رئیس‌جمه��ور همچنین در مقاطع مختلف اج��رای نظام پرداخت 
مبتنی بر عملکرد را عاملی ب��رای افزایش انگیزه کارکنان و بهره‌وری 
دس��تگاه‌های اجرایی دانسته است. پزشکیان در یکی از اظهارات خود 
نیز تأکید کرده بود که اجرای این نظام در پروژه‌های عملیاتی می‌تواند 

انگیزه مجریان را افزایش و سرعت اجرای پروژه‌ها را بیشتر کند.
بر همین اساس، مدیریت عملکرد یکپارچه دولت و استانداردسازی 
خدم��ات و پرداخت مبتنی بر عملکرد در برنامه اصلاح نظام اداری 

دولت چهاردهم قرار گرفته است.
در ای��ن برنامه، اتصال نظ��ام جبران خدمت، ارتق��ا و انتصاب به 
ارزیابی عملکرد و همچنین پیاده‌س��ازی الگوی پرداخت مبتنی بر 

عملکرد برای دستگاه‌های اجرایی پیش‌بینی شده است.  
پرداخت مبتنی بر عملکرد به‌زودی عملیاتی می‌شود

در این راس��تا اخیرا علاءالدین رفیع‌زاده - رئیس سازمان اداری و 
استخدامی کش��ور -اعلام کرد که پرداخت مبتنی بر عملکرد یکی 
از برنامه‌های اصلی اصلاح نظام اداری دولت چهاردهم اس��ت که به 

تصویب رسیده و ابلاغ شده است.
ب��ه گفته وی، کارگروه مربوط به این موضوع با حضور نمایندگان 
دیوان محاسبات، مجلس، سازمان برنامه و بودجه، خزانه کل کشور 
و معاونت اجرایی رئیس‌جمهور تش��کیل ش��ده و به صورت مستمر 

جلسه برگزار می‌کند.
رفی��ع‌زاده اعلام ک��رده که این ط��رح وارد فاز عملیاتی ش��ده و 
پیش‌بینی می‌ش��ود طی یک - دو ماه آین��ده به مرحله جدی‌تری 
برس��د؛ البت��ه اجرای آن نباید با ش��تاب‌زدگی همراه باش��د که به 

تضییع حقوق کارکنان منجر شود.  
حقوق کارمند کاهش نمی‌یابد

یکی از مهم‌ترین ابهامات درب��اره این طرح، احتمال کاهش حقوق 
کارکنان در ص��ورت پایین بودن امتیاز عملکرد اس��ت؛ موضوعی که 
مسئولان سازمان اداری و استخدامی تأکید کرده‌اند هدف طرح نیست.

ذبیح‌الله سلمانی - معاون سرمایه انسانی سازمان اداری و استخدامی 
کشور - درباره جزئیات این طرح گفته که کارکنان نگران کاهش حقوق 
خود نباش��ند، چراکه در مرحله نخست، پرداخت مبتنی بر عملکرد از 

محل رفاهیات و پاداش‌ها دنبال خواهد شد.
به گفته وی، حقوق و مزایای مندرج در حکم کارگزینی کارکنان 
کاهش پیدا نمی‌کند و حتی قرار نیست در گام نخست به اضافه‌کار 

افراد نیز ورود شود.  
س��لمانی توضیح داده که دس��تگاه‌های اجرایی علاوه بر حقوق و 
مزای��ای حکم، پرداخت‌هایی مانند پاداش و خدمات رفاهی دارند و 
برنامه سازمان این است که در فاز نخست، این بخش از پرداخت‌ها 

بر اساس عملکرد ساماندهی شود.
وی همچنین اعلام کرده که در مرحله نخس��ت، خدمات رفاهی 
۶۵ دس��تگاه که نس��بت به س��ایر دس��تگاه‌ها از مزایای بیش��تری 

برخوردارند، مورد بررسی قرار می‌گیرند.  
مبنای قانونی؛ مواد ۱۸ و ۱۱۰ برنامه هفتم

اج��رای این طرح تنها به تصمیم دولت محدود نیس��ت و در قانون 
برنامه هفتم پیشرفت نیز تکالیفی در این زمینه برای دولت تعیین شده 
است. بر اساس ماده ۱۸، استقرار تدریجی نظام بودجه‌ریزی و پرداخت 
مبتنی بر عملکرد در دستگاه‌های اجرایی پیش‌بینی شده و آیین‌نامه 

اجرایی آن نیز در سال ۱۴۰۴ به تصویب هیئت وزیران رسیده است.
در این آیین‌نامه، کارگروه نظام بودجه‌ریزی و پرداخت مبتنی بر 
عملکرد با حضور معاون اجرایی رئیس‌جمهور، رئیس سازمان برنامه 
و بودجه و رئیس س��ازمان اداری و اس��تخدامی تشکیل شده است. 
همچنی��ن کمیته تخصصی پرداخت مبتن��ی بر عملکرد کارکنان با 

مسئولیت سازمان اداری و استخدامی پیش‌بینی شده است.
از س��وی دیگر، م��اده ۱۱۰ برنامه هفتم، ارزیاب��ی عملکرد را در 
س��ه سطح س��ازمان، مدیران و کارکنان مورد توجه قرار داده است. 
سلمانی معتقد است خروجی این ارزیابی‌ها می‌تواند مبنای پرداخت 
ق��رار گیرد؛ به گونه‌ای که عملکرد واقعی فرد، واحد و دس��تگاه در 

میزان بهره‌مندی از پرداخت‌های انگیزشی اثرگذار باشد.  
دیگر حضور بیش��تر، دریافتی بیش��تر نیست؛ کیفیت و اثربخشی 

ملاک می‌شود
اما بر این اس��اس، دول��ت می‌خواهد معیار پرداخ��ت را از صرف 
حض��ور در محل کار به س��مت میزان اثربخش��ی و خروجی واقعی 
تغییر دهد. به بیان دیگر، قرار نیس��ت صرفا کارمندی که س��اعت 
بیش��تری در اداره حضور دارد، دریافتی بیش��تری داش��ته باش��د؛ 
بلکه کیفیت، س��رعت و نتیج��ه کاری که انجام می‌دهد نیز باید در 

پرداخت‌های انگیزشی او اثرگذار باشد.
سلمانی با اشاره به تجربه سال‌های گذشته گفته است که موضوع 
پرداخت مبتنی بر عملکرد حدود ۲۴ س��ال در نظام اداری کش��ور 
مطرح بوده، اما تاکنون به ش��کل کامل اجرایی نشده است. به گفته 
وی، اجرای موفق این سیاس��ت نیازمند فرهنگ‌سازی، ایجاد باور و 

اراده در مدیران و اقناع کارکنان و سایر ذی‌نفعان است.  
در نهایت باید اش��اره داشت که دولت چهاردهم قصد دارد با اتصال 
ارزیابی عملکرد به نظام جبران خدمت، بخشی از پرداخت‌های کارکنان 
را به نتیجه واقع��ی کار آنها مرتبط کند؛ طرحی که در صورت اجرای 
دقیق می‌تواند علاوه بر ایجاد انگیزه برای کارکنان، به افزایش بهره‌وری، 
کاهش هزینه‌های دولت و ارتقای کیفیت خدمات عمومی منجر شود، 
اما موفقیت آن به تعریف شاخص‌های دقیق، قابل اندازه‌گیری و عادلانه 

برای ارزیابی عملکرد کارکنان و دستگاه‌ها وابسته خواهد بود.

خبرنــامه

فرصت امروز: وقتی اعلام می‌ش��ود مطالبات یا معوقاتی که باید چند 
ماه قبل پرداخت می‌ش��د، سرانجام به حساب صاحبان آن واریز خواهد 
ش��د، معمولاً ماجرا با یک جمله تمام می‌ش��ود: »بدهی تسویه شد.« از 
نظر حس��ابداری ش��اید همین‌طور باش��د. اگر فردی ۱۰ میلیون تومان 
طلب داشته و امروز همان ۱۰ میلیون تومان را دریافت کند، عدد بدهی 
به صفر رسیده است. اما از نظر اقتصادی، داستان به این سادگی نیست. 
در اقتص��ادی که قیمت‌ها با س��رعت بالا تغییر می‌کنن��د، ۱۰ میلیون 

تومان امروز الزاماً همان ۱۰ میلیون تومان چند ماه قبل نیست.
اعلام آغاز پرداخت معوقات فروردین بازنشس��تگان تأمین اجتماعی، 
نمونه تازه‌ای برای مش��اهده همین مس��ئله اس��ت. براساس اعلام وزیر 
تعاون، کار و رفاه اجتماعی، پرداخت این معوقات از ش��ب گذشته آغاز 
شده و قرار است هر شب حدود دو هزار میلیارد تومان براساس حروف 
الفبا واریز شود. اصل پرداخت طبیعتاً خبر مثبتی برای طلبکاران است، 
اما فاصله میان زمان ایجاد تعهد و زمان پرداخت، یک س��ؤال اقتصادی 
مهم ایجاد می‌کند: هزینه این تأخیر را چه کسی پرداخت کرده است؟

این سؤال فقط درباره بازنشستگان نیست. تقریباً تمام اقتصاد ایران با 
نس��خه‌ای از همین مسئله روبه‌رو است. دولت به پیمانکار بدهکار است، 
پیمانکار پرداخت تأمین‌کننده را عقب می‌اندازد، فروش��نده از مشتری 
چک چندماهه می‌گیرد، ش��رکت مطالبات خ��ود را دیر وصول می‌کند 
و گاهی حتی بخش��ی از مزای��ا و مطالبات کارکنان ب��ا تأخیر پرداخت 
می‌شود. در تمام این موارد، کسی که پول را دیرتر دریافت می‌کند عملًا 
برای مدتی منابع مالی خود را در اختیار طرف مقابل گذاش��ته اس��ت؛ 

اعتباری که ممکن است هیچ سودی بابت آن دریافت نکند.
پنج ماه تأخیر واقعاً چقدر هزینه دارد؟

برای فهم مس��ئله باید س��راغ یکی از بنیادی‌ترین مفاهیم مالی یعنی 
»ارزش زمانی پول« برویم. منطق آن بس��یار ساده است: پولی که امروز 
در اختی��ار دارید از همان مقدار پول در آینده ارزش��مندتر اس��ت، زیرا 
می‌توانید امروز از آن اس��تفاده، سرمایه‌گذاری یا با آن از افزایش قیمت 

آینده جلوگیری کنید.
ف��رض کنید یک ش��رکت قرار بوده فروردی��ن ۵۰۰ میلیون تومان از 
مش��تری خود دریاف��ت کند اما وصول پول تا ش��هریور به تأخیر افتاده 
اس��ت. روی کاغذ اگر مش��تری در ش��هریور تمام ۵۰۰ میلیون تومان 
را پرداخت کند، بدهی تس��ویه شده است. اما ش��رکت در این پنج ماه 
همچن��ان حقوق کارکنان، اجاره، مواد اولیه، انرژی، حمل‌ونقل و س��ایر 

هزینه‌های خود را پرداخت کرده است.
اگر پول کافی نداشته باشد، باید سرمایه در گردش مورد نیازش را از 
جای دیگری تأمین کند. شاید از بانک تسهیلات بگیرد، شاید از صاحب 
شرکت پول وارد کسب‌وکار شود، شاید پرداخت تأمین‌کنندگان را عقب 
بیندازد یا حتی مجبور ش��ود بخشی از خرید مواد اولیه را کاهش دهد. 

همه این گزینه‌ها هزینه دارند.
حتی اگر شرکت منابع نقدی کافی داشته باشد، باز هم تأخیر رایگان 
نیس��ت. ۵۰۰ میلی��ون تومانی که پنج م��اه در اختیار مش��تری مانده 
می‌توانس��ت برای خرید موجودی، کاهش بدهی، توس��عه کسب‌وکار یا 
س��رمایه‌گذاری استفاده شود. در اقتصاد به منفعتی که به دلیل انتخاب 

یا اجبار یک گزینه از دست می‌رود »هزینه فرصت« گفته می‌شود.
در اقتص��اد تورمی، مس��ئله مه��م دیگری نیز اضافه می‌ش��ود: همان 
کالایی که ش��رکت در فروردین می‌توانس��ت با پ��ول خود بخرد ممکن 
اس��ت در شهریور گران‌تر شده باشد. بنابراین طلبکار نه‌تنها چند ماه از 
پولش محروم بوده، بلکه هنگام دریافت آن متوجه می‌شود قدرت خرید 

مبلغ نیز کاهش یافته است.
به همین دلیل اس��ت که می‌توان گفت پولی که دیر می‌رسد، از نظر 

اقتصادی همان پول نیست.
وقتی طلبکار ناخواسته تبدیل به بانک می‌شود

فروش اعتباری بخشی طبیعی از تجارت است. بسیاری از کسب‌وکارها 
برای جذب مش��تری یا هماهنگی با چرخه مال��ی بازار مجبورند مهلت 
پرداخت بدهند. مش��کل زمانی آغاز می‌ش��ود که م��دت واقعی وصول 

مطالبات بسیار بیشتر از مدت توافق‌شده باشد.
فرض کنید شرکتی کالا را با مهلت ۳۰ روزه فروخته است. در قیمت 
محص��ول، هزینه یک م��اه تأمین مالی را نیز در نظ��ر گرفته و بنابراین 
معامله از نظر اقتصادی منطقی اس��ت. اما مشتری به جای ۳۰ روز، بعد 
از ۱۲۰ روز پول را پرداخت می‌کند. ش��رکت عملًا سه ماه اعتبار اضافی 

در اختیار او قرار داده است.
اگر برای این سه ماه مبلغ اضافه‌ای دریافت نشود، فروشنده ناخواسته 

نق��ش بانک را بازی کرده؛ با این تفاوت ک��ه بانک هنگام اعطای اعتبار 
نرخ س��ود، اعتبار مشتری، وثیقه و احتمال نکول را محاسبه می‌کند اما 

فروشنده ممکن است هیچ‌کدام را انجام نداده باشد.
این مس��ئله در دوره تورم بالا شدیدتر می‌شود. اگر هزینه جایگزینی 
کالای فروخته‌شده طی دوره وصول مطالبات افزایش پیدا کند، شرکت 
ممکن اس��ت هنگام دریافت پول متوجه ش��ود مبلغ وصول‌ش��ده برای 

خرید همان مقدار موجودی قبلی کافی نیست.
اینجاس��ت که ی��ک تناقض عجیب ش��کل می‌گیرد: ش��رکت فروش 
داشته، فاکتور صادر کرده و حتی روی صورت سود و زیان ممکن است 

سود نشان دهد، اما برای ادامه فعالیت پول کافی ندارد.
این همان تفاوت بنیادی میان س��ود و جریان نقدی است. شرکت‌ها 
الزاماً به دلیل زیان ورشکسته نمی‌شوند؛ گاهی به این دلیل دچار بحران 

می‌شوند که پولشان در زمان مناسب به دستشان نمی‌رسد.
زنجیره تأخیر چگونه در اقتصاد پخش می‌شود؟

مش��کل زمانی بزرگ‌تر می‌ش��ود که تأخیر از یک شرکت به شرکت 
دیگر منتقل شود. فرض کنید یک سازمان بزرگ پرداخت پیمانکار خود 
را س��ه ماه عقب می‌اندازد. پیمانکار ب��رای پرداخت حقوق و هزینه‌های 
ضروری مجبور اس��ت نقدینگی محدود خ��ود را مصرف کند و بنابراین 

پرداخت تأمین‌کنندگانش را به تعویق می‌اندازد.
تأمین‌کننده نیز ش��اید نتوان��د بدهی خود به ش��رکت حمل‌ونقل یا 
تولیدکنن��ده مواد اولیه را ب��ه موقع پرداخت کند. ش��رکت حمل‌ونقل 
پرداخ��ت تعمیرکار را عق��ب می‌اندازد و تعمیرکار نیز چک فروش��نده 

قطعه را تمدید می‌کند.
ی��ک تأخی��ر در ابتدای زنجیره ب��ه چندین تأخی��ر در پایین زنجیره 

تبدیل شده است.
در چنین ش��رایطی بخش��ی از اقتصاد به جای تأمین مالی رسمی از 
طری��ق بانک یا بازار س��رمایه، از اعتبار اجباری میان بنگاه‌ها اس��تفاده 
می‌کند. ش��رکت‌ها بدون اینکه الزاماً قصد داش��ته باشند به یکدیگر وام 
می‌دهند؛ وام‌هایی که ش��کل فاکتور پرداخت‌نشده، چک تمدیدشده یا 

مطالبات معوق دارند.
این وضعیت یک اثر جانبی مهم نیز دارد: عدم اطمینان.

اگ��ر مدیر مالی بداند یک فاکتور دقیقاً ۶۰ روز بعد وصول می‌ش��ود، 
می‌تواند جریان نقدی شرکت را برنامه‌ریزی کند. اما اگر نداند وصول آن 
۶۰، ۹۰ یا ۱۵۰ روز طول خواهد کش��ید، ناچار است نقدینگی بیشتری 
به‌عنوان حاش��یه اطمینان نگه دارد. پولی که می‌توانس��ت برای توسعه 

کسب‌وکار استفاده شود، برای روز مبادا کنار گذاشته می‌شود.
بنابراین هزینه تأخیر فقط کاهش ارزش پول نیس��ت؛ کاهش قابلیت 

برنامه‌ریزی نیز یک هزینه اقتصادی است.
فروش بیشتر همیشه خبر خوبی نیست

یک��ی از خطرناک‌ترین اش��تباهات مدیریتی این اس��ت که عملکرد 
واح��د فروش فقط با مبلغ قراردادها س��نجیده ش��ود. ف��رض کنید دو 
فروش��نده هرکدام ۱۰ میلیارد تومان فروش ایجاد کرده‌اند. فروش��نده 
اول قراردادهای��ی با متوس��ط وصول ۳۰ روز منعقد کرده و فروش��نده 
دوم مشتریانی آورده که پولشان به‌طور متوسط بعد از ۱۸۰ روز وصول 

می‌شود.
از نظ��ر گ��زارش فروش ه��ر دو عملکرد مش��ابهی دارند، ام��ا از نظر 

اقتصادی ارزش آنها یکسان نیست.
شرکت برای تأمین مالی پنج ماه اختلاف میان این دو نوع فروش باید 
س��رمایه در گردش بیش��تری درگیر کند. اگر هزینه سرمایه بالا باشد، 
بخش قابل توجهی از حاش��یه سود فروش دوم ممکن است فقط صرف 

تأمین مالی مطالبات شود.
 Days Sales به همین دلیل یکی از شاخص‌های مهم مدیریت مالی
Outstanding یا DSO اس��ت؛ یعنی متوس��ط تع��داد روزهایی که 

طول می‌کشد شرکت پول فروش خود را دریافت کند.
اگر DSO یک ش��رکت از ۴۵ روز به ۹۰ روز برسد، اتفاق مهمی رخ 
داده است؛ حتی اگر میزان فروش افزایش یافته باشد. شرکت اکنون دو 

برابر گذشته برای تبدیل فروش به پول منتظر می‌ماند.
در اقتص��ادی که قیمت مواد اولیه و هزین��ه تأمین مالی بالا می‌رود، 
افزایش DSO می‌تواند بسیار خطرناک باشد. شرکت ممکن است روی 
کاغذ رکورد فروش بزند اما همزمان برای پرداخت هزینه‌های جاری به 

مشکل بخورد.
مشتری دیرپرداخت واقعاً چقدر از سود شما را می‌خورد؟

مدیران می‌توانند برای هر مش��تری یک محاس��به ساده انجام دهند. 

فرض کنید مشتری سالانه یک میلیارد تومان خرید دارد و حاشیه سود 
ناخالص فروش به او ۲۰ درصد اس��ت. در نگاه اول این مش��تری ۲۰۰ 

میلیون تومان سود ناخالص ایجاد کرده است.
اما اگر مش��تری به‌طور متوس��ط چهار ماه دیرتر از موعد پول بدهد، 
ش��رکت باید سرمایه مربوط به این فروش را برای مدت بیشتری تأمین 
کند. هزینه سرمایه باید از همان ۲۰۰ میلیون تومان کسر شود. سپس 
هزین��ه پیگیری وصول، احتمال برگش��ت چ��ک، تخفیف‌های اضافی و 

ریسک نکول نیز اضافه می‌شود.
ممکن اس��ت در پایان مشخص شود مشتری‌ای که در گزارش فروش 
بس��یار ارزش��مند به نظر می‌رسید، س��ود اقتصادی بس��یار کمی برای 

شرکت ایجاد کرده است.
ب��ه همی��ن دلیل مدی��ر باید علاوه بر »فروش هر مش��تری«، س��ود 

تعدیل‌شده براساس زمان وصول را نیز ببیند.
یک مش��تری که ۹۰۰ میلیون تومان خرید نقدی دارد ممکن اس��ت 
برای ش��رکت بس��یار ارزشمندتر از مشتری‌ای باش��د که یک میلیارد و 

۲۰۰ میلیون تومان خرید می‌کند اما شش ماه بعد پول می‌دهد.
ای��ن تغییر نگاه اهمیت زی��ادی دارد. هدف کس��ب‌وکار صرفاً صدور 
فاکتور نیس��ت؛ ه��دف تبدیل کالا و خدمات به جریان نقدی س��ودآور 

است.
یک ابزار ساده برای مدیران: سن مطالبات

یکی از کاربردی‌ترین گزارش‌هایی که هر مدیر می‌تواند از واحد مالی 
بخواهد، »گزارش س��نی مطالبات« یا Aging Report است. در این 
گزارش، طلب‌های ش��رکت براس��اس مدت زمانی که از سررس��ید آنها 

گذشته طبقه‌بندی می‌شوند.
برای مثال مطالبات می‌توانند در پنج گروه قرار گیرند: سررسیدنشده، 
یک تا ۳۰ روز گذشته از سررسید، ۳۱ تا ۶۰ روز، ۶۱ تا ۹۰ روز و بیش 

از ۹۰ روز.
فقط دی��دن تغییر ترکیب این جدول اطلاعات بس��یار مهمی درباره 
سلامت مالی شرکت می‌دهد. اگر سهم مطالبات بالای ۹۰ روز در حال 

افزایش باشد، حتی با رشد فروش باید علامت هشدار روشن شود.
مرحله بعد محاس��به هزینه این تأخیر اس��ت. مدیر می‌تواند از واحد 
مالی بخواهد کن��ار هر گروه از مطالبات، هزینه تقریبی تأمین مالی آن 
نیز محاسبه ش��ود. در این صورت مشخص می‌شود تأخیر مشتریان در 
یک ماه یا فصل چه مقدار هزینه پنهان به شرکت تحمیل کرده است.

ای��ن عدد باید وارد تصمیمات فروش ش��ود. اعتبار مش��تری، س��قف 
فروش اعتباری، مدت پرداخت و حتی پورس��انت فروش��نده می‌تواند با 
کیفیت وصول مرتبط شود. اگر فروشنده فقط بابت صدور فاکتور پاداش 
بگی��رد، انگیزه طبیعی او افزایش فروش حتی به مش��تریان بدحس��اب 
خواهد بود. اگر بخش��ی از پورسانت به وصول پول وابسته باشد، کیفیت 

فروش نیز وارد محاسبه می‌شود.
بدهی صفر شد؛ هزینه چه شد؟

ماجرای پرداخت معوقات بازنشس��تگان نمونه‌ای عمومی از مفهومی 
است که هر روز در اقتصاد اتفاق می‌افتد. فردی که پولش را دیر دریافت 
می‌کن��د در فاصله انتظار همچنان باید اجاره، خوراک، درمان و س��ایر 
هزینه‌ه��ای زندگی را بپردازد. بنگاه نیز باید حقوق، مواد اولیه، مالیات، 

بیمه و هزینه‌های عملیاتی خود را تأمین کند.
وقتی پرداخت انجام می‌ش��ود، عدد بدهی ممکن است صفر شود اما 

هزینه دوره انتظار الزاماً صفر نشده است.
در اقتص��اد باثبات و با ت��ورم پایین، تفاوت ارزش پ��ول در چند ماه 
ممکن است محدود باشد. هرچه تورم و هزینه تأمین مالی بالاتر باشد، 
زم��ان اهمیت بیش��تری پیدا می‌کند. در چنی��ن اقتصادی، »چه مقدار 
پول؟« تنها سؤال قرارداد نیست؛ »چه زمانی پول؟« نیز بخشی از قیمت 

معامله است.
این قاعده برای دولت، شرکت، فروشنده و حتی خانوار یکسان است.
مدی��ری که می‌خواهد تصویر واقعی‌تری از کس��ب‌وکار خود داش��ته 
باش��د، بهتر است از این ماه یک عدد جدید را کنار فروش و سود دنبال 
کند: متوس��ط زمان وصول مطالبات. سپس یک سؤال دیگر بپرسد: اگر 
تمام مشتریان دقیقاً در موعد قرارداد پول می‌دادند، شرکت امروز چقدر 
نقدینگی بیش��تری داش��ت و چه مقدار هزینه مال��ی کمتری پرداخت 

می‌کرد؟
پاسخ این سؤال ممکن است بسیار بزرگ‌تر از تصور اولیه باشد.

زیرا در اقتصاد تورمی، تأخیر فقط انتظار نیست. زمان خودش قیمت 
دارد؛ و تقریباً همیشه کسی هزینه آن را پرداخت می‌کند.

هزینه پنهان تأخیر در پرداخت

مالیاتِ دیرکرد



فرصت امروز: وقتی دانش��گاه تهران اعلام می‌کند برای جذب رتبه‌های 
برتر کنکور حاضر است در قالب بورس نخبگان ماهانه ۲۰ میلیون تومان 
به دانشجویان منتخب پرداخت کند، در نگاه نخست با یک خبر آموزشی 
روبه‌رو هستیم. هدف اعلام‌شده نیز روشن است: دانشجوی مستعد دغدغه 
کمتری برای هزینه‌های زندگی داش��ته باشد و دانش��گاه بتواند بهترین 
استعدادهای ورودی را جذب کند. اما همین خبر از زاویه کسب‌وکار یک 
س��ؤال بس��یار مهم ایجاد می‌کند: اگر رقابت برای استعداد از ۱۸ سالگی 
آغاز شده است، شرکت‌های ایرانی برای جذب همان افراد چند سال بعد 

چه برنامه‌ای دارند؟
برای بس��یاری از کسب‌وکارها هنوز نیروی انس��انی عمدتاً یک ردیف 
هزینه اس��ت. مدیر برای خرید دستگاه جدید از عبارت »سرمایه‌گذاری« 
اس��تفاده می‌کند، برای راه‌اندازی شعبه جدید طرح توجیهی می‌نویسد و 
ب��رای تبلیغات بودجه تعیین می‌کند؛ اما وقتی صحبت از اس��تخدام یک 
متخصص توانمند می‌ش��ود، اولین س��ؤال این اس��ت که »چقدر حقوق 

می‌خواهد؟«
این تفاوت نگاه می‌تواند یکی از پرهزینه‌ترین خطاهای مدیریتی باشد. 
در بخ��ش بزرگی از اقتصاد جدید، مزیت رقابتی ش��رکت‌ها بیش از آنکه 
در س��اختمان، ماشین‌آلات یا حتی سرمایه مالی نهفته باشد، در کیفیت 
افرادی قرار دارد که مس��ئله حل می‌کنند، محص��ول طراحی می‌کنند، 

مشتری جذب می‌کنند و تصمیم می‌گیرند.
به همین دلیل رقابت بر س��ر نیروی انس��انی دیگر الزاماً از روز انتش��ار 
آگهی اس��تخدام شروع نمی‌شود. دانشگاه‌ها، ش��رکت‌ها، استارت‌آپ‌ها و 
حتی کشورهای مختلف برای یک منبع محدود با یکدیگر رقابت می‌کنند: 

افراد توانمند.
چرا یک نیروی عالی ممکن است چند برابر نیروی متوسط ارزش داشته 

باشد؟
در برخی مش��اغل تفاوت بهره‌وری افراد محدود است. اگر دو اپراتور با 
دس��تگاهی کار کنند که در هر س��اعت ظرفیت مشخصی دارد، بهترین 
اپرات��ور نمی‌تواند صد برابر دیگری تولید کند. فناوری و ظرفیت فیزیکی 

دستگاه سقفی برای بهره‌وری ایجاد کرده است.
اما در مشاغل دانشی چنین سقفی بسیار بالاتر است. یک برنامه‌نویس 
بسیار توانمند ممکن است مسئله‌ای را در چند ساعت حل کند که نیروی 
متوسط برای آن چند روز زمان نیاز دارد. یک مدیر محصول خوب ممکن 
اس��ت با یک تصمیم جلوی ماه‌ها توس��عه محصول اشتباه را بگیرد. یک 
فروشنده حرفه‌ای B2B می‌تواند قراردادی ایجاد کند که چند برابر حقوق 

سالانه خودش برای شرکت سود داشته باشد.
در بازاریاب��ی، طراحی، تحقیق و توس��عه، تحلیل داده، مدیریت مالی و 
بسیاری از مش��اغل تخصصی نیز همین اتفاق رخ می‌دهد. تفاوت ارزش 

ایجادشده توسط افراد می‌تواند بسیار بیشتر از تفاوت حقوق آنها باشد.
فرض کنیم ش��رکت برای یک متخصص متوس��ط ماهانه ۷۰ میلیون 
تومان پرداخت می‌کند و یک نامزد بسیار قوی برای همان موقعیت ۱۰۰ 
میلیون تومان می‌خواهد. مقایس��ه س��طحی می‌گوید گزینه دوم سالانه 

۳۶۰ میلیون تومان گران‌تر است.
اما این محاسبه یک متغیر بسیار مهم را حذف کرده است: خروجی.

اگر متخصص دوم بتواند سالانه یک میلیارد تومان ارزش اقتصادی بیشتری 
ایجاد کند، پرداخت ۳۶۰ میلیون تومان هزینه بیشتر تصمیم گران‌تری نیست؛ 

اتفاقاً انتخاب نیروی ارزان‌تر برای شرکت گران‌تر تمام شده است.
اینجاس��ت که مفهوم »بازده س��رمایه انس��انی« اهمیت پیدا می‌کند. 
همان‌طور که مدیر هنگام خرید دستگاه می‌پرسد این سرمایه‌گذاری چه 
مقدار تولید یا صرفه‌جویی ایجاد می‌کند، هنگام استخدام نیز باید بپرسد 

هزینه این فرد در برابر ارزشی که می‌تواند ایجاد کند چقدر است.
ارزان‌ترین استخدام ممکن است گران‌ترین انتخاب باشد

یکی از اشتباهات رایج در استخدام این است که حقوق به معیار اصلی 
مقایسه تبدیل شود. دو نامزد شرایط نسبتاً مشابهی دارند و سازمان فردی 

را انتخاب می‌کند که ۲۰ درصد کمتر درخواست کرده است.
این تصمیم فقط زمانی اقتصادی اس��ت که خروجی دو نفر نیز تقریباً 

یکسان باشد.
اگر فرد ارزان‌تر تصمیمات ضعیف‌تری بگیرد، پروژه‌ها را کندتر پیش ببرد یا 
فرصت‌های کمتری ایجاد کند، صرفه‌جویی حقوق به‌سرعت از بین می‌رود. در 
موقعیت‌های حساس مدیریتی حتی یک تصمیم اشتباه می‌تواند چندین برابر 

کل حقوق سالانه فرد برای شرکت هزینه ایجاد کند.
برای نمونه، مدیر خریدی را تصور کنید که بتواند فقط سه درصد قیمت 
مواد اولیه یک ش��رکت را کاهش دهد. اگر خرید س��الانه ش��رکت ۱۰۰ 
میلیارد تومان باش��د، همین س��ه درصد معادل سه میلیارد تومان است. 
تفاوت ۳۰ ی��ا ۴۰ میلیون تومانی حقوق ماهانه برای چنین موقعیتی در 

برابر ارزش قابل ایجاد بسیار کوچک می‌شود.
یا مدیر فروشی را تصور کنید که بتواند نرخ تبدیل مشتریان بالقوه را از 
۱۰ به ۱۳ درصد افزایش دهد. اگر ورودی قیف فروش بزرگ باشد، همین 

سه واحد درصد ممکن است میلیاردها تومان درآمد جدید ایجاد کند.
بنابراین برای برخی مش��اغل س��ؤال درست این نیس��ت که »این فرد 
چقدر هزینه دارد؟« بلکه باید پرس��ید: »این ف��رد چقدر ارزش می‌تواند 

ایجاد کند؟«
البت��ه این منطق ب��ه معنی پرداخت هر حقوقی به هر فردی نیس��ت. 
استعداد باید قابل سنجش باشد و شرکت باید بتواند رابطه میان عملکرد 
و ارزش اقتصادی را اندازه‌گیری کند. مش��کل دقیقاً زمانی ایجاد می‌شود 
که سازمان فقط بخش اول معادله، یعنی حقوق، را با دقت اندازه می‌گیرد 

و بخش دوم، یعنی ارزش ایجادشده، تقریباً نادیده گرفته می‌شود.
جنگ استعداد فقط جنگ حقوق نیست

ممکن است تصور شود راه جذب بهترین نیروها صرفاً پرداخت بالاترین 
حقوق اس��ت. حقوق اهمیت زیادی دارد، اما تحقیقات و تجربه شرکت‌ها 

نشان می‌دهد تصمیم افراد توانمند معمولاً فقط تابع یک عدد نیست.
اس��تعدادهای قوی به محیطی نیاز دارند که بتوانند در آن رشد کنند، 
اختیار داشته باشند، یاد بگیرند و اثر کار خود را ببینند. اگر سازمان فرد 
توانمند را اس��تخدام کند اما ب��رای کوچک‌ترین تصمیم نیازمند چندین 
تأیید مدیریتی باشد، مزیت استخدام او را تا حد زیادی از بین برده است.

ای��ن موضوع یک تناق��ض مدیریتی رایج ایجاد می‌کند. ش��رکت برای 
اس��تخدام نیروی متخصص هزینه زیادی می‌کند اما بعد اجازه نمی‌دهد 

همان تخصص در تصمیمات سازمان اثر بگذارد.
فرد پس از مدتی احساس می‌کند سازمان فقط »دست« او را استخدام 

کرده، نه »مغز« او را.
مسیر رش��د نیز اهمیت زیادی دارد. نیروی توانمند معمولاً می‌خواهد 
بداند دو یا س��ه سال بعد کجا خواهد بود. اگر سازمان هیچ مسیر شغلی 
روشنی نداشته باشد، افزایش حقوق ممکن است خروج فرد را فقط چند 

ماه عقب بیندازد.
کیفیت مدیر مس��تقیم نیز عامل مهم دیگری اس��ت. افراد در بسیاری 
از مواقع ش��رکت را ترک نمی‌کنند؛ مدیرش��ان را ترک می‌کنند. مدیری 
ک��ه بازخورد نمی‌دهد، موفقیت‌ها را نمی‌بیند، اختیار نمی‌دهد یا محیط 
بی‌اعتم��ادی ایجاد می‌کند می‌تواند بهترین نظ��ام جبران خدمات را نیز 

بی‌اثر کند.
به همین دلیل رقابت بر س��ر اس��تعداد یک مسابقه تک‌متغیره حقوق 
نیس��ت. حقوق، یادگی��ری، اختیار، فرهنگ س��ازمانی، کیفیت مدیریت، 
اعتبار ش��رکت، انعطاف کاری و چش��م‌انداز رشد مجموعه‌ای هستند که 

»پیشنهاد ارزش کارفرما« را تشکیل می‌دهند.
هزینه خروج یک نیروی خوب چقدر است؟

یکی از دلایلی که س��ازمان‌ها درباره افزای��ش حقوق کارکنان کلیدی 
س��ختگیر هستند این است که هزینه افزایش حقوق کاملًا قابل مشاهده 

است، اما هزینه خروج معمولاً در یک ردیف حسابداری دیده نمی‌شود.
ف��رض کنید متخصص��ی ماهانه ۸۰ میلیون توم��ان حقوق می‌گیرد و 
پیشنهاد ش��رکت رقیب باعث ش��ده برای ماندن درخواست ۲۰ میلیون 
توم��ان افزای��ش حقوق کند. هزینه افزایش برای ش��رکت س��الانه ۲۴۰ 

میلیون تومان است و مدیر به‌سادگی این عدد را می‌بیند.
اما اگر درخواست رد شود و فرد شرکت را ترک کند چه اتفاقی می‌افتد؟

ابتدا باید فرد جدیدی پیدا شود. انتشار آگهی، بررسی رزومه، مصاحبه 
و مذاکره زمان می‌برد. ممکن اس��ت موقعیت برای دو ماه خالی بماند. در 
این فاصله بخش��ی از کار بین س��ایر کارکنان تقسیم می‌شود و بهره‌وری 

تیم کاهش می‌یابد.
بعد فرد جدید وارد می‌شود اما از روز نخست به بهره‌وری کامل نمی‌رسد. 
باید محصولات، مش��تریان، فرآیندها، سیستم‌ها و فرهنگ شرکت را یاد 
بگیرد. بسته به شغل ممکن است سه تا شش ماه یا حتی بیشتر زمان لازم 

باشد تا عملکرد او به سطح فرد قبلی برسد.
در همی��ن فاصله دانش س��ازمانی نیز از دس��ت رفته اس��ت. کارمند 
قبلی می‌دانس��ت کدام مشتری چه حساس��یتی دارد، کدام تأمین‌کننده 
قابل اعتمادتر اس��ت، چرا فلان فرآیند به ش��کل فعلی طراحی شده و در 
پروژه‌های قبلی چه اشتباهاتی رخ داده است. تمام این اطلاعات الزاماً در 

فایل‌ها ثبت نشده‌اند.
اگر ف��رد به رقیب برود، بخش دیگری از مس��ئله نیز ایجاد می‌ش��ود. 
سرمایه‌ای که شرکت برای آموزش و تجربه او هزینه کرده، اکنون می‌تواند 

در خدمت یک رقیب قرار گیرد.
وقتی تمام این هزینه‌ها کنار یکدیگر قرار بگیرند، ممکن است مشخص 
شود افزایش سالانه ۲۴۰ میلیون تومانی حقوق بسیار ارزان‌تر از جایگزینی 

فرد بوده است.
این به معنی پذیرش تمام درخواست‌های افزایش حقوق نیست؛ بلکه یعنی 

تصمیم باید با هزینه کل جایگزینی مقایسه شود، نه فقط با حقوق فعلی.
بهترین نیروهای شرکت شما چه کسانی هستند؟

بس��یاری از مدیران تصور می‌کنند پاسخ این سؤال را می‌دانند، اما اگر 
از آنها بخواهیم پنج نیروی کلیدی سازمان را براساس معیارهای مشخص 

معرفی کنند، تصمیم دشوار می‌شود.
نیروی کلیدی الزاماً کسی نیست که بالاترین سمت یا بیشترین سابقه 
را دارد. ممکن اس��ت کارشناس فنی‌ای باشد که دانش یک سیستم مهم 
فقط نزد اوس��ت، فروشنده‌ای که رابطه با چند مشتری بزرگ را مدیریت 

می‌کند یا برنامه‌نویسی که معماری اصلی محصول را می‌شناسد.
ی��ک تمرین مدیریتی س��اده می‌توان��د تصویر جالبی ایج��اد کند. نام 

کارکنان را بررسی کنید و برای هرکدام این سؤال را بپرسید:
اگر این فرد فردا استعفا دهد، کسب‌وکار طی شش ماه آینده چه مقدار 

آسیب می‌بیند؟
 Key اگر پاس��خ برای فردی »آس��یب جدی« اس��ت، ش��رکت با یک

Person یا نیروی کلیدی روبه‌روست.
حالا سؤال دوم مطرح می‌شود: برای حفظ او چه برنامه‌ای داریم؟

اگر پاس��خ فقط »حقوق می‌دهیم« باشد، اس��تراتژی نگهداشت ناقص 
اس��ت. باید بدانیم مسیر رشد فرد چیس��ت، آخرین بار چه زمانی درباره 
آینده شغلی‌اش صحبت شده، بازار برای تخصص او چه حقوقی می‌پردازد 

و چه عواملی ممکن است باعث خروجش شوند.
این ارزیابی نباید زمانی انجام ش��ود که استعفانامه روی میز مدیر قرار 

گرفته است. آن زمان ممکن است بسیار دیر باشد.
از دانشگاه تا شرکت؛ شکار استعداد زودتر شروع شده است

خبر بورس ماهانه ۲۰ میلیون تومانی دانشگاه تهران از این منظر معنای 
دیگری پیدا می‌کند. دانشگاه برای جذب استعداد منتظر نمانده دانشجو 
چهار سال درس بخواند و بعد وارد بازار شود؛ رقابت از همان نقطه انتخاب 

دانشگاه آغاز شده است.
ش��رکت‌های بزرگ دنیا نیز سال‌هاست منطق مش��ابهی دارند. برنامه 
کارآموزی، همکاری با دانشگاه، مسابقات تخصصی، پروژه‌های دانشجویی 
و بورس��یه‌ها فقط فعالیت روابط عمومی نیس��تند؛ بخش��ی از سیس��تم 

شناسایی زودهنگام استعداد محسوب می‌شوند.
یک ش��رکت ایرانی نیز الزاماً نباید برای ش��روع چنی��ن کاری بودجه 
عظیمی داشته باشد. همکاری با یک دانشکده، تعریف پروژه واقعی برای 
دانش��جویان، برنام��ه کارآموزی جدی یا برگ��زاری یک چالش تخصصی 
می‌تواند بسیار مؤثرتر از انتظار برای دریافت رزومه پس از فارغ‌التحصیلی 

باشد.
تفاوت اصلی در نگاه است.

شرکتی که اس��تخدام را صرفاً فرآیند »پرکردن جای خالی« می‌بیند، 
زمانی وارد بازار می‌شود که به نیرو نیاز فوری دارد. آگهی منتشر می‌کند، 

رزومه می‌گیرد و از میان افراد موجود انتخاب می‌کند.
اما سازمانی که مدیریت استعداد دارد، قبل از ایجاد جای خالی می‌داند 
در آینده به چه مهارت‌هایی نیاز خواهد داشت و از قبل شبکه‌ای از افراد 

بالقوه ایجاد می‌کند.
در بازار کار رقابتی، این تفاوت می‌تواند تعیین‌کننده باشد.

یک محاسبه که مدیر باید انجام دهد
برای هر موقعیت کلیدی در س��ازمان چهار عدد را کنار هم قرار دهید: 
هزینه س��الانه فرد، ارزش اقتصادی قابل ایجاد، هزینه جایگزینی و زمان 

رسیدن جانشین به بهره‌وری کامل.
فرض کنید متخصصی س��الانه ۱.۲ میلیارد تومان برای شرکت هزینه 
دارد اما نقش او در حفظ یا ایجاد پنج میلیارد تومان حاش��یه س��ود قابل 
اندازه‌گیری اس��ت. جایگزینی او نیز شش ماه زمان می‌برد و در این دوره 

یک میلیارد تومان افت بهره‌وری یا فرصت ازدست‌رفته ایجاد می‌شود.
در چنین ش��رایطی بحث درباره افزایش ۱۵ درصدی حقوق او باید در 
این چارچوب انجام شود، نه صرفاً با جمله »حقوقش همین حالا هم زیاد 

است.«
برعک��س، ممکن اس��ت فردی حق��وق بالایی دریافت کن��د اما ارزش 
ایجادشده متناسب با آن نباشد. همان چارچوب کمک می‌کند این مسئله 

نیز آشکار شود.
هدف مدیریت استعداد پرداخت بیشتر نیست؛ پرداخت هوشمندانه‌تر 

برای ارزش واقعی است.
بورس جدید دانشگاه تهران در نهایت درباره ۲۰ میلیون تومان نیست. 
پیام اقتصادی مهم‌تر این است که استعداد ارزش دارد و سازمانی که زودتر 
آن را شناسایی کند حاضر است برای دسترسی به آن سرمایه‌گذاری کند.

برای مدیران کسب‌وکار نیز سؤال مشابهی وجود دارد. شرکت هر سال 
برای ماش��ین‌آلات، تبلیغات، س��اختمان، نرم‌افزار و موجودی کالا بودجه 
تعیین می‌کند. شاید وقت آن رسیده باشد یک سطر دیگر نیز به فهرست 

سرمایه‌گذاری‌های استراتژیک اضافه شود: سرمایه انسانی.
زیرا در بس��یاری از کس��ب‌وکارهای امروز، گران‌ترین دارایی ش��رکت 

چیزی نیست که در ترازنامه دیده می‌شود.
گاهی مهم‌ترین دارایی، همان فردی است که هر روز عصر لپ‌تاپش را 
می‌بندد و از در ش��رکت بیرون م��ی‌رود؛ و هیچ تضمینی وجود ندارد که 

فردا دوباره از همان در وارد شود.

ماهی ۲۰ میلیون برای یک دانشجو؛ قیمت واقعی استعداد چقدر است؟

جنگ بر سر استعداد
اخبــــــار

فاصله ۱۳ تا ۷۸ درصدی قیمت خودرو از کارخانه تا 
بازار آزاد! 

فاصله قیمت کارخانه و بازار خودروهای داخلی همچنان قابل‌توجه اس��ت، 
بررسی قیمت‌ امروز )۹ شهریورماه( نشان می‌دهد این شکاف از ۲۲۰ میلیون 
توم��ان برای رانا پلاس )۱۳ درصد( گرفته، تا ۸۶۱ میلیون تومان برای پارس 
نوآ )۶۰ درصد( و س��هند با ۶۵۷ میلیون تومان )۷۸ درصد( در نوس��ان بوده؛ 
اختلافی که به گفته کارشناس��ان گویای افزایش نرخ ارز و تداوم محدودیت 
عرضه و تقاضای بالا در بازار اس��ت. به گزارش ایس��نا، بررس��ی فاصله قیمت 
کارخانه و بازار برخی از خودروهای پر مخاطب داخلی )۹ شهریورماه ۱۴۰۵( 
نش��ان می‌دهد که می��ان قیمت‌های مص��وب خودروس��ازان و نرخ‌هایی که 
خودروها در بازار آزاد معامله می‌شوند، شکاف قابل‌توجهی وجود دارد که بیش 
از همه ناشی از دو عامل نرخ ارز در بازار آزاد و میزان عرضه )کمتر از تقاضای 
موجود در بازار( است و اختلاف قیمت کارخانه و بازار از ۲۲۰ میلیون تومان 
برای رانا پلاس )۱۳ درصد فاصله( تا ۸۶۱ میلیون تومان برای پارس نوآ )۶۰ 
درصد فاصله( و ۶۵۷ میلیون تومان اختلاف میان قیمت کارخانه تا بازار برای 
خودرو س��هند و فاصله ۷۸ درصدی، متغیر اس��ت. در میان محصولات مورد 
بررسی بیشترین فاصله قیمت )ریالی( همانطور که گفته شد؛ مربوط به خودرو 
پ��ارس نوآ با فاصله ۸۶۱ میلیون تومان)۶۰ درصد( اس��ت، پس از آن خودرو 
ری‌را  ب��ا ۸۰۰ میلیون تومان، خودرو ۲۰۷ اتوماتیک پانوراما با ۷۴۷ میلیون 
تومان بیش��ترین اختلاف قیم��ت میان کارخانه و ب��ازار را به خود اختصاص 
داده‌اند. اما خودرو س��هند با ۶۵۷ میلیون تومان و فاصله ۷۸ درصدی نسبت 
به قیمت کارخانه بیشترین فاصله )نسبی( قیمت را با بازار دارد. شاهین بدون 
سانروف با ۶۶۲ میلیون تومان، تارا اتوماتیک توربو با ۶۷۵ میلیون تومان و دنا 
پلاس اتوماتیک با ۵۷۰ میلیون تومان از دیگر خودروهایی هستند که اختلاف 
قیم��ت قابل‌توجهی میان ن��رخ کارخانه و بازار آنها وج��ود دارد. این ارقام در 
شرایطی ثبت شده که فاصله قابل‌توجه میان قیمت کارخانه و بازار، همچنان 
یکی از مهم‌ترین نش��انه‌های وجود تقاضای سوداگرانه و محدودیت عرضه در 
بازار خودرو محسوب می‌شود و هرچه فاصله میان قیمت کارخانه و بازار بیشتر 
باشد، جذابیت خودرو برای خرید از مسیرهای رسمی و فروش مجدد در بازار 
افزایش می‌یابد؛ موضوعی که طی سال‌های گذشته یکی از چالش‌های اصلی 

سیاست‌های فروش و قیمت‌گذاری خودرو است.

برگزاری ۲۵۵ نشست و گفت‌وگو در حوزه هوش 
مصنوعی و امنیت دیجیتال

رئیس س��ازمان نظام صنفی رایانه‌ای از  برگزاری ۲۵۰ نشس��ت 
و گف��ت وگو در حوزه های هوش مصنوع��ی و امنیت دیجیتال در 
نمایش��گاه الکامپ امسال خبر داد و گفت:۱۵۵ دانش آموز از نقاط 
مختلف کش��ور به ویژه نقاط محروم در الکامپ ۲۹ حضور خواهند 
داشت. به گزارش ایس��نا، علی حکیم جوادی در افتتاحیه بیست و 
نهمین نمایش��گاه بین المللی الکامپ گفت: افتتاح این نمایشگاه با 
رویکرد نوآوری و دانش و توجه به جوانان به ویژه نس��ل زد برگزار 
ش��ده اس��ت و س��ازمان نظام صنفی رایانه ای به عنوان بزرگترین 
تش��کل بخش خصوصی و فراگیر در کل کش��ور با بیش از ۳۰ هزار 
عضو نظام‌دهی به فریلنسرها و آزادکاران را در این دوره از نمایشگاه 

بر عهده داشته است.
وی افزود: م��ا خود را با بازیگران این صنع��ت متحد می‌دانیم تا 
بتوانیم به کمک دولت بخشی از نیازهای کشور را با حمایت بخش 
خصوص��ی برآورده کنی��م و بخش خصوصی انتظ��ار دارد به عنوان 
صدای بخش خصوصی مطالبات این بخش را از دولت پیگیری کند.
حکیم جوادی ادامه داد: کار خلاقانه و ایده ای که در نمایش��گاه 
امس��ال به کار گرفته ش��ده نماد ققنوس اس��ت. ققن��وس در تمام 
کش��ورها یک موجود و پرنده افسانه‌ایست و سابقه و جایگاه ویژه‌ای 
داش��ته اس��ت؛ در یونان و مصر باس��تان این پرنده نم��ادی از تاب 
آوری و ایمان با اراده اس��ت و من معتق��دم دلیل اینکه این نماد را 
انتخاب کردیم این اس��ت که تاب آوری ایران را در این نمایش��گاه 

نشان بدهیم.
به گفته رئیس س��ازمان نظ��ام صنفی رایانه‌ای بای��د از ابزارهای 
موجود در فن��اوری اطلاعات در جهت گرفت��ن بهترین تصمیمات 

برای آینده کشور استفاده کرد.
وی تصریح کرد: امس��ال در فضایی ح��دود ۴۰ هزار متر مربع با 
۱۴ س��الن و بیش از ۳۵۰ شرکت کننده نمایشگاه را برگزار کردیم 
و با توجه به ش��رایطی که کش��ور داشت، شرکت کنندگان  آخرین 

دستاوردهای فناوری اطلاعات را به نمایش گذاشته اند.
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الکامپ؛ نماد هم‌افزایی صنعت برق و ارتباطات
معاون وزیر نیرو با ارزیابی از دستاوردهای ارائه‌شده در نمایشگاه الکامپ، 
این نمایش��گاه را فرصت بسیار مغتنمی دانس��ت تا پلتفرم‌ها و سکوهای 
طراحی‌ش��ده در ح��وزه خدمات دهی خرید برق از ب��ورس، مانیتورینگ، 
اینترنت اش��یاء و دیسپاچینگ هوش��مند به نمایش درآیند؛ پلتفرم‌هایی 
که زیرس��اخت فنی لازم را برای مدیریت بار، تعادل‌بخش��ی به ش��بکه و 

پاسخ‌گویی بار فراهم می‌کنند.
به گزارش ایس��نا، مصطفی رجبی‌مش��هدی، امروز دوشنبه در حاشیه 
بازدید از بخش‌های تخصصی نمایش��گاه بین‌الملل��ی الکامپ با تأکید بر 
پیش��گامی صنعت برق در توس��عه فناوری‌های ارتباطی گفت: سندیکای 
صنعت برق پایه‌گذار اصلی نمایشگاه الکامپ انرژی بوده و این رویداد بزرگ 
با همکاری و هم‌افزایی بخش‌های مختلف متولد ش��ده است. امروز حضور 
فعالانه و پررنگ ش��رکت‌های حوزه برق در کنار فعالان فناوری اطلاعات، 
فرصتی کم‌نظیر برای معرفی توانمندی‌های فناورانه و توس��عه راهکارهای 

نوین مدیریت هوشمند انرژی در کشور به شمار می‌آید.
معاون برق و انرژی وزارت نیرو با ارزیابی مثبت از دستاوردهای ارائه‌شده 
در نمایشگاه تصریح کرد: »نمایشگاه الکامپ امسال فرصت بسیار مغتنمی 
بود تا پلتفرم‌ها و سکوهای طراحی‌شده در حوزه خدمات دهی خرید برق 
از بورس، مانیتورینگ، اینترنت اش��یاء )IoT( و دیسپاچینگ هوشمند به 
نمایش درآیند؛ پلتفرم‌هایی که زیرس��اخت فنی لازم را برای مدیریت بار، 
تعادل‌بخشی به شبکه و پاسخ‌گویی بار )Demand Response( فراهم 

می‌کنند.«
وی با اش��اره به ضرورت انعطاف‌پذیری شبکه برق با ابزارهای ارتباطی 
افزود: »هدف کلان ما این اس��ت که مشترکان بتوانند در زمان‌های وفور 
انرژی از حداکثر ظرفیت ش��بکه بهره‌مند ش��وند و در زمان محدودیت و 
اوج بار نیز مصرف خود را متناس��ب سازند. ایجاد چنین تعامل دوطرفه و 
انعطاف‌پذیری میان شبکه و مشترکان، تنها از مسیر زیرساخت‌های نوین 
ارتباط��ی می‌گذرد و صنعت فناوری اطلاع��ات و ارتباطات در این زمینه 

نقشی کلیدی و راهبردی ایفا می‌کند.«
هم‌زم��ان با برگزاری بیس��ت‌ونهمین نمایش��گاه الکامپ، س��ه کارگاه 
تخصصی در حوزه انرژی با موضوعات طراحی و انتخاب ذخیره‌س��ازهای 
انرژی، طراحی و توس��عه زیرساخت ش��ارژ خودروهای برقی، پلتفرم‌های 

خدمات انرژی، تجمیع‌کنندگان و خرده‌فروشی برق برگزار می‌شود.

جدیدترین قیمت طلا و سکه
به گفته رئیس اتحادیه طلا تهران بازار طلا و س��که از نخس��تین 
روزه��ای هفته برخلاف روند کاهش��ی اونس جهان��ی، تحت تاثیر 
افزایش ن��رخ ارز در بازار آزاد صعودی ش��ده؛ به‌طوری که هر گرم 
طلای ۱۸ عیار به ۲۲ میلیون و ۱۷۷ هزار تومان و سکه طرح جدید 

به ۲۲۱ میلیون تومان رسید.
نادربذرافش��ان در گفت‌وگو با ایس��نا، درباره وضعیت بازار طلا و 
س��که از ابتدای هفته جاری تا امروز و همزمان با گشایش بازارهای 
بین المللی اونس جهانی طلا گفت: امروز و در این لحظه )س��اعت 
۱۴( اون��س جهانی طلا با کاهش هفت دلاری آغاز به کار کرد و در 

حال حاضر به ۴۴۴۸ دلار رسیده است.
وی اف��زود: با وجود کاه��ش اونس جهانی طلا، ب��ازار داخلی اما 
در روزه��ای اخیر به علت افزایش قیمت و ن��رخ ارز در بازار آزاد با 
افزایش روبرو ش��ده و در این لحظه هر گرم طلای ۱۸ عیار با رشد 
۳۲۰ هزار تومانی نسبت به روز گذشته به ۲۲ میلیون و ۱۷۷ هزار 

تومان رسیده است.
رئی��س اتحادیه طلا و جواه��ر تهران ادامه داد: س��که تمام بهار 
آزادی طرح جدید نیز با رش��د س��ه میلیون و ۵۰۰ هزار تومانی  به 
۲۲۱ میلیون تومان، تمام س��که طرح قدیم با رش��د س��ه میلیون 
تومانی به ۲۱۸ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان، نیم س��که با رش��د دو 
میلیون تومانی به ۱۱۳ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان، ربع سکه با رشد 
ی��ک میلیون و ۵۰۰ هزار تومانی به ۶۱ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان 
و س��که یک گرمی بانک مرکزی با رش��د ۲ میلیون تومانی به ۳۲ 

میلیون تومان رسیده است.
بذرافشان درباره حباب سکه نیز اظهار کرد: حباب سکه نیز از روز 
ش��نبه تا امروز با افزایش یک میلی��ون و  ۴۵۰ هزار تومانی به پنج 

میلیون و ۵۰۰ هزار تومان رسیده است.
وی در توضی��ح افزایش قیمت نقره در بازار گفت: اونس نقره نیز 
در حال حاضر ۶۶ دلار و ۹۰ س��نت در بازارهای بین المللی معامله 
می‌ش��ود و در بازار داخل نیز امروز هر گرم نقره با نرخ ۴۶۲ هزار و 

۵۰۰ تومان، خرید و فروش می‌شود.
رئیس اتحادیه ط�ال و جواهر تهران درباره روند افزایش قیمت‌ها 
و توصیه‌ه��ای مربوط به معاملات در ب��ازار طلا گفت: توصیه ما به 
مردم این اس��ت که در معاملات خود دقت کنند و در زمان نوسان 
بازار و ش��رایط هیجانی صبر داشته باشند و زمانی که قیمت ها به 
ثبات رسید اقدام به خرید و فروش کرده تا کمتر در مقابل نوسانات 

متضرر شوند.

خبرنــامه

بر اس��اس پیگیری‌های ایس��نا از گمرک، ترخی��ص خودروهای 
سواری از گمرکات طبق روال قبلی انجام می‌شود و مقررات واردات 

خودرو سواری تغییری نکرده است.
ب��ه گزارش ایس��نا، بر اس��اس اعلام  گمرک جمهوری اس�المی 
حق��وق ورودی واردات خودروهای س��واری به ص��ورت تجاری در 
س��ال ۱۴۰۵ در خودروهای برقی چهار درصد، بنزینی و هیبریدی 
۱۵ درصد، بنزینی تا ۱۵۰۰ سی‌س��ی ۲۰ درصد، بنزینی ۱۵۰۱ تا 
۲۰۰۰ سی‌س��ی ۴۰ درصد، بنزینی ۲۰۰۱ تا۲۵۰۰ سی‌سی ۱۳۰ 
درص��د، بنزین��ی ۲۵۰۱ تا ۳۰۰۰ سی‌س��ی ۱۴۵ درصد و بنزینی 
بالاتر از ۳۰۰۰ سی‌س��ی ۱۶۵ درصد تعیین شده و حقوق ورودی 

خودروهای وارداتی جانبازان نیز چهار درصد است.
همچنین حقوق ورودی خودروهای وارداتی توسط ایرانیان مقیم 

خ��ارج از کش��ور تا پایان س��ال ۱۴۰۵ برای برق��ی و بردافزا ۱۰۰ 
درصد، هیبریدی پلاگین ۱۰۰ درصد، هیبرید ۱۰۰ درصد، بنزینی 
تا ۱۵۰۰ سی‌س��ی ۱۱۰ درصد، بنزینی۱۵۰۰ تا ۲۰۰۰ سی‌س��ی 
۱۲۰ درصد، بنزینی ۲۰۰۰ تا ۲۵۰۰ سی‌سی ۱۳۰ درصد، بنزینی 
۲۵۰۰ ت��ا ۳۰۰۰ سی‌س��ی ۱۴۵ درصد و بنزین��ی بالاتر از ۳۰۰۰ 

سی‌سی ۱۶۵ درصد تعیین شده است.
آن طور که در برخی رس��انه‌ها عنوان ش��ده در حال حاضر میان 
واردات تجاری خودرو توس��ط ش��رکت‌ها و واردات خودرو توسط 
ایرانیان مقیم خارج از کش��ور، اختلاف قابل توجهی در نرخ حقوق 
ورودی وج��ود دارد و همی��ن موض��وع منج��ر به توق��ف ترخیص 

خودروها از گمرکات کشور شده است.
پیگیری‌های ایس��نا از گمرک نش��ان می‌دهد که در حال حاضر 

هیچ بخش��نامه رس��می مبنی بر توقف واردات خودرو از گمرکات 
کشور وجود ندارد و گمرک نیز متولی این موضوع نیست؛ بنابراین 
اگر کس��ی مجوز واردات داشته باشد امکان توقف واردات آن وجود 

ندارد.
آن ط��ور که گمرک به ایس��نا اعلام کرده، اگر کس��ی از وزارت 
صمت مجوزهای لازم را برای واردات خودرو دریافت کرده باش��د، 
امکان اینکه جلوی وارداتش گرفته شود، وجود ندارد. موضوع دیگر 
اینک��ه اگر در حقوق ورودی نیز ابهاماتی وجود داش��ته باش��د در 
قانون نیز پیش‌بینی‌های لازم انجام ش��ده و گمرک از ارباب رجوع 
ضمانتی دریافت خواهد کرد تا کالا ترخیص ش��ود و بعد از آن نیز 
مش��کلات پیگیری خواهد شد، زیرا اختلاف تعرفه و ارزش موضوع 

عادی است.

ترخیص خودرو از گمرک طبق روال قبل

شاخص کل بورس تهران در پایان معاملات دوشنبه با رشد بیش 
از ۳۱ هزار واحدی به سطح ۶.۵ میلیون رسید؛ این در حالی است 

که شاخص هم‌وزن با کاهش مواجه شد.
به گزارش خبرنگار مهر، شاخص کل بورس تهران در سومین روز 
معاملاتی هفته با رشد ۳۱ هزار و ۷۴۸ واحدی، به سطح ۶ میلیون 
و ۵۴۷ هزار واحد رسید. با وجود تداوم روند صعودی شاخص کل، 
بررس��ی معاملات نشان می‌دهد که سرعت رشد نسبت به روزهای 
گذشته کاهش یافته و بازار با رویکردی محتاطانه‌تر دنبال می‌شود.

واگرایی شاخص‌ها؛ فشار عرضه در نمادهای کوچک
برخلاف روند صعودی شاخص کل، شاخص کل هم‌وزن با کاهش 
۶ ه��زار و ۱۸۹ واحدی به س��طح یک میلی��ون و ۸۲۱ هزار واحد 

رس��ید. این واگرایی میان شاخص کل و هم‌وزن حاکی از آن است 
که در جریان معاملات امروز، نمادهای بزرگ و شاخص‌س��از نقش 
اصلی را در حفظ روند صعودی ایفا کردند، در حالی که بخش قابل 

توجهی از نمادهای کوچک‌تر با فشار عرضه روبرو شدند.
ثبت ارزش معاملات بالا و تحرکات بازار

در جریان معاملات امروز بورس تهران، یک میلیون و ۲۵۷ هزار 
فقره معامله به ثبت رس��ید و ارزش معاملات نیز به رقم قابل توجه 
بی��ش از ۵۳ هزار میلیارد تومان رس��ید؛ عددی که نش��ان‌دهنده 
تداوم حضور نقدینگی و حجم بالای دادوس��تدها در بازار س��رمایه 
است. نمادهای »فملی«، »فارس«، »شپنا«، »تاپیکو«، »پارسان«، 
»شس��تا« و »نوری« از جمله نمادهای اثرگذار بر رشد شاخص کل 

بودند.
وضعیت متفاوت فرابورس و نگاه به آینده بازار

در بازار فرابورس، روند معاملات متفاوت بود و ش��اخص این بازار 
با ۱۳۲ واحد کاهش در سطح ۵۱ هزار و ۲۳۰ واحد ایستاد. در این 
بازار نیز ۸۲۴ هزار و ۱۹۱ فقره معامله انجام شد و نمادهای »فزر«، 
»کگه��ر«، »ومپن��ا«، »هرمز«، »نیش��کر«، »فجه��ان« و »آریان« 

بیشترین تأثیر را بر شاخص داشتند.
در مجموع، بازار سرمایه در روز دوشنبه اگرچه همچنان در مسیر 
صع��ودی حرکت کرد، اما ترکیب معاملات و افزایش فش��ار فروش 
در نمادهای کوچک، نش��ان‌دهنده ورود بازار به فاز محتاطانه‌تری 

نسبت به روزهای پرشتاب گذشته است.

تداوم صعود بورس با محوریت شاخص‌سازها؛ احتیاط در معاملات بازار سرمایه
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ی��ک عضو هیات نمایندگان اتاق ته��ران با تاکید بر ضرورت بازنگری در 
فهرس��ت کالاهای مجاز کولبری و ملوانی، پیش��نهاد کرد: مواد اولیه مورد 
نیاز تولید در اولویت واردات از این مسیر قرار گیرند و درباره ورود کالاهای 
دارای مش��ابه داخلی، با نظر انجمن‌های تخصصی هر صنعت تصمیم‌گیری 

شود.
مهراد عباد - عضو هیات نمایندگان اتاق تهران - در گفت‌وگو با ایس��نا، 
درب��اره آخرین وضعیت تجارت کولبری و ملوانی پس از جنگ اظهار کرد: 
پیش از جنگ قانونی برای ساماندهی تجارت کولبری و ملوانی به تصویب 
رس��ید که به نوعی فعالیتی را که س��ال‌ها در مناطق مرزی انجام می‌شد، 
در چارچ��وب مقررات قرار داد تا مردم مرزنش��ین بتوانن��د از این فرصت 

استفاده کنند.
وی افزود: پس از تصویب این قانون، درباره نوع کالاهایی که می‌توان از 
طریق کولبری و ملوانی وارد کرد، بحث‌ها و اختلاف‌نظرهایی شکل گرفت. 
برای مثال، برخی فعالان صنعت نس��اجی با این موضوع مخالفت کردند و 
معتقد بودند واردات برخی کالاها از این مسیر با حمایت از تولید داخلی در 
تضاد اس��ت و می‌تواند تولیدکننده داخلی را با رقیب مواجه کند. به اعتقاد 
من، این موضوع نش��ان می‌دهد که قانون موجود همچنان نیازمند اصلاح 

و پختگی بیشتر است.
تجارت مرزی؛ واقعیتی که نمی‌توان نادیده گرفت

عباد با بیان اینکه نمی‌توان واقعیت تجارت مرزی را نادیده گرفت، گفت: 
مردم مناطق مرزی کش��ور س��ال‌ها از انتقال کالا میان ایران و کشورهای 
همس��ایه به‌عنوان یکی از مش��اغل خود استفاده کرده‌اند و هر زمان تلاش 
شده این فعالیت به‌طور کامل متوقف شود، مشکلات بیشتری ایجاد شده و 

حتی در مواردی این مسئله به مرگ افراد منجر شده است.
وی ادام��ه داد: از س��وی دیگر، همی��ن ظرفیت در برخی م��وارد مورد 
سوءاس��تفاده قرار گرفته و بخ��ش قابل توجهی از قاچ��اق کالا نیز از این 
مسیر انجام می‌شود. نمونه‌های مختلفی از انتقال غیرقانونی سوخت و کالا 
در مرزه��ا وج��ود دارد و در جریان جنگ و پ��س از آن نیز وضعیت مرزها 

بسته به موقعیت هر منطقه متفاوت بوده است.
ای��ن عضو هیات نمایندگان اتاق تهران با اش��اره ب��ه اختلال در فعالیت 
برخی مس��یرهای تجاری در جری��ان جنگ اظهار ک��رد: در برخی مرزها 
ارتباط با کش��ورهای خارجی مختل ش��د؛ برای نمون��ه، فعالیت لنج‌ها در 
خلیج فارس برای مدتی متوقف ش��د. با این حال، در بس��یاری از مرزهای 
دیگر فعالیت‌ها ادامه داشت، زیرا در شرایط جنگی، تحریم و محدودیت‌های 
تجاری، بخش��ی از کالاهای مورد نیاز کشور ناچار از مسیرهای مختلف، از 

جمله تجارت مرزی و حتی مسیرهای غیررسمی، جابه‌جا می‌شد.
عباد درباره مهم‌ترین کالاهایی که از طریق کولبری و ملوانی وارد کشور 
می‌شوند، گفت: بر اساس اطلاعات و گزارش‌هایی که در سال‌های گذشته 
منتش��ر ش��ده، س��وخت یکی از مهم‌ترین کالاها از نظر حجم گردش در 
تجارت غیررسمی بوده اس��ت. کالاهای الکترونیکی نیز از جمله کالاهایی 
هس��تند که سال‌ها از طریق مناطق مرزی وارد کشور شده‌اند؛ برای مثال، 
خرید برخی کالاهای الکترونیکی از ش��هرهایی مانند بانه با قیمت پایین‌تر 

از بازار تهران، سابقه طولانی دارد.
این فعال اقتصادی با تاکید بر ضرورت دسترسی به آمار دقیق گفت: باید 
مش��خص ش��ود در دوره اخیر چه کالاهایی از طریق قانونی جابه‌جا شده، 

حجم این تجارت چقدر بوده و چه میزان از کالاها خارج از فهرس��ت مجاز 
همچنان از این مس��یر وارد کشور می‌شوند. در حال حاضر فهرستی برای 
تجارت قانونی کولبری و ملوانی وجود دارد، اما همچنان کالاهایی خارج از 

این فهرست نیز از مسیرهای غیررسمی جابه‌جا می‌شوند.
کولبری و ملوانی؛ مسیری برای تامین نیاز تولید در سال‌های تحریم

عباد با اشاره به نقش تجارت غیررسمی در تأمین نیاز واحدهای تولیدی 
طی س��ال‌های تحریم اظهار کرد: ممکن اس��ت یک قطع��ه مورد نیاز یک 
کارخانه در داخل کش��ور خراب ش��ود و تولیدکننده ب��رای تأمین قانونی 
آن مجبور باش��د ثبت سفارش انجام دهد؛ فرآیندی که ممکن است زمان 
زیادی ب��ه طول بینجامد. در چنین ش��رایطی، برخ��ی تولیدکنندگان در 
س��ال‌های تحریم قطعات و تجهیزات مورد نیاز خ��ود را از طریق کولبری 
یا لنج و به‌ویژه از مس��یر امارات تامین کرده‌اند تا بتوانند فعالیت کارخانه 

را ادامه دهند.
عض��و هیات نمایندگان اتاق تهران با انتقاد از وضعیت انتش��ار آمارهای 
تجاری کش��ور گفت: حتی درباره آمارهای رسمی واردات و صادرات نیز با 
مشکل مواجهیم. در سال‌های گذشته اطلاعات واردات و صادرات به‌صورت 
منظم‌تر و حتی فصلی منتشر می‌شد، اما اکنون گاهی آمارها با فاصله چند 
س��ال و آن هم به شکل ناقص و محدود منتش��ر می‌شوند.  داشتن آمار و 
اطلاعات دقیق برای اقتصاد بس��یار مهم اس��ت، زیرا فعالان اقتصادی برای 
پیش‌بین��ی آینده و تصمیم‌گیری به این اطلاعات نیاز دارند، اما متأس��فانه 

داده‌های به‌روز و دقیق در بسیاری از حوزه‌ها در دسترس نیست.
ابهام در آمار تجارت غیررسمی کشور

عباد درباره س��هم تجارت کولبری و ملوانی از کل تجارت خارجی کشور 
نیز گفت: نمی‌توان رقم دقیقی برای آن اعلام کرد، زیرا علاوه بر کولبری و 
ملوانی، بخش دیگری از تجارت غیررس��می از طریق کانتینرها و خودروها 
انج��ام می‌ش��ود و در برخی موارد نی��ز از کارت‌های بازرگان��ی اجاره‌ای یا 
یک‌بارمصرف استفاده می‌شود که اطلاعات آن به‌صورت دقیق در آمارهای 

رسمی ثبت نمی‌شود.
وی ادامه داد: به‌طور کلی، برآورد دقیقی از تجارت غیررس��می خارجی 
کشور وجود ندارد، اما به نظر من ممکن است این بخش حدود ۳۰ تا ۴۰ 
درصد حجم کل تجارت را ش��امل ش��ود. البته این رقم قطعی نیست و به 

دلیل نبود اطلاعات دقیق نمی‌توان با اطمینان درباره آن اظهارنظر کرد.
ای��ن عضو هی��ات نمایندگان اتاق تهران افزود: همان‌طور که بخش��ی از 
فعالیت‌ه��ای اقتصادی داخلی نیز به ش��کل غیررس��می انجام می‌ش��ود و 
فعالانی وجود دارند که ش��رکت ثبت نک��رده، مالیات پرداخت نمی‌کنند و 
گردش مالی آن‌ها در آمارهای رس��می دیده نمی‌شود، در تجارت خارجی 

نیز بخشی از فعالیت‌ها خارج از چارچوب رسمی انجام می‌شود.
وی با اش��اره به نقش س��وخت در تجارت غیررس��می گفت: بخش قابل 
توجهی از این تجارت مربوط به سوخت است؛ بنزین، نفت و سایر کالاهای 
نفت��ی ارزش بالایی دارند و جابه‌جایی آن‌ه��ا می‌تواند ارزش قابل توجهی 
ایجاد کند. از آنجا که آمار تجارت غیرنفتی معمولاً از آمار نفت جداس��ت، 
نمی‌ت��وان تنها با تکیه بر آمار رس��می تجارت خارج��ی، حجم واقعی این 

فعالیت‌ها را ارزیابی کرد.
تجارت غیررسمی؛ از تامین قطعات تولید تا آسیب به تولید داخلی

عب��اد درباره نقش تجارت کولبری و ملوانی در تأمین کالا و تنظیم بازار 

اظهار کرد: در س��ال‌های تحریم، تجارت کولب��ری و ملوانی، که در بخش 
قابل توجهی از آن دوره غیررس��می بود، به دور زدن برخی محدودیت‌های 
تجاری کمک کرد و بس��یاری از ش��رکت‌ها کالاهایی را که امکان واردات 
س��ریع آن‌ها از مسیر رس��می وجود نداش��ت، از این طریق تأمین کردند.  
به‌خص��وص قطع��ات ماش��ین‌آلات کارخانه‌ه��ا و مواد مصرفی م��ورد نیاز 
واحده��ای تولیدی در مواردی از طریق کولبری و لنج وارد کش��ور ش��ده 
است. دولت نیز به این نتیجه رسید که این فعالیت باید شفاف و قاعده‌مند 

شود و قانون موجود با همین هدف شکل گرفت.
ای��ن فعال اقتصادی با بی��ان اینکه تجارت م��رزی در برخی حوزه‌ها به 
ادامه فعالیت کارخانه‌ها کمک کرده اس��ت، گفت: البته بخش قابل توجهی 
از کالاهایی که از این مس��یر وارد می‌ش��وند، کالاهای مصرفی هستند که 
ورود آن‌ها می‌تواند به تولید داخلی آسیب بزند. برای مثال، وقتی کالاهای 
الکترونیک��ی که مش��ابه داخلی دارند ب��ا هزینه کمت��ر از طریق قاچاق یا 
کولبری وارد می‌ش��وند، تولیدکننده داخلی با مش��کل مواجه خواهد شد. 
بنابراین این شیوه تجارت در برخی بخش‌ها به تولید کمک کرده و موجب 
ش��ده کارخانه‌ها س��رپا بمانند، اما در برخی بخش‌ه��ای دیگر می‌تواند به 

تولید داخلی آسیب بزند.
بروکراسی واردات، تولیدکنندگان را به مسیرهای غیررسمی سوق داد

وی با اش��اره به مش��کلات واردات رسمی مواد و قطعات مورد نیاز تولید 
گفت: بروکراس��ی داخلی در سال‌های گذش��ته به اندازه تحریم‌ها به تولید 
آس��یب زده است. یک کارخانه‌دار اگر امروز بخواهد برای ماشین‌آلات خود 
قطعه‌ای وارد کند، ممکن اس��ت یک تا دو ماه صرف ثبت س��فارش کند و 
پس از آن نیز، در صورت داشتن سقف و سابقه لازم، چندین ماه در انتظار 

تخصیص ارز بماند.
عضو هیات نماین��دگان اتاق تهران افزود: همی��ن طولانی بودن فرآیند 
واردات رسمی باعث شده بس��یاری از تولیدکنندگان برای تامین نیازهای 
فوری خود به مس��یرهای دیگری روی بیاورن��د و از طریق کولبری و لنج 

بخشی از نیازهای خود را تامین کنند.
ضرورت بازنگری در فهرست کالاهای مجاز کولبری و ملوانی

عباد تجارت کولبری و ملوانی را »شمشیر دو لبه« توصیف کرد و گفت: 
این ش��یوه تجارت می‌تواند منافع زیادی برای کش��ور داش��ته باشد، اما از 
س��وی دیگر، به دلیل همراه ش��دن آن با قاچاق، مضرات قابل توجهی نیز 
ایج��اد می‌کند. به نظر من، اصل قانون برای ش��روع اقدام مناس��بی بود و 
می‌تواند به ش��فافیت فعالیت‌های مرزی کمک کند، اما لازم اس��ت درباره 

شرایط اجرای آن و به‌ویژه فهرست کالاهای مجاز بازنگری شود.
این عض��و هیات نمایندگان اتاق تهران تاکید کرد: درباره هر کالایی که 
قرار اس��ت در فهرس��ت کالاهای مجاز کولبری و ملوانی قرار گیرد، باید از 
انجمن تخصصی همان صنعت نظر کارشناسی گرفته شود تا مشخص شود 
ورود آن کالا از این مس��یر به نفع کش��ور اس��ت یا به تولید داخلی آسیب 

می‌زند.
محدودیت فهرست کالاها و تداوم قاچاق 

عب��اد درباره احتم��ال افزایش قاچاق در صورت محدود بودن فهرس��ت 
کالاه��ای مجاز نیز گفت: برای کولبران و فعالان این حوزه در بس��یاری از 
موارد تفاوت چندانی ندارد که چه کالایی جابه‌جا کنند و اگر کالایی خارج 
از فهرست قانونی باشد، بخشی از فعالان همچنان آن را از مسیر غیررسمی 

وارد خواهند کرد. همه فعالان این حوزه نیز تاکنون شناس��ایی نشده‌اند و 
ظاه��راً برای ورود به چارچ��وب قانونی باید خود را معرفی و کارت دریافت 
کنن��د. برخی نیز به دلی��ل نگرانی از مالیات ی��ا محدودیت‌های احتمالی، 

همچنان به روش‌های قدیمی فعالیت می‌کنند.
ای��ن فع��ال اقتصادی تصریح ک��رد: اگر کالایی در فهرس��ت قانونی قرار 
نگیرد، به‌خصوص در مورد افرادی که فعالیت غیررسمی دارند، محدودیت 
چندانی برای ورود آن از مس��یر قاچاق وجود نخواهد داش��ت. بنابراین اگر 
قرار است اصلاحی در این حوزه انجام شود، باید منافع کل کشور و دیدگاه 

جوامع و بخش‌های مختلف اقتصادی در نظر گرفته شود.
واسطه‌ها؛ ذینفعان اصلی تجارت مرزی

عب��اد درباره اینکه آیا منافع تجارت مرزی به‌طور واقعی به مرزنش��ینان 
می‌رسد یا بخش عمده س��ود نصیب واسطه‌ها می‌شود؟ گفت: مرزنشینان 
از این فعالیت‌ها منفعت می‌برند، اما احتمالاً بخش بیشتری از سود نصیب 
واس��طه‌ها و افرادی می‌شود که از طریق ش��رکت‌ها و شبکه‌های مختلف، 
کالاه��ا را وارد و توزی��ع می‌کنند. در تجارت غیررس��می و قاچاق معمولاً 
فاکتور خرید و فروش رس��می وجود ندارد و فعالان این بخش نیز مالیات 
پرداخ��ت نمی‌کنند. این افراد بخش قابل توجهی از اقتصاد غیررس��می را 
تشکیل می‌دهند و منفعت اصلی نیز در بسیاری از موارد به همین گروه‌ها 

می‌رسد.
عضو هیات نمایندگان اتاق تهران با اش��اره به س��ابقه تجارت مرزی در 
مناطق مرزی اظهار کرد: برای مرزنش��ینان، این فعالیت یک کار س��نتی و 
ریش��ه‌دار است که نسل به نسل ادامه داش��ته و آن‌ها از این طریق منافع 
محدودی به دست می‌آورند، اما در قاچاق‌های بزرگ و سازمان‌یافته، سود 
اصلی نصیب افرادی می‌ش��ود که در مقی��اس بزرگ فعالیت می‌کنند و در 

نهایت نیز این بخش می‌تواند به منافع کشور آسیب بزند.
مواد اولیه؛ اولویت اصلاح فهرست کالاهای مجاز

عباد درباره اصلاحات ضروری برای ساماندهی تجارت کولبری و ملوانی 
گفت: چارچوب فعلی می‌تواند به شفاف‌س��ازی ای��ن فعالیت کمک کند و 
فع��الان این حوزه را تا حدودی در چارچوب تجارت رس��می قرار دهد، اما 
مهم‌ترین موضوعی که نیازمند اصلاح اس��ت، نوع کالاهایی است که اجازه 
ورود از ای��ن مس��یر را دارند. برخ��ی کالاهایی که در فهرس��ت فعلی قرار 
گرفته‌اند، کالاهایی هس��تند که به‌صورت سنتی از طریق مرزها وارد کشور 
می‌ش��ده‌اند؛ از جمله برخی لوازم الکترونیکی، مواد و محصولات نس��اجی، 
پوشاک و کالاهایی که مشابه داخلی دارند و ورود آن‌ها از مسیرهای دیگر 

با محدودیت مواجه است.
ای��ن عضو هی��ات نمایندگان اتاق تهران با تاکید ب��ر ضرورت حمایت از 
تولی��د گفت: در ش��رایط فعلی، یکی از نیازهای اصلی کش��ور، تامین مواد 
اولیه تولید اس��ت. در واردات رس��می نیز عمدتا امکان واردات مواد اولیه 
تولید وجود دارد و واردات بس��یاری از کالاهای ساخته‌ش��ده با محدودیت 

مواجه است.
عباد در پایان گفت: با توجه به شرایط تحریمی و محدودیت‌های موجود 
در تج��ارت خارجی، می‌توان مواد اولیه مورد نیاز تولید را از طریق تجارت 
کولب��ری و ملوان��ی وارد کرد و این موضوع می‌تواند به کش��ور کمک کند. 
به نظر من، تمام کالاهایی که در دس��ته م��واد اولیه تولید قرار می‌گیرند، 

می‌توانند در فهرست کالاهای مجاز این شیوه تجارت قرار گیرند.

فهرست کالاهای کولبری و ملوانی تغییر می‌کند؟
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نویسنده: علی آل‎علی
یک محصول مجموعه‎ای از اتم هاست که در یک کارخانه مونتاژ شده 
اند، یک ش��یء فیزیکی با کارکردی مشخص اما یک برند صورت فلکی 
نامرئی از معانی، خاطرات و انتظارات اس��ت که در ذهن جمعی ما می 
درخش��د. بزرگ‎ترین خطای اس��تراتژیک در دنیای کسب و کار اشتباه 

گرفتن این دو با یکدیگر است. 
دهه ها صرف بهینه س��ازی زنجی��ره تولید اتم ها کرده ایم، در حالی 
ک��ه ارزش واقع��ی، در معماری هوش��مندانه آن ص��ورت فلکی نامرئی 
نهفته اس��ت. بازاریابی برند، هنر مهندس��ی این معناس��ت. این فرآیند، 
ن��ه با طراحی ی��ک لوگوی زیبا یا انتخاب یک رنگ س��ازمانی آغاز می 
ش��ود، بلکه با یک تصمیم بنیادین برای س��اختن یک هویت منسجم و 
یک قرارداد نانوش��ته با مشتری ش��روع شده و در تار و پود هر تصمیم، 
ه��ر محصول و هر تعامل، تنیده می ش��ود. در ب��ازاری که کپی کردن 
محصولات آسان‎تر از همیشه اس��ت، تنها دارایی غیرقابل تقلید، قطعه 
زمینی است که یک برند در جغرافیای ذهن شما تصاحب کرده است.

قرارداد نانوشته با مشتری
در ابتدایی ترین و قدرتمندترین س��طح خ��ود، یک برند یک قرارداد 
اس��ت، یک قول صریح اما نانوش��ته که به مصرف کننده، ثبات، کیفیت 
و ی��ک تجربه قاب��ل پیش‎بینی را تضمی��ن می کن��د. در دنیایی مملو 
از انتخ��اب های بی ش��مار و اطلاعات متناقض، ذهن انس��ان به دنبال 
مس��یرهای میانبر برای کاهش ریس��ک و ساده س��ازی فرآیند تصمیم 

گیری است. 
یک برند قدرتمند این مس��یر میانبر را فراهم می کند. چنین برندی 
به مش��تری اطمینان می دهد که محصولی ک��ه امروز می خرد، همان 
سطح از رضایتی را که دیروز تجربه کرده، ارائه خواهد داد. این قرارداد، 
تنه��ا به ویژگی های فیزیکی محصول محدود نمی ش��ود، بلکه ش��امل 
ابعاد احساس��ی و هویتی نیز می گردد. س��اختن ای��ن اعتماد، نیازمند 
یک وس��واس بی رحمانه در اجرای باثبات این قول در طول زمان و در 
تمام نقاط تماس اس��ت. هرگونه تزلزل در این پایه، کل سازه برند را به 
خطر می اندازد، زیرا اعتماد، به آرامی س��اخته شده و به سرعت ویران 

می شود.
کوکاکولا نمونه ای کلاس��یک و بی نقص از این قرارداد نانوشته است. 
قول بنیادین این برند، یک قول حس��ی است، ارائه یک طعم مشخص، 
یک س��طح معین از گاز و یک حس فوری از س��رزندگی در هر بطری و 
قوطی، در هر کجای این س��یاره. این ثبات وس��واس گونه، یک شاهکار 
لجستیکی و تولیدی است که به یک لنگرگاه روانی برای میلیون ها نفر 

تبدیل شده است. شما در یک شهر غریب، با یک زبان ناآشنا، می توانید 
با اطمینان کامل یک کوکاکولا س��فارش دهید، زی��را می دانید که در 
حال خرید یک تجربه کاملا قابل پیش بینی هستید. این قرارداد آنقدر 
قدرتمند است که حتی تلاش فاجعه بار این شرکت برای تغییر فرمول 
خود در دهه 80 میلادی، با یک واکنش عمومی شدید مواجه شد، زیرا 
شرکت، قرارداد نانوشته خود با مشتریانش را نقض کرده بود. کوکاکولا 

نه یک نوشیدنی، که یک ثابت جهانی در دنیایی پر از متغیرهاست.
ایجاد تعلق و حس تمایز

ی��ک برند قدرتمند نمی تواند و نباید برای همه جذاب باش��د. تلاش 
برای راضی نگه داش��تن همگان، مطمئن ترین مسیر به سوی ساختن 
یک هویت میان مایه و فراموش شدنی است. معماری یک برند متمایز، 
نیازمند تعریف دقیق مرزهای آن اس��ت، مشخص کردن اینکه این برند 
»برای چه کسی« است و به همان اندازه مهم، »برای چه کسی نیست«. 
این فرآیند، یک هندس��ه تعلق ایجاد می کند. با مشخص کردن یک 
مجموعه ارزش ها، یک سبک زندگی یا یک دیدگاه منحصر به فرد، برند 
ب��ه یک نماد برای یک گروه خاص از افراد تبدیل می ش��ود. این افراد، 
دیگر تنها مش��تری نیستند، آنها اعضای یک قبیله هستند و استفاده از 
آن برند، به بیانیه ای در مورد هویت شخصی خودشان تبدیل می شود. 
این س��طح از وفاداری، که بر پایه یک همسویی هویتی عمیق بنا شده، 
بسیار پایدارتر از وفاداری مبتنی بر قیمت یا ویژگی های محصول است. 

یک برند بزرگ به مردم چیزی برای باور کردن می دهد.
اپل استاد مس��لم این هندسه تعلق است. این برند، از همان روزهای 
اولیه، خود را نه به عنوان یک ش��رکت کامپیوتری، که به عنوان ابزاری 
برای شورشیان خلاق، برای کسانی که »متفاوت فکر می کنند«، جایگاه 
یابی کرد. دشمن نمادین آن، بوروکراسی خاکستری و غیرانسانی دنیای 
کامپیوترهای س��نتی بود. این مرزبندی روش��ن یک قبیله بسیار وفادار 
از هنرمن��دان، طراح��ان و نوآوران��ی را ایجاد کرد که اپل را بخش��ی از 
هوی��ت حرفه ای و ش��خصی خود می دانس��تند. تا به ام��روز، با وجود 
تبدیل ش��دن به یکی از بزرگ‎ترین شرکت های جهان، این حس تعلق 
همچنان پابرجاست. طراحی مینیمالیستی، تمرکز بر حریم خصوصی و 
اکوسیس��تم یکپارچه، همگی عناصری هستند که به تقویت این هویت 
قبیله ای کمک می کنند. خرید یک محصول اپل، برای بس��یاری، هنوز 
هم یک بیانیه اس��ت؛ بیانیه ای در مورد تعهد به کیفیت، طراحی و یک 

نوع خاص از خلاقیت.
معماری تجربه در هر نقطه تماس

وعده یک برند، در کمپین های تبلیغاتی س��اخته نمی شود، بلکه در 

ه��زاران تعامل کوچک و به ظاهر بی اهمیت، آزم��وده، تایید یا رد می 
ش��ود. یک برند، مجموع تمام نقاط تماس یک مش��تری با یک شرکت 
است. از سهولت استفاده از وب سایت، تا کیفیت بسته بندی محصول، 
از لحن صدای نماینده خدمات مشتری تا سخاوت در سیاست بازگشت 

کالا، هر یک از این تعاملات، یک آجر در ساختار کلی برند است. 
ی��ک تجربه منفی در یکی از این نقاط، می تواند به راحتی تاثیر یک 
تبلیغ تلویزیونی میلی��ون دلاری را خنثی کند. بنابراین، بازاریابی برند، 
وظیفه انحصاری دپارتمان بازاریابی نیست، این یک مسئولیت همگانی 
اس��ت که باید در سراسر س��ازمان، از واحد مهندسی تا تیم لجستیک، 
درک و اجرا ش��ود. یک برند بزرگ، در مورد تجربه وس��واس دارد و می 

داند که ثبات در عمل، بلندتر از هر قولی صحبت می کند.
گ��روه هتل های ریتز-کارلت��ون، این معماری تجرب��ه را به یک هنر 
تبدیل کرده است. وعده برند آنها، ارائه یک سطح افسانه ای از خدمات 
لوکس و ش��خصی س��ازی ش��ده اس��ت. این وعده، بر روی کاغذ باقی 
نمی ماند. این ش��رکت، هر یک از کارکنان خود، از نظافتچی گرفته تا 
مدیرکل را، با اعطای اختیاری تا س��قف مش��خصی برای حل مشکلات 

مهمانان بدون نیاز به کسب اجازه، توانمند می سازد. 
این سیاس��ت یک پیام قدرتمند ارس��ال می کند، اینکه حل مشکل 
مشتری و خلق یک تجربه بی نقص، بر هر بوروکراسی داخلی ارجحیت 
دارد. داستان های بی شماری از کارکنانی که فراتر از وظایف خود برای 
کمک به یک مهمان عمل کرده اند، به بخشی از افسانه این برند تبدیل 
شده اند. این وسواس در اجرای وعده در هر نقطه تماس، از لحظه رزرو 
تا زمان خ��روج، جایگاهی را برای ریتز-کارلتون ایجاد کرده اس��ت که 

رقابت با آن بر پایه قیمت یا امکانات فیزیکی، تقریبا غیرممکن است.
ارز رایج یک روایت مشترک

فرات��ر از قول و تجربه، نمادین ترین برندها به س��طح بالاتری از معنا 
دس��ت می یابند، آنه��ا به یک »روایت« تبدیل می ش��وند. این برندها، 

مجموعه ای از ارزش ها و ایده های قدرتمند را در قالب یک داس��تان 
ب��زرگ و ج��ذاب ارائه می دهند که مش��تریان، با خرید و اس��تفاده از 
محصولات، به یکی از ش��خصیت های آن داستان تبدیل می شوند. این 
روایت ها، به نیازهای عمیق انس��انی برای تعلق، قهرمانی و معنا پاس��خ 
می دهند.  در این س��طح محصول دیگر تنها یک ابزار کاربردی نیست، 
بلکه یک نماد فرهنگی، یک قطعه از یک اسطوره بزرگ‎تر است. ساختن 
چنین روایتی، نیازمند یک دیدگاه بلندمدت، ش��جاعت برای ایستادگی 
بر س��ر یک ایده بزرگ و توانایی برای روایت مداوم آن داستان در طول 
زم��ان و در تمام کانال های ارتباطی اس��ت. این، قدرتمندترین ش��کل 
برندس��ازی است، زیرا مردم ممکن است یک محصول را فراموش کنند، 
اما هرگز داس��تانی را که احس��اس خوبی به آنها داده اس��ت، فراموش 
نخواهند کرد. نایک یک ش��رکت پوش��اک ورزشی نیست، این شرکت، 
معم��ار بزرگ‎ترین روایت م��درن در مورد غلبه بر محدودیت هاس��ت. 
ش��عار فقط انجامش بده یک تگ لاین تبلیغاتی نیست، این عصاره یک 
جهان‎بینی کامل اس��ت. نایک به ندرت در مورد فناوری بالش��تک های 
هوا در کفش هایش صحبت می کند. در عوض، این ش��رکت داس��تان 
های حماس��ی از ورزش��کارانی را روایت می کند که ب��ا اراده، تلاش و 

شجاعت، بر موانع غیرممکن غلبه کرده اند. 
این ورزش��کاران چهره های اس��طوره ای این روایت بزرگ‎تر هستند. 
ب��ا این کار، نای��ک به هر فرد عادی که برای س�المتی خود می دود یا 
ت�الش می کند تا در ورزش محلی خود بهتر باش��د، این فرصت را می 
دهد تا خود را به عنوان قهرمان داس��تان ش��خصی اش ببیند. پوشیدن 
محص��ولات نای��ک، به نوعی به معنای پوش��یدن لباس ای��ن قهرمان و 
مشارکت در این روایت جهانی از تلاش و پیروزی است. این برند، کفش 

نمی فروشد، این برند، سوخت اراده می فروشد.
منابع:

https://www.shopify.com/blog/brand-marketing

بازاریابی برند: خلق معنا در ذهن مشتری


