
رکود اقتصادی معمولا حاصل شوک بازار ملی یا 
بین المللی یا سیاست های تورمی یا عدم همخوانی 
تولی��د با تقاض��ا و امثال آن اس��ت و بس��یاری از 
اقتصاددانان آن را ناشی از تورم منفی یا تحریم ها یا 
ضعف اقتصاد کلان کش��ور می دانند. از سوی دیگر 
رکود اقتصادی ش��امل دوران های مختلفی است. 
مثلا دوره های س��ه ماهه و کسادی فصلی یا موقت 
بازار و البته این رکود می تواند شامل اقتصاد خرد یا 
اقتصاد کلان شود و گاهی نیز هر دو را در بر گیرد. 
اجازه دهید مثالی در م��ورد برخی از رکودهای 
فصلی یا رکودهای رخداد های عمومی و منطقه ای 
را عنوان کنم. معمولا بیشتر شرکت ها و سازمان ها 
اردیبهش��ت  و  فروردی��ن  اس��فند،  ماه ه��ای  در 
فعالیت های شان به ش��دت کاهش می یابد و گاهی 
مناسبت های مذهبی مانند ماه  محرم و ماه رمضان 
نی��ز در رفتارهای اقتصادی س��ازمان ها تأثیرگذار 
اس��ت. یادآوری این نکته مهم اس��ت ک��ه در هر 
کشوری چنین مناسبت های ملی و مذهبی وجود 
دارد، ولی عکس العمل مدی��ران در مواجهه با این 
دوران که می تواند در رکود تولید نیز نقش داش��ته 

باشد، بسیار مهم است. 

اینکه تا چه اندازه سوءمدیریت می تواند بر رکود 
حاکم بر اقتصاد تولید نقش داش��ته باش��د پاسخ 
آن قطعا زیاد خواهد ب��ود. اگر بپذیریم که قوانین 
و مقررات، تدوین سیاس��ت ها و نظ��ارت بر اجرای 
آنها بر عهده مدیران ارش��د اس��ت در این صورت 
خواهیم دید که علل ناکارآمدی س��ازمان ها نیز به 
عهده مدیرانی اس��ت که مس��یر تحول کشور را با 
سوء مدیریت قفل می کنند. سوء مدیریت مجموعه 
رفتارهای ناآگاهانه و بعضا آگاهانه افرادی است که 
با دانش اندک و غیر تخصصی خود منابع ملی را به 
خطر می اندازند. این افراد براساس فقدان استراتژی 
مناس��ب و پردازش غل��ط اطلاع��ات، تصمیمات 
نابخردانه ای می گیرند که براقتصاد تولید تأثیر منفی 
البته جبران ناپذیری می گذارد. این مدیران که دچار 
خودشیفتگی شده اند، توجهی به نظرات کارشناسان 
و محققان اقتصادی نمی کنند و از طریق گفت وگو 
با س��ایر مدیران معامله گر و بی هویت منابع را تلف 
می کنند. این مدیران اغلب قبیله ای، غیر حرفه ای و 
صرفا با تحصیلات دانشگاهی و البته مطیع و ترسو 
انتخاب می شوند. بدین ترتیب سوء مدیریت حاصل 
انتخاب ه��ای ناصحیح و گزینش ه��ای غیر علمی 

اس��ت که نتایج آن دامنگیر بخش تولید و خدمات 
می شود؛ بخش هایی که به عنوان نبض اصلی اقتصاد 
هر کش��ور محسوب می ش��وند. این مدیران را باید 
دلالان و معامله گ��ران اقتصادی خواند، زیرا به جز 
منافع ش��خصی و گروهی خود به منافع جمعی و 

ملی توجهی ندارند. 
برای جلوگیری از این عارضه انتخاب مدیرانی که 
صلاحیت و شایس��تگی لازم برای احراز پست های 
مدیریتی را دارند از ضروریات اس��ت؛ مدیرانی که 
ضمن دارا بودن دانش، تخصص و مهارت لازم بتوان 
از تعهد و مس��ئولیت پذیری آنان اطمینان حاصل 
کرد، مدیرانی که درک خوبی از ش��رایط اقتصادی 
ایران و جهان داشته باشند و بتوانند با آینده نگری، 
برنامه ریزی برای بهره گیری از فرصت ها و همچنین 
مقابله با بحران ها را داشته باشند و بتوانند به بهبود 
فضای ایمن برای خ��روج از رکود اقتصادی همت 
گمارن��د. نباید فراموش کنیم ک��ه رونق اقتصادی 
نیازمند آرامش است و تا زمانی که نتوانیم نوسانات 
رکود را که با اشکال مختلف خود را نشان می دهد 
مدیریت کنیم، نمی توانیم به دوره شکوفایی و رونق 

اقتصادی ورود پیدا کنیم. 

نقش مدیران کسب و کار در رکود اقتصادی کشور

 نگاهی به سیاس��ت های اقتصادی کش��ورهای 
توسعه یافته حاکی از ارتباط تنگاتنگ بخش تولید 
با بخش بازرگانی است و یکپارچگی و انسجام بین 
بخش ها مش��اهده می ش��ود. بر این اساس، بخش 
بازرگانی با استقرار واحدهای تحقیقات بازار، مراکز 
تجاری، اعزام رایزنان بازرگانی و... در بازارهای هدف 
به شناسایی فرصت های تجارت کالایی و خدماتی، 
شناس��ایی نیازها و خواسته های مصرف کنندگان و 
تجزیه وتحلیل رفتار مصرف کنندگان و الگوی خرید 
آنان و... می پردازند. گام بعدی انتقال این اطلاعات به 
بنگاه های تولیدی و خدماتی کشورشان با استفاده از 
شیوه های گوناگون و ابزارهای اطلاعاتی است. سپس 
بخش تولید،  اقدام به تولی��د کالاهایی می کند که 
متناسب با ویژگی های تقاضا و نیازها و خواسته های 
مصرف کنن��دگان بازار هدف اس��ت. گام نهایی نیز 
ب��ر عهده بخش بازرگانی اس��ت که ب��ا به کار بردن 
سیاس��ت های مناسب فروش محصولات تولیدی را 
که متناسب با خواس��ته های بازارهای هدف تولید 
شده اس��ت، تسهیل کند. متأسفانه به دلیل جدایی 

تاریخی این دو حوزه در فرآیند صنعتی شدن کشور، 
رویکرد جایگزینی واردات غلبه داشته و ظرفیت های 
بخش تولید در پاس��خگویی به نیازه��ای بازارهای 
خارج��ی ش��کل نگرفته اند. اخی��را هماهنگی های 
صورت گرفته میان دو حوزه موجب معرفی ضوابط 
نوینی مانند ظرفیت حداقل بهینه، سرمایه گذاری به 
قصد صادرات و... شده است که بارور شدن آن نیاز 
به زمان دارد.   س��اختار سیاست گذاری و مدیریت 
بخش تولید و بازرگان��ی در ایران در طول تاریخ با 
تغییرات و تحولات بس��یاری روبه رو بوده اس��ت. از 
سال 1285 هجری خورشیدی که وزارت تجارت در 
ایران تأسیس شد تا سال 1390 که وزارت صنعت، 
معدن و تجارت به ش��کل کنونی خود درآمد، بارها 
دو ح��وزه تولید و بازرگانی در کنار هم و به صورت 
مجزا در ساختار اقتصادی کشور نقش ایفا کرده  اند. 
برای نمونه در سال 1316 هجری خورشیدی وزارت 
بازرگانی و وزارت صنایع و معادن وجود داشته اند که 
در سال 1320 با ادغام آنها وزارت بازرگانی، پیشه و 
هنر تأسیس شد. پس از آن در سال 1334 مجددا 
وزارتخانه ه��ای صنایع و مع��ادن و بازرگانی از هم 
جدا ش��دند که این موضوع بارها و بنابر مصالح آن 

زمان اتفاق افتاده اس��ت. مطمئنا در کنار هم بودن 
بخش های ساخت و بازرگانی اثرگذاری بیشتری بر 
بهبود فرآیندهای تولید، توزیع و تجارت هر کشوری 
خواهد داش��ت. این موضوع نیز از انگیزه های اصلی 
ش��کل گیری وزارت صنع��ت، مع��دن و تجارت در 
مقط��ع فعلی بوده اس��ت.   بخش صنعت، معدن و 
تجارت ایران با دارا بودن بیش��ترین سهم اقتصادی 
کش��ور، دارای تعامل گسترده ای با سایر بخش های 
اجتماعی، اقتصادی و سیاس��ی جامعه ایران است 
و می تواند یکی از مؤثر ترین پیشران های اقتصادی 
کش��ور باشد. بخش صنعت، معدن و تجارت نه تنها 
می تواند سهم بالایی در ساماندهی معیشت جامعه 
داشته باشد، بلکه می تواند اقتدار و کارآمدی کشور 
را برای دس��تیابی به امنیت، عدال��ت، رفاه، آزادی، 
استقلال و عزت ملی تقویت کند.   ارتباط گسترده 
این بخش با بخش ه��ای مختلف مانند حوزه پولی 
و بانک��ی، ب��ورس، تولید، توزیع، اش��تغال، واردات، 
صادرات، ارتباط بی��ن مصرف کننده و تولید کننده 
 و بس��یاری بخش های دیگر و می��زان اثر گذاری و

 اث��ر پذیری از این بخش ها نش��انگر اهمیت بالای 
شناخت صنعت، معدن و تجارت کشور است. 

ارتباط و هماهنگی بخش بازرگانی و تولید
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آیا رشد اقتصادی، اشتغال را تکان می دهد؟

نسبت رشد و اشتغال 
در اقتصاد ایران

فرصت امروز: از آخرین باری که اقتصاد ایران نرخ بیکاری تک رقمی را تجربه کرد، نزدیک به دو دهه می گذرد. 
ای��ن نکته نش��ان می دهد اش��تغال در حال حاض��ر مهم ترین چالش اقتصاد ایران اس��ت، تا جایی که بس��یاری از 
کارشناسان از آن به عنوان »سونامی بیکاری« یاد می کنند و معاون اول رئیس جمهور نام ابرچالش به آن داده است. 
همچنین بررس��ی ها نشان می دهد طی سال های اخیر اگرچه روند رشد اقتصادی ایران از حالت منفی خارج شده 

و سال گذشته به کمک درآمدهای نفتی به رشد دورقمی رسیده، اما نرخ بیکاری نیز به موازات آن بالا می رود...
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نقش بازار بین بانکی در اقتصاد ایران

ایجاد یک نام تجاری بزرگ از طریق محتوا های ویدئویی

5 نکته برای تبدیل شدن به یک میلیونر قبل از ۳0سالگی

آنچه خرده فروشان می توانند از پرایم دی آمازون بیاموزند

نقش روابط عمومی در موفقیت کسب و کار

بهبود عملکرد و مشکل بیان توصیه ها

ضرورت استفاده از نماد

8 تا 16

مدیریتوکسبوکار

 فارادی فیوچر مدیر اسبق
پروژه i ب ام و را استخدام کرد ۳

 تعریف صنایع کوچک
باید تغییر کند

قانون تأس��یس صندوق در سال 
1383 در مجل��س در قالب یک 

ماده واحده تصویب شد 
که یک تبصره...

سرمقاله

رکود اقتص��ادی معمولا حاصل 
ش��وک بازار ملی یا بین المللی یا 

یا  تورمی  سیاست های 
1عدم همخوانی تولید با...

نقش مدیران کسب و کار 
در رکود اقتصادی کشور

دکتر آذر صائمیان
عضو هیأت مدیره جمعیت 

توسعه علمی

 نگاهی به سیاست های اقتصادی 
کش��ورهای توسعه یافته حاکی از 

بخش  تنگاتنگ  ارتباط 
1تولید با بخش بازرگانی...

ارتباط و هماهنگی بخش 
بازرگانی و تولید

دکتر مهدی
کریمی تفرشی

 رئیس هیأت مدیره تعاونی 
تولیدکنندگان موادغذایی 

محمدحسین 
مقیسه

مدیرعامل صندوق ضمانت 
سرمایه گذاری صنایع کوچک

سرمقاله

دکتر مهدی کریمی تفرشی
 رئیس هیأت مدیره تعاونی تولیدکنندگان موادغذایی 

روند صدور پروانه های ساختمانی نشان می دهد 

رونق؛ حلقه گمشده بازار مسکن



فرص�ت ام�روز: از آخری��ن 
باری ک��ه اقتص��اد ای��ران نرخ 
بیکاری تک رقمی را تجربه کرد، 
نزدیک به دو دهه می گذرد. این 
نکته نش��ان می دهد اشتغال در 
ح��ال حاضر مهم تری��ن چالش 
ایران اس��ت، ت��ا جایی  اقتصاد 
که بس��یاری از کارشناس��ان از 
بیکاری«  به عنوان »سونامی  آن 
اول  مع��اون  و  می کنن��د  ی��اد 
ابرچال��ش  ن��ام  رئیس جمه��ور 
ب��ه آن داده اس��ت. همچنی��ن 
بررس��ی ها نش��ان می دهد طی 
سال های اخیر اگرچه روند رشد 
اقتصادی ای��ران از حالت منفی 
خارج ش��ده و س��ال گذشته به 
کمک درآمدهای نفتی به رشد 
دورقمی رسیده، اما نرخ بیکاری 

نیز به موازات آن بالا می رود. 
رون��د نرخ بی��کاری طی یک 
ده��ه گذش��ته نش��ان می دهد 
از س��ال 1384 ت��ا 1389 نرخ 
بیکاری روند افزایش��ی داش��ته 
است و از سال 1390 تا 1392 
روند کاهش��ی را تجربه کرده و 
پس از آن تا سال 1395 دوباره 
افزایش می یابد. به عبارت دیگر، 
طی س��ال های 1394 تا 1395 
یک میلیون و س��یصد هزار نفر 
به جمعیت شاغلان اضافه شده 
است و البته همزمان با آن، آمار 
بیکاران نی��ز از 2.5 میلیون نفر 
به 3.2 میلیون نفر رسیده است. 
ای��ن آماره��ا نش��ان می دهد 
اقتصاد ایران در حال حاضر چقدر 
به رش��د اقتصادی توام با اشتغال 
نیاز دارد. نخستین بار علی ربیعی، 
وزیر تع��اون، کار و رفاه اجتماعی 
بود ک��ه از پدیده  »رش��د بدون 
اشتغال« س��خن گفت و نسبت 
به بروز و گسترش این پدیده در 
اقتصاد ایران هشدار داد؛ »امروزه 
اش��تغال در کش��ور ما ناش��ی از 
سرمایه گذاری و رشد به سرعت به 
دست نمی آید و ما با پدیده رشد 

بدون اشتغال مواجه هستیم.«

جست وجوی ریشه بیکاری 
در 35 سال قبل

به گزارش خبرآنلاین، آخرین 
آمار بانک مرکزی از نرخ رش��د 

اقتصادی در س��ال 1395 نشان 
ناخالص  تولی��د  می دهد رش��د 
داخل��ی با نف��ت 12.5درصد و 
ب��دون نف��ت 3.3 درص��د بوده 
اس��ت. این در حالی اس��ت که 
ن��رخ بی��کاری ب��ه 12.4درصد 
افزایش یافته اس��ت. براس��اس 
این گ��زارش، نرخ بی��کاری در 
مناطق ش��هری 13.7 درصد و 
در مناطق روس��تایی 8.9درصد 
بوده اس��ت. به این ترتیب، نرخ 
بی��کاری زن��ان 20.7درص��د و 
مردان 10.5درصد گزارش شده 

است. 
این اتفاق حاکی از آن اس��ت 
که سیاس��ت هایی که در حوزه 
اشتغال زایی اتخاذ شده، با وجود 
تأثیرگذاری روی روند تولید، اما 
نتوانسته نرخ اشتغال را بالا ببرد 
نامعادله رش��د بدون اشتغال  و 
ایج��اد ش��ده اس��ت. براس��اس 
این  کارشناس��ی،  تحلیل ه��ای 
نامعادله سه دلیل دارد؛ »پایین 
بودن نرخ بهره وری نیروی کار«،  
»س��رمایه بر بودن مشاغل ایجاد 
ش��ده« و  »عدم تأثی��ر اعطای 
تولیدی  بنگاه های  به  تسهیلات 

روی افزایش نرخ اشتغال«.

شرایط بیکاران و شاغلان 
کشور

از  منتشر ش��ده  آماره��ای 
وضعیت نرخ بیکاری در کش��ور 
نشان می دهد جمعیت بیکار در 

سال 1384 از 2میلیون و 674 
هزار و 866 نف��ر به 2میلیون و 
392 هزار و 179 نفر در س��ال 
1387 اف��ت پی��دا ک��رده، اما 
ب��ا افزای��ش این رق��م در طول 
 س��ال های 1388 و 1389 ب��ه 
3 میلی��ون 218 ه��زار و 329 
جمعیت  اس��ت.  رس��یده  نف��ر 
 بیکار کشور در سال 1388 نیز 
2 میلی��ون و 839 هزار و 973 

نفر گزارش شده است. 
از س��ال 1389 دوب��اره روند 
جمعیت بیکاران کش��ور نزولی 
ب��وده؛ به ط��وری که در س��ال 
ح��دود  تع��داد  ای��ن   1390 
2 میلی��ون و 877 هزار و 608 
نف��ر، در س��ال 1391 حدود 2 
میلیون و 848 هزار و 237 نفر و 
در سال 1392 حدود 2 میلیون 
و 488 ه��زار و 372 نف��ر اعلام 
ش��ده بود. اما از سال 1394 تا 
1395 جمعی��ت بیکاران دوباره 
افزایش یافت��ه و به 3 میلیون و 
203 ه��زار و 398 نفر رس��یده 
است. گزارش ها درباره وضعیت 
نش��ان می دهد  نی��ز  ش��اغلان 
تعداد ش��اغلان کشور طی یک 
ده��ه اخیر افزای��ش پیدا کرده؛ 
به طوری که از 20.6میلیون نفر 
در سال 1384 به 22.5میلیون 
نفر رسیده است. به این ترتیب، 
تعداد ش��اغلان س��ال 1384 از 
20میلی��ون و 614 هزار نفر به 
21 میلیون نفر در س��ال 1386 

رسیده است و این رقم در سال 
1387 ب��ه 20میلی��ون و 483 
هزار نف��ر کاهش داش��ته و در 
س��ال 1388 با کم��ی افزایش 
به 21میلیون نفر رسیده است. 
دوباره این رقم تا س��ال 1391 
روند کاهش��ی داشته و در سال 
1392 ب��ه 21میلی��ون و 337 
هزار نفر افزایش داش��ته است. 
تعداد ش��اغلان در سال 1393 
حدود 21میلی��ون و 301 هزار 
نفر بوده و به 21میلیون و 968 
هزار نفر در سال 1394 افزایش 
یافت��ه و همی��ن رقم در س��ال 
1395 ب��ه 22میلی��ون و 584 
هزار نفر رسیده است. در همین 
مش��اور  نیلی،  مس��عود  زمینه، 
ارش��د اقتص��ادی رئیس جمهور 
ریش��ه بیکاری کنونی کشور را 
مربوط به 35 سال قبل می داند. 
به باور نیلی، »جمعیت کش��ور 
در آن زم��ان 16 میلی��ون نفر 
طی سال های 60 تا 65 افزایش 
یاف��ت و از س��ال 65 تاکن��ون 
یک  س��الی  میانگی��ن  به ط��ور 
میلیون نفر به جمعیت کش��ور 

اضافه شده است.«
این در ش��رایطی است که به 
گفت��ه وی، »در نیمه دوم دهه 
80 شغلی ایجاد نش��ده، اما در 
مقاب��ل در نیم��ه دوم دهه 80 
درآمد ارزی کش��ور ب��ه 8 هزار 
رس��ید،  دلار  میلی��ارد   455 و 
بنابرای��ن با این منابع می ش��د 

برای همه کس��انی ک��ه به بازار 
کار وارد می ش��وند، شغل ایجاد 

کرد.«
مشاور اقتصادی رئیس جمهور 
متذکر می ش��ود: »در این دوره 
به دلیل زی��اد نبودن متقاضیان 
اش��تغال، نرخ بی��کاری در این 
نیافته اس��ت؛  افزایش  س��ال ها 
ای��ن موض��وع،  اصل��ی  دلی��ل 
و  عال��ی  آم��وزش  گس��ترش 
افزایش بسیار تعداد دانشجویان 
کش��ور بود. اما هم اکن��ون این 
کار  بازار  وارد  فارغ التحصی��لان 
ش��ده اند و از پایی��ز س��ال 93 
یک ب��اره ی��ک میلی��ون نفر به 
متقاضی��ان کار اف��زوده ش��ده 
اس��ت. این در حالی است که از 
سال 84 تا 91 ورودی بازار کار 

تقریباً صفر بوده است.«

عدم همراهی رشد اقتصادی 
و اشتغال با یکدیگر

بررس��ی نرخ رشد اقتصادی و 
میزان اش��تغال ایجاد شده طی 
ی��ک دهه اخیر نش��ان می دهد 
همبستگی مثبتی میان این دو 
ش��اخص هیچ گاه وجود نداشته 

است.
گاه  دیگ��ر،  عب��ارت  ب��ه   
مش��اهده ش��ده در س��ال هایی 
که رش��د اقتصادی منفی بوده، 
اش��تغال زایی وجود داشته و در 
س��ال هایی که رش��د اقتصادی 
بالایی وجود داشته، اشتغال زایی 

اتفاق نیفتاده است. 
مرک��ز  گ��زارش  براس��اس 
در  مجل��س،  پژوهش ه��ای 
و   1392  ،1391 س��ال های 
1394 ن��رخ رش��د اقتصادی به 
ترتیب 6.8 -، 1.9 - و 1.6 - درصد 
ب��وده اس��ت؛ این در ش��رایطی 
اس��ت که در همین س��ال ها به 
نفر، 700هزار  ترتیب 118هزار 
نف��ر و 670هزار نفر به جمعیت 
ش��اغلان اضافه ش��ده است. در 
مقابل در سال 1389 نرخ رشد 
اقتصادی به 6.5 درصد رسیده، 
درحالی ک��ه نرخ بیکاری در این 
س��ال افرایش داشته و به 13.5 
درصد رسیده و اشتغال زایی در 

این سال صفر بوده است. 

آیا رشد اقتصادی، اشتغال را تکان می دهد؟

نسبت رشد و اشتغال در اقتصاد ایران

در حالی که بح��ران بیکاری 
یک��ی از بزرگ ترین چالش های 
دولت یازدهم در ش��روع به کار 
اعلام ش��د، این دولت در چهار 
سال گذشته توانس��ت با ایجاد 
تازه، ش��مار  2 میلی��ون ش��غل 
شاغلان ایرانی را از 22میلیون و 

600 هزار نفر بالاتر ببرد. 
 آخرین بررس��ی های صورت 
گرفت��ه از س��وی مرک��ز آم��ار 
ای��ران ک��ه در قالب گزارش��ی 
از س��وی مرک��ز پژوهش ه��ای 
مجلس منتشر شده است، نشان 
می دهد شمار شاغلان ایرانی از 
22میلیون و 600ه��زار نفر در 
سال 1395 فراتر رفته است. به 
این ترتیب نزدیک به 29درصد 
از جمعی��ت 80 میلی��ون نفری 
ایران در س��ال گذشته صاحب 
ش��غل بوده ان��د. ای��ن در حالی 
است که شمار ش��اغلان ایرانی 
در 12سال گذشته، یعنی فاصله 
س��ال های 1384 تا 1395، به  
بیش از 2 میلی��ون نفر افزایش 

یافته است. 
محدودیت اقتصادی در ایجاد 
ش��غل جدید، یکی از مهم ترین 
تنگناه��ای اقتص��ادی ایران در 
یک دهه گذشته تلقی می شود. 
آنچه س��بب شده است بازار کار 
ایران موقعیتی نامناس��ب را دارا 

باشد، عدم ایجاد شغل در فاصله 
زمانی آغاز سال 1384 تا پایان 
س��ال 1391 اس��ت، به ط��وری 
که آمارها نش��انگر آن است که 
جمعیت ش��اغل ایران در س��ال 
1384 براب��ر ب��ا 20میلی��ون و 

600 هزار نفر بود. 
 ،1391 س��ال  پای��ان  در   
یعن��ی پای��ان دولت ده��م نیز 
جمعیت ش��اغل ایران همچنان 
20میلیون و 600هزار نفر باقی 
ماند تا دولت نهم و دهم بدترین 
کارنامه اشتغال زایی را در میان 
دولت های روی کار آمده پس از 
پایان جنگ هش��ت ساله از آن 

خود کند. 
 از سال 1392، به تدریج ایجاد 
ش��غل به یک��ی از محوری ترین 
سیاس��ت های دولت بدل ش��د. 
ای��ن در حالی اس��ت که رش��د 
منف��ی اقتصادی در س��ال های 
1391 و 1392 و بحران ه��ای 
متعدد نظی��ر تورم ب��الا، رکود 
س��نگین و... حرک��ت چرخ های 
اقتصادی را به ش��دت کند کرده 
بود. دولت یازدهم در نخستین 
سال فعالیت خود توانست 700 
هزار شغل در کشور ایجاد کند. 
ای��ن رق��م در س��ال 1394 بار 
دیگ��ر به 700هزار ش��غل و در 

سال 1395 به 600 هزار شغل 
جدی��د افزای��ش یاف��ت. به این 
ترتیب دول��ت یازدهم در دوره 
چهارساله فعالیت خود توانسته 
اس��ت بیش از 2میلیون ش��غل 

جدید در کشور ایجاد کند. 
مجلس  پژوهش ه��ای  مرکز   
ش��ورای اسلامی در این گزارش 
عملکرد  اس��ت  ک��رده  تأکی��د 
اقتصاد ایران از نظر اشتغال زایی 
در س��ال های 1384 ت��ا 1393 
مطلوب نبوده اس��ت. این مرکز 
عملکرد دو س��ال گذشته یعنی 
را   1395 و   1394 س��ال های 
در این حوزه ه��ر چند مطلوب 

ارزیاب��ی ک��رده اما با اش��اره به 
تأکید  پیش��ین  کم کاری ه��ای 
ک��رده اس��ت ب��ازار کار ای��ران 
اش��تغال زایی  مطلوب  رون��د  با 

همچنان فاصله بالایی دارد. 
 بررس��ی ها نش��ان می ده��د 
افزایش اش��تغال در این دو سال 
در پس زمینه ای از عدم افزایش 
اش��تغال در یک بازه 10 ساله و 
افزایش 6 میلیون نفری جمعیت 
غیر فعال با س��هم بالای جوانان 
دارای تحصی��لات عال��ی اتفاق 
افتاده است. اشتغال 1/3 میلیون 
نفری در شرایطی رخ داده است 
که انباشتی از جمعیت غیرفعال 
در اقتص��اد ش��کل گرفته و طی 
دو س��ال اخیر همراه ب��ا بهبود 
نسبی ش��رایط بازار کار بخشی 
از آنه��ا که شمارش��ان به حدود 
2میلی��ون نفر می رس��د تصمیم 
ب��ه ورود به ب��ازار کار گرفته اند، 
ازاین رو افزایش اش��تغال همراه 
ب��ا افزای��ش تع��داد بی��کاران و 
افزایش نرخ بیکاری بوده اس��ت. 
با توجه به حساس��یت جامعه به 
س��یگنال های منفی نس��بت به 
بالا رفتن  س��یگنال های مثبت، 
آمار بیکاران در این دوره زمانی 
با توجه بیشتری از سوی جامعه 
نسبت به افزایش شمار شاغلان 

مواجه می شود. 

۲ درصد از جمعیت ۸۰ میلیون نفری ایران در سال گذشته صاحب شغل بوده اند

چند میلیون ایرانی شغل دارند؟ 

اشتغال

انرژی

آخرین میزان تولید بنزین در ایران اعلام شد
دلایل افزایش مصرف بنزین

مدیرعامل شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی 
ضمن اعلام آخرین میزان تولید بنزین در کشور، 
 دلایل افزایش مصرف این فرآورده در سال جاری 

را اعلام کرد. 
منصور ریاحی در گفت وگو با ایسنا با بیان اینکه 
میانگین تولید بنزین در کش��ور 65 تا 66 میلیون 
لیتر اس��ت، در مورد میزان مصرف گفت: میانگین 
مصرف بنزین در کش��ور 79 میلیون لیتر است و 
اخت��لاف بین تولید و مص��رف بنزین 14 میلیون 
لیت��ر بوده که برای جب��ران آن، 12 میلیون لیتر 
بنزین وارد کشور ش��ده و 1.5 میلیون لیتر نیز از 

ذخایر موجود تأمین می شود. 
او با اش��اره به افزایش مصرف بنزین در کش��ور 
از ابتدای امس��ال ادام��ه داد: میزان مصرف بنزین 
در کش��ور از ابتدای سال 96 روند افزایشی داشته 
است، به طوری که میزان مصرف بنزین در تیرماه 
امس��ال نس��بت به تیرماه سال گذش��ته 9 تا 10 

میلیون لیتر افزایش داشته است. 
مدیرعامل ش��رکت مل��ی پخ��ش فرآورده های 
نفتی با بی��ان اینکه میانگین کل مصرف بنزین از 
ابتدای سال تاکنون 79 میلیون لیتر است، افزود: 
میانگین کل مصرف بنزین از ابتدای سال تاکنون 

8.5 درصد رشد داشته است. 
ریاح��ی درباره دلای��ل افزایش می��زان مصرف 
بنزی��ن در کش��ور توضی��ح داد: مهم تری��ن دلیل 
افزایش مص��رف بنزین در کش��ور، افزایش تولید 
خودرو است. در سال 94، 966 هزار خودرو تولید 
ش��د که این میزان در س��ال 95 به یک میلیون و 
340 هزار خودرو رس��ید. به عب��ارت دیگر، تولید 
خودرو در کش��ور در سال 95 نسبت به سال 94، 
38درصد رش��د داشته اس��ت. همزمان با افزایش 
تولید خودرو در کش��ور، تولید موتورس��یکلت نیز 
در س��ال 95 نسبت به س��ال 94، 63 درصد رشد 
داشته است. در سال 94، 740 هزار موتورسیکلت 
تولید شد که این میزان در سال 95 به 453 هزار 

موتورسیکلت رسید. 
وی از افزای��ش 21 درص��دی واردات خودرو به 
کشور خبر داد و گفت: از سوی دیگر خودروهایی 
ب��ا عمر 20 ت��ا 25 س��ال در کش��ور جمع آوری 
نمی شوند. همچنین در سال جاری به دلیل تقویم 
زمانی مناس��ب ش��اهد افزایش تردد و مس��افرت 

بودیم. 
مدیرعامل شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی 
ادامه داد: افزایش 6 درصدی رشد اقتصادی کشور 
و عدم تغییر قیمت بنزین در دو سال اخیر از دیگر 
دلایل افزایش مصرف بنزین در کش��ور محسوب 
می ش��ود. البته این موضوعات خلل��ی در فرآیند 

بنزین رسانی به کشور ایجاد نمی کند. 
ریاحی با تأکید بر اینکه عرضه بنزین س��وپر نیز 
با می��زان 3.5 میلیون لیتر به روال س��ابق انجام 
می ش��ود در مورد ظرفیت س��ی ان جی در کشور 
گفت: حدود 40میلیون مترمکعب س��ی ان جی در 
کشور ظرفیت سازی شده است که تنها 21 تا 22 

میلیون متر مکعب آن مصرف می شود. 
وی در پایان با بی��ان اینکه با مازاد 19 میلیون 
متر مکعبی س��ی ان جی در کشور مواجه هستیم، 
گف��ت: در ح��ال حاض��ر 2 ه��زار و 300 جایگاه 
سوخت س��ی ان جی عرضه می کنند و برای اینکه 
تقاض��ا برای مصرف س��ی ان جی به ج��ای بنزین 

افزایش یابد باید زیرساخت های آن فراهم شود. 

چه چیزی کمر آب کشور را 
شکست؟ 

مع��اون وزیر نیرو در امور آب و آبفا گفت مجوز 
صدور چاه های عمیق و نیمه عمیق در دولت های 
قبلی ب��ه معنای واقعی موجب شکس��ته ش��دن 
کمر آب کشور ش��د، چراکه این مسئله معضلات 

متعددی را در حوزه آب رقم زده است. 
رحی��م میدان��ی در گفت وگو با ایس��نا، با بیان 
اینکه مج��وز صدور چاه های عمیق و نیمه عمیق 
تنها محدود به دولت نهم و دهم نمی شود، افزود: 
قبل از ای��ن دوره نیز مجوز برای احداث چاه های 
غیرمجاز داده می شد، اما در دولت نهم و دهم دو 

عامل این مسئله را تشدید کرد. 
وی با اش��اره ب��ه تصویب قان��ون تعیین تکلیف 
چاه های فاقد پروانه در سال 1386 گفت: مسئله 
بع��دی اقدامات رئیس جمه��ور دولت نهم و دهم 
بود، به طوری که ش��خص رئیس جمهور با رفتن 
ب��ه چابهار اعلام کرد که بنده مدیر آب هس��تم و 
شما مجاز به ایجاد چاه هستید که همین مسئله 

معضلاتی را به وجود آورد. 
به گفته میدانی، قبل از دولت نهم و دهم نیز با 
مش��کلاتی از این قبیل روبه رو بودیم که قاطعانه 
می توان اعلام کرد این مسئله وضعیت آب کشور 

را با مشکلات زیادی روبه رو کرده است. 
وی اضاف��ه کرد: در حال حاض��ر بیش از 300 
هزار حلقه چاه غیرمجاز در کش��ور وجود دارد که 
از این تعداد 130 هزار حلقه بسیار تعیین کننده و 
مهم هس��تند، لذا باید هرچه زودتر تدابیر ویژه ای 

برای انسداد این چاه ها صورت بگیرد. 

یادداشت

 حال نه چندان خوب نظام بانکی 
در فصل مجامع

زمان برگ��زاری مجامع س��الانه بانک ها در حالی 
فرا  رس��یده اس��ت که نظام بانکی ایران حال و روز 
چندان خوبی ندارد؛ از یک س��و، معضل موسس��ات 
مال��ی و اعتباری غیرمجاز و عملکرد نس��بتا ضعیف 
بانک مرک��زی در مدیریت بازار غیرمتش��کل پولی 
ب��ه پدیده ه��راس بانکی و کاه��ش اعتماد عمومی 
به ش��بکه بانکی انجامیده اس��ت و از س��وی دیگر، 
دارایی ه��ای منجم��د بانک ها و اراده ش��ورای پول 
و اعتبار برای کاهش دس��توری نرخ س��ود بانکی و 
ش��ایعات ورشکس��تگی بانک ها، همه و همه باعث 
شده تا شبکه بانکی ایران با اما و اگرهای زیادی در 

این روزها مواجه باشد. 
در این میان، فرا رس��ید   ن فصل مجامع عمومی و 
فوق الع��اد   ه بانک ها و موسس��ات مالی و اعتباری د   ر 
تیرماه، موضوع انطب��اق صورت های مالی بانک ها با 
استانداردهای IFRS را بیش از پیش پررنگ کرده 
و مش��کلات بانک ها را در سال گذشته برای برپایی 
مجمع و نحوه ارائه صورت های مالی به یاد می آورد. 
در همی��ن زمین��ه، بان��ک مرک��زی در آخری��ن 
روز کاری هفته گذش��ته، در بخش��نامه ای ش��روط 
س��ه گانه ای را ب��رای برپایی مجام��ع بانک ها لحاظ 
کرده و از بانک ها خواس��ته اس��ت صورت های مالی 
خود را بر مبنای استاندارد IFRS و مطابق با نمونه 
ابلاغی بانک مرکزی تهیه و ارائه کنند، وگرنه مجوز 
برگزاری مجامع از س��وی بانک مرک��زی برای آنها 

صادر نخواهد شد. 
در نام��ه ای که بانک مرکزی به بانک ها ارس��ال 
کرده، یادآور شده است که براساس بخشنامه های 
قبل��ی این بانک، ص��دور مجوز برگ��زاری مجامع 
عموم��ی بانک ه��ا و موسس��ات اعتب��اری منوط 
ب��ه رعایت الزام��ات و همچنین برگزاری جلس��ه 
مش��ترک با ناظ��ران بانکی ذی رب��ط در مدیریت 
کل نظارت بر بانک ها و موسس��ات اعتباری بانک 

مرکزی است. 
بان��ک مرک��زی در این بخش��نامه، س��ه ش��رط 
برای بانک ها تعیین کرده اس��ت: نخس��ت، ارس��ال 
پیش نوی��س صورت های مالی بانک ها و موسس��ات 
اعتباری ب��ا نمونه صورت های مال��ی بانک مرکزی 
حداق��ل یک م��اه قبل از برگ��زاری مجم��ع. دوم، 
ارسال پیش نویس نهایی گزارش حسابرس مستقل 
و بازرس قانونی بانک و مؤسس��ه اعتباری. و س��وم، 
ارسال گزارش موارد عدم انطباق عملکرد بانک ها و 
موسسات اعتباری با قوانین و مقررات پولی و بانکی 
و بخش��نامه بانک مرکزی حداقل ی��ک ماه قبل از 

برگزاری مجمع به بانک مرکزی. 
این در حالی اس��ت که در ابتدای هفته گذشته و 
چند روز پیش از بخش��نامه بانک مرکزی، سازمان 
ب��ورس و اوراق بهادار نی��ز در اطلاعیه ای بانک های 
بورس��ی را ملزم به ارائه صورت های مالی بر مبنای 
صورت های مالی سنتی کرد؛ اتفاقی که می توان آن 
را رودررویی س��ازمان ب��ورس و اوراق بهادار و بانک 
مرکزی درب��اره موضوع صورت ه��ای مالی بانک ها 

دانست. 
از ی��ک س��و، بانک مرکزی اعلام کرده اس��ت که 
اصلاح صورت های مالی برای ش��فافیت نظام بانکی 
و در راس��تای اجرای قانون پولی و بانکی کش��ور و 
شفاف س��ازی در راس��تای انجام تعهداتی که ایران 
ب��رای خروج از لیس��ت س��یاه به گروه وی��ژه اقدام 
مال��ی  )FATF(  داده اس��ت، صورت می گیرد، اما 
در مقابل س��ازمان ب��ورس  اوراق بهادار و همچنین 
سازمان حسابرسی معتقد هستند که اگر امسال هم 
بخشنامه بانک مرکزی برای ارائه در مجامع بانک ها 
عملیاتی و لحاظ ش��ود، سهامداران ضرر می کنند و 
دوباره ش��اخص کل بورس افت ش��دیدی را تجربه 

می کند. 
همچنین موضوع بس��ته بودن نماده��ای بانکی، 
مس��ئله دیگری اس��ت که به اخت��لاف صورت های 
مالی بانک ها با استانداردهای بین المللی گزارشگری 
مالی برمی گردد؛ نخستین بار اواخر سال 1394 بود 
که بانک مرکزی طی نامه ای از بانک ها خواس��ت تا 
 IFRS صورت ه��ای مالی خود را با اس��تانداردهای
اصلاح کنند و تا زمانی که این اصلاح صورت نگیرد، 
اجازه گش��ایش نماد آنه��ا در بورس را منتفی اعلام 
کرد. همین تصمیم کافی بود تا از یک سو، بسیاری 
از بانک ه��ا با صورت های مالی پرضرر و زیان مواجه 
ش��وند و از س��وی دیگر، برخی اختلاف نظرها بین 
بانک مرکزی و سازمان حسابرسی، برگزاری مجامع 
بس��یاری از بانک ها در سال گذشته را لغو و با اما و 

اگر روبه رو کرد. 
حالا در آخرین روزهای تیرماه امس��ال و با توجه 
به فرا  رس��یدن فصل مجامع عمومی بانک ها، بانک 
مرک��زی در بخش��نامه ای مجددا موض��وع انطباق 
صورت های مالی بانک های ایرانی با اس��تانداردهای 
IFRS  را گوش��زد و اع��لام کرده ک��ه در غیر  این 
ص��ورت، اجازه برگ��زاری مجام��ع را نخواهد داد و 
مسئولیت عدم رعایت ضوابط بر عهده مدیران عامل 

بانک ها خواهد بود. 

ایمان ولی پور
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 تعریف صنایع کوچک
باید تغییر کند

عکس

قان��ون تأس��یس صن��دوق در س��ال ۱۳۸۳ در 
مجل��س در قال��ب یک م��اده واحده تصویب ش��د 
ک��ه یک تبص��ره دارد و در آن تبصره عنوان ش��ده 
اس��ت»صنایع کوچک به صنایعی اطلاق می ش��ود 
که تعداد شاغلین آن زیر ۵۰ نفر باشد.« هم اکنون 
با توجه ب��ه تغییرات تکنولوژی، ش��رایط صنعت و 
س��ایر عوامل اقتص��ادی، نیاز اس��ت تعریف صنایع 
کوچک مورد بازبینی قرار گیرد. هم اکنون صندوق 
ضمانت س��رمایه گذاری صنای��ع کوچک طبق این 
تعریف، فقط می تواند به واحدهای تولیدی خدمات 
بده��د که زیر ۵۰ نفر هس��تند و این موضوع باعث 
می ش��ود اگر واحد تولیدی چند نفر بیش��تر از ۵۰ 
نفر ش��اغل داش��ت، از خدمات این صندوق محروم 
شود. علاوه بر این سایر دستگاه هایی هم که متولی 
حمایت از صنایع کوچک هس��تند ب��ا این تعریف، 
محدودیت هایی در خدمات ب��ه واحدهای صنعتی 
دارن��د. در دنیا برای تعریف صنای��ع کوچک، فقط 
به تعداد ش��اغلین اکتفا نمی کنن��د، بلکه به حجم 
گردش مالی، میزان س��رمایه گذاری، دارایی ها و. . . 
بنگاه ها نیز توجه می شود یا تلفیقی از این معیارها 
مدنظ��ر ق��رار می گیرد. بعد از گذش��ت س��ال ها از 
تصوی��ت قانون )۱۳۸۳( و تغییر ش��رایط اقتصادی 
نیاز اس��ت بار دیگر، تعریف صنای��ع کوچک مورد 
بررس��ی قرار گیرد. البت��ه به دلیل اینک��ه فرآیند 
تغییر قوانین در مجلس زمان بر اس��ت، بهتر است 
برای تعریف صنایع کوچک، این مس��ئولیت به یک 
بخش تخصصی واگذار ش��ود ک��ه هر زمان با توجه 
ب��ه وضعیت اقتص��ادی و صنعت کش��ور،  لازم بود 
این بخش تخصصی اقدام به بازبینی تعریف صنایع 
کند و نیاز به طی ش��دن فرآیند طولانی در مجلس 
نباش��د و بهتری��ن و تخصصی تری��ن مرجع در این 
زمین��ه را وزارت صنعت، معدن و تجارت دانس��ت. 
ارزش ضمانت نامه های صادر ش��ده این صندوق در 
س��ه ماهه نخست سال ۹۶، ۵۶۴ میلیارد ریال بوده 
که نسبت به مدت مشابه در سال ۹۵ رشد بیش از 
۱۰۰ درصدی را نشان می دهد. این در حالی است 
که بیشترین ضمانت نامه ها برای سرمایه در گردش 
به تع��داد ۲۴ عدد و ب��ه ارزش ۱۶۳ میلیارد ریال 
بوده اس��ت و پس از آن طرح های ایجادی به تعداد 
۱۷ فقره ب��ه ارزش ۱۳۴ میلیارد ریال برای صنایع 
کوچک صادر ش��ده است و اس��تان های مازندران، 
ایلام و کرمانش��اه بیش��ترین ضمانت نامه را در سه 

ماه نخست سال ۹۶ به خود اختصاص داده اند. 
منبع: ایسنا

رشد 67درصدی صادرات فولاد 
خام در سه ماهه امسال 

انجم��ن تولیدکنندگان فولاد ای��ران اعلام کرد: 
میزان صادرات فولاد خام ایران در سه ماهه نخست 
امس��ال به یک میلیون و ۶۷۵ هزار تن رس��ید که 
نسبت به یک میلیون و ۱۶ هزار تن در دوره مشابه 
پارسال افزایش ۶۷درصدی را نشان می دهد. برپایه 
آمارهای انجمن مزبور، س��هم صادرات بیلت و بلوم 
از ص��دور فولاد خام ۷۵۱ هزار تن بود که نس��بت 
ب��ه رق��م ۷۱۲ هزار تن در دوره مش��ابه پارس��ال 
رش��د۵درصدی دارد. علاوه بر این س��هم صادرات 
اسلب از مجموع رقم فولاد خام صادراتی نیز ۹۴۴ 
هزار تن بود که در مقایس��ه با ۳۰۴ هزار تن س��ه 
ماهه نخس��ت ۱۳۹۵ رش��د ۲۱۱ درص��دی یافت. 
برابر داده های مزبور، صادرات کل تولیدات فولادی 
)تیرآه��ن، میلگ��رد، ورق گ��رم و. . .( در دوره این 
گزارش به رقم ۳۰۰ هزار تن رسید و در مقایسه با 
۷۱۵ هزار تن عملکرد سه ماهه نخست ۱۳۹۵ که 
۷۱۵ هزار تن بود، افت ۵۸درصدی نشان می دهد. 
بالاترین رش��د صادرات در دوره س��ه ماهه در این 
بخش مربوط به میلگرد ب��ا صادرات ۱۸۷ هزارتن 
اس��ت و در مقایس��ه با ۶۸ هزار تن صادرات مدت 
مشابه افزایش ۱۷۵ درصدی را ثبت کرد. همچنین 
در بخش س��ایر تولیدات فولادی صادرات ۱۷ هزار 
تنی ثبت ش��د که در مقایس��ه با ۱۱هزار تن س��ه 
ماهه پارس��ال رش��د ۵۵درصدی نش��ان می دهد. 
می��زان صادرات ورق پوش��ش دار نیز در دوره این 
گزارش به ۱۱ هزار تن رس��یدکه نسبت به رقم ۹ 
هزار تن در س��ه ماهه اول ۹۵ افزایش ۲۲درصدی 
را ثب��ت کرد. صادرات تیرآهن در مدت س��ه ماهه 
نخست امس��ال برابر با ۴۷ هزار تن بود که نسبت 
به عملکرد دوره مشابه پارس��ال بدون تغییر ماند. 
صدور ورق های گرم و سرد در مدت این گزارش به 
ترتیب ارقام ۳۴ و ۴ هزار تن را نشان می دهد و در 
مقایس��ه با سه ماهه نخس��ت پارسال که به ترتیب 
۵۱۲ و ۶۸ ه��زار تن ب��ود، افت ۹۳ و ۹۴ درصدی 
را ثب��ت کرد. ایران اکنون چهاردهمین فولادس��از 
جهان محسوب می شود که در افق چشم انداز رشد 

هفت پله ای را پیش بینی کرده است. 

فریال مستوفی
رئیس کمیسیون سرمایه گذاری اتاق ایران
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در  میدان��ی  گزارش ه��ای 
ب��ازار مس��کن حاک��ی از رخنه 
ب��ازار  ای��ن  ک��ردن رک��ود در 
اس��ت، به طوری که بس��یاری از 
ایام  سازندگان مس��کن در این 
تغیی��ر ش��غل داده و ب��ه بازار 
کرده اند.  پی��دا  گرایش  دیگری 
ب��ا ای��ن ح��ال اکثر مس��ئولان 
معتقدن��د بازار مس��کن به ویژه 
بخش س��اخت وس��از به سمت 
رون��ق در حال حرکت اس��ت و 
این در حالی است که آمار های 
حاکی اس��ت  مرک��زی  بان��ک 
ک��ه می��زان ص��دور پروانه های 
س��اختمانی در سال ۹۵ نسبت 
به سال ۹۴ تنها ۱۰درصد رشد 
داشته است. اما این میزان رشد 
ب��رای ب��ازار پر تقاضای��ی مانند 
مسکن کافی نیست. به گزارش 
باش��گاه خبرن��گاران ج��وان، با 
توجه به افزای��ش میزان ازدواج 
و طلاق در کش��ور باید س��الانه 
حداق��ل ی��ک میلی��ون واح��د 
مسکونی ساخته شود تا بخشی 
از این نیاز ها در کش��ور پاس��خ 
داده شود. از سوی دیگر با توجه 

ب��ه ح��دود ۲.۵ میلی��ون واحد 
مس��کونی خال��ی از س��کنه در 
کشور، بس��یاری از کارشناسان 
و مس��ئولان معتقدند نیازی به 
ساخت مسکن جدید در کشور 
از  بسیاری  درحالی که  نیس��ت، 
ای��ن واحد های خال��ی، لوکس 
هس��تند و اقشار متوسط جامعه 
ق��ادر به خری��د آنها نیس��تند، 
بنابرای��ن س��اخت واحد هایی با 
متراژ متوس��ط در مرکز ش��هر 
می توان��د جوابگوی ای��ن نیاز ها 
باش��د. همچنین ع��دم حمایت 
و  مس��کن  تولیدکنن��دگان  از 
انبوه س��ازان و پرداخ��ت نکردن 
تس��هیلات کافی به س��ازندگان 
باع��ث کاه��ش می��زان صدور 
پروانه های ساختمانی طی چند 

سال گذشته شده است. 

افزایش همکاری با 
انبوه سازان

 فرج الله رجبی، رئیس سازمان 
نظام مهندسی کشور با اشاره به 
اینک��ه یک��ی از بحث های مهم 
دولت با وزیر کش��ور و ش��ورای 

ش��هر ایج��اد تس��هیلات برای 
افزایش میزان صدور پروانه های 
ساختمانی است، گفت: افزایش 
انبوه سازان می تواند  با  همکاری 
زمینه س��از ایجاد افزایش صدور 
پروانه های ساختمانی باشد. وی 
در ادامه افزود: با افزایش صدور 
رونق  س��اختمانی  پروانه ه��ای 
اولیه به بازار مسکن بازمی گردد 
و با کمک به سازندگان مسکن 
می توانی��م زمینه س��از کاه��ش 
قیمت تمام ش��ده مسکن شویم. 
رجبی تصریح کرد: آمار دقیقی 
پروانه ه��ای  می��زان ص��دور  از 
از  ول��ی  نداری��م،  س��اختمانی 
گلایه های مهندس��ان این طور 
به نظر می رسد که بازار مسکن 

اوضاع و احوال خوبی ندارد. 

اصلاح بازار عرضه و تقاضا 
 صدی��ف ب��دری، س��خنگوی 
کمیسیون عمران مجلس با اشاره 
به اینکه پروانه های ساختمانی در 
کش��ور وضعیت مناس��بی ندارد، 
گفت: یک سیاست جامع و کلی 
و نیز یک تحرک طی چهار ساله 

گذشته بازار مسکن تجربه نکرده 
است. وی در ادامه افزود: با توجه 
به رسیدن فصل جابه جایی ها در 
تابستان طبیعی به نظر می رسد 
که قیمت ها در این ایام با افزایش 
روبه رو شود. از سوی دیگر ایرادات 
به مجریان و سیاست گذاری های 
غلط وارد اس��ت ک��ه باید هرچه 

سریع تر این بخش اصلاح شود. 

نوسازی بافت های فرسوده 
روی کاغذ

رئیس  رضای��ی،  محمدرض��ا 
کمیسیون عمران مجلس، گفت: 
در برنامه ه��ای چه��ارم و پنجم 
توس��عه روی نوسازی بافت های 
فرس��وده تأکید ش��ده، ولی آثار 
جدی از آنها تا به امروز مشاهده 
کمیسیون  سخنگوی  نمی شود. 
کرد:  تصری��ح  مجلس  عم��ران 
ب��ا افزای��ش ص��دور پروانه های 
س��اختمانی بازار عرضه و تقاضا 
نیز اصلاح می شود که این خود 
می توان��د زمینه س��از بهب��ود و 
رونق در این بازار ش��ود. وی در 
ادامه افزود: باید س��عی کنیم با 

احیای وزارت مس��کن و کنترل 
بافت ه��ای فرس��وده وضعی��ت 
و  پروانه های س��اختمانی  فعلی 
بازار مس��کن را بهبود ببخشیم. 
رئیس کمیسیون عمران مجلس 
با اشاره به اینکه مسکن پویایی 
و ش��ادابی خ��ود را از دس��ت 
داده، گف��ت: در حوزه مس��کن 
حرکت ه��ای ج��دی نمی کنیم 
بس��یاری  عقب ماندگی ه��ای  و 
در ای��ن بخ��ش داش��ته ایم، که 
افزایش  ب��ا  ارتباط مس��تقیمی 
قیم��ت مس��کن و اج��اره دارد. 
نمی ت��وان انتظار داش��ت برای 
نفری ساختمان  ش��هر ۵۰هزار 
ش��ود،  س��اخته  طبق��ه   ۱۰
همانطور هم نباید انتظار داشت 
برای شهر ۵ میلیون نفری فقط 
س��اخته  یک طبقه  س��اختمان 
شود. باید علاوه بر نوع و میزان 
مناسب  مکان یابی  ساخت و ساز، 
هم ص��ورت گرفته، مش��کلات 
و  ش��ده  برط��رف  دسترس��ی 
ساخت و س��از ها براساس ضابطه 
شهرس��ازی و رعای��ت فاصل��ه، 

میان هر برج باشد. 

روند صدور پروانه های ساختمانی نشان می دهد 

رونق؛ حلقه گمشده بازار مسکن
یادداشت

 فرصت کنونی بازار عراق
طلایی است

عکس

عراق کش��وری ثروتمند است که از ذخایر سرشار 
نفتی بهره می برد. ۹۸درص��د بودجه عراق متکی به 
درآمدهای نفتی است، زمانی بزرگ ترین تولیدکننده 
و صادرکنن��ده خرم��ای جه��ان ب��ود، اما ب��ا وجود 
جنگ ه��ای داخلی و خارجی در چهار دهه اخیر این 
ظرفی��ت را از دس��ت داد. این کش��ور روزانه بیش از 
۳میلیون بش��که نفت صادر می کند، ظرفیت پذیرش 
س��الانه ۵میلیون نفر زائر را دارد و با جمعیت حدود 
۳۴ میلی��ون نفری و وس��عت اراضی ب��ه اندازه یک 
سوم ایران، از پتانس��یل بالایی برخوردار است. عراق 
کشوری کاملا وارداتی اس��ت و هر چیزی از لبنیات 
تا دارو، لاس��تیک، نمک، کلر، اس��ید، شیشه و... که 
تصور کنیم را وارد می کند، عراق یکی از کش��ورهای 
پرمصرف جهان اس��ت و در زمینه الگوی مصرف در 
این کش��ور کار نش��ده، به طوری که میانگین سرانه 
مصرف مردم این کشور از ایرانیان بسیار بالاتر است. 
تا پیش از حمله داعش، صادرات کش��ورمان به عراق 
پیاپی در حال افزایش بود، به طوری که فقط در مقوله 
خدمات فنی و مهندس��ی از سال ۱۳۸۲ تا ۱۳۹۰ از 
۴۰۰ میلیون دلار صادرات به رقم چشمگیر ۴میلیارد 
و ۴۰۰ میلیون دلار رسیده بودیم، اما با حمله داعش 
و س��قوط موصل، بلافاصله شاهد سقوط قیمت نفت 
بودی��م که تأثیرات بعدی را ب��ر درآمد و اقتصاد این 
کشور گذاشت. شرایط فعلی عراق یک فرصت طلایی 
برای ایران اس��ت و مرحله پس از آزادسازی موصل، 
مرحله ای اس��ت که مردم عراق کاملا آماده استقبال 

از ایرانی ها هستند و فضایی مناسب است. 
پی��ش از روی کار آمدن داع��ش، برآوردها حاکی 
از نیاز این کش��ور ب��ه ۳۵۰ میلیارد دلار هزینه برای 
بازس��ازی عراق بود، اما افزایش و ت��داوم حضورمان 
در ای��ن کش��ور نیازمند ظرفیت س��ازی اس��ت؛ باید 
آنچنان ظرفیت اقتصادمان را بالا ببریم که تولیدمان 
افزای��ش یابد. به طور مثال بازار عراق بزرگ ترین بازار 
خارجی خودرویی ایران اس��ت، اما کش��ش بیشتری 
برای افزایش صادرات به این کشور نداریم. باید تولید 
صادرات محور داش��ته باش��یم؛ تولیدی که بتواند با 
رقب��ای م��ا در بازار ع��راق از نظر کیفی��ت، قیمت و 
اس��تمرار حضور رقابت کند. فرص��ت کنونی، طلایی 
و تاریخی است، اما باید با برنامه ریزی از آن استفاده 
کنیم. چینی ها در س��ه چهار س��ال اخی��ر وارد بازار 
عراق ش��ده اند و با کنار رفتن داعش، کم کم احتمال 
ورود کالاهای های تک و اروپایی به این کشور فراهم 
اس��ت. باید بازار عراق را بازار رقابتی محسوب کنیم. 
راه م��ا س��رمایه گذاری مش��ترک، فعال ش��دن اتاق 
بازرگانی مش��ترک، تولید رقابتی و واگذار کردن کار 

به بخش خصوصی است. 
منبع: ایرنا

 

یادداشت

صنعت و معدن

اهمیت به روز رسانی تکنولوژی در حوزه معدن

بسیاری از کشورهای دنیا با مقوله محیط زیست و معادن به راحتی کنار آمدند و قوانین مناسبی 
را پیاده سازی کرده اند، اما قوانین پیچیده فعلی کار را برای پیشبرد اهداف دوجانبه سخت و دربرخی 
مواقع غیرممکن می کند. بهره برداری از معادن به عنوان یکی از محل های درآمدزایی کشور به شمار 
می آیند که بر محیط زیست نیز تأثیرگذار هستند، بنابراین باید بخشی از درآمدها در همین محل 
سرمایه گذاری شود تا محیط زیست برای نسل های آینده نابود نشود. از همین رو باید با واردکردن 
ماشین آلات جدید در حوزه معادن که بر محیط زیست نیز تأثیرگذاری منفی ندارند حرکت کرد تا با 
یک حرکت برد-برد به فکر بهره برداری و حفظ محیط زیست کشور باشیم تا به خاطر منفعت اقتصادی، 
محیط پیرامون خودمان به نابودی کشیده نشود. مالکیت معادن تنها برعهده بخش خصوصی نیست 
و تمام معادن خصوصی و دولتی باید در راستای استفاده از تکنولوژی سازگار با محیط زیست پیش 
روند و هیچ منعی برای هر کدام از معادن وجود نداشته باشد. بانک های متوسط فعالیت های دوجانبه 
را با بانک های ایرانی آغاز کرده اند و باید از این فرصت برای به روزرسانی تکنولوژی در کشور استفاده 
کرد. تأمین مالی از مهم ترین نیازهای معادن در شرایط کنونی کسب وکار کشور است که گریبانگیر 
تمامی بنگاه ها شده و حتی بنگاه خصوصی و دولتی نمی شناسد. دولت باید در زمانی که بیمه های 
متعددی علاقه مند به پوشش بیمه ای فاینانس های ایران هستند، راه فعالیت  در زمینه نوسازی ناوگان 
و زیرساخت های اقتصادی را بگشاید. با توجه به این شرایط، مذاکرات بانک های متوسط در چارچوب 
توافقات بانک مرکزی می تواند نقطه آغازی بر شروع نقل و انتقالات مالی سرمایه گذاران باشد تا مشکل 
سرمایه گذاری که امروز در کشور وجود دارد برطرف شود. بخش خصوصی نیز درصدد یافتن راهی 
برای تضمین فاینانس ها به نفع خود است تا با سرمایه گذارانی که به اتاق می آیند بتوانند سرمایه گذاری 
مشترکی را در کشور انجام دهند.                                                                       منبع: آنا 

حسن دانایی فر
سفیر سابق ایران در عراق

محمدحسین مقیسه
مدیرعامل صندوق ضمانت سرمایه گذاری صنایع کوچک



9 س��ال بعد از ایج��اد بازار 
بین بانکی، موافقان و مخالفان 
ای��ن ب��ازار همچن��ان بان��ک 
مرکزی را در پیامدها و آثاری 
که ای��ن بازار ب��ر بخش پولی 
کش��ور گذاش��ته ه��م مذمت 

می کنند و هم تشویق. 
هر  خبرآنلاین،  گ��زارش  به 
صندوق ها  بس��تن  موقع  شب 
وقتی بانکی پول کم می آورد، 
می تواند از بان��ک دیگر قرض 
کند تا ف��ردا آن را پس بدهد. 
از آنجا که هم��ه بانک ها مثل 
یک سیس��تم یکپارچه به هم 
متصل هس��تند، همیشه یک 
بانک م��ازاد دارد و حتماً یک 

بانک بدهی دارد. 
بانک هایی ک��ه در این بازار، 
که بانک مرکزی 9 سال پیش 
ایج��اد ک��رد، از همدیگر برای 
م��دت کوتاه��ی پ��ول قرض 
می گیرند، بدون اینکه از بانک 
مرکزی پول قرض کنند، سود 
پول را می پردازند و کارشان را 

راه می اندازند. 

می گوین��د  منتق��دان  ام��ا 
کارکرد این بازار س��بب شده 
نرخ س��ود بانکی پایین نیاید و 
نرخ سود تسهیلات اعطایی به 
مردم توسط بانک ها کم نشود. 
نقد دیگ��ر به بازار بین بانکی 
است که تا امروز بانک مرکزی 
منجمد ش��ده  دارای��ی  ب��رای 
بانک ه��ا چاره اندیش��ی نکرده 
است. از همین رو این موضوع 
باعث شده تا هزینه تمام شده 

پول برای بانک ها بالا باشد. 
با ای��ن حال بان��ک مرکزی 
به اس��تناد بررسی های آماری 
اعلام کرده که این بازار س��ال 
گذشته از رش��د قابل توجهی 
برخوردار ب��وده و این موضوع 
موید ات��کا بانک ها ب��ه منابع 
مازاد خود در کوتاه مدت است. 
بررس��ی های بان��ک مرکزی 
نش��ان می ده��د میانگین نرخ 
س��ود در س��ال 1392 رق��م 
23.02 بوده ک��ه این رقم در 
س��ال 1393 ب��ا رش��د همراه 
ش��ده و ب��ه رق��م 27درص��د 

س��ال های  در  اس��ت.  رسیده 
1394 و 1395 ای��ن ن��رخ رو 
به کاهش گذاش��ته، به طوری 
که در س��ال 1395 نرخ سود 
به رقم 18.62 رس��یده است؛ 
موضوعی ک��ه برخی منتقدان 
البت��ه معتقدن��د ارق��ام بیش 
از آن  چی��زی اس��ت که بانک 
مرکزی اع��لام می کند. با این 
حال بانک مرکزی اعلام کرده 
که بازار بین بانکی از آنجا حائز 
اهمی��ت اس��ت ک��ه به عنوان 
کلی��ه  ب��ازار  تنظیم کنن��ده 
ام��ور مربوط ب��ه برنامه ریزی، 
سازماندهی، هماهنگی، تدوین 
و  کنترل  نظ��ارت،  مق��ررات، 
تس��ویه معاملات می پردازد و 
از ای��ن جهت موج��ب تنظیم 
اس��ت.  پول��ی  سیاس��ت های 
بنایراین حمایت از نرخ س��ود 
مشخص ش��ده توس��ط بانک 
مرکزی از طری��ق مداخله در 
بازار سبب تنظیم سیاست های 

پولی شده است. 
 در عین حال کارشناس��ان 

معتقدن��د در ش��رایطی ک��ه 
اقتصاد ایران بانک محور است، 
کارکرد بازار بین بانکی اهمیت 
بس��یاری دارد. ب��ه گفته آنها، 
بازار  کارکردهای  اصلی تری��ن 
بین بانکی مدیریت نقدینگی و 
سیاستگذاری پولی است، زیرا 
مرکزی  بانک  سبب می ش��ود 
ب��ا حضور در ب��ازار بین بانکی، 
نظارت  پولی  سیاستگذاری  بر 
بیشتری داشته باشد. در واقع 
بانک مرک��زی از یک طرف بر 
تمام معام��لات و فعالیت های 
انجام ش��ده در بازار بین بانکی 
نظارت می کند و از سوی دیگر 
جهت اثرگذاری بر متغیرهایی 
ی��ا  پول��ی  کل ه��ای  چ��ون 
ن��رخ س��ود کوتاه م��دت، وارد 
بانک های حاضر  ب��ا  مبادلاتی 
در بازار بین بانکی می ش��ود. از 
سوی دیگر تجارب بین المللی 
در ای��ن رابطه نش��ان می دهد 
ه��ر چند بانک ه��ا اصلی ترین 
را  بین بانکی  ب��ازار  بازیگ��ران 
ش��کل می دهند، اما موسسات 

دیگ��ری نیز ب��ا تأیی��د بانک 
مرک��زی می توانن��د در ای��ن 
بازار حضور یابند.  لیزینگ ها، 
تعاونی ه��ای اعتب��ار، بیمه ها، 
بازنشس��تگی  صندوق ه��ای 
و...، برخ��ی از این موسس��ات 
را ش��کل می دهن��د؛ البته به 
شرطی که حجم گردش مالی 
حداق��ل  از  فعالیت های ش��ان 
مش��خصی ک��ه توس��ط بانک 
مرکزی معین می ش��ود، بالاتر 
نرود.  در بازار بین بانکی کشور 
گرچ��ه در حال حاض��ر صرفاً 
بانک ها و موسس��ات اعتباری 
حضور دارند، اما کارشناس��ان 
بانک مرکزی  توصیه می کنند 
موسس��ات  حض��ور  زمین��ه 
شایس��ته دیگر را نی��ز فراهم 
کند، چ��ه آنکه بازار بین بانکی 
به عن��وان یک��ی از مهم تری��ن 
بازارهای موجود در نظام مالی 
کشور ظرفیت های خوبی دارد 
که می توان با اس��تفاده از آنها 
به توسعه بازار بین بانکی کشور 

اقدام کرد. 

آمارها از توسعه بازار بین بانکی حکایت دارد

نقش بازار بین بانکی در اقتصاد ایران

مجوز قبولی اتکایی ش��رکت 
از مؤسس��ات  پاس��ارگاد  بیمه 
بیم��ه داخل��ی توس��ط بیم��ه 
مرک��زی جمه��وری اس��لامی 
ای��ران تمدید ش��د. به گزارش 
روابط عمومی بیمه پاس��ارگاد، 
دریافتی،  طب��ق گزارش ه��ای 
این ش��رکت بیمه ضم��ن دارا 
آیین نامه  اجرایی  بودن شرایط 
اعطای مج��وز قبولی اتکایی و 
قابلیت های  براساس  همچنین 
فنی، علمی و اجرایی سال های 
گذشته توانس��ت مجوز قبولی 
بیم��ه  مؤسس��ات  از  اتکای��ی 
داخل��ی را برای س��ال 1396 
جمهوری  مرکزی  بیمه  توسط 
اس��لامی ای��ران تمدی��د کند.  
گفتن��ی اس��ت ب��ا توج��ه به 
مصوب��ه م��ورخ 1394/06/01 
فوق الع��اده  عموم��ی  مجم��ع 
صاحب��ان س��هام در خصوص 
افزای��ش س��رمایه ش��رکت از 

مبل��غ 134ر1 میلیارد ریال به 
مبل��غ 4/ 082ر4 میلیارد ریال 
ط��ی دو مرحل��ه و موافقت با 
تفوی��ض اجرایی کردن مراحل 
آن به هیأت مدیره، مرحله اول 
افزای��ش س��رمایه مذکور برای 

رس��یدن به مبل��غ 2/ 041ر2 
میلی��ارد ریال در ش��هریورماه 
س��ال 1394 آغ��از ش��د و ب��ا 
تکمی��ل عملی��ات مربوطه، در 
تیرم��اه س��ال 1395 به ثبت 
رس��ید و مرحله دوم آن برای 

رس��یدن به مبل��غ 5/ 551ر2 
میلی��ارد ریال، آبان ماه س��ال 
1395 آغاز شد و در خردادماه 
س��ال 1396 به ثبت رس��یده 
است. همچنین کسب  »سطح 
مطل��وب« ی��ا  »س��طح یک« 

بیمه  توانگ��ری مالی ش��رکت 
بیمه  به تش��خیص  پاس��ارگاد 
مرک��زی جمه��وری اس��لامی 
پنجمین س��ال  ب��رای  ای��ران 
متوال��ی و دارا بودن کادر فنی 
متخص��ص و مج��رب در امور 
اتکایی براساس تأیید صلاحیت 
تخصص��ی آنه��ا توس��ط بیمه 
مرک��زی، موجب ش��د ت��ا این 
ش��رکت بتوان��د مج��وز قبولی 

اتکایی را دریافت کند. 
ش��رکت بیمه پاس��ارگاد در 
آبان م��اه 1386  تاری��خ پنجم 
از  اتکای��ی  قبول��ی  مج��وز 
مؤسس��ات بیمه داخل��ی را از 
بیمه مرکزی جمهوری اسلامی 
ایران دریافت ک��رد و با صدور 
نخس��تین گواه��ی قبول��ی در 
تاریخ هجده��م آذرماه 1386 
فعالیت خ��ود را در این بخش 
نیز آغاز کرده و این مجوز همه 

ساله تمدید شده است.  

مجوز قبولی اتکایی شرکت بیمه پاسارگاد تمدید شد

رئیس فدراسیون کشتی جمهوری  اسلامی ایران 
اعلام کرد

حضور بانک پاسارگاد در کنار ورزش 
ملی کشور، خالصانه و صادقانه است

س��ازمان مدیریت کش��تی کش��ور، همواره و در تمام 
فرازونشیب ها، حضور گرم، مثبت، خالصانه و صادقانه دکتر 
مجید قاسمی، مدیرعامل بانک پاسارگاد و همکاران شان را 
در کنار خود احساس کرده  است. به گزارش روابط عمومی 
بانک پاس��ارگاد، دکتر رس��ول خ��ادم رئیس فدراس��یون 
کش��تی، در مراس��می که در تاریخ 27 تیرماه امس��ال با 
حضور روسای هیأت های کشتی سراسر کشور، مدیرعامل 
 بانک پاس��ارگاد و جمعی از مدیران این بانک برگزار شد، با 
بیان این مطلب گفت: از دکتر قاسمی و همکاران شان در 
بانک پاس��ارگاد، به دلیل زحمات بسیاری که برای ورزش 
ملی کشور کش��یده اند، قدردانی می کنیم. وی با اشاره به 
س��اخت آکادمی کشتی توس��ط این بانک ادامه داد: این 
اقدام ارزشمند نیز نتیجه دلسوزی و حمایت بانک پاسارگاد 
از کشتی بود که شایسته سپاسگزاری خالصانه است. وی 
با اش��اره به نقش مؤثر روسای هیأت های کشتی استان ها 
تصریح کرد: روسای هیأت های کشتی استان ها، بار سنگین 
پرورش استعدادهایی را می کشند که مردم ما به هر کدام 
از آنها می بالند و افتخار می کنند. ما نتیجه کار این عزیزان 
را در تیم های ملی می بینیم و شاید در نتایجی که حاصل 
می ش��ود هیچ گاه نام این مدیران شایس��ته که مسئولیت 
حمای��ت و پرورش و کمک ب��ه حضور قهرمانان ملی ما را 

در سطوح بین المللی دارند، برده نشود. 

کار بزرگ بانک پاسارگاد در حمایت از کشتی به 
یادماندنی است

علی اصغ��ر ثمربخ��ش، پیشکس��وت کش��تی و رئیس 
هیأت کشتی استان مازندران ضمن تشکر از دکتر قاسمی 
برای انجام اقدامات مؤثر و ارزش��مند در حمایت از کشتی 
کش��ور، این کار بزرگ را ب��ه یادماندنی و بی نظیر خواند و 
گفت: پس از س��ال ها توقع و انتظار، کش��تی مملکت که 
همیش��ه به عنوان ورزش اول کشور تلقی می شد اما دیده 
نمی ش��د، با تلاش دکتر قاس��می و همکاران شان، کاری 
بزرگ در کشتی کشور رقم خورد. وی ادامه داد: بنده پس 
از گذراندن 50 س��ال در عرصه کشتی، چنین حمایتی را 
از این ورزش ملی ندیده ام. واقعیت این اس��ت که حاصل 
خدمتی که بانک پاس��ارگاد برای ورزش کشتی انجام داد، 
همین موفقیت هایی است که برای مردم و کشور ما اتفاق 

افتاد. 
جوانان ما در ورزش کشتی، سرمایه های اجتماعی 

کشور هستند. 
دکت��ر مجید قاس��می، مدیرعام��ل بانک پاس��ارگاد با 
بی��ان این مطلب که هم اکنون خانواده کش��تی با خانواده 
بانک پاس��ارگاد به نوعی یک خانواده شده اند، گفت: تشکر 
قلبی خود را به عنوان یک هم وطن نثار شما می کنم برای 
آنکه این افتخارات را برای تاریخ میهن اس��لامی ما و برای 
مردم ما که عاش��ق کشتی هس��تند، رقم زده اید. آنچه در 
سکوهای قهرمانی حاصل می ش��ود، محصول تلاش های 
شما عزیزان اس��ت. وی با اشاره به نقش مؤثر دکتر خادم 
در موفقیت های فدراسیون کشتی ادامه داد: جا دارد واقعاً 
از تدابیر فدراس��یون که در این سال ها، یکی از انگیزه های 
اصل��ی م��ا ورود به این صحنه اس��ت، یاد کن��م. به گواه 
صاحب نظران، دوره مدیریت دکتر خادم در فدراسیون، با 
هیچ کدام از دوره های پیش از آن قابل مقایسه نیست. در 
درجه اول اخلاق، روحیه پهلوانی و جوانمردی ایش��ان که 
تحسین برانگیز است. در درجه بعد روحیه مسئولیت پذیری 
و دلسوزی ایشان برای کشتی کشور است. خاطرم است در 
مس��ابقات بوداپست بود که شاهد بودم دکتر خادم بسیار 
سراس��یمه و ناراحت، نگران وضعیت کشتی بود. واقعاً اگر 
این روحیه و احس��اس مسئولیت ایش��ان نبود ما متوجه 
مسئله نمی شدیم. این حقیقت است که در بانک پاسارگاد 
ما در مورد اموال مردم تصمیم می گیریم. اگر قرار است این 
اموال برای جایی هزینه ش��ود، باید دلیل، توجیه و نتیجه 
داشته  باش��د. این انگیزه دکتر خادم، یکی از سرمایه های 
اصلی کشتی و فرهنگ پهلوانی کشور است که باید قدر آن 

را بدانیم و خدا را شاکر باشیم. 
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خبرنــامه

 »جایزه ملی سرآمدان اقتصاد 
ایران در صنعت بانکداری« به 
مدیرعامل بانک انصار اهدا شد

در »ش��انزدهمین اجلاس سرآمدان اقتصاد ایران« 
جای��زه مل��ی س��رآمدان اقتص��اد ای��ران در صنعت 

بانکداری به مدیرعامل بانک انصار اهدا شد. 
به گزارش اداره کل روابط عمومی و تبلیغات بانک 
انصار، »شانزدهمین اجلاس سرآمدان اقتصاد ایران« 
با هدف توسعه تولید و اشتغال روز دوشنبه 26تیرماه 
در مرک��ز همایش های صدا و س��یما و با اس��تقبال 
شایس��ته مدی��ران، تولیدکنندگان و فع��الان عرصه 
اقتصاد و صنعت برگزار ش��د. این اجلاس بزرگ ترین 
ضیافت مش��ترک مس��ئولان و برترین مدیران حوزه 

تولید، خدمات و صادرات ایران قلمداد می شود. 
این گ��زارش می افزاید: براس��اس ارزیابی های انجام 
شده توسط تیم کارشناس��ان این اجلاس، بانک انصار 
بر مبن��ای اقدامات، فعالیت ها و خدمات شایس��ته در 
صنعت بانکداری و همچنین دستاوردهای کسب شده 
در زمینه صداقت و اعتمادآفرینی، موفق تشخیص داده 
ش��ده و  »جایزه ملی سرآمدان اقتصاد ایران در صنعت 
بانکداری« به آیت الله ابراهیمی، مدیرعامل بانک انصار 
اهدا شد.  لازم به ذکر است بانک انصار رویکرد انضباط 
و س��لامت اداری، مش��تری مداری، برخورد صادقانه و 
اعتمادآفرین با مشتریان و سهامداران را از اولویت های 
اصل��ی و اهداف اجرایی خود قلمداد و از بدو ش��روع به 
فعالی��ت در عرص��ه بانکداری، با توج��ه به نگرش های 
ارزش��ی و معن��وی، این مهم را در انتخاب ش��عار خود 
نیز لحاظ کرده است. بر مبنای همین نگرش از دیرباز 
بانک انصار انجام »خدمت صادقانه را باعث پدید آمدن 
اعتبار جاودانه« دانسته و خود را »نماد خدمت و اعتبار« 

قلمداد می کند. 

مدیرعامل بانک ملی ایران اعلام کرد
90 هزار فقره، سهم بانک ملی ایران 

از طرح ضربتی وام ازدواج
مدیرعامل بانک ملی ایران با اشاره به برنامه ریزی برای 
اجرای طرح ضربتی اعطای تس��هیلات قرض الحس��نه 
ازدواج گفت: این طرح با منابع قرض الحس��نه پس انداز 
بانک ه��ا به میزان بیش از 5ه��زار میلیارد تومان انجام 
 می ش��ود که س��هم بانک مل��ی ای��ران از آن بیش از 
900 میلیارد تومان است.  دکتر محمدرضا حسین زاده 
در گفت وگ��و با روابط عمومی بانک مل��ی ایران افزود: 
بانک ملی ایران قرار اس��ت اعطای90 هزار فقره از این 
تس��هیلات را بر عهده بگیرد ک��ه تقریباً 20درصد کل 
تسهیلات اعلام شده است.  به گفته وی، طرح ضربتی 
اعطای تسهیلات قرض الحس��نه ازدواج از اول مرداد تا 
آخر شهریور عملیاتی خواهد شد.  مدیرعامل بانک ملی 
ایران تأکید کرد: تسهیلات قرض الحسنه ازدواج برای هر 

یک از زوجین 10میلیون تومان است. 

نوسانقیمت)تومان(نوع ارز 

3.782دلار آمریکا

4.407یورو اروپا

4.917پوند انگلیس

1.033درهم امارات

نرخ ارز نقدی

نرخ سکه و طلا

نوسانقیمت)تومان(عنوان

493.700مثقال طلا

113.978هر گرم طلای 18 عیار

1.168.000سکه بهار آزادی

1.204.650سکه طرح جدید

621.500نیم سکه

362.500ربع سکه

247.000سکه گرمی

نرخنــامه

بانکنامه



درج نماد شرکت تولید و صادرات 
ریشمک در سامانه پس از معاملات

شرکت سپرده گذاری مرکزی اوراق بهادار و تسویه 
وجوه  )سمات( از درج نماد شرکت تولید و صادرات 
ریشللمک در سللامانه پس از معامللات خبر داد. به 
گزارش سللمات، شللرکت تولید و صادرات ریشمک 
بللا سللرمایه 11.4 میلیارد تومانللی و برنامه افزایش 
سللرمایه 161 درصللدی از دو محل جللذاب در بازار 
دوم معامات فرابورس، درج و در نوبت عرضه اولیه 
ایسللتاد. این شرکت جدید که با پاک 88 بازار دوم 
معامللات فرابللورس و نماد »دریشللمک« در گروه 
مللواد و محصولات دارویی و زیرگروه تولید داروهای 
شیمیایی و گیاهی، حاضر خواهد بود از سال 1348 
در زمینه تولید پودر و عصاره شللیرین بیان از ریشه 
گیاه شللیرین بیان در شللیراز )بعد از انتقال از تهران 
بلله شللیراز در سللال 1350( فعال بللوده و در حال 
انتقال کارخانه به شهرسللتان سللپیدان )با پیشرفت 
52 درصدی تا سال گذشته( است تا قادر به افزایش 
تولیللد از 1.6 به 3 هزار تن باشللد. در همین رابطه، 
شرکت سللپرده گذاری مرکزی نماد شرکت تولید و 
صادرات ریشمک را در سامانه پس از معامات درج 
کرد تا شللرایط برای عرضه اولیه این شرکت فراهم 

شود. 

رقابت بر سر معامله بیش از 8000 
تن گاز مایع

بازار فیزیکی بورس انرژی ایران طی هفته گذشته 
در هللر دو رینللگ داخلی و بین الملللل متنوع و داغ 
بللود؛ به  طوری که در مجمللوع بیش از 16 هزار تن 
انللواع فرآورده های هیدروکربللوری عرضه و معامله 
شللد که سللهم رینگ داخلی قریب بلله 5هزار تن و 
سللهم رینگ بین الملل بیللش از 11هزار تن بود. در 
جریان معامللات بازار فیزیکی بللورس انرژی ایران 
کالاهللای حللال 410، 406، 402 و 400 پالایش 
نفت اصفهان، متانول پتروشللیمی شللیراز، برش سه 
کربنه و سللنگین تر شللرکت پلیمر آریاساسللول در 
رینللگ داخلی و حللال 402 پالایش نفت اصفهان، 
حللال 402 پالایش نفت تبریللز، گاز مایع پالایش 
نفللت آبادان و گاز مایع پالایش نفت لاوان در رینگ 
بین الملل عرضه شللدند. کل معامات صورت گرفته 
معادل 16.208 تن و به ارزش بیش از 215 میلیارد 
و 473 میلیون ریال اسللت. از نللکات مهم عرضه ها 
می تللوان بلله معامله 8،100 تللن گازمایع در رینگ 
بین الملل اشاره کرد. بازار گازمایع در این روز شامل 
معامللله 5،100 تللن گازمایع پالایللش گاز لاوان و 
رقابت شدید خریداران گاز مایع پالایش نفت آبادان 
در عرضلله 3هزار تنی بود. از دیگللر نکات مهم بازار 
بین الملل می توان به رقابت شللدید خریداران حال 
402 برای هر دو عرضه پالایش نفت تبریز و اصفهان 
یاد کرد. شللایان ذکر اسللت در معامله 1،800 متر 
مکعب حال 402 پالایش نفت تبریز تقاضایی بالغ 
بر 7هللزار مترمکعب و در عرضه 3هللزار مترمکعب 
حللال 402 پالایش نفت اصفهان تقاضایی قریب به 
9هزار مترمکعب به ثبت رسللید که در نهایت هر دو 
عرضلله با رقابت خریداران خود با موفقیت به معامله 

انجامید. 

500 صندوق قابل معامله در بورس 
تورنتو مشغول به فعالیت است

بللورس تورنتو با پذیرش موفق 500 صندوق قابل 
معامله )ETF( این رکوردشللکنی را جشللن گرفت. 
براسللاس این گزارش، این بازار توانسته در پنج سال 
گذشللته میزان پذیللرش صندوق هللای قابل معامله 
در بللازار خللود را دو برابللر کللرده و ارزش بازار این 
صندوق هللا را به 130 بیلیون دلار تا تاریخ 30 ژوئن 
2017 برسللاند. اوگاد چادا، مدیر سللهام و سللرمایه 
بورس TMX تورنتو در این خصوص اظهار داشت: 
به دست آوردن 500 صندوق قابل معامله هم برای 
بللازار اوراق بهللادار کانادا و هم بللرای بورس تورنتو 
موفقیتی بسللیار ارزشللمند اسللت. وی ادامه داد: ما 
مفتخریم که در این مدت از ناشللران این صندوق ها 
و سللهامداران آنها حمایت کرده ایم تا بتوانند سللود 
مناسللبی را از ایللن صندوق ها کسللب کنند. بورس 
تورنتللو به عنللوان میزبان نخسللتین صنللدوق قابل 
معامله در دنیا در سللال 1990 میادی بود و بسیار 
خوشحال است که این صنعت و ابزار سرمایه گذاری 
در تمامی دنیا رشللد کرده و عللده زیادی می توانند 
سللود قابل توجهی را از این صندوق ها کسب کنند. 
بر این اسللاس، در شللش ماه نخسللت سال 2017 
میادی بللورس تورنتللو میزبان 56 صنللدوق قابل 
معامله از سللوی پنج ناشللر مختلف بوده اسللت. در 
کل بللورس تورنتو، 500 صندوق قابل معامله وجود 
دارد که توسللط 23 ناشللر مختلف ارائه شده است. 
بورس تورنتو در پی رودشوی اخیر که برای مدیران 
سللرمایه گذاری و مشللاوران ترتیب داده است سعی 
بللر ادامه حمایت از صنعت صندوق های قابل معامله 
دارد. این رودشوها در شهرهای لندن و رجینا برگزار 

می شود. 

عرضه مسکن در بورس کالا به شفافیت 
معامات مسللکن منجر می شللود و مردم 
می تواننللد در فضایی شللفاف، مطمئن و 
قانونی سرمایه گذاری کنند. عرضه مسکن 
در بورس کالا حرکتی به سللوی شفافیت 
اسللت و عرضه عمومی مسکن در بورس 
کالا منجر بلله افزایش راهکارهای فروش 

خواهد شللد. هرچند در ابتدای کار عرضه 
هر نللوع کالایی در بورس کمی مشللکل 
به نظر می رسللد، اما پس از شللکل گیری 
سللاختارهای موجود به شللرایط بهتری 
می رسللیم که مسللکن هم از ایللن قاعده 
مسللتثنی نیسللت. یکللی از مهم تریللن 
پیامدهللای عرضه مسللکن در بورس کالا 
جلب اعتماد بیشتر مردم است؛ به طوری 
که بارها پیش آمده اسللت که مردم برای 
به کارگیری سرمایه های خرد در پروژه های 
بزرگ ساختمان سللازی نام نویسی کردند، 
امللا در نهایت عاوه بللر بی نتیجه ماندن 

کار، سللرمایه اولیه شللان را هم از دسللت 
دادند. در بللورس به دلیل اعمال مقررات 
مربللوط به شناسللایی شللرکت ها، امکان 
کاهبرداری و سوءاستفاده از حسن نیت 
مردم نیست و مردم می توانند در فضایی 
شللفاف، مطمئن و قانونی سرمایه گذاری 
کننللد. یکللی از انتقاداتی کلله به عرضه 
مسللکن در بورس کالا وارد  می شللود، از 
ناحیه تعداد کم انبوه سازان و شرکت های 
شناسنامه دار فعال در این زمینه است که 
ایللن انتقاد از این جهللت بخش بزرگی از 
ساخت و سازها که در سطح واحدهای پنج 

طبقه و 20 واحدی انجام می شود، صحیح 
اسللت اما نمی توان از سوی دیگر نیازهای 
بخش مسللکن به حضور در بورس کالا را 
نادیده گرفت. در حال حاضر بانک مسکن 
شرکت سللرمایه گذاری مسللکن تأسیس 
می کند که تأسللیس این شللرکت همراه 
با تشللویق مردم برای سللرمایه گذاری در 
بخش مسکن بوده و بهتر است به منظور 
ارائلله بهتر و شللفاف تر، عرضه محصولات 
این شرکت در بورس کالا انجام شود زیرا 
این اقدام هم برای بهبود وضع موجود هم 

برای آینده ای بهتر لازم است. 
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طی معامات هفتلله پایانی تیرماه 96 
شللاخص کل بورس اوراق بهادار تهران با 
653 واحد افزایش مواجه شد و چنان که 
در ابتدای هفته گذشته پیش بینی کرده 
بودیم، کانللال 80 هزار واحد را فتح کرد 
و در ارتفللاع 80 هللزار و 162 واحد قرار 
گرفت. از جمله عوامل این صعود انتشللار 
گزارش های امیدبخش در برخی گروه ها 
بود کلله به افزایش تقاضا و در نهایت جو 
مثبت در بازار سللهام منجر شللد. به این 
ترتیب با بازگشللت اعتماد فعللالان بازار 
می توان بلله ورود جریللان نقدینگی های 
جدید امید داشللت. از جمله رخدادهای 
قابل تامل هفته گذشته می توان به صف 
خرید پرحجم نماد تللازه وارد به پرداخت 
ملللت در گروه آی تی اشللاره کرد. بر این 
اسللاس در هفته گذشته 5درصد از سهام 
شرکت به پرداخت ملت برای نخستین بار 
در بورس اوراق بهادار تهران عرضه شللد. 
قیمللت کفی که برای این سللهم در نظر 
گرفته شللده بللود 1667 تومان و قیمت 
سللقف 1750 تومان بود و در نهایت در 
فرآیند عرضه و تقاضا این سللهم 1750 
تومان کشللف قیمللت شللد. در ماه های 
گذشته سازمان بورس به علت جو حاکم 
بر بازار سللهام و رکود موجود، عرضه های 

اولیلله را متوقللف کرده بللود. این عرضه 
اولیلله که پس از مدت ها در بورس تهران 
صورت پذیرفت، باعث شللد بورس تهران 
تا حدودی از رکود ماه های گذشته خارج 

شود و رونق بگیرد. 

رشد 0.8درصدی شاخص کل بورس
در هفته پایانی معامات تیرماه امسال 
طی پنج روز معاماتی تعداد 4 میلیارد و 
813 میلیللون انواع اوراق بهادار به ارزش 
11 هزار و 802 میلیارد ریال در بیش از 
284 هللزار دفعه مورد معامله قرار گرفت 
که نسللبت به هفته قبل تر بلله ترتیب با 
0.2 و 12درصللد افت و 28درصد رشللد 
مواجلله شللدند. همچنیللن در این مدت 
تعداد یک میلیون برگلله اوراق بدهی به 
ارزش 949 میلیللارد ریال معامله شللد. 
این در حالی اسللت که در هفته گذشته 
تعداد 11 میلیللون واحد از صندوق های 
سللرمایه گذاری قابللل معامللله در بورس 
تهران به ارزش کل بیش از 118 میلیارد 
ریللال مورد معامله قرار گرفت. شللاخص 
کل بللورس نیز رشللد 0.8درصدی را به 
ثبت رسللاند. شللاخص بللازار اول هم در 
ایللن مدت با 629 واحللد افزایش به رقم 
55.579 واحللد و شللاخص بللازار دوم با 
447 واحد رشد به عدد 177.959 واحد 
رسللیدند که به ترتیب با 1.144درصد و 

0.25درصد رشد مواجه شدند.

  بازدهی 5درصدی آیفکس
از ابتدای سال

معامللات فرابللورس ایللران در هفتلله 
منتهی بلله 30 تیرماه با دادوسللتد 992 
میلیللون ورقلله بهللادار بلله ارزش 6 هزار 
و 330 میلیللارد ریللال دنبال شللد. هفته 
گذشللته با رشد 1.2درصدی شاخص کل 
بازدهی آیفکس نیز به 5.1درصد رسللید. 
شاخص فرابورس چهارشللنبه 28 تیرماه 
تا ارتفللاع 920 واحدی صعود کرد که در 
پی آن ضمن افزایش بازدهی این نماگر تا 
حدود 2درصد از ابتللدای تیرماه، بازدهی 
آیفکس از ابتدای سللال نیز به 5.1درصد 
رسللید. در همین حللال ارزش بازار نیز با 
افزایش نزدیک به 0.5درصدی روبه رو شد 
که در نتیجه آن از ابتدای معامات سللال 
جللاری، ارزش این بازار 3.5درصد رشللد 
کرد. بررسی روند معامات بازار فرابورس 
در روزهللای کاری هفته گذشللته نشللان 
می دهد بیشللترین حجم معامات روزانه 
در روز یکشللنبه با معامللله 264 میلیون 
ورقه بهللادار و بالاترین ارزش معامات به 
میزان یک هزار و 650 میلیارد ریال در روز 
چهارشللنبه 28 تیرماه رقم خورده است. 
نگاهی به دادوسللتدهای انجام شللده در 
بازارهای فرابورس نیز حاکی از آن اسللت 
کلله بهترین عملکرد هفتگی را در افزایش 
حجللم و ارزش معامات، بلله ترتیب بازار 
ابزارهای نوین مالی و پایه تجربه کرده اند. 

در بازار ابزارهای نوین مالی سرمایه گذاران 
37 میلیون ورقه بهادار را به ارزش 3 هزار 
و 576 میلیارد ریال دادوسللتد کردند که 
نسللبت بلله هفته پیش از آن رشللد بیش 
از 50درصللدی حجم معامات را نشللان 
می داد. بازار پایه نیز با نقل و انتقال 303 
میلیللون ورقه بهادار بلله ارزش یک هزار و 
132 میلیللارد ریال با افزایش 67درصدی 
ارزش معامات روبه رو شللد. در این میان 
بازارهللای اول و دوم نیز به ترتیب معامله 
تعداد 147 و 505 میلیون ورقه بهادار به 
ارزش 233، یک هزار و 389 میلیارد ریال 
را ثبت کردند. هفته گذشللته در مجموع 
 SME بازارهای اول، دوم، پایه، مشتقه و
بلله میزان 2 هللزار و 681 میلیللارد ریال 
سهام دسللت به دست شللد و گروه مواد 
و محصللولات دارویی بللا ارزش معاماتی 
بالغ بللر 645 میلیارد ریللال، 24درصد از 
ارزش کل معامللات را در اختیللار گرفت 
و در صدر ایستاد. به این ترتیب این گروه 
پللس از چند هفتلله صدرنشللینی فلزات 
اساسی ها، در جایگاه نخست ایستاد. گروه 
فلزات اساسی با ارزش معاماتی به میزان 
399 میلیارد ریال 15درصد از ارزش کل 
معامللات را به خود اختصللاص داد و در 
جایگاه دوم قللرار گرفت. گروه محصولات 
غذایی و آشللامیدنی به غیر  از قند و شکر 
نیللز بللا سللهم 10درصدی در رده سللوم 

ایستاد. 

پیش بینی»فرصت امروز« تحقق یافت

شاخص کل کانال 80 هزار واحد را فتح کرد

فنللاوری اطاعات به عنللوان مهم ترین 
ابزار تعیین کننده بلوغ بازارهای سللرمایه 
دنیا به عاملی تبدیل شده است که تمامی 
علللوم و فنون ذی ربط در فرآیندهای این 
بازار را تحت الشللعاع خود قرار داده است؛ 
به  نحللوی  کلله کارایی هللر فرآیندی در 
گرو بسللتر مناسللب فناورانه ای است که 
برای آن در نظر گرفته شللده است. رشد 
و ارتقللای چشللمگیر و پرشللتاب جایگاه 

فناوری اطاعات در بازار سللرمایه نسبت 
به سال های گذشللته مصدق اهمیت این 
موضوع است و تمامی نهادهای بازار هدف 
و اسللتراتژی خللود را به گونلله ای تنظیم 
کرده اند که نخسللتین قدم آن اهتمام در 
حوزه فناوری اطاعات است. شرکت های 
کارگزاری فعال در بازار سللرمایه به عنوان 
اعضای کانون نیز از این امر مستثنا نبوده 
و در این جریان هم مسللیر با سایر اهالی 
بورس در این شللتاب شللریک هسللتند. 
پللردازش  سیسللتم های  زیرسللاخت ها، 
اطاعات، سیستم های اطاعات مدیریت، 
مدیریت دانش، ابزارهای مختلف ارتباط با 

مشتریان و بستر آموزش های تخصصی از 
مهم ترین عناصر فناوری اطاعات هستند 
که کارگزار در کنار زیرسیستم های اصلی 
فرآینللد معامات بللا آنها سللروکار دارد 
و هنللوز فرصت هللای بی شللماری در این 
حوزه ها برای پیشرفت کارگزاران در نقش 
دریچلله ارتباط با جامعه سللرمایه گذاران 
بازار سللرمایه وجود دارد. حضور نهادهای 
اصلی بازار سللرمایه در نمایشگاه الکامپ، 
یکی از موفق ترین و کاراترین تجمع های 
تجللاری حللوزه فناوری اطاعات، نشللان 
از مسللیر روبه پیشللرفت این بللازار دارد. 
کانللون کارگللزاران نیز به عنللوان نهادی 

که خود را مسللئول ارتقای هرچه بیشتر 
صنعت کارگزاری و متعاقبا بازار سللرمایه 
می داند، تاش دارد با حضور در نمایشگاه 
الکامللپ امسللال انگیللزه ای مضاعف در 
جهت اهداف فناورانه خود بسازد. فناوری 
اطاعللات کانون کارگللزاران تمرکز خود 
را بر گسللترش و تسللهیل ارتباط خود با 
مخاطبللان حوزه آمللوزش به عنوان منابع 
انسللانی متخصص و آماده بلله کار در این 
بازار، هوشمندسازی فرآیندهای داخلی و 
بین سازمانی و اطاع رسانی و محتواسازی 

جهتدار قرار داده است. 
منبع: سنا 

الکامپ و بازار سرمایه

سرمایه گذاری مطمئن و قانونی با ورود مسکن به بورس کالا

خبر

نگاه

دریچه

سیدمحمد صدرالغروی
sadrolgharavi@yahoo.com

پوشش 59درصدی پیش بینی های 
»ولصنم«

شرکت لیزینگ صنعت و معدن پیش بینی درآمد هر 
سهم در دوره شش ماهه نخست سال مالی منتهی به 
30 آذرماه 96 را حسابرسللی نشده و با سرمایه 2هزار 
میلیارد ریال منتشللر کرد. شرکت لیزینگ صنعت و 
معدن پیش بینی درآمد هر سهم سال مالی 96 را مبلغ 
295 ریال اعام کرد و توانست طی شش ماه نخست 
این سال مالی، با اختصاص 175 ریال سود به ازای هر 
سللهم معادل 59درصد از پیش بینی هایش را پوشش 
دهد. »ولصنم« سود خالص دوره شش ماهه منتهی به 
31 خردادماه 96 را مبلغ 349 میلیارد و 622 میلیون 

ریال اعام کرد.
 

اختصاص سود یک هزار و 480 
ریالی »سقاین«

شللرکت سللیمان قاین صورت های مالی منتهی به 
29 اسللفند 1396 را با سللرمایه 53 میلیارد و 222 
میلیون ریال به صورت حسابرسی نشده منتشر کرد. 
شرکت سیمان قاین در دوره سه ماهه یاد شده مبلغ 
78 میلیارد و 769 میلیون ریال سللود خالص کسب 
کرد و به هر سللهم مبلغ یک هزار و 480 ریال سللود 
اختصاص داد که نسللبت به دوره مشابه در سال 95 
معللادل 69 درصد افزایش داشللته اسللت. همچنین، 
»سقاین« سود انباشته پایان دوره مذکور را مبلغ 123 
میلیارد و 230 میلیون ریال اعام کرده است. یادآوری 
می شود این شرکت در دوره مشابه در سال 95، مبلغ 
46 میلیارد و 551 میلیون ریال سللود خالص و 875 

ریال سود به ازای هر سهم شناسایی کرده بود. 

پوشش 34 درصدی پیش بینی های 
»فاسمین«

شللرکت کالسللیمین پیش بینی درآمد هر سللهم 
در دوره سلله ماهه نخست سللال مالی منتهی به 31 
خرداد ماه 96 را حسابرسللی نشده و با سرمایه 2هزار 
میلیارد ریال منتشر کرد. شرکت کالسیمین پیش بینی 
درآمد هر سهم سال مالی 96 را مبلغ 501 ریال اعام 
کرد و توانست طی سه ماه با اختصاص 168 ریال سود 
به ازای هر سهم معادل 34 درصد از پیش بینی هایش 
را پوشش دهد. این رقم در مقایسه با سه ماهه نخست 
سللال مالی 95 معادل 195 درصد افزایش یافته است. 
این شرکت پیش بینی درآمد هر سهم سال مالی 95 را 
مبلغ 498 ریال اعام کرده بود و طی سه ماه با کسب 
57 ریال سللود به ازای هر سللهم معادل 11 درصد از 

پیش بینی هایش را محقق کرده بود. 

رشد 41 درصدی EPS »وتوشه«
شللرکت سللرمایه گذاری پارس توشه صورت های 
مالی سلله ماهلله منتهی بلله 31 خرداد مللاه 96 را 
حسابرسی نشده و با سرمایه یک هزار میلیارد ریال 
منتشللر کرد. شرکت سرمایه گذاری پارس توشه در 
سه ماهه نخست سال مالی 96 مبلغ 183 میلیارد و 
5 میلیارد ریال سود خالص داشت و مبلغ 183 ریال 
سود به ازای هر سللهم کنار گذاشت و 25 درصد از 
پیش بینی هایش را محقق کرد. این عدد در مقایسه 
با دوره مشابه در سللال مالی قبل معادل 41 درصد 
رشد را نشان می دهد. سود خالص سه ماهه نخست 
سال 95 »وتوشلله« نیز مبلغ 129 میلیارد و 902 
میلیون ریال و سود خالص هر سهم نیز مبلغ 129 

میلیارد و 902 میلیون ریال گزارش شده است. 

افزایش یک هزار و 868 درصدی 
سود انباشته »فباهنر«

شللرکت صنایع مس شللهید باهنر صورت های مالی 
سلله ماهه نخست سللال مالی منتهی به 29 اسفند ماه 
96 را با سرمایه ای معادل 900 میلیارد ریال و به صورت 
حسابرسی نشده منتشر کرد. شرکت صنایع مس شهید 
باهنر در دوره سه ماهه منتهی به 31 خرداد ماه 96 مبلغ 
180 میلیارد و 943 میلیون ریال سود خالص کسب کرد 
و مبلغ 201 ریال سللود به ازای هر سللهم کنار گذاشت 
که نسبت به سال مالی قبل افزایش چشمگیری داشت. 
»فباهنر« در دوره سه ماهه یاد شده موفق شد مبلغ 450 
میلیارد و 799 میلیون ریال سود انباشته کسب کند که 
در مقایسلله با سال مالی 95 برابر یک هزار و 908 درصد 
افزایش نشان داد. سود انباشته پایان دوره سه ماهه سال 
مالی 95 مبلغ 22 میلیارد و 905 میلیون ریال گزارش 
شللده است. این شللرکت در دوره مشابه منتهی به 31 
خللرداد 95، مبلغ 27 میلیارد و 155 میلیون ریال زیان 
خالص کسللب کرد و معادل 30 ریللال زیان به ازای هر 

سهم اختصاص داد. 

 رشد 80 درصدی
در سود هر سهم »زاگرس«

شرکت پتروشیمی زاگرس صورت های مالی منتهی 
به 29 اسفند 1396 را با سرمایه 2 هزار و 400 میلیارد 
ریال به صورت حسابرسی نشده منتشر کرد. شرکت 
 پتروشللیمی زاگرس در دوره سلله ماهه یاد شده مبلغ 
2 هزار و 647 میلیارد و 573 میلیون ریال سود خالص 
کسللب کرد و به هر سهم مبلغ یک هزار و 103 ریال 
سللود اختصاص داد که نسبت به دوره مشابه در سال 

95 معادل 80 درصد افزایش داشته است. 

شرکت ها و مجامع

سیدحسین سلیمی
نایب رئیس کمیسیون بازار پول و 

سرمایه اتاق تهران

محمدرضا کاشی پز
مدیر فناوری اطلاعات و ارتباطات 

کانون کارگزاران بورس و اوراق بهادار

بورس بین الملل

بورس انرژی
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ارتباطات  ش��رکت  مدیرعامل 
زیرساخت با اشاره به لزوم تغییر 
در تعرفه  شرکت های ارائه دهنده 
اینترنت برای مهاجرت به سمت 
اینترن��ت نامحدود در راس��تای 
پرداخت هزینه براساس سرعت و 
نه می��زان مصرف، گفت: در حال 
حاضر مبنای محاسبه ما این است 
که کاربر می تواند تا پنج س��اعت 
روزانه تماشای ویدئو داشته باشد 
و تنها برای مصرف بیش��تر باید 

هزینه اضافی بپردازد. 
به گزارش ایس��نا، محمدجواد 
آذری جهرمی با اشاره به تغییراتی 
که در مس��یر حرکت از اینترنت 
حجمی به نامح��دود وجود دارد، 
گف��ت: طبیعت��ا این پیش��نهاد 
مشکلاتی جدی در هماهنگی بین 
تعرفه های بی��ن مخابرات ایران و 
شرکت های FCP ایجاد می کند. 
مخاب��رات در ح��ال ی��ک تحول 
جدی در حرکت از سمت صوت 
به سمت دیتاست و درآمدش هم 
به این س��مت می رود. با توجه به 
اینکه درآم��د صوتی مخابرات در 
حال کاهش اس��ت، این شرکت 
نگران درآمدهای حوزه دیتاست. 

وی در ادامه خاطرنش��ان کرد: 
مخابرات و شرکت ها باید اطمینان  
خاطر داشته باش��د پکیجی که 
استخراج می ش��ود باعث ریزش 

درآمدهای شان نشود.
 بنابراین گفت وگو و مذاکرات، 
فشرده و سخت و سنگینی انجام 
ش��د. در نهای��ت ما ب��ه فرمولی 
رسیدیم و با توجه به دستور وزیر 
ارتباطات، پیش��نهادی تهیه و با 
تغییرات کمی به کمیسیون ارائه 
شد. شرکت ها هم موظف شدند 

آخرین ملاحظات را به س��ازمان 
تنظیم مقررات ارتباطات بدهند. 

در انتظار مصوبه روز 
یکشنبه رگولاتوری

ارتباطات  ش��رکت  مدیرعامل 
زیرساخت با بیان اینکه پیشنهاد 
تهیه  شده به کمیسیون تخصصی 
تنظی��م مقررات ارتباط��ات داده 
ش��ده، گفت: فضای کلی جلسه 
تقریبا حاکی از پذیرش پیشنهاد 
اس��ت. تا روز یکش��نبه سازمان 
ارتباط��ات  مق��ررات  تنظی��م 
جمع بندی نهایی را خواهد داشت 
و ممکن است ملاحظاتی را به این 
پیشنهاد اضافه کند. روز یکشنبه 
هم جلسه اصلی کمیسیون تنظیم 
مقررات تشکیل می شود تا درباره 

آن تصمیم گیری شود. 

جهرمی با بیان اینکه تعرفه های 
 ۲۳۷ مصوب��ه  در  زیرس��اخت 
کمیسیون تنظیم مقررات روشن 
است، افزود: در این مصوبه نحوه 
فروش اینترنت به شرکت ها آمده 
است. ما بنابر تعرفه های سازمان 
اق��دام می کنی��م و نمی توانیم به 
مدل های مختلف با شرکت های 
مختلف برخورد کنی��م، زیرا این 
کار مغایر با رقابت است بنابراین 
اگرچه زیرساخت اینترنت حجمی 
نمی ده��د، ام��ا ف��روش حجمی 
درآمد بیشتری را برای شرکت ها 

به همراه دارد. 
معاون وزیر ارتباطات و فناوری 
اطلاعات در ادامه با تاکید بر لزوم 
حرکت به س��مت ارائه اینترنت 
نامحدود بیان ک��رد: در اینترنت 
حجم��ی حق��وق مصرف کننده 

رعایت نشده و رشد محتوای بومی 
شکل نمی گیرد. البته تغییر این 
پارادای��م و مکانیزم فعلی در بازار 
ایران کار ساده ای نیست و طبیعتا 
با مقاومت شرکت ها مواجه است 

که به این سمت حرکت نکنند. 

ارائه اینترنت حجمی در 
آینده محکوم به شکست 

است
وی همچنی��ن با بی��ان اینکه 
پدی��ده خوبی رخ داده و توس��عه 
موبای��ل در ای��ران آنق��در خوب 
ب��وده که ش��رکت های ثابت اگر 
سراغ مدل نامحدود نیایند، آینده 
خود را از دست داده و ورشکسته 
می شوند، افزود: ما از این فرصت 
اس��تفاده ک��رده و می خواهیم به 
همراهی هم مشکل را حل کنیم. 

در حال حاضر موضوع بسته برای 
کاربر نهایی جمع بندی ش��ده و 
مشکلی وجود ندارد. تنها مسئله 
درب��اره م��دل هزینه ه��ای بین 
اپراتوری است که امیدواریم حل 

شود. 
جهرم��ی با تاکید ب��ر لزوم بالا 
رفتن س��رعت و مقرون به صرفه 
ش��دن قیمت برای کاربران بیان 
کرد: ما نمی توانیم عقبگرد داشته 
باش��یم. باید روزبه روز سرعت بالا 
ب��رود و قیمت مق��رون به صرفه 
ش��ود. در ح��ال حاض��ر مبنای 
محاس��به ما این اس��ت که کاربر 
می تواند ت��ا پنج س��اعت روزانه 
تماشای ویدئو داشته باشد و تنها 
برای مصرف بیش��تر باید هزینه 

اضافی بپردازد.
 اس��اس مص��رف این اس��ت 
که ش��ما در این مدل کانکشن، 
براساس سرعت هزینه می پردازید 
و نه براساس میزان مصرف. البته 
این می��زان مصرف هم بی نهایت 

نیست و سقف دارد. 

هدف اصلی، رضایت 
مصرف کننده و رشد 

محتوای بومی
ارتباطات  ش��رکت  مدیرعامل 
زیرساخت با اشاره به تاثیر تغییر 
در ارائه اینترنت در راستای شبکه 
ملی اطلاعات اظه��ار کرد: همه 
این اقدامات در راس��تای اهداف 
فرعی شبکه ملی اطلاعات است، 
اما هدف اصلی این اس��ت که ما 
مدل را به نوعی اصلاح کنیم که 
رضایت مصرف کننده را به همراه 
داشته باشد و محتوای داخلی هم 

رشد بیشتری کند. 

تغییر پرداخت هزینه اینترنت از میزان مصرف به سرعت
خبر

تاریخ معرفی گلکسی نوت 8 
با ارسال دعوتنامه های رسمی 

تایید شد
ارس��ال  ب��ا  سامس��ونگ  ک��ره ای  کمپان��ی 
دعوتنامه های رس��می پرچمدار جدید خود، تاریخ 
 Samsung Galaxy( 8 معرفی گلکس��ی نوت

Note 8( را مشخص کرد. 
در تصویر منتشر شده، یک گوشی با حاشیه های 
ک��م در بخش بالایی و پایینی دیده می ش��ود که 
ع��دم نمایش لبه های آن، احتم��الا بیانگر خمیده 

بودن این بخش ها هستند. 
در ای��ن صورت می ت��وان گفت گلکس��ی نوت 
8 نیز همانند گلکس��ی اس 8 ب��ه صفحه نمایش 
»Infinity Display« ب��ا نس��بت تصوی��ر ۲:1 

تجهیز خواهد شد. 
به علاوه، این عکس ش��ایعات مربوط به بزرگ تر 
بودن حاش��یه های بالایی و پایینی نمایشگر را رد 

می کند. 
با توجه به دعوتنامه رسمی سامسونگ، گلکسی 
ن��وت 8 در تاری��خ ۲۳ آگوس��ت )یک ش��هریور( 
ط��ی رویداد »Unpacked« در ش��هر نیویورک 
رونمایی خواهد ش��د. ما بس��یار خوش��حالیم که 
شکست گلکسی نوت ۷ بر میزان فروش و شهرت 

این کمپانی تاثیرگذار نبوده است.
 برای اثبات این حرف خ��ود نیز تنها به فروش 
بس��یار بالای گلکس��ی S8 و گلکسی S8 پلاس 

بسنده می کنیم. 
به هر صورت، گلکس��ی ن��وت 8 می تواند همان 
چیزی باش��د که کاربران گلکس��ی نوت 5 سال ها 
در انتظ��ار آن بوده ن��د؛ محصول��ی قدرتمن��د و 

خوش ساخت که آتش نمی گیرد. 
گلکس��ی ن��وت 8 از نظر س��خت افزاری تفاوت 
چندان��ی با پرچمداران قبلی سامس��ونگ نخواهد 
داش��ت و اگر ش��ایعات قبلی صحت داشته باشد، 
این گوش��ی جدید با تراشه اس��نپدراگون 8۳5 یا 
اگزین��وس 8895، چهار گیگابای��ت رم، مقاومت 
کامل در برابر آب و بدنه ای از جنس شیش��ه روانه 

بازار خواهد شد.
 ویژگ��ی اصل��ی گوش��ی جدید سامس��ونگ را 
می ت��وان دوربی��ن دوگان��ه آن در نظ��ر گرف��ت؛ 
ویژگی خاصی که البته ممکن اس��ت سامس��ونگ 
نخستین بار در گلکسی اس 9 از آن استفاده کند. 

خبر

اپراتور چهارم تلفن همراه به بازار 
نخواهد آمد 

وزیر ارتباطات و فناوری اطلاعات گفت: فعلا صلاح ندیدیم 
اپراتور ه��ای تلفن های هم��راه افزایش پیدا کنن��د و اپراتور 
چهارمی به بازار نخواهد آمد. سیدمحمود واعظی در گفت و گو 
با خبرنگار ایلنا، درباره ط��رح افزایش اپراتورهای تلفن های 
هم��راه گفت:  تع��داد اپراتورهای تلفن هم��راه افزایش پیدا 
نخواهد کرد. او در ادامه افزود: در حال حاضر سه اپراتور تلفن 
همراه در کشور فعال هستند؛ پیشنهاد برای فعالیت اپراتور 
چهارم هم داده شد، اما با توجه به اینکه ۶۰ میلیون مشترک 
داریم فعلا صلاح دیدی��م اپراتور ها افزایش پیدا نکنند. وزیر 
ارتباطات و فناوری اطلاعات خاطرنش��ان کرد: برای افزایش 
تعداد اپراتورها کار کار شناسی 1۰ ماهه با حضور کار شناسان 
صورت گرفت و نتیجه آن شد که اپراتور چهارمی به بازار وارد 
نشود زیرا در حال حاضر تنظیمات را برهم می زند. او در ادامه 
افزود: به جای اضافه ک��ردن اپراتور ها به برخی از آنها اجازه 
دادیم که از بس��تر شبکه های مجازی برای فعالیت استفاده 
کنند. واعظی در پاس��خ به این س��وال که مصرف کنندگان 
بسته های اینترنت اپراتور های تلفن همراه از وضعیت موجود 
ناراضی هس��تند و معتقدند برخلاف قیمت های بالا خدمات 
مناس��بی ارائه نمی شود، گفت: بله مردم ما این گله را دارند 
که خدم��ات اینترنت از س��وی اپراتورهای تلف��ن همراه با 
هزینه هایی که دریافت می کنند یکسان نیست؛ باید بگویم 
که ما در شرکت مخابرات این بخش از فعالیت اپراتور ها را به 
دقت زیر نظر داریم. او در ادامه افزود: نرم افزاری طراحی شده 
است تا مشترکان برای اس��تفاده از خدمات اینترنت میزان 
استفاده خود را دریافت کنند. او در ادامه تشریح کرد: گفته 
می شود بسته های اینترنت اپراتورهای تلفن همراه زود تر از 
آن  چیزی که به نظر می رسد تمام می شود، در این باره باید 
یادآوری کنم که نوع اس��تفاده مشترکان نسبت به چندین 
س��ال قبل تغییر کرده است، شما در گذشته با سرعت 1۲8 
ش��اید به زحمت می توانس��تید 1۰ صفح��ه از یک کتاب را 
دانلود کنید، اما دیگر چنین نیست شما امروز می توانید یک 
بازی فوتبال 9۰ دقیقه ای را به صورت زنده از طریق ش��بکه 
اینترن��ت نگاه کنید. وزیر ارتباطات و فناوری اطلاعات ادامه 
داد: در حال حاضر مشترکان خودشان هم متوجه نیستند که 
چگونه با این سرعت های بالا از خدمات نت استفاده می کنند. 
واعظی با اشاره به اینکه خدمات اینترنت با گذشته متفاوت 
شده است و رصد بر عملکرد اپراتور ها به صورت دقیق صورت 
می گیرد، گفت: به مردم اطمینان خاطر می دهم که تمامی 
فعالیت های اپراتورهای تلفن های همراه زیر نظر ماست و اگر 

جایی خلافی صورت بگیرد برخورد خواهیم کرد. 
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وزارت صنعت، معدن و تجارت این روزها 
همچنان بر داخلی سازی خودروهای جدید 
خارجی پافشاری می کند، چه آنکه معتقد 
است به این وسیله )ساخت داخل قطعات( 
می توان هزینه تولید و قیمت تمام شده را 

پایین آورد. 
با این حال، تجربه تولید انواع خودرو در 
ایران و داخلی س��ازی آنها نش��ان می دهد 
این حرب��ه تقریبا هیچ گاه کارگر نیفتاده و 
ساخت داخل نتوانسته قیمت تمام شده را 
پایین آورده یا کنترل کند. البته در اینکه 
داخلی س��ازی خودروها سبب ایجاد ارزش 
اف��زوده و اش��تغال پایدار را نی��ز به دنبال 
دارد، شکی نیس��ت و طبعا وزارت صنعت 
نیز علاوه بر بحث کاه��ش قیمت، چنین 
اهدافی را نیز دنبال می کند. به عبارت بهتر، 
ای��ن وزارتخانه می خواهد با افزایش هرچه 
بیشتر ساخت داخل خودروهای خارجی، 
ضمن پایین آوردن قیمت تمام شده، ارزش 
افزوده نیز ایجاد کرده و اش��تغال زایی هم 
بکند. ب��ه گزارش دنیای اقتص��اد، در دنیا 
نیز خودروسازان وقتی از کیفیت و قیمت 
تمام ش��ده محصولات قطعه سازان خودی 
اطمینان داشته باشند، طبعا سراغ واردات 
نمی روند و تامین قطع��ات را از این منابع 

انج��ام می دهند. در واق��ع آنچه در تامین 
قطعات، اولویت به ش��مار م��ی رود، قیمت 
و کیفیت اس��ت، به  نحوی  ک��ه برنده این 
بازی قطعه سازانی هستند که محصولاتی 
با س��طح کیفی مناس��ب و قیمت تا حد 
امکان پایین تولید می کنند. بر این اساس، 
در هر کشور صاحب صنعت خودرو، تامین 
قطعات از مس��یر منابع داخلی در اولویت 
قرار دارد، مش��روط ب��ر آنکه کیفیت بالا و 
قیمت مناس��ب رعایت ش��ده باش��د و در 
غیر  این صورت، خودروس��ازان به س��مت 
منابع خارج��ی می روند. تردی��دی وجود 
ندارد که تامین قطع��ات از منابع داخلی، 
تا حد قابل توجه��ی هزینه های مربوط به 
بسته بندی و لجستیک را کاهش می دهد 
و این موضوع به نوبه خود بر کاهش هزینه 
تولید و قیمت تمام شده خودروها اثرگذار 
است. با این شرایط، نمی توان وزارت صنعت، 
معدن و تج��ارت را بابت اصل اهدافش در 
ماجرای داخلی سازی خودروهای خارجی 
مورد نکوهش قرار داد، چه آنکه س��اخت 
داخل ت��وام با کیفیت مناس��ب و کاهش 
قیمت، هم به نفع خودروس��ازی کش��ور 
اس��ت و هم به سود مشتریان. با این حال 
اما نگاهی به جاده داخلی س��ازی خودروها 

در ایران نشان می دهد بیشتر آنها و شاید 
همه ش��ان، در طول این مس��یر با کاهش 
قیمت مواجه نش��ده و حتی رفته رفته به 
دلای��ل مختلف��ی از جمله ت��ورم تولید و 
افزایش نرخ ارز و بهره وری پایین و مواردی 
از این دس��ت، روند صع��ودی قیمت را به 
خ��ود دیده اند. حال در این اوضاع و احوال، 
دو پرس��ش بس��یار مهم پیش می آید که 
پاسخ به آنها می تواند به حل چالش ساخت 
داخل خودروهای جدید خارجی در ایران 
کمک کند. پرس��ش اول این است که آیا 
فضای کس��ب و کار و اوضاع اقتصادی ایران 
اج��ازه می دهد قطعات س��اخت داخل با 
کیفیتی بهتر و قیمتی مناسب )یا حداقل 
برابر( با مشابه خارجی شان تولید شوند؟ و 
پرس��ش دوم اینکه اگر پاسخ منفی است، 
وزارت صنعت و خودروس��ازان داخلی باید 
چه روشی را در تامین قطعات محصولات 

جدید خود در پیش بگیرند؟ 
 

تجربه های ناکام  
برای پاس��خ ب��ه پرس��ش اول، نگاهی 
و  داخلی س��ازی  رون��د  ب��ه  می اندازی��م 
قیمت برخ��ی خودروهای داخل��ی، تا به 
تجربه دریابیم چه رابط��ه ای میان این دو 

)داخلی س��ازی و کاه��ش قیم��ت( وجود 
داشته اس��ت. به  نظر می رسد خودروهایی 
مانند تندر-90، پراید، پژو 405 و س��مند 
مثال های مناس��بی ب��رای بررس��ی این 
ماجرا باش��ند، چه آنکه همه شان با وجود 
داخلی س��ازی در مقادیر مختلف، کاهش 
قیم��ت را تجرب��ه نکرده ان��د. در این بین، 
پراید به عنوان خودرویی که اوایل دهه 70 
وارد کش��ور شد و سپس به خطوط تولید 
راه یافت، با وجود س��اخت داخل بیش از 
95 درص��د تا به امروز، هی��چ گاه با کاهش 
قیمت مواجه نش��ده اس��ت. که روزگاری 
قیمت��ی زی��ر 5میلی��ون تومان داش��ت، 
رفته رفته وارد فاز داخلی سازی شد و اگرچه 
انتظ��ار می رفت قیمت آن کاهش یافته یا 
حداقل کنترل ش��ود، اما حالا با س��اخت 
داخلی نزدیک ب��ه 100درصد، خودرویی 
21 میلیون تومانی به شمار می رود. با این 
شرایط شاید گزاف نباشد اگر بگوییم پراید 
نمونه بارز ناکامی پروژه داخلی س��ازی در 
خودروسازی کشور )در فاز کاهش قیمت( 
است، چه آنکه افکار عمومی انتظار داشت 
این محصول با آن حجم از ساخت داخل، 

قیمتی بسیار پایین تر داشته باشد. 
پدال نیوز 

یک کارش��ناس صنعت خودروی کشور 
با اش��اره به چالش های پیش روی جهانی 
ش��دن صنعت خودروسازی گفت: صنعت 
خودروس��ازی با چالش های بس��یاری در 
مسیر جهانی ش��دن روبه رو اس��ت و رفع 
موانع پیش��رفت آن در گرو تولید محصول 

رقابت پذیر و باکیفیت است. 
امیرحس��ن کاکای��ی در گفت وگ��و ب��ا 
خبرنگار خبر خودرو اف��زود: تولید خودرو 
نباید براس��اس یک روال مش��خص ادامه 
یابد و تنوع بخش��ی به محصولات و توجه 
به نیازهای مش��تری باید در رأس فعالیت 
تولیدکنندگان قرار گیرد و خودرو با قیمت 

ارزان تر و رقابت پذیر در بازار عرضه شود. 
وی در ادامه تصریح کرد: کاهش قیمت 
نهای��ی خودرو معطوف به افزایش س��طح 
بهره وری در صنعت خودروس��ازی اس��ت، 
ولی متاسفانه ساختارهای اقتصادی کشور 
در حال حاضر به گونه ای اس��ت که شاهد 
بهره وری چندانی در این صنعت نیس��تیم 
و این موانع به چالش های جدی در مسیر 
جهانی ش��دن خودروس��ازی ایران تبدیل 

شده اند. 
وی ب��ا بی��ان اینکه ام��روز بس��یاری از 
ش��اخص های کس��ب و کار کشور ضعیف 
هستند و کندی رشد صنعت خودروسازی 

را به دنبال دارند، ابراز داش��ت: کندی رشد 
صنع��ت خودروس��ازی منجر ب��ه کاهش 
بهره وری و ع��دم رقابت پذیری خودروهای 

داخلی می شود. 
وی در ادام��ه بی��ان ک��رد: البت��ه عدم 
به کارگیری روش های جدید و مدرن تولید 
در صنع��ت خودروس��ازی موجب کاهش 
به��ره وری و افزایش قیم��ت و اتلاف وقت 

خواهد شد. 
کاکایی با اشاره به لزوم سرمایه گذاری در 
صنعت خودروسازی اظهار داشت: جهانی 
شدن صنعت خودروسازی نیازمند افزایش 
سرمایه گذاری در زمینه تولید است و باید 

تصمیم های اس��تراتژیکی برای این بخش 
اتخاذ شود تا این صنعت براساس ظرفیت ها 

پیشرفت کند. 
این کارشناس صنعت خودروی کشور در 
پایان خاطرنش��ان کرد: برای جهانی شدن 
صنعت خودروس��ازی ضرورت دارد وزارت 
امور خارج��ه اقدام به برق��راری ارتباطات 
جهان��ی در بخش های تج��اری و بازرگانی 
با س��ایر کش��ورها کند همچنین نوآوری 
تولید در کش��ور نهادینه شود، البته ایجاد 
نوآوری در گرو س��رمایه گذاری کلان برای 
فراهم سازی بسترها و زیرساخت های تولید 

است. 

??

وزارت صنعت با فشار به خودروسازان خارجی به دنبال چیست؟ 
اخبار

 پایگاه فروش اینترنتی جدید 
ایران خودرو آغاز به کار کرد

 گ��روه صنعتی ایران خودرو ب��ا هدف ارائه خدمات 
مطلوب تر فروش اینترنتی محصولات، نش��انی پایگاه 
اینترنت��ی فروش محصولات خود را تغیی��ر داد. ارائه 
خدمات فروش با س��رعت بالاتر و همچنین برقراری 
ارتباط مناس��ب تر و بهت��ر با مش��تریان از نتایج این 
تغییر پیش بینی ش��ده اس��ت. به گزارش کارپرس، از 
ای��ن پس مش��تریان محصولات گ��روه صنعتی ایران 
خ��ودرو می توانند ب��ا مراجعه به پای��گاه اینترنتی به 
نشانی esale. ikco. ir در طرح های فروش اینترنتی 
ایران خودرو نام نویس��ی کنند. بر مبنای این گزارش، 
کلیه ثبت نام های فوری، نقدی )قطعی( و پیش فروش 
از طریق این س��ایت انجام خواهد ش��د. پایگاه جدید 
فروش ایران خودرو برای مشتریان حقیقی و حقوقی 
راه اندازی ش��ده اس��ت. بدیهی است سایت های قبلی 
فروش محصولات ایران خودرو غیرفعال ش��ده و کلیه 
فعالیت ه��ای مرتبط ب��ا فروش محصول اع��م از انوع 
فروش نق��دی و پیش  فروش، پرداخ��ت مابه التفاوت، 
واری��ز زودتر از موع��د، تغیی��ر آدرس و . . . صرفا در 
س��ایت با نش��انی جدید esale. ikco. ir قابل انجام 
خواهد بود. گفتنی اس��ت فرآیند نام نویسی در سایت 

جدید مشابه سایت و روش های قبلی است. 

واردات خودرو اوج گرفت 
ارزش خودروهای وارداتی از 

۱.۵میلیارد دلار گذشت
در س��ه ماهه نخست س��ال جاری بیش از 25 هزار 
خودرو، معادل 40درصد کل واردات این محصول در 
س��ال95، خودروی خارجی از طریق گمرکات سراسر 

کشور ترخیص شده است. 
در حالی که در کل سال 95 حدود 60 هزار خودرو 
وارد کش��ور ش��ده، در سه ماهه نخس��ت سال جاری 
ح��دود 25 هزار خودرو از طریق گمرکات سراس��ری 
ترخیص ش��ده است. بر این اس��اس در فصل ابتدایی 
س��ال برابر 40درصد کل سال 95 خودرو وارد کشور 
ش��ده است که این رشد معنادار می تواند نشان دهنده 
افزای��ش میل وارد کنن��دگان به ترخیص خ��ودرو از 
گمرکات باش��د. به گ��زارش اقتصاد آنلاین در س��ال 
گذشته بالغ بر 36 هزار خودرو با حجم سیلندر 1500 
تا 2000 سی سی به ارزش 892 میلیون و 594 هزار 
دلار به کش��ور وارد ش��د. همچنین بیش از 25 هزار 
دستگاه خودروی سواری با حجم سیلندر 2000 هزار 
تا 2500 سی س��ی به ارزش 684 میلیون به کش��ور 
آمد. در مجموع یک میلی��ارد و 576 میلیون و 538 
هزار دلار ارزش این خودروها بوده است. گفتنی است 
براس��اس قوانین جدید مربوط ب��ه واردات خودرو در 
حال حاضر تنها شرکت هایی که دارای نمایندگی برند 
خودروی وارداتی باشند امکان ثبت سفارش این کالا 
را دارند. بر این اس��اس به نظر می رسید با کنار رفتن 
واردکنن��دگان خرد، میزان واردات خودرو به کش��ور 
کاهش یابد، در حالی که آمارهای اولیه نشان می دهد 
واردات خودرو در س��ه ماهه نخست سال جاری رشد 
چشمگیری داشته اس��ت. بر مبنای جداول سال 95 
گمرک، در س��ه ماهه نخست سال گذشته، حدود10 
هزار خودرو با حجم موتور 1500 تا 2500 سی سی به 

ارزش 255 میلیون دلار ترخیص شده بود. 

خروج قیمت گذاری خودرو از 
حیطه فعالیت شورای رقابت اقدام 

صحیحی نیست
عضو کمیس��یون اقتصادی مجلس ش��ورای اسلامی 
با توجه به تاثیر خ��روج قیمت گذاری خودرو از حیطه 
فعالیت ش��ورای رقاب��ت در اوضاع کنونی ب��ازار گفت 
شورای رقابت متش��کل از تیم کارشناسانه ای است که 
مسئولیت قیمت گذاری نهایی خودرو را برعهده دارد و 
خروج قیمت گذاری خ��ودرو از حیطه فعالیت آن اقدام 

صحیحی نیست.
 احم��د محمدی انارک��ی در گفت وگ��و ب��ا خبرنگار 
خبر خ��ودرو افزود: وضعی��ت رقابت پذیری خودروهای 
داخلی به حدی نیس��ت که بت��وان قیمت گذاری آن را 
برعهده بازار گذاش��ت چرا که هن��وز تاثیر تحریم ها بر 
ب��ازار داخلی و موانع بانکی و اقتصادی در حوزه صنعت 
خودروس��ازی رفع نش��ده و بهتر است ش��ورای رقابت 
تعیین کننده قیمت نهایی خودروها باش��د. وی با اشاره 
به لزوم توجه ش��ورای رقابت به سطح کیفی خودروها 
اذعان داش��ت: البت��ه ش��ورای رقابت باید به مس��ئله 
بهب��ود وضعیت کیفی و جلب رضایتمندی مش��تریان 
و مصرف کنن��دگان نهایی توجه بیش��تری کند و اقدام 
جدی ت��ری ب��رای رفع ای��ن معض��لات در پیش گیرد 
چراکه تاکنون سیاس��ت گذاری های مطلوبی در زمینه 
بهبود وضعیت کیفی خودروها در صنعت خودروسازی 
اعمال نش��ده است. عضو کمیس��یون اقتصادی مجلس 
شورای اس��لامی با اشاره به فراهم س��ازی شرایط برای 
حضور س��رمایه گذاران خارجی در صنعت خودروسازی 
کشور خاطرنشان کرد: خوشبختانه پتانسیل های حضور 
س��رمایه گذاران خارجی در صنعت خودروسازی ایران 
فراهم بوده، ولی بهتر اس��ت همکاری با سرمایه گذاران 
خارجی بر مبنای انتق��ال تکنولوژی های نوین تولید و 
ورود دانش فنی ص��ورت گیرد تا منجر به ایجاد تحول 

در این صنعت شود. 

اخبار

پیش بینی آینده ای روشن برای 
پارس خودرو

 مهندس ناصر آقا محمدی در مجمع عمومی سالانه 
و در جمع س��هامداران گفت پارس خ��ودرو به لحاظ 
برنامه و س��اختارهای مدون جزو شرکت هایی است که 

آینده درخشانی خواهد داشت. 
مجمع عمومی عادی س��الانه ش��رکت پارس خودرو 
)س��هامی عام( با حضور 80درصد از صاحبان سهام یا 
نمایندگان قانونی در س��الن همایش ه��ای بین المللی 
هت��ل المپی��ک برگزار ش��د. در این نشس��ت گزارش 
هیات مدی��ره درباره فعالیت ش��رکت طی س��ال مالی 
منتهی به آخر اسفندماه 1395 متضمن صورت دارایی 
و دیون ش��رکت و همچنین ترازنامه، حس��اب عملکرد 
و س��ود و زیان و جریان وجوه نقد ش��رکت به استماع 

حضار رسید. 
 ب��ه گ��زارش کارپ��رس در ای��ن نشس��ت مهندس 
ناصر آقامحم��دی - مدیرعامل پارس خ��ودرو از روند 
رو به رش��د تولید در این ش��رکت خبر داد و گفت: با 
برنامه ری��زی صحیح و افزایش تولید و تنوع بخش��ی به 
س��بد محصولات با تولید 200 هزار و 415 دس��تگاه 
تولید خودرو، رشدی 73درصدی در سال95 داشته ایم. 
وی رش��د رو ب��ه پایین در تولید خان��واده x100 را از 
سیاست های گروه خودروسازی سایپا دانست و تصریح 
کرد: رش��د فروش پارس خودرو ح��دود دو و نیم برابر 
ش��ده و تم��ام برنامه ه��ا در جهت افزای��ش بهره وری 
ب��وده و توانس��تیم با کمک همکاران خود در ش��رکت 
پارس خودرو به رکورد تولید 32دس��تگاه خودرو برای 
 هر نفر در س��ال برس��یم. وی در ادامه گفت: ش��رکت 
پارس خودرو در س��ال95 ب��ه پایگاه تولی��د برلیانس 
در گروه خودروس��ازی س��ایپا بدل ش��د که در انتهای 
س��ال95 ب��ا تولی��د خان��واده برلیانس H200 س��بد 
محصولات پارس خودرو نس��بت به گذش��ته متنوع تر 

شده است. 
 وی ب��ا توج��ه به امکانات موجود در بخش توس��عه 
محصول گروه س��ایپا گفت: تاکید مدیریت ارشد گروه 
خودروسازی س��ایپا بر این است که ما به سمت تولید 
پلتف��رم اختصاصی حرکت کنیم و این اتفاق در س��ال 
جاری به صورت محس��وس خودش را نشان داده است 
 0-SP   و در آین��ده نزدیک محصولاتی بر پایه پلتفرم
در راه خواهیم داش��ت. مهندس آقامحمدی در ارتباط 
با س��رمایه گذاری های این ش��رکت گفت: خوشبختانه 
توانسته ایم س��رمایه گذاری خوبی در شرکت مگاموتور 
انج��ام دهیم که نتیجه آن تولید قوای محرکه و موتور 
خودروهایی مانند گروه رنو و برلیانس در این ش��رکت 
اس��ت. مدیرعام��ل پارس خ��ودرو در ادام��ه گفت: با 
افزایش س��رمایه گذاری در س��ال گذشته، خوشبختانه 
توانستیم از ماده 141 خارج شویم و قطعا در سال 96 
خبرهای خوبی از شرکت پارس خودرو خواهید شنید. 
 ما به آینده بس��یار امیدوار هس��تیم، شرکت پارس 
خودرو آینده درخشانی دارد و هر قولی که هیات مدیره 
این ش��رکت به س��هامداران بدهد، به آن عمل خواهد 
کرد. در این نشست گزارش هیات مدیره درباره فعالیت 
و وضع عمومی ش��رکت در طی س��ال مالی منتهی به 
30 اس��فندماه 1395 متضمن ص��ورت دارایی و دیون 
ش��رکت در پایان س��ال مذکور و همچنین ترازنامه و 
حس��اب عملکرد و س��ود و زیان و جری��ان وجوه نقد 
ش��رکت و گزارش حس��ابرس و بازرس شرکت قرائت 
ش��د و مجمع پس از بح��ث و تبادل نظر، مواردی را به 
تصویب رس��اند. بنا بر این گ��زارش، صورت های مالی 
ش��رکت شامل ترازنامه، س��ود و زیان و صورت جریان 
وجوه نقد برای سال مالی منتهی به 30 اسفند 1395 
با اکثریت آرا مورد تصویب قرار گرفت. بر همین اساس 
طبق س��نوات گذشته س��ازمان حسابرس��ی به عنوان 
حسابرس و بازرس قانونی و روزنامه اطلاعات به عنوان 
روزنامه های رس��می این ش��رکت با رأی اکثریت برای 

سال مالی آتی انتخاب شدند. 

 
ضرورت ثبت نقل و انتقال خودرو 

در اسناد رسمی مسلم است
یک عضو هیات رئیسه کمیس��یون اصل نود مجلس 
ش��ورای اس��لامی با بیان اینکه »ض��رورت ثبت نقل و 
انتقال خودرو در اس��ناد رسمی مسلم است«، گفت در 
ص��ورت نیاز استفس��اریه ای در ای��ن زمینه در مجلس 
مط��رح خواهد ش��د. به��رام پارس��ایی در گفت وگو با 
ایسنا، با اش��اره به جلسات متعدد کمیسیون اصل نود 
با نیروی انتظامی و اس��ناد رسمی اظهار داشت: نتیجه 
جلسات این بود که نقل و انتقال خودرو باید در اسناد 
رس��می به ثبت برسد. البته پیش از این رئیس مجلس 
از معاون��ت قوانی��ن در این زمینه س��وال کرده بود که 
معاونت قوانین برداش��ت خود را مطرح کرد و این نظر 
جایگاه قانون��ی ندارد. وی یادآور ش��د: در صورتی که 
شک و تردیدی درباره نحوه نقل و انتقال خودرو وجود 
داشته باشد، استفساریه ای را در این زمینه در مجلس 
مطرح خواهیم کرد. البته این موضوع برای ما روش��ن 
اس��ت که ثبت نقل و انتقال خودرو در اس��ناد رسمی 
ضروری است اما اگر نیاز باشد این استفساریه را مطرح 

خواهیم کرد. 
وی در پای��ان همچنی��ن گف��ت: مش��کل فعلی این 
اس��ت که حق دولت از مالیات و عوارض بالاست و این 
ربطی ب��ه دفترخانه ندارد. ما در بودجه 96 پیش��نهاد 
کاه��ش این مبلغ را داش��تیم که با آن موافقت نش��د، 
اما امیدواریم طرحی در این زمینه مطرح شود که این 

مشکل مرتفع شود. 

//////////////

خودرو پیکاپ مرسدس بنز X کلاس رسما رونمایی شد.



ایلان ماس��ک در حس��اب کاربری توییتر خود اعلام کرد پروژه 
حف��ر تون��ل توس��ط Boring Company با موافقت ش��فاهی 

مقام��ات دول��ت آمری��کا همراه ش��ده و 
حال، این ش��رکت می تواند احداث مسیر 
هایپرلوپ بین نیویورک سیتی، فیلادلفیا، 
بالتیمور و واشنگتن دی سی را آغاز کند.
ب��ه گزارش دیجیات��و، اگرچه هنوز این 
توافق به صورت رس��می تأیید نشده، اما 
ماس��ک جزییات بیشتری را هم در مورد 

این پروژه اعلام کرده است.
 ای��ده هایپرل��وپ که نوعی سیس��تم 
حمل و نقل فوق سریع محسوب می شود، 
در سال 2013 توسط ماسک معرفی شد 
و طبق محاس��بات انجام ش��ده، دو شهر 
نیویورک و واش��نگتن دی سی را طی 29 
دقیقه به یکدیگر متصل خواهد ساخت. 

طبق اعلام مدیرعامل تس��لا، ایس��تگاه های اصلی این مسیر در 
مراکز ش��هرهای فوق احداث ش��ده و تعدادی ایستگاه / آسانسور 

ورودی و خروجی نیز در نقاط مختلف شهر تعبیه خواهد شد. 
برخ��ی مناب��ع احتمال می دهن��د موافقت اولیه بین ماس��ک و 
داماد رئیس جمهور آمریکا یعنی »جرد 

کوشنر« صورت گرفته است.
 کوش��نر که یکی از مش��اورین ارشد 
کاخ سفید به شمار می رود، پیش از این 
هم علاق��ه خود را به پ��روژه هایپرلوپ 

نشان داده بود. 
ماس��ک در ادام��ه توضیحاتش، اعلام 
ک��رد فعلا تون��ل نیویورک- واش��نگتن 
برنامه ه��ای اولوی��ت  در  س��ی   دی 

دارد  ق��رار   Boring Company  
و پ��س از آن، ایالت ه��ای دیگ��ر هم به 
مسیرهای هایپرلوپ مجهز خواهند شد.
 البت��ه هن��وز راه زیادی ب��رای تأیید 
رس��می پروژه پیش روی ماس��ک قرار دارد و کارشناس��ان حوزه 
حمل و نقل هم می گویند موافقت رس��می ب��رای احداث تونل های 

زیرزمینی، به این سرعت ممکن نیست. 

مریس��ا میر پس از خروج از یاهو به دنبال پس��ت مدیریتی جدیدی است، ولی 
وی مذاکره با اوبر برای قبول مدیریت در این کمپانی را رد کرده است. به گزارش 
زومیت، حال که یاهو مالک جدید خود را ش��ناخته، مریسا میر، مدیرعامل اسبق 

این کمپانی در پی یافتن یک شغل جدید مدیریتی 
برای خود اس��ت. پس از آنکه تصاحب یاهو توسط 
ورایزن نهایی ش��د، مریسا میر از سمت مدیرعاملی 
یاهو کنار رفت. میر در گفت وگو با بیزنس اینسایدر 
ب��ه این نکته اش��اره ک��رده که در پ��ی یافتن یک 
پس��ت مدیریتی جدید است. یکی از محتمل ترین 
گزینه های موجود برای مریسا میر، صندلی ریاست 
اوبر است که با استعفای مدیرعامل و بنیانگذار خود، 
فعلا بدون مدیر به فعالی��ت ادامه می دهد. میر در 
س��خنان خود اش��اره ای به علاقه اش برای تصدی 
پس��ت مدیریت در اوبر نک��رد. وی عنوان کرده که 
تماس��ی از جانب اوبر برای مذاکره به منظور قبول 
پست مدیریت عامل در اوبر با وی برقرار نشده است. 

در صورتی که اوبر و مریسا میر با تماسی از سوی اوبر وارد مذاکره شوند و در نهایت 
شاهد تصدی پست مدیریت توسط میر باشیم، اصلا نباید تعجب کرد. مریسا میر، 
ماه گذش��ته در گفت وگو با سان فرانسیس��کو کرونیکل به دفاع تمام قد از تراویس 

کالانی��ک و اوبر پرداخت. میر در این خصوص چنین اظهار نظر کرد: من تراویس 
را به عنوان یکی از دوس��تان خود می شناس��م. من فکر می کن��م که تراویس یک 
رهبر فوق العاده است. اوبر کسب و کار هیجان انگیزی به نظر می رسد. تداوم مشکلات 
در اوبر باعث ش��د تراویس کالانیک تحت فش��ار 
شماری از سهامداران عمده این کمپانی مجبور به 
استعفا شود. هم اکنون شرایطی در اوبر حاکم است 
که بسیاری از متخصصان رده بالای آن تمایلی به 
ادام��ه همکاری با این کمپانی ندارند. باید دید آیا 
مدیرعامل جدید انتخاب شده برای اوبر می تواند با 
تغییر اوضاع، همچن��ان کارکنان خود را حفظ و 
فضای جدید و جذابی برای کارکنانش ایجاد کند 
یا خیر؟ میر موفق نش��د یاه��و را از ورطه نابودی 
نجات ده��د و به روزهای خوب خ��ود باز گرداند، 
ب��ا ای��ن ح��ال وی در س��یلیکون ول��ی مدیری 
شناخته شده اس��ت که بس��یاری احترام زیادی 
برایش قائل هس��تند. یکی از کارهایی که میر به 
وجود آن در کارنامه کاری خویش افتخار می کند، توس��عه یک برنامه آموزشی در 
گوگل با عنوان Associate product Manager است. با توجه به فعالیت های 
میر، به نظر می رسد که وی از جمله بهترین گزینه ها برای جانشینی کالانیک باشد.

گزارش مالی مایکروس��افت برای س��ه ماهه دوم س��ال 201۷، نشان از 
کسب سود ۷.۷ میلیاردی از درآمد 2۴.۷ میلیارد دلاری این کمپانی دارد. 
مایکروس��افت گزارش مالی مربوط به س��ه ماهه چهارم سال مالی 201۷ 

یا سه ماهه دوم س��ال 201۷ را منتشر کرده 
اس��ت که براس��اس آن، ردموندی ها در فصل 
بهار موفق ش��ده اند درآم��دی 2۴.۷ میلیارد 
دلاری کس��ب کنند که نتیجه آن س��ود ۷.۷ 
میلیارد دلاری این کمپانی است. مایکروسافت 
در مقایس��ه با مدت مش��ابه س��ال گذشته، 
ش��اهد افزایش درآمد و سوددهی بوده است، 
به طوری که این کمپانی طی بهار سال 201۶ 
س��ودی ۵.۵ میلی��ارد دلاری از درآمد 22.۶ 

میلیارد دلاری کسب کرده بود. 
ب��ه گ��زارش زومیت، یکی از م��وارد جالب 
توجه در مورد گزارش های مالی مایکروسافت 
ط��ی فص��ول اخیر، ق��درت گرفت��ن هر چه 

بیشترکسب و کار س��رویس های ابری این کمپانی است که در فصل دوم 
س��ال 201۷ نیز رشد خوبی تجربه کرده است. سیاست های ساتیا نادلا، 
مدیرعامل مایکروسافت نتیجه داده است. وی پس از تکیه زدن بر مسند 

ریاست، روند کاری مایکروسافت را که بیشتر مبتنی بر رایانه های شخصی 
و سیستم عامل ویندوز بود، به سمت سرویس های ابری سوق داد. براساس 
آمارهای ارائه ش��ده، درآمد Intelligent Cloud این کمپانی که شامل 
آژور و محصولات سرور است، با رشدی 11 
درصدی به ۷.۴ میلیارد دلار رس��یده است. 
آفیس مایکروس��افت نیز نق��ش پررنگی در 
افزای��ش درآم��د ردموندی ها ب��ازی کرده، 
به طوری که سرویس ها و محصولات تجاری 
و مصرفی آفیس به ترتیب ش��اهد رشد ۵ و 

13درصدی درآمد بوده اند. 
با توجه به پایان سال مالی مایکروسافت، 
این کمپانی گزارش��ی از عملکرد مالی طی 
چهار فصل س��ال مالی 201۷ نیز ارائه کرد. 
بر این اس��اس، مایکروس��افت طی 12 ماه 
منتهی به ژوئن، موفق ش��ده است درآمدی 
9۶.۷ میلیارد دلاری به جیب بزند که 2۵.9 
میلیارد دلار آن سود بوده است. عملکرد مایکروسافت در مقایسه با سال 
مالی 201۷ بسیار بهتر شده، چراکه ردموندی ها طی سال مالی 201۶ از 

درآمد 91.9 میلیاردی، 22.3 میلیارد دلار سود کسب کردند. 

فورچون در گزارش جدید خود اپل را به عنوان سودآورترین کمپانی جهان 
برگزیده است. این برای دومین سال متوالی است که اپل به عنوان سودآورترین 
کمپانی از نظر فورچون انتخاب می ش��ود. فورچ��ون در حالی اپل را انتخاب 

 Global کرده است که کوپرتینویی ها در لیست
۵00 فورچون، در رتبه نهم قرار دارند. به گزارش 
زومیت، فورچون بیشتر با رده بندی کمپانی های 
آمریکایی که لیست Fortune ۵00 نام گرفته 
اس��ت، شناخته می ش��ود. اپل در این رده بندی 
رتب��ه س��وم را به خ��ود اختصاص داده اس��ت. 
همانطور که اش��اره کردیم، در لیست رده بندی 
کمپانی های فورچون در بازه جهانی نیز اپل در 
رتبه نه��م قرار دارد، اما در س��وددهی وضعیت 
به گونه ای دیگر اس��ت و این کمپانی موفق شده 
ب��رای دومین س��ال عنوان بهتری��ن کمپانی از 
نظر س��وددهی را کسب کند. براساس آمارهای 
فورچون، درآمد کسب شده توسط لیست ۵00 

کمپانی برتر جهان، 2۷.۷ تریلیون دلار اس��ت که 1.۵ تریلیون از این میزان 
درآمد، سود کمپانی ها طی سال 201۶ بوده است. مجموع ۵00 کمپانی برتر 
از نظر فورچون طی سال 201۶، بیش از ۶۷ میلیون نفر کارمند داشته اند. این 

۵00 کمپانی تنها نماینده هایی از 3۴ کشور هستند. درآمد وال مارت به عنوان 
نخستین کمپانی از نظر درآمدزایی براساس آمار فورچون، ۴۸۵ میلیارد دلار 
ب��وده و اپل با درآمد 21۵ میلیارد دلاری در رتبه نهم قرار گرفته اس��ت، اما 
زمانی که نگاهی به سوددهی کمپانی ها داشته 
باش��یم، اپل در جایگاه اول قرار دارد. وال مارت 
با وجود رتبه اول در درآمدزایی، در س��وددهی 
با س��ود 13.۶ میلیارد دلاری برای یک س��ال 
در جای��گاه هفدهم قرار دارد، حال آنکه اپل با 
س��ود ۴۵.۷ میلیارد دلاری در مکان اول قرار 
گرفته اس��ت. بیش از یک دهه اس��ت که اپل 
با محصولات خود شکل استفاده از گجت های 
دیجیتال در دنی��ای فناوری را تغییر می دهد. 
ای��ن کمپانی ابت��دا با آی پاد، گ��وش دادن به 
موسیقی را وارد مرحله جدیدی کرد و سپس 
در س��ال 200۷ با رونمای��ی از آیفون، انقلابی 
در دنیای گوش��ی های هوش��مند ایجاد کرد. 
کوپرتینویی ها با اتکا به روزرسانی های آیفون در کنار رونمایی از محصولاتی 
نظیر آی پد و اپل واچ، موفق شده اند به چنین سوددهی دست یابند، اما کاهش 

رشد فروش آیفون این کمپانی را به تغییر مسیر مجاب کرده است.

ایلان ماسک و توافق اولیه برای پروژه هایپرلوپ: نیویورک به 
واشنگتن در 29 دقیقه

مریسا میر در پی یک شغل مدیریتی جدید است اپل سودده ترین کمپانی جهان طی سال 2۰۱۶ شناخته شدسود ۷.۷ میلیاردی دلاری مایکروسافت طی بهار 2۰۱۷

یک نماینده اتحادیه و یک نماینده کنگره از دولت می خواهند که 
این قرارداد را بررس��ی کند. همچنین این نماینده کنگره و اتحادیه 
کارگری بزرگ س��وال می کنند که آیا این معامله برای خرید هول 
فودز می تواند به مصرف کنندگان و کارگران آس��یب برس��اند. آنها 
می خواهن��د دولت فدرال هر چه س��ریع تر به بررس��ی این قرارداد 

بپردازند. 
دموکرات برت��ر کمیته فرعی هیأت نظارت بر قوه قضاییه، دیوید 
سیلس��یلین، طی نامه ای به کمیته خود، خواس��تار تشکیل جلسه 
دادرسی در مورد انجام این معامله شد. زیرا این معامله می تواند بر 
فروشگاه های مواد غذایی و مصرف کنندگان سخت افزاری در سراسر 

آمریکا تأثیر بگذارد. 
رئیس بین المللی اتحادیه کارگران غذایی و تجاری، مارک پررون، 
به خبر گزاری واشنگتن پست اعلام کرد که تجارت فدرال در مورد 
این معامله نگران اس��ت و از این معامله بزرگ شکایت کرده است. 
زی��را معامله ه��ول فودز باع��ث کاهش خری��د مصرف کنندگان از 

فروشگاه های فیزیکی مواد غذایی می شود. 

ش��ایان ذکر اس��ت که آم��ازون و ه��ول فودز تنه��ا 1۴درصد از 
مواد غذایی موجود در بازار را کنترل می کنند، اما با وجود تاریخچه 
صنایع آمازون و توزیع وسیع آن، خطری جدی برای خرده فروشان 

دیگر است.
 آمازون با خرید هول فودز صاحب فروشگاه های فیزیکی می شود 
که مواد غذایی را در کمتر از یک ساعت به ۷0درصد از خانواده های 
ایالات متحده می رساند و این بدان معنی است که این شرکت قادر 

به ارائه اقلام، سریع تر از همیشه خواهد بود. 
پ��ررون به وضوح در مورد تأثیر این معامل��ه بر کارکنان اتحادیه 
در کس��ب و کار مواد غذایی نگران اس��ت، زیرا هزاران کسب وکار از 

سوپرمارکت در سال گذشته از بین رفته است. 
باید توجه کنید که بررس��ی این چالش توسط دولت به این معنا 
نیس��ت که این معامله کاملا لغو ش��ود. تصمیمات فدرال در مورد 
چگونگی به چالش کش��یدن این معامل��ه احتمالا چند هفته طول 

خواهد کشید. 
barrons. com /گروه ترجمه فرصت امروز

 Prime day یک روز از سال است که با نخستین اعضای شرکت همانند 
افراد VIP رفتار می شود. اعضای غیر  Primeمی توانند برای یک معامله آزاد 
30 روزه از این س��رویس ثبت نام کنند تا بتوانند برای معاملات روز نخس��ت 
اقدام کنند. برخی ممکن اس��ت ادعا کنند که نخست روز، بهانه دیگری برای 
فروش در اواس��ط تابستان است و آمازون با سایر خرده فروشانی که سعی در 
افزای��ش درآمد در طول ماه های تابس��تان دارند، فرقی ن��دارد. اما مدیرعامل 
اجرایی شرکت Session، پاتریک رینولدز، Prime day  را به عنوان مثال از 
یک استراتژی رشد برتر و پیش نمایش وفاداری آینده می بیند. رینولدز توضیح 
می دهد که س��ه راه اصلی برای رشد یک کسب و کار وجود دارد؛ مشتری های 
جدید، مشتری های موجود برای خرید بیشتر و افزایش فرکانس خرید توسط 
مش��تریان موجود. رینولدز در ادامه بیان می کند که نخس��تین روز آمازون با 
موفقیت در تمام سه استراتژی اجرا می شود. طبق گزارشCNBC، در سال 
201۶ دومین روز primeمعاملات بیش از انتظارات این شرکت بود. آمازون 
در همان زمان ادعا کرد که بزرگ ترین روز فروش را داش��ته اس��ت. رینولدز 
تخمین می زند که در س��ال201۷ فروش 10 درصد بیش��تر از س��ال 201۶ 
بوده اس��ت. علاوه بر تولید درآمد اضافی که آمازون از مبلغ عضویت 99 دلار 
جم��ع آوری می کند، اعضای prime همچنین بیش��تر از غیر عضوها هزینه 
 ،)CIRP(می کنند. طبق گزارش مصرف کنندگان اطلاعات تحقیقاتی مشتری
۸0 میلیون از اعضای آمازون تقریبا معادل 1300 دلار هر س��ال در مقایس��ه 
با اعض��ای غیر عضو، که به طور متوس��ط ۷00 دلار صرف می کنند، پرداخت 
  prime می کنند. در واقع، ۶0درصد از مش��تریان ایالات متحده آمریکا عضو

هس��تند و هزینه حمل و نقل رایگان محصولات از درآمد اضافی که آمازون از 
بخش عضویت به دست می آورد، جبران می شود. 

۱- افزایش فرکانس خرید
 رینولدز توضیح می دهد که هوش مصنوعی برای پیش بینی آنچه مشتریانش 
نیاز دارند )قبل از اینکه حتی بدانند که به آن نیاز دارند( طراحی ش��ده است 
و این نشانه یک خرده فروش خوب است. بنابراین آمازون شرکتی است که به 
نیازهای مشتری پاسخ می دهد و نیازهای دیگر را پیش بینی می کند. آمازون 
با استفاده از اطلاعات تاریخچه خرید مشتری، می تواند اطلاعات دقیقی را به 
مصرف کنندگان ارائه دهد که حتی خودشان ممکن است از عادت ها و نیازهای 

خرید خود آگاهی نداشته باشند. 
2- افزایش میزان خرید 

 تجربه فوق العاده شخصیPrime، باعث ایجاد وفاداری مشتریانی می شود 
تا بیش��تر از آم��ازون خرید کنند. این فرآیند باعث افزای��ش بودجه آمازون و 

کناره گیری خرده فروشان دیگر می شود. 
3- دریافت مشتریان جدید 

ارائ��ه  تخفیف رایگان 30 روزه یک راه مؤثر برای جلب خریداران اس��ت تا 
عضوی��ت prime را امتحان کنند. رینولدز می گوید: برای رقابت و موفقیت، 
خرده فروشان کوچک باید تمرکز خود را روی تجربه در فروشگاه داشته باشند. 
این مس��ئله می تواند ش��امل هر چیزی از خرید ش��خصی، بسته بندی هدیه 
رایگان، کلاس ها یا قدردانی از تجربه های دیگر مشتریان باشد. از آنجایی که 
آمازون تنها بر محصولات کالاهای رقابتی رقابت می کند، پس خرده فروشان 
کوچک می توانند بر محصولاتی غیر معمول مانند کالاهای دس��ت ساز یا یک 

کالای خاص تمرکز کنند. 
forbes /گروه ترجمه فرصت امروز

این هفته، 22 س��ال از راه اندازی کمپان��ی آمازون می گذرد. در 
این مقاله، س��یر تکامل این ش��رکت را از یک کتاب فروشی ساده 
تا تبدیل ش��دن به بزرگ ترین خرده فروشی دنیا به صورت اجمالی 

بررسی می کنیم. 
جرقه ش��کل گیری آمازون در س��ال 199۴ و در شهر نیویورک 
زده شد. در آن زمان جف بزوس، در امور مالی مشغول به کار بود 
و در همان هنگام متوجه ش��د که اینترنت، چیزی نیس��ت که وی 

به سادگی بتواند از کنار آن عبور کند. 
براس��اس کتاب »فروش��گاهی ب��رای همه  چیز: ج��ف بزوس و 
سرگذش��ت آمازون« به قلم برد استون که در سال 2013 منتشر 
ش��د؛ بزوس در کنار کتاب ها، فهرستی از اقلامی که امکان فروش 
آنلاین آنها وجود داش��ت، تهی��ه کرد. بزوس در ابت��دا، آمازون را 

به عنوان یک کتاب فروشی آنلاین پایه گذاری کرد. 
در س��ال 201۶، یعنی 21 س��ال پس از تأس��یس آمازون، این 
شرکت به آمار فروش 13۶میلیارد دلار دست یافت. با معامله اخیر 
این شرکت در تصاحب کمپانی Whole Foods، یک کسب وکار 
برجس��ته پردازش ابری و خط تولید محصولات الکترونیکی شامل 
اس��پیکرهای هوش��مند محبوب اکو، آمازون از زمان ش��کل گیری 

به عنوان یک کتاب فروشی راه درازی طی کرده است. 
اکنون ب��ه کم��ک وب س��ایت archive. org، نگاهی اجمالی 
به س��یر تکامل صفحه خانگی آمازون در طول 22 س��ال گذشته 

انداخته ایم. 
۱99۵: فقط کتاب

آمازون به صورت رسمی، کس��ب وکار خود را در تاریخ 1۶ ژوئیه 
199۵  )2۵ تیرم��اه 13۷۴( و به عنوان یک کتاب فروش��ی آنلاین 
آغاز کرد. با داش��تن یک میلیون عنوان موجودی از انواع کتاب ها، 
این شرکت خود را به عنوان بزرگ ترین کتاب فروشی زمین معرفی 

کرد. 
صفحه خانگی اصلی آمازون ش��امل بخش��ی بود به نام  »نگاهی 
به کتاب هایی که ما عاش��ق آنها هس��تیم«. در آن هنگام، »ما« به 
معنای هزاران کارمند امروزی آمازون نبود. در ابتدای ش��روع کار، 
لیس��ت کارکنان آمازون تنها ش��امل بزوس، همسرش مکونگی و 

هفت نفر دیگر بود. 

نخستین فروش
نخس��تین کتابی که آمازون موفق به فروش آن ش��د، نسخه ای 
از کتاب داگلاس هافس��تادر به نام »مفاهیم س��یال و تمثیل های 
خلاقانه: الگوه��ای کامپیوتری از طرز کار اولی��ه فکر« بود.  طبق 
داده های وب سایت آتلانتیک، این کتاب توسط جان وینرایت، یک 
محقق علوم کامپیوتر خریداری ش��د ک��ه در آن زمان از وی برای 

تست نسخه ای آزمایشی از وب سایت دعوت به عمل آمده بود. 
به گفته خود وین رایت، وی زمانی که در اداره مشغول به کار بود، 

با استفاده از یک اتصالT-1، این کتاب را سفارش داد. 

۱999: کارت های اعتباری و مزایده
تا س��ال 1999، یعنی اندکی بیش از چهار س��ال از شکل گیری 
س��ایت، آمازون کس��ب وکار خود را با ف��روش ویدئو و محصولات 
الکترونیک��ی گس��ترش داد. از آنجایی ک��ه در آن زمان کارت های 

الکترونیکی محبوبیت زیادی داشتند، آمازون این کارت ها را نیز به 
اقلام قابل فروش خود افزود. آمازون علاوه بر این، سرویس مزایده 

زنده خود را نیز راه اندازی کرد. 
سه عنوان برتر کتاب در آن زمان شامل موارد زیر بود: 

هری پاتر و زندانی آزکابان، هری پاتر و سنگ جادو و هری پاتر 
و تالار اسرار. 

2۰۰۴: یک فروشگاه کامل و موتور جست وجوی اختصاصی
تا س��ال های ابتدایی دهه اول 2000، آمازون ظاهر وب س��ایت 
خود را تکامل بخشیده بود. پس از افزودن لوازم خانگی، محصولات 
ک��ودک و محص��ولات زیبای��ی، آمازون بی��ش از پی��ش به غول 
خرده فروش��ی که امروزه می شناسیم و عاش��ق آن هستیم تبدیل 
ش��د. با ش��روع کار بخش مواد غذایی که در مراحل آزمایشی خود 
به س��ر می برد، این شرکت به زودی در عرصه سفارش و ارسال غذا 

نیز فعال خواهد شد. 
در س��ال 200۴، آمازون یک موتور جست وجو به نام A9 عرضه 
ک��رد. این موتور جس��ت وجو در واقع متش��کل از صفحات آنلاین 
زردرنگ��ی به همراه تصاوی��ر مختلف بود. A9 قابلیتی به نام بلاک 
ویو ارائه می داد که مش��ابه نس��خه ابتدایی قابلیت استریت ویوی 
نقش��ه های گوگل بود. A9 هر فهرس��ت را در قس��مت مخصوص 
خ��ود، به همراه یک تصوی��ر از نمای جلوی فروش��گاه یا اداره هر 

کسب وکار قرار می داد. 

2۰۰۸: فروش کیندل و به روزرسانی صفحه خانگی
در س��ال 200۸، دی وی دی هن��وز محبوب ب��ود و کتاب خوان 
کیندل که آمازون آن را در انتهای س��ال عرضه کرد، یک محصول 
انقلابی بود. گروهی که مس��ئول توسعه نمونه اولیه کیندل بود، در 
ابت��دا نام آن را فیوناگذاش��ت، اما بزوس بعدا ن��ام آن را به کیندل 
فای��ر  )برافروختن آتش( تغییر داد، زی��را مفهوم این نام برای وی 

جذاب تر بود. 

2۰۱2: خانواده کیندل
تا س��ال 2012، کیندل ب��ه موفقیتی بزرگ دس��ت یافته بود و 
آمازون در حال عرضه مدل های متنوعی از آن، ش��امل یک تبلت 
تمام رنگ��ی ب��ود. در همان زمان، آم��ازون با به روزرس��انی صفحه 

خانگی خود، به جذابیت آن بیش از پیش افزود. 
ب��ا در اختیار داش��تن 3۵ بخش اصلی ش��امل اپلیکیش��ن های 
اندروی��د، ویدئوهای لحظ��ه ای و نرم افزار، آمازون به فروش��گاهی 

بدون رقیب تبدیل شده بود. 

امروز: فروشگاهی به معنای واقعی برای همه چیز
صفحه خانگی و کس��ب وکار فعلی آمازون، ماحصل اس��تعداد و 
نبوغ کارآفرینانه بزوس محس��وب می شود. این شرکت حوزه کاری 
خود را تا حدی گس��ترش داده که امروزه فروش هرگونه محصول 
ممکن از خواربار تا محصولات الکترونیکی را تحت پوشش درآورده 
اس��ت. اکنون در قس��مت ب��الای صفحه فهرس��ت راهنمای تمام 

بخش ها نوشته شده است: بزرگ ترین فروشگاه زمین. 
BUSINESSINSIDER/زومیت

استارتاپ آمریکایی فارادی فیوچر که با حمایت کمپانی چینی LeEco از سال 
2۰۱۴ وارد عرصه شده، با جذب مدیران و مهندسان زبده از سایر شرکت ها قصد 
دارد روند توسعه خودروهای الکتریکی خود را سرعت بخشد. در یکی از آخرین 

موارد این استارتاپ آقای اولریش کرانز  )Ulrich Kranz( مدیر اسبق پروژه 
i ب ام و را به استخدام خود در آورده است. وی که سابقه 3۰ سال همکاری با 

کمپانی آلمانی را در کارنامه دارد، از این به بعد به عنوان کارمند ارشد بخش 
تکنولوژی در فارادی فیوچر مشغول کار خواهد شد. وظیفه اصلی آقای کرانز 

تبدیل کانسپت ۱۰۵۰ اسب بخاری FF 91 به یک خودروی پرفروش عنوان شده 
است. 

به گزارش دیجیاتو به نقل از بلومبرگ، این مدیر باسابقه در یک مصاحبه تلفنی 
گفته او همانند افرادی که مدام شرکت محل خدمت خود را عوض می کنند، 

نیست. وی در ادامه افزوده: شاید جدایی من از ب ام و باعث تعجب برخی افراد 
شود، اما افرادی که من را می شناسند، می دانند که من اهل پذیرفتن ریسک 

هستم. من همیشه وارد پروژه ها شده ام. 
شاید »ریسک« خطاب کردن فعالیت در استارتاپ فارادی فیوچر در همین 

ابتدای امر چندان به مذاق مدیران این کمپانی خوش نیاید. آن طور که شواهد و 
قرائن نشان می دهند، فارادی فیوچر از لحاظ اقتصادی شرایط چندان مطلوبی 

نداشته و گاه و بی گاه خبرهایی مبنی بر قطع حمایت های مالی جیا یوئتینگ – 
کارآفرین میلیاردر چینی و مدیر موسس شرکت LeEco – مطرح می شود. هفته 

پیش نیز در خبرها آمد که این کمپانی توسعه کارخانه یک میلیارد دلاری خود 
را در نوادا متوقف کرده است. البته مقامات کمپانی در این باره ادعا کردند که به 
دنبال یک مجموعه تولیدی دیگر برای شتاب بخشی به روند شروع تولید مدل 
FF 91 هستند. با وجود چالش های متعدد، فارادی فیوچر پیش از این نیز افراد 
مشهور دیگری را از کمپانی های مختلف جذب کرده است. براساس برنامه های 
این کمپانی تولید FF 91 از سال 2۰۱۸ آغاز خواهد شد. حال باید منتظر ماند 
و دید که آیا تا آن زمان مقامات این شرکت نوپا خواهند توانست تأسیسات و 

کارخانه های مورد نیاز را فراهم کنند یا خیر. 
  Prime day آنچه خرده فروشان کوچک می توانند از

آمازون بیاموزند

آیا دولت می تواند معامله هول فودز را سرکوب کند؟  سیر تکامل آمازون، 22 سال پس از شکل گیری آن

 فارادی فیوچر
 مدیر اسبق پروژه

i ب ام و را استخدام کرد

شنبه۸
31 تیر 1396
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یادداشت

س��ال گذشته، وب س��ایت تک کرانچ خبر داد که اینتل قصد دارد از فضای 
تولید دیوایس های پوش��یدنی خارج ش��ده و روی کسب و کار پر رونق خودش 

متمرکز شود، اما این کمپانی سریعا این موضوع را تکذیب کرد. 
به گزارش دیجیاتو، حالا اما گزارش جدیدی از سوی CNBC منتشر شده 
که نش��ان می دهد اینتل واقعا قصد دارد این ح��وزه را کنار بگذارد. به ادعای 
این وب س��ایت، دو هفته پیش کل کارمندان بخشی که روی اسمارت واچ ها و 

دستبندهای سلامتی کار می کردند اخراج شده اند. 
 »گ��روه فناوری های جدید« که مس��ئول توس��عه جدیدترین تکنولوژی ها 
است، حالا از ساعت هوشمند گذر کرده و به سراغ واقعیت افزوده رفته است. 
اینتل ماه گذشته نیز پروژه ساخت رقیبی برای رزبری پای را نیز متوقف کرد.

اینتل بخش دیوایس های پوشیدنی 
خود را تعطیل می کند

 رحمت الله رحمتی، قائم مقام رئیس س��ازمان آموزش فنی و حرفه ای کش��ور، 
در مراس��م سفیران مهارت آموزی بازنشستگان کش��وری که با همکاری سازمان 
فنی و حرفه ای برگزار ش��د، اظهار داشت: ششم مرداد هر سال روز مهارت است 
و امروز یکی از مشکلات جوانان بیکاری است، چرا که مهم ترین شرط لازم برای 
اش��تغال، داشتن مهارت اس��ت. رحمتی با بیان اینکه ۵۶ تفاهم نامه بین سازمان 
فنی و حرفه ای با دس��تگاه های مختلف منعقد شده است، گفت: گروه های هدف 
ما در مرحله نخست، جوانان بیکاری هستند که باید مهارت های مورد نیاز جهت 
ورود به بازار کار را بیاموزند و س��پس گروه زنان خانه دار برای راه اندازی مش��اغل 
خانگی، آموزش به زندانیان، س��ربازان، زنان بی سرپرست و بدسرپرست، معتادان، 

آسیب دیدگان اجتماعی و روستاییان و عشایر در اولویت قرار گرفته اند. 

۱.۵ میلیون نفر متقاضی آموزش 
سازمان فنی وحرفه ای 

marcia layton turner



نقش روابط عمومی در موفقیت 
کسب و کار

بدون هیچ گونه ش��کی، روابط عمومی چی��زی فراتر از 
تنظیم کردن و ارس��ال مطالب و مق��الات به روزنامه ها و 
رسانه های عمومی یا پست گذاشتن اعلان های مطبوعاتی 

است. 
حوزه گس��ترده روابط عمومی چندین فعالیت مرتبط 
را دربرمی گیرد که هدف اصلی همه آنها انتقال پیام هایی 

خاص با هدف مشخص است. 
مسئولیت مدیریت روابط بین شرکت و همه مخاطبان 
عام، به عهده خود ش��ما خواهد بود. روابط عمومی یکی از 
آن ارکانی اس��ت که می تواند با کمترین هزینه و کمترین 
زم��ان ممکن کس��ب و کارهایی را که نوآورانه هس��تند و 
جنبه های از هم گس��یختگی دارند مورد پوشش قرار دهد. 
عدم توجه به روابط عمومی در ش��رکت، در نهایت باعث 
خواهد ش��د تا از رس��یدن به موفقیت های چشمگیر دور 

بمانید.
 رواب��ط عمومی مجموعه ای از اقدامات و کوش��ش های 
حساب ش��ده ای است که هر سازمان برای برقراری ارتباط 
مؤث��ر و هدفمند با گروه هایی که با س��ازمان در ارتباطند 

انجام می دهد.
 روابط عمومی یکی از مهم ترین قسمت های هر مجموعه 

فعال در عرصه تجارت به شمار می رود.
 این در ش��رایطی اس��ت که معمولاً اهمیت این بخش 
به فراموش��ی س��پرده ش��ده و کمپانی ها صرفاً روی رشد 

اقتصادی خود متمرکز می شوند.
 ح��ال آنکه صاحب��ان صنایع و ش��رکت های بزرگ به 
صراحت اذعان می کنند رویکرد نادرس��ت به بخش روابط 
عمومی و تلاش برای تقویت آن، یکی از قاتلان فرصت های 

بزرگ کسب و کار آنها محسوب می شود.
 امروزه در ش��رکت های م��درن جهان همانند گوگل یا 
اپل می توانید پویاترین بخش مجموعه را در قسمت روابط 

عمومی آن بیابید.
 برنامه ری��زی دقیق، اس��تفاده از نیروی های متخصص 
به ویژه در حوزه روانشناس��ی و همچنی��ن بهره برداری از 
دانش روز در حوزه علوم اجتماعی منتج به ایجاد تیم هایی 
قدرتمند در قس��مت روابط عمومی این ش��رکت ها شده 

است. 
در رابط��ه با مزایای روابط  عمومی نس��بت به تبلیغات، 
می ت��وان بیان ک��رد که برای چاپ  ش��دن یا نمایش پیام 
تبلیغاتی باید مبلغ قابل توجهی بپردازید ولی اگر از روابط 
عمومی اس��تفاده کنید، نیاز به پرداخت هیچ پولی نیست 
و نویس��نده یا گزارش��گر بدون دریافت مبلغ درباره شما، 
کسب و کارتان و محصولات تان مطلب می نویسد. درواقع او 
خودش به دنبال اطلاعاتی بوده و با کس��ب و کار شما آشنا 

شده است.
 تأثیر روابط عمومی بس��یار بیش��تر از تبلیغات اس��ت. 
زمان اثرگذاری و ماندگاری روابط عمومی بسیار بیشتر از 
تبلیغات اس��ت و می تواند تا مدت ها بر میزان فروش شما 
تأثیر بگذارد. در این تعریف روابط عمومی همان رسانه ها 

در نظر گرفته می شوند. 

توصیه های حرفه ای از مدیران موفق
-  م��ردم درباره آنچ��ه می بینند ح��رف می زنند. آنها 
هرچه را بیشتر در مقابل خود ببینند بیشتر به آن اهمیت 

می دهند. 
اگر بیشتر به مس��ائل تجاری اهمیت دهند، در این باره 
بیش��تر صحبت خواهند کرد و ذهن ش��ان بیشتر درگیر 
این دس��ت مس��ائل خواهد بود و در شبکه های اجتماعی 
خود نیز این قبیل مسائل را به اشتراک خواهند گذاشت، 
اما نمی دانند تم��ام این اتفاقاتی که رخ می دهند به دلیل 

به کارگیری تکنیک های روابط عمومی است. 
روابط عمومی اغلب کم صدا اس��ت. کمپین های روابط 
عمومی بعد از مدت زمان بیشتری نتیجه  بخش هستند و 

یک انجمن واقعی تر و پایدارتری تشکیل می دهند. 
  - روابط عمومی به ش��ما کم��ک می کند تا در اذهان 
مخاطبان و س��ازمان ها اعتبار خود را کس��ب کنید. اخبار 
رسمی با احاطه به فعالیت سازمان ها و شرکت ها، به شما 
کمک خواهد کرد تا هرچه بیشتر در سطح انظار عمومی 
پدیدار شده و برند خود را در جایگاه مناسب جامعه جای 
دهید. درواقع ما با ابزارهای برندسازی و روابط عمومی شما 
را قادر خواهیم کرد علاوه بر کس��ب اعتبار، به کسب و کار 

خود رونق ببخشید. 
- رواب��ط عموم��ی یک��ی از بخش ه��ای کلی��دی در 
شرکت هایی اس��ت که کس��ب و کار تجاری دارند. بیشتر 
رواب��ط عمومی را به عنوان مبلغ می شناس��ند درحالی که 
روابط عموم��ی فراتر از همه این حرف هاس��ت. بزرگی و 
کوچکی یک ش��رکت یا کس��ب و کار ربطی ب��ه وجود یا 
عدم رواب��ط عمومی ندارد. برای رس��یدن به موفقیت در 

کسب و کار، روابط عمومی نقش مهمی ایفا می کند. 

مترجم: امیرآل علی

بس��یاری از بازاریابان و برندها بر این باورند 
که داشتن فروش��ندگان زبردست و پرداخت 
حقوق های بالا منجر ب��ه افزایش فروش آنان 
می ش��ود، اما باید به نقش پررنگ مش��ارکت 
و تبلی��غ مش��تریان به عن��وان کس��انی که از 
محصولات اس��تفاده ک��رده و حاضر به تبلیغ 
کالای شما شده اند نیز توجه کرد. البته توانایی 
و مهارت ش��ما در مبدل س��اختن مشتریان 
خرسند به مبلغان و حامیان برندتان نیز نکته 
دیگری است که نباید از آن غافل شد. با توجه 
به افزایش روزافزون نظرسنجی های اینترنتی و 
تحقیقات آنلاین، اهمیت و اثرگذاری مشتریان 
شما و نظرات مثبت شان روی تصمیمات دیگر 
خریداران چندین برابر شده است. با این حال، 
ماجرا به همین جا ختم نمی ش��ود. کش��ف، 
پرورش و تشویق مشتریان خرسند برای ایجاد 
فرصت های فروش بیش��تر ب��رای محصولات 
ی��ک برند هم��ه و همه حوزه هایی اس��ت که 
در مشارکت و تبلیغ مش��تریان به عنوان یک 

استراتژی بازاریابی جای کار دارد. 
با این حال، چرا بیشتر سازمان ها و شرکت ها 
اکثر ت��وان و هزینه خود را ب��رای پیروزی در 
یک تج��ارت ص��رف می کنن��د؟ این گونه به 
نظر می رس��د که این شرکت ها روش صحیح 
برای استفاده از مش��ارکت و تبلیغ مشتریان 
در افزایش محبوبی��ت برند خود را نمی دانند. 
از س��وی دیگر ممکن اس��ت تی��م کاری آنها 
به خوبی برای اس��تفاده از نقش مشتریان در 
بازاریاب��ی آموزش ندیده ی��ا اهداف کاری آنها 
همسو با این اس��تراتژی نیست. حتی ممکن 
است برخی از شرکت ها هنوز مشتریان حقیقی 

و وفادار خود را به خوبی نشناخته باشند. 
ب��رای پی بردن به دلای��ل عدم موفقیت در 
اس��تفاده از مش��ارکت و تبلیغ مش��تریان در 
بازاریابی و عدم س��رمایه گذاری و برنامه ریزی 
کاف��ی در ای��ن ح��وزه و در نهای��ت حل این 
مشکلات تا پایان این نوشته با ما همراه باشید. 
چگونه مشارکت و تبلیغ مشتریان باعث 

افزایش درآمد یک شرکت خواهد شد؟ 
اکثر ش��رکت ها و برندها معم��ولاً بر محور 
بازاریابی و فروش هس��تند، اما به راستی چرا 
ش��رکت ها ت��لاش نمی کنند مش��تری محور 
باش��ند؟ حقیقت این اس��ت که هر ش��رکت 
بخش ه��ای مختلف برای ارتباط با مش��تری 
داش��ته و هر بخ��ش با توجه به ن��وع برخورد 

خود، تأثیر خاص خ��ود را که معمولاً ماندگار 
اس��ت، روی مشتری خواهد داشت. لذا امروزه 
بس��یاری از متخصصین حوزه بازاریابی بر این 
باورند که فرهنگ سازمانی هر شرکت پارامتر 
بس��یاری مهمی به حساب می آید، لذا ممکن 
است تلاش یک ش��رکت برای مشتری محور 
بودن صرفاً یک ش��عار به نظر برسد. براساس 
تجارب ش��رکت های بزرگ، هر مشتری به دو 
روش می توان��د روی درآمد یک ش��رکت اثر 
بگذارد؛ اول اینکه وجود مشتریان برای حفظ 
درآمد فعلی شرکت حیاتی است و دوم اینکه 
مش��تریان تضمین کننده درآمدهای آتی هر 
شرکت هستند. در مورد تأثیر مشتریان روی 
مورد اول، پاس��خ واضح است: تا زمانی که شما 
مشتریان خرس��ند و در نتیجه وفادار نداشته 
باشید، درآمدی نیز نخواهید داشت. همچنین، 
براساس نظرسنجی های انجام شده حدود 50 
درصد از شرکت کنندگان معتقدند هنگامی که 
یک برند در کمپین های مختلف حضور داشته 
و با مش��تریان ارتباط برقرار کرده است، بازده 

فروش بالاتری نیز داشته است. 
تغیی��رات متع��دد در مدل ه��ا و روش های 
بازارگان��ی امروزه ق��درت را از فروش��ندگان 
به مش��تریان انتقال داده اس��ت. به طور کلی، 

بای��د  ام��روزه 
و  تعهد  انتظ��ار 
وفاداری کمتری 
از سوی مشتری 
اگر  زیرا  داشت، 
مش��تری به آن 
چیزی که انتظار 
به  نرس��د،  دارد 
راحت��ی و حتی 
ب��ه ارزان��ی نیاز 
از سوی  را  خود 
دیگری  شرکت 

تأمین می کند. به همین دلیل است که تجارب 
مشتریان امروزه وزنه سنگینی در رقابت بین 

برندها به شمار می آید. 
فراموش نکنی��د که مش��تریان امروزه هم 
می توانن��د ص��دای خود را به گ��وش دیگران 
برس��انند و هم حق انتخاب دارند. تنها توجه 
ب��ه همین نکت��ه می تواند ب��ه راحتی نقش و 
اهمیت مش��ارکت و تبلیغ مشتریان را روشن 
کند. همچنین، مش��تریان راضی و خوشحال 

امروزه دیگر به عنوان سرمایه های یک شرکت 
تلقی می شوند. تأثیر مثبت این مشتریان روی 
مس��ئله بازاریابی دهان به ده��ان و نقل قول 
تجارب شان می تواند ده ها مشتری دیگر را به 
سوی شما جذب می کند. مشتریانی که از شما 
حمایت می کنند، همچنین می توانند با نوشتن 
نظرات مثبت خود در ش��بکه های اجتماعی و 
انعکاس نظرات خ��ود، دادن فیدبک های خود 
در مورد محصولات و افزایش محبوبیت چهره 
ش��ما در ش��بکه های اجتماعی به کمک شما 
بیایند. این مشتریان حتی می توانند به تولید 

محتوا برای شما هم بپردازند! 
چه کس�ی مس�ئول تجربه های مثبت 

مشتریان است؟ 
تا اینجا اهمیت تجربه مش��تریان روش��ن 
شده است. اما سوال دیگر این است که تجربه 
مشتریان در چه بخشی اهمیت بیشتری دارد؟ 
بازاریابی، فروش یا خدمات امور مشتریان؟ در 
واقع همه بخش ها با تجربه مش��تریان درگیر 
هس��تند. اما مس��ئله اساس��ی این اس��ت که 
هر بخش مس��ئولیت خ��ود را در قبال تجربه 
مش��تریان و به عبارت دیگر نقش مشارکت و 

تبلیغ مشتریان بداند. 
برای مثال، در بخش فروش اکثر فروشندگان 
تمرک��ز اصل��ی خود 
را ب��ر افزایش میزان 
ف��روش ماهان��ه و به 
در  دیگ��ر  عب��ارت 
بازار  گرفتن  دس��ت 
ق��رار می دهن��د، اما 
بای��د به این نکته نیز 
توجه ک��رد که رمز و 
پیوس��ته  فروش  راز 
و دائ��م چیس��ت. به 
همی��ن دلیل اس��ت 
ک��ه اکث��ر بازاریابان 
به فروش��ندگان توصیه می کنند با مشتریان 
مشخصی کار کرده و به طور مداوم روند فروش 
کالا به آنها و فیدبک های دریافتی را بررس��ی 
کنند. در واقع، مشتریان باید بین فروشندگان 
مشخصی تقسیم شوند تا هر فروشنده خود را 
مسئول گروهی از مشتریان بداند و نسبت به 
نظرات و تجارب آنها اقدامات مناسب را انجام 
دهد. مزیت دیگر این اس��تراتژی این است که 
هر فروشنده با انتظارات مشتری نیز آشناست. 

آیا مشتریان خود را به درستی می شناسید؟ 
اگر می خواهید بتوانید از نقش مش��ارکت و 
تبلیغ مشتریان استفاده کنید، در قدم اول باید 
مشتریان خود را بشناسید. نشناختن درست 
مش��تریان در مرحله اول باعث سردرگمی در 
برقراری ارتباط با آنها می شود و در نتیجه قادر 
نخواهید بود از تجارب مثبت آنان به درس��تی 
استفاده کنید. برای حل این مشکل، استفاده 
از نرم افزار CRM یا دیگر بسترهای نرم افزاری 
موج��ود ب��رای بررس��ی می��زان فروش تان و 
برنامه ری��زی برای آن می توان��د کمک کننده 

باشد. 
استفاده از تکنولوژی می تواند برای شناخت 
و ارتباط بهتر و بیشتر با مشتریان تان به شما 
کمک کن��د. در زیر چند راهکار در این رابطه 

آمده است: 
- اس��تفاده از پیام های ش��خصی از طریق 

ایمیل، شبکه های اجتماعی و دیگر رسانه ها 
- جمع آوری اطلاعات ش��خصی بیشتر در 

مورد مشتریان 
-  ایجاد کمپین های مرتبط با محصولات تان 

برای جلب توجه مشتریان 
- ایجاد شبکه ها و گروه های اجتماعی. 

اصل آخر پس از ش��ناخت مش��تری، ایجاد 
ارتباط با اوس��ت. امروزه، شرکت های بیشتر و 
بیشتری با مش��ارکت و تبلیغ مشتری درگیر 
ش��ده و از مش��تریان برای تبلیغات اس��تفاده 
می کنند. فراموش نکنید ب��رای ارزیابی نحوه 
ارتباط خود با مش��تری نیازبه تعریف چندین 
پارامتر دارید. مهم ترین این پارامترها عبارتند 

از: 
- هزینه ارتباط با مشتری

- زمان صرف شده
- مجموع کاربران فعال شما در شبکه های 

اجتماعی
- مجموع مشتریان درگیر شما با تبلیغات

- درآم��د حاصل��ه از منابعی ک��ه بر محور 
مشتریان شما اداره می شود.

اگ��ر تابه ح��ال به اس��تفاده از مش��ارکت و 
تبلیغات مش��تریان فکر نکرده ای��د، زمان آن 
رس��یده اس��ت بار دیگر سیاس��ت های کاری 
ش��رکت خود را بررس��ی کنید. از ش��ناخت 
مش��تریان و س��رمایه گذاری روی آنان شروع 

کرده و از اهمیت تجارب آنان غافل نشوید. 
Ibazaryabi/ Inc

مشارکت و تبلیغ مشتریان، روشی جدید در حوزه بازاریابی
ایده های طلایی

تأثیر برندسازی کارفرما بر جذب 
استعدادها

با رش��د و توس��عه اقتصادی، نگرانی مدیران نس��بت به 
کشف و پرورش بهترین اس��تعدادها و مهارت ها برای نیل 
به اهداف شان و به عبارت دیگر برندسازی کارفرما افزایش 
می یابد. برندس��ازی کارفرمایان در واقع به معنی تصویری 
اس��ت که دیگ��ران از یک س��ازمان دارند، س��ازمان هایی 
که بتوانند برندس��ازی کارفرم��ای قدرتمندی خلق کنند، 
به عنوان س��ازمانی ش��ناخته خواهند ش��د ک��ه محیط و 
ش��رایط شغلی مطلوبی را برای کارکنان  خود رقم می زنند. 
نظرس��نجی های مختلف نش��ان می دهد در س��ال 2015 
ح��دود 36درص��د از کارفرمایان عدم وجود اس��تعداد ها و 
مهارت ه��ای کافی را گزارش کرده اند که این رقم نس��بت 
به س��ال 2007 و بعد از آن افزایش چش��مگیری داش��ته 
اس��ت. با این اوضاع، ش��رکت ها چگون��ه می توانند در این 
رقابت پیروز شده و بهترین استعدادها و توانایی ها را کشف 
کرده و پرورش دهند؟ مهم تری��ن اصل و کارآمدترین آن، 
تمرکز رهبران و مدیران بر تقویت برندسازی کارفرماست. 
واژه برندسازی کارفرما نخس��تین بار در سال 1990 ابداع 
ش��د. برندسازی کارفرما شهرت یک س��ازمان و شرکت را 
وابسته به کارفرمای آن  نشان می دهد، نه شهرت کلی خود 
س��ازمان و ایجاد برندسازی قوی کارفرمایان حوزه ای است 
که در س��ال های 2004 تا 2008 مورد توجه بس��یاری از 
ش��رکت ها و کارفرمایان بوده است؛ درست زمانی که رقابت 
رو به رشد بر سر کشف و پرورش استعدادها منجر به بهبود 
جایگاه کارمندان و باعث افزایش همکاری بین کارمندان و 
مش��تریان شد. دنیا به سرعت در حال تغییر است و امروزه 
شبکه های اجتماعی و وسایل ارتباط جمعی بیش از پیش 
در دس��ترس مردم است. همین تغییرات، باعث شده است 
نوع ارتباط شرکت ها و برندها با مردم شفاف تر از قبل باشد. 
در واق��ع مردم دیگر صرف��اً از روی صحبت های کارمندان 
یک ش��رکت به ش��رکت یا محصول آن اعتماد نمی کنند، 
بلکه بیش��تر به تبلیغات اس��تخدامی های آن شرکت نگاه 
می کنند. این بدان معناس��ت که امروزه جذب استعدادها 
و مهارت ها بیش��تر از قبل به مشارکت کارکنان و حمایت 
از آنان وابس��ته اس��ت. برای پی بردن به نحوه تأثیرگذاری 
این تغییرات بر روند کاری س��ازمان ها و شرکت ها، بیش از 
2000 مس��ئول ارشد اجرایی در 18 کشور در سال 2014 
 مورد مصاحبه قرار گرفتند. این مس��ئولان بیش��تر از بین
 مدیر عاملان و مس��ئولان بخش اس��تخدامی ش��رکت ها 
انتخاب ش��ده بودن��د. از مهم ترین نتایج این نظرس��نجی 
این اس��ت که امروزه رهبران شرکت ها و سازمان ها بیشتر 
وظیفه اصلی برندسازی کارفرمایان را بر عهده مدیر عاملان 
و بازاریابان قرار می دهند تا مسئولان بخش استخدام نیرو. 
این تغییر، خود نشان دهنده این مطلب است که برندسازی 
کارفرمایان از جمله حوزه هایی است که اهمیت استراتژیک 
داش��ته و باید استراتژی های خاص آن در نظر گرفته شود. 
در ای��ن مصاحبه، از ش��رکت کنندگان در مورد اهداف آتی 
برندس��ازی کارفرمایان س��وال ش��د. ح��دود 40درصد از 
شرکت کنندگان هدف اصلی این طرح را تضمین نیازهای 
استخدام نیروی ش��رکت در بلندمدت عنوان کردند و 31 
درصد نیز برندسازی کارفرمایان را در ایجاد شهرت جهانی 
برای برند خود مؤثر دانستند. البته عدم توانایی و اعتماد به 
نفس کافی در بخش مدیریت منابع انسانی را می توان یکی 
از دلایل مهم تغییر این گونه مسئولیت ها دانست. بازاریابی 
نیز از عوامل مهم دیگر در ش��کل گیری برندسازی کارفرما 
به ش��مار می آید. از آنجا که شبکه های اجتماعی و وسایل 
ارتباط جمعی محبوبیت هر برند را از دیدگاه مش��تری نیز 
بررسی می کنند، گروه های متشکل از مشتریان یک برند نیز 
نقش مهمی در شکل گیری برندسازی کارفرما ایفا می کنند. 
بس��یاری از ش��رکت ها ام��روزه روی کیفی��ت و زمانی که 
کارمندان خود برای بازاریابی مش��تریان به آنها اختصاص 
می دهند، توجه بیشتری دارند که این خود منجر به افزایش 
قض��اوت در مورد یک کارفرما می ش��ود.با توجه به اهمیت 
برندس��ازی کارفرمایان، می توان گف��ت همه آنها به دنبال 
روش هایی برای برندسازی مستحکم تر هستند. از بین افراد 
مصاحبه شده، 61درصد تمایل به ارزش گذاری بالاتر برای 
کارمن��دان خود دارند و دیگ��ران نیز معتقدند باید از نقش 
رسانه برای برندس��ازی حداکثر استفاده را برد. با توجه به 
علایم روشنی که حاکی از افزایش رقابت بر سر استعدادها 
و توانایی هاست، بسیاری از ش��رکت ها و سازمان ها به طور 
جدی روی برندسازی کارفرمایان سرمایه گذاری کرده اند. با 
توجه به مطالعات و بررسی های انجام شده در ارزیابی مؤثر 
بودن اس��تراتژی های اتخاذی توسط شرکت های مختلف، 
اقدامات زیر برای برندسازی به کارفرمایان توصیه می شود: 

- شهرت، محبوبیت و وضعیت فعلی برند خود را از طریق 
برگزاری نظرس��نجی و انجام تحقیق��ات در بین مخاطبان 

هدف خود ارزیابی کنید. 
- مشخص کنید دوست دارید به عنوان یک کارفرما چگونه 
دیده شوید؛ این کار را از طریق انجام ارزیابی های واقع بینانه 
انج��ام داده و س��پس نتایج حاصل را ب��ه ارزش گذاری های 

روشن در حیطه استخدام نیرو مبدل کنید. 
- در شبکه های اجتماعی فعال باشید تا بتوانید داستان های 
مرب��وط به کس��ب و کار و برند خود را با مش��تریان در میان 

بگذارید و مشتریان را بیشتر با برند خود درگیر کنید. 
- مطمئن ش��وید ه��ر اقدامی که در ش��رکت تان انجام 
می ش��ود مطابق با اهداف ش��ما در راس��تای برندس��ازی 
کارفرمایان است و هر اقدام نقش خود را در موفقیت شرکت 
ش��ما به درس��تی ایفا می کند. با توجه به تغییرات دنیای 
اطراف ما و هوش��مندتر ش��دن مردم، دیگر شرکت ها قادر 
نیستند با آگهی های اس��تخدامی نیروهای کارآمد و ماهر 
را استخدام کنند و معتقدند برندها باید به برندسازی های 

مثبت روی آورند. 
Ibazaryabi/ HBR
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ایستگاه تبلیغات

 براساس تجارب شرکت های 
بزرگ، هر مشتری به دو روش 

می تواند روی درآمد یک شرکت 
اثر بگذارد؛ اول اینکه وجود 
مشتریان برای حفظ درآمد 

فعلی شرکت حیاتی است و دوم 
اینکه مشتریان تضمین کننده 

درآمدهای آتی هر شرکت 
هستند



مترجم:امیرآلعلی
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سجادرحیمیمدیسه

 آیا تا به حال به دلایل موفقیت و 
شکست فروشندگان فکر کرده اید؟ 
این سوالی اس��ت که مدت هاست 
محققان در حوزه بازرگانی روی آن 
تحقیق و بررس��ی انجام می دهند. 
ممکن است بسیاری از شما تصور 
کنی��د دلیل موفقیت یا شکس��ت 
یک فروش��نده ب��ه کیفیت کالای 
آن فروشنده برمی گردد، اما جالب 
اس��ت بدانید براس��اس بسیاری از 
نظرس��نجی ها، از نظر مش��تریان 
کیفی��ت بس��یاری از کالاهای در 
رقاب��ت، در ی��ک رده قرار داش��ته 
و دلی��ل انتخاب ی��ک محصول در 
چرخه رقابتی فروش صرفا کیفیت 
آن نبوده اس��ت، بنابرای��ن باید به 
دنبال فاکتورهای دیگری گشت که 
فروشندگان موفق را از فروشندگان 

بازنده متمایز می کند. 
ب��رای کش��ف ای��ن فاکتورهای 
غیرمس��تقیم و ناپیدا ام��ا دخیل 
در تصمیم گیری ب��رای خرید یک 
کالا، بی��ش از ۲۳۰ خری��دار یک 
نظرس��نجی ۷۶ قسمتی را تکمیل 
کرده ان��د. هدف اصلی ای��ن پروژه 
تحقیقات��ی، پی��دا ک��ردن جواب 
س��والاتی از ای��ن دس��ت اس��ت: 
فروشندگان چه تاثیراتی می توانند 
روی خری��داران داش��ته باش��ند، 
چه شرایطی دس��ت به دست هم 
می دهد تا خریدار تصمیم به خرید 
ی��ک کالا بگی��رد و در نهایت چه 
عوام��ل و فاکتورهایی می توانند در 

خرید یک کالا تاثیرگذار باشند.
 ۵ اصل زیر در پیدا کردن جواب 
این س��والات به م��ا کمک خواهد 

کرد. 
1-برخ�یازمش�تریانب�ه
چالشکشیدهشدنرادوست

دارند
آی��ا ت��ا به ح��ال فک��ر کرده اید 
مش��تریان چه نوع فروش��ندگانی 
را ترجی��ح می دهند؟ ج��واب این 
سوال قطعا می تواند در موفقیت و 
شکست فروشندگان دخیل باشد. 

تحقیقات نشان داده است حدود 
ش��رکت کنندگان  از  ۴۰درص��د 
در نظرس��نجی، فروش��ندگانی را 
ترجیح می دهن��د که با حوصله به 
حرف های آنان گ��وش می دهند و 
س��پس بهترین راه ح��ل را مطابق 
نیازش��ان ب��ه آنها ارائ��ه می کنند. 
۳۰درصد از ش��رکت کنندگان نیز 
فروش��ندگانی را انتخاب می کنند 
که قابل اعتماد باشند، زیرا معتقدند 
این فروشندگان در طول زمان نیز 
به نیازهای مشتری توجه می کنند. 
در آخ��ر س��ایر ش��رکت کنندگان 
فروش��نده خوب  معتقدن��د  نی��ز 
فروش��نده ای اس��ت که آنه��ا را به 
چالش  کشیده و سپس راهکاری را 

به آنها معرفی کند که پیش از این 
نمی دانسته اند. 

اگر از منظر ش��غل ن��گاه کنیم، 
کمتر از ۲۰درصد از حس��ابداران و 
کارمندان بخش های  آی تی دوست 
دارند به چالش کشیده شوند. این 
در حال��ی  اس��ت که درص��دی از 
مهندس��ان چالش را دوست دارند. 
بی��ش از ۵۰درص��د بازاریابان نیز 
فروشندگانی را ترجیح می دهند که 
ابتدا به آنان گوش کرده و س��پس 
نیاز آنها را با ارائه محصول مناسب 
رفع می کنند. جالب اس��ت بدانید 
اینکه هر ش��خص چه فروشنده ای 
را ترجیح می دهد، ارتباط نزدیکی 
با تمایل فرد برای شرکت در بحث 
و گفت وگو دارد. هرچه فرد از بحث 
بیش��تر گریزان باش��د، تمایل وی 
برای انتخاب فروشنده ای که او را به 

چالش بکشد نیز کمتر است. 
گروه�ی درخریده�ای -2
گاهیتصمیمگیرندهاصلییک

نفراست
ه��ر زمان یک ش��رکت تصمیم 
به خری��د کالای��ی را می گیرد که 

تیم��ی از کارمن��دان آن در 
این تصمیم دخیل هستند، 
باید توجه داش��ته باشد که 
فاکتورهای مختلفی از جمله 
علایق شخصی، سیاست های 
ش��رکت و روحی��ه تیم��ی 
نهایی  ب��ر تصمیم  کارکنان 

خرید کالا تاثیرگذار است. 
تنش، دوراهی و ش��ک و 
تردید همه و همه از مواردی 
اس��ت ک��ه در خریده��ای 
گروهی وجود خواهد داشت 

زیرا معمولا تصمیم خرید یک کالا 
به ص��ورت آنی گرفته نمی ش��ود. 
یک��ی از نتایج اساس��ی تحقیقات 
انجام گرفت��ه روی الگ��وی خرید 
مش��تریان این اس��ت ک��ه حدود 
۹۰درصد از ش��رکت کنندگان باور 
دارند در خرید های گروهی معمولا 

یک ش��خص وجود دارد که نظر او 
روی کل گروه تاثیرگذار است و در 
اغلب اوقات نیز حرف و نظر او اجرا 
می ش��ود، بنابراین بدیهی است که 
فروش��نده ای موفق خواهد بود که 
بتواند شخص تاثیرگذار یک گروه 
را به خرید یک کالا ترغیب کند و 
نیازی به متقاعد کردن تمامی اعضا 

نیست. 
3-نیازنیستدرحوزهکاری
خودبهترینمحصولراداشته

باشید
در بس��یاری از صنعت ه��ا، یک 
شرکت خاص بازار فروش محصول 
را در دس��ت دارد. این ش��رکت در 
مقایسه با سایر رقبای خود معمولا 
سهم بیش��تری از بازار را در اختیار 
داشته و طبیعتا بودجه بازاریابی آن 
نیز بیشتر اس��ت، لذا محصولاتش 
در عرص��ه رقاب��ت حرف��ی ب��رای 
گفت��ن دارد. در نتیجه، کار فروش 
برای فروش��ندگانی که باید با این 
ش��رکت های ب��زرگ رقابت کنند، 
می توانند س��خت و حتی ترسناک 

باشد. 

با این حال، نتایج نظرس��نجی ها 
ح��اوی خبره��ای خوب��ی اس��ت. 
خری��داران معم��ولا و الزام��ا ب��ه 
دنب��ال خری��د بهتری��ن محصول 
نیس��تند و گاه��ی حت��ی رقیبان 
درج��ه دوم را ب��رای خرید ترجیح 
می دهند. در واق��ع، تنها ۳۳ رصد 

از ش��رکت کنندگان در نظر سنجی 
به دنبال بهترین و با پرس��تیژترین 
محصول هستند، در حالی  که برای 
۸۵درصد از آنها کارایی محصول و 
برای ۸۰درصد نیز قیمت از جمله 
پارامتره��ای مهم اس��ت. بنابراین، 
فروش��ندگان نباید تنها به کیفیت 
کالای خ��ود در مقایس��ه با دیگر 
محصولات موج��ود اهمیت دهند 
و می توانند با در نظرگیری س��ایر 
پارامترها، فروشنده موفقی باشند. 
4-ب�رایبرخیخری�داران،
قیم�تح�رفاولوآخ�ررا

نمیزند
قیمت بدون ش��ک نقش مهمی 
در هر چرخه خری��د ایفا می کند. 
از آنج��ا که در مکالمات خریداران، 
قیم��ت معم��ولا موضوعی اس��ت 
که در مورد آن صحبت می ش��ود، 
ممکن است بسیاری از فروشندگان 
تص��ور کنند که بای��د روی قیمت 
تمرکز کنن��د و پایین ترین قیمت 
ممکن را ارائه دهن��د. با این حال، 
خریداران هنگام خرید ممکن است 
تمایلات متفاوتی داش��ته باشند و 
می توان اهمی��ت »قیمت« 
کالا در خرید یک محصول 
را از نظر خریداران به س��ه 
تقس��یم کرد: دسته  دسته 
اول خریدارانی هس��تند که 
نس��بت به قیمت حساسند 
و بنابراین ب��رای این گروه، 
قیمت حرف اول را می زند. 
گروه دوم خریدارانی هستند 
که نس��بت به قیم��ت کالا 
پارامتر  اما قیمت  حساسند 
ثانویه تأثیرگذار در تصمیم 
آنه��ا ب��رای خرید یک کالاس��ت. 
دس��ته آخر نیز خریدارانی هستند 
که قیمت برای آنها اهمیت چندانی 
ندارد و تنها زمانی قیمت کالا برای 
آنها مهم می شود که احساس کنند 
محصولی که انتخاب کرده اند از نظر 
قیمت تفاوت زیادی با محصولات 

مشابه دارد. 
برای بررسی تاثیر قیمت گذاری 
بر موفقیت و شکست فروشندگان، 
شرکت کنندگان در نظرسنجی به 
قیمت گذاری  مختلف  سناریوهای 
پاس��خ داده و سپس نتایج حاصله 
مورد بررس��ی قرار گرفت. از منظر 
شغل و حرفه، مهندسان اکثرا جزو 
گروه��ی از خریداران هس��تند که 
نسبت به قیمت حساسیت بالایی 
ندارن��د، بازاریابان و فروش��ندگان 
نس��بت به قیمت حساس هستند 
ام��ا پارامتره��ای دیگ��ر را نیز در 
نظ��ر می گیرن��د و در نهایت برای 
تولیدکنندگان و نیروهای انس��انی 
قیمت ح��رف اول و آخر را می زند. 
از منظر فعالیت های صنعتی، تنها 
ارگان های دولتی نسبت به قیمت 
حس��اس نبوده و ارگان هایی نظیر 
بانک به قیمت حس��اس هس��تند. 
در نهایت برای بخش های تولیدی 
و مراکز درمان��ی قیمت حرف اول 
را می زند، بنابرای��ن می توان یکی 
از دلایل اصلی موفقیت و شکست 
فروش��ندگان را عدم آگاهی آنها از 
خلق و خوی مشتریان شان دانست. 
5-کاریزماوجذبهمیتواند
درامرفروشبهکمکشماآید

سه فروش��نده را تصور کنید که 
محصول یکس��انی را برای فروش 
دارن��د، ش��ما از کدام ی��ک خرید 

می کنید: 
– یک فروش��نده حرفه ای که به 
تمام جزییات محصول مسلط است، 
اما شما نمی توانید او را همچون یک 

دوست تصور کنید. 
– یک فروشنده صمیمی که هم 
از نظرتان دوست داش��تنی است و 

هم از محصول اطلاعاتی دارد. 
– ی��ک فروش��نده کاریزماتیک و 
پرجذبه که از گذراندن وقت با او لذت 
می برید، اما الزاما همه چیز را در مورد 
محصول نمی داند. با اینکه در گذشته 
فروش��ندگان صمیم��ی نخس��تین 
انتخاب خری��داران بودند،ولی امروزه 
کاریزما و جذبه فروشنده نقش مهمی 
را در موفقیت و شکست فروشندگان 
ایفا می کند و تولیدکنندگان و مراکز 
درمانی نیز بیشترین تمایل برای کار 
با فروشندگان کاریزماتیک را دارند. 
بسیاری از فروشندگان خریداران را 
به چشم انس��ان هایی کاملا منطقی 
نگاه می کنند، ام��ا در حقیقت، ذات 
انس��ا ن ها بس��یار پیچیده است و در 
هنگام خری��د هم فاکتور منطق هم 
فاکتور احس��اس ه��ر دو تاثیرگذار 
هستند. در نهایت، تمامی عوامل فوق 
می توانند در کنار یکدیگر در موفقیت 
و شکست فروشندگان سهیم باشند. 
Ibazaryabi/HBR

شرایطاستخدامبازاریابدلایل اصلی موفقیت و شکست فروشندگان در فروش

جذب بازاریاب برای هر کسب وکار یک دغدغه محسوب 
می شود و متقابلا شرایط و نحوه فعالیت برای یک بازاریاب 
اهمیت دارد. در ش��رایطی که در عمده کشورهای جهان 
 و بازاره��ای بین المللی، بازاریابی یا فروش��ندگی ش��غلی 
با پرس��تیژ و جای��گاه اجتماعی در بین مردم محس��وب 
می ش��ود، اما این نوع فعالیت ه��ا در جامعه ما جایگاهی 
شایسته ندارد و در سال های اخیر نیز بر شدت آن افزوده 
شده است. دلیل چیست؟ چرا عنوان »بازاریاب« بسیاری 
را فراری می دهد یا فعالان این رشته، از گفتن آن ابِا دارند؟ 
البته ظهور فعالیت های نوظهوری مانند بازاریابی شبکه ای 
)ک��ه در جای خود بحثی مفصل و چالش��ی را می طلبد( 
ش��اید از منظر فعالان این رشته در مقابل نگاه عمومی به 
مقوله بازاریابی باشد، اما کماکان »بازاریاب« و »بازاریابی« 
جایگاه واقعی و درخور را در کسب وکارها و جامعه ما پیدا 
نکرده است. این در حالی است که بازاریابی، مقدمه بسیار 
بااهمیت و استراتژیک فرآیندهای فروش کلیه بنگاه های 

اقتصادی، کسب وکارها و حتی استارتاپ هاست. 
در توضی��ح عل��ت این معض��ل در فضای کس��ب وکار 
که دلمش��غولی بس��یاری از مدیران است، ش��اید بتوان 
»شرایط اس��تخدام بازاریاب« و موقعیت شغلی بازاریابی 
را از مهم ترین دلایل برش��مرد. به خاطر می آورم شرکتی 
بازرگان��ی را ک��ه واردات اقلام��ی را ب��ر عهده داش��ت، 
بازاری��اب حرفه ای آماده به کار در ته��ران از اولویت های 
اس��تخدامی اش بود و چون برای این نیازمندی به مشکل 
برخ��ورده بود، طی تماس��ی تقاضای مش��اوره و رفع این 
مسئله را داشت. هنگامی که فرآیندها و سیستم کاری این 
مجموعه را با همکاران بررسی کردیم، متوجه شدیم نه تنها 
در عنوان که در ش��رایطی محیط��ی و پرداختی نیز تیم 
بازاریابی در پایین ترین جایگاه شرکت قرار دارد. منصفانه 
خود را جای فردی بگذاریم که می خواهد در این سیستم 
زمان و وقت خود را بگذارد، آیا حاضر به همکاری هستیم؟ 

قطعا پاسخ مثبت نیست.
 

بازاریابآمادهبهکار
بازاریاب ها در فضای کس��ب وکار به س��ه دسته تقسیم 

می شوند: 
1-افرادحرفهایومتخصص:این دس��ته از افراد از 
ابتدایی ترین فعالیت های بازاریابی در سطح کوچک، رزومه 
کاری خود را ش��روع کرده و تا به ام��روز نیز در آن فعال 
بوده اند. چنین افرادی نی��از به آموزش یا فراگیری اصول 
ابتدای��ی بازاریاب��ی و ارتباطات ندارند، چ��ون به خوبی از 

چالش های مسیر مطلع و آگاه هستند. 
2-اف�رادمبت�دیوتربیتپذیر:این گ��روه مورد 
نیاز عمده کس��ب وکارهایی هس��تند که نیاز به بازاریاب 
یا تیم بازاریابی دارند، اما کس��ب وکارها باید به این نکته 
توجه داشته باش��ند که آیا می توانند افرادی را که ارزش 
سرمایه گذاری دارند، به خوبی تشخیص بدهند؟ مهم ترین 

چالش مجموعه ها همین مسئله است: 
- ش��رکت خدمات کامپیوتری، مهندسانی را به عنوان 
بازاریاب استخدام می کند که علاقه ای به این حوزه ندارند.

- شرکت خدمات شبکه و طراحی نرم افزار، بازاریاب هایی 
را به کار می گیرد که آموزش پذیر نیستند.

- اس��تخدام بازاری��اب مواد غذایی ب��ا فرآیندی کاملا 
نادرست صورت می گیرد.

- تنها ملاک استخدام بازاریاب اینترنتی، دسترسی نیرو 
به کامپیوتر و اینترنت است! 

3-افرادنامناس�ب:این مجموعه از افراد اصولا برای 
بازاریابی نه آفریده ش��ده اند و نه قابلیت س��رمایه گذاری 
توسط صاحبان کسب وکارها را دارند و دقیقا استخدام و به 
کارگیری این افراد، سبب هدررفت منابع مادی و غیرمادی 

شرکت ها )به ویژه زمان( می شود. 
شرایطاستخدامبازاریاب

ب��رای اس��تخدام بازاریاب و تش��کیل ی��ا تکمیل تیم 
بازاریابی، به موارد زیر دقت شود: 

1- منابع و فرآیندهای بااهمیت در پروس��ه بازاریابی و 
فروش را مشخص کنید. 

۲- فعالیت بازاریابی س��ایر رقب��ا را با کمک متخصص 
توسعه بازار تحلیل کنید.

۳- مدل پرداخت درس��تی را ب��رای بازاریاب ها تنظیم 
کنید؛ این مسئله بسیار بااهمیت است، چرا که اگر خوب 

پرداخت نکنید، خوب نمی فروشید! 
۴- برای توانمندی افراد با توجه به جنس فعالیت خود 

اهمیت ویژه ای قائل شوید. 
۵- از اس��تخدام افراد بدون در نظر گرفتن پارامترهای 

اشاره شده پرهیز کنید. 
۶- تیم تشکیل ش��ده را با آموزش های تخصصی برای 

فعالیت آماده سازید. 
شرایط استخدام بازاریاب دیگر مانند گذشته نیست. اگر 
تص��ور کنیم به صرف یک آگه��ی در نیازمندی موفق به 
جذب بازاریاب توانمند می شویم، کاملا در اشتباه هستیم. 
اس��تخدام بازاریاب در محیط پررقابت امروز، از آیتم های 
مختلفی از قبی��ل فعالیت رقیبان، تبلیغ��ات، برندینگ، 
جایگاه س��ازی، اصول بازاریابی، تحقیقات بازار و توس��عه 

راه های ارتباط با مشتریان تاثیر می پذیرد. 
یک ش��رکت بازاریابی در اصفهان یا تهران نباید تصور 
کن��د چون در ی��ک کلانش��هر ق��رار دارد، می تواند این 
نگاه و فرآیند را از پروس��ه حذف کند، چرا که بس��یاری 
از صرفه جویی ه��ای به ظاهر مالی، خس��ارت های بزرگی 
را در کل فرآین��د بازاریاب��ی با خود به هم��راه می آورند؛ 
خسارت هایی که حتی منجر به نابودی کامل کسب وکارها 

می شود. 
madiseh@elenoon.ir:ارتباطبانویسنده

ضرورتاستفادهازنماد

ابتدا لازم است توضیحی در رابطه با نماد و تفاوت 
آن با لوگو مطرح س��ازیم. به ط��ور خلاصه، لوگو یک 
کلمه اس��ت و نماد ی��ک تصویر. بنا ب��ر این تعریف، 
تنها می توان نش��انه هایی را لوگو نامی��د که صرفا با 
حروف طراحی ش��ده و نش��انگر نام نوش��تاری یک 
شرکت باشند. درس��ت مانند آنچه که می توان روی 
محصولات شرکت کوکاکولا )کوکاکولا نوشابه کولای 
گازدار پرطرفدار اس��ت که در بیش از ۲۰۰ کش��ور 
جهان به فروش می رسد(مش��اهده کرد. این نوش��ابه 
محصول ش��رکت آمریکایی کوکاکولا است و یکی از 
نمادهای فرهنگی کش��ور ایالات متح��ده آمریکا به 
شمار می رود. کوکاکولا شناخته شده ترین نام تجاری 
در جهان و دومین واژه شناخته ش��ده زبان انگلیسی 

در جهان است. 
نماد ی��ا نش��انه مع��رف ش��خصیت و هویت یک 
مجموعه اس��ت. س��مبل یعنی اس��تفاده از نماد ها و 
نش��انه هایی جهت رساندن پیام است و شرکتی برای 
خود س��مبل هایی دارد که متفاوت با سایر شرکت ها 

است.
 

ایده
دومی��ن  و  س��ی  روزول��ت،  دلان��و  فرانکلی��ن 
رئیس جمهور آمریکا از حزب دموکرات بود. بسیاری 
از محققان تاریخ و علوم سیاس��ی، روزولت را در کنار 
 آبراه��ام لینکلن و جورج واش��نگتن، یکی از برترین 
روس��ای جمهور آمریکا رده بندی می کنند. ریاس��ت 
جمه��وری وی مصادف با دوره رک��ود بزرگ آمریکا 
بود و تا جن��گ جهانی دوم به طول انجامید. وی در 
انتخاب��ات 1۹۴۴ )میلادی( ب��رای چهارمین بار، به 
ریاست جمهوری آمریکا برگزیده شد. به علت اینکه 
تا آن زمان قانون محدودیت انتخاب ریاست جمهوری 
ای��الات متحده به دو بار هنوز تصویب نش��ده بود، او 
این فرصت را داشت که چهار بار به ریاست جمهوری 
انتخاب ش��ود؛ امری که در تاریخ آمریکا یک استثنا 
اس��ت. روزولت در س��ال 1۹۳۲ میلادی توانست به 
نامزدی دموکرات ها برای حضور در انتخابات ریاست 
جمهوری آمریکا دست یابد. وی توانست در انتخابات 
آن س��ال، با اختلافی فراوان هربرت هوور را شکست 
دهد. روزول��ت طی دومین دوره ریاس��ت جمهوری 
خ��ود در آمری��کا به خطر فاشیس��م واقف ش��د و از 
س��ال 1۹۳۷ تلاش هایی را برای اطلاع افکار عمومی 
کش��ورش از این خطر و رویدادهایی که بر این مبنا 
در اروپا و آس��یا در حال وقوع ب��ود، آغاز کرد. با این 
حال درک چنین مفهومی برای همگان س��خت بود، 
به همین خاطر اقدام به ایجاد س��مبلی در این رابطه 
ک��رد. رکود بزرگ در اقتصاد آمریکا که طویل ترین و 
بدترین رکود اقتصادی در تاریخ ش��کل گیری دنیای 
صنعت��ی م��درن بوده اس��ت، از اواخر س��ال 1۹۲۹ 
میلادی آغاز ش��د تا اوایل سال های1۹۴۰ در آمریکا 
ادامه یافت. بزرگی و وسعت این رکود به اندازه ای بود 
که نه تنها اقتصاد آمریکا بلکه اقتصاد دیگر کشورهای 
جهان را نیز تحت تاثیر قرار داد و به جنگی ختم شد 
)جن��گ جهانی دوم( که در زم��ره ویران کننده ترین 
جنگ ه��ای دنیا اس��ت. روزولت در آغ��از این دوره، 
اقتصاد نابس��امان آمریکا را س��امان داد و با مس��لح 
کردن ارتش این کش��ور، به سیاس��ت انزواطلبی که 
نتیجه دوران رکود اقتصادی کشور بود پایان بخشید. 
روزولت در زمینه سیاست خارجی، با اعلام بی طرفی 
و آنچه عدم مداخله خوانده شد، منافع سرشاری را به 
جیب صاحبان سرمایه در آمریکا سرازیر کرد. با آغاز 
جنگ جهانی دوم، روزولت سیل کمک های آمریکا را 
برای متفقین ارس��ال کرد که بازپرداخت این وام ها، 
در س��ال های پس از جنگ س��ود سرشاری را نصیب 
دول��ت آمریکا کرد و جای پای آن را در کش��ورهای 
وام گیرن��ده روز به روز فزونی بخش��ید. در حقیقت، 
اعطای این وام های کلان به کش��ورهای گوناگون، نه 
به دلایل انس��انی که در جه��ت تبدیل کردن آمریکا 
به قدرت مس��لط دنیای بعد از جنگ جهانی صورت 
می گرفت. این مسئله که آمریکا به صورت بزرگ ترین 
و تنها کش��ور اعتباردهنده روی زمی��ن بود، یکی از 
پیروزی های بزرگ روزولت به ش��مار می رفت. او در 
دهه۳۰ میلادی برنامه های اقتصادی خود موسوم به  
»معامله جدید« را اجرا کرد که به رهایی شهروندان 
آمریکایی از ویرانی ناشی از رکود اقتصادی انجامید. 
او همچنین با موفقیت رهبری آمریکا در بخش عمده 
دوران جن��گ جهانی دوم را برعهده گرفت. هنوز هم 
قوانی��ن و میراث های به جا مانده از او ش��کل دهنده 

سیاست های عمومی ایالات متحده است. 

آنچهدرعملبایدانجامدهید
- هنگامی که می خواهید پیامی را به تمامی مردم 
برسانید، بهتر است مفهوم خود را به ساده ترین شیوه 
ممکن بی��ان کنید. این ام��ر در درک همگانی تاثیر 

زیادی خواهد داشت. 
- اس��تفاده از اس��تعاره، نماد یا حتی تصاویر باعث 
آسان تر شدن درک مفاهیم خواهد شد و یادآوری آن 
را به مراتب ساده تر می سازد. به همین خاطر استفاده 

از آنها از اهمیت بسیار بالایی برخوردار است. 
- نمادی که مورد اس��تفاده ق��رار می گیرد، باید با 
پیام ش��ما ارتباط معنایی داشته باش��د، در غیر  این 

صورت کارایی چندانی نخواهد داشت. 

کلیددریچـه

دکترایمدیریتبازاریابی

بازاریابی خلاق

استندخلاقانهشیشهضدگلوله3M–3میلیوندلارداخلاینجدارهشیشهایقراردارد.چهکاریبیشترازاینمیتوانداعتماد
مشتریانراجلبکند؟

 امروزه کاریزما و جذبه 
فروشنده نقش مهمی را 
در موفقیت و شکست 

فروشندگان ایفا می کند و 
تولیدکنندگان و مراکز درمانی 
نیز بیشترین تمایل برای کار 
با فروشندگان کاریزماتیک 

را دارند
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شماره 836

امروزه بسیاری از مردم فکر 
زمانی  20س��الگی  می کنن��د 
است که باید برای مسائل مالی 
تلاش کنند. با این حال، لازم 
نیس��ت که ش��روع کسب و کار 
محدود به س��ن خاصی باشد. 
در واق��ع راه هایی برای تبدیل 
ش��دن به یک میلیونر قبل از 
رس��یدن به 30 سالگی وجود 
در  می خواهی��د  اگ��ر  دارد. 
سن 30 س��الگی خود به یک 
میلیونر تبدیل شوید، در اینجا 
مهم ترین نکات برای رس��یدن 
به موفقیت مال��ی فراتر از آن 
چیزی که ممکن است و آنچه 
هرگز به آن فکر نکرده اید ذکر 

شده است. 
را  س�نتی  صنای�ع   -1

نادیده بگیرید
با انتخاب ش��غل هایی مانند 
وکالت و پزش��کی در مسیری 
ب��رای تبدی��ل ش��دن به یک 
میلیون��ر در 20س��الگی خود 
نیس��تید. این حرفه ها نیازمند 
پرداختن به تحصیل هس��تند 
ک��ه هزین��ه و وق��ت زی��ادی 
برای آنها صرف می ش��ود. در 
ادامه احتم��الا باید بدهی های 
وام دانش��جویی خ��ود را ت��ا 
30س��الگی یا حتی بعد از آن 
پرداخت کنی��د. علاوه بر این، 
اف��رادی ک��ه در این مش��اغل 
مش��غول به کار هستند اغلب 
سقف درآمد مشخصی دارند و 
قدم نهادن فراتر از آن س��قف 
درآمدی برایشان کمی مشکل 
بوده و ممکن اس��ت هرگز به 
دنیای میلیونر ها قدم نگذارند. 

اما تمرک��ز بر صنایع جدید، 
در  اینترنتی،  بازاریاب��ی  مانند 
دنی��ای رس��انه های اجتماعی 
امروز می تواند ش��ما را به یک 
میلیونر تبدیل کند. شغل هایی 
اینترنت��ی،  بازاریاب��ی  مانن��د 
که س��قف درآم��دی ندارند و 
نیازی به آم��وزش یا تحصیل 
زیادی نیز ندارند برای تبدیل 
ش��دن به یک میلیونر راه های 
مناسبی هس��تند و همچنین 

ت��وازن بی��ن هزین��ه 
کس��ب  و  آم��وزش 
این  ب��رای  نیز  درآمد 

کارها مناسب است. 
کس�ب  روی   -2
میلیون�ی  س�رمایه 

متمرکز نشوید
اگ��ر تمرک��ز ش��ما 
روی ایج��اد س��رمایه 
میلیون��ی ی��ا اینک��ه 
روی مقدار سرمایه ای 
که می توانی��د از یک 
کسب  سرمایه گذاری 

کنید، باش��د، ممکن است به 
نکنید  پی��دا  موفقیت دس��ت 
زی��را در وهل��ه اول باید روی 
ایج��اد بهتری��ن محصولی که 
می توانی��د راه ان��دازی کنی��د 
تمرکز داش��ته باشید. علاوه بر 
این، اگ��ر محصول یا خدماتی 
را به صورت عمومی در اختیار 
عموم مردم قرار دهید بهترین 
محص��ول در نوع خود باش��د، 
همین موضوع باعث می ش��ود 
دلار  میلیون ه��ا  نهای��ت  در 
درآمد کس��ب کنی��د و قطعاً 
ب��رای ارائه خدمات ی��ا تولید 
محصولات خود را نیز تحسین 
س��رانجام  و  ک��رد  خواهی��د 

پاداش های��ی ب��رای ای��ن نوع 
کار س��خت دریافت می کنید، 
بنابرای��ن برای ایج��اد بهترین 
ممکن  خدم��ات  و  محص��ول 

تلاش کنید. 
به ج��ای اینک��ه بر س��رمایه 
مالی تمرکز کنید، تمرکز خود 
را ب��ر ارائ��ه بهترین خدمات و 

محصولات بگذارید. 
پ�ی  در  هم�واره   -3

یادگیری بیشتر باشید

ت��ا آنجا که ممکن اس��ت به 
مطالعه بپردازید. اگر ش��ما در 
ح��ال رقابت در ی��ک صنعت 
جدید هس��تید که هر کس در 
حال حاض��ر می خواهد در آن 
محدوده موفقیت کسب کند و 
پیروز میدان باش��د، بهترین و 
ساده ترین راه برای رسیدن به 
موفقیت مطالعه بیشتر است. 

از  زی��ادی  تع��دادی  م��ن 
را  میلیون��ر  دانش آم��وزان 
س��رمایه گذاری  برنام��ه  در 
خود ج��ای داده ام. بس��یاری 
از م��ا )از جمل��ه خ��ودم( در 
ریاضی��ات موف��ق نیس��تیم و 
قطع��اً باهوش تری��ن افراد هم 

در ای��ن س��یاره نیس��تیم. با 
ای��ن ح��ال، کارهای خ��ود را 
ب��ه مطالعه  انج��ام می دهیم، 
را  خودم��ان  می پردازی��م، 
و س��خت  می دهیم  آم��وزش 
ت��لاش می کنی��م ت��ا بهترین 
ف��ردی باش��یم ک��ه توانایی و 

قابلیت هایش را داریم. 
4- مایل باش�ید که برای 
موفقی�ت  ب�ه  دس�تیابی 

چیزهایی را قربانی کنید
ش��ما بای��د در زندگ��ی 
برای تبدیل ش��دن به یک 
میلیونر قبل از 30 س��الگی 
قربانی کنید  را  چیزهای��ی 
ت��ا بتوانید این س��رمایه را 
در اوایل زندگی به دس��ت 
باید وقت  بنابرای��ن  آورید، 
کمتری را صرف دوس��تان 
کنی��د.  خ��ود  خان��واده  و 
همچنی��ن بای��د حرف��ه و 
ش��غل خود را اولویت اول 
دهید  ق��رار  خ��ود  زندگی 
و روابط ت��ان با خان��واده و 
اولویت ه��ای  در  را  دوس��تان 
بعدی قرار دهی��د. در صورتی 
ک��ه بخواهید در کس��ب و کار 
اقتص��ادی خود ب��ا بهره گیری 
از خدم��ات و محصولاتی برتر 
میلیون ها دلار درآمد کس��ب 
کنید، باید اولویت اصلی ش��ما 
فقط ش��غل تان باشد. هر کس 
می خواهد در کار و زندگی اش 
تعادل کامل داش��ته باشد، اما 
برای دستیابی به هدف تان که 
تبدیل شدن به یک میلیونر در 
اوایل زندگی اس��ت باید قبول 
کنید که این تعادل برای شما 
ک��ه در پ��ی دس��تیابی به آن 
هدف هستید برقرار نمی تواند 

باشد. 
5- ب�ه آنچ�ه علاقه مند 
هس�تید تمرکز و مشکل را 

حل کنید
ب��رای اینکه خودتان در یک 
کنید  س��رمایه گذاری  صنعت 
و س��رمایه میلیونی به دس��ت 
آورید، مطمئن باش��ید که به 
کسب و کاری که دوست دارید 
می پردازی��د و روی موضوعات 
مربوط به آن تمرکز می کنید. 
تمرک��ز ب��ر آنچه مش��تاق آن 
هس��تید نه تنه��ا در راه اندازی 
یک صنعت لازم اس��ت، بلکه 
برای رفع یک مش��کل در آن 
صنع��ت نی��ز ضروری اس��ت. 
فنی  مهارت های  ندهید  اجازه 
ش��ما را به عق��ب برگرداند و 
مانع پیشرفت تان شود. به یاد 
داشته باشید همواره می توانید 
کنید.  کسب  فنی  مهارت های 
تنها چیزی ک��ه نمی توانید به 
آن دس��ت پیدا کنید ش��ور و 
شوق واقعی تان است، بنابراین 
صرف نظر از طرحی که انتخاب 
می کنید، مطمئن ش��وید ابتدا 
به آن علاقه مند و نیز مش��تاق 
انجام دادنش هستید. خودتان 
از تأثیر این شور و شوق واقعی 
کس��ب و کارتان  پیش��رفت  در 
ش��گفت زده  و  متعج��ب 
می ش��وید، زیرا علاقه مندی و 
اش��تیاق به کس��ب و کاری که 
ب��ه آن می پردازید ش��ما را به 
هدف ت��ان و روی��ای میلیون��ر 

شدن نزدیک تر می کند. 
 s. :ارتباط با نویسنده
 kiumarsi92@gmail.
com
entrepreneur  :منبع

5 نکته برای تبدیل شدن به یک میلیونر قبل از 30سالگی
ارتباط

بهبود عملکرد و مشکل بیان 
توصیه ها

مدیری��ت یک س��ازمان دارای س��طوح مختلف و 
پیچیده ای است. هر کدام از این لایه ها وظیفه خاصی 
را بر عهده داش��ته و براساس سلس��له مراتب موجود 
مل��زم ب��ه پاس��خگویی در برابر مدیر بالادست ش��ان 
هستند. در این ایده یکی از مشکلات اساسی مدیران 
عملیاتی را مورد بررس��ی ق��رار خواهیم داد. به عنوان 
مقدمه باید اشاره کنم که مدیران عملیاتی بیشترین 
تعداد مدیران یک س��ازمان را تشکیل داده و به طور 
مستقیم با کارمندان در ارتباط هستند. بر این اساس 
یکی از وظایفی که برای این گروه تعریف شده است، 
تلاش در راس��تای بهب��ود عملکرد کارکنان اس��ت. 
برای نیل ب��ه این هدف راهکاره��ای مختلفی وجود 
دارد: جلس��ه های توجیه��ی، کارگاه های آموزش��ی، 
کارآموزی، ماموریت آموزش��ی در بخش های دیگر و 
از همه مهم تر توصی��ه رودررو. مورد اخیر در مرحله 
اجرا با مش��کلاتی چند مواجه اس��ت. عمده ترین این 
مش��کلات عدم علاقه کارمندان نس��بت به توصیه  و 
عیب یابی مدیران اس��ت. در هر حال همه ما از مورد 
نقد، نصیحت و توجیه قرار گرفتن بیزار هس��تیم. بر 
همین اساس باید از بین محبوبیت میان کارمندان و 
چشم پوش��ی از وظیفه اصلاح عملکرد و منفور بودن 
بین کارمن��دان و ارائه توصیه ه��ای اصلاحی یکی را 
انتخ��اب کرد. هر مدیری بس��ته ب��ه روحیاتش یکی 
از گزینه ه��ای پیش رو را انتخ��اب کرده و به تعامل با 

کارمندان می پردازد. 
اگرچ��ه راهکارهای مذکور در س��طر پیش به نظر 
تنه��ا راه حل های ممکن می رس��ند، ب��ا این حال اگر 
راه��ی وجود داش��ت که انتق��اد از کارمندان و حفظ 
محبوبی��ت را ترکیب می ک��رد، بهترین گزینه ممکن 
ب��ود. در این ای��ده قص��د دارم چنین ای��ده ای را از 
نقطه نظره��ای مختلف مورد بررس��ی و آزمایش قرار 
ده��م. بدیهی اس��ت که در جری��ان ایده بیش��تر از 

تجربیات افراد مشهور استفاده خواهد شد. 
الن بنت، نویس��نده و بازیگر مش��هور انگلیسی در 
کت��اب زندگی نامه اش به نکات جالبی در مورد تعامل 
هر یک از گروه های موس��یقی و بازیگ��ری پرداخته 
اس��ت. در واقع الن تجربه همکاری با هر کدام از این 
گروه ها را در دوره زندگی هنری اش داش��ته است. بر 
این اس��اس وی ب��ا یک جمله جالب بحث را ش��روع 
می کند: »هنگامی که با یک گروه موسیقی همکاری 
داشتم، تمرین ها در سالن های خالی و با حضور اغلب 
نوازنده ها انجام می شد. در این میان آنچه توجه من را 
به خود جلب کرد، ش��یوه جالب اهالی موسیقی برای 
بهبود نوازندگی ش��ان بود. این روش عبارت اس��ت از 
عیب یاب��ی افراد به صورت رودررو. در واقع پس از هر 
تمرین نوازندگان دور یکدیگر جمع شده و به ایرادات 
یکدیگر اش��اره می کردند. نتیجه ای��ن فعالیت بهبود 

تدریجی عملکرد نوازندگان در طول زمان است.« 
هنگامی که بنت چندی بعد در س��اخت یک فیلم 
سینمایی به عنوان نویسنده حضور یافت، شاهد عدم 
کارایی ش��یوه اهالی موس��یقی در دنیای سینما بود: 
»طبق عادت به عیب یابی یکی از بازیگران پرداختم. 
آنچه نس��بت به آن آگاهی نداشتم، عدم انتقاد پذیری 
بازیگران به ش��یوه من بود. در واقع بازیگران از انتقاد 
هیچ ف��ردی به جز کارگ��ردان اس��تقبال نمی کنند. 
بر این اس��اس ب��ه تدریج یاد گرفتم ک��ه توصیه ام را 
به کارگ��ردان منتقل کرده و منتظ��ر بهبود عملکرد 
بازیگ��ران از طریق توصیه کارگردان باش��م.« چنین 
تفاوتی نویس��نده مشهور انگلیس��ی را به این نتیجه 
رس��اند که تلاش ب��رای بهبود عملک��رد هر گروهی 

نیازمند آگاهی از قواعد عرفی آن صنف است. 
تی��م  مش��هور  س��رمربی  ترتی��ب  همی��ن  ب��ه 
منچستریونایتد هم ش��یوه مخصوصی را برای تعامل 
با بازیکنان مس��تطیل س��بز پیاده ک��رد. از آنجا که 
اغل��ب اوقات مربی ه��ای تیم با بازیکن��ان در ارتباط 
بودند، توصیه های مختلف نیز به واس��طه این مربیان 
از فرگوس��ن ب��ه بازیکن��ان منتقل می ش��د. یکی از 
مربی های این تیم در مورد چنین ایده ای نظر جالبی 
دارد: » فرگوس��ن کمت��ر با بازیکنان درباره مس��ائل 
فنی صحب��ت می کرد. نقش وی بیش��تر در طراحی 
تکنیک ها و حضور در تمرین ها خلاصه می ش��د. اگر 
توصی��ه فنی قرار بود ارائه ش��ود، فرگوس��ن آن را به 
یکی از مربی ها منتق��ل می کرد و وی مامور صحبت 
با بازیکن موردنظر بود. این ش��یوه ب��ه دلیل ارتباط 
روان��ی نزدیک ت��ر مربیان ب��ا بازیکن��ان در پذیرش 
توصیه ها نقش مؤثری را ایفا می کرد. البته اگر تمرین 
به خوبی پیش نمی رفت، مربیان مورد خش��م فرگی 
قرار می گرفتند. آن لحظات یکی از وحش��تناک ترین 
تجربیات دوران حرفه ای همه ما محسوب می شود.« 
سرمربی محبوب تیم منچستر از شیوه ای استفاده 
ک��رد که با روحیات بازیکنان س��ازگاری دارد. بر این 
اس��اس هم توصیه ها به بازیکنان منتقل می ش��ود و 
ه��م جایگاه س��رمربی حفظ خواهد ش��د. در دنیای 
کسب وکار نیز ش��رایط به همین ترتیب است. گاهی 
لازم اس��ت مانند گروه های موسیقی توصیه ها به طور 
مس��تقیم ارائه ش��ود، گاهی با واس��طه. این انتخاب 
بستگی به سلیقه و روحیات کارمندان خواهد داشت. 
با این حال به یاد داشته باشید که توصیه ها باید ارائه 
شوند و تغییر ش��یوه به معنای صرف نظر از توصیه ها 

نیست. 

کارتابل

اشتباهاتی که در زمان ارتباط با 
مشتریان تان انجام می دهید

گس��ترش  ح��ال  )freeLance(در  آزادکاری 
و محبوبیت روزافزون اس��ت. ع��لاوه بر مهارت و 
تخصص، احترام و تعامل سازنده با مشتری شرط 

اصلی موفقیت است. 
مش��تری مداری علاوه بر لذت از روند کار باعث 
رضایت مش��تریان و تبلیغ آنها و در نتیجه موجب 
درآمد بیش��تر ش��ما می ش��ود، اما تا زمانی که به 
اش��تباهات رایج پی نبرده و از آنها اجتناب نکنید 

قادر به انجام چنین کاری نخواهید بود. 
در اینجا به پنج اشتباه رایج آزادکار ها در ارتباط 

با مشتریان خود می پردازیم. 
1-  تفکر همیشه حق با مشتری است

اگر مسئله ای که مشتری شما در ارتباط با پروژه 
درخواس��ت می کند ایده مناس��بی نیست به آنها 
بگویید. شاید گمان کنید این موضوع ارتباطی به 
شما ندارد و وظیفه شما فقط تحویل پروژه است، 
ام��ا اگر کارها خوب پیش ن��رود همه تقصیرها به 
گردن شما خواهد افتاد و این شما هستید که با از 

دست دادن مشتریان تاوان می دهید. 
اما در این مواقع چه کار باید بکنید؟ 

زمان��ی را برای مش��اوره به مش��تری اختصاص 
دهی��د و ب��ا ارائ��ه راه حل ه��ای جایگزی��ن دلیل 
اش��تباهاتش را ب��ه او توضیح دهید. این مس��ئله 
نه تنها موجب خرسندی آنها می شود، بلکه آنها در 
پایان سپاسگزار ش��ما خواهند بود و نتیجه اینکه 
با تبلیغ ش��ما به عنوان فرد قابل اعتماد، مشتری و 

سود بیشتری به ارمغان خواهند آورد. 
2-  ناتوانی در بحث با مش�تریان ناراضی و 

حل وفصل اختلافات
شما می توانید با تندی با مشتریان ناراضی یعنی 
همان هایی که با بی ادبی به شما می گویند چیزی 
ک��ه تحویل داده ای��د مطابق انتظ��ارات آنها نبوده 
اس��ت، برخورد کنید اما باید قید س��فارش دوباره 

را هم بزنید. 
مطالعات نشان می دهد ۹0درصد مشتریانی که 
با تعهدات برآورده نشده مواجه شده اند، اگر سراغ 
بن��گاه دیگری نروند با جدیت ب��ه این قضیه فکر 
می کنند. سعی کنید به قضیه از دید مشتری نگاه 

کنید. 
علاوه بر از دست دادن پول و سرمایه مشتریان 
ب��ا مش��کلات و دغدغه ه��ای دیگری نی��ز درگیر 
هس��تند. نگذارید آنها با ای��ن تفکر که در انتخاب 
ش��ما اشتباه کرده اند از پیش تان بروند. اگر توقعی 
از ش��ما دارند که مستلزم پرداخت بیشتری است، 
خاطر نش��ان کنید که در ابتدای ق��رارداد به آنها 
گفت��ه بودید ول��ی اهمیتی نداده بودن��د و اگر در 
ابتدا به صورت شفاف بیان نکرده بودید، به تحویل 
پروژه و ب��رآورد هزینه های احتمالی موکول کرده 
بوده اید احتمالا ش��ما نیاز به صرف هزینه و زمان 

بیشتری داشته باشید.
 ولی چیزی بهتر از مش��تری راضی کس��ب و کار 
ش��ما را بیمه نمی کند، مش��تریان ناراضی خیلی 

بیشتر از تصورات شما می توانند مضر باشند. 
3-  ع�دم ارتب�اط با مش�تریان قدیمی به 

مدت طولانی
گم��ان نکنید کارتان با تحویل پروژه و پرداخت 
هزینه تمام ش��ده اس��ت. گاهی با مش��تریان در 
تماس باش��ید و درباره پروژه س��وال کنید. خدا را 
چه دیدید ش��اید به مش��کل برخورده اند و تماس 
ش��ما در زمان مناس��بی همانند آب��ی روی آتش 

باشد.
 حتی اگر به خدمات شما نیازی نداشته باشند، 
این تماس شما را در ذهن آنان زنده نگه داشته و 
در موارد مورد نیاز برای خود یا آش��نایان به شما 

مراجعه می کنند. 
4-  رودربایستی با مشتری

آزادکاران به خصوص مبتدی ها به دلیل ترس از 
دست دادن مش��تری، اغلب از رد درخواست های 

نامعقول هراس دارند.
 ای��ن مس��ئله س��رانجام موجب فرس��ودگی و 
دل زدگی آنها از شغل ش��ان می شود. اگر مشتری 
ش��ما درخواس��تی دارد که تمایلی ب��ه انجام آن 
نداری��د )و البته قبلا موافق��ت نکرده اید( به هیچ 

وجه زیر بار نروید. 
امکان دارد مقداری س��ود از دست برود، اما در 
عوض می توانید زمان فرسایش��ی آن مسئله را به 
تقوی��ت مهارت های خ��ود یا ارتباط با مش��تریان 

قدیمی اختصاص دهید و ضرر را جبران کنید. 
5-  آگاه نکردن مشتریان

مش��تریان ش��ما اهمیتی نمی دهند با چه روش 
و مهارت��ی پروژه را انجام داده اید. آنها فقط نتیجه 
نهای��ی را می بینند. به عنوان مثال اگر تایپیس��ت 
هس��تید مش��تری ب��ه 2000 کلمه ای ک��ه باید 
بنویس��ید اهمیت می دهد و از س��ایر مهارت های 
لازم از قبی��ل ویراس��تاری، اص��ول ن��گارش و. . . 

بی اطلاع است. 
اگ��ر می خواهی��د ارزش کارت��ان ب��الا ب��رود و 
مشتریان بیش��تر قدردان شما باشند به آنها روند 
کاری را توضیح دهید و بفهمانید که در راس��تای 

تعهد به مشتری چه اصولی را رعایت کرده اید. 
FORBES /زومیت

ترجمه: علی آل  علی

اگر شما در حال رقابت در یک 
صنعت جدید هستید که هر کس 
در حال حاضر می خواهد در آن 
محدوده موفقیت کسب کند و 
پیروز میدان باشد، بهترین و 

ساده ترین راه برای رسیدن به 
موفقیت مطالعه بیشتر است

بازاریابی خلاق

مشاوره بازاریابی اینستاگرام
این روزها بسیاری از کارآفرینان از طریق شبکه های اجتماعی درآمدزایی می کنند. یکی از محبوب ترین و پرسودترین شبکه های اجتماعی در حال حاضر اینستاگرام 
 اس��ت. درباره  اینس��تاگرام چیز زیادی نمی دانند و ش��رکت ها هم از این قاعده مس��تثنی نیستند، از این رو مشاوره بازاریابی اینس��تاگرام یکی از بهترین ایده های 

کسب و کار جدید محسوب می شود.افرادی که ساعت های زیادی صرف اینستاگرام می کنند تمام ویژگی های آن را می شناسند و این ایده کسب و کار مختص آن ها 
است. مشاوره   بازاریابی اینستاگرام از صفر ریال شروع می شود. تنها کار ی که باید انجام دهید این است که تبحرتان را در این شبکه  اجتماعی نشان دهید.

sekyS yhtomiT :نویسنده
ترجمه سارا کیومرثی
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اخبار

اراک - خبرنگار فرصت امروز-پروژه ايستگاه و خط برق 63 كيلوولت 
شهر صنعتي ساوه با حضور دكتر محسن بختيار معاون وزير نيرو در امور 
برنامه ريزي و اقتصادي و نماينده مردم س��اوه و زرنديه در مجلس شوراي 
اسلامي ، جمعي از مسئولان استاني و شهرستان ساوه و مديران صنعت آب 
و برق در اس��تان مركزي به بهره برداري رسيد .  به گزارش روابط عمومي 
برق باختر در اين مراسم معاون وزير نيرو در امور برنامه ريزي و اقتصادي 
با تش��ريح عملكرد دولت يازدهم در حوزه صنععت برق بيان داشت : طي 
برنامه ششم توسعه نقش صنعت در رشد اقتصادي كشور مشخص شده و 
از آنجا كه اهميت صنعت برق در توسعه و رشد اقتصادي كشور بسيار مهم 
اس��ت حمايت از صنايع در ارائه خدمات آب و برق به صورت شبانه روزي 
در دستور كار وزارت نيرو قرار گرفته است. وي افزود: استان مركزي يكي 
از قطب هاي صنعتي كشور بخصوص در صنايع مادر تخصصي محسوب 
مي ش��ود لذا خدمات رساني به اين استان به معني مشاركت مستقيم در 
توسعه اقتصادي كش��ور اس��ت. وي در ادامه اظهار داشت: : طي سالهاي 
گذش��ته در دولت يازدهم در زمينه توسعه تأسيسات برق 2 هزار ميليارد 
ريال در اس��تان مركزي سرمايه گذاري شده كه 500 ميليارد ريال آن در 

منطقه س��اوه اجرا شده اس��ت و با بهره برداري از اين پروژه زمينه توسعه 
بخش صنعت در اين منطقه از شرايط مناسب تري برخوردار خواهد شد. 
دكتر بختيار بيان كرد: خدمات رساني به مناطق محروم نيز از ديگر اولويت 
هاي وزارت نيرو محس��وب مي ش��ود كه در اين بخش نيز موفقيت هاي 
چشمگيري حاصل شده است. بر پايه اين گزارش در اين مراسم مهندس 
فرهاد شبيهي مديرعامل شركت برق منطقه اي باختر ضمن ارائه گزارش 
كاملي از وضعيت تأسيسات و شبكه برق رساني اين شركت بيان داشت : 

پروژه ايستگاه و خط برق 63 كيلو ولت شهر صنعتي ساوه 4 با هدف ارائه 
خدمات برق رس��اني مناسب تر به مشتركين و متقاضيان برق در اين شهر 
صنعتي و پاسخگويي به رشد مصرف برق در در دستور كار برق منطقه اي 
باختر قرار گرفت و با تلاش متخصصان و كاركنان و نيز حمايت مسئولين 
صنعت برق با موفقيت به انجام رسيده است. وي بيان داشت : اين ايستگاه 
ش��امل 60 مگاولت آمپر ظرفيت ، 2 فيدر ترانس 63 كيلوولت، 16 فيدر 
خروجي 20كيلوولت، 2 فيدرخط 63 كيلوولت قابل توسعه به چهار فيدر 
خروجي و 40 كيلومتر مدار خط 63 كيلوولت چهار مداره مي باشد كه با 
ارزش بالغ بر 140 ميليارد ريال مورد بهره برداري قرار ميگيرد . وي افزود: 
بر اساس مطالعات وزارت نيرو در صورتي كه مصرف برق به همين صورت 
پيش برود و الگوي مصرف در جامعه اصلاح نشود، وزارت نيرو بايد هر 10 
س��ال يك بار ظرفيت تاسيس��ات خود را 2 برابر كند كه اين مهم هزينه 
هاي س��ربار زيادي براي كشور به دنبال دارد. مهندس شبيهي گفت: اگر 
بتوان برنامه 10 درصدي كاهش برق را اجرايي كرد، از محل صرفه جويي 
هاي حاصله در توسعه زير ساختهاي صنعت برق سرمايه گذاريهاي بسيار 

مناسبي صورت خواهد پذيرفت. 

تبری�ز - لیلا پاش�ائی- نماينده ول��ی فقيه در آذربايجان ش��رقی با 
 تأكي��د بر انعكاس اخبار اميدآفرين در جامعه از س��وی رس��انه ها، گفت: 
خبرنگاران منادی وحدت در استان باشند. به گزارش خبرنگار ما در تبريز، 
حجت الاس��لام والمسلمين دكتر سيدمحمدعلی آل هاشم، نماينده ولی 
فقيه در اس��تان آذربايجان ش��رقی در ديدار هيأت مديره و بازرسان خانه 
مطبوعات و انجمن مديران مسئول مطبوعات استان، اظهار داشت: بنده 
سال هاست كه خود در عرصه رسانه فعاليت دارم و همواره تعامل مطلوبی 
در طول ساليان متمادی با خبرنگاران داشته ام. وی با بيان اين كه وضعيت 
برخی مطبوعات استان در شأن نام آذربايجان و تبريز نيست، خاطرنشان 
كرد: متأس��فانه برخی نش��ريات صرفا برای چاپ آگهی منتشر می شوند 
نه برای اطلاع رس��انی و آگاهی بخش��ی، از اين رو لازم است سطح كيفی 
مطبوعات استان اعم روزنامه ها، هفته  نامه، ماهنامه و حتی فصل نامه های 
منتش��ره در اس��تان ارتقا يابد. امام جمعه تبريز با اشاره به اين كه ميزان 
مطالعه روزنامه ميان مردم كشور پايين است، گفت: علت های مختلفی برای 
اين امر وجود دارد كه يكی از آن ها گس��ترش فضای مجازی و شبكه های 
جمعی ميان مردم است كه مردم بيشتر راغب به پيگيری اخبار در فضای 
مجازی هس��تند حتی اين وضعيت بر ميزان مخاطبان صدا و س��يما نيز 
اثرگذار بوده اس��ت.حجت الاسلام والمسلمين آل هاشم در بخش ديگری 
از س��خنان خود با تأكيد بر انعكاس اخبار اميدآفرين در جامعه از س��وی 
رس��انه ها، گفت: خبر بايد محكم، مستدل، مايه اميد و همچنين منادی 
وحدت در جامعه باش��د در غير اين صورت مايه التهاب در جامعه خواهد 

بود. امام جمعه تبريز ادامه داد: مردم معمولا پيگير اخبار رسانه هايی هستند 
كه همواره اخبار مستند، مستدل و صحيح منتشر می كنند بنابراين اصل 
صحت و اميدآفرينی بايد در انعكاس اخبار رعايت شود، اين امر می تواند 
در عين حفظ گرايش سياسی رسانه ها اتفاق بيفتد.وی با اشاره به اين كه 
پيگير بودن اهل رسانه برای خبرهای ناب، دست اول و جنجال برای جلب 
مخاطب منافاتی با كار رس��انه ای صحيح و اصولی ندارد، گفت: درب بيت 
امام جمعه به روی همه خبرنگاران و اصحاب رسانه استان باز است چراكه 
اين روش همان روش مقام معظم رهبری است. نماينده ولی فقيه در استان 
آذربايجان شرقی با تأكيد بر رعايت انصاف در نقد عملكرد مسئولان، گفت: 
اگر گله مندی با رعايت انصاف و اخلاق باشد، منشأ خير و اثر خواهد بود 
در غيراينصورت مايه ترويج بداخلاقی در جامعه می ش��ود. رييس هيئت 
مديره خانه مطبوعات آذربايجان شرقی نيز دراين ديدار با ارايه گزارشی از 

روند برگزاری انتخابات الكترونيك خانه مطبوعات استان در خرداد ماه سال 
جاری گفت: خانه مطبوعات از سال ۸۸ فعاليت خود را در استان آغاز كرده 
و در طول دوره های گذش��ته اقدامات مهمی در راستای تحقق مطالبات 
صنفی برداش��ته است. اسد فلاح با تأكيد بر توجه جدی مسئولان استان 
نس��بت به اهداف، نقش و جايگاه خانه مطبوعات آذربايجان شرقی گفت: 
انتظار می رود مس��ئولان و متوليان امر با درک صحيح از نقش و جايگاه 
رس��انه های استان در راستای تحقق اهداف توسعه ای آذربايجان شرقی از 
ظرفيت های موجود در خانه مطبوعات بهره  مند شوند. همچنين رييس 
هيأت مديره انجمن مديران مس��ئول آذربايجان شرقی اظهار داشت: نگاه 
برخی مسؤولان آذربايجان شرقی نسبت به مطبوعات و اهالی رسانه مقبول 
نيست در حالی كه مطبوعات ركن چهارم دموكراسی محسوب می شود. 
س��يدرضا علوی با تأكيد بر اين كه نجيب ترين فعالان رسانه ای در استان 
آذربايجان شرقی فعاليت دارند، گفت: انتظار داريم برخی مسئولان ظرفيت 
نقدپذي��ری خود را ب��الا ببرند و در مقابل هر انتقادی ش��كايت نامه عليه 
رسانه تنظيم نكنند چراكه رشد بدون نقد ممكن نخواهد بود. مديرخانه 
مطبوعات آذربايجان شرقی نيز گفت: رسانه ها و مطبوعات به عنوان يكی 
 از مؤثرترين عوامل رش��د فرهنگ عمومی كشور نقشی اساسی در اشاعه

 ارزش های انقلابی و تنوير افكار عمومی ايفا می كنند. مرتضی شفيعی افزود: 
خانه مطبوعات به عنوان تشكيلاتی فرهنگی و صنفی از دست اندركاران 
مطبوعات و مراكز خبررسانی استان تشكيل شده تا به موجب اهدافی كه 

در اساسنامه تعريف شده در راستای منافع اهالی رسانه استان گام بردارد.

بندرعباس- خبرن�گار فرصت امروز- مجمع عمومی عادی س��اليانه 
صاحبان سهام شركت فولاد هرمزگان سال مالی منتهی به 95/12/30باحضور 
97.79 )نود و هفت مميز هفتاد و نه(درصد از سهامداران برگزار شد. شركت 
فولاد هرمزگان به عنوان پيش��رفته ترين توليد كننده فولاد كشور، با توجه به 
گذش��ت 7 س��ال از آغاز بهره برداری رسمی  و فعاليت در عرصه فولاد سازی 
توانس��ته گام های مهمی را در حوز ه توليد اين محصول برداشته و طی مدت 
زمان كوتاهی به عنوان يكی از قطب مهم و اثرگذار فولاد كش��ور مطرح شود. 
اين ش��ركت با داشتن ش��اخصه های متعددی نظير واقع شدن در كنار دريا، 
دستيابی به آب های آزاد و حمل و نقل ارزان توانسته مسر توسعه را با سرعت 
بيشتری طی كرده و به عنوان كانديدای كسب عنوان قطب فولاد كشور مطرح 
شود. مهندس فرزاد ارزانی مدير عامل شركت فولاد هرمزگان با بيان اينكه اين 
مجتمع در سال  1390 و در قالب شركت سهامی خاص در بندرعباس ثبت 
شده و طی صورت جلسه ای در سال 92 به سهامی عام تبديل شد، بيان داشت: 
فولاد هرمزگان در همان سال در بازار بورس ايران نيز پذيرفته گرديد. وی در 

ادامه اين مجتمع را پيش��رفته ترين كارخانه فولادكشور  معرفی كرد و افزود:  
واحد احيای مستقيم مجتمع فولاد هرمزگان با ظرفيت سالانه  يك ميليون 
و 650هزار تن آهن اسفنجی در مدت 32 ماه با تلاش بی وقفه متخصصان و 
صنعتگران داخلی اجرا  و در مهرماه س��ال 13۸7 وارد فاز راه اندازی سرد و با 
حضور رئيس جمهور به بهره برداری رسيد. مدير عامل فولاد هرمزگان ظرفيت 
اس��می اين مجتمع را بالغ بر 1.5ميليون تن تختال به ضخامت 200 و 250 

ميلی متر عرض 900 تا 2000 ميلی متر و طول 6000 تا 12000 ميلی متر 
عنوان كرد و گفت: اين شركت قادر است بالغ بر يك ميليون و 650هزار تن آهن 
اسفنجی در سال ، 90هزار تن آهك در سال ،7500نرمال متر مكعب اكسيژن 
بر ساعت ، 1۸000نرمال متر مكعب بر ساعت نيتروژن و 120نرمال متر مكعب 
بر ساعت آرگون توليد كند. ارزانی به مهمترين دستاوردهای فولاد هرمزگان 
در سال 95 اشاره داشت و افزود: توليد گريدهای ورق خودرو و مخازن تحت 
فشار، را ه اندازی سيستم پساب صنعتی ريخته گری، ارتقای كيفيت و كاهش 
ضايعات آهك، ثبت 5 ركورد توليد ماهيانه توليد اسلب، ثبت 1 ركورد توليد 
ماهيانه توليد آهن اسفنجی، كاهش متوسط زمانTAP TO TAP ، افزايش 
متوسط توليد اسلب مطابق با سفارش، افزايش متوسط راندمان ريخته گری، 
كاهش ميزان نس��وز، كاهش زمان توقفات اضطراری، كاهش مصرف الكترود، 
ارتقاء ضريب ايمنی، افزايش PM ها، بازيافت واستفاده مجدد از ضايعات نرمه 
و آهن اسفنجی سوخته، نصب و راه اندازی  سامانه  پايش لحظه ای غبار 

از جمله فعاليت های شركت فولاد در سال گذشته است. 

 تبریز - اسد فلاح- مديرعامل شركت آب و فاضلاب روستايی آذربايجان 
شرقی از بهره برداری فاضلاب روستای ليقوان در هفته دولت سال جاری خبر 
داد. به گزارش خبرنگار ما در تبريز به  نقل از روابط عمومی و آموزش همگانی 
شركت آبفار آذربايجان شرقی، مهندس علی صمدنژاد از وجود 2700 روستای 
دارای سكنه در استان خبر داد و گفت: يك ميليون و 137هزار نفر از جمعيت 
استان در روستاهای استان ساكن هستند كه از اين مجموع 97 درصد جمعيت 
روستايی در 1945 روستای بالای 20 خانوار و 3 درصد جمعيت روستايی در 
756 روس��تای زير 20 خانوار ساكن می باش��ند. مهندس صمدنژاد با اعلام 
اينكه 2210 روستا يعنی 96.5 درصد جمعيت روستايی دارای آب لوله كشی 
هستند، ابراز داشت: طبق ارزيابی های صورت گرفته در حال حاضر۸1 درصد 
جمعيت روس��تايی تحت پوشش شركت آب و فاضلاب روستايی استان می 
باش��د.  اين مقام مس��ئول ادامه داد: با توجه به اينكه چشمه ها و قنات های 
مذكور از منابع تامين آبرسانی برخی از روستاها محسوب می شدند، به منظور 
آبرس��انی به روستاهای ياد ش��ده  اقدام به لوله گذاری با فاصله بيش از 100 
كيلومت��ری به برخی از آن ها نموديم. مهندس صمدنژاد، تاكيد كرد: ناگفته 
نماند كه 67 روس��تای مذكور همگی فاقد آب نيستند بلكه به دليل خشك 
شدن قنات و چشمه ها و به منظور تامين آب شرب اقدام به آبرسانی مجدد 
به آنها می نماييم. وی در بخش ديگری از اين گفتگو با اشاره به روزهای گرم 
سال، خواستار مصرف بهينه آب از سوی روستاييان جهت بهره مندی از آب 
پايدار ش��د و خاطرنشان كرد: صرفه جويی در مصرف آب و استفاده بهينه از 
آن امری ضروری بوده و متاسفانه عليرغم توليد 2 برابری آب در فصل تابستان 
نسبت به ديگر فصول سال، بازهم شاهد مشكل كمبود آب در برخی روستاها به 
دليل مصرف نادرست آن می باشيم. مديرعامل شركت آب و فاضلاب روستايی 
اس��تان در ادامه اظهار داشت: با توجه به استقرار اكثر روستاها در دامنه كوه 
ها، افراد ساكن در پايين دست روستا آب زياد مصرف كرده و اين امر موجب 
می گردد به نقاط بالادستی روستا آب كم رسيده و در برخی موارد نيز شاهد 
قطعی آب در بالادست روستاها باشيم. وی با اشاره به دشواری تامين آب در 
كش��ور ابراز داشت: بدون ترديد توليد 2 برابری آب در فصل تابستان موجب 
فشار به تاسيسات آبرسانی و چاه های موجود می شود كه تبعات اين امر نيز 
متوجه خود روستاييان می گردد. مهندس صمدنژاد، الگوی مصرف مشتركين 

را 1۸ مترمكعب در ماه اعلام كرد و با اشاره به كشف 495 مشترک غيرمجاز 
روستايی در سال گذشته، اظهار داشت: ذكر اين نكته خالی از لطف نيست كه 
روس��تاييانی كه در مناطق روستايی اقدام به استفاده از شبكه های غيرمجاز 
می نمايند با برخورد جدی و قاطع قانونی روبرو شده و جرائم سنگين نقدی 
و حتی زندان متحمل می گردند. وی در ادامه كنترل مستمر كيفيت آب را 
از اولويت های ش��ركت آب و فاضلاب روستايی استان عنوان كرد و گفت: با 
توجه به وجود 16هزار كيلومتر شبكه و خط انتقال آب در اقصی نقاط استان و 
باعنايت به وجود احشام، فضولات حيوانی و ديگر موارد غيربهداشتی در محيط 
روستايی، كنترل كيفيت آب از طرق كلرزنی، نمونه برداری روزانه و ماهانه و 
نمونه برداری شيميايی امری ضروری و اجتناب ناپذير است. اين مقام مسئول، 
كيفيت آب شرب روستايی را طبق اعلام مركز بهداشت 97 درصد دانست و 
ابراز اميدواری نمود در س��ال آتی اين عدد را به 99 درصد افزايش دهند. وی 
همچنين از آبرسانی سيار به 137 روستای استان خبر داد و تاكيد كرد: از اين 
تعداد حدود 47 روستا اصلا آب نداشته و به مابقی روستاها به منظور جبران 
كمبود آب، آبرسانی سيار انجام می گردد. طبق تاكيد مديرعامل آب و فاضلاب 
روستايی استان، نبايد از آب شرب در مصارف غير شرب استفاده كرد چرا كه 
در حال حاضر آب واقعا كم است به طوری كه در استان در مواردی در عمق 
3۸0 مت��ری زمي��ن در نقاطی چاه زدند كه تنها 2 ليت��ر در ثانيه آب داده و 
شركت در 4 مرحله مجبور به پمپاژ آب جهت آبرسانی به روستاها شده است. 
وی تصريح كرد: حسب نظر وزير نيرو به تدريج بايستی جهت تامين آب، به 
س��راغ آب های فسيلی در لايه های بعدی زمين در عمق هزار و 500 متری 
زمين برويم. مهندس صمدنژاد در ادامه خواستار اصلاح فرهنگ مصرف آب از 

سوی روستاييان شد و اضافه كرد: متاسفانه برخی ها آب را بی نهايت دانسته و 
بر اين باورند چون آب ارزان به دستشان می رسد بايستی بيش از حد مصرف 
كنند كه اين فكر، باوری اشتباه و امری جبران ناپذير است.وی تاكيد كرد: بيش 
از يك هزار تومان هزينه بهره برداری آب است در حاليكه همين آب در مناطق 
روستايی با قيمت حدود 200 تومانی و در مناطق شهری با قيمت 450 تومانی 
عرضه می ش��ود. وی يادآور شد: به منظور تشويق روستاييان به امر استفاده 
بهينه از آب در نظر داريم از كسانی كه زيرالگوی مصرف، آب مصرف كرده اند 
تجليل و قدردانی نماييم. مديرعامل شركت آب و فاضلاب روستايی همچنين 
با اشاره به بهره برداری از فاضلاب روستای كندوان، از بهره برداری از فاضلاب 
روستای ليقوان در هفته دولت سال جاری خبر داد و گفت: در حال حاضر ۸0 
درصد ش��بكه كار شده و 95 درصد پيشرفت فيزيكی تصفيه خانه است كه 
اميدواريم تا هفته دولت به بهره برداری برسد. وی با اعلام اينكه پروژه فاضلاب 
2 روس��تای ديگر در دست اجراست، اضافه كرد: همچنين از محل اعتبارات 
بانك توسعه اسلامی فاضلاب 6 روستا در سطح استان انتخاب پيمانكار شده 
كه اميدواريم حداكثر تا 2 ماه ديگر عمليات اجرايی اين 6 روستا نيز آغاز شود. 
وی اظهار داشت: فاضلاب 52 روستا نيز مطالعه شده كه در صورت تخصيص 
اعتبار عمليات اجرايی آن ها نيز شروع خواهد شد. به گفته مديرعامل شركت 
آب و فاضلاب روستايی آذربايجان شرقی، با توجه به راه اندازی سامانه 1523 
مشتركين می توانند اطلاعاتی همچون هدر رفت آب در گوشه و كنار استان را 
به شركت گزارش داده و از خدمات اين سامانه همچون پرداخت غيرحضوری 
قبوض بهره مند ش��وند. مهندس صمدنژاد همچنين در پاسخ به سئوالی در 
خصوص هدر رفت آب و فرسودگی شبكه های روستايی خاطرنشان كرد: در 
طول سنوات گذشته متوليان متعددی از جمله مردم، خيرين، سازمان عمران، 
مركز بهداشت، جهاد سازندگی سابق و ... بدون اعمال افكار مهندسی اقدام به 
لوله كشی های روستايی نمودند كه اين امر باعث بروز يكسری مشكلات در 
سنوات اخير شده است. وی اضافه كرد: تاكنون 60 درصد شبكه های آبرسانی 
توسط شركت آب و فاضلاب روستايی بازسازی شده و 40 درصد مابقی نيز در 
صورت تخصيص اعتبار بازسازی خواهد شد. وی در خاتمه متوسط پرت آب 
در اس��تان را 30 درصد اعلام و ابراز اميدواری كرد اين ميزان طی س��ال های 

آتی به 20 درصد كاهش يابد.

با حضور دكتر محسن بختیار معاون وزیر نیرو

پروژه ايستگاه و خط برق 63 كيلوولت شهرصنعتي ساوه 4 افتتاح شد

در دیدار هیأت مدیره و بازرسان خانه مطبوعات و انجمن مدیران مسئول مطبوعات استان

 نماینده ولی فقیه در آذربایجان شرقی: خبرنگاران منادی وحدت در استان باشند 

در مجمع عمومی سالیانه فولادهرمزگان مطرح شد
زمینه رشد و توسعه فولادهرمزگان میسر شده است 

مدیرعامل شركت آب و فاضلاب روستایی خبر داد

81 درصد جمعیت روستایی تحت پوشش شركت آب و فاضلاب روستایی است

ساری - دهقان - مدير شركت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه 
س��اری گفت : از مرداد ماه سال جاری طرح برند در منطقه ساری اجرايی 
می شود . به گزارش خبرنگار مازندران، حسينعلی طالبی مدير شركت ملی 
پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری در اولين جلسه هماهنگی اجرای 
طرح برند كه با حضور معاونتها و روسای واحدهای مربوط با طرح برند كه 
مورخه25/4/96 در دفتر وی برگزار شد بيان كرد : برای اجرای طرح برند 
نياز به  بس��تر سازی است و منطقه ساری در تلاش است تا طرح برند كه 
منافع شركت و رفاه مردم را به دنبال دارد اجرايی شود . حسينعلی طالبی 
ادامه داد : در حال حاضر منطقه ساری به صورت مستقيم بر نحوه عملكرد 
جايگاهها در دو حوزه كيفی و كمی نظارت داشته و با اجرايی شدن طرح 

برند و تحت پوشش قرار گرفتن جايگاهها توسط شركتهای صاحب نشان  ، 
كليه مسئوليت جايگاه ها و نظارت بر نحوه عملكرد آنها بر عهده اين شركتها  

می باشد . طالبی افزود : در آينده نزديك منطقه ساری با نظارت بر عملكرد 
ش��ركتهای صاحب نشان ، نقش حاكميتی خود را ايفا می كند . در ادامه 
مراد اسلامی معاون بازرگانی شركت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه 
ساری اظهار كرد : طرح برند از تاريخ 1/5/96 در منطقه ساری  به اجرا در 
خواهد آمد و ش��ركت های صاحب نشان  با الويت بومی بودن كه به تاييد 
منطقه ساری رسيده اند كار خود را آغاز می كنند. مراد اسلامی تاكيد كرد 
: اج��رای طرح برند مزايای زي��ادی دارد و ابهاماتی نيز وجود دارد كه بايد 
س��ريعا رفع شود . اسلامی گفت : در حال حاضر درصد بالايی از جايگاه ها 
تحت پوشش شركتهای صاحب نشان قرار گرفته اند كه از اول مرداد ماه با 

اجرای طرح برند به شيوه جديد با آنها برخورد می شود .

مدیر شركت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه ساری :

طرح برند در منطقه ساری اجرایی می شود

شهردار اهواز :
در خدمت رسانی به مردم هیچ تفاوتی بین روز اول خدمت و روز پایان نیست

اهواز - خبرنگار فرصت امروز- جلسه شورای اداری شهرداری اهواز با محوريت خدمات شهری 
به رياست سيدخلف موسوی برگزار شد. در اين جلسه شهردار اهواز با تسليت درگذشت مهندس 
بهروز سفيران معاون خدمات شهری ياد و خاطره وی را گرامی داشت و به اهميت موضوع خدمات 
شهری پرداخت و اظهار داشت: هم اكنون در آستانه ی پايان قراردادهای خدمات شهری و فضای 
سبز هستيم و بايد پيمانكاران تا آخرين روز قرارداد به صورت دقيق تعهدات خود را كه انجام صحيح 
خدمات ش��هری اعم از فضای س��بز و رفت و روب است اجرا كنند و كليه ی قراردادها در چارچوب 
قانون تعيين تكليف شود . سيدخلف موسوی به ضرورت نظارت صحيح و بی اغماض بر عملكرد پيمانكاران اشاره كرد و گفت: هيچ گونه تعللی در اين 
خصوص از جانب هيچ كس پذيرفته نيست. شهردار اهواز به چالش های ديگر خدمات شهری در اهواز اشاره كرد و افزود: اصلا پذيرفتنی نيست كه 
برخی مجريان ساختمانی، مصالح ساختمان خود را در خيابان رها كرده و سبب سد معبر  شوند. با توجه به هماهنگی به عمل آمده با سازمان محيط 
زيست شهرستان اهواز و با توجه به اينكه اجرائيات اين سازمان ضابط قضايی هستند و با خودروهای تهيه شده از جانب شهرداری و انجام گشتهای 
مشترک، ظرفيت قانونی را جهت برخورد قانونی با متخلفان در اختيار می گذارد. وی افزود: جهت رفع مشكل وانت بارها و دستفروشان، اقدامات 
خوبی انجام شده است و می توان با اسكان و استقرار وانت بارها در برخی بازارچه های خالی اين معضل را ريشه كن كرد.  موسوی همچنين با تاكيد 
بر ضرورت نظارت دقيق بر تبليغات شهری خاطرنشان كرد: با توجه به اينكه بخش مهم سيمای شهر تبليغات شهری است. بايد اين تبليغات طبق 
ضوابط انجام و كليه تبليغات غيرمجاز بايد سريعا جمع آوری شود. شهردار اهواز با اشاره به انتصابات اخير در شهرداری گفت: از بدو شروع مسئوليتم، 
همواره اعتقاد به استفاده از نيروهای توانمند داخل مجموعه شهرداری داشتم پس بايد به گونه ايی عمل كرد كه استفاده از نيروهای متخصص و متعهد 
داخل سيستم در اولويت باشد. شهردار اهواز تصريح كرد: همه ی ما در برابر مسئوليتمان وظيفه ی شرعی و تكليف الهی داريم. در خدمت رسانی به 

مردم هيچ تفاوتی بين روز اول خدمت و روز آخر نيست و بايد تا آخرين لحظه ی مسئوليتمان در اين جهت كوشش كنيم.

نشست مجمع عمومی سالانه هیأت مدیره انجمن خیرین مسکن ساز استان بوشهربرگزارشد
بوش�هر- خبرنگار فرصت امروز- اين نشست با حضور مهندس سُلگی- مديرعامل انجمن 
خيرين مسكن ساز كشور و اعضای هيأت مديره در اداره كل برگزار گرديد. به گزارش روابط عمومی 
بنياد مسكن استان بوشهر شهبازی- مديرعامل انجمن خيرين مسكن ساز استان، گزارش فعاليت 
های انجمن از قبيل واگذاری 114 واحد مسكونی از پروژه 201 واحدی عاليشهر با مراحل تقسيط 
تسهيلات بانكی و پيگيری مستمر جهت صدور اسناد مربوطه و همچنين پايان واگذاری 72 واحد در 
شهر كنگان با مراحل تقسيط بانكی و اهداء سند به متقاضيان ارائه نمودند. وی افزود: در حال حاضر 
پروژه 24 واحدی روستای احمدی بوشهر و ۸7 واحد عاليشهر به ترتيب با پيشرفت فيزيكی 65 و 75 درصد در حال اجرا می باشند و تا پايان سال 
جاری به اتمام خواهند رسيد. شهبازی يكی از مشكلات را پيگيری صدور اسناد مالكيت واحدهای احداثی دانست و گفت اين پروسه اداری با نتيجه 
طولانی روبرو بوده، كه در دست اقدام می باشد. سپس تابنده- بازرس انجمن، استماع قرائت گزارش صورت های مالی و گزارش بندهای بازرسی را 
ارائه نمودند و توضيحات لازم توسط شهبازی و پيشنهادات و راهكارهای راهبردی توسط مهندس سُلگی در خصوص رفع بندهای حسابرسی سال95 
ارائه گرديد. مديرعامل انجمن خيرين مسكن ساز كشور بيان كرد: كارهای خوبی در استان صورت گرفته و انجام اين گونه فعاليت ها را بايد بيشتر به 

سمت خيرين سُوق داد و راهكار جديد برای جذب كمك خيرين پيدا كنيم. 

مدیرعامل گاز گلستان از افزایش مشتركان گاز طبیعی استان در سه ماهه نخست سال جاری خبرداد
گرگان- خبرنگار فرصت امروز- مهندس صفرعلی جمال ليوانی با بيان اين كه  تعداد مشتركان اين استان در حال افزايش است  گفت:درسه  
ماهه نخست  امسال  تعداد 4 هزار و 156  مشترک جديد به جمع  مشتركان گازطبيعی استان اضافه شده اند.وی اظهارداشت:دربازه زمانی ياد شده 
درسطح استان  79  كيلومتر شبكه گذاری گاز اجرا شده كه از اين مقدار ۸  كيلومتر سهم شهرها و 71  كيلومترديگر نيز سهم روستاهای استان بوده 
است.ايشان همچنين از نصب 3213   انشعاب جديد در اين استان خبرداد وگفت: هم اكنون عمليات نصب انشعاب در برخی نقاط اين استان دردست 
اجراست و در سه  ماه  ابتدايی  سال جاری  در بخش شهری 366  مورد و در بخش روستايی 2۸47  مورد انجام شد.مهندس جمال ليوانی با اشاره به 
روند رو به رشد گازرسانی در استان گلستان اعلام كرد:درمدت زمان يادشده  1976  مشترک در بخش شهری و  21۸0   مشترک در بخش روستايی 
به تعداد مشتركان گاز استان گلستان اضافه شدند  .مديرعامل گاز استان گلستان با بيان اين كه درمدت مذكور نيز 3۸25 خانوار از نعمت گازطبيعی 
بهره مند شده اند گفت:از اين ميزان در بخش شهری 176۸  خانوار و در بخش روستايی 2057  خانوار از سوخت پاک درسبد انرژی خود برخودارند.

انتصاب در شركت آب وفاضلاب استان گلستان
گرگان- خبرنگار فرصت امروز- به گزارش روابط عمومی آبفا گلستان، طی حكمی از سوی مديرعامل شركت آب وفاضلاب استان گلستان 
مهندس عليرضا هژبری بعنوان سرپرست دفتر مديريت تجهيز منابع مالی و توسعه مشاركت معرفی شد.براساس همين گزارش در اين حكم آمده 
اس��ت: آقای عليرضا هژبری بموجب اين ابلاغ از تاريخ صدور بعنوان سرپرس��ت دفتر مديريت دفتر تجهيز منابع مالی و توسعه مشاركت منصوب 
ميگرديد،تا وظايف محوله را تحت نظر معاونت مهندسی و توسعه به نحو مطلوب به انجام رسانيد.اميد است با استعانت از پروردگار متعال در انجام امور 
محوله موفق و مويد باشد.گفتنی است مهندس رحمتی مديرعامل شركت آبفای گلستان از زحمات مهندس مهدی جمال ليوانی مدير قبلی دفتر 

مديريت تجهيز مالی و توسعه مشاركت تشكر و قدردانی كرد.

 سرپرست شهرداری فردوسیه : 
اولویت اول شهرداری،  تسریع در اجرای عملیات عمرانی است

شهریار- خبرنگار فرصت امروز- به گزارش روابط عمومی شهرداری و شورای اسلامی شهر فردوسيه : عليرضا 
اسدی در اين باره اظهار  كرد: تسريع در اجرای پروژه های عمرانی شهر را از مهمترين اولويت های خود عنوان نمود 
و افزود : از آنجا كه شهر موجودی زنده است و نياز مند رسيدگی هميشگی در تمام عرصه های مختلف است لذا 
مهتمرين وظيفه به اعتقاد من برای شهرداری رسيدگی به وضعيت عمرانی و اجرای پروژه های عمرانی در سطح شهر 
است وی افزود : لذا با تمهيداتی كه در اين حوزه و واحد عمران شهرداری فردوسيه انجام گرفته انشالله شاهد سرعت 
بخشيدن به انجام پروژه ها خواهيم بود و هيچ توقفی در اين راستا نخواهيم داشت سرپرست شهرداری فردوسيه 
همچنين  گفت : عليرغم جابجايی های مديريتی در شهرداری فردوسيه ، اما اجرای عمليات های عمرانی متوقف نشده است و مديران و پرسنل 
شهرداری فردوسيه با شدت و پيگيری موجدانه سعی و كوشش خود را در اين راستا عملی می سازد  مهندس عليرضا اسدی در ادامه خاطر نشان 

ساخت : يكی از پروژه های شهرداری فردوسيه در حوزه حريم احداث سالن ورزشی روستای يوسف آباد است

تشکیل كمیته نظارت بر حفظ و نگهداری حریم راههای استان گیلان
رشت- مهناز نوبری- مهندس ايرانپرست، معاون راهداری اداره كل راهداری و حمل و نقل جاده 
ای گيلان در جلسه بحث و بررسی پيرامون موضوعات حريم راههای استان كه با حضور، روسای ادارات 
ستادی حوزه های ايمنی حريم راهها، حقوقی و بازرگانی و سرمايه گذاری و نيز روسای ادارات راهداری 
و حمل و نقل جاده ای شهرستانهای استان برگزار شد، با اعلام اين خبر گفت: به منظور بهبود نظارت 
مستمر بر حفظ و صيانت از حريم راههای استان گيلان كميته نظارت بر حفظ و نگهداری حريم راههای 
استان تشكيل گرديده است. وی در ادامه درخصوص اعضای كميته ی مذكور گفت: روسای ادارات ايمنی 
و حريم راهها، حقوقی، بازرگانی و سرمايه گذاری و يك كارشناس از حوزه ايمنی حريم راهها اعضای كميته مذكور هستند كه در جلسات منظم 
و ماهيانه ای كه به رياست معاونت راهدارياداره كل برگزار می كنند، ضمن بررسی وضعيت حريم راههای گيلان، گزارشهای مستمر ارائه شده از 
عملكرد ادارات راهداری و حمل و نقل جاده ای شهرستانهای استان را مورد رسيدگی قرار می دهند. مهندس ايرانپرست، ساخت و سازهای غير مجاز 
در حريم راهها را از عوامل اصلی بروز تصادفات دانست و افزود: در 3 ماهه ابتدای سالجاری گشتهای راهداری نسبت به اعمال قانون تعداد 49 مورد 

ساخت و ساز غير مجاز و تجاوز به حريم راه اقدام نمودند. 

دومین خانه مشاركت در دانشگاه علوم پزشکی كرمان تاسیس و اولین جلسه آن برگزار شد
كرمان- خبرنگار فرصت امروز- بعد از دانشگاه علوم پزشكي قزوين ، دانشگاه علوم پزشكي كرمان 
دومين خانه مشاركت را تشكيل داد اولين جلسه خانه مشاركت شهرستان كرمان با حضور آقای انصاريان 
با تجربه 5 ساله تشكيل خانه مشاركت در استان قزوين و جمعی ازنمايندگان اصناف مختلف و مسئولين 
شهر كرمان با همت معاونت امور اجتماعی دانشگاه علوم پزشكی كرمان، سه شنبه 27 تيرماه برگزار شد. 
اين جلسه با هدف تاسيس دومين خانه مشاركت در كشور برگزار شد و مهمان اين جلسه، جناب اقای 
انصاريان نماينده خانه مشاركت استان قزوين با بيان اهداف و وظايف خانه مشاركت، تاكيد كردند كه همه 
اصناف و مسئولين شهر در اين جلسات مشاركت فعال داشته باشند و در آخر خانم اميرتيموری نماينده سازمان آموزش و پرورش كرمان به عنوان 

رئيس خانه مشاركت كرمان انتخاب شدند. و همچنين مقرر شد كه اين جلسات هر دو ماه برگزار شود.
 

پل سردشت دزفول افتتاح شد
اهواز - خبرنگار فرصت امروز-  مديركل راه و شهرس��ازی خوزس��تان از افتتاح پل ورودی ش��هر سالند مركز بخش سردشت با حضور 
استاندار خوزستان خبر داد. منوچهر رحمانی در حاشيه افتتاح پل سردشت دزفول اظهار داشت: طول مسير پل سردشت دزفول با احتساب 
 راههای دسترسی 1650متر شامل عمليات خاكی و روكش آسفالت با عرض 11 متر است. وی افزود: برای ساخت سه دستگاه پل و سه كيلومتر 
جاده های دسترسی به پل سردشت دزفول 60 ميليارد ريال اعتبار از محل اعتبارات استانی هزينه شده است. رحمانی ادامه داد: احداث و تكميل 
پل ورودی شهر سالند مركز بخش سردشت دزفول از جمله مطالبات جدی اهالی اين بخش كوهستانی بود كه پس از سالها پيگيری و شروع 
عمليات س��اخت امروز محقق ش��ده است. مديركل راه و شهرسازی خوزستان  ادامه داد: طرح بهسازی و روكش آسفالت جاده بنوت - حمزه 
دزفول به طول 11 كيلومتر شامل تعريض و بهسازی و روكش آسفالت جاده روستای بنوت به شهر حمزه با صرف 170 ميليارد ريال اعتبار اجرا 
شده است. رحمانی اظهار داشت: اجرای اين طرح نقش مهمی در كاهش سوانح جاده ای، كاهش مصرف سوخت و تسهيل تردد روستاييان و 

كشاورزان منطقه در اين جاده دارد.

سمینار معرفی تجهیزات برق صنعتی در شركت آب و فاضلاب روستایی هرمزگان برگزار شد
بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز-  س��مينار معرفی تجهيزات برق صنعتی با حضور جمعی از كارشناس��ان حوزه نظارت 
بر بهره برداری ش��ركت آب و فاضلاب روس��تايی هرمزگان در محل اين ش��ركت برگزار شد. به گزارش روابط عمومی شركت آب و 
فاضلاب روستايی هرمزگان، مهندس ابوالفضل رحيمی كارشناس انرژی اين شركت بيان كرد: اين سمينار با هدف معرفی تجهيزات 
برق صنعتی ساخت شركت هيوندای كره جنوبی توسط شركت آريان نيرو رای )نماينده انحصاری تجهيزات برق صنعتی شركت 
هويندای كره جنوبی در ايران( برگزار شد. وی افزود: شركت آبفار هرمزگان سالهاست كه از تجهيزات برق صنعتی شركت هيوندای 
مانند كليدهای مينياتوری و اتوماتيك كمپكت ، كنتاكتورها ، بی متال¬ها ، و تجهيزات جانبی اين دسته از محصولات بهره می 
 برد.  اين كارشناس تصريح كرد: تجهيزات و محصولات جديد شركت شامل انرژی های نو )سبز( ، كنترلر های دور موتور )اينورتر( و 
سيستم های مانيتورينگ صنعتی نيز در اين سميار معرفی شد پرداخته همچنين مبحث تجهيزات برق صنعتی و لوازم جانبی آن به 

تفصيل مورد بحث و بررسی قرار گرفت.



تاکسی تلفنی
قبلا اروپا زندگی می کردید؟

س��اعت س��ه باید تو فرودگاه بودم. چمدونم رو 
آماده کردم و لباس��مو پوشیدم و به تاکسی تلفنی 
زنگ زدم. مردی مودب و موقر از پشت تلفن قبل 
از اینکه من چیزی بگم گفت: آقای امیری س��ام 
روز شما به خیر، دستور بفرمایید در خدمت شما 
هستم. فهمیدم ش��ماره ها تو کامپیوتر ثبت شده 
و هر وقت کس��ی زنگ می زنه اس��م و آدرس هم 
میاد. واس��ه همین بافاصله منو شناخت و به اسم 
صدا ک��رد. عرض کردم ی��ک اتومبیل می خوام تا 
فرودگاه امام. با احترام پرسید: به روی چشم الان 
یک اتومبیل پژو 405 س��بز یش��می خدمت تون 
می فرستم. خداحافظی کردم و گوشی را گذاشتم. 
هن��وز از در خونه بیرون نیوم��ده بودم که صدای 
پیامک موبایلم توجه من��و جلب کرد. نگاه کردم. 

تاکسی تلفنی محله ما بود. نوشته بود: 
جناب امیری، با سام،

پژو س��بز یش��می به شماره. . . . . . . . . . . . . . . . 
. به رانندگی جناب آقای منصوری به سمت منزل 

شما حرکت کردند. 
هزینه شما تا فرودگاه امام مبلغ 28000 تومان 

است. 
لبخندی زدم و تو دلم گفتم آفرین به این شیوه 

مشتری مداری. 
تا برس��م دم در، اتومبیل آمده ب��ود. به محض 
اینکه درب حیاط را باز کردم مرد میانسالی سام 
ک��رد و گفت: جناب امیری؟ گفت��م: بله بفرمایید. 
گفت: م��ن منص��وری راننده آژان��س در خدمت 
ش��ما هس��تم اگر اجازه بفرمایید چمدون شما رو 
صندوق عقب بگذارم. تش��کر ک��ردم و چمدون را 
به��ش دادم تا اومدم س��وار بش��م در اتومبیل را 
برایم باز کرد و ایس��تاد تا من سوار شوم. تشکری 
کردم و س��وار ش��دم.  اتومبیل پژو بسیار تمیز و 
خوش بوی��ی بود. آق��ای منصوری رانن��ده آژانس 
وقتی سوار ش��د، گفت: اجازه می فرمایید حرکت 
کن��م؟ با لبخند ع��رض کردم خواه��ش می کنم. 
چن��د دقیقه از حرکت ما نگذش��ته ب��ود که آقای 
رانن��ده رو به م��ن کرد و گفت جن��اب امیری در 
اتومبیل من سه تا روزنامه است: روزنامه ورزشی، 
اقتصادی و اجتماعی اگر مایل باش��ید می تونید از 
این روزنامه ها استفاده کنید. گفتم خیلی متشکرم 
جناب منصوری. تا حرفم تموم ش��د، گفت: البته 
اگه مایل باشید می تونم رادیو اقتصاد، رادیو پیام، 
رادیو جوان یا رادیو فرهنگ را برای ش��ما روش��ن 
کنم. گفتم آقای منصوری ش��ما قبا اروپا زندگی 
می کردی��د؟ نگاه��ی به من کرد و گف��ت: نه اروپا 
زندگی نمی کردم. می تونم بپرس��م چرا این سوال 

را پرسیدید؟ 
 گفتم: رفتارهای شما کاما حرفه ای است و من 
تاکن��ون کمتر چنین رفتارهای��ی را از آژانس های 
تاکس��ی تلفنی مح��ات دیدم. رو ک��رد به من و 
گفت: آقای امیری عصر امروز عصر مشتری مداری 
اس��ت. کسی در بازار کس��ب و کار موفقه که بتونه 
رضایت مش��تری رو جلب کنه. ما برای مش��تری 
کار می کنی��م. پس در ایران ه��م می تونیم آداب 
کار کردن رو رعایت کنیم. در ادامه گفت: راستی 
عقب صندلی فاس��ک آب گرم و چایی و نسکافه 
آماده هم هس��ت اگر دوست دارید می تونید میل 
کنید. خیلی تش��کر کردم و گفتم رفتارهای شما 
بای��د برای جامعه کس��ب و کار ما الگو باش��ه. بعد 
پرسیدم راستی چی شد که با اومدن مدیر جدید 

این همه آژانس تغییر کرد؟ 
 نگاه��ی ب��ه من ک��رد و گف��ت: مدیری��ت آقا، 
مدیریت. ش��ما با مدیریت می تونی��د دنیا رو آباد 
کنی��د. زمانی ک��ه آژانس م��ا به خاطر مش��تری 
نداشتن داش��ت بسته می ش��د و چهار تا ماشین 
بیش��تر نداشت جوانی اومد با مدیریتش همه چی 
رو ع��وض کرد و الان 32 نفر ت��و آژانس ما دارن 
کار می کنن��د و هم مردم و هم راننده ها راضی اند. 
گفتم پس با اومدن اس��نپ و تپسی مشتری های 
شما کم نشد. نگاهی بهم کرد و گفت: ابدا مشتری 
اگر رضایت داشته باش��د همیشه مشتری خواهد 
ب��ود.  دیگه به فرودگاه رس��یده بودی��م. اتومبیل 
رو در جای مناس��بی پارک ک��رد و پس از اینکه 
چم��دون را از صندوق بی��رون آورد کارت ویزیت 
آژانس رو به من داد. اون طرف کارت مشخصات و 
ش��ماره خودش نوشته بود. از او خداحافظی کردم 
و به س��مت فرودگاه رفتم. چند قدمی نرفته بودم 
ک��ه پیامک��ی از آژانس اومد و از من تش��کر کرد 
که آژانس اون ها رو برای سفر داخل شهر انتخاب 

کردم و سفر خوشی برای من آرزو کرد. 
م��ن در هواپیما تا رس��یدن به مقص��د به آداب 

کسب و کار در ایران فکر می کردم. 

 vlog فرص�ت ام�روز: س��لما جف��ری  در هفته نامه
میزبان نکات بازاریابی محتوا است و چگونگی ایجاد یک 
ویدئو قدرتمند برای نام تجاری تان را توضیح می دهد تا 
به کارهای تان بیش��تر توجه شود. اگربرای شروع کسب 
وکار  یک ای��ده عالی برای محت��وای ویدئویی دارید که 
می خواهی��د آن را در YouTube، Instagram  ی��ا 
رس��انه های اجتماع��ی دیگری به اش��تراک بگذارید   در 
قدم نخست بسیار عالی است اما، باید بدانید ساخت این 
محتواهای ویدئویی به این معنی نیس��ت که شما حتما 
بتوانید با مخاطبان تان ارتباط برقرار کنید. زیرا شما باید 
اس��تانداردهای خاصی را که تماش��اگران از هر ویدئویی 
انتظار دارند داش��ته باشید. داشتن استاندارد های خاص  
بدان معنی نیس��ت که شما باید همان محتواها را در هر 

ویدئو قرار دهید، بلکه بای��د در مورد کیفیت ویدئو فکر 
و توجه کنید که روش��نایی و کیفیت صدای شما چگونه 
است؟ آیا تصویر مبهم است؟ بنابراین  اگر شما در ویدئوی 
خود به ایده خاصی می پردازید، ممکن اس��ت فکر کنید 
که این موارد به اندازه خود محتوا مهم نیس��ت. اما باید 
بدانید که تمامی این موارد مهم است، زیرا اگر ویدئویی 
را با صدا و روش��نایی خوب ایجاد کنید، مخاطبان شما 
برای مدت بیشتری به تماشای آن می نشینند و به شما 
فرصتی برای نش��ان دادن آنچه در مورد محتوای ش��ما 
بسیار ویژه است را می دهند. محتواها در دو شکل تولید 
می ش��وند. مدل ذهنی برای جذب بازدید کننده است و 
دیگری لینک ها و اشتراک گذاری ها  هستند. برای آنکه 
بازاریابی شما تا حد امکان مؤثر باشد فضایی ایجاد کنید 

که افراد برای تولی��د محتوا به کار خود اهمیت دهند و 
بازار هدف تان را به خوبی شناس��ایی کنید و به نیاز های 
آنه��ا اهمیت دهید. این اهمیت دادن در کل محتوای به 
اشتراک گذاشته شده می تواند خود را نشان دهد و باید 
با ش��بکه کارآفرینان آشنایی داش��ته باشید. این شبکه 
کارآفرینان یک ش��بکه ویدئویی برتر است که سرگرمی، 
آموزش و اله��ام گرفتن از کارآفرین��ان موفق و رهبران 
فکری را فراهم می کند. همچنین تخصص و فرصت هایی 
را برای س��رعت بخشیدن به رش��د نام تجاری و به طور 
مؤثر کسب درآمد از ویدئو و محتوای صوتی توزیع شده 
در سراسر سیس��تم های عامل  دیجیتال برای کسب و کار 

ارائه می کند.
entrepreneur :منبع

ایجاد یک نام تجاری بزرگ از طریق محتوا های ویدئویی
مدرسه مدیریت

ارزان ترین موبایل هوشمند نوکیا در راه است

3 راه برای رشد طبیعی 
کسب و کار

گاهی اوقات راه حل های رش��د یک کسب و کار 
بدیه��ی به نظ��ر می رس��ند؛ درصورتی که همین 
راه حل های پی��ش پا افت��اده می توانند موفقیت 

زیادی برای شما داشته باشند. 
ساختن یک کس��ب  و کار موفق نیازمند تمرکز 
دقیق و هدفمند اس��ت. هر کارآفرینی دوس��ت 
دارد که کس��ب و کار خودش را گس��ترش دهد، 
ام��ا تمرک��ز روی موضوع��ات نامناس��ب مانع از 
رش��د مورد نظر آنها می ش��ود. ش��ما می توانید 
تمرک��ز خود را روی رش��د تم��ام موضوعاتی که 
می خواهید بگذارید، ام��ا بدون پیدا کردن راهی 
برای افزایش ارزش ها، رش��د شما بسیار آهسته 
خواهد بود. به عنوان مثال ش��رکت آمازون را در 
نظر بگیرید. آنها به طور مداوم در حال پیدا کردن 
راه هایی برای ارزش دادن به مش��تری های خود 
هستند. ارائه خدمات متنوع برای تحویل کالا به 
مشتری ها یکی از مواردی است که این فروشگاه 
اینترنت��ی را از دیگران متمایز کرده اس��ت. این 
ارزش ها می توانند برای هر کسب و کاری استفاده 
ش��ده و باعث پیشرفت  شوند. در ادامه این مقاله  
زومیت به بررس��ی سه راهی می پردازیم که رشد 
طبیع��ی کس��ب و کارها در هم��ه صنای��ع را بالا 

می برند. 
1- ب�رای موفقی�ت و رضایت مش�تری ها 

تلاش کنید
به عنوان مثال یک ش��رکت بازاریابی دیجیتال 
به نام SaonMedia در صنعت موس��یقی را در 
نظ��ر بگیرید. افرادی که به این ش��رکت مراجعه 
می کنند عاشق ساختن موس��یقی و اجرا کردن 
هس��تند. هدف این شرکت این اس��ت که برای 
موفقیت افراد تاش کرده و به آنها کمک کند که 
در ای��ن صنعت پر از رقابت دوام بیاورند. هرکدام 
از مش��تری های این ش��رکت صدا و ش��خصیت 
منحصربه ف��ردی دارند و کمپین ه��ای تبلیغاتی 
نیز با تمرکز روی این موضوع برگزار می ش��وند. 
ساون مدیا با کمک کردن به خواننده ها در انجام 
کار مورد عاقه شان مشتری های بیشتری جذب 
می کن��د و روابط خ��ود را در این صنعت قوی تر 

می کند. 
ای��ن رویک��رد در تم��ام کس��ب و کارها مانند 
بازاریاب��ی آنای��ن و حف��ظ زیبایی و س��امتی 
مصرف کنندگان جواب می ده��د. به عنوان مثال 
یک ابزار حس��ابداری آناین ب��ه دیگران کمک 
می کن��د که به��ره وری خ��ود را بالا ب��رده و در 
نتیجه موفق تر باش��ند. همچنین یک برند تولید  
س��فید کننده دن��دان نی��ز به مش��تری ها کمک 
می کند تا دندان های زیباتری داش��ته باشند و از 

این موضوع خوشحال شوند. 
2- نوآوری بیشتری نسبت به رقبا داشته 

باشید
ش��رکت SaonMedia در ح��ال حاضر روی 
توزی��ع دیجیتال و خرده فروش��ی موبایل تمرکز 
کرده است. آنها در ابتدا موسیقی را تنها به چند 
خرده فروش��ی عرضه می کردند، اما بعد از امضای 
ق��رارداد با یکی از توزیع کننده های بزرگ تبدیل 
به یکی از اصلی تری��ن پخش کننده ها در صنعت 
موس��یقی ش��دند. این ش��رکت تحقیقات زیاد و 
دقیقی انجام داد تا متوجه ش��د که توزیع کردن 
موس��یقی برای یک هنرمند کافی نیس��ت. آنها 
متوجه شدند که بازاریابی محتوا و تبلیغات باعث 
تعام��ل خوبی میان هنرمندان و طرفداران ش��ان 
می ش��ود. درنتیجه پلتفرمی را ب��رای هنرمندان 
توس��عه دادند ک��ه بتوانند برای موس��یقی خود 
بهت��ر تبلیغ کنن��د. این ش��رکت در حال حاضر 
پلتفرم های مختل��ف بازاریابی مانند موس��یقی، 
ویدئ��و، محت��وا و اج��را در رادیو را ب��رای تمام 
هنرمندان مس��تقل مهیا کرده است. این رویکرد 
ب��ه آنها اج��ازه می دهد که به ج��ای همکاری با 
چند ش��رکت، تنها روی همکاری با یک شرکت 

متخصص تمرکز کنند. 
3-  از رقبای خود سبقت بگیرید

شرکت SaonMedia پلتفرم کاما جدیدی 
ب��رای بازاریاب��ی موس��یقی هنرمندان مس��تقل 
ارائ��ه داد. این پلتف��رم در نوع خ��ود جدید بود 
و رقب��ا قبا هرگز به آن فکر نک��رده بودند. آنها 
معتقد بودند که یک اس��تراتژی مس��تقیم برای 
مصرف کننده، کلید اصلی موفقیت در بازار است. 
بنابرای��ن این موض��وع را در اولویت قرار دادند تا 
مشتری های شان بتوانند در یک صنعت پر رقابت 

به موفقیت برسند. 
بس��یاری از طرح های��ی ک��ه ش��رکت آمازون 
برای تحویل کالا به مش��تری ارائ��ه می دهد نیز 
دارای ایده ه��ای نوآورانه ب��وده و همین موضوع 
باعث موفقیت آنها ش��ده است. البته شرکت های 
بزرگ نی��ز مطمئنا از این روش ها برای توس��عه 
خود تقلید می کنند. اما این باعث نمی ش��ود که 
تاش های ش��رکت آمازون بی نتیجه بماند. رشد 
طبیعی کس��ب و کار یعنی یک شرکت باید بتواند 
به طور مداوم راهکارهای باارزش��ی ارائه دهد که 
در هیچ جای دیگری اس��تفاده نش��ده باش��ند. 
یک��ی از بهترین راه ها برای ارائه ایده های جدید، 
نظرس��نجی کردن از مش��تری های فعلی است. 
از آنها بپرس��ید که چگون��ه می توانید ارزش های 
بیش��تری به آنها ارائه دهید. سپس پاسخ  آنها را 
تحلیل کرده و راه حل مناسبی برای این موضوع 

ارائه دهید. 
ENTREPRENEUR/زومیت

مدرسه کسب وکار

نام شرکت: پلوز اند موز
س�رمایه گذاری   )Plowz & Mowz(   

سرمایه گذار خطرپذیر: ۱.5 میلیون دلار
 چه کاری می کند؟ ترکیبی از مشاغل فصلی 
را که برای نگهداری خانه های بزرگ )ویاها( 

لازم است یک جا و آناین تقاضا دهید. 
چرا قرار اس�ت کارش بگی�رد؟ برف روبی، 
چمن زنی، برگ روبی و… اینها کارهایی است 
که می توان امید داش��ت ب��رای تقاضا و انجام 
درس��ت آن از شبکه اینترنت بهره برد؛ تقاضا، 
اجرای درست کار و پرداخت، همگی به واسطه 

این اپ ممکن شده است. 

برف روبی به سبک برخط 

معرفی استارتاپ

در حالی که کاربران انتظار رونمایی از Nokia 8 به عنوان 
قدرتمندترین موبایل برند محبوب نوکیا را می کشند، نخستین 
 Nokia 2 تصاوی��ر از ارزان ترین موبایل این ش��رکت یعنی
به فضای مجازی راه یافته اس��ت. ب��ه گزارش دیجیاتو، طبق 
ش��نیده ها م��دل Nokia 2 پایین ترین قیم��ت را در میان 
تمام موبایل های تولیدی نوکیا در سال جاری خواهد داشت. 
هنوز اطاعات دقیقی در خصوص س��خت افزار به کار رفته در 

این محصول اقتصادی در دس��ت نیس��ت، اما از اسنپدراگون 
 2۱2 ی��ا 2۱0 به عنوان چیپس��ت احتمال��ی قدرت دهنده به

 Nokia 2 یاد می شود. همانطور که می توان حدس زد، پایین 
رده ب��ودن این موبایل به معنی حذف برخی قابلیت ها خواهد 
بود. از جمله مهم ترین این موارد می توان به نبود سنس��ور اثر 
انگش��ت اشاره کرد. نکته جالب تصویر بالا این است که ظاهرا 
دکمه های ناوبری در نوکیا 2 به درون نمایش��گر منتقل شده 

اس��ت؛ موضوعی که در موبایل های این ش��رکت ت��ا به امروز 
بی س��ابقه بوده است. البته این مس��ئله سبب کاهش حاشیه 
 Nokia 2 پایینی نمایشگر آن نشده اس��ت. به نظر می رسد
هم��ان صفحه نمایش 5اینچ برادر بزرگ تر خود Nokia 3 را 
به ارث برده باشد. جالب اینجاست که فرد منتشر کننده تصویر 
فوق مدعی است که این موبایل شباهت قابل توجهی با موبایل 

لومیا 620 از دوران ویندوز فونی نوکیا دارد. 

برای مطالعه 742 پرسش و پاسخ قبلی مطرح شده در کلینیک کسب و کار می توانید به سایت clinic.forsatnet.ir مراجعه کنید.

پاسخ کارشناس: اگر تاکنون کارمند شرکت بودید و به 
تازگی مدیر فروش شدید باید به شما تبریک بگویم، چراکه 
توانایی های ش��ما موجب ش��د تا مدیران ارشد شما را برای 
مدیریت فروش انتخاب کنند. برای پیشرفت عاوه بر دانش 
آموختن در دانشگاه و مدارس کسب و کار باید مهارت هایی را 
بیاموزید اول از همه مسئولیت پذیر باشید. شما در برابر همه 
کارها و فعالیت ها و شکست های احتمالی مسئول هستید و 
قبول کردن این مس��ئولیت می تواند نشان دهنده اعتماد به 
نفس شما در امر مدیریت باشد. دوم اینکه به همکاران خود 
اعتماد داشته باشید و هیچ وقت از پیش قضاوت نکنید. اگر 
کارمند شما اشتباهی مرتکب شد او را سرزنش نکنید، بلکه 
س��عی کنید راه حلی برای آن پیدا کنید. نکته س��وم اینکه 
روحیه انتقاد پذیر داشته باشید. اگر کارمندان از شما انتقاد 
کردند عصبانی نشوید، س��عی کنید با مدارا نقد دیگران را 

قبول کنید. چهارم آستانه صبر و تحمل خود را بالا ببرید. در 
برابر هر سخن یا رفتاری سریعا واکنش نشان ندهید. پنجم 
اینکه با برنامه ریزی حرکت کنید تا کارمندان ش��ما بتوانند 
بخش��ی از برنامه را اجرا کنند. شما در مدیریت فروش نیاز 
به برنامه ریزی دارید تا بتوانید اصولی و منطقی پیش بروید. 
ششمین نکته اینکه در امر مدیریت سعی کنید رهبر باشید 
ن��ه رئیس. یک رهبر همراه و هم��گام با کارمندان کار را به 
انجام می رساند. بنابراین به جای اینکه نگاهی از بالا به پایین 
داشته باشید خود را در کنار کارمندان خود قرار دهید و در 
صف جلو حرکت کنید. هفتمین نکته اینکه برای کارمندان 
پ��اداش در نظر بگیرید و زمینه دلگرمی آنها را فراهم کنید 
ت��ا آنها بدانند فروش یا عدم فروش در زندگی آنها هم مؤثر 
است. هشتمین نکته اینکه مهارت های فروش همکاران خود 
را توس��عه دهی��د و به آنها از طری��ق آموزش های حضوری 
یاد بدهید چگون��ه کار کنند و در زمینه فروش محصولات 
پیشرفت کنند. پیش��رفت آنها در فروش پیشرفت شما هم 

محس��وب می شود. پس تا می توانید بر تجربه و مهارت آنها 
بیفزایید. نهمین نکته این اس��ت که فضای کس��ب و کار یا 
فروش را مهیا کنید. این فضاسازی برای هر کاری می تواند 
متفاوت باشد اما شما که مدیر فروش شدید همکاران شما 
برای اینکه بتوانند در فروش نقش و س��همی داشته باشند 
باید امکانات و فضای مناس��ب داشته باش��ند. این امکانات 
شاید گاه یک خط تلفن یا میز باشد یا یک اتاق برای ایجاد 
ارتباط حرفه ای با مشتریان و دهمین نکته اینکه در مدیریت 
قاطع باش��ید و تصمیمات ش��ما باید براساس یک منطق و 
برنامه باش��د. کارمندان همیشه دوست دارند مدیری قاطع 
داشته باشند بنابراین تصمیمات باید جوری باشند که شما 

در تصمیم خود تجدید نظر نکنید. 
اینها که برای شما یادآور شدیم بیشتر جنبه عمومی دارد 
اما برای اینکه در مدیریت فروش یک متخصص باشید باید 
توانایی خود را درزمینه های س��واد مالی، هوش مدیریتی و 

دانش بازار هم افزایش دهید. 

پیشرفت در مدیریت

پرس�ش: من ب�ه تازگی مدیر فروش یک ش�رکت تولیدی ش�دم. دوس�ت دارم در مدیریت پیش�رفت کنم؛ ش�ما چه 
پیشنهادهایی دارید؟  کلینیککسبوکار

روزنام�ه مدیریت�ی- اقتص�ادی
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 روزنامه فرصت امروز براساس رتبه بندی وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی
با امتیاز 61/63، رتبه هشتم روزنامه های بخش خصوصی کشور را داراست.

صاحب امتیاز: موسسه مطبوعاتی فرصت سازان امروز
مدیر مسئول و سردبیر: محمدرضا قدیمی

چاپ: شرکت هم میهن توزیع: نشر گستر امروز
آدرس: میدان هفت تیر، خیابان لطفی، بعد از مشاهیر، پلاک49

دفتر مرکزی: 86073122-86073120

روابط عمومی: 86073118
فکس تحریریه: 86073203

س�ازمان آگهی ها: 88493166  
امور مشترکین: 86073314

آیین نامه اخلاق حرفه ای روزنامه:

www.forsatnet.ir/regulations

آداب کسب و کار

پارسا امیری
کارشناس بازاریابی و فروش
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