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فراز و فرود تغییرات نرخ های آزاد و مبادله ای در یک سال اخیر

رقابت دو دلار در ایران
دلار مبادله ای که توسط بانک مرکزی نرخ گذاری و عرضه می شود در روندی رو به رشد طی یک سال گذشته 
 حدود ۲۶۰تومان گران شده و برگشت قابل توجهی به نرخ پایین تر نداشته است. اکنون دو نرخ آزاد و دولتی در شیبی 
رو به رش��د در حال حرکت هس��تند.  به گزارش ایس��نا، در حال حاضر بازار ارز ایران دارای دو نرخ اصلی است؛ 
قیمتی که در بازار وجود دارد و نرخی دیگر در مرکز مبادلات ارزی. این مرکز از سال ۱۳۹۱ راه اندازی شد و بانک 
مرکزی کنترل آن را برعهده گرفت. در این مرکز حدود ۳۹ ارز با اختلاف با نرخ بازار آزاد توس��ط بانک مرکزی 

به طور روزانه قیمت گذاری می شود که پایین تر از بازار آزاد است...

پیش بینی صندوق بین المللی پول از دورنمای اقتصاد جهان

 رشد اقتصادی ایران امسال
به 3/5 درصد می رسد

2

4

3

رئیس مجلس در نشست با مدیرعامل شرکت راه آهن تأکید کرد 

 ضرورت دریافت سرمایه گذاری های خارجی
برای تکمیل ناوگان ریلی

کارآفرینی در حوزه ورزش
چگونه به آنجا برسیم؟ 

9 نکته برای استخدام فروشنده ماهر
10 روش استفاده از زبان بدن در بازاریابی و تبلیغات

)BTL( تبلیغات زیر خط
بررسی یک کمپین موفق: دماغتون حس نمی کنه؟ 

8 تا 16

مدیریت‌و‌کسب‌و‌کار

اپل برای ساخت سریال تلویزیونی 
 با »استیون اسپیلبرگ«

وارد همکاری شد

6
شـاید، »بـازار مـکاره مجـازی« بهتریـن توصیـف بـرای 

کسب وکارهایی اسـت که در بستر فضای مجازی و 
به ویژه تلگرام شکل می گیرند...

آینده کسب و کارهای مجازی 
در ایران چه می شود؟ 

یادداشت

یادداشت

کلاف سردرگم نرخ بهره در 
ایران

در اقتصاد بین الملل بی تردید 
اقتص��ادی  متغی��ر  مهم تری��ن 
ابزار سیاس��ت گذاری پولی  که 
اقتص��اد کش��ورها اس��ت، نرخ 
 interest rate ی��ا  به��ره 
در  بانک های مرک��زی  اس��ت. 
ب��ا  توس��عه یافته  کش��ورهای 
کاهش ی��ا افزایش ن��رخ بهره، 
فرم��ان اقتصاد کش��ورها را به 
انبساطی  سیاس��ت های  سمت 
ی��ا انقباض��ی می چرخانند و با 
انبس��اط  اعمال سیاس��ت های 

پولی ب��ه دنبال مقابله 
با رکود اقتصادی...

با محور ق��رار نگرفتن تولید 
در اقتص��اد با توجه به 

3ساختار...

تولید؛ ضامن تحقق  اقتصاد 
مقاومتی

2

سیامک قاسمی
 کارشناس اقتصادی

حسین راغفر
عضو هیأت علمی 

دانشگاه الزهرا

در حالی که دول��ت برای پرداخت مطالبات 
کارگ��ران آذرآب و هپک��و اقداماتی مانند ارائه 
تسهیلات بانکی را در نظر گرفته است، برخی 
معتقدن��د ک��ه چنین مش��کلاتی س��اختاری 
اس��ت و دولت بای��د چاره اساس��ی تری برای 
رف��ع آن بیندیش��د، ضمن اینک��ه باید چنین 
پرداخت های��ی از محل منابع دولت و از طریق 
سازمان برنامه  و بودجه تخصیص یابد نه محل 
س��پرده هایی که مردم به بانک ها سپرده اند و 
به آنها وکال��ت داده اند که در بهترین پروژه ها 

سرمایه گذاری کنند. 
به گ��زارش ایس��نا، در هفته های گذش��ته 
تجمع��ات کارگ��ران در کارخان��ه تولیدی در 
استان مرکزی، حاشیه هایی را به همراه داشت. 
خیلی زود مش��خص شد که یکی از مهم ترین 
موارد اعتراض این کارگران پرداخت نش��دن و 
ناقص پرداخت ش��دن مطالبات آنهاست. برای 
یک��ی به مدت چهار ماه و دیگری از زمس��تان 

سال گذشته. 
با بررس��ی های انجام ش��ده مش��خص شد 
 مش��کل قدیم��ی نی��روی کار در واحده��ای 
واگذار ش��ده بار دیگر خود را به شکل دیگری 
نشان داده است. مشکل تکراری، وجود نیروی 
م��ازاد در واحدهای تولیدی دولتی اس��ت که 
پ��س از واگ��ذاری ب��ه بخش خصوص��ی طبق 
مق��ررات تا زمان مش��خصی همچن��ان مقید 
ب��ه حف��ظ آنها هس��تند. به وی��ژه در وضعیت 
نامناسب اش��تغال که امکان جابه جایی دشوار 
ش��ده و تعدیل نیروی کار امکان ایجاد بحران 

اجتماعی را تقویت می کند. 
در عی��ن ح��ال رک��ود حاکم ب��ر بنگاه های 
تولیدی منجر به آن شده که واحدهای تولیدی 
با زیر ظرفیت خود کار کرده و با مش��کل عدم 
توانای��ی در تامی��ن هزینه های خ��ود از جمله 
مطالبات نیروی کار مواجه باشند. در کنار این 
موارد می توان به موضوع س��وء مدیریت در این 
واحدها به اذعان مسئولان ذی ربط اشاره کرد. 

ورود دولت به ماجرای آذراب و هپکو
پ��س از تجمعات پی درپ��ی کارگران این دو 
کارخانه و حواش��ی که این تجمعات به دنبال 
داش��ت، دولت به این ماجرا ورود کرد. به این 
ترتی��ب که رئیس جمه��وری بر رف��ع هر چه 
س��ریع تر مش��کل دو ش��رکت آذرآب و هپکو 
تاکی��د کرد و ب��ه دنبال آن وزی��ر رفاه و وزیر 

اقتصاد اقداماتی را در دستور کار قرار دادند. 
مهم ترین اقدام��ی که از س��وی وزیر اقتصاد 
انجام ش��د دس��تور ویژه کرباس��یان به عاملیت 

بانک ه��ای ملی و تج��ارت در جه��ت رفع این 
مشکل بود.  در این زمینه محمدرضا حسین زاده 
- مدیرعامل بانک ملی ایران - گفت: پیرو تاکید 
رئیس جمهوری و دستور کرباسیان برای تامین 
منابع لازم ب��ه منظور رفع مش��کلات کارگری 
شرکت های آذرآب و هپکو، بانک ملی ایران مبلغ 
۲۰۰ میلیارد ریال برای ش��رکت آذرآب و بانک 
تجارت مبلغ 7۰ میلیارد ریال برای شرکت هپکو 

را برای حل این مشکل اختصاص دادند. 
به دنبال ارائه این تسهیلات بخشی از معوقات 
کارگران کارخانه های هپکو و آذرآب به حس��اب 
آنها واریز ش��د. ب��ا این حال مس��ائل مربوط به 
این کارخانه همچنان پابرجاست و نگرانی هایی 
را ایجاد کرده اس��ت مبنی بر اینک��ه ادامه این 
وضعیت چگونه ساماندهی خواهد شد؟ و با توجه 
به انتقاداتی که در زمینه س��وء مدیریت این دو 
کارخانه مطرح می شود، برای ادامه فعالیت های 

آنها چه تصمیماتی لازم است اتخاذ شود؟ 
طبق آنچه کارشناس��ان گفته ان��د برآوردها 
نش��ان داده کارخان��ه هپکو 4 ه��زار میلیارد 
ری��ال ارزش ریالی دارد در صورتی که 8 هزار 
میلیارد ریال به بانک ها، بیمه تامین  اجتماعی 
و ام��ور مالیات��ی بدهی دارد و از س��وی دیگر 
در حالی کارخانه هپک��و 8 هزار میلیارد ریال 
بدهی دارد که در سال ۱۳8۶ )نخستین سال 
واگ��ذاری( بیش از ۲هزار و 8۰۰ میلیارد ریال 
ماشین آلات از این کارخانه به فروش رسیده و 
سهامدار تنها ۳۰درصد از قیمت کلی هپکو را 

در همان سال پرداخت کرده است. 
از س��وی دیگ��ر طب��ق آنچه مطرح ش��ده 
شرکت آذرآب هم یکصد میلیارد تومان بدهی 
به س��ازمان ام��ور مالیاتی، تامی��ن  اجتماعی، 
ش��رکت های دولتی، ب��ازار و فروش��ندگان و 
تامین کنندگان مواد دارد و همه اینها در حالی 
اس��ت که این ش��رکت با ۵۰ میلی��ارد تومان 

بدهی به بانک ها در حال فعالیت است. 
از آنچه گفته ش��د مش��خص اس��ت این دو 
از خصوصی س��ازی های  نمونه هایی  کارخان��ه 
نادرس��ت و صوری هس��تند ک��ه در دهه 8۰ 
اتفاق افتاد و به این ترتیب دو شرکت توانمند 
و صاحب نام به دلیل س��وء مدیریت، از چرخه 
تولید و اشتغال در کشور بازماندند. اکنون این 
انتقاد از سوی بسیاری مطرح می شود که چرا 
دولت نظارت مناسبی برای واگذاری ها نکرده 
و در ادام��ه نیز زمانی که س��وء مدیریت محرز 
شده اقدام مناسبی نکرده تا ادامه فعالیت های 
این کارخانه به شکل قبل بحران ایجاد نکند؟ 

ارائه تسهیلات بانکی خوب یا بد؟ 
مهم تری��ن راه��کار دولت برای س��اماندهی 
وضعی��ت پیش آم��ده، ارائه تس��هیلات بانکی 
ب��ه این دو کارخانه ب��ود؛ اقداماتی که به زعم 
بس��یاری از کارشناس��ان به رغم اینکه احتمالا 
می توان��د مش��کلات آنه��ا را ب��رای پرداخت 
مطالب��ات کارگ��ران ت��ا مدتی برط��رف کند. 
به عنوان راهکاری از س��وی دولت اتخاذ ش��د 
ولی چنی��ن راه��کاری ب��ا مخالفت هایی هم 
روبه رو ش��د. ابتدا ناظر بر اینک��ه اتفاقاتی که 
برای این دو کارخانه افتاده اس��ت، ساختاری 
اس��ت و تزری��ق این پ��ول نمی توان��د به حل 
مش��کلات بینجامد، بلکه عمدتا نقش مسکنی 
را ب��ازی می کند که ب��ه زودی تاثیر آن خواهد 
رفت و مش��کلات ازدحام نی��روی کار، فعالیت 
پایین ت��ر از ظرفیت، عدم بهره من��دی از بازار 
مناس��ب و... همچنان وجود داشته و در آینده 

نیز تضمینی برای برطرف شدن آنها نیست. 
انتق��اد دیگری هم ک��ه در این زمینه وجود 
دارد، موض��وع ارائه تس��هیلات بانکی اس��ت. 
بس��یاری معتقدند چرا بای��د دولت برای حل 
مش��کل در کارخانه از محل سپرده های مردم 
خ��رج کند؟ این در حالی اس��ت که اگر دولت 
تصمیم دارد مش��کل کارخانه های واگذار شده 
را س��امان دهد بهتر است از محل منابع خود 
ای��ن کار را کن��د. به ویژه در ش��رایطی منطق 
اعتبارسنجی ارائه این تسهیلات روشن نیست 
و همچنین معلوم نیس��ت این تسهیلات با چه 

نرخی به شرکت ها واگذار شده  است. 
در این زمینه حیدر مس��تخدمین حس��ینی 
به ایسنا توضیح می دهد: دولت که در بانک ها 
س��پرده گذاری نمی کند. مردم هستند که در 
بانک س��پرده گذاری می کنن��د و این بانک ها 
هم وکال��ت دارند وجوهی که از مردم دریافت 
ک��رده را در بهتری��ن پروژه ها ب��ه کار گیرند. 
س��وال اینجاس��ت؛ اینکه اکنون این منابع از 
بانک ها برای پرداخت معوقات کارگران به کار 
بسته ش��ده چطور می تواند در وکالت بانک ها 
برای شرکت  در فعالیت های اقتصادی سودده 

قلمداد شود؟ 
وی ادام��ه داد: دولت باید از منابع خود و از 
طریق سازمان برنامه و بودجه این پرداخت ها 
را انج��ام دهد. مثل هم��ان پرداخت هایی که 
ب��ه هن��گام بحران های طبیع��ی در نظر دارد، 
مطالبات کارگران ای��ن دو کارخانه را نیز باید 
ب��ه همان ص��ورت پرداخت کند، ن��ه از محل 

سپرده های مردم در بانک ها. 

سپرده هایی که خرج پروژه های مشکل دار می شود

تبعات تزریق مُسکن های پرهزینه برای هپکو و آذراب



صن��دوق بین الملل��ی پول در 
تازه تری��ن گ��زارش دورنم��ای 
رش��د  بهبود  جه��ان،  اقتص��اد 
اقتصادی ایران در س��ال ۲۰۱۸ 

را پیش بینی کرد. 
به گ��زارش »فرص��ت امروز«، 
صن��دوق بین الملل��ی پ��ول در 
تازه تری��ن گ��زارش خ��ود تحت 
اقتص��اد  »چش��م انداز  عن��وان 
جهانی« پیش بینی کرده است که 
رشد تولید ناخالص داخلی ایران 
در س��ال ۲۰۱۷ ب��ه ۳.۵ درصد 
می رس��د؛ این در حالی است که 
رش��د اقتصادی ایران برای سال 
قبل ۱۲.۵ درصد برآورد شده بود. 
با این ح��ال، صندوق بین المللی 
پ��ول پیش بینی کرده که اقتصاد 
ایران در سال آینده یعنی در سال 
۲۰۱۸ رشد ۳.۸درصدی را تجربه 

می کند. 
براس��اس گ��زارش صن��دوق 
بین المللی پول، رشد قیمت های 
مصرف کنن��ده ای��ران در س��ال 
میلادی ج��اری به ۱۰.۵ درصد 
می رس��د که در مقایسه با نرخ 
رشد ۹ درصدی در سال ۲۰۱۶ 
کمی افزایش را نش��ان می دهد؛ 
ب��ا ای��ن هم��ه ای��ن وام دهنده 
جهانی انتظار دارد که نرخ رشد 
قیم��ت مصرف کننده در س��ال 

میلادی آینده ب��ه ۱۰.۱ درصد 
کاهش پیدا کند. 

گ��زارش  در  همچنی��ن 
جهانی«  اقتص��اد  »چش��م انداز 
پیش بینی ش��ده اس��ت که تراز 
حس��اب جاری ایران در س��ال 
می��لادی جاری ب��ه ۵.۱ درصد 
آین��ده  می��لادی  س��ال  در  و 
 ب��ه ۵.۹ درص��د در مقایس��ه با
 ۴.۱ درص��د در س��ال ۲۰۱۶ 
پی��دا کن��د. صندوق  افزای��ش 
بین الملل��ی پول ب��رآورد کرده 
اس��ت که نرخ بیکاری ایران نیز 
از ۱۲.۵ درصد در س��ال ۲۰۱۶ 
ب��ه ۱۲.۴ درصد در س��ال های 

۲۰۱۷ و ۲۰۱۸ خواهد رسید. 

دورنمای اقتصاد جهان در 
سال 2017 و 2018

صن��دوق بین الملل��ی پول در 
جدیدتری��ن گ��زارش خ��ود از 
سلس��له گزارش های چشم انداز 
همچنی��ن  جه��ان  اقتص��ادی 
پیش بینی کرده اس��ت که رشد 
تولی��د جه��ان از ۳.۲ درصد در 
س��ال ۲۰۱۶ ب��ه ۳.۶ درصد در 
س��ال ۲۰۱۷ و ۳.۷ درص��د در 
س��ال ۲۰۱۸ تس��ریع می شود. 
ای��ن نهاد جهانی ب��رآورد کرده 
اس��ت ک��ه ن��رخ رش��د تولید 

منطقه خاورمیانه، شمال آفریقا، 
افغانس��تان و پاکس��تان تح��ت 
تأثی��ر کن��دی رش��د اقتصادی 
ایران پس از رش��د پرشتابی که 
این کشور در سال ۲۰۱۶ تجربه 
کرد و همچنی��ن کاهش تولید 
صادرکننده  کش��ورهای  نف��ت 
منطقه ک��ه در پیم��ان کاهش 
تولی��د اوپک ش��رکت کرده اند، 
ب��ه می��زان قابل توجه��ی کند 
ش��ده و به ۲.۶ درصد در س��ال 
۲۰۱۷ در مقایس��ه با ۵ درصد 
اما  در س��ال ۲۰۱۶ می رس��د، 
نرخ رش��د این منطقه در س��ال 
۲۰۱۸ با تقاضای داخلی قوی تر 
در کشورهای واردکننده نفت و 
بهبود تولید نفت در کشورهای 
صادرکنن��ده، ب��ه ۳.۵ درص��د 

بهبود پیدا می کند. 
برآورد کاهش قیمت نفت در 
گزارش صندوق بین المللی پول

پ��ول  بین الملل��ی  صن��دوق 
گ��زارش  ای��ن  در  همچنی��ن 
پیش بین��ی خ��ود درب��اره قیمت 
جهان��ی نف��ت در س��ال ج��اری 
 و س��ال آین��ده می��لادی را ب��ه
 ۵۰ دلار در هر بشکه کاهش داد. 
به گزارش تاس نیوز روس��یه، 
صن��دوق بین الملل��ی پ��ول در 
تازه ترین برآورد خود پیش بینی 

کرده اس��ت که قیم��ت جهانی 
نف��ت در س��ال جاری و س��ال 
ح��دود در  می��لادی   آین��ده 

 ۵۰ دلار در هر بش��که باش��د. 
ای��ن در حالی اس��ت که پیش 
از این صن��دوق بین المللی پول 
در ماه آوریل ب��رآورد کرده بود 
که قیمت نفت در س��ال ۲۰۱۷ 
و ۲۰۱۸ می��لادی ۵۵ دلار در 
هر بش��که خواهد بود. بر همین 
اساس، میانگین قیمت نفت در 
سال ۲۰۱۶ میلادی به ۴۲ دلار 
و ۸۴ سنت در هر بشکه افزایش 

پیدا کرد. 
بر پایه ای��ن گزارش، صندوق 
بین المللی پول پیش بینی کرده 
اس��ت که متوس��ط قیمت نفت 
در س��ال جاری می��لادی یعنی 
س��ال ۲۰۱۷ برابر با ۵۰ دلار و 
۲۸ س��نت در هر بش��که و این 
 رقم برای س��ال ۲۰۱۸ میلادی 
۵۰ دلار و ۱۷ سنت به ازای هر 

بشکه باشد. 

سیف و کرباسیان به 
واشنگتن می روند

وزیر ام��ور اقتصادی و دارایی 
ایران  و رئیس کل بانک مرکزی 
نی��ز ب��رای ش��رکت در اجلاس 
پاییزه صن��دوق بین المللی پول 

و بان��ک جهان��ی به واش��نگتن 
از اج��لاس  ای��ن   می رون��د. 

 ۱۷ مهرماه در ش��هر واشنگتن 
آغ��از ش��ده و ت��ا ۲۳ مهرم��اه 
ادامه دارد. مس��عود کرباس��یان 
وزی��ر اقتص��اد، ولی الله س��یف 
مرکزی، محمد  بانک  رئیس کل 
س��ازمان  رئی��س کل  خزاع��ی 
کمک ه��ای  و  س��رمایه گذاری 
فنی و اقتصادی ایران و حسین 
وزی��ر  مع��اون  میرش��جاعیان 
اقتصاد از جمل��ه اعضای هیأت 
اعزامی ای��ران به اجلاس پاییزه 
صندوق بین المللی پول هستند. 
گفت وگو با مس��ئولان اقتصادی 
و بانک های مرکزی کش��ورهای 
عض��و صن��دوق بین المللی پول 
و بان��ک جهان��ی و همچنی��ن 
رایزنی با مس��ئولان این دو نهاد 
مالی وابس��ته به س��ازمان ملل 
در برنام��ه هی��أت اعزامی ایران 

گنجانده شده است. 
گفتنی است اجلاس مشترک 
صن��دوق  و  جهان��ی  بان��ک 
بین المللی پول دو بار در س��ال، 
یکی در فصل بهار و دیگری در 
فصل پاییز برگزار می شود و این 
اج��لاس محملی برای بررس��ی 
چش��م انداز اقتص��اد جه��ان در 

سال های پیش رو است. 

پیش بینی صندوق بین المللی پول از دورنمای اقتصاد جهان
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اش��تغال«  ب��دون  »رش��د   
پدیده ای اس��ت که ظرف یکی 
دو س��ال گذش��ته و همزمان با 
بهبود رش��د اقتصادی کش��ور، 
باره��ا از آن پرده برداری ش��ده 
است. نخس��تین بار، وزیر تعاون، 
کار و رف��اه اجتماع��ی از ای��ن 
پدی��ده س��خن گف��ت و عنوان 
کرد که امروز اشتغال در کشور 
س��رمایه گذاری  از  ناش��ی  م��ا 
و رش��د به س��رعت به دس��ت 
نمی آید و با پدیده »رشد بدون 
اش��تغال« روبه رو هستیم. علی 
ربیعی گفت��ه ب��ود در این نوع 
از رش��د اقتص��ادی، نمی ت��وان 
کیفیت زندگی م��ردم را تغییر 
بنابرای��ن نیازمن��د اجرای  داد، 
ب��رای  م��دون  سیاس��ت های 
رشته های  در  اش��تغال  افزایش 

پرتقاضای شغل هستیم. 
خبرآنلای��ن،  گ��زارش  ب��ه 
بررس��ی ها نش��ان می ده��د در 
س��ال گذش��ته با وج��ود اینکه 
رش��د اقتصادی از حالت منفی 
خ��ارج و مثبت ش��ده، اما نرخ 
بیکاری کم��اکان رو به افزایش 
بوده اس��ت، به ط��وری که نرخ 
بیکاری در سه ماهه دوم امسال 

به ۱۱.۷ درصد رسید. 
این اتفاق حکای��ت از آن دارد 
ک��ه تصمیمات و سیاس��ت ها در 
خص��وص اش��تغال زایی با وجود 
تأثیرگذاری روی روند تولید، ولی 
باعث نشده که سطح اشتغال بالا 

رود و نامعادله رشد بدون اشتغال 
ایجاد ش��ده اس��ت. گزارش های 
کارشناس��ی نش��ان می دهد این 
نامعادله س��ه  دلی��ل دارد: پایین 
ب��ودن ن��رخ به��ره وری نی��روی 
کار، س��رمایه بر ب��ودن مش��اغل 
ایجاد ش��ده و عدم تأثیر اعطای 
تس��هیلات به بنگاه های تولیدی 

روی افزایش نرخ اشتغال. 
از س��وی دیگ��ر، بررس��ی ها 
بیانگ��ر آن اس��ت ک��ه افزایش 
ن��رخ بیکاری عمدت��ا مربوط به 
افزای��ش نرخ مش��ارکت نیروی 
کار ب��ه ۴۱درصد ب��وده و علت 
آن ناش��ی از ورود مجدد برخی 
جویندگان کار به بازار کار بوده 
اس��ت. گزارش ها در عین حال، 
از افزایش تعداد جویندگان کار 
حکایت دارد، به طوری که تعداد 
آنها به شکل قابل توجهی بیش 
از ۷۰۰ ه��زار ش��غل جدی��دی 
است که ایجاد ش��د. در همین 
ح��ال، اش��تغال ناق��ص هم در 
س��طح ب��الای ۹.۲ درص��د کل 

جمعیت شاغل باقی ماند. 
ابرچالش بیکاری جوانان

بی��کاری در گ��روه جوان��ان 
 نیز در تابس��تان ۱۳۹۶ معادل
 ۲۴.۴ درصد بود. این ش��اخص 
در بین زنان نس��بت به مردان و 
در نقاط ش��هری نسبت به نقاط 
روس��تایی بیش��تر بوده اس��ت. 
اگرچه رون��د تغییر نرخ بیکاری 
این  جوانان نش��ان می دهد که 

شاخص نس��بت به فصل مشابه 
در س��ال گذش��ته کاهش پیدا 

کرده است. 
از  بخش��ی  ک��ه  حال��ی  در 
جمعیت در س��ن کار به نیروی 
ای��ران  ام��ا  می پیوندن��د،  کار 
تاکنون نتوانس��ته از امکانی که 
نیروی کار ج��وان در اختیارش 
گذاش��ته، به نحو احس��ن بهره 
ببرد. به گفته علی ربیعی، افراد 
ده��ه ۶۰ که جمعیتی بالغ بر ۹ 
میلیون نف��ر بودند، در دهه ۸۰ 
وارد بازار کار ش��دند و به دلیل 
عدم پاسخگویی مناسب به این 
جمعی��ت برای ورود به بازار کار 
هم اکنون با انباش��ت نیروی کار 
مواجه هستیم. این در شرایطی 
اس��ت ک��ه س��الانه ۸۰۰ هزار 
نف��ر فارغ التحصیل دانش��گاهی 
وارد بازار کار می ش��وند. مطابق 
پژوهش های  مرک��ز  پیش بینی 
مجل��س، در صورت��ی ک��ه قرار 
باش��د نرخ های رش��د اقتصادی 
ای��ران در س��ال های آین��ده در 
اخیر   دهه های  معمول  محدوده 
)نرخ ه��ای یک تا پن��ج درصد( 
باق��ی بمان��د و اقتصاد کش��ور 
به س��مت  »رش��د اش��تغال زا« 
متمایل نش��ود، ن��رخ بیکاری از 
سطح تقریباً ۱۱درصد کنونی به 
میزانی قابل توجه بالاتر می رود، 
به ط��وری که در س��ال ۱۴۰۰ 
در س��ناریوی خوش��بینانه ب��ه 
حدود ۱۶درصد و در س��ناریوی 

بدبینان��ه به ح��دود ۲۶ درصد 
می رس��د و به نظر می رسد حل 
این شرایط، همان چیزی است 
که از آن به عن��وان »ابرچالش« 
یاد می شود. چندی پیش مرکز 
پژوهش ه��ای مجلس ش��ورای 
اس��لامی در گ��زارش وی��ژه به 
کش��ور  در  اش��تغال  وضعی��ت 
پرداخت و س��ناریوهایی درباره 
آینده اشتغال زایی در کشور بین 
س��ال های ۱۳۹۴ تا ۱۴۰۰ ارائه 
داد. در ای��ن گ��زارش آمده که 
چنانچه نرخ مشارکت اقتصادی 
طی دوره ۱۳۹۴ت��ا۱۴۰۰ برابر 
با ۳۷.۳ درصد باش��د، آنگاه در 
بهترین حالت و با داش��تن نرخ 
رشد ۵درصدی سالانه، در سال 
۱۴۰۰ جمعی��ت بی��کار برابر با 
۴.۱۷ میلیون نفر و نرخ بیکاری 

۱۵.۹ درصد خواهد بود. 
چنانچ��ه نرخ مش��ارکت طی 
دوره ۱۳۹۴تا۱۴۰۰ برابر با ۳۸.۷ 
درصد باش��د، آن��گاه در بهترین 
حال��ت  )ن��رخ رش��د ۵درصدی 
سالانه(، در سال ۱۴۰۰ جمعیت 
بی��کار براب��ر ب��ا ۵.۱۶ میلی��ون 
نف��ر و نرخ بی��کاری ۱۸.۹درصد 
خواه��د ب��ود. در ص��ورت وجود 
ن��رخ مش��ارکت ۴۱درص��د طی 
در  نی��ز  ۱۳۹۴ت��ا۱۴۰۰  دوره 
بهتری��ن حالت و س��ناریوی نرخ 
رشد ۵درصدی س��الانه در سال 
۱۴۰۰ جمعی��ت بی��کار برابر با 
۶.۷۸ میلی��ون نفر و نرخ بیکاری 

۲۳.۵ درص��د خواهد ب��ود.  این 
پیش بینی ها نش��ان می دهد اگر 
دولت می خواهد بر بیکاری غلبه 
کند، چاره ای جز ای��ن ندارد که 
رش��د اقتص��ادی کش��ور را روی 
میانگی��ن ۷ ت��ا ۸ درص��د برای 
سال های آینده نگه دارد و سرمایه 

داخلی و خارجی جذب کند. 

4 میلیون و 850 شغل
براس��اس تکلیف قانون برنامه 
ششم توس��عه، سالانه در کشور 
بای��د ۹۷۰ ه��زار ش��غل ایجاد 
ش��ود؛ ای��ن نش��ان می دهد که 
ط��ی پن��ج س��ال آت��ی باید ۴ 
میلی��ون و ۸۵۰ هزار ش��غل در 
کش��ور ایجاد ش��ود؛ اتفاقی که 
س��رمایه گذاری های  نیازمن��د 
قابل توجه اس��ت. اگرچه برخی 
اقتصاد  معتقدن��د  تحلیلگ��ران 
ای��ران در بهترین حالت ممکن 
می توان��د ۵۰۰ هزار ش��غل در 
س��ال ایجاد کند. آن طور که در 
اقتص��اد تجرب��ه ش��ده، در دنیا 
ایجاد هر شغل به سرمایه گذاری 
و تخصیص منابعی نیاز دارد که 
کمتری��ن مق��دار آن ۵۰ تا ۶۵ 
هزار دلار اس��ت. بر این اساس، 
ب��رای ایج��اد ۱۰۰ هزار ش��غل 
 حداقل ۵ میلی��ارد دلار و برای 
یک میلیون ش��غل ۵۰ میلیارد 
دلار س��رمایه گذاری لازم است 
که ح��دود ۲۰۰ ه��زار میلیارد 

تومان می شود. 

چرا پدیده »رشد بدون اشتغال« در اقتصاد ایران ظهور کرده است؟ 

معادله چندمجهولی اشتغال

گزارش2

دریچه

گزارش مجله »فوربس« از برنده امسال جایزه 
نوبل اقتصاد

نقش اقتصاد رفتاری در متن زندگی
دکتر بیل کانرلی، مش��اور کسب وکار و نویسنده همکار 
مجله »فوربس« به مناسبت اعطای جایزه نوبل اقتصاد به 
ریچارد تیلر، اندیش��ه های این اقتصاددان را بررسی کرده 
است. او معتقد است اندیشه های ریچارد تیلر، برنده جایزه 
نوب��ل اقتصاد س��ال ۲۰۱۷ نکات مفیدی ب��رای صاحبان 
کس��ب وکار دربر دارد؛ نکاتی که شاید بارزترین آنها مقوله 
»اثر موهبت« باشد که می گوید انسان ها معمولاً برای آنچه 

دارند بیش از آنچه ندارند ارزش قائل هستند. 
به گزارش اتاق ایران، ریچارد تیلر به عنوان یکی از بزرگان 
مکتب اقتصاد رفتاری، بیش��تر مطالعات خود را به اثبات 
غیرعقلایی بودن تصمیمات عوامل اقتصادی  )خانوارها و 
بنگاه ها( معطوف س��اخته است. به عقیده او، افراد ممکن 
اس��ت بسته به موقعیتی که در آن قرار می گیرند، واکنش 
متفاوتی در قبال دو گزینه کاملاً یکس��ان از خود نش��ان 
دهن��د.  او ب��رای اثبات این گفته از یک مثال کلاس��یک 
استفاده می کند: فرض کنید در حالت اول به شما پیشنهاد 
می شود که روی شیر یا خط بودن نتیجه پرتاب یک سکه 
ش��رط بندی کنید؛ بدین صورت که اگر درست پیش بینی 
کردید ۱۰ دلار برنده ش��وید و اگر پیش بینی تان اشتباه از 
آب درآمد، ۱۰ دلار از دست بدهید. بسیاری از افراد از این 

شرط بندی اجتناب می کنند. 
در حالت دوم اما ش��رط بندی به گونه ای دیگر برای شما 
توصیف می ش��ود: فرض کنید به شما می گویند به صورت 
پیش فرض ۱۰ دلار باخته اید، اما یک شانس ۵۰-۵۰ دارید 
که با پیش بینی صحیح نتیجه پرتاب سکه، این زیان را به 
صفر برسانید و البته این احتمال نیز وجود دارد که نتیجه 
پرتاب سکه برخلاف پیش بینی ش��ما باشد و زیان تان به 
۲۰ دلار برس��د. این حالت از لحاظ آماری و منطقی هیچ 
تفاوتی با حالت اول ندارد، اما به گونه ای تعریف شده است 
که پای اجتناب از زیان در میان باشد. بسیاری از افراد در 
این حالت ترجیح می دهند در ش��رط بندی شرکت کنند؛ 
در واقع، افراد ریسک های بزرگ تر را برای اجتناب از زیان 
می پذیرند.  این مثال ساده در دنیای واقعی کسب وکار نیز 
به ویژه در ماه های پایانی سال مالی شرکت ها اتفاق می افتد. 
بس��یاری از مدیران فروش در ای��ن ماه ها تلاش می کنند 
بخش��ی از درآمدهای س��ال جاری را به صورت های مالی 
سال آینده انتقال بدهند. اگرچه در حالت عادی شناسایی 
درآمد بهتر است زودتر انجام شود اما ظاهراً به دلیل اینکه 
مدیران ارشد شرکت ها اغلب تنبیه برای عملکرد پایین تر 
از حد برنامه ریزی شده را بیش از تشویق برای عملکرد فراتر 
از انتظار در دستور کار قرار می دهند، مدیران فروشی که از 
تحقق برنامه های فروش در سال جاری اطمینان یافته اند، 
سعی می کنند بخشی از درآمد سال جاری را به سال آینده 
منتقل کنند تا شانس بیشتری برای تحقق اهداف فروش 

در سال آینده داشته باشند. 
اکنون فرض کنید که مدیر فروش یک شرکت در اوایل 
سال مالی از محقق شدن اهداف فروش شرکت اطمینان 
حاصل کرده است و فکر می کند با استفاده از یک رویکرد 
جدید در بخش فروش، ۵۰درصد ش��انس دارد که فروش 
را س��ه برابر کند. درعین حال ای��ن احتمال وجود دارد که 
در صورت شکس��ت خوردن طرح، وی حتی نتواند فروش 
برنامه ریزی ش��ده را محقق س��ازد. در این شرایط آیا مدیر 
فروش دس��ت به این ریسک قمارگونه خواهد زد؟ منطق 
حکم می کند که مدیران ارشد شرکت، مدیر فروش را برای 
پذیرفتن این ریسک ۵۰-۵۰ که می تواند به سه برابر شدن 
فروش ش��رکت بینجامد، تش��ویق کنند. در دنیای واقعی 
ام��ا چنین اتفاقی رخ نمی دهد و مدیران ارش��د معمولاً از 
مدیران فروشی که نتوانسته اند برنامه های شرکت را محقق 

کنند، به شدت انتقاد می کنند. 
یک��ی دیگ��ر از مباحثی ک��ه تیل��ر آن را در قالب یک 
کتاب مطرح کرده، بحث »س��قلمه زدن« به منظور اصلاح 
رفتارهای غیرعقلایی است. در گذشته کارکنان جدید یک 
ش��رکت می توانس��تند با پر کردن یک فرم خاص، ماهانه 
مبلغی از درآمدشان را به پرداخت هزینه بیمه بازنشستگی 
اختصاص دهند. امروز اما کارکنان به صورت پیش فرض در 
صندوق های بازنشس��تگی عضو هستند و مبلغ مربوطه از 
درآمدشان کسر می شود، مگر اینکه خودشان درخواست 
لغو عضویت دهند. درس��ت اس��ت که در ه��ر دو حالت، 
کارکنان از اختیار تام برای مش��ارکت یا عدم مشارکت در 
طرح های بیمه بازنشس��تگی برخوردار هستند اما شواهد 
تجربی حاکی از این اس��ت که در حالت دوم تعداد بسیار 
بیشتری از کارکنان عضو صندوق های بازنشستگی شده و 

برای تأمین آینده خود پس انداز می کنند. 
از این اس��تراتژی می توان در حوزه فروش نیز استفاده 
کرد؛ مثلًا می توان هزینه ضمانت و خدمات پس از فروش 
را به قیم��ت محصول اضافه کرد تا مش��تری با پرداخت 
هزینه ای معقول، محصول مطمئن تری را خریداری کند. 
البته باید این امکان برای مشتری فراهم باشد که از دریافت 
ضمان��ت و خدمات پس از فروش چشم پوش��ی کند و در 
مقابل هزینه کمت��ری بپردازد، چراکه تحمیل خدمات به 
مشتریان و درنتیجه اخذ هزینه بیشتر از آنها ممکن است 

درنهایت باعث کاهش تقاضای محصولات شرکت شود. 
به طورکلی ما با مطالعه آثار ریچارد تیلر متوجه می شویم 
که اتخاذ تصمیمات کاملًا درست در دنیای پیچیده امروز 
کار بسیار دشواری است و انسان ها برای فائق آمدن بر این 
دشواری، شیوه های دیگری را برای تصمیم گیری در پیش 
گرفته اند؛ شیوه های ساده تری که به افراد کمک می کنند 

تا مسائل مهم پیرامون خود را بهتر اولویت بندی کنند. 
در دنیای کسب وکار نیز ما باید بدانیم که رایج ترین شیوه 
تفکر لزوماً بهترین شیوه نیس��ت و بهتر است برای اتخاذ 

تصمیمات بهتر، بیشتر به جزییات توجه کنیم. 
 

یادداشت

کلاف سردرگم نرخ بهره در ایران

در اقتص��اد بین الملل بی تردید مهم ترین متغیر 
اقتص��ادی که ابزار سیاس��ت گذاری پولی اقتصاد 
کشورها است، نرخ بهره یا interest rate است. 
بانک ه��ای مرکزی در کش��ورهای توس��عه یافته 
ب��ا کاهش یا افزای��ش نرخ بهره، فرم��ان اقتصاد 
کش��ورها را به سمت سیاس��ت های انبساطی یا 
انقباض��ی می چرخانند و با اعمال سیاس��ت های 
انبس��اط پولی به دنبال مقابل��ه با رکود اقتصادی 
و با اعمال سیاس��ت های انقب��اض پولی به دنبال 

مبارزه با خطر افزایش تورم هستند. 
در این کش��ورها وقتی صحبت از نرخ بهره پایه 
می شود که توسط بانک های مرکزی در دوره های 
مش��خصی تعیی��ن می ش��ود منظور ن��رخ بهره 
بین بانکی یا overnight interest rate است. 
در اقتصادهای توس��عه یافته نرخ بهره بین بانکی، 
پایین تری��ن ن��رخ به��ره در این اقتصاد اس��ت و 
ان��واع نرخ های بهره دیگ��ر در جامعه همه نرخی 
بیش��تر از نرخ بهره بین بانکی داشته و با هارمونی 
مش��خصی با کاهش نرخ بهره پایه توس��ط بانک 
مرکزی همه نرخ ها به همان نس��بت کاهش و در 
صورت افزایش نرخ بهره پایه، بقیه نرخ های بهره 
در س��طح جامعه نیز با همان هارمونی هماهنگ 

افزایش می یابد. 
اما ش��رایط و نقش نرخ بهره یا نرخ س��پرده در 
اقتصاد ای��ران به طور کلی متفاوت اس��ت. اولین 
ابهام��ی که در ای��ران وجود دارد، آن اس��ت که 
ن��رخ به��ره پایه ک��ه افزایش یا کاه��ش آن ابزار 
سیاستگذاری پولی بانک مرکزی است، کدام نرخ 
بهره اس��ت؟ نرخ بهره بین بانکی در اقتصاد ایران 
که برعکس تقریباً همه اقتصادهای مهم در سطح 
جهان اس��ت از بسیاری از نرخ های بهره دیگر در 
جامعه بیش��تر اس��ت. پس وقتی صحبت از نرخ 
بهره پای��ه در اقتصاد ایران می کنیم منظور کدام 
نرخ است؟ برخی از مرسوم ترین نرخ های بهره در 

شرایط کنونی اقتصاد ایران عبارتند از: 
نرخ انواع سپرده های بانکی، نرخ انواع تسهیلات 
بانکی، نرخ پول در بازار آزاد، نرخ سود صندوق های 
س��رمایه گذار، نرخ بهره بین بانکی، نرخ استقراض 
بانک ه��ا از بانک مرکزی، نرخ س��ود اوراق خزانه 
اس��لامی، نرخ سودآوراق خزانه اس��لامی بانکی، 
نرخ بهره اوراق مشارکت شرکت ها، نرخ تسهیلات 
ترجیحی و موارد خاص بانکی و نرخ بازده تبدیل 

پول در قراردادهای اجاره ملک.
واقعی��ت این اس��ت ک��ه فض��ای پرابه��ام و 
غیرش��فافی در مناسبات پولی جامعه در جریان 
اس��ت و دقیقا مش��خص نیس��ت نرخ بهره پایه 
و اصل��ی در اقتص��اد ایران کدام نرخ اس��ت که 
کاهش یا افزایش آن منجر ش��ود همانند اقتصاد 
کشورهای توس��عه یافته، همه نرخ ها با هارمونی 

مشخصی تغییر کنند.
 بانک مرکزی هنوز به این سوال اساسی پاسخ 
روشنی نداده است که چرا در اعمال سیاست های 
پولی همه تمرک��ز و اهرم های قدرت خود را در 
کاهش یا افزایش س��ود سپرده بانکی می گذارد. 
آی��ا دی��واری کوتاه تر از دی��وار س��پرده گذاران 
نیست؟ بانک مرکزی هنوز مشخص نکرده است 
که در حالی که نرخ به��ره بین بانکی در اقتصاد 
ایران بالای ۲۰درصد است، چطور بانک ها برای 
نرخ سپرده باید سود ۱۵درصد پرداخت کنند؟ 

همی��ن پراکندگ��ی و عدم انتخاب نرخ س��ود 
پایه ای در اقتصاد ایران و فش��ار به کاهش س��ود 
سپرده که انتهای زنجیره گردش پولی در شبکه 
بانکی است به جای تلاش در جهت کاهش سود 
بین بانکی س��بب ش��ده اس��ت نرخ بهره کارکرد 
واقعی خ��ود را در اقتصاد ایران از دس��ت بدهد. 
انواع نرخ های بهره در اقتصاد ایران به جای اینکه 
در یک هارمونی مشخص با هم افزایش یا کاهش 
یابند، همانند ظروف مرتبطه ش��ده اند، به طوری 
که کاهش دس��توری یک یا چن��د نرخ منجر به 
افزایش برخی دیگر از نرخ های بازده پول یا همان 

نرخ بهره در جامعه می شود. 
همی��ن امر بیانگر این نکته اس��ت ک��ه انتظار 
جامع��ه از ارزش و ب��ازده ری��ال در اقتصاد ایران 
متف��اوت با نگاه دس��توری سیاس��تگذاران پولی 

کشور است. 
در نتیجه می توان انتظار داشت فشار همه جانبه 
ب��رای کاهش ن��رخ به��ره در بازارهای رس��می 
 منجر به حرکت س��رمایه ها به س��مت بازارهای 

غیررسمی پولی شود. 
در پایان می ت��وان گفت تا نرخ بهره در اقتصاد 
ایران به مکانیزم های جهانی خود نزدیک نشود و 
نرخ های بهره در یک هارمونی واقعی قرار نگیرند 
و ارزش پول نه به صورت دس��توری که براساس 
انتظارات بازار تعیین نشود، سیاست هایی همانند 
کاهش نرخ س��پرده منجر به تأثیرات انبس��اطی 
در اقتصاد نش��ده، بلکه تنه��ا در بلندمدت باعث 
جابه جایی منابع پولی مردم به س��مت بازارهای 

غیررسمی می شود. 
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عل��ی لاریجان��ی، رئی��س مجل��س در 
نشس��تی که ب��ا مدیرعامل و مس��ئولان 
ش��رکت راه آهن داشت گفت کارخانجات 
باید ب��رای ارتباط با راه آه��ن انگیزه  مند 
ش��وند ک��ه طرح ه��ای قانون��ی در این 
خصوص قطعا با بار مالی مواجه می شود، 
لذا دولت باید اق��دام به ارائه لایحه کند. 
وی به تقویت مس��یرهای پ��ر رفت و آمد 
ریل��ی از حیث مس��افران اش��اره کرد و 
گف��ت: لازم اس��ت در مس��یرهای اصلی 
همچ��ون ته��ران - مش��هد و اصفهان - 
ش��یراز مس��افر بیش��تری از طریق ریل 
جابه جا ش��ود که نیازمند تقویت ناوگان 
اس��ت. وی در ادامه اظهار داش��ت: باید 
ب��ه س��مت س��رمایه گذاری های خارجی 
حرکت ک��رد و تمرکز روی منابع حاصل 
از مالیات بر ارزش افزوده تقریبا س��ودی 
ندارد، چرا که این منابع صرف هزینه های 
جاری می ش��ود. به گزارش ایسنا، رئیس 
مجلس در پایان با تأکید بر اینکه باید به 
کارخانجات تس��هیلات داد تا حمل و نقل 
خ��ود را از طری��ق ری��ل ص��ورت دهند، 
خاطرنش��ان کرد: کارخانجات باید برای 
ارتباط ب��ا راه آهن انگیزه مند ش��وند که 
طرح های قانون��ی در این خصوص قطعا 
با بار مالی مواجه می شود، لذا دولت باید 

اقدام به ارائه لایحه کند. 

دستاوردهای شرکت راه آهن ایران
سعید محمدزاده در ابتدای این جلسه 
ب��ه ارائ��ه گزارش��ی از عملکرد ش��رکت 
راه آهن ای��ران پرداخت و ب��ا بیان اینکه 
شرکت راه آهن از ابتدای سال ۹۲ تعرفه 
خود را افزایش نداده است، گفت: ما حتی 
یک ریال هم حق دسترس��ی از مسافر یا 
کانتینر نمی گیریم و از س��ال ۹۳ تاکنون 
درآمد ثابتی داریم که بخش��ی از درآمد 
از محل هدفمن��دی یارانه ها یعنی ۲۰۰ 
میلیارد تومان در سال ۹۵ و ۲۰ میلیارد 
توم��ان از ابت��دای امس��ال ب��ود و البته 
بخش��ی نیز مع��ادل ۱۸۰ میلیارد تومان 
بای��د از طری��ق تهاتر انجام می ش��د که 
مجلس موافقت نکرد. مدیرعامل شرکت 
راه آهن در ادامه با بیان اینکه سهم قطار 
از حمل و نق��ل عمومی صرف��ا ۱۰ درصد 
اس��ت، عن��وان کرد: در س��ال ۹۵ حدود 
۲۳ میلیون نفر جابه جایی مسافر داشتیم 
که با س��رعت حداقلی ۱۴۰ کیلومتر در 
س��اعت بوده است. وی در ادامه به برخی 
از دس��تاوردهای این ش��رکت اش��اره و 
تصریح کرد: کاهش زمان مسافرت میان 
ته��ران و مش��هد از ۱۲ به ۱۰ س��اعت، 
افزای��ش ظرفیت از ۵۵ قط��ار در روز به 
۲۰۰ قطار و راه اندازی قطارهای ۵ ستاره 
و قطارهای به مقصد کربلا در اربعین ۹۵ 

از مهم ترین دس��تاوردهای این ش��رکت 
بوده اس��ت. محمدزاده همچنین با اشاره 
به نرخ هزار تومانی مس��یر ریلی تهران - 
هش��تگرد، گفت: این قیمت برای جذب 
مس��افر اس��ت و درحالی که روزانه حدود 
ی��ک میلی��ون و ۲۰۰ هزار مس��افر وارد 
تهران ش��ده و به همین میزان نیز خارج 
می شود، البته برنامه داریم تا پایان برنامه 
ششم حدود ۵۰ میلیون مسافر حومه ای 

را منتقل کنیم. 

بارهای دولتی از طریق خطوط ریلی 
جابه جا شود

مدیرعامل راه آهن در ادامه با تأکید بر 
اینکه باید با سیاس��ت هایی که دولت در 
نظر دارد به انتق��ال ۱۹۵ میلیون تن بار 
در سال برس��یم، اظهار داشت: متأسفانه 
در ای��ران مترو با راه آه��ن هیچ ارتباطی 
ندارد درحالی ک��ه در همه جای دنیا این 
اتف��اق رخ داده، لذا قصد داریم در نقاطی 
مترو را با راه آهن مرتبط کنیم که میدان 
راه آه��ن تهران یکی از ای��ن مقاصد بوده 
و در آین��ده این اتفاق در مش��هد، اهواز، 
اصفهان و شیراز نیز خواهد افتاد. وی در 
ادامه با تأکید ب��ر ضرورت انتقال بارهای 
دولتی از طریق خطوط ریلی کشور عنوان 
کرد: مطلوب این اس��ت که حداقل دولت 

مکلف ش��ود تا بارهای دولتی را به روی 
ریل بیاورد ام��ا برخی مخالفت ها در این 
زمین��ه صورت می گیرد، ل��ذا حمل و نقل 
ترکیب��ی باید مورد حمایت ق��رار گیرد، 
چرا که هرچه بار روی ریل بیاید کش��تار 

جاده ای نیز کاهش خواهد یافت. 

سهم اندک حمل و نقل ریلی در انتقال 
حومه ای

در  شهرس��ازی  و  راه  وزی��ر  مع��اون 
ادامه به مقایس��ه س��هم برخی کشورها 
از حمل و نق��ل ریلی حوم��ه ای پرداخت 
و عن��وان ک��رد: حمل و نقل ریل��ی آلمان 
۵۸درص��د، انگلیس ۵۳ درص��د و ایران 
تنها ۲ درصد س��هم انتق��ال حومه ای را 
دارد ک��ه این می��زان بای��د افزایش یابد. 
محم��دزاده همچنین ای��ران را به لحاظ 
کریدوره��ای بین الملل��ی دارای موقعیت 
ش��رکت  مدیرعامل  دانس��ت.  ممت��ازی 
راه آه��ن در پایان با بی��ان اینکه ترانزیت 
تاکنون نیم میلی��ون تن بوده که به ۱.۵ 
میلیون تن باید افزایش یابد، خاطرنشان 
کرد: کریدور ایران با ترکیه با رشد مواجه 
بوده و حمل بار در شش ماه گذشته ۴۶ 
درصد افزایش یافته اس��ت ل��ذا باید در 
بودجه ۹۷ به سیاس��ت های بندهای ۲۴ 
و ۲۵ حوزه حمل و نقل توجه ویژه شود. 

اقتص��اد ب��از کش��ور ۴ میلی��ون نفری 
گرجستان، رتبه بالای این کشور در اقتصاد 
جهان، روابط نزدیک ب��ا اتحادیه اروپا و از 
طرفی روابط خوب گرجی ها با کش��ورمان 
باع��ث ش��ده اس��ت فع��الان اقتص��ادی، 
گرجس��تان را دروازه ورود ای��ران ب��ه اروپا 
بدانند. براساس آمارهای رسمی، گرجستان 
رتب��ه  دارای  اقتص��ادی  آزادی  نظ��ر  از 
 بالایی در جهان اس��ت. گرجستان امسال 
بیست و پنجمین سالگرد استقلال خود را 
جشن می گیرد، در طول این ۲۵ سال روابط 
سیاسی ایران و گرجستان بدون هیچ تنشی 
در مناس��ب ترین س��طح بوده است، با این 
وجود روابط اقتصادی دو کش��ور گسترش 
م��ورد انتظار را نداش��ته و ب��ه گفته علی 
ربیعی، رئیس ایرانی کمیس��یون مشترک 
اقتصادی ایران و گرجستان، حجم مبادلات 
دو کشور در سال ۲۰۱۶ فقط ۱۳۸ میلیون 
بود. ارتباط مستمر مقامات دولتی و فعالان 
اقتصادی دو کشور با یکدیگر نخستین گام 
برای گسترش روابط اقتصادی است، از این 
رو در دو روزه گذش��ته علاوه  ب��ر برگزاری 
شش��مین اجلاس کمیس��یون مش��ترک 
اقتص��ادی ای��ران و گرجس��تان، همایش 
تجاری با حضور فعالان بخش خصوصی دو 

کشور در تفلیس برگزار شد. 

 مروری بر روابط اقتصادی 
ایران و گرجستان 

پ��س از اعلام اس��تقلال گرجس��تان، 

ایران از نخس��تین کش��ورهایی بود که 
اس��تقلال ای��ن کش��ور را به رس��میت 
کش��ور  دو  آن  از  پ��س  و  ش��ناخت 
همکاری ه��ای هرچه بیش��تر منطقه ای 
و بسط و تعمیق مناس��بات فیمابین را 
در دس��تور کار خود قرار دادند. پس از 
گذشت چند ماه از استقلال گرجستان، 
روابط دیپلماتیک بین دو کش��ور برقرار 
ش��د. به گ��زارش ایرنا، س��فر گئورگی 
کوئیریکاش��ویلی نخست وزیر گرجستان 
به تهران و سفر محمدجواد ظریف، وزیر 
ام��ور خارجه ایران به تفلیس در س��ال 
ج��اری و در رأس یک هی��أت بلندپایه، 
مس��ئولان  ج��دی  اراده  نش��ان دهنده 
دو کش��ور برای توس��عه هرچه بیش��تر 
مناس��بات اس��ت. توجه هر دو کشور به 
طرح های مشترک منطقه ای و دوجانبه 
می تواند س��طح مناس��بات تجاری را به 
مناسبات اقتصادی ارتقا دهد. در همین 
راس��تا دو کش��ور طرح های��ی همچون 
انتق��ال آب آش��امیدنی گرجس��تان به 
ای��ران، انتقال گاز ایران به گرجس��تان، 
راهگذر حمل و نقل خلیج فارس � دریای 
س��یاه و اتصال خطوط برق دو کش��ور 
از طری��ق ارمنس��تان را مدنظ��ر دارند. 
اجرای طرح مش��ترک پالایش��گاهی در 
گرجس��تان توس��ط بخش خصوصی دو 
کشور نیز می تواند سمبل همکاری های 
فنی و س��رمایه گذاری مش��ترک ایران 
و گرجس��تان باش��د. ش��رکت مشترک 

جئوپ��ارس که توس��ط بخش خصوصی 
دو کش��ور تاس��یس ش��د، یک مجتمع 
پالایش��گاهی � پتروشیمی را در منطقه 
سوپس��ا اح��داث خواهد کرد. مراس��م 
معرف��ی پروژه ب��ا حضور نخس��ت وزیر 
و وزی��ر اقتصاد گرجس��تان در تفلیس 
برگزار ش��د. ای��ن مجتمع ش��امل یک 
پالایش��گاه نفتی، کارخانه پتروشیمی و 
مرکز پش��تیبانی خواهد بود. ارزش این 
پ��روژه ۱.۵ میلی��ارد دلار خواه��د بود. 
امض��ای یادداش��ت تفاهم لغ��و روادید 
میان دو کش��ور نقطه عطفی در توسعه 
مناس��بات مردمی و اقتصادی دو کشور 
ب��ود. ب��ا اجرای ای��ن یادداش��ت تفاهم 
خط��وط هوایی مس��تقیم می��ان تهران 
� تفلیس و دیگر ش��هرهای دو کش��ور 
مج��ددا برق��رار و زمینه افزایش س��فر 
گردش��گران فراهم ش��د، به ط��وری که 
هم اینک پس از همس��ایگان گرجستان 
)ترکیه، آذربایجان، ارمنستان و روسیه(، 
ایران رتبه اول رش��د س��فر گردشگران 
آژانس ه��ای  دارد.  را  گرجس��تان  ب��ه 
گردش��گری گرج��ی نی��ز ب��ا توجه به 
فعالیت  ایران  گردش��گری  ظرفیت های 
خود برای جلب گردشگران گرجی برای 

سفر به ایران را افزایش داده اند. 

موانع رشد مناسبات اقتصادی ایران 
و گرجستان

ام��ا در ای��ن می��ان برخی مش��کلات 

همچنان مانع رش��د مناسبات اقتصادی 
دو کشور اس��ت. عدم ارائه خدمات مالی 
و بانک��ی به اتباع حقیقی و حقوقی ایران 
از س��وی بانک ه��ای گرجس��تان یکی از 
مهم تری��ن موان��ع توس��عه همکاری های 
اقتص��ادی و تج��اری دوجانب��ه  عن��وان 
ش��ده اس��ت. باوجود ابلاغ بانک مرکزی 
گرجس��تان به بانک های این کش��ور در 
خصوص برجام، بانک های این کش��ور که 
همگی خصوصی هستند همچنان از ارائه 
هرگون��ه خدمات بانک��ی و مالی به اتباع 
ایرانی خ��ودداری می کنند. طرف گرجی 
طی مذاک��رات ضمن اذع��ان به اهمیت 
حل این موضوع برای اقتصاد گرجس��تان 
و توس��عه مناس��بات اقتصادی و تجاری 
اتحادیه  افزوده اس��ت منتظر تصمیمات 
اروپ��ا برای ارائ��ه راهکاره��ای ارتباطات 
بانکی و مالی با ایران اس��ت و پیش بینی 
می ش��ود به زودی راهکاری مناسب برای 
رف��ع این معضل اتخاذ ش��ود. با توجه به 
مزیت ه��ای موج��ود اقتصاد گرجس��تان 
و مزیت بی ش��مار اقتص��اد بزرگ ایران با 
جمعیت ۸۰میلیون نفری که به جمعیت 
۳۰۰ میلیون نفری منطقه دسترسی دارد 
و ثبات سیاس��ی کش��ورمان و دسترسی 
ای��ران به مع��ادن و منابع انرژی وس��یع، 
برقراری ارتباط تجاری میان دو کشوری 
ک��ه دارای اش��تراکات تاریخی دیرینه ای 
هس��تند، می تواند یک رابط��ه برد - برد 

باشد. 

بررسی فرصت های اقتصادی گرجستان برای ایران

گرجستان دروازه ورود ایران به بازار اروپا

رئیس مجلس در نشست با مدیرعامل شرکت راه آهن تأکید کرد 

ضرورت دریافت سرمایه گذاری های خارجی برای تکمیل ناوگان ریلی

معدن

صادرات

ایران جزو ۱۲ کشور اول معدنی 
جهان است

رئی��س س��ازمان نظام مهندس��ی مع��دن گفت که 
ایران در بین ۱۲ کش��ور اول معدن��ی دنیا قرار دارد. به 
گ��زارش »فرصت امروز« به نق��ل از خانه معدن ایران، 
نادعلی اسماعیلی در همایش فرصت های سرمایه گذاری 
در مع��دن و صنایع معدنی اظهار ک��رد: در همایش و 
نمایشگاه فرصت های سرمایه گذاری در معدن بیش از 
۲۰۰ ش��رکت داخلی و خارجی حض��ور دارند و حدود 
۵۵ شرکت خارجی از ۱۵ کشور در این نمایشگاه حاضر 
هستند. وی ادامه داد: ش��رکت هایی از فرانسه، آلمان، 
ایتالیا، ژاپن، اس��پانیا، لهستان، روسیه، ترکیه، آفریقای 
جنوبی، دانمارک، چین و کره جنوبی در این نمایشگاه 
حضور دارند. رئیس س��ازمان نظام مهندسی با اشاره به 
توج��ه ویژه وزیر جدید صنعت ب��ه بخش معدن افزود: 
طی یک ماه اخیر جلساتی در زمینه فعالیت های معدنی 
با حضور وزیر صنعت تش��کیل شده است. اسماعیلی با 
اش��اره به اینکه ایران جزو ۱۲ کش��ور اول معدنی دنیا 
اس��ت، گفت: بی��ش از ۵۶ نوع ماده معدن��ی در ایران 
شناس��ایی ش��ده و در حال حاضر پروژه های زیادی در 
دس��ت اجرا داریم که سرمایه گذاران خارجی می توانند 

در اجرای آنها نقش داشته باشند. 

پیش بینی صادرات ۱.۶ میلیارد 
دلاری لوازم  خانگی تا سال ۹۹

مع��اون طرح و برنامه وزارت صنعت، معدن و تجارت 
گفت هدف گذاری ص��ادرات صنعت لوازم خانگی برای 
سال ۹۶ حدود ۶۰۰ میلیون دلار و برای سال ۹۹حدود 
۱۶۰۰میلیون دلار و تا سال ۱۴۰۴حدود ۳ هزار میلیون 
دلار اس��ت. به گزارش »فرصت امروز« از روابط عمومی 
وزارت صمت، رضا رحمانی در جلس��ه هم اندیشی که 
با حض��ور روس��ای انجمن ها و اتحادیه ه��ای تولیدی، 
کارفرمایی، تعاونی، س��ازندگان و تولید کنندگان لوازم  
خانگی برگزار ش��د، اظهار کرد: صنع��ت لوازم  خانگی 
از جمله صنای��ع درآمدزای جهان اس��ت و با توجه به 
نی��از عمومی جامعه جهانی اهمیت وی��ژه ای دارد. وی 
اف��زود: س��ال ۲۰۱۳ ارزش تولیدات ل��وازم  خانگی به 
۴۳۱ میلیارد دلار رس��ید که انتظار می رود نرخ رش��د 
واقعی س��الانه آن طی س��ال های ۲۰۲۰ – ۲۰۱۳ به 
حدود ۴.۸درصد برسد. سهم قاره ها از گردش مالی این 
صنعت به ترتیب آس��یا - اقیانوسیه ۵۴درصد، اتحادیه 
اروپا ۱۸.۳درصد و آمریکای ش��مالی ۱۶.۵درصد است. 
مع��اون طرح و برنامه وزارت صنع��ت، معدن و تجارت 
خاطرنش��ان ک��رد: بزرگ ترین ش��رکت های فعال این 
whirlpool، bosch،  ele -  ننعت در جهان شامل

trolux، گروه ش��رکت های Haier، Areelik، لوازم  
 Samsung و LG و لوازم  خانگی Ge، miele خانگی
می ش��وند. به گفت��ه رحمانی، س��ابقه فعالیت صنعت 
لوازم  خانگی در ایران به بیش از ۵۰س��ال می رس��د و 
نیاز روزافزون اقش��ار جامعه به خرید و استفاده از لوازم  
خانگی نشان از اهمیت بازار این لوازم دارد. در واقع این 
صنعت، تامین نیاز خانوارها را برای استفاده از امکانات 
مدرن و مطمئن زندگی در فهرست ماموریت های خود 
دارد. مع��اون ط��رح و برنامه وزارت صنع��ت، معدن و 
تجارت تصریح کرد: باید پذیرفت که مشتریان مجبور به 
تطبیق خود با محصولات این صنعت نیستند بلکه این 
تولیدکنندگان هس��تند که باید خود را با خواسته های 
بازار و در نهایت مشتریان انطباق دهند. رحمانی با اشاره 
به چش��م انداز توسعه صنعت لوازم  خانگی ایران در افق 
س��ال ۱۴۰۴ بیان کرد: براس��اس این چشم انداز حفظ 
جایگاه دوم منطقه و دس��تیابی به نام تجاری معتبر در 
جهان با تولید سالانه ۱۶ میلیون دستگاه و صادرات ۳ 
میلیارد در صنعت لوازم  خانگی مدنظر قرار گرفته است. 
وی به اهداف کلی در صنعت لوازم  خانگی اشاره کرد و 
گفت: ایجاد حداقل یک نام و نش��ان تجاری در سطح 
بین الملل، ارتقای سطح کیفیت و استاندارد محصولات 
در سطح جهانی همچنین رسیدن به مقیاس اقتصادی 
تولید، ارتقای سطح فناوری و دستیابی به فناوری های 
جدید روز دنیا، افزایش صادرات و توسعه اشتغال پایدار 
از اهداف کلی در صنعت لوازم  خانگی است. معاون طرح 
و برنامه وزارت صنعت، معدن و تجارت به هدف گذاری 
صنعت لوازم  خانگی تا افق سال ۱۴۰۴ اشاره و تصریح 
کرد: هدف گ��ذاری برای تولید یخچال و فریزر تا پایان 
س��ال ۹۶ حدود  ۲.۷ میلیون دس��تگاه و تا پایان سال 
۹۹حدود ۳.۲ میلیون دستگاه و برای سال ۱۴۰۴حدود 
۴ میلیون دستگاه اس��ت. همچنین هدف گذاری برای 
تولید ماشین لباس ش��ویی تا پایان سال ۹۶حدود ۲.۵ 
میلیون دس��تگاه و تا پایان سال ۹۹حدود۳.۲ میلیون 
دستگاه و تا سال ۱۴۰۴حدود ۴ میلیون دستگاه خواهد 
بود. رحمانی ادامه داد: هدف گذاری برای تولید کولر آبی 
تا س��ال ۹۶حدود ۲.۴ میلیون دستگاه و تا پایان سال 
۹۹حدود ۲.۷میلیون دس��تگاه و تا س��ال ۱۴۰۴حدود 
۳میلیون دستگاه اس��ت. همچنین هدف گذاری برای 
تولید اجاق گاز در س��ال ۹۶حدود ۳.۵ میلیون دستگاه 
و تا پایان سال ۹۹حدود ۴ میلیون دستگاه و برای سال 
۱۴۰۴حدود ۵ میلیون دس��تگاه اس��ت. معاون طرح و 
برنامه وزارت صنعت، معدن و تجارت به سهم صادرات 
صنعت لوازم  خانگی از کل صادرات صنعتی اشاره کرد و 
گفت: براساس پیش بینی ها، سهم صادرات صنعت لوازم 
 خانگی از کل صادرات صنعتی برای سال ۹۶حدود نیم 
درصد و برای سال ۹۹حدود ۷ دهم درصد و برای سال 

۱۴۰۴حدود یک درصد است. 

یادداشت

صنعت

تولید؛ ضامن تحقق اقتصاد 
مقاومتی

ب��ا محور ق��رار نگرفتن تولید در اقتص��اد با توجه به 
ساختار موجود کشور، اقتصاد مقامتی نهادینه نخواهد 
ش��د. در کتاب تأمین مالی صنعتی در ایران که توسط 
ریچ��ارد الیوت بندیک در س��ال ۱۹۶۴ پس از س��فر 
او به ایران، چاپ ش��ده اس��ت، آمده ک��ه در این اواخر 
به وی��ژه با تغییر الگوهای مصرفی، دارایی های کلانی از 
محل واردات و مستغلات انباشته شده است و ایرانیان 
بخش��ی از درآمدهای خ��ود را به دارایی ه��ای وارداتی 
تجملی، ساخت ویلاها، خریدوفروش زمین و سفرهای 
اروپایی اختصاص داده اند و این س��رمایه گذاری آسیب 
کمت��ری را در بی ثباتی سیاس��ی و اقتصادی می بیند. 
یکی از ابرچالش های اقتصاد ای��ران نظام تدبیر و اداره 
امور سیاس��ی، اقتصادی و اجتماعی است. این چالش 
بسترس��از ظهور ابرچالش های راهبردی دیگری یعنی 
ابرچالش انرژی، آب و محیط زیست، ابرچالش جمعیت 
و اش��تغال و ابرچال��ش نظام نوآوری و فناوری اس��ت. 
نظام تدبیر و اداره امور ناتوان از پاسخگویی به نیازهای 
زیست بوم توسعه کشور در دنیای پرتلاطم حال و آینده 
اس��ت که این درماندگی محص��ول عوامل متعددی از 
جمله امنیت ملی و آینده نگری اس��ت و در حال حاضر 
امنیت ملی م��ردم موضوع فرعی در نظام تدبیر و اداره 
امور اس��ت یا به اهداف دس��ت چندم تبدیل می شود. 
نهادهای مستقر حاصل از نظام تدبیر، به جای اینکه در 
خدمت سعادتمندی، رفاه و بهزیستی مردم باشند، در 
خدمت منافع اصحاب ثروت هس��تند و این نظام تدبیر 
فاقد فلس��فه اقتصادی روشن و شفاف است. همچنین 
نظام تدبیر وابس��ته به درآمدهای ب��ادآورده حاصل از 
ف��روش منابع طبیعی و معدنی اس��ت. اس��تقرار نظام 
اقتصادی سرمایه داری رفاقتی، وابستگی به درآمدهای 
بادآورده نفتی، رویش یک اقتصاد انگلی را در پی خواهد 
داشت که در سطح خرد به صورت باج گیری، رشد جرم 
و جرائم و در س��طح کلان به ص��ورت اقتصاد مافیایی 
نمود پیدا می کند. همچنین ناکارآمدی محصول نهایی 
ابرچالش نظام تدبیر و اداره امور است که سبب سقوط 
قدرت های جهانی از قبیل شوروی سابق شد، به طوری 
که در ش��وروی س��ابق هزینه تولید بالات��ر از بازارهای 
جهانی بوده و اختلاف طبقاتی نیز تش��دید ش��ده بود 
که در حال حاضر این ش��رایط نیز در کش��ور ما ایجاد 
شده است. مشکل اشتغال ایران کمبود سرمایه نیست. 
این در ش��رایطی است که میزان تشکیل سرمایه ثابت 
ناخال��ص به میزان ۹۰۰ هزار میلیارد تومان )به قیمت 
س��ال ۱۳۸۳( در دهه ۸۰ بوده که این نش��ان می دهد 
مشکل اشتغال ایران کمبود سرمایه نیست. اگر اقتصاد 
تولیدمحور نباشد، سیاس��ت اقتصاد مقاومتی از کاغذ 
و برنامه های نوش��ته ش��ده به مرحله اجرا در نمی آید و 
در ح��ال حاضر با محور ق��رار نگرفتن تولید در اقتصاد 
کش��ور با توجه به س��اختار موجود مملک��ت، اقتصاد 
مقاومتی نهادینه نخواهد شد و باید توجه داشت که در 

تصمیم گیری ها مردم  محور تصمیمات باشند. 
منبع: ایسنا

سرمایه گذاری ۱۲0 میلیون دلاری 
آلمانی ها برای احداث نیروگاه 

خورشیدی در ایران
مدیر یک ش��رکت ایرانی - آلمان��ی از آغاز پروژه 
احداث فاز نخست نیروگاه خورشیدی ۱۰۰ مگاواتی 
در میب��د یزد خبر داد و گفت که ۱۲۰ میلیون دلار 
سرمایه مورد نیاز برای این پروژه به طور کامل توسط 
طرف آلمانی تأمین می ش��ود. »امیر اسلام نژاد« در 
گفت وگ��و با ایرن��ا اضافه کرد: این ش��رکت ایرانی - 
آلمان��ی در نظ��ر دارد ک��ه ۵۰۰ م��گاوات نیروگاه 
خورش��یدی در ایران احداث کند که کلنگ احداث 
۱۰۰ مگاوات از این ظرفیت، امروز   در میبد یزد به 
زمین زده می ش��ود. وی با اشاره به اینکه فاز نخست 
ای��ن پروژه ۱۰۰ مگاواتی، ش��امل احداث نیروگاهی 
ب��ه ظرفیت ۱۰ مگاوات اس��ت، گف��ت: منابع مورد 
نیاز فاز نخس��ت این پروژه ۱۲ میلیون دلار و منابع 
موردنی��از کل این پروژه ۱۲۰ میلی��ون دلار برآورد 
شده است. اسلام نژاد در مورد زمان پیش بینی شده 
برای بهره برداری از این پروژه گفت: فاز نخست این 
پروژه به ظرفیت ۱۰ مگاوات، تا پایان امس��ال و کل 
پروژه که هدف آن رساندن ظرفیت نیروگاه به ۱۰۰ 
مگاوات اس��ت تا پایان س��ال آینده ب��ه بهره برداری 
می رس��د. وی یکی از اهداف استراتژیک این شرکت 
ایرانی - آلمان��ی را اس��تفاده از ظرفیت های محلی 
ب��رای اجرای پروژه ه��ا ذکر کرد و گف��ت: با اجرای 
پ��روژه نی��روگاه ۱۰۰ مگاوات��ی میبد، ۵۰۰ ش��غل 
مس��تقیم و ۳هزار شغل غیرمس��تقیم برای منطقه 
میبد و یزد ایجاد می ش��ود. مدیر این شرکت ایرانی 
- آلمان��ی در مورد تأمین تجهیزات پ��روژه نیروگاه 
خورش��یدی ۱۰۰ مگاواتی میبد ی��زد نیز گفت: ۶۰ 
درص��د از تجهیزات مورد نی��از این پروژه وارد و ۴۰ 
درصد از تجهیزات ش��امل کاب��ل، ترانس، تجهیزات 
کنترل، تجهیزات انتق��ال و. . . از محل تولید داخل 

تأمین می شود. 

حسین راغفر
عضو هیأت علمی دانشگاه الزهرا



دلار مبادله ای که توسط بانک مرکزی 
نرخ گ��ذاری و عرضه می ش��ود در روندی 
رو به رش��د طی یک سال گذشته حدود 
۲۶۰تومان گران ش��ده و برگش��ت قابل 
توجهی به نرخ پایین تر نداش��ته اس��ت. 
 اکن��ون دو نرخ آزاد و دولتی در ش��یبی 

رو به رشد در حال حرکت هستند. 
به گزارش ایس��نا، در حال حاضر بازار 
ارز ای��ران دارای دو ن��رخ اصلی اس��ت؛ 
قیمت��ی که در بازار وج��ود دارد و نرخی 
دیگر در مرکز مبادلات ارزی. این مرکز از 
سال ۱۳۹۱ راه اندازی شد و بانک مرکزی 
کنترل آن را برعهده گرفت. در این مرکز 
ح��دود ۳۹ ارز ب��ا اختلاف با ن��رخ بازار 
آزاد توس��ط بانک مرک��زی به طور روزانه 
قیمت گذاری می شود که پایین تر از بازار 

آزاد است. 
مهم تری��ن ارز در قیمت گ��ذاری دلار 
اس��ت و مورد توجه متقاضیان قرار دارد، 
چرا که عم��ده مبادلات ایران براس��اس 
ای��ن ارز انجام می ش��ود و تقاضای آن در 
قیاس با سایر ارزها قابل توجه است. دلار 
طی س��ال های اخیر نرخ ه��ای متفاوتی 
را تجرب��ه کرده؛ از قیمت��ی که در مرکز 
مب��ادلات ارزی وجود دارد و برای برخی 
کالاهای تجاری اختصاص پیدا می کند تا 
نرخ ۱۲۲۶ که در دولت دهم برای برخی 
کالاهای اساس��ی تعیی��ن و البته چندی 
بعد حذف ش��د و همچنین نرخی که در 

بازار آزاد مورد مبادله قرار می گیرد. 
زمانی که مرکز مبادلات ارزی راه اندازی 
ش��د دلار با نرخی ح��دود ۲۴۰۰ تومان 
مورد مبادل��ه قرار گرفت و روند تغییرات 
آن عمدتا بسیار کند پیش می رفت، حال 
چه زمانی که ارزان می شد و چه زمانی که 
گران، ولی به م��رور و به ویژه در یکی دو 
سال گذشته روند افزایش دلار مبادله ای 
با شیبی تندتر پیش رفته است، به گونه ای 
که اکنون از حدود ۲۴۰۰ تومان در نیمه 

س��ال ۱۳۹۱ به ۲۳۴۱ توم��ان در نیمه 
س��ال ۱۳۹۶ رسیده است که در مجموع 
رش��د بیش از ۱۰۰۰ تومان را برای این 

ارز نشان می دهد. 
ام��ا در طول یک س��ال گذش��ته دلار 
مبادله ای ش��یبی تن��د دارد و از ۳۱۵۵ 
تا ۳۴۱۱ رش��د ک��رده که نش��ان دهنده 
افزای��ش تا ۲۶۰تومانی اس��ت. بررس��ی 
نرخ دلار دولتی طی س��ه ماه گذش��ته از 
ای��ن حکایت دارد که روند رش��د در این 
مدت نس��بت به یک سال گذشته تندتر 
اس��ت، به ط��وری که در این فاصله س��ه 
ماهه تا ۱۵۰تومان افزایش قیمت داشته 
و از ح��دود ۳۲۵۸توم��ان در تیرم��اه به 
۳۴۱۱تومان در مهرماه رس��ید. در ادامه 

و در قیاس��ی محدودتر ش��یب رشد دلار 
باز هم تند اس��ت، به ط��وری که در یک 
ماه اخیر قیمت ۷۵ تومان اضافه ش��ده و 

از ۳۳۳۵ به ۳۴۱۱تومان افزایش دارد. 
بر این اس��اس دلار مبادله ای در طول 
یک س��ال ح��دود ۲۶۰توم��ان، س��ه ماه 
۱۵۰تومان و یک م��اه تا ۷۵تومان گران 
ش��ده ک��ه در مجموع بیانگر تند ش��دن 
ش��یب افزایش قیمت در مرکز مبادلات 

ارزی و نرخ گذاری های دولتی است. 
آن ط��ور ک��ه پیش تر مس��ئولان بانک 
مرکزی بر آن تأکید داشته اند، با اجرایی 
ش��دن سیاس��ت یکسان س��ازی نرخ ارز، 
مرکز مب��ادلات ارزی نیز با کارکرد فعلی 
برچیده خواهد ش��د و دیگ��ر نرخ گذاری 

در آن انجام نمی شود. البته طی ماه های 
گذشته نیز اقداماتی در راستای حذف ارز 
دولتی انجام ش��ده که می توان به حذف 
ارز مس��افرتی به عنوان نمونه آن اش��اره 
کرد. همچنین در حدود دو سال گذشته 
از تعداد کالاهایی ک��ه واردات آنها با ارز 
دولتی انجام می ش��د نیز به مرور کاسته 

شده است. 

  اختلاف ۶۴۰تومانی دو ارز 
آزاد و دولتی

اما طی یکی دو ماه گذش��ته قیمت ها 
در ب��ازار آزاد هم با نوس��ان قابل توجهی 
همراه شده و رشد قیمت دلار به گونه ای 
بوده که از کان��ال ۳۷۰۰تومان در اواخر 
مردادماه خارج و به بیش از ۴۰۰۰تومان 
در مهرم��اه افزای��ش یافت��ه اس��ت ک��ه 
نش��ان دهنده رش��د بیش از ۳۰۰تومانی 
قیم��ت دلار در بازار آزاد در مدتی اندک 
خواهد بود. دلار آزاد در حدود یک س��ال 
گذش��ته نیز از کانال ۳۵۰۰ تا ۳۶۰۰ به 
۴۰۰۰تومان فعلی رس��یده که افزایش تا 

بیش از ۴۰۰تومانی را به همراه دارد. 
در ح��ال حاض��ر اخت��لاف قیمت بین 
دو ارز ب��ازار آزاد )ح��دود ۴۰۵۰ تومان( 
و مبادل��ه ای )۳۴۱۱ توم��ان( ب��ه حدود 
۶۴۰ تومان می رس��د ک��ه بیانگر افزایش 
شکاف بین دو نرخ اصلی است؛ موضوعی 
ک��ه به طور قابل توجه در اجرایی ش��دن 
سیاس��ت یکسان س��ازی نرخ ارز س��هیم 
خواه��د ب��ود. با ای��ن ح��ال گرچه طی 
یک س��ال اخیر بازار ارز دو دوره ش��اهد 
عبور دلار از مرز ۴۰۰۰تومان بوده، اما در 
مجم��وع دولت یازدهم و اکنون دوازدهم 
توانس��ته فض��ای آرام تری را نس��بت به 
دوره ه��ای قبل برای بازار ارز فراهم کند، 
چنانکه ش��رایط به گونه ای نبوده که بازار 
هم��واره در نوس��ان قرار گی��رد یا ثبات 

چندانی نداشته باشد. 

در  بیت کوی��ن             ارزش  پیش بین��ی 
ب��ازار جهان��ی برای فع��الان ب��ازار مالی 
ارزش  افزای��ش  دارد.  زی��ادی  اهمی��ت 
بیت کوین           در س��ال های اخیر باعث ش��د 
س��رمایه های زیادی وارد این بازار شود. 
حال تحلیلگران بازارهای مالی در سایت 
سی ان بی سی، اکونومیس��ت، بلومبرگ و 
ش��بکه خبری سی س��ی ان به این سوال 
پاسخ داده اند که در سال های آتی ارزش 

بیت کوین           چقدر خواهد بود. 

آدام دیویس، تحلیلگر اقتصادی
ارزش بیت کوین           ها که به عن��وان ابزاری 
ب��رای انتق��ال پول ایجادش��ده اس��ت در 
س��ال های اخیر افزایش یافت. هرچه سهم 
بیش��تری از کالاها با استفاده از بیت کوین           
معامله شود، ارزش بیت کوین           به عنوان ابزار 
معامله بیشتر می شود. در دنیای پول های 
کاغذی هم سیستم مشابهی وجود دارد و 
ارزش پول ها را حجم تجارت انجام ش��ده با 
آنها تعیین می کند، ول��ی دولت با کنترل 
می��زان عرض��ه و تقاضا ت��لاش می کند تا 
بازار را کنترل و از نوس��ان زیاد ارزش پول 
جلوگیری کن��د. ولی در بازار بیت کوین           ها، 
دول��ت هیچ قدرتی ب��رای کنترل عرضه و 
تقاضا ندارد به همین دلیل است که نوسان 
در این بازار بیش��تر است. از طرف دیگر با 
توجه به افزایش استقبال از بیت کوین           ها در 
دنیای امروز نسبت به سال های قبل، انتظار 
می رود متوس��ط ارزش ه��ر بیت کوین           در 
س��ال ۲۰۱۷ بیش از متوسط ارزش آن در 
س��ال قبل باشد. از نظر من متوسط ارزش 
هر بیت کوین           در سال جاری به ۳۰۰۰ دلار 
می رسد که برای پولی که به تازگی ایجاد و 

استفاده شده، نرخ قابل قبولی است. 

چارلی هایتر، مدیرعامل شرکت 
کریپتو کامپر

ارزش بیت کوین           ه��ا تح��ت تأثیر عوامل 
مختلف��ی قرار دارد. یک��ی از این عوامل را 
می توان عرضه و تقاضا دانست. در سال های 
اخیر نرخ رش��د تقاضا بیش از نرخ رش��د 
عرض��ه بیت کوین           بوده اس��ت و به همین 
دلیل قیمت آن رش��د کرد. عرضه و تقاضا 
دو اصل مهم و زیربنایی اکوسیس��تم بازار 
بیت کوین           هس��تند و نوس��انات آنها تأثیر 

زی��ادی روی قیم��ت دارد. از ط��رف دیگر 
چ��ون این پ��ول دیجیتال اس��ت، قوانین 
دنیای دیجیتال و تحولات ایجادش��ده در 
ای��ن بخش هم تأثیر زیادی روی ارزش آن 
دارد، بنابراین برای اینکه بتوانیم پیش بینی 
درس��تی از بازار بیت کوین ها داشته باشیم 
باید در ابتدا زیرس��اخت های ای��ن بازار را 
شناسایی کنیم و عملکرد هریک از آنها را 

به درستی درک کنیم. 
به نظر م��ن، با توجه ب��ه اینکه دنیای 
دیجیتال با س��رعت بالایی در حال رشد 
اس��ت و می ت��وان انتظار داش��ت که در 
آینده نزدیک سهم زیادی از اقتصاد دنیا 
به دنیای دیجیتال وابسته باشد، حضور و 
اهمیت پول های دیجیتالی و تقاضا برای 
بیت کوین           ها هم بیش��تر خواهد ش��د که 
این مس��ئله به افزایش قیمت بیت کوین           
منجر خواهد شد، ولی میزان این افزایش 

به میزان تقاضا بستگی خواهد داشت. 
saxo وان پیترسون، تحلیلگر بانک

ارزش بیت کوی��ن           ت��ا ۱۰ س��ال آینده 
به بی��ش از ۱۰۰هزار دلار می رس��د که 
۳۴۸۳درص��د بی��ش از ارزش آن در ماه 
آگوست سال ۲۰۱۷ میلادی خواهد بود. 
من در ماه دس��امبر س��ال ۲۰۱۶ یعنی 
زمانی که هر بیت کوین           با قیمت ۷۵۴دلار 
مبادله می شد اعلام کردم در سال ۲۰۱۷ 
متوس��ط قیمت ه��ر بیت کوی��ن به مرز 
۲۰۰۰دلار می رس��د که از افزایش ۱۶۵ 
درصدی نس��بت به متوسط ارزش آن در 
سال ۲۰۱۶ حکایت داشت. کمتر از پنج 
ماه بعد از این پیش بینی، ما شاهد رسیدن 
قیمت ه��ر بیت کوین           به مرز ۲۰۰۰ دلار 
بودی��م. مطالع��ات تاریخ��ی هم نش��ان 
می دهد ک��ه افزایش ارزش بیت کوین           در 
س��ال های قبل هم بسیار زیاد بوده است. 
مثلا در سال ۲۰۱۳ ارزش هر بیت کوین 
در بازار ۱۵۰۰درصد رش��د کرد. از طرف 
دیگر در س��ال های اخیر استقبال از این 
بازار افزایش چش��مگیری پیداکرده است 
و می توان انتظار داش��ت که ارزش آن باز 

هم افزایش یابد. 
 

کریس برنیسک، اقتصاددان و نویسنده
رابطه مثب��ت و قدرتمندی بین قیمت 
بیت کوی��ن           در ب��ازار مص��رف و می��زان 

جس��ت وجوی کلمه بیت کوین           در گوگل 
وجود دارد. به  عب��ارت  دیگر هرزمانی که 
مردم متقاضی کس��ب اطلاعات بیش��تر 
در این مورد هس��تند یا خرید خود را از 
این پول الکترونیک��ی افزایش می دهند، 
قیم��ت بیت کوین           در بازار رش��د می کند 
و هرزمانی اس��تقبال از آن کم می ش��ود 
قیمت بیت کوین           هم تنزل پیدا می کند. 

در اواس��ط ماه آگوس��ت س��ال جاری 
قیم��ت هر بیت کوین           در ب��ازار جهانی تا 
م��رز ۴۰۰۰دلار بالا رفت و در اواخر این 
م��اه قیمت از مرز ۵۰۰۰ دلار گذش��ت، 
ول��ی با اس��تناد به ای��ن روند افزایش��ی 
نمی توان گفت در س��ال های آتی قیمت 
می کن��د.  رش��د  همچن��ان  بیت کوی��ن           
بررسی ها نش��ان می دهد هر زمانی که ما 
ش��اهد افزایش ناگهانی قیمت بیت کوین           
در ب��ازار بودی��م، س��قوط ناگهان��ی هم 
مشاهده  شده اس��ت و من انتظار دارم تا 

اواسط س��ال ۲۰۱۸ قیمت بیت کوین           در 
بازار جهانی به یکباره تنزل پیدا کند و در 
این شرایط سرمایه گذاران در بازار متضرر 
ش��وند. به نظر من این اتفاق در راه است 
همانط��ور که در ژوئن س��ال ۲۰۱۱ بعد 
از افزایش ناگهان��ی قیمت بیت کوین           در 
بازار، ش��اهد افت ۹۳درصدی قیمت آن 
بودیم. در آوریل سال ۲۰۱۳ بعد از ایجاد 
یک حب��اب قیمتی در بازار بیت کوین           ها، 
افتی ۷۱درصدی در قیمت مشاهده شد 
و درنهای��ت در نوامبر س��ال ۲۰۱۳ بازار 
بیت کوین           ها ش��اهد س��قوط ۸۵درصدی 
بود. پیش بینی من این است که تا اواسط 
س��ال بعد س��قوطی بالغ  بر ۸۷درصد در 
بازار بیت کوین           ها ایجاد خواهد ش��د و به 
همین دلی��ل به س��رمایه گذاران در این 
ب��ازار توصیه می کنم ب��ا احتیاط در این 

مسیر گام بردارند. 
منبع: آینده نگر 

گمانه زنی ها درباره ارزش بیت کوین در سال های آتی

دیدگاه اقتصاددانان درباره بیت کوین چیست؟ 

فراز و فرود تغییرات نرخ های آزاد و مبادله ای در یک سال اخیر

رقابت دو دلار در ایران گزینه های احتمالی افزایش
قیمت دلار

این روزها پرسشی که همه دارند این است که جهش 
چند روز اخیر دلار منجر به افزایش بیشتر آن خواهد 
شد یا در همین حد متوقف می شود؟ از قبل مشخص 
بود که در نیمه دوم س��ال قیمت ارز تحرک بیشتری 
خواهد داش��ت، ولی آیا این تحرک شروع یک افزایش 

قابل توجه در نرخ دلار و ارزهای دیگر است؟ 
به نظر این طور نمی رس��د. در چهار س��ال گذشته 
چندین بار قیمت دلار از بالا و پایین کانال ترسیم شده 
را شکس��ته، ولی همواره تغییرات خود را در این کانال 
حفظ کرده اس��ت و اگر این کانال بخواهد اعتبار خود 
را حفظ کند، قیمت دلار جای زیادی )حداقل این بار( 
برای افزای��ش ندارد. البته دلایل کاف��ی هم برای این 

منظور وجود دارد. 
عزم بانک مرکزی برای کنترل قیمت، وجود ارز کافی 
برای کنترل بازار، حساس��یت قیم��ت دلار برای حفظ 
ثبات در بازار پول و شبکه بانکی از جمله تعدادی از این 
عوامل است که اجازه نمی دهد قیمت دلار فراتر رود. با 
توجه به اینکه در چهار سال گذشته تورم به طور کامل 
خود را در قیمت دلار نش��ان نداده است، بنابراین فرض 
قوی این است که دلار مستعد بالاتر رفتن از این مقادیر 
اس��ت و اگر بانک مرکزی دس��ت به این اقدام نزند، در 
شرایط کمبود عرضه بازار خودش این کار را خواهد کرد. 
ای��ن اتفاق را چندی��ن بار در بع��د از انقلاب تجربه 
کرده ایم. در این صورت در شرایط زیر کانال فوق از بالا 
شکسته و دلار افزایش بیشتری را تجربه خواهد کرد: 

- افزایش ه��ای گاه و بی گاه دلار این فرضیه را برای 
مردم قوی تر کند که خری��د دلار مکان امن تری برای 
حفظ دارایی های شان است یا سود بیشتری نصیب آنها 

خواهد کرد. 
- در صورتی که فشار تحریم ها بر ایران بیشتر شود 
و مشکل جدی در انتقال ارزهای حاصل از صدور نفت 

و گاز ایجاد شود. 
- در صورتی که مشکلات شبکه بانکی رفع نشود و 
بانک های بیشتری با عدم توانایی در پس اندازها و سود 

متعلقه مواجه شوند. 
- در ش��رایطی که بانک مرکزی مصمم باشد که در 
سال جاری نرخ ارز را یکسان کند و اجازه دهد قیمت 
را مدیریت شده ولی از طریق نیروهای بازار تعیین کند. 

گذری بر دلایل افزایش قیمت دلار
دلار بی قیمت شد

ن��رخ دلار پ��س از چند روز افزایش، دی��روز در بازار 
بی قیمت شد تا صرافی ها این ارز را از تابلوی معاملات 

خود حذف کنند. 
به گ��زارش آنا،  افزایش قیمت دلار که از حدود یک 
ماه پیش آغاز ش��ده ب��ود در روزهای اخیر با ش��تاب 
بیشتری دنبال ش��د تا قیمت این ارز در بازار به بالای 
۴ هزار تومان برسد. تداوم حضور دلار در کانال ۴ هزار 
تومانی سبب شد تقاضای کاذب در بازار این ارز ایجاد 
شود و مردم صف خرید در جلوی صرافی ها ایجاد کنند. 
به دنبال تغییرات لحظه ای قیمت دلار، صرافی ها از 
قیمت گذاری این ارز بازماندند و همین امر س��بب شد 
دلار از تابلوی معاملات ش��ان حذف شود و به اصطلاح 
دلار بی قیمت ش��د. با این ح��ال برخی صرافی ها دلار 
را ب��ا قیمتی بی��ن ۴۰۶۰ تا ۴۱۰۰ توم��ان به فروش 
می رسانند. تعدادی دیگر نیز با ثبت نام و تعیین سقف 

خرید، دلار را با قیمت هایی پایین تر می فروشند. 
در این آش��فته بازار دلار اما هن��وز خبری از ورود 
بانک مرکزی برای کنترل قیمت نیس��ت. رئیس کل 
بانک مرکزی نیز تنها به انتش��ار یادداشتی در کانال 
تلگرامی خود بسنده کرده است. ولی الله سیف طی 
یادداشتی در واکنش به نوسانات روزهای اخیر بازار 
ارز گف��ت: واقعیت ه��ای اقتصادی در هر کش��وری 
ش��رایطی را اقتضا می کند و چیزی نیست که بشود 
با دس��تور آن را در یک ش��رایط خ��اص و ثابت نگه 

داشت. 
به گفته سیف، بانک مرکزی نسبت به نوسان نرخ ارز 
بی تفاوت نیست و وظیفه دارد که از نوسانات هیجانی 
بازار ارز جلوگیری کند و اگر بانک مرکزی مداخله کند، 
ممکن است به شکل موقت بشود بازار را کنترل کرد، 
اما شرایط باز به همان شرایط قبل برمی گردد و این امر 

بازار را از پیش بینی پذیر شدن خارج می کند. 
در مقابل، برخی اقتصاددانان نوس��انات نرخ ارز را 
حاصل عدم دخالت و کنت��رل بانک مرکزی در این 
بازار می دانند. در همین رابطه، آلبرت بغزیان، استاد 
اقتصاد دانش��گاه تهران گفت: اگر دولت بخواهد نرخ 
تورم را تک رقمی نگه داشته و اشتغال را رونق دهد، 
بای��د در کنترل بازار ارز ورود کند.  قیمت دلار رو به 
افزایش است و این قیمت هرچقدر بیشتر شود مانند 

سمی برای اقتصاد کشور به شمار می رود. 
وی با اش��اره به لزوم ورود بانک مرک��زی برای آرام 
ک��ردن ب��ازار دلار،  ادامه داد: اگ��ر اراده کنترل قیمت 
دلار توس��ط بانک مرکزی وجود داشته باشد، می تواند 
ب��ا تزریق ارز به بازار،  ش��رایط را کنترل کرده تا اوضاع 

آرام شود. 
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یادداشت

دریچه

مدیرعامل بانک توسعه صادرات اعلام کرد
نقل و انتقال پول نفت از کانال 

اگزیم بانک
مدیرعامل بانک توس��عه صادرات ایران اعلام کرد با 
توج��ه به روابط کارگزاری که بانک توس��عه صادرات با 
بانک های دنیا دارد، این امکان را داریم که وجوه حاصل 
از ف��روش نفت خام را جابه جا کنیم.  به گزارش روابط 
عمومی بانک توسعه صادرات ایران، تلاش ها برای ورود 
نفت و س��ایر حامل های انرژی به بازار سرمایه و تعیین 
قیمت این محصولات در بورس، اوایل سال ۱۳۹۰ شکل 
دیگری یافت و با تصمیم ش��ورای عالی بورس و اوراق 
بهادار در خردادماه س��ال ۱۳۹۰، بورس انرژی به عنوان 
چهارمین بورس کش��ور به منظور عرضه محصولات و 
مش��تقات نفتی، برق، گاز طبیعی، زغال سنگ و سایر 
حامل های انرژی تش��کیل ش��د. با عرضه نفت خام در 
بورس شفافیت، س��لامت بازار و نیز تقویت صادرات را 
ش��اهد خواهیم بود، چراکه به نظر می رسد عرضه نفت 
خام در بورس می تواند دس��ت دلالان و واسطه گران را 
در بورس کوتاه کند و سرمایه گذاران خارجی با اطمینان 

بیشتری اقدام به خریدوفروش می کنند. 
در ماه ه��ای اخیر اقدامات گس��ترده ای جهت فراهم 
کردن زیرس��اخت های لازم برای معاملات بین المللی 
نفت خام در بورس انرژی آغاز شده است. با پیگیری های 
مسئولان سازمان بورس، مدیران بورس انرژی، شرکت 
سپرده گذاری مرکزی، بانک توسعه صادارت و مساعدت 
ش��رکت ملی نفت ایران قرار است به زودی عرضه نفت 
خام صادراتی از طریق چهارمین بورس انجام ش��ود تا 
طلسم عرضه این محصول در بازار سرمایه شکسته شود.  
علی صالح آبادی، مدیرعامل بانک توسعه صادرات ایران 
در گفت وگو با اگزیم نی��وز در خصوص روند همکاری 
بانک توس��عه ص��ادرات با بورس انرژی گفت: حس��ب 
درخواستی که بورس انرژی و سازمان بورس و همچنین 
شرکت س��پرده گذاری مرکزی از ما داشت، بنا شد در 
صورت عرض��ه نفت خام در بورس انرژی، مس��ئولیت 
تصفیه معاملات فی مابین به عهده بانک توسعه صادرات 
باشد.  صالح آبادی گفت: پس از ارائه این پیشنهاد، بانک 
توس��عه صادرات اعلام آمادگی کرد که عاملیت تسویه 
ارزی این وجوه را ب��رای مجموعه نفت انجام بدهد. به 
گفته وی، با توجه به روابط کارگزاری که بانک توس��عه 
صادرات با بانک ه��ای دنیا دارد، این امکان را داریم که 

وجوه حاصل از فروش نفت خام را جابه جا کنیم. 

نوسانقیمت)تومان(نوع ارز 

۴.۰۱۵دلار آمریکا

۴.۷۹۴یورو اروپا

۵.۳۵۸پوند انگلیس

۱.۱۲۱درهم امارات

نرخ ارز نقدی

نرخ سکه و طلا

نوسانقیمت)تومان(عنوان

۵۳۹.۳۰۰مثقال طلا

۱۲۴.۵۰۰هر گرم طلای ۱۸ عیار

۱.۲۶۷.۰۰۰سکه بهار آزادی

۱.۳۰۹.۰۰۰سکه طرح جدید

۶۶۸.۰۰۰نیم سکه

۳۸۸.۰۰۰ربع سکه

۲۵۳.۰۰۰سکه گرمی

نرخنــامه

بانکنامه

مرتضی ایمانی راد
 کارشناس اقتصادی
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ش��اخص کل ب��ورس اوراق بهادار تهران 
در آخری��ن روز کاری در هفت��ه ج��اری با 
رش��د 9 واحدی به س��طح 84هزار و 744 
واحد رس��ید. در بازار روز چهارشنبه نماد 
پتروش��یمی فناوران ب��ا 16 واح��د، نماد 
پالای��ش نفت تهران ب��ا 15 واح��د، نماد 
پالایش نف��ت اصفهان ب��ا 13 واحد، نماد 
پتروش��یمی پردی��س با 12 واح��د و نماد 
سرمایه گذاری خوارزمی با 7 واحد افزایش، 
بیش��ترین تأثیر را بر رش��د پای��ان هفته 
ش��اخص کل ب��ورس داش��تند. در مقابل، 
نماد داده گس��تر عصرنوین  های وب با 15 
واحد، نماد سرمایه گذاری  غدیر با 12 واحد، 
نماد صنایع پتروشیمی خلیج فارس با 11 
واحد، نماد سایپا و نماد گسترش نفت و گاز 
پارس��یان با 9 واحد کاهش بیشترین تأثیر 
منفی را در جلوگیری از رشد بیشتر نماگر 
بورس داشتند. همچنین در بازار فرابورس 
ایران ش��اخص کل با رش��د همراه بود و با 
افزایش 4 واحدی به رقم 929 واحد رسید. 
در بازار فرابورس، معامله گران 238 میلیون 
و 704 هزار برگه بهادار در قالب 32 هزار و 
323 نوبت معامله و به ارزش 161 میلیارد 

و 259 میلیون تومان دادوستد کردند. 

بورس تهران زیر سایه ریسک های 
سیاسی

به نظر می رسد با توجه به نزدیک شدن 
به زم��ان اعلام ضرب الاجل تأیید پایبندی 
ایران به مفاد برجام توسط رئیس جمهوری 
آمری��کا، فعالان بازار س��هام، احتیاط را در 
دستور کار خود قرار داده اند. بر این اساس 

دورنمای اقتصاد ایران در حالی زیر س��ایه 
سنگین اخبار سیاسی به ویژه آینده برجام 
تیره ش��ده که ب��ه نظر می رس��د افزایش 
ن��رخ ارز بیش از گذش��ته بر ع��دم اقبال 
س��رمایه گذاران به بورس تهران تأثیرگذار 
است. این وضعیت باعث شده بی  اعتمادی 
به آینده، همچنان در بازار س��هام به چشم 
آید و استراتژی های کوتاه مدت نگر مبنای 
عملکرد اکث��ر معامله گران ب��ورس تهران 
قرار گی��رد. بدین ترتیب روز چهارش��نبه 
بورس تهران نظاره گر معاملاتی به نس��بت 
کم حج��م در اغلب نمادهای معاملاتی بود 
که انتظار برای افزایش نرخ ارز دوباره گروه 
فلزات اساسی و پالایشی ها را به عنوان لیدر 
بازار سهام معرفی کرد؛ گروهی که به مدد 
حقوقی ه��ای خ��ود ش��اهد بازارگردانی و 
حمایت در مقابل فروشندگان اغلب حقیقی 
بود و همی��ن امر مانع از ریزش ش��اخص 
کل ش��د. در دادوستدهای روز چهارشنبه 
س��هم های گروه فرآورده های نفتی عمدتا 
ب��ا رش��د مواجه ش��ده اند ام��ا محصولات 

ش��یمیایی، اطلاعات و ارتباط��ات و تعداد 
زی��ادی از خودرویی ه��ا روند کاهش��ی در 

قیمت پایانی را تجربه کردند. 

با گروه های بازار سهام
در آخری��ن روز معاملاتی هفته نمادهای 
نفتی عمدتا با روند افزایش��ی مواجه بودند، 
البته این روند افزایش��ی چندان زیاد نبود و 
عموما به کمتر از یک درصد ختم می شد. در 
این گروه 13 میلیون سهم به ارزش نزدیک 
به 5میلی��ارد توم��ان در 1643 نوبت مورد 
دادوستد قرار گرفت، اما در گروه محصولات 
شیمیایی تعداد زیادی از سهم ها افت کمتر 
از ی��ک درصدی در قیم��ت پایانی را تجربه 
کردند، هر چند تعداد زیادی از سهم های این 
گروه جزو نمادهایی بودند که تا حدودی به 
رشد ش��اخص دامن زدند. در گروه استخراج 
کانه های فلزی نیز روند قیمت سهم ها عموما 
کاهش��ی بود، علاوه بر این در گروه اطلاعات 
 و ارتباطات نیز هر س��ه سهم  های وب، آتیه 
داده پ��رداز و مبی��ن وان کی��ش رون��دی 

کاهش��ی در قیمت پایان��ی را تجربه کردند. 
روز چهارش��نبه در گروه اطلاعات ارتباطات 
12 میلیون س��هم ب��ه ارزش پن��ج میلیارد 
و 600 میلیون تومان دادوس��تد ش��د و در 
گروه استخراج کانه های فلزی نیز بیش از 8 
میلیون سهم به ارزش 2میلیارد و 60 میلیون 
تومان مورد دادوستد قرار گرفت. در بازار روز 
چهارش��نبه که تعداد زیادی از سهم ها روند 
کاهش��ی در قیمت پایان��ی را تجربه کردند، 
قندی ها عمدتا با رشد مواجه بودند و تعدادی 
از آنها حدود یک درصد و تعدادی نیز حدود 
2درص��د در قیمت پایانی افزایش یافتند. در 
این گ��روه 3 میلیون و 899 هزار س��هم به 
ارزش نزدیک به یک میلیارد و 500 میلیون 
تومان مورد دادوستد قرار گرفت. در بازار دوم 
بورس تهران نیز که به معاملات درون گروهی 
س��هامداران عم��ده اختص��اص دارد، 227 
میلیون س��هم پارس خودرو به ارزش بیش از 
18.5 میلیارد تومان میان سهامداران عمده 
این س��هم با معام��لات انتقالی هم��راه بود. 
75میلیون س��هم س��رمایه گذاری خوارزمی 
نیز ب��ه ارزش بیش از 6 میلیارد تومان میان 
س��هامداران عمده این س��هم ب��ا معاملات 
انتقالی همراه ش��د. همچنی��ن 56 میلیون 
سهم ذوب آهن اصفهان به ارزش کمتر از 4.5 
میلیارد تومان کدبه کد ش��د. 22.5 میلیون 
سهم سیمان داراب نیز به ارزش بیش از 2.5 
میلیارد تومان میان س��هامداران عمده این 
سهم با معاملات انتقالی همراه شد. همچنین 
7میلیون سهم فولاد مبارکه اصفهان به ارزش 
بیش از یک میلیارد تومان به کدهای انتقالی 
سهامدار عمده جابه جا شد. 5 میلیون سهم 
س��رمایه گذاری صندوق بازنشستگی نیز به 
ارزش بی��ش از 700میلیون تومان کدبه کد 

شد. 

حقوقی ها شاخص کل را مثبت نگه داشتند

بازار سهام در فاز احتیاط

با ابتکار سازمان بورس و اوراق بهادار 
در کاهش 7.5درصدی نرخ کارمزدهای 
معاملاتی، هزینه های معاملات در بورس 
کاهش یافته و در نتیجه حجم معاملات 
و نقدینگ��ی افزای��ش می یاب��د. یکی از 
عوام��ل اثرگ��ذار در رون��ق بخش��ی به 
معاملات، کاه��ش هزینه های معاملاتی 

اس��ت زیرا هر چه هزینه های معاملاتی 
کاه��ش پیدا کن��د، افرادی ک��ه با دید 
کوتاه م��دت س��رمایه گذاری می کنن��د، 
سریع تر می توانند اقدام به خریدوفروش 
کنن��د و این مس��ئله منجر ب��ه افزایش 
حجم معاملات و نقدش��وندگی در بازار 
خواهد ش��د. س��ازمان ب��ورس و اوراق 
به��ادار در نخس��تین گام، کارمزدهای 
خ��رد را 25 درصد کاه��ش داد که در 
معام��لات س��هام ب��ورس اوراق بهادار 
ته��ران حق نظ��ارت س��ازمان بورس از 

خریدوف��روش از 0.0008 به 0.0006 
کاه��ش یافته اس��ت. در گام بعدی نیز 
کارمزد شرکت بورس اوراق بهادار تهران 
و فرابورس ایران 20 درصد در معاملات 
سهام کاهش یافت؛ به طوری که کارمزد 
از  خریدوف��روش  از  ب��ورس  ش��رکت 
0.0008 ب��ه 0.00064 ارزش معامل��ه 
کاه��ش یاف��ت. کارمزد کارگ��زاران نیز 
ب��ا کاهش ان��دک به می��زان 5درصد از 
خریدوف��روش   0.0076 ب��ه   0.0008
رس��یده که مجموع این تغییرات منجر 

به کاهش 7.5 درصدی هزینه معاملات 
ش��ده است. با توجه به اینکه انتظار این 
است که با کاهش هزینه های معاملاتی 
حجم معاملات افزایش داش��ته باش��د، 
به نظر می رس��د در درآم��د کارگزاران 
تغییری رخ ندهد، ولی درآمد س��ازمان 
از محل حق نظارت بر معاملات کاهش 
داش��ته باش��د زیرا کاهش کارمزدهای 
سازمان بیش از کاهش سایر ارکان بوده 

است. 
منبع: ایرنا

ش��بکه تلویزیونی سی ان بی سی با ارائه 
تحلیلی درباره بازار س��هام ایران اعلام کرد 
ش��اخص بورس تهران باوجود کاهش یک 
درص��دی در هفته ام��ا 2درص��د در ماه، 
4.5 درص��د در س��ه م��اه و 7 درص��د در 
ش��ش ماه افزایش یافته اس��ت. به گزارش 
بورس پ��رس، در طول پنج ماه گذش��ته، 

حج��م س��رمایه گذاران در ب��ورس تهران 
67 درص��د افزای��ش یافته اس��ت. ایران از 
زمانی که معاهده هس��ته ای را امضا کرده با 
نتایج متفاوتی مواجه ش��ده و از کسب و کار 
و س��رمایه گذاران اروپا و آس��یا اس��تقبال 
کرده اس��ت. از س��وی دیگ��ر، ارزان بودن 
کالاهای ایرانی برای اروپایی ها و آسیایی ها، 

س��رمایه گذاری در ایران را به صرفه کرده 
است. سرمایه گذاران ایرانی از بریتانیا، اروپا، 
ترکیه، روسیه، کره جنوبی و چین در حال 
ورود به بورس تهران هس��تند و بیشتر این 
علاقه مندی جهت سرمایه گذاری در بخش 
مصرف کننده، زیرساخت و انرژی ایران بوده 
است. با وجود تمایل بس��یاری از ایرانی ها 

برای پیش��برد اقتص��اد، بازار س��هام ایران 
همچنان با پتروش��یمی، مع��دن و فلزات 
ارتباط دارد. بخش بزرگی از عملکرد قابل 
اطمین��ان بورس تهران در س��ال جاری به 
افزایش قیم��ت کالاه��ای جهانی مرتبط 
اس��ت. علاوه بر این، بازار ارز نیز برای ایران 

مطلوب است. 

دستورالعمل جدید در خصوص کاهش 
ن��رخ کارمزدهای ارکان بازار س��رمایه و 
کارگزاران از روز شنبه هفته آتی اجرایی 
می ش��ود. بنابراین انتظار می رود از هفته 
آینده ش��اهد افزایش حجم معاملات در 
بازار س��هام باش��یم. روح الله میرصانعی، 
دبیرکل کان��ون کارگزاران بورس و اوراق 
به��ادار با بی��ان مطلب فوق به س��نا، از 
اجرایی ش��دن این دس��تورالعمل از روز 
ش��نبه هفته آتی، خب��ر داد و گفت: بعد 
از اب��لاغ این دس��تورالعمل ب��ه نهادهای 
مذکور، از 22 مهر شاهد کاهش کارمزدها 
خواهیم بود. وی در ادامه با تش��ریح این 
ابلاغیه گف��ت: همانطور که اعلام ش��ده 
اس��ت طبق مصوبه اخیر، ش��اهد کاهش 
25 درصدی در کارمزد س��ازمان بورس، 
کاه��ش 20درصدی در کارمزد ش��رکت 
ب��ورس و فراب��ورس ای��ران و همچنین 
کاهش 5درصدی کارگزاران خواهیم بود. 

همچنین سقف کارمزدهای دریافتی که 
در گذشته معادل 20 میلیون تومان بود، 
طبق مصوبه اخی��ر به 30 میلیون تومان 
افزایش یاف��ت. این س��قف در معاملات 
کارگ��زاران در بورس نی��ز به 30 میلیون 
تومان رس��یده  اس��ت. وی در ادامه بیان 
کرد: ب��رای کارگزاران دو تحول دیگر نیز 
ترسیم شده اس��ت. موضوع اول افزایش 
سقف کارمزد در بورس و فرابورس است 
و دومین موضوع افزایش س��قف کارمزد 
بورس کالا از 10 میلی��ون تومان به 30 

میلیون تومان است. 

سه وجه مثبت کاهش کارمزدها
دبی��رکل کان��ون کارگ��زاران اث��ر این 
تحولات را اینچنین تشریح کرد: کاهش 
معاملات  مختل��ف،  بورس های  کارم��زد 
روزان��ه و حج��م معام��لات را توس��عه 
می بخش��د ک��ه ای��ن موض��وع می تواند 

نقدشوندگی بازار را تا حد زیادی افزایش 
دهد. از س��وی دیگر در صورتی که نهاد 
ناظر تصمیم��ی در خص��وص راه اندازی 
معاملات الگوریتمی یا پربس��امد داش��ته 
باش��د، کاه��ش کارمزد ه��ا کم��ک قابل 
توجه��ی ب��ه راه ان��دازی و توس��عه این 

معاملات خواهد کرد. 
اثر کمرنگ کاهش کارمزد برای ارکان

وی همچنی��ن اف��زود: در خص��وص 
اث��رات مالی این ابلاغی��ه بر صورت های 
مالی ارکان ه��ای مختلف بازار، اظهارات 
بس��یاری بیان ش��ده اس��ت. باید توجه 
داش��ت که ب��ا وجود کاه��ش کارمزدها 
افزای��ش حج��م معام��لات ش��رکت ها 
می توان��د زیان ه��ای مال��ی احتمالی را 
کاهش دهد. در نتیجه به نظر می رس��د 
ای��ن اس��تراتژی نمی توان��د آث��ار مالی 
زی��ان آوری ب��رای ارکان ب��ازار داش��ته 
باشد. دبیرکل کانون کارگزاران طراحی 

این دس��تورالعمل را در راستای توسعه 
هرچه بیش��تر بازار س��رمایه بیان کرد و 
گفت: علاوه بر اینک��ه کاهش کارمزدها 
می تواند افزایش نقدش��وندگی بازار را به 
همراه داش��ته باشد، دس��تورالعمل های 
اخیر در زمینه توقف و بازگشایی نمادها 
نی��ز می تواند اث��ر دوچندانی در افزایش 
حجم معاملات بازار س��هام داشته باشد. 
در این صورت می ت��وان عنوان کرد که 
از س��ه ضلعی افزایش نقدشوندگی بازار 
دو ضلع آن ترسیم شده است و سومین 
ضلع یعنی اصلاح ریزس��اختارهای بازار 
نی��ز در دس��تور کار ق��رار دارد. با توجه 
به تلاش های س��ازمان ب��ورس و اوراق 
بهادار در زمینه جلوگیری از قفل شدن 
معاملات بازار سهام، پیش بینی می شود 
اصلاح��ات جدی در زمین��ه حجم مبنا 
و دامنه نوس��ان نیز در دس��تور کار قرار 

بگیرد. 

کاهش کارمزد، حجم معاملات بازار سرمایه را افزایش می دهد

تحلیل رسانه آمریکایی از بورس ایران 

اجرایی شدن کاهش کارمزدها از روز شنبه

خبر

فعالیت صندوق تثبیت بازار 
سرمایه آغاز شد

با تصویب چارچوب کلی فعالیت و نحوه اس��تفاده 
از مناب��ع، آیی��ن نامه  ها و بودجه توس��ط هیأت امنا 
و امض��ای وزی��ر امور اقتص��ادی و دارای��ی صندوق 
تثبیت بازار س��رمایه رسما فعالیت خود را آغاز کرد. 
در چهارمین جلس��ه هیأت امن��ای صندوق تثبیت 
بازار س��رمایه به ریاس��ت دکتر کرباسیان، وزیر امور 
اقتصادی و دارایی، چارچوب کلی نحوه اس��تفاده از 
منابع، آیین نامه  ها و بودجه این صندوق، به تصویب 
رس��ید و عملا فعالیت های ای��ن صندوق کار خود را 
آغ��از کرد. این صندوق که در راس��تای اجرای ماده 
28 قانون رفع موانع تولید رقابت پذیر و ارتقای نظام 
مالی کش��ور با هدف اطمینان بخش��ی و ایجاد ثبات 
در بازار س��رمایه، در تیرماه 1396 بنای تأسیس آن 
گذارده ش��د، تأثیر بسزایی در حمایت از سهامداران 
و پیش��گیری از نوس��انات ش��دید بازار دارد. هدف 
اصل��ی از راه ان��دازی این صندوق، اطمینان بخش��ی 
ب��رای مقابله با مخاطرات و نوس��ان های قابل توجه 
در بازار س��هام و پوشش ریسک های خاص وارده بر 
بازار به منظور کاهش آسیب سهامداران خرد است. 
تشکیل این صندوق، به عنوان یکی از زیرساخت های 
بازاری کارآمد و عمیق، سبب افزایش ثبات، افزایش 
نقدش��وندگی و کاهش ریس��ک بازار س��هام کشور 

می شود. 

اطلاعات مالی مانع بازگشایی 
نمادها نیست

قاسم محس��نی با تأکید بر شفافیت اطلاعات در 
بازار سرمایه اظهار داشت: تمام شرکت های سهامی 
عام ثبت ش��ده در ش��رکت بورس موظف هس��تند 
س��الانه چهار صورتحساب منتشر کنند. به گزارش 
ایلنا، وی با بیان اینکه هر ش��رکتی باید هر سه ماه 
یک بار اقدام به انتش��ار صورتحس��اب خود کند و 
اطلاعات حسابرسی خود را در دید عموم قرار دهد، 
ادامه داد: شرکت های بورسی موظف هستند علاوه 
ب��ر انتش��ار صورت های مالی خ��ود در موعد مقرر، 
نس��بت به انتشار اطلاعات مهم که در قیمت سهام 
تأثیر گذار اس��ت هم اقدام کنند. عضو شورای عالی 
بورس افزود: برخی اتفاقات مانند انعقاد قراردادهای 
جدید در یک ش��رکت، می تواند عامل تعیین کننده 
در قیمت س��هام آن ش��رکت باش��د، بنابراین باید 
توضیحات این موضوع در اسرع وقت به سهامداران 
و س��رمایه گذاران اطلاع داده شود. محسنی با بیان 
اینکه علت بس��ته ب��ودن نماد ش��رکت ها در بازار 
س��رمایه ابهام در اطلاعات یا نب��ود اطلاعات کافی 
است، اظهار داش��ت: با انتشار دستورالعمل جدید، 
از این پس نحوه انتش��ار اطلاعات ش��رکت ها مانع 
انجام معاملات نیس��ت. وی ادام��ه داد: قرار بر این 
اس��ت از این پس، در صورت نب��ود اطلاعات یا در 
صورت وج��ود ابه��ام در آن نماد ش��رکت ها چند 
س��اعت یا در نهایت برای چند روز بسته باشد. این 
توقف چند ساعته در انجام معاملات یک هشدار به 

سرمایه گذاران خواهد بود. 

عرضه بیش از ۸۱ هزار تن وکیوم 
باتوم و قیر

ت��الار فرآورده ه��ای نفتی و پتروش��یمی بورس 
کالای ای��ران روز چهارش��نبه 19 مهر ماه میزبان 
عرض��ه 81 هزار و 600 تن قیر و وکیوم باتوم بود. 
44 ه��زار تن وکی��وم باتوم، 37 ه��زار و 600 تن 
ان��واع قیر، 800 تن گوگ��رد، یک هزار و 500 تن 
ل��وب کات، 11 ه��زار و 457 تن مواد ش��یمیایی 
و پلیمری در این تالار عرضه ش��د. براس��اس این 
گ��زارش، 6 هزار و 734 تن قی��ر و عایق رطوبتی 
در تالار صادراتی بورس کالای ایران عرضه ش��د. 
علاوه براین، 484 تن سبد میلگرد مخلوط نیز در 
تالار محصولات صنعتی و معدنی عرضه شد. تالار 
محصولات کش��اورزی ب��ورس کالای ایران نیز در 
این روز شاهد عرضه 270 هزار تن گندم خوراکی 
و دوروم بود. براس��اس این گزارش 225 تن شکر 
س��فید، یک هزار تن شکر خام، 300 تن جو دامی 
و 37 ه��زار قطع��ه جوجه یک روزه نی��ز در تالار 

محصولات کشاورزی عرضه شد. 

پیشتازی معاملات انواع حلال در 
بازار فیزیکی 

طی معام��لات روز کاری 19 مهرم��اه 96 بورس 
انرژی ایران، کالاهای سی اس او پالایش نفت شازند 
و حلال 410 پالای��ش نفت آبادان در رینگ داخلی 
و ح��لال 402 پالایش نفت اصفه��ان و بندرعباس 
در رین��گ بین المل��ل عرضه ش��دند. از ن��کات مهم 
عرضه های روز چهارش��نبه می ت��وان به عرضه بیش 
از 5 هزار مترمکعب حلال 402 در رینگ بین الملل 

اشاره کرد. 

نگاه

دریچه

یادداشت

بیشترین درصد افزایش
کش��ت و صنعت پی��اذر در حالی عنوان نخس��ت جدول 
بیش��ترین درص��د افزای��ش را از آن خود کرد که س��یمان 

کرمان در جایگاه دوم این گروه قرار گرفت.
درصد نوسانقیمتنام شرکت

5.2904.98غاذر
2.0074.91سکرما
5.9044.85کپشیر
2.3434.83ثاباد
1.6224.78غپاک
27.9794.59غمهرا
5.4094.4چکارن

 بیشترین درصد کاهش
پتروش��یمی آبادان صدر نش��ین جدول بیشترین درصد 
کاهش ش��د. فیبر ایران در رده دوم این گروه ایستاد. شهد 
هم در میان س��هم هایی با بیش��ترین کاهش قیمت جای 

گرفت.
درصد نوسانقیمتنام شرکت

)6.71(2.421شپترو
)4.98(5.787چفیبر
)3.69(7.704قشهد
)3.68(2.909سغرب
)3.52(3.287کهرام
)3.4(1.024وصنا
)3.28(1.415کساپا

پرمعامله ترین سهم
آلومینیوم ایران پرمعامله ترین سهم بازار بورس شناخته 
ش��د. س��ایپا در رده دوم این گروه ایس��تاد. ف��ولاد مبارکه 

اصفهان هم در رده های بالا قرار گرفت.
تعداد دفعهقیمتنام

73.675 1775فایرا
51.432 1051خساپا
15.989 1939فولاد

14.968 802خپارس
14.146 2007سکرما
13.559 1930پارسان
12.879 699خزامیا

بیشترین ارزش معامله
جایگاه نخست بیشترین ارزش معامله را آلومینیوم ایران 
ب��ه خود اختصاص داد. داده گس��تر عصر نوین رتبه دوم را 
به دس��ت آورد. س��ایپا هم در بالای جدول بیشترین ارزش 

معاملات قرار گرفت.
جمع معاملات قیمتنام
130.763 1775فایرا

56.650 4494هاي وب
54.041 1051خساپا
32.669 13464آپ

31.004 1939فولاد
29.370 3814خاهن
28.398 2007سکرما

بیشترین سهام معامله شده
سایپا در حالی رتبه نخست جدول بیشترین سهام معامله 
ش��ده را به دست آورد که داده گستر عصر نوین در این گروه 

دوم شد و آلومینیوم ایران در رتبه سوم قرار گرفت.
تعداد سهام معامله شدهقیمتنام شرکت

10514754خساپا
44943265های وب

17752611فایرا
25632037چدن
20071271سکرما
38141264خاهن
8021037خپارس

P/E بالاترین نسبت
رده نخس��ت بالاتری��ن نس��بت P/E را در روز گذش��ته 
داروسازی زاگرس فارمد پارس به دست آورد. سایپا شیشه 

در جایگاه بعدی قرار گرفت.
P/Eقیمتنام شرکت

4860972ددام
1415708کساپا

1279640خکمک
3193639کحافظ
2398600خمحور
2155539شپارس
2006401قثابت

P/E کمترین نسبت
روز گذشته شیشه و گاز در صدر جدول کمترین نسبت 
P/E ایستاد. سرمایه گذاری خوارزمی جایگاه دوم این گروه 

را از آن خود کرد. 
P/Eقیمتنام شرکت

37651.79کگاز
8342.22وخارزم
15002.78واعتبار

14813.28ما
10243.39وصنا
18203.51وبانک
12203.65پردیس

نماگر بازار سهام

سیدمحمد صدرالغروی
sadrolgharavi@journalist.com

محسن خدابخش
مدیر نظارت بر بورس های سازمان 

بورس و اوراق بهادار

بورس کالا

بورس انرژی
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شماره 903

ش��اید، »بازار مکاره مج��ازی« بهترین 
توصیف برای کسب وکارهایی است که در 
بستر فضای مجازی و به ویژه تلگرام شکل 
می گیرند. براس��اس آنچ��ه فرهنگ های 
لغت معنا کرده اند، ب��ازار مکاره به جایی 
گفته می ش��ود ک��ه در م��دت چند روز 
در محل��ی برپا ش��ود و بازرگانان از نقاط 
مختلف و کشورهای متعدد کالاهای خود 
را ب��ه آنجا ببرن��د و در معرض نمایش و 

فروش بگذارند.  
ای��ن اتفاق اکن��ون در تلگ��رام هم رخ 
داده اس��ت؛ کس��ب وکارهایی که تلاش 
می کنند مش��تری های خود را قانع کنند 
کالاها و خدم��ات موردنظ��ر را بخرند و 
اس��تفاده کنند؛ گاهی این کالاها، وسایل 
دم دستی است، مانند وسایل آشپزخانه و 
لباس و لوازم آرایش��ی و گاهی هم وسایل 
عجیب وغریب ت��ر و بزرگ ت��ر:  »خری��د 
کس��ب وکارهای   » بان��ه!  از  تلویزی��ون 
تلگرام��ی حتی پا را فراتر گذاش��ته  و به 
ارائه خدمات خاص هم وارد ش��ده اند؛ از 
میان این کسب وکارها می توان به مشاوره 
تغذیه، مش��اوره لاغ��ری و چاقی و حتی 

مشاوره ازدواج اشاره کرد. 
 آخ��ری جالب تر اس��ت؛ مش��خصات 
ف��رد  و  خودت��ان  روح��ی   و  ظاه��ری 
موردنظرت��ان را به نش��انی ادمین کانال  
تلگرام��ی م��ورد نظر ارس��ال می کنید و 
او هم »کی��س« موردنظر را برای ش��ما 
می یاب��د؛ بعد هم حق معرفی و مش��اوره 
را برای��ش کارت ب��ه کارت می کنید و او 
هم �ش��اید� همس��ر آینده تان را به شما 

معرفی می کند. 
هم��ه این اتفاق��ات، آن چیزی اس��ت 
که پی��ش از این در زندگ��ی روزمره هم 
می افت��اد؛ خریدوفروش هایی که در بازار 
یا مکان های مختلف و به صورت حضوری 
انجام می ش��د، اکن��ون به بس��تر فضای 
مج��ازی راه  یافت��ه و اتفاق��ا درآمدهای 

خوبی هم دارد. 

چرا کسب وکارهای اینترنتی رونق 
گرفته  است؟ 

 »رون��ق زی��اد« اصلی ترین مش��خصه 
بازارهای مجازی است. تقاضا برای خرید 
کالا ی��ا دریافت خدم��ات در این بازارها 
زیاد اس��ت و همین عامل س��بب شده تا 
بخش زی��ادی از فعالیت ه��ای مرتبط با 
کس��ب وکار در ای��ن بازارها انجام ش��ود. 
ب��ه تعبیری دیگر، ای��ن بازارهای مجازی 
»پاتوق��ی« ایجاد می کنند تا همه بتوانند 
از خدم��ات و کالاهای ارائه ش��ده در این 
پاتوق ها اس��تفاده کنن��د. »پاتوق« تعبیر 
عزیز بنی هاشمی، کارشناس توسعه بازار 
است که به نظر خودش، چندان هم زیبا 
نیست، اما ناچار به استفاده از آن هستیم. 
 او به  »ش��رق« می گوی��د:  »زمانی که 
مردم جای��ی را به عنوان پات��وق انتخاب 
می کنن��د و فع��الان هم س��نخ در حوزه 
کس��ب وکار هم آنج��ا جمع می ش��وند، 

فروش��ندگان نیز ناخ��ودآگاه کالای خود 
را در آن مح��ل عرضه می کنند.« او برای 
مثال، به دست فروش��ی در متروی تهران 
اش��اره می کند: »چرا دست فروش��ان در 
مت��روی تهران کابل و ش��ارژر و این جور 
کالاه��ا را می فروش��ند؟ به دلی��ل اینکه 
مردم��ی ک��ه در مت��رو هس��تند، به این 
کالاه��ا نیاز دارند؛ بنابراین، درباره تلگرام 
ه��م می توان گف��ت برخی فع��الان بازار 
وقت��ی می بینن��د مردم در تلگ��رام وقت 
می گذرانند و امکان اش��تراک  گذاش��تن 
مطال��ب هم در آنجا وج��ود دارد، تلاش 
می کنن��د بخش��ی از کسب وکارش��ان را 
در این ش��بکه اجتماعی مس��تقر کنند و 

نیازهای مردم را پاسخ دهند.«
 این کارش��ناس توس��عه ب��ازار اعتقاد 
دارد م��ردم در بازاره��ای مج��ازی برای 
چ��ون  می ش��وند،  تحری��ک  خری��دن 
دسترسی بیش��تری به فروشندگان کالا 

دارن��د:  »تلگ��رام امکان��ی ایج��اد کرده 
ک��ه وقتی م��ردم پیام��ی را می بینند، با 
دوستان دیگرشان به اش��تراک بگذارند؛ 
مثلًا برای گروه خانواده، گروه دوس��تان 
و گروه هم��کاران ارس��ال می کنند و به 
این صورت، یک پس��ت تلگرامی که برای 
معرف��ی کالا و خدم��ات ایجاد ش��ده، به 
س��رعت منتشر می ش��ود و همین عامل، 
سرعت رشد کسب وکار را بیشتر می کند؛ 
اینجاس��ت که اگر یک فعال کس��ب وکار 
باهوش ب��رای ف��روش برنامه ریزی کند، 

می تواند سود زیادی به جیب بزند.«

همه شغل ها مناسب فضای مجازی 
نیستند

این روزها در تلگرام، برای هر ش��غل و 
حرف��ه ای یک کانال یا گروه ایجاد ش��ده 
و فع��الان آن حرفه تلاش می کنند مردم 
را متقاعد کنند از کالاها و خدمات ش��ان 

استفاده کنند.
 ب��ا ای��ن  ح��ال، عزیز بنی هاش��می، 
کارش��ناس توس��عه بازار، اعتق��اد دارد 
هر کس��ب وکاری قابلیت مجازی  شدن 

ندارد.
 او می گوید:  »همه فعالان کس��ب وکار 
بای��د به این موضوع توج��ه کنند که اگر 
چیزی مُد شد، نباید به سمت آن بروند.« 
پ��س از صحبت ه��ای بنی هاش��می، این 
سوال ایجاد می شود که چرا مردم ترجیح 
می دهند از فضای مجازی برای گسترش 
شبکه فروش استفاده کنند؟ او در این باره 
اعتقاد دارد: »توس��عه س��ریع کسب وکار 
در فضای مجازی س��بب ش��ده بسیاری 
از کس��ب وکارها ب��دون اینک��ه احتی��اج 
ب��ه س��رمایه گذاری زی��ادی مانند مکان 
فیزیکی، انبار، مجوز و... داش��ته باش��د، 
به راحتی ب��ه مصرف کننده یا مش��تری 
پایانی دس��ت پیدا کنن��د؛ همین عامل، 
اصلی تری��ن دلیل رواج کس��ب وکارهای 

مجازی است.« 

جزییات پیاده س��ازی طرح رجیستری گوشی تلفن 
همراه توس��ط مس��ئولان اج��رای این طرح تش��ریح 
 ش��د که براس��اس اعلام مس��ئولان ای��ن طرح ظرف 
چهار ماه آینده کامل می شود.  به گزارش مهر، حسین 
فلاح جوشقانی، سرپرست س��ازمان تنظیم مقررات و 
ارتباطات رادیویی در ی��ک برنامه تلویزیونی جزییات 
اجرای طرح ثبت و شناسه دار کردن گوشی های تلفن 

همراه را تشریح کرد. 
وی گفت: در این طرح گوشی تلفن همراه مشترک 
براساس ش��ماره سریال گوش��ی و نیز شماره سریال 
س��یم کارت در سامانه وزارت صنعت، معدن و تجارت 
به ثبت می رس��د و به محض روش��ن شدن در شبکه 
تلف��ن همراه ای��ن دو زوج ش��ماره با پلتفرم ش��بکه 
مخابراتی کش��ور مطابقت داده می شود و در صورتی 
ک��ه مورد تأیید ق��رار گیرد امکان اس��تفاده از آن در 

شبکه مخابراتی کشور وجود خواهد داشت. 
فلاح جوش��قانی ادامه داد: اما در صورتی که شماره 
س��ریال گوشی و شماره سیم کارت با اطلاعات سامانه 
وزارت صنعت مطابقت نداش��ته باش��د به مش��ترک 
هش��دار داده خواهد شد که در یک بازه زمانی تعیین 

ش��ده گوشی را در سامانه به ثبت برساند، در غیر  این 
ص��ورت پس از اتمام بازه زمانی در نظر گرفته ش��ده 
گوش��ی غیرمجاز شناخته شده و امکان استفاده از آن 

وجود نخواهد داشت. 
سرپرست رگولاتوری با اشاره به اینکه سامانه ثبت 
اطلاعات گوشی به سامانه گمرک کشور متصل است، 
اضافه کرد: در این فرآیند سریال گوشی )IMEI( که 
از مبادی قانونی وارد کشور شده است در این سامانه 
مطابقت داده می ش��ود و پ��س از آن وزارت ارتباطات 
می تواند این گوشی را شناسایی و فعال سازی کرده و 

امکان سرویس دهی آن را فراهم کند. 
وی خاطرنشان کرد: فرآیند اجرای طرح رجیستری 
ی��ک زنجیره کامل از گمرک ش��امل عمده فروش��ی، 
خرده فروش��ی و خریداران موبایل و نیز وزارت صنعت 
و س��امانه ثبت و شناسایی گوش��ی بوده و در نهایت 
وزارت ارتباط��ات این زنجیره را تکمی��ل و یکپارچه 
می کند، در کنار آن نیز س��تاد مبارزه با قاچاق نقش 

هماهنگ کننده را دارد. 
ای��ن مقام مس��ئول در وزارت ارتباطات با تأکید بر 
اینکه هزینه ای بابت اجرای طرح رجیستری به مردم 

تحمیل نمی شود، گفت: مردم باید توجه داشته باشند 
که هیچ گونه هزینه اضاف��ی بابت این طرح پرداخت 

نکنند. 
وی تأکی��د کرد: در همین حال در حوزه نرم افزاری 
نیز تمامی تلاش این است که با مدیریت تقلب جلوی 
هر گونه نفوذ به این س��امانه گرفته شود و سامانه به 
نحوی طراحی ش��ده که نسبت به دور زدن و هر گونه 

نفوذ واکنش سریع نشان دهد. 
فلاح جوشقانی گفت: پایش شبکه برای اجرای طرح 
رجیس��تری از اواخر مهرماه آغاز می شود و پس از آن 
قرار اس��ت این طرح روی دو برند خاص و چند مدل 
از این گوشی ها تست ش��ود. باید زمانی برای تطبیق 

اجرای طرح برای واردکنندگان در نظر بگیریم. 
 سرپرست رگولاتوری با بیان اینکه پلتفرم فنی این 
پروژه نهایی ش��ده و آماده اجرای مرحله نخست این 
طرح اس��ت، افزود: مردم باید بدانند که گوش��ی هایی 
که هم اکنون دست ش��ان اس��ت و فعال بوده ارتباطی 
به این طرح نخواهد داش��ت و تنها گوش��ی هایی قرار 
 اس��ت در ای��ن س��امانه مطابقت داده ش��ود که برای

 نخستین بار روشن می شوند. 

اجرای کامل رجیستری موبایل ظرف ۴ ماه

آینده کسب و کارهای مجازی در ایران چه می شود؟ 
اخبار

ارائه تمام خدمات الکترونیکی به 
صورت رایگان در کارپوشه ایرانیان

رئیس هیأت مدیره و مدیرعامل شرکت ملی پست 
جمهوری اس��لامی ایران گفت که در طرح کارپوشه 
ایرانی��ان، خدمات الکترونیکی مورد نیاز ش��هروندان 
ب��ه صورت رای��گان ارائه می ش��ود و این س��امانه از 
امنیت بالایی برخوردار است.  حسین مهری، رئیس 
هیأت مدیره و مدیرعامل شرکت ملی پست جمهوری 
اس��لامی ایران در گفت وگ��و با باش��گاه خبرنگاران 
جوان با اش��اره به طرح کارپوشه ایرانیان که یکی از 
س��رویس ها و خدمات الکترونیکی است، اظهار کرد: 
وزارت ارتباطات و فناوری اطلاعات به مدت سه سال 
اقدامات مهمی را در راس��تای اجرای طرح کارپوشه 
ایرانیان انجام داده اس��ت و خوشبختانه در مردادماه 

سال جاری این طرح به بهره برداری رسید. 
وی افزود: ش��هروندان برای ثبت نام و عضویت در 
طرح کارپوش��ه ایرانیان می توانند به ش��عب مختلف 
وزارت ارتباط��ات و فن��اوری اطلاع��ات مراجع��ه و 
در س��امانه الکترونیک��ی این نه��اد اطلاعات خود را 
ثبت کنن��د و از خدم��ات الکترونیکی ش��رکت ها و 

سازمان های دولتی و غیردولتی بهره مند شوند. 
 رئی��س هیأت مدی��ره و مدیرعامل ش��رکت ملی 
پس��ت جمه��وری اس��لامی ای��ران تصری��ح ک��رد: 
براس��اس این طرح خدماتی مانن��د ابلاغیه های قوه 
 قضاییه، ش��هرداری ها، دادگستری، اخطاریه بانک ها، 
صورت حس��اب قبوض آب، گاز، برق و ... در بس��تر 
الکترونیک��ی انجام می ش��ود و اطلاعات مورد نظر به 

E-BOX  هر شخص ارسال می شود. 
جلوگیری از پرداخت هزینه های زائد با طرح 

کارپوشه ایرانیان
مه��ری گفت: طرح کارپوش��ه ایرانی��ان به کاهش 
هزینه ه��ا، افزای��ش دق��ت و س��رعت در جابه جایی 
اطلاعات کمک می کند و هر ش��هروند با اجرای این 
 E-BOX طرح می تواند در هر نقطه  و مکانی از دنیا
خود را کنترل کند. این یک تحول برای شهروندان و 
سیستم دولتی است، چراکه با استفاده از این طرح از 

پرداخت هزینه های زائد جلوگیری می شود. 
وی اف��زود: امیدوارم ش��هروندان این س��رویس را 
جدی بگیرن��د، چراکه منافع اصل��ی این طرح برای 
شهروندان اس��ت و این کارپوشه برای شهروندان به 

صورت رایگان طراحی شده است. 

گوشی تاشوی زد تی ای اکسون ام 
این بار در Geekbench  رویت شد

زد تی ای اکس��ون ام نام محصول آتی این شرکت 
چینی است. براس��اس اطلاعات به دست آمده، این 
گوشی زد تی ای تبدیل به نخستین گوشی هوشمند 
تاشو خواهد شد.  چندی پیش اعلام کردیم با وجود 
انتظاره��ا برای معرفی گلکس��ی ایکس سامس��ونگ 
بعد از ش��ش سال به عنوان نخستین گوشی منعطف 
دنی��ا، اکنون زمزمه های رونمای��ی محصول خاص و 
منحصربه ف��رد دیگری به گوش می رس��د. طبق این 
اخبار زد تی ای اکس��ون ام نخستین گوشی هوشمند 

تاشو بوده و تا مدتی دیگر معرفی خواهد شد. 
بعد از مش��اهده زد تی ای اکسون ام در FCC بیشتر 
درباره حقیقی بودن این شایعات مطمئن شدیم و حالا 
زد تی ای اکسون ام در بنچمارک Geekbench رویت 
 FCC ش��ده اس��ت. حین مش��اهده آن در وب سایت
دریافتیم این دس��تگاه به ص��ورت پیش فرض همراه با 
اندرویدی 7.1.2 نوقا عرضه می شود و حالا دقیقا همین 
نس��خه از اندروید، در فهرس��ت مش��خصات زد تی ای 
اکس��ون ام در Geekbench  ذکر ش��ده است.  این 
گوش��ی موبایل مجهز به 4 گیگابای��ت حافظه رم بوده 
و از یک تراش��ه کوالکام متشکل از یک پردازنده چهار 
هسته ای قدرت خواهد گرفت. پیش بینی می شود این 
چیپس��ت اسنپدراگون 821 باش��د. طبق شایعات، زد 
تی ای اکس��ون ام به یک نمایش��گر دوگانه فول اچ دی 
مجهز خواهد ش��د. کاربر بعد از ب��از کردن جعبه آنها 
یک نمایشگر 6.8 اینچی با رزولوشن 1920 در 2160 
پیکسل در مقابل خود خواهد دید. پردازشگر گرافیکی 
Adreno 530 تراش��ه اسنپدراگون 821، به خوبی از 

پس این نمایشگر برمی آید. 

مشکل دریافت پیام متنی در 
گوشی های گلکسی اس 8

تع��دادی از خریداران و دارندگان گلکس��ی اس 8 و 
گلکسی اس 8 پلاس ظاهراً با مشکلی در گوشی خود 
روبه رو ش��ده اند.  به گزارش هم رسان به نقل از گیکی 
گجتز، تعدادی از دارندگان گوشی های گلکسی اس 8 
و اس 8 پ��لاس گزارش کرده اند برخی پیام های متنی 
آنها از دس��ت می رود. ظاهراً این مس��ئله برای تمامی 
اپراتورهای موبایلی آمریکا و هر دو مدل گوشی رخ داده 
است.  البته این مسئله تمامی پیام های متنی را تحت 
تأثیر قرار نداده است. آن چیزی که به نظر اتفاق افتاده 
این اس��ت که برخی پیام ها دریافت می شوند و برخی 
دیگر نه.  دارندگان هر دو مدل گوشی این مشکل را به 
ورایزن، AT&T، Sprint and T-Mobile گزارش 
داده اند، بنابراین به نظر نمی رسد این مشکل مربوط به 
اپراتورها باش��د. در عوض ظاهراً ریش��ه این مشکل در 
هر دو مدل گوشی مربوط به مشکل نرم افزاری خاصی 

است. 

اخبار

مردم خواستار معرفی نرم افزار 
داخلی به جای تلگرام هستند! 

عض��و حقیقی ش��ورای عالی فض��ای مجازی در 
خص��وص اخب��اری مبنی بر ش��ایعه فیلتر ش��دن 
شبکه های اجتماعی اظهار داشت که موضوع فیلتر 
ش��دن تلگرام نیس��ت. در حال حاضر یک نرم افزار 
خارجی به صورت گس��ترده در کش��ور ما در حال 
فعالیت اس��ت، که به تمام اطلاع��ات که در حال 
جابه جایی است دسترس��ی دارد و در این حوزه ها 

آسیب هایی را به جامعه وارد کرده است. 
رضا تقی زاده، عضو حقیقی ش��ورای عالی فضای 
 مج��ازی در رابط��ه با گ��زارش نی��روی انتظامی 
در خص��وص اینک��ه 43 درصد جرائ��م اینترنتی 
افزای��ش پیدا کرده، گفت: درح��ال حاضر نرم افزار 
غالب در کش��ور ما تلگرام است. متأس��فانه بر اثر 
غفل��ت صورت گرفته، درصد زی��ادی از این جرائم 
متعل��ق به این نرم افزار اس��ت. طبیعت��اً مدیران و 
مالکان این مؤسس��ه همکاری های لازم را با پلیس 
فتا نداش��ته اند که ما شاهد چنین جرائمی در این 

فضا هستیم. 
وی افزود: طبق قانون فعالیت این نرم افزارها باید 
تابع قوانین و مقررات آن کش��ور باشد درحالی که 
اصلًا چنین چیزی وجود ندارد، لذا شاهد اظهارات 
جس��ورانه، گس��تاخانه و بی منط��ق مدی��ران این 

نرم افزار در این چند روز بوده ایم. 
عض��و حقیقی ش��ورای عالی فض��ای مجازی در 
مورد خواس��ته مردم از مسئولان جهت جایگزینی 
نرم اف��زار تولی��د داخلی، اظهار داش��ت: این مردم 
هستند که از مسئولان تقاضا دارند هر چه سریع تر 
ی��ک نرم افزار جایگزین معرفی کنند. کار س��ختی 
هم نیس��ت. اکثر کش��ورها هم از نرم اف��زار تولید 
داخلی خودش��ان که ب��رای حف��ظ امنیت حریم 

خصوصی شهروندان است، استفاده می کنند. 
وی در ادامه افزود: مس��ئولان باید جوابگوی این 
سوال باشند که حریم خصوصی شهروندان چگونه 
حفاظت می شود؟ وقتی اکثر افراد آگاهی و آموزش 
لازم و کامل از ای��ن نرم افزار را ندارند که محتوا و 
عکس های خانوادگی خودشان را در فضایی منتشر 
می کنند که هیچ ش��خصی جوابگو نیست، لذا باید 

مسئولان فکری در این مورد بکنند. 
تقی زاده در م��ورد فیلترینگ این نرم افزار گفت: 
بح��ث فیلترینگ کلم��ه انحرافی اس��ت. باید یک 
نرم اف��زار داخل��ی ایجاد ش��ود تا هر چه س��ریع تر 
اطلاعات��ی که داری��م روی نرم اف��زار جدید انتقال 

دهیم. 
وی در مورد فعالیت کس��ب و کار برخی افراد در 
این نرم افزار اظهار داش��ت: حدود 43 میلیون نفر 
از این نرم افزار اس��تفاده می کنند که درصد بالایی 
از آنها به کارهای اقتصادی مش��غول هستند حتی 
س��ازمان های دولتی در این نرم افزار فعال هستند، 
ل��ذا باید این اطلاعات ملی در داخل کش��ور حفظ 
ش��ود. این نش��ان دهنده این اس��ت که جای یک 

نرم افزار تولید داخلی در کشور خالی است. 
وی در ادام��ه افزود: با وجود این همه س��رمایه 
انس��انی و متخص��ص بیکار در کش��ور می توان در 
این حوزه، ایجاد اش��تغال کرد. اگر شرایطی فراهم 
ش��ود که بخش  خصوصی و داخلی هم گوش��ه ای 
از این کار را بگیرن��د، فکر کنم اتفاق خوبی انجام 
گیرد. در این صورت م��ردم با خیال راحت از این 
نرم افزار اس��تفاده می کنند؛ این موضوعی است که 
مس��ئولان این امر باید دست به کار و در مورد آن 

تصمیم گیری کنند. 

قابلیت شارژ سریع آیفون؛ از دروغ 
تا واقعیت

یکی از مهم ترین ویژگی های گوشی های هوشمند 
آیفون 8 همواره بهره مندی از قابلیت ش��ارژ س��ریع 
اس��ت، اما با معرفی و عرضه این گوشی به بازارهای 
جهانی این سوال برای بس��یاری از کاربران به وجود 
آمده که آیا اپل در این باره مش��تریان خود را فریب 

داده است یا خیر؟ 
به گزارش ایس��نا، به نقل از وب س��ایت س��افت 
 )Fast Charging(  بدیا، قابلیت ش��ارژ س��ریع
همواره در گوش��ی های اندرویدی مشاهده می شد 
و بس��یاری از کاربران نیز در سراسر جهان از این 
قابلیت کاربردی اس��تقبال بی نظیری کرده بودند. 
ش��رکت اپل هم یکی از ویژگی های گوشی جدید 
آیف��ون 8 را همواره قابلیت ش��ارژ س��ریع معرفی 
می کرد اما چیزی که بعدها بس��یار م��ورد انتقاد 
قرار گرفت آن بود که این شرکت آمریکایی حتی 
 در روی��داد رونمای��ی از آیفون ه��ای جدیدش در 
12 س��پتامبر نیز از توضیح دادن در خصوص این 
قابلیت طفره رف��ت و در واقع می توان گفت اصلًا 
در مورد ویژگی شارژ س��ریع توضیح خاصی ارائه 
نداد که این می تواند نش��انه این باشد که اپل زیاد 

روی این امکان تمرکزی نکرده است. 
اما هم اکنون کاربران بس��یاری ک��ه از طرفداران 
گوش��ی های آیف��ون بوده و آیف��ون 8 را خریداری 
کرده اند، از ش��ارژ بس��یار کند این گوشی ناراضی 
و ش��اکی هس��تند. آنها بر این باورند که آیفون 8 
حتی از حالت عادی سایر گوشی ها نیز دیرتر شارژ 

می شود. 

تازه های فنــاوری

سیگیت از سریع ترین هارددیسک 12 ترابایتی دسکتاپ جهان رونمایی کرد.
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از  اعلام��ی  آم��ار  طب��ق 
س��وی وزارت صنع��ت، معدن 
و تج��ارت، پن��ج خودروس��از 
خصوص��ی کش��ور در مجموع 
۵۹ هزار و ۲۷۵ دس��تگاه انواع 
محصولات سواری را در شش 
ماه ب��ه تولی��د رس��انده و در 
نتیجه افزایش تی��راژ تولید را 

تجربه کرده اند. 
خودروسازان نیمه دولتی در 
شش ماهه نخست سال جاری 
افزای��ش 1۷.۹ درصدی تیراژ 
تولی��د را تجربه کردند، این در 
که خودروسازان  اس��ت  حالی 
این مدت  بخش خصوصی طی 
توانستند رش��د ۴۵درصدی را 

به ثبت برسانند. 
نش��ان دهنده  موض��وع  این 
همیش��گی  بح��ث  هم��ان 
خصوصی سازی صنعت خودرو 
این  اس��ت ک��ه کارشناس��ان 
ح��وزه بارها درباره آن س��خن 
گفته ان��د و راه نجات و ارتقای 
این صنعت را خصوصی س��ازی 
و پایبندی ب��ه اصل ۴۴ قانون 

اساسی دانسته اند. 
به گزارش پدال نیوز، دولتی 
بودن اقتصاد، یکی از مهم ترین 
معضلات اقتصاد ایران طی سه 
دهه اخیر بوده که خود عاملی 
در جهت کاه��ش بهره وری و 
اقتصادی  رش��د  ن��رخ  کاهش 

شده است. 
ط��ی  خص��وص  ای��ن  در 
س��ال های اخی��ر، ش��عارهایی 

مبنی ب��ر کاهش نق��ش دولت 
در اقتصاد ملی س��ر داده شد، 
اما راه  به جای��ی  نبرد. تا جایی 
که سیدحسن  روحانی با شعار 
خصوصی س��ازی بر سرکار آمد 
و حتی در همایش بین المللی 
صنعت خودرو نیز به آن اشاره 

کرد. 
پیگیری خصوصی سازی در 

دولت یازدهم و دوازدهم
محم��د بیاتیان، کارش��ناس 
ح��وزه خ��ودرو و عضو س��ابق 
درب��اره  صنای��ع  کمیس��یون 
اینکه چرا هن��وز وعده ها برای 
خصوصی سازی صنعت خودرو 
عملی نش��ده است، به »دنیای 
ح��رف  می گوی��د:  خ��ودرو«، 
حد  در  فقط  خصوصی س��ازی 
ش��عار بوده و عملیاتی نش��ده 
اس��ت، اما چرا تا امروز اقدامی 
در این خصوص صورت نگرفته 

است؟ 
متاسفانه باید گفت در دولت، 
ح��وزه تولید خ��ودرو، صنعت 
خودروسازی  مدیریت  خودرو، 
و س��هامداری  تح��ت چنب��ره 
دولت و افراد نزدیک به دولت 
اس��ت و در واقع خودروسازی 
تبدیل به حی��اط خلوتی برای 

دولت ها شده  است. 
همی��ن موضوع باعث ش��ده 
 است تا دولت ها از این صنعت 
دل نکنند و همچن��ان بر این 
حوزه سیطره داشته باشند. به 
نظر م��ن دول��ت یازدهم و در 

ادامه آن دولت دوازدهم هم به 
خاطر همی��ن قصه تا امروز در 
این عرصه اقدام خاصی صورت 
نداده اند و بعید اس��ت در سال 
آخ��ر اتف��اق قابل توجه��ی در 
حوزه مدیریت خودرو توس��ط 
دول��ت انج��ام بش��ود. یعن��ی 
دولت هیچ اراده ای برای بردن 
به سمت  صنعت خودروسازی 
خصوصی س��ازی نش��ان نداده 

است.«
بیاتی��ان، همچنین  محم��د 
خصوصی س��ازی  اینکه  درباره 
برای خودروس��ازی  نفعی  چه 
خواهد داش��ت نی��ز می گوید: 
»در وهله اول ش��اهد افزایش 
کیفیت خودروها خواهیم بود، 
یعنی بازار رقابتی خواهد شد. 
افزای��ش کیفیت از لوازم اصلی 
رقاب��ت در بازار خودرو اس��ت. 
فکر می کنم در آن صورت باید 
با بس��یاری از برندهایی که در 
هیچ ک��دام از کش��ورهای دنیا 
تولید نمی ش��وند، خداحافظی 

کنیم.«
ارتقای صنعت ۵۰ ساله 
خودروسازی به  وسیله 

خصوصی سازی
رضا انصاری،  عضو کمیسیون 
صنای��ع مجل��س ده��م ه��م 
اذع��ان داش��ت که ب��ا تحقق 
خصوصی سازی واقعی و ایجاد 
ش��رایط رقابت��ی در صنع��ت 
ش��کوفایی  ش��اهد  خ��ودرو، 
خودروسازی در ایران خواهیم 

بود. 
انصاری تاکید کرد: »چنانچه 
صنع��ت  در  خصوصی س��ازی 
خ��ودرو به طور  صحیح ش��کل 
گیرد و بس��ته سیاستی خوبی 
ب��رای رقابت پذی��ری صنع��ت 
طراحی شود، قطعا این جریان 
ش��کوفایی  و  رش��د  موج��ب 
صنعت خودروی کشور خواهد 

شد.«
از  دیگر  س��و رض��ا علیزاده، 
کمیس��یون  اول  نایب رئی��س 
صنای��ع مجلس ده��م، تاکید 
کرد: خصوصی س��ازی با روش 
فعل��ی، اثرگ��ذار نخواهد بود و 
این امر در صنعت خودرو باید 
به معنای واقعی کلمه رخ دهد. 
کمیس��یون  نایب رئی��س 
مجل��س  مع��ادن  و  صنای��ع 
ضم��ن  اس��لامی،  ش��ورای 
بی روی��ه  حمای��ت  از  انتق��اد 
گفت:  خودروس��ازان  از  دولت 
»ب��ا چنی��ن ش��رایطی نه تنها 
رقابتی  ایران  صنعت خودروی 
نخواهد ش��د بلکه با برداشتن 
بی ش��ک  دولت  حمایت ه��ای 
ای��ن صنعت به زمی��ن خواهد 

خورد.«
نایب رئی��س  گفت��ه  ب��ه 
راه  تنها  کمیس��یون صنای��ع، 
نج��ات صنعت خودروی ایران، 
نه  البته  خصوصی سازی است، 
به ش��یوه واگذاری هایی که در 
این مدت صورت  گرفته است. 
تا زمان��ی  ک��ه وزرا در تعیین 

هیأت مدی��ره  و  مدیرعام��ل 
شرکت ها نقش مستقیم دارند 
و همچنان س��ایه دولت بر این 
صنع��ت وج��ود دارد و موجب 
ایج��اد ب��ازار انحصاری ش��ده 
است، قطعا این روند دردی را 
از این صنعت دوا نخواهد کرد. 

سایه دولت اجازه ارتقا به 
صنعت خودرو را نمی دهد

وقتی آخرین آمار اعلامی از 
س��وی وزارت صنعت، معدن و 
تجارت، در مورد میزان رش��د 
را  خصوص��ی  خودروس��ازان 
مورد بررس��ی ق��رار می دهیم، 
می بینیم ای��ن بخش خصوصی 
در خودروس��ازی عملکرد قابل 

دفاعی داشته است. 
این موضوع در حالی اس��ت 
که به رغم آنکه خودروس��ازان 
همچن��ان  بخش خصوص��ی 
س��هم کمی از ب��ازار خودروی 
کشور را در دست دارند، تیراژ 
تولید آنه��ا در پنج ماه ابتدای 
سال جاری در مقایسه با مدت 
مش��ابه سال گذش��ته افزایش 

۴۵.۵6درصدی داشته است. 
همین موضوع نش��ان دهنده 
در  وزی��ر  ک��ه  اس��ت  ای��ن 
دول��ت دوازدهم بای��د مبحث 
خصوصی س��ازی این صنعت را 
که جزو الزامات اس��ت و بارها 
ب��ه آن اش��اره ش��ده ، به طور 
جدی تری م��ورد پیگیری قرار 

دهد. 

آیا خصوصی سازی صنعت خودرو محقق می شود؟ 
اخبار

اعتراض انجمن صنفی واردکنندگان 
خودرو به اقدام سازمان حمایت

 انجم��ن صنفی واردکنندگان خودرو نس��بت به بیانیه 
اخیر س��ازمان حمایت در رابطه با »معرفی ش��رکت های 
غیر قانونی پیش فروش خودرو« که با ذکر نام این شرکت ها 

و به قصد تخریب آنان شکل گرفته است، اعتراض کرد. 
به گزارش کارپرس، انجمن صنفی واردکنندگان خودرو 
در واکن��ش به بیانیه اخیر س��ازمان حمای��ت در رابطه با  
»معرفی شرکت های غیر قانونی پیش فروش خودرو« که با 
ذکر نام این شرکت ها و به قصد تخریب آنان شکل گرفته 
اس��ت، با انتش��ار مطلبی نکات زیر را به اطلاع می رساند: 
در ابتدا باید اش��اره کنیم که س��ازمان حمایت اگرچه در 
یک س��ال اخیر مواضع منفعلان��ه ای در بازارهای مختلف 
داش��ته است این بار و درس��ت در زمانی که موضوع ثبت 
س��فارش خودروهای خارجی نزدیک به گش��ایش و رفع 
موانع بود با صدور اطلاعی��ه ای مغرضانه بار دیگر موجب 
تش��ویش بازار و اتهام زنی به برخی ش��رکت ها ش��د. این 
س��ازمان با صدور بیانیه ای قطعی در مورد هفت ش��رکت 
ف��روش خودروی خارجی به نقض صریح ماده 6۹۸ قانون 
مجازات اسلامی که به تش��ویش اذهان عمومی برخلاف 
حقیقت و ب��ا قصد اضرار به غیر  اش��اره می کند، مرتکب 
شده اس��ت که به نظر می رسد س��ازمان حمایت در این 
مورد دچار توهمی بزرگ اس��ت که خود را در جایگاه قوه 
قضاییه می پندارد. این در حالی است که اگر کوچک ترین 
حس��ن نیتی در صدور بیانیه آن سازمان بود خریداران یا 
مصرف کنندگان را به سمت ش��رکت های قانونی مدنظر 
خود سوق می داد، نه اینکه جهت حذف و از میدان خارج 
کردن رقبای تجاری دوس��تان خود با ذکر نام آنها موجب 
تشویش اذهان عمومی و ناامنی اقتصادی در جامعه شود. 
این در شرایطی است که نام بردن از شرکت هایی که به 
هیچ عنوان اتهامات و زیاده گویی های سازمان حمایت در 
موردشان به اثبات نرسیده است تنها به قصد تخریب آنان 
و س��وق دادن مشتریان به سمت شرکت های به اصطلاح 
نماینده رس��می بوده و هدف دیگ��ری را دربر ندارد. حال 
آنکه نماینده بودن این ش��رکت ها و صلاحیت شان که به 
تایید وزارت صنعت و سازمان حمایت رسیده محل بحث 
اس��ت که در ادامه به آن خواهیم پرداخت. درست همین 
چند ماه پیش بود که ش��اهد سکوت معنادار این سازمان 
در قبال پیش فروش و اخذ وجوه غیر قانونی از مردم برای 
خودروی پژو ۲۰۰۸ از س��وی ایران خودرو بودیم؛ اتفاقی 
که اگرچه با قانون شکنی بزرگ ترین خودروساز کشورمان 
همراه بود، اما هیچ واکنش و هشداری را از سوی سازمان 
حمایت به عنوان به اصط��لاح پرچمدار حمایت از حقوق 
مصرف کننده ش��اهد نبودیم و به نوعی از اتفاقاتی که در 
پیش فروش این محصول افتاد شانه خالی کرد که این نیز 
از مصداق های بی کفایتی این س��ازمان است.  البته جای 
تعجب نیس��ت چرا که این سازمان در یک سال اخیر تنها 
به فعالیت کاغذی و انتشار بیانیه های مغرضانه و در جهت 
تامی��ن مواضع عده ای خاص ب��وده و خاصیت دیگری در 

احقاق حقوق مردم و شرکت ها نداشته است. 

تولید خودروی ژاپنی به جای پژو 4۰۵
مدیرعامل ایران خودروی خراس��ان گفت که مدیریت 
ارش��د ایران خودرو به شدت به دنبال جایگزین کردن پژو 

۴۰۵ است. 
زاهدی ف��ر در گفت وگو با ایلن��ا، در خصوص همکاری 
با برندهای شرق آس��یا گفت: در گذشته به سبب اعمال 
تحریم های بین المللی با تنها کشوری که می توانستیم کار 
کنیم چین بود. اکنون مذاکراتی را با سایر کشورهای شرق 
آسیا شروع کردیم. خودروی سوزوکی گرند ویتارا یکی از 
این محصولات بود و امیدواریم از سال جدید یک خودروی 

جدید ژاپنی را تولید کنیم. 
زاهدی ف��ر تصریح کرد: بنا به دس��تور مدیرعامل ایران 
خ��ودرو حداق��ل 1۰درصد محص��ولات این ش��رکت به 

خودروهای چینی اختصاص خواهد یافت. 
وی در خصوص صحبت ه��ای ترامپ و احتمال خروج 
آمری��کا از برجام گفت: در س��ال هایی که کش��ور درگیر 
تحریم بوده ما توانستیم به تولید خودرو و تامین نیاز بازار 
داخلی ادامه دهیم، هرچند در بخش توسعه، آنطور که باید 

نتوانستیم برنامه های خود را محقق کنیم. 
وی اف��زود: رئیس جمه��ور آمری��کا اظهار داش��ته که 
کش��ورش از برجام خارج خواهد ش��د، اما سایر کشورها 
در این توافقنامه باقی خواهند ماند. ضمن آنکه ما در 3۰ 
سال گذشته هیچ همکاری خاصی با آمریکا نداشته ایم که 
امروز بخواهیم تحت تاثیر قطع همکاری خودروس��ازهای 

آمریکایی با کشورمان قرار بگیریم. 
وی تصریح کرد: اگر اروپایی ها به همان سیاستی که در 
دو س��ال اخیر در پیش گرفتند ادامه دهند ما در صنعت 

خودرو به مشکل برنخواهیم خورد. 
زاهدی فر ادامه داد: در این س��ال ها نیز چین در صنعت 
خودروسازی رشد خوبی داشته است و حداقل به ۸۰درصد 

اعتبارات جهانی لازم در این صنعت رسیده است. 
زاهدی فر ادامه داد: با توجه به تحولات سیاسی که در 
دنیا رخ داده و امکان خروج آمریکا از برجام ممکن اس��ت 

پیامدهایی را در بازار خودرو شاهد باشیم. 
مدیرعامل ایران خودروی خراس��ان در خصوص تاریخ 
توق��ف تولید پ��ژو ۴۰۵ گفت: ما در اینج��ا یک کارخانه 
تولیدی هس��تیم و سیاست های کلان و اس��تراتژی ها را 
تهران مشخص می کند، اما چیزی که من می توانم بگویم 
این است که مدیریت ارشد ایران خودرو به شدت به دنبال 
جایگزین کردن پژو ۴۰۵ است. واحد برنامه ریزی ما نیز در 
این خصوص برنامه های خاص خود را دارند و اگر تغییری 
در وضعیت سیاست خارجی کشور و برجام حاصل نشود 

این اتفاق به زودی رخ خواهد داد.

نگـاه

سهام فروشی، راه میـانبر 
توسعه خودروسازی

حدود س��ه س��ال از روزی که حسن روحانی 
رئیس جمه��وری ای��ران ب��رای ف��روش س��هام 
خودروس��ازان داخل��ی ب��ه خارجی ه��ا اع��لام 
آمادگی ک��رد، می گذرد؛ در ای��ن مدت هرچند 
تمام یا بخشی از سهام س��ایت های شهرستانی 
به ش��رکت های خارجی واگذار شد، با این حال 
فروش س��هام خودروس��ازان ب��زرگ به خصوص  

»پارس خودرو« مغفول ماند. 
در این ش��رایط، پرسش بسیار مهم اینجاست 
که آی��ا وعده ب��زرگ رئیس جمه��وری مبنی بر 
واگذاری س��هام خودروس��ازان بزرگ داخلی به 
خارجی ه��ا، در دولت دوازده��م محقق خواهد 

شد؟ 
بدون ش��ک یکی از مهم ترین وعده های دولت 
یازدهم در صنعت خودرو، خصوصی س��ازی این 
صنعت مهم به شمار می رود؛ وعده ای که بنا بود 
خود را در قالب س��هام فروش ب��ه خارجی ها نیز 

نشان دهد.
 خیلی ه��ا امی��دوار بودن��د پ��س از اظهارات 
 ،۲۰1۴ داووس  اج��لاس  در  رئیس جمه��وری 
پروژه بزرگ واگذاری تمام یا بخش��ی از س��هام 
خودروس��ازان بزرگ داخلی به س��رمایه گذاران 
خارج��ی، کلید بخ��ورد، با این ح��ال و با وجود 
برخی اقدامات نسبی دولت در این ماجرا، پروژه 

موردنظر هنوز به طور کامل محقق نشده است.
 در اج��لاس ۲۰1۴ داووس، حس��ن روحانی 
رئیس جمهوری، وعده فروش سهام خودروسازان 
کش��ور را حتی در حد 1۰۰درصد، به خارجی ها 
داد و اع��لام کرد دولت آمادگی لازم را برای این 

ماجرا دارد. 
رئیس جمه��وری همچنی��ن در چند نوبت نیز 
از ل��زوم خروج دول��ت از صنعت خودرو صحبت 
به می��ان آورده و تاکید کرده »دولت« بنگاهدار 

خوبی نیست.
ب��ه اعتقاد وی، این »خ��روج« نه تنها می تواند 
در قالب سهام فروش��ی به داخلی ها انجام شود، 
بلکه امکان اجرای آن از ناحیه واگذاری س��هام 
ب��ه بخش خصوصی خارجی نی��ز وجود دارد. در 
واقع از نظر رئیس جمهوری، خروج از بنگاهداری 
در صنعت خودرو، یکی از اصلی ترین برنامه ها و 
پروژه های ناتمام در این صنعت به ش��مار می رود 
که اگر توسط دولت دوازدهم به سرانجام برسد، 
نقش مهمی در توس��عه خودروس��ازی کش��ور 

خواهد داشت. 
ب��ه گزارش »عص��ر خودرو«، در این ش��رایط 
هرچند با توجه ب��ه کارنامه نه چندان قابل قبول 
دولت ه��ا در خصوصی س��ازی صنع��ت خودرو، 
کارشناس��ان ش��انس زیادی را برای سهامداری 
خودروسازان خارجی در ایران متصور نبودند، با 
این حال در ادامه اتفاقاتی رخ داد که نش��ان داد 

دولت در این وعده خود جدی است. 
واگذاری س��ایت ب��ن رو )یکی از س��ایت های 
شهرس��تانی س��ایپا( به رنو فرانس��ه و همچنین 
فروش ۵۰درصد از س��هام س��ایپای کاش��ان به 
س��یتروئن، در واقع دو اقدام مه��م برای عملی 
شدن پروژه دولت مبنی بر سهامداری خارجی ها 

در صنعت خودروی ایران به شمار می روند. 
بر این اس��اس، س��ایت بن رو که فعلا میزبان 
محصولات س��ایپا اس��ت، در آین��ده نزدیک در 
اختی��ار رنو ق��رار خواهد گرفت و این ش��رکت 
فرانس��وی به طور کامل مدیریت سایت موردنظر 

را برعهده می گیرد. 
همچنی��ن س��یتروئن نی��ز به عن��وان مال��ک 
۵۰درص��د از س��هام س��ایت کاش��ان س��ایپا، 
محص��ولات مدنظر خود برای ب��ازار ایران را در 

بخشی از این سایت به تولید خواهند رساند. 
با این حساب، می توان ادعا کرد گام های اولیه 
سهام فروشی به خودروسازان خارجی، در دولت 
یازدهم برداش��ته ش��ده و حالا نوبت برداش��تن 

قدم های بزرگ تر است.
 به  نظر می رس��د ابعاد اه��داف دولت در پروژه 
سهام فروش��ی خودروس��ازان نیز گس��ترده تر از 
اینهاست؛ به نحوی که بعید است دولت دوازدهم 
و شخص حسن روحانی به سایت فروشی قانع و 
به دنبال واگذاری شرکت هایی مانند پارس خودرو 

نباشند. 
البته طبع��ا ناتمام ماندن پ��روژه موردنظر در 
دولت یازدهم، نگرانی هایی را  مبنی بر فراموش��ی 
آن ایج��اد کرده، با این حال ب��ا توجه به تاکید 
ویژه و چندباره رئیس جمهوری روی این ماجرا، 
بس��یار بعید اس��ت فروش س��هام خودروسازان 

بزرگ داخلی به خارجی ها نیمه کاره بماند.
 به نظر می رس��د ناتمام ماندن ای��ن پروژه در 
دول��ت یازدهم، در درجه اول به فراهم نش��دن 
زیرس��اخت های لازم از سوی دولت برای عملی 

شدن پروسه موردنظر است.
 ب��ه اعتقاد بس��یاری از کارشناس��ان، هرچند 
دول��ت در ح��رف نش��ان داده ک��ه در موضوع 
واگذاری سهام خودروسازان بزرگ به خارجی ها 
ج��دی و مص��ر اس��ت، با ای��ن ح��ال در عمل، 
اقدامات��ی را که باید انجام م��ی داده، نداده و از 

همین رو پروژه موردنظر کند پیش رفته است.

تازه های خودرو

رونمایی از طرح مفهومی پژو L750 R هیبریدی.



رئیس صندوق رفاه دانشجویان گفت که این صندوق برای حمایت از طرح های 
کارآفرینی و کس��ب و کار فناورانه دانشجویی برنامه ریزی دارد. به گزارش فارس، 
ذوالفقار یزدان مهر، رئیس صندوق رفاه دانشجویان در بیست و ششمین نشست 

روسای پارک ها ی علم و فناوری در سالن شهدای 
جهاد عل��م وزارت علوم گف��ت: پارک های علم و 
فناوری با هدف توس��عه فناوری و کسب و کارهای 
دانش محور و فناورانه تشکیل شد که این ظرفیت 
می تواند ما را به توسعه متوازن برساند. پارک های 
علم و فناوری در ظرفیت سازی برای ورود به بازار 
کار نقش اساسی دارند که یکی از این نقش ها ایجاد 
حلقه ای واسط با هدایت و آموزش و ظرفیت سازی 
برای ورود کارآفرینانه دانش آموختگان است. وی 
با اش��اره ب��ه ماموریت صندوق رفاه دانش��جویان 
در زمینه حمایت از فن��اوری گفت : صندوق رفاه 
دانشجویان با بیش از 40 سال سابقه تنها متولی 
رس��می اعطای تسهیلات به دانش��جویان به جز 

دانش��جویان وزارت بهداشت بوده اس��ت و در این زمینه ماموریت زمینه سازی 
رش��د اس��تعدادهای دانش��جویان و تامین رفاه لازم برای دانشجویان مستعد و 
کم بضاع��ت را داریم. وی ادامه داد: ماموریت اصلی صندوق رفاه تامین بخش��ی 

از نیازهای دانش��جویان اس��ت تا با دغدغه ها و نگرانی های کمتری به تحصیل 
بپردازند و تاکنون نیازهای بس��یاری از آنان رفع ش��ده، اما با توجه به نیاز مهم 
ایجاد فرصت اش��تغال به منظور کمک به آماده سازی دانشجویان برای ورود به 
عرصه کسب و کار به ویژه کارآفرینی و نیز با توجه 
به تاکید مقام معظم رهبری و ضرورت توجه به 
تولید و اشتغال، صندوق رفاه دانشجویان حمایت 
از اشتغال دانشجویی را در برنامه خود قرار داده 
اس��ت که در این زمینه دانش��جویان دکترا وام 
ویژه تمرکز بر تحقی��ق را دریافت می کنند که 
بر این اساس ماهانه 700 هزار تومان در اختیار 
آن��ان قرار می گیرد.یزدان مه��ر گفت: به منظور 
حمایت از دانشجویان کارآفرین به طرح هایی که 
اجرای��ی بودن آنها طی فرآیندی به تایید مراکز 
رش��د دانشگاهی رس��یده و در حال اجرا باشند 
و دس��ت کم یک نفر دانشجو در طرح مشارکت 
داشته باشد، بر حسب شرایط تسهیلات 4درصد 
تعلق می گیرد. س��قف تسهیلات قابل پرداخت نیز به هر دانشجو حداکثر 100 
میلیون تومان و مبلغ تس��هیلات اعطایی با توجه به تعداد دانشجوی شاغل در 

طرح تا سقف 100 میلیون تومان است که طی سه مرحله پرداخت می شود.

همایش ملی کارآفرینی، توسعه صادرات و بین المللی سازی کسب و کار 
اواخر مهرماه امسال در مجتمع نفت محمودآباد برگزار خواهد شد. 

دکت��ر امیرحس��ین آزادنیا، دبیر ای��ن همایش روز چهارش��نبه در 
گفت وگو با ایرن��ا، در محمودآباد گفت: این 
همای��ش یک روزه با حضور صاحبان صنایع 
و کس��ب و کار و مدی��ران بانک های عامل و 
مدیران اقتصادی و متولی در حوزه اشتغال 
و اقتص��اد در تاریخ 27 مهرماه امس��ال به 
میزبانی مجتمع آموزش��ی و ورزش��ی نفت 

محمودآباد برگزار خواهد شد. 
وی گف��ت: در س��الی که از س��وی مقام 
معظم رهبری ب��ه نام »اقتص��اد مقاومتی، 
تولید و اش��تغال« مزین ش��ده اس��ت این 
همایش به هم��ت اس��تانداری مازندران و 
فرمانداری شهرستان محمودآباد و دانشگاه 
پی��ام نور اس��تان مازن��دران، خانه صنعت، 

معدن و تجارت استان و با همکاری دانشگاه های مطرح کشور مهرماه 
جاری با حضور جمعی از صاحب نظران دانشگاهی، کارآفرینان، صاحبان 

کسب و کار و دستگاه های اجرایی برگزار خواهد شد. 

وی اف��زود: همای��ش مذک��ور ب��ا هدف بح��ث و تبادل نظ��ر میان 
صاحب نظران کسب و کار، صاحبان صنایع و مسئولان اجرایی به منظور 
ارائه راهکارهای اثربخش در اقتصاد مقاومتی، تولید، اشتغال و دستیابی 
به راهبردهای موثر رویارویی با چالش های 

نوین کسب و کار برگزار می شود. 
وی تصری��ح کرد: این همای��ش در 16 
محور اقتصاد مقاومتی، تولید و اش��تغال، 
مدیریت اس��تراتژیک، مدیری��ت زنجیره 
تامی��ن، مدیریت نوین بانک��داری و بیمه، 
مدیریت بیمارس��تانی و حوزه س��لامت، 
ن��وآوری، کارآفرین��ی و توس��عه پای��دار، 
مدیریت مالی، ریس��ک و سرمایه گذاری، 
مدیریت توس��عه شهری و محیط زیست، 
کس��ب و کار بین الملل و توس��عه صادرات، 
توانمندسازی کسب و کار و توسعه صادرات، 
اقتص��اد  کس��ب و کارهای کارآفرینان��ه و 
دانش بنی��ان، ارائه تجربیات موفق در حوزه کس��ب و کار و کارآفرینی و 
س��ایر موضوعات مرتبط به مدیری��ت و کارآفرینی و با حضور مقامات 

کشوری و استانی برگزار خواهد شد. 

اس��تاندار قزوین گفت که اتاق بازرگانی به عنوان پارلمان بخش خصوصی نقش 
مهم��ی در شناس��ایی و حل موانع تولی��د و رونق و بهبود فضای کس��ب و کار در 
اس��تان دارد. به گزارش مهر، سی و ششمین نشس��ت شورای گفت وگوی دولت 

و بخش خصوصی استان قزوین با حضور استاندار، 
مدی��ران اجرای��ی و فع��الان بخش خصوصی روز 
چهارشنبه در اس��تانداری برگزار شد. عبدالمحمد 
زاهدی در این جلس��ه گف��ت: بخش خصوصی به 
منظور شناس��ایی و معرفی مس��ائل و مش��کلات 
بخش های مختل��ف اقتصادی باید ب��رای مدیران 
نقش مش��اور را داشته باش��د. زاهدی افزود: یکی 
از ضعف ه��ای مدیران این اس��ت که فکر می کنند 
همه چی��ز را می دانن��د درحالی که اف��رادی که در 
عرص��ه تولید و کار و عمل ظاهر ش��ده اند بیش از 
ما به مس��ائل مختلف اش��راف دارند و به تجربه و 
نظر کارشناسی آنها نیازمندیم. وی بخش خصوصی 
و ات��اق بازرگان��ی را از گروه های موثر ب��رای ارائه 

نظرهای کارشناس��ی به مدیران دانست و گفت: این مجموعه را به عنوان پارلمان 
بخش خصوصی می شناسیم و سرمایه فکری و فنی بخش خصوصی بیش از سرمایه 
مالی آن ارزش دارد بنابراین مدیران باید از این ظرفیت نهفته به خوبی اس��تفاده 

کنند. زاهدی یادآور ش��د: شناسایی و تحلیل مشکلات واحدهای تولیدی موجود 
و ارائه راهکار برای حل آنها، دادن مش��ورت به مدیران، ارائه خدمات آموزش��ی به 
فعالان اقتصادی و دادن اطلاعات در زمینه بازار کار و وضعیت صنعت از مواردی 
است که اتاق بازرگانی به عنوان مهم ترین تشکل 
بخش خصوصی می تواند در آنها نقش آفرین باشد. 
وی اظهار داشت: با شناسایی شرایط بهبود محیط 
کسب و کار استان درخواست می کنیم ارائه آمار و 
اطلاعات اقتصادی اس��تان اس��تخراج شده و در 
اختیار قرار گیرد تا بتوانیم برای آنها برنامه ریزی 
کنیم.در این نشس��ت علیرضا کش��اورز قاسمی، 
رئیس اتاق بازرگانی قزوین ضمن اشاره به کسب 
رتبه نخست کشوری توسط شورای گفت وگوی 
قزوین در سال جاری از نظر نوع مصوبات گزارشی 
از فعالی��ت ش��ورا ارائه ک��رد. در ادام��ه منوچهر 
حبیبی، معاون امور اقتصادی اس��تانداری قزوین 
ضمن ارائه گزارشی از جلسات شورای گفت وگوی 
دول��ت و بخش خصوصی گفت: حض��ور پررنگ و موثر ات��اق بازرگانی در تمامی 
جلسات اقتصادی استان موجب شده بسیاری از موانع کسب و کار با اظهار نظرهای 

کارشناسی پارلمان بخش خصوصی استان به نتیجه برسد. 

ام��روزه ارتباطات و فناوری اطلاعات در جهان به کمک مدیران ش��هری 
آمده اس��ت تا آنان بتوانند برای سامان دادن به حل مشکل هایی که ممکن 
اس��ت شهروندان را درگیر خود کند از این فناوری ها بهره گیرند امکانی که 

در کش��ور ما هم عده ای به فکر استفاده از آن 
افتاده اند. 

به گزارش ایرنا، امروز کلانش��هرهای ایران با 
مسائل و مشکلاتی دست و پنجه نرم می کنند 
که نه تنها گرفتاری های بزرگ��ی برای مدیران 
شهری محسوب می ش��ود بلکه زندگی عادی 

شهروندان را نیز درگیر خود کرده است. 
معضل هایی مانند ترافیک و فرهنگ رانندگی، 
دست فروشی و س��د معبر، مدیریت پسماند و 
تفکیک زباله )خشک و تر( که از دیرباز تا همین 
امروز، مردم و مسئولان و متولیان امور شهری را 
به تنگ آورده است به نحوی که نتوانسته اند به 

خوبی از پس حل آنها برآیند. 
این در حالی اس��ت که جهانیان خیلی زودت��ر از ما با به خدمت گرفتن 
ارتباطات و فناوری اطلاعات چنین معضل هایی را به سرانجام رسانده و علاوه 
بر کاهش هزینه های مدیریت شهری، زندگی همراه با آسایش و آرامشی را 

برای شهروندان خود رقم زده اند. 
اس��تفاده از ارتباط��ات و فناوری اطلاعات در جهان ب��رای بهبود زندگی 
شهری به قدری پیشرفته شده است که اکنون آنان با هوشمند کردن اشیای 
بی جان تحت نام اینترنت اشیا مشکل ها را به 
زانو درآورده و آنان را به خدمت بهبود زندگی 
انس��انی گرفته اند؛ امری ک��ه در ایران ما هم 
شاید دور از انتظار نباشد که عده ای برای آن 

تلاش کنند. 
البت��ه جوانان علاقه مند و فع��ال ایرانی به 
عرصه استفاده از ارتباطات و فناوری اطلاعات 
برای کمک به بهبود زندگی شهری آمده اند. 
عده ای با راه انداختن خدمات برخط در بخش 
حمل و نق��ل تحول ایجاد کرده اند و برخی هم 
وارد عرصه ه��ای دیگر ش��ده و کم کم چهره 
زندگی در کلانشهرهای ایران را تغییر خواهند 
داد. پیشتر »حس��ین بوبرشاد« استاد آی.تی 
دانشکده علوم و فنون جدید دانشگاه تهران در گفت وگو با ایرنا، گفت: اکنون 
کس��ب و کارهای فضای مج��ازی کارهای مردم را تس��هیل کرده که همین 

موضوع رضایت عمومی را به دنبال داشته است. 

همایش ملی کارآفرینی و توسعه صادرات در محمودآبادحمایت از طرح های کارآفرینی و کسب و کار فناورانه دانشجویی  استاندار قزوین: 

کسب و کارهای نوپا امکانی برای حل معضل های لاینحل شهریاتاق بازرگانی در بهبود فضای کسب و کار نقش اساسی دارد

چگون��ه می توان اطمینان حاصل کرد ک��ه آموزش های فعلی در مدارس و 
دانشگاه ها، مهارت های لازم برای بازار کار و رشد کارآفرینی را در اختیار افراد 
ق��رار می دهد؟ با توجه به اینک��ه کارآفرینی در حمایت از جوانان برای تامین 
آینده اقتصادی ش��ان و ایجاد فرصت های جدید برای کسب وکار، نقش مهمی 
ایفا می کن��د، آیا می توانیم کارآفرینی را به خوبی آم��وزش دهیم؟ اصلا چرا 

آموزش کارآفرینی مهم است؟ 
در اینجا به نقل از مدیر اینفو از س��ه زاویه مختلف؛ به بررسی این موضوع 
می پردازیم: بازار کار: اهمیت مزایای کارآفرینی برای بازار کار و اقتصاد بدیهی 
اس��ت. خوداش��تغالی ابزاری قدرتمند برای ایجاد کسب و کار و تقویت اقتصاد 
اس��ت. ام��روزه وجود نگرش کارآفرین��ی نه تنها برای کارآفرین��ان بلکه برای 

کارمندان نیز حائز اهمیت است. 
مدیریت مدارس: در حال حاضر در بس��یاری از کشورها، مدارس هم مانند 
ش��رکت ها اداره می ش��وند. درحالی که بودجه دولتی در بس��یاری از کشورها 
کاهش  یافته اس��ت، فش��ار بر مدارس و دانش��گاه ها برای در دسترس بودن، 
مقرون به  صرفه بودن و پاسخگو بودن به دانشجویان موفق و علاقه مند افزایش 
یافته  اس��ت. این بدین معنی اس��ت که مدیریت، معلم��ان و. . . باید بتوانند 
مهارت های اساس��ی کارآفرینی را ایجاد کنن��د و در جذب، حفظ و موفقیت 
چنین دانش آموزانی بکوش��ند، بنابراین اس��تفاده بهین��ه از منابع، مدیریت 
دانش��گاه ها و مدارس را با چالش��ی بزرگ مواجه کرده است. این دقیقا همان 
چیزی است که کارآفرینان برای ایجاد کسب وکارشان به دفعات و با موفقیت 

باید از پس آن برآیند. 
مزایای آموزش کارآفرینی برای یادگیرندگان 

برای افزایش مشارکت، موفقیت و رقابت پذیری، دانش آموزان نیاز به مداومت 
و عزمی قوی در ایجاد اندیش��ه کارآفرینی دارند. اگر تحصیلات دانش آموزان 
موجب ایجاد ذهنیت کارآفرینی شان شود، احتمال موفقیت آنان بیشتر خواهد 

شد. علاوه بر این، دانش آموزانی که در یادگیری کارآفرینی مشارکت داشتند، 
در بیشتر موارد نسبت به این موضوع علاقه نشان داده و اذعان کرده اند که این 
نوع یادگیری بیشتر سرگرم کننده بوده و با ایجاد تجربه ای مفید بسیار بهتر از 

روش های سنتی نتیجه داده است. 
خبر خوب 

خبر خوب این اس��ت که شما می توانید مهارت های کارآفرینی را بیاموزید. 
مهارت های کارآفرینی، ذاتی نیس��تند. مهارت هایی مانند تفکر انتقادی، حل 
مسئله، ارتباطات، تحمل ریسک، کار تیمی و اعتمادبه نفس، هدیه هایی طبیعی 
هس��تند که می توان آنها را آموخت. چگونگی به دس��ت آوردن این مهارت ها 
بسیار متفاوت است و راه های بسیار زیادی برای انجام این کار وجود دارد، اما 
مطمئنا جامع ترین روش، آموزش کارآفرینی اس��ت. این مفهوم، نیاز به دید و 

استراتژی متفکرانه در استخدام و آموزش کارمندان دارد. 
نمونه های خوب 

تعداد روزافزون مدارس کارآفرینی در داخل و خارج از اروپا نش��ان می دهد 
 TES که این کش��ورها در مسیر توس��عه کارآفرینی حرکت می کنند. پروژه
یکی از بزرگ ترین طرح های آموزش کارآفرینی در اروپا است که هدف از آن 
حمایت از پیشرفت حرفه ای معلمان در آموزش کارآفرینی و توسعه محیط های 
یادگیری )مدارس ابتدایی، متوسطه و حرفه ای( است. یادگیری کارآفرینی ابزار 

بسیار قدرتمندی برای بهبود دسترسی گروه های محروم به بازار کار است. 
پروژه ادیس��ون با شراکت انگلس��تان، هلند، ایرلند، اتریش، ایتالیا و اسپانیا 
بر آم��وزش مربیان تمرک��ز دارد، زیرا این پیش نیازی حیات��ی برای آموزش 
کارآفرینی اس��ت.  ویژگی های مشترک برای آموزش کارآفرینی این است که 
مدیران مدارس متعهد به پیشرفت کارآفرینی در جوامع خود باشند، فرهنگ 
کارآفرینانه را در مدارس یا دانش��گاه ها رواج دهند. در بعضی موارد از ش��روع 
فعالیت های جدید و کسب وکارهای کوچک حمایت کنند. همه اینها نیازمند 
همکاری نزدیک بین ذی نفعان مختلف و تمایل به یادگیری نوآورانه به جای 

استفاده از مسیرهای یادگیری سنتی است. 

ابراهیم رزاقی گفت:  »لازم است دولت با حمایت از نخبگان ایرانی و وضع 
قوانین جدید در راستای حمایت از استارت آپ ها، با تکنولوژی همراه شود و به 

صنعتی شدن کشور کمک کند.« 
 ابراهی��م رزاقی، عضو هیأت علمی دانش��کده اقتصاد دانش��گاه تهران، در 
گفت وگو با نوپانا، گفت:  »استارت آپ ها ارتباط مستقیمی با کاهش هزینه ها 
و افزایش میزان اشتغال زایی دارند، به طوری که در شرایط فعلی اقتصاد ایران 
می توان از امکانات کسب وکارهای نوپا برای حمایت از حقوق مصرف کنندگان 

و حذف واسطه ها بهره برد.«
استاد اقتصاد دانشگاه تهران افزود: »40 تا ۵0درصد قیمت تولید کالاها به 
سود واسطه ها تمام می شود و این موضوع، کسب وکار بسیاری از تولیدکنندگان 

را به ورطه نابودی کشانده است.«
او ادامه داد: »استارت آپ ها با ظهور خود در حل  شدن بسیاری از مشکلات 
اقتص��ادی تأثیرگذار بوده اند، به طوری که با حمایت از حقوق مصرف کنندگان 
و تعدیل قیمت  خدمات، فعالیت آنها هم به سود مصرف کننده و  هم به سود 

تولیدکننده خواهد بود.«

رزاقی بیان کرد: »یکی از مش��کلات ما این است که دلار ارزان قیمت برای 
واردات خارجی ها ارائه می ش��ود، درحالی که تولیدکنن��دگان داخلی از هیچ 
حمایتی برخوردار نیستند. به همین دلیل است که اغلب هیچ تولیدکننده ای 
توان رقابت با کالاهای وارداتی را ندارد. مسئله اساسی این است که بسیاری از 
مشاغل با پرداخت نکردن به موقع حقوق شاغلان، بسیاری از فعالان را به جمع 
کثیر بیکاران اضافه کرده اس��ت؛ درحالی که استارت آپ ها که اغلب با تکیه بر 
نبوغ فکری نخبگان شکل می گیرند، تا به حال توانسته اند بسیاری از جوانان را 

بدون حمایت های دولتی به چرخه کار وارد کنند.«
به گزارش نوپانا، این کارش��ناس اقتصادی بیان کرد:  »لازم اس��ت دولت با 
عرض��ه دلار گران تر به خارجی ها و حمایت از نخبگان ایرانی و همچنین ارائه 
یارانه های دولتی به مشاغل جدید و فعالیت های اساسی و از سوی دیگر وضع 
کردن قوانین جدید در راس��تای حمایت از استارت آپ ها با تکنولوژی همراه 
شود و به صنعتی شدن کشور کمک کند که این امر در راستای اندیشه امام 
مبنی بر اس��تقلال اقتصادی است و از وابستگی اقتصادی به دیگر کشورها به 

میزان زیادی می کاهد.«

ش��بکه های اجتماعی تاثیر فوق العاده زیادی روی رش��د تجارت الکترونیک 
دارند. مهم این است که برندها بهترین روش متناسب با کار خود را پیدا کنند. 
حضور پیدا کردن در ش��بکه های اجتماعی و تلاش ب��رای جذب فالوئر، به 
منظ��ور علاقه مند کردن مردم به یک تجارت الکترونیک کافی نیس��ت. طبق 
تحقیقات انجام شده توسط Compass متوسط نرخ تبدیل کاربر رسانه های 
اجتماعی به مشتری برند بس��یار ضعیف است. اگر بخواهیم دقیق تر بگوییم، 
فروش��گاه هایی که دارای ۵ هزار فالوئر یا بیش��تر هس��تند، نرخ تبدیل شان به 

تفکیک شبکه های اجتماعی به شکل زیر است: 
-فیس بوک: ۹ تا 2۳درصد

-توییتر: ۹ تا 27درصد
-اینستاگرام: ۹ تا ۳2درصد

اندرو مولز  )Andrew Molz(، یک متخصص در زمینه تجارت الکترونیک 
است. او با استفاده از فروشگاه  ساز شاپیفای  )Shopify( یک وب سایت طراحی 
کرده و تنها با استفاده از شبکه های اجتماعی توانسته میزان فروش خود را به 
2.2 میلیون دلار برساند. او تا به حال با استارت آپ های زیادی همکاری کرده 
و تجربی��ات زی��ادی در این زمینه دارد. در ادامه این مقاله به نقل از زومیت به 

بررسی چهار استراتژی او برای رشد در شبکه های اجتماعی می پردازیم. 
۱- شبکه اجتماعی متناسب با خودتان را پیدا کنید

BeardBrand  یک ش��رکت مبتنی بر اینترنت اس��ت که مخاطبان آن را 
مردان طرفدار ریش های پرپش��ت تشکیل می دهند. آنها یک رسانه اجتماعی 
قدرتمند طراحی کرده اند و بیش��تر فروش شان از همین طریق انجام می شود. 
آنها با انتخاب شبکه اجتماعی مناسب توانسته اند به خوبی بدرخشند و از این 
طریق فروش خود را بالا ببرند. بخشی از این تصمیم براساس ضرورت به وجود 
آمده است. مولز می گوید:  »اگر فعالیت های یک برند کم باشد، نمی تواند تاثیر 
 Tumblr خ��وب و زیادی روی مخاطب بگذارد. ش��بکه های اجتماعی مانند
و یوتیوب در موفقیت این برند س��هم چشمگیری داشتند.« همچنین برخی 
شبکه های اجتماعی دیگر نیز از روش های دیگری کمک می کنند که یک برند 
مخاطبان مورد نظر خود را پیدا کند. به عنوان مثال سایت Reddit اجتماعات 
کوچکی با موضوعات مختلف می سازد و کاربران در گروه های مورد علاقه خود 
عضو می شوند. آنها همچنین می توانند در صورت تمایل گروهی را با ویژگی های 

مورد نظر خود بسازند. 
۲- در مکالمات مشارکت داشته باشید

شما باید اینترنت را به طور دائم زیر نظر داشته باشید. مخصوصا شبکه های 
اجتماعی و س��ایت هایی که با برند شما مرتبط هستند. ابزارهای زیادی وجود 
دارند که با قیمت کمی قابل خریداری بوده و هر س��ایت یا شبکه اجتماعی را 
که صحبت مرتبط با برند ش��ما در آن در جریان باش��د به ش��ما اطلاع رسانی 
می کند. همچنین شما می توانید اس��تراتژی مخصوص خودتان را نیز در این 
 Google Alerts زمینه پیاده س��ازی کنید. بس��یاری از م��ردم از خدم��ات
استفاده می کنند تا از آخرین اخبار روز مطلع شوند. مولز می گوید: »استراتژی 
اطلاع از آخرین موضوع��ات و مکالمات تنها محدود به پیگیری اخبار مرتبط 
نمی شود. شما می توانید استراتژی خود را گسترش دهید. به عنوان مثال اخبار 
و پیش��رفت های رقبای خود را نیز تحت نظر داشته باشید.« روش های زیر به 

شما در انجام این کار کمک می کنند: 
-کلمات کلیدی مرتبط را جست وجو کرده و از این طریق مشتری های بالقوه 

را شناسایی کنید. 
-مشتری های راضی و ناراضی را برای برقراری ارتباط در شبکه های اجتماعی 

پیدا کنید. 

-ب��دون صحبت از برندتان، اطلاعات خوب و مفی��دی را در اختیار دیگران 
قرار دهید. 

-روشی پیدا کنید و متوجه شوید که مخاطبان تان بیشتر در چه مکان هایی 
آنلاین هستند. 

-اینفلوئنسرها و سفیران شناخته شده برای برندهای مرتبط را پیدا کنید. 
تحت نظر داشتن ش��بکه های اجتماعی به شما فرصت می دهد که ببینید 
برندتان از طرف دیگران چگونه دیده می ش��ود. البته فراموش نکنید که گاهی 
اوقات دانستن برخی چیزها ناراحت کننده است و باید خودتان را برای بدترین 

شرایط آماده کنید. 
۳- از شور و شوق مشتری های خود بهره ببرید

مولز در توضیح ای��ن روش برند Diamond Candles، یک برند مرتبط 
با فروش ش��مع را مثال زده اس��ت. داخل این ش��مع ها حلقه هایی به ارزش 
10دلار قرار دارد. همچنین نوشته ای داخل هر کدام از شمع ها قرار دارد که به 
خریداران می گوید احتمال دارد با خرید ش��مع بعدی، حلقه ای به ارزش 100 
تا ۵ هزار دلار دریافت کنند. انجام این کار ش��ور و اشتیاق مخاطبان را نسبت 
به خرید شمع های این شرکت چندین برابر کرده است. این شرکت پول کافی 
برای تبلیغ و بازاریابی نداش��ت. در نتیجه تمرک��ز خود را روی تولید محتوا از 
طریق مشتری ها گذاشت. زمانی که مشتری ها حلقه خود را پیدا می کردند، با 
آن عکس گرفته و در شبکه های اجتماعی منتشر می کردند. این موضوع باعث 
شد مشتری ها به طور ناخواسته برای برند تبلیغ کنند و دوستان شان نیز برای 

خریدن این شمع ها ترغیب شوند. 
۴- محتوای فصلی تولید کنید

اغلب خرده فروشان اهمیت رویدادهای فروش را درک می کنند و محصولات 
خود را به مناس��بت تعطیلات یا ش��روع فصل جدید به حراج می گذارند. اما 
معمولا اهمیت محتوای فصلی و غیرمرتبط با حراج را نادیده می گیرند. تولید 
محتوای مرتبط با تعطیلات و رویدادهای خاص در شبکه های اجتماعی از دو 

جهت حائز اهمیت است: 
1- این پس��ت ها معمولا مورد اس��تقبال قرار گرفته و زیاد دیده می ش��وند. 
به عن��وان مث��ال می توانید یک مطلب مرتبط با تعطیلات بنویس��ید و تصویر 
حال و هوای شرکت را در آستانه تعطیلات منتشر کنید. ۸7درصد پست های 
فیس بوک تنها زمانی تحت تأثیر قرار می گیرند که عکس داشته باشند، بنابراین 

اهمیت عکس ها را دست کم نگیرید. 
2- دومین دلیل اهمیت چنین پس��ت هایی، زمینه احساس��ی آن اس��ت. 
تعطیلات و رویدادها احساسات مردم را هدف قرار داده و شادی و هیجان را در 
آنها چند برابر می کند، بنابراین چنین پست هایی باعث می شوند که مخاطب 

با برند شما درگیر شده و از طریق گذاشتن دیدگاه با آن ارتباط برقرار کند. 
رویدادهای فصلی بهترین زمان برای فروش ویژه و حراج ها هستند. همچنین 
بهترین فرصت برای اش��تراک گذاری محت��وای مرتبط و برق��راری ارتباط با 
مشتری ها به حساب می آیند، بنابراین تمرکز خود را روی تولید محتوای مرتبط 
بگذاری��د و محتواه��ای مرتبط با حراج را اولویت دوم ق��رار دهید. رویدادهای 
محل��ی، تعطیلات، تغییر فص��ل و رویدادهای مهم ورزش��ی را دنبال کرده و 

محتوایی مرتبط با این رویدادها تولید کنید. 
اهمیت شبکه های اجتماعی در تجارت الکترونیک بسیار زیاد است و این خبر 
موضوع جدیدی نیس��ت. مهم این است که شما بتوانید فرصت های موجود را 
جست وجو کرده و از شبکه های اجتماعی برای بهبود تجارت الکترونیک خود 

استفاده کنید. استفاده کردن از این فرصت ها کلید رشد برند است. 
INC :منبع

اپل اعلام کرده که برای تولید قسمت های جدید از سریال »داستان های 
 Amblin با کانال تلویزیونی Amazing Stories شگفت انگیز« یا

متعلق به استیون اسپیلبرگ و همچنین تولیدات جهانی NBC  وارد 
همکاری می شود. 

به گزارش دیجیاتو، در مورد این سریال باید بگوییم که مجموعه ای 
داستانی با تم علمی و تخیلی و ترسناک است که توسط شخص 

استیون اسپیلبرگ ساخته شده و بین سال های ۱۹۸۵ تا ۱۹۸۷ میلادی 
توسط کانال NBC پخش می شد. علاوه بر این هر کدام از قسمت های 

»داستان های شگفت انگیز« روی موضوع جدیدی تکیه دارد. 
در جریان این دو سال سریال مذکور توانست پنج جایزه امی را دریافت 

کند و مخاطبان زیادی را به سمت خود جلب کرد. 
حالا اپل اعلام کرده که با همکاری Amblin و NBC  در نظر دارد 

۱۰ اپیزود جدید برای این سریال بسازد و برای این منظور هم بودجه ای 
بالغ بر ۵ میلیون دلار را در نظر گرفته است. طبق گزارش وال استریت 

ژورنال، اسپیلبرگ نیز قرار است  به عنوان مدیرتولید با این پروژه 
همکاری داشته باشد. 

گفتنی است شرکت کالیفرنیایی هم اکنون دو سریال دیگر به نام های 
 Carpool و همچنین Planet of the Apps سیاره اپلیکیشن ها یا

Karaoke را نیز در حال پخش دارد و انتظار می رود که به لطف همکاری 
تازه آن با این کارگردان مطرح آمریکایی بتواند وارد رقابت مستقیم با 

نام های بزرگ این صنعت از جمله آمازون و نتفلیکس شود. 
 

چرا آموزش کارآفرینی بسیار مهم است؟ 

عضو هیأت علمی دانشکده اقتصاد دانشگاه تهران ضمن درخواست حمایت دولت گفت: 

استارت آپ ها حاصل نبوغ فکری جوانان ایرانی است

 نکاتی برای رشد تجارت الکترونیک
 از طریق شبکه های اجتماعی

اپل برای ساخت سریال تلویزیونی 
با »استیون اسپیلبرگ«

وارد همکاری شد
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یادداشـتنگاه

معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری گفت که دولت برای تعریف و ایجاد 
زیست بوم کس��ب و کار در حوزه دانش بنیان در کش��ور نیازمند همکاری اتاق 
ایران به عنوان نماینده بخش خصوصی اس��ت. به گزارش ایرنا، س��ورنا ستاری 
در حاشیه نشست با جمعی از فعالان اتاق بازرگانی، صنایع و معادن ایران در 
جمع خبرنگاران وجود نیروی انسانی توانمند را یک قابلیت بزرگ برای کشور 
دانست و گفت: آنطور که ما برای معادن زیرزمینی کشور ارزش قائل شده ایم، 

هیچ گاه به سرمایه انسانی به عنوان پایه اقتصاد توجه نداشته ایم. 
وی ادامه داد: آن چیزی که در بحث ش��رکت های دانش بنیان مطرح اس��ت 
س��رمایه های انس��انی موجود در کشور اس��ت و اینکه بخش خصوصی چطور 

می تواند روی این سرمایه ها حساب کند. 

ستاری: ایجاد زیست بوم کسب و کار 
نیازمند همکاری اتاق ایران است

شرکت مخابرات ایران، سرویس های جدید اینترنت کسب و کار با بسته های 
متن��وع به صورت پس پرداخ��ت یا پیش پرداخت تا 16 مگابی��ت بر ثانیه و تا 
120 گیگابایت حجم و تا 10 ترابایت فضای ابری امکانات ویژه همانند فضای 
ذخیره س��ازی ابری و آنتی ویروس رایگان را برای مشتریان اینترنت پرسرعت 

ارائه می کند. 
ب��ه گزارش ایران اکونومیس��ت به نق��ل از روابط عمومی و ام��ور بین الملل 
ش��رکت مخابرات ایران، بسته کس��ب و کار یک با حجم دانلود اختصاصی ۹6 
گیگابای��ت ترافی��ک بین الملل به هم��راه 24 گیگابایت ترافیک کش��وری با 
س��رعت تا 16 مگابیت بر ثانیه به همراه فضای ذخیره س��ازی ابری به صورت 

پیش پرداخت و سالانه است. 

 طرح »کسب و کار« مخابرات ایران،
 ۱۲۰ گیگ ترافیک و تا ۱۰ ترابایت فضای ابری

مارال مختارزاده
کارشناس ارشد کارآفرینی



آی��ا فک��ر می کنی��د در ح��وزه 
بازاریاب��ی و تبلیغات می ت��وان از 
نشانه های غیرکلامی هم بهره برد؟ 
ما به ش��ما می گوییم بله و ۱۰ راه 
را ک��ه از زبان ب��دن در بازاریابی و 
تبلیغات استفاده می شود، به شما 

نشان می دهیم. 
در این نوش��تار به نقل از بازده با 
ما همراه باش��ید تا ببینید چگونه 
می توان از زبان ب��دن در بازاریابی 
و تبلیغات ب��رای افزایش درآمد و 

تأثیرگذاری بیشتر استفاده کرد. 
۱- مسیر توجه مش�تری را به 
سمت کالا یا خدمات متمایل کنید

عموما در تبلیغ��ات یک تمرکز 
اصلی ب��رای دنبال ک��ردن هدف 
وج��ود دارد. مثلا عب��ارت »اینجا 
کلیک کنید« توجه مش��تری را به 
خود جلب می کند ت��ا به موضوع 

مورد نظر شما برسد. 
درواقع زب��ان بدن در بازاریابی و 
تبلیغات یک روش غیرکلامی است 
که تمرکز مش��تری را به س��مت 
هدفی که شما می خواهید متمایل 
می کند. مثلا می توان در تبلیغات 
شخصی را نشان داد که نگاهش در 
جست وجوی کالا یا خدمات مورد 
نظر شماس��ت و به آن س��و خیره 

شده است. 
انس��ان ها به طور غریزی تمایل 
دارن��د به چیزی ک��ه دیگران نگاه 
می کنند و دنبالش می روند توجه 
نش��ان دهن��د. بنابراین اگر ش��ما 
گزینه »همی��ن الان خرید کنید« 
را در تبلیغات تان بگنجانید س��عی 
کنی��د ی��ک م��دل تبلیغاتی هم 
کنارش داش��ته باشید که نگاهش 
به محصول یا خدمات شماس��ت و 
پیام اصلی برند و کسب و کار شما را 

جست وجو می کند. 
۲- چش�م ها به عن�وان یک 

نشانه عمل می کنند
ای��ن یک قاعده کلی اس��ت که 
اف��راد وقتی برای نخس��تین بار به 
یک عکس ن��گاه می کنند قبل از 
هرچیز چش��م هایش را می بینند، 
بنابراین وقتی از تصویری استفاده 
می کنید که چشم هایش به کالا یا 
خدمات شما خیره شده است و آن 
مسیر را دنبال می کند، خواه ناخواه 
مش��تریان تان را ب��ه توج��ه به آن 

سمت و سو سوق می دهید. 
روش  ک�ردن  اش�اره   -۳

غیرکلامی خوبی است
اش��اره ک��ردن روش غیرکلامی 
مناس��بی اس��ت تا به مخاطب تان 
این پیام را برس��انید که به همان 
طرف��ی که مدنظر شماس��ت نگاه 
کن��د و توجه��ش به آن س��مت 
جلب ش��ود. به همین دلیل است 
که معمولا آرش��یو عکس هایی که 
ب��ه نوعی در حال اش��اره کردن به 
موضوعی هستند یا به جای خاصی 
ن��گاه می کنن��د یا به ه��ر ترتیب 
جهت خاصی دارند بسیار محبوب 

هستند. 

درواقع این یک راه بس��یار عالی 
ب��رای جذب افراد ب��ه تمرکز روی 

محصول یا خدمات شماست. 
۴- ب�ه چهره ه�ای ش�اد و 

خوشحال توجه می شود
ما در مغزمان نورون هایی داریم 
که به نورون های آیینه ای معروف 
هستندو این نورون ها تمایل دارند 
به ش��کل آین��ه وار از تصویری که 
می بینند تقلید کنند و معمولا به 
خاطر احساس همدلی وقتی یک 
صورت با نوع خاصی احس��اس را 
ناخ��ودآگاه آن  می بینیم به ط��ور 

احساس در ما تبلور می یابد. 
مث��ل زمانی که ش��خصیت یک 
فیلم در حال گریه کردن اس��ت و 
صورت ما ناخودآگاه حالت حزن و 
ان��دوه و گریه به خودش می گیرد. 
با توجه به این نظریه اس��تفاده از 
چهره های ش��اد و خوش��حال ایده 
خوبی ب��ه نظر می رس��د، چرا که 
اگ��ر افراد با صورت هایی پریش��ان 
و ناخوش��ایند در تبلیغات استفاده 
کنی��م این احس��اس پریش��انی و 
گیجی و ناخوشایندی به مشتری 
هم انتقال می یاب��د، اما وقتی یک 
ش��خصیت با ص��ورت خن��دان و 
خوش��حال محصول یا خدمات را 
تبلیغ می کند، این احساس شادی 
و موفقیت به مخاطب )مش��تری( 
ه��م انتق��ال می یاب��د و نش��ان از 
یک خری��د خوب و خوش��ایند و 

موفقیت آمیز دارد. 
۵- بچه ها در تبلیغات خیلی 

مهم هستند
مغ��ز م��ا عاش��ق ن��گاه کردن 
ب��ه ک��ودکان اس��ت، بنابراین اگر 
محصول شما امکان استفاده از یک 
نوزاد یا کودک را در تبلیغات خود 
دارد معطل نکنید و از یکی از این 

بچه های تودل برو استفاده کنید. 
مغز م��ا همواره ن��گاه کردن به 
ن��وزادان را بس��یار دوس��ت دارد، 
بنابراین اگر امکان استفاده از تصویر 
یک نوزاد در تبلیغات ش��ما وجود 

دارد، حتما از آن استفاده کنید. 
یادت��ان باش��د تصوی��ر بچه ها 
بخ��ش دیگ��ری از مغز انس��ان ها 
مخصوصا زنان را فعال می کند که 
از آنان فردی با شخصیت خونگرم 
ومهربان می س��ازد و این احساس 
مهرب��ان ب��ودن میل ب��ه خرید را 

افزایش می دهد. 

۶- گشاد کردن حدقه چشم 
یا همان مردمک مهم است

چارلز داروین در ۱۸۷۰ نش��ان 
داد زمانی که حس ترس بر ما غلبه 
می کند )بیش��تر در زمان پرواز یا 
جنگیدن( مردمک چشم مان بیش 
از حالت طبیعی گش��اد می شود تا 
امکان رصد محیط بیش��تر فراهم 
ش��ود. وقتی ما بتوانیم بیش��تر و 
دقیق تر ببینیم امکان زنده و سالم 
ماندن مان از خط��رات اطراف بالا 
م��ی رود. جالب اس��ت بدانید این 
گشاد شدن چش��م ها زمانی که به 
چیز مورد علاقه و دوست داشتنی 

هم نگاه می کنیم اتفاق می افتد. 
روان ش��ناس  ی��ک   ۱۹۶۵ در 
به نام اکه��ارد ه��س رابطه میان 
مردمک چش��م و نسبت اندازه آن 
با ح��الات درونی انس��ان را مورد 
بررس��ی ق��رار داد. تحقیقات وی 
در دانش��گاه شیکاگو نشان داد که 
مردمک چش��م انس��ان به تصاویر 
عاطف��ی واکنش نش��ان می دهد. 
اگر تحریکی برای انسان خوشایند 
باش��د، مردمک باز می ش��ود و اگر 
باش��د، مردمک جمع  ناخوشایند 
می ش��ود. علاوه بر ای��ن محققان 
دریافتن��د افراد به اش��خاصی که 
مردمک چش��م گش��ادتری دارند 
توجه بیش��تری نش��ان می دهند. 
بنابراین اگ��ر می خواهید جذابیت 
محص��ول و خدم��ات ت��ان و ب��ه 
عبارت بهت��ر جذابیت تبلیغات تان 
را افزای��ش دهی��د س��عی کنید با 
استفاده از فتوشاپ اندازه مردمک 
چشم را گش��اد تر نشان دهید. اگر 
ب��ه بیش��تر تبلیغات دق��ت کنید 
می بینید عم��وم تبلیغ کنندگان از 

این ترفند استفاده می کنند.
7- از روان شناس�ی رنگ ها 

استفاده کنید
تحقیق��ات نش��ان می دهند که 
رنگ ها ت��ا حد زیادی ب��ر روحیه 
و درک ما از محی��ط و اطراف مان 

تأثیرگذار هستند. 
8- فرمایش پول را فراموش 

نکنید! 
اس��تفاده یا عدم استفاده از نماد 
پ��ول یا واح��د پول روش بس��یار 
مهمی برای افزایش میزان فروش 
اس��ت که برای این موضوع به دو 
روش می ت��وان اق��دام ک��رد؛ اول 
اینکه محققان دریافتند که حذف 

نم��اد $ )در کالاه��ای خارجی یا 
نوشتن عبارت تومان کنار کالاهای 
داخلی( از جل��وی اعداد به تعدیل 
شدن قیمت برای مشتریان کمک 

می کند. 
در روش دوم به این شیوه عمل 
کنید ک��ه در صورت امکان قبل از 
اینکه لیس��ت قیمت اصلی را ارائه 
دهید یک لیس��ت با قیمت بالاتر 
اع��لام کنی��د و بع��د از آن قیمت 
اصل��ی را اندک��ی پایین تر اس��ت 
بی��ان کنید. مث��لا در مورد فروش 
فروشنده  یک شامپوی مخصوص 
در پیام تبلیغاتی بیان می کند که 
بیشتر محصولات مانند این شامپو 
بی��ش از ۱۰۰ ه��زار تومان قیمت 
دارن��د، درحالی که م��ا فقط با ۳۹ 
ه��زار توم��ان این کالا را به ش��ما 

عرضه می کنیم. 
9- به جای توجه به گروه های 
کانون�ی به عملکرد خود اعتماد 

کنید
بس��یاری از افراد برای سنجش 
و ارزیابی تبلیغات ش��ان از دوستان 
و اعض��ای خان��واده خود س��وال 
می کنند، اما بای��د گفت این اصلا 
روش خوبی ب��رای ارزیابی کارایی 
و اثرگ��ذاری پیام تبلیغاتی ش��ما 

نیست. 
اغلب مغز منطقی ما تصمیمات 
متفاوتی نس��بت به مغز عاطفی ما 
می گیرد و بای��د گفت تصمیمات 
مغز عاطفی اس��ت که اغلب منجر 
به تصمیم رفتار خرید ما می شود. 

به این مث��ال توج��ه کنید؛ در 
ی��ک آزمایش پژوهش��گران از ۳۰ 
آدم سیگاری که قصد ترک سیگار 
داشتند، خواستند که به سه تبلیغ 
ترک س��یگار مختلف از تلویزیون 
ن��گاه کنند که در پای��ان همه آن 
تبلیغ ها ش��ماره تم��اس با بخش 
ترک سیگار مؤسسه ملی سرطان 
پخش می شد. در این پژوهش این 
افراد باید اثر بخشی این سه تبلیغ 
A، B، C را ب��ه ترتی��ب انتخ��اب 
تماش��ای  پای��ان  در  می کردن��د. 
تلویزیون این افراد تبلیغات مربوط 
به کمپین A و B را بهتر و مؤثرتر 
تشخیص دادند و کمپین C را کم 
اثرتر از بقیه بر شمردند. همچنین 
پژوهش��گران این تبلیغ��ات را به 
تعدادی از کارشناسان حوزه ترک 
سیگار هم نشان دادند که آنها هم 

تبلیغ��ات کمپی��ن A و B را بهتر 
تشخیص دادند. 

سپس پژوهش��گران از این افراد 
درحالی که  خواس��تند  س��یگاری 
هس��تند   MRI دس��تگاه  درون 
و اس��کن مغزی می ش��وند به این 
تبلیغات نگاه کنند. نتیجه بررسی 
اسکن مغزی بسیار جالب و عجیب 
بود چراک��ه در زمان پخش تبلیغ 
کمپی��ن C فعالیت قش��ر فوقانی 
مغز بس��یار زیاد ش��د و نش��ان از 
تأثیر بیش��تر و بهتر این آگهی بر 
فرد داش��ت ح��ال آنک��ه این فرد 
قبلا اعلام ک��رده بود کمپین A و 
B برایش جالب تر بوده است! البته 
در بررسی بعدی هم مشخص شد 
که تماس ها با مرکز ترک س��یگار 
کمپین C ده ه��ا برابر آن دو گروه 
منتخب دیگر بوده اس��ت و مردم 
به کمپین س��وم واقعا اقبال خرید 

نشان داده اند. 
بنابراین ب��رای ارزیابی اثرگذاری 
پیام تبلیغاتی خود سراغ گروه های 
کوچک متمرک��ز نروید و بگذارید 
محصول ی��ا خدمات ت��ان در یک 
گوش��ه از ب��ازار امتح��ان ش��ود و 
پاس��خ های واقعی خری��د مردم را 

داشته باشید. 
ک�ه  دهی�د  نش�ان   -۱0 

محصول تان آماده مصرف است
ش��ما باید به طور غیرمس��تقیم 
به مش��تریان خود نشان دهید که 
محصول تان کاملا آمادگی استفاده 
را دارد. مثلا اگر تبلیغ یک خوراکی 
را می کنید عکس همان خوراکی را 
در وضعیتی که یک قاشق داخلش 
قرار دارد بگذارید تا به مشتری تان 
این پیام را بدهید که این خوراکی 
منتظر اس��ت تا توس��ط ش��ما به 
راحت��ی و س��رعت مصرف ش��ود. 
این کار شما به مغز پیام می دهد که 
میل به خوردن این خوراکی بسیار 

بالا است.
اگر گزینه انتخابی ش��ما آگهی 
الف اس��ت کاملا درس��ت حدس 
زده ای��د. این وضعیت که به آن اثر 
ترس��یم بصری گفته می ش��ود به 
ش��کل غیرکلامی گرایش مشتری 
را تغییر می ده��د و اعلام می کند 
که این محصول آماده خریداری و 

مصرف است. 
دو محقق ب��ه نام های رایان الدر 
و اردنا کریش��نا در تحقیقات خود 
متوجه ش��دند که اگر در تبلیغات 
محصول در دس��ت غالب )معمولاً 
دس��ت راس��ت( نش��ان داده شود 
میزان فروش را به ش��دت افزایش 

می دهد. 
در نهای��ت اینکه یادتان باش��د 
پیام های غیرکلامی و غیرمستقیم 
در تبلیغات ت��ان می توان��د تا حد 
زی��ادی روی میزان ف��روش تأثیر 
بگذارد. خوش��حال می ش��ویم اگر 
نظرات و تجربیات خود را از طریق 
این صفحه با ما به اشتراک بگذارید. 
منبع: ساینس آو پیپل 

۱۰ روش استفاده از زبان بدن در بازاریابی و تبلیغات را بدانید
کلید

)BTL( تبلیغات زیر خط
تبلیغ��ات زیر خط )BTL(، س��ایر کارکردهای 
تبلیغ��ات را در برمی گیرد تا فرآیندهای فروش را 
حمای��ت کند. عمده تبلیغات زیر خط در مواردی 
همچون آزمون به دس��ت آوردن، ایجاد وفاداری 
یا مش��وق های دیگر برای ف��روش، جنبه قانونی 

تبلیغات است. 
تخفیف ها به طور قانون��ی از درآمدهای بالا کم 
می شوند و بسته به اینکه چطور استفاده می شوند 

خرج تبلیغات و کسب وکار می شوند. 
به گ��زارش هورموند، هم��واره چانه زدن روش 
معمول کس��ب وکار بوده و هنوز در بیش��تر جاها 

وجود دارد. 
در غ��رب به اصطلاح پیچیده و پیش��رفته، هنر 
مذاکره ازدس��ت رفته اس��ت. از تخفی��ف گرفتن 
خجالت می کش��ند و اگر همه چیز سلف سرویس 

باشد راحت تر هستند. 
بدون صحبت کردن به سوپرمارکت ها می رویم 
و هرچه می خواهی��م برمی داریم و در این فرآیند 
این امکان وجود دارد که به بس��یاری از تبلیغات 

پاسخ دهیم. 
اگر در س��وپرمارکت محله ت��ان راه بروید، تنوع 
پیش��نهاد ها را می بینید؛ پول یکی را بدهید دوتا 
ببرید! یک ع��دد بخرید یکی ه��م مجانی ببرید! 
نصف قیمت! ۵۰ درص��د تخفیف! آیا تفاوتی بین 
اینها هس��ت؟ دوتای آخری تقریبا شبیه  هستند، 

نصف قیمت و ۵۰ درصد تخفیف، یکی هستند. 
یکی بخرید و یکی مجانی ببرید، تأثیر متفاوتی 
دارد. خری��د را بیش��تر می کن��د و ب��رای مدتی 
طولان��ی مش��تری به س��مت رقیب نم��ی رود. از 
طرفی نقط��ه قیمت اصلی را حفظ می کند، چون 
ه��م کالا رایگان ارائه می ش��ود ه��م قیمت ثابت 
می مان��د. قیمت اج��رای این طرح بالاس��ت. اگر 
تولیدکننده ای بخواهد به کاهش فروش ۵ پوندی 
برای هر کالا برس��د باید قیمت فروش عمده را با 

همین مقدار کم کند. 
زمانی که دیوید پیرسون به عنوان مدیری جوان 
در ح��وزه برن��د در پدیگ��ری پت فوت��ز فعالیت 
می کرد، ش��کل تازه ای از محصول خاص در دهه  
میلادی۷۰ را ابداع کرد. واضح بود که بس��ته های 
خ��اص مؤثرتر بودن��د و مؤثرترین ه��ا عرضه های 

تخفیف دار بودند. 
بودجه بن��دی برای عرضه کلی ض��روری بود و 
محدودی��ت در عرضه به بازار هم وجود داش��ت. 
او بس��ته هایی خاص با قیمتی پایی��ن ارائه کرد. 
روی هر بسته »قیمت پایین خاص« زده می شد. 
درنتیج��ه مش��تری تخفیفی قابل توجه نس��بت 
به قیمت معمول انتظار داش��ت. س��طح تخفیف 
مش��خص نبود و به عن��وان تولیدکنن��ده در حد 
ت��وان آن را متن��وع می کردن��د. از نیروی فروش 
می خواستند که از خرده فروش درخواست عرضه 
بیش��تر کند تا به عرضه اصلی نزدیک ش��ود. این 
روش موفقیت آمی��ز بود و چندین س��ال با همین 

روش پیش رفتند. 
از آن روز خرده فروش ه��ا بحث ه��ای جبران��ی 
را ی��اد گرفتند. ای��ن بحث ه��ا در زمینه قدرتش 
بر تأمین کنن��ده بود. خواس��ته های خرده فروش 
را ب��رآورده کنید وگرنه ش��ما را حذف می کنیم. 
این تهدید نافذ است و توافق بر سر یک محصول 
خاص، هزینه هایی به همراه دارد و باعث می شود 
خرده فروش هزینه تولیدکنن��ده را برای موافقت 
با س��هم محصولش، به منظور سهمیه بندی آن در 

پایان سال پرداخت کند. 
سوءاس��تفاده از قدرت، موردبررسی قرار گرفته 
اما ثابت نشده است. هیچ تأمین  کننده ای شواهدی 
را برای ثابت کردن این امر فراهم نمی کند. آنها از 
اینکه کسب وکارشان را از دست دهند می ترسند. 
فقط ش��رکت های بزرگ که کس��ب وکار جهانی 
دارن��د می توانند به همه نیازهای خرده فروش��ان 
پاس��خ ندهند. خرده فروش��ان گرایش فزاینده ای 
دارند که به سراس��ر دنیا سفر کنند. خرده فروشی 
بسته به دانش محلی، یک کسب وکار بومی است 
و به راحتی در فرهنگ ها نفوذ نمی کند. نمونه های 
زی��ادی از خرده فروش��انی وج��ود دارن��د که در 
کش��ور خود حکومت کرده اند، ولی نتوانس��ته اند 
کسب وکار بین المللی راه اندازی کنند، مگر اینکه 
خرده فروشی در جعبه بوده، یعنی فرمولی که نیاز 
به تغییر نداشته و ثابت بوده است. دیدیم که برند 
مارکس و اسپنسر نتوانستند در آمریکا کار کنند 

و سینس بری تجربه ای ناامیدکننده داشت. 
خرده فروشان فست فود مثل مک دونالد و برگر 
کین��گ مدتی به ط��ور محل��ی کار می کردند، اما 
الان جهانی ش��ده اند. از ش��رکت های مواد غذایی، 
والم��ارت ب��ا مالکیت��ش در انگلیس و تس��کو با 
تلاش های هوش��مندانه اش در اروپای ش��رقی و 
آس��یای جنوب ش��رقی نش��ان می دهند که این 
کار ممکن است، اگرچه تس��کو در آمریکا تجربه 

سختی داشته است. 
بیش��تر تبلیغات در تلاش ب��رای کاهش قیمت 
هس��تند یا ب��رای حمای��ت از فهرس��ت، طراحی 
می ش��وند. مارکترها معم��ولا از وفاداری از طریق 
چنین طرح هایی حرف می زنند. این نوع تبلیغات، 
نقش خود را دارد، به شرطی که تأثیرش را خیلی 

بزرگ جلوه ندهیم. 
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تبلیغات خلاق

ایستگاه تبلیغات

بررسی یک کمپین موفق: دماغتون 
حس نمی کنه؟ 

 باورش سخت اس��ت کهFebreze، یکی از برندهای 
P&G، در زمان ورود به بازار با شکس��ت بزرگی مواجه 
ش��ود و تا مرز ورشکس��تگی پیش برود، اما این برند با 
تغیی��ر در فرآیند بازاریابی اش توانس��ت ب��ه بزرگ ترین 
فروش��نده خوش��بو کننده هوا در بازار تبدیل شود و نام 

پرفروش ترین محصولات این حوزه را یدک بکشد. 
ب��ه گ��زارش  ام بی ای نی��وز، نام کمپی��ن موفق برند  
»Happy Breath«  ب��ود. ای��ن کمپی��ن بازاریاب��ی 
مصرف کنندگانی با ذائقه های مختل��ف بویایی را هدف 
قرار م��ی داد؛ برخی مصرف کنن��دگان فقط می خواهند 
مش��کل را از بین ببرند، درحالی که گروه دیگر دل شان 
می خواهد با عطرهای مختلف، فضای خاص خودش��ان 
را خل��ق کنند. ب��ه عبارت دیگر برند با گ��روه بزرگی از 
مخاطب��ان روبه رو بود؛ مادری که س��عی می کرد بوهای 
ناخوش��ایند را هن��گام تمیز کردن خان��ه از بین ببرد یا 
فردی که می خواست بعد از یک روز پرمشغله به اتاقی با 
عطر وانیل قدم بگذارد. کمپین یکپارچه در پلتفرم های 
یوتی��وب، گوگل پ��لاس، فیس بوک و توییتر اجرا ش��د. 
تصاویر به کار رفته در این پلتفرم ها همه از لوگوی برند 
و پس زمینه آبی یا سفید استفاده می کردند و کاورفوتوی 
کمپین این سوال را مطرح می کرد: »آیا بینی تان قدرت 
تش��خیص بوها را از دست داده است؟« طراحان کمپین 
بر این باور بودند که بینی انسان بعد از مدتی حساسیت 
خود را نس��بت ب��ه بوها از بین می ب��رد، درحالی که این 
بوهای ناخوش��ایند همچنان وجود دارن��د، بنابراین در 
آگهی های کمپین س��عی ش��د توجه اف��راد مختلف به 
بوهای ناخوش��ایند جلب ش��ود. آگهی ه��ای تلویزیونی 
کمپی��ن، دوس��تان و خانواده هایی را نش��ان می داد که 
عزیزان شان را به اتاقی می بردند که نسخه اغراق شده از 

بوهای اتاق  یا اتومبیل شان بود. 

 
Tillamook؛ برندی که از قضاوت 

شدن واهمه نداشت
ش��اید باورتان نش��ود، اما ش��رکتی در دنیا وجود دارد 
ک��ه در جری��ان یک کمپی��ن، از مردم عادی خواس��ت 
در تصمیم گیری ه��ای مه��م آن نقش داش��ته باش��ند. 
Tillamook  ک��ه در وب س��ایتش خ��ود را برن��دی 
متش��کل از مزرعه دارانی مستقل معرفی می کند، تأکید 

زیادی روی شفافیت دارد. 
ماج��را از ای��ن ق��رار اس��ت ک��ه ای��ن ش��رکت که 
 بی��ش از ۱۰۰س��ال قدم��ت دارد ب��ا هم��کاری آژانس
 72andSunny  در لس آنجل��س فعالیت��ی را با هدف 

عمیق تر کردن رابطه اش با مشتریان راه انداخت. 
ب��ه گزارش  ام ب��ی ای نیوز، ش��رکت کنندگان در این 
فعالیت می توانس��تند در جلس��ات هیأت مدیره شرکت، 
ایده های شان را مطرح کنند و حتی تقاضای محصولات 
جدید داش��ته باش��ند و در رویداده��ای غذایی متنوع 

شرکت کنند. 
مدیر بازاریابی برند در مورد این کمپین گفته اس��ت 
ک��ه »مردم این روزها به ماهی��ت غذایی که می خورند، 
اهمیت زیادی می دهند. ما همیشه در سیاست های مان 
شفاف عمل کرده ایم. پس چرا از مخاطبان مان نخواهیم 
که در تصمیم گیری ها با ما شریک باشند و به آنها نقش 

بیشتری ندهیم؟«
نزدیک کردن مش��تریان و ش��رکت و تأکید بر نقش 
کش��اورزان و دامداران در تولید محص��ولات مهم ترین 
هدف این کمپین ب��ود. بنا به اظهارات آژانس، در کمتر 
از ۲۴ س��اعت از ش��روع کمپین، نزدیک به ۱۶۰۰۰ نفر 
ثبت نام کردند؛ ایده کمپین مشتریان را قلقلک داده بود. 
درواقع کمپین فوق، ورای یک کمپین تبلیغاتی معمولی 
بود. برند می خواس��ت همکاری ای را ک��ه بیش از ۱۰۰ 
سال بین کشاورزان وجود داشت، حالا به مشتریان خود 
نی��ز منتقل کند. Tillamook قصد داش��ت به صدای 
رسای برندهای لبنی تبدیل شود و به مشتریانش نشان 
دهد که ش��عار کیفیت و طبیعی بودن محصولات، تنها 
یک شعار نیس��ت. این تنها کار برند برای نزدیک شدن 
به مخاطبانش نب��ود. Tillamook در کمپین دیگری 
ب��ا ن��ام »Dairy Done Right« س��عی در نمایش 
اس��تانداردهای بالای برند داش��ت. کمپی��ن که جایز ه 
Effie را برای برند به ارمغان آورد، با تأکید بر س��اختار 
Tillamook که بر همکاری مزرعه داران اس��توار بود، 
به ارزش های برند یعنی ترجیح کیفیت بر س��ود تأکید 
می کرد. بر این اساس، Tillamook برندی بود که تنها 

به تولید محصولات لبنی  »درست« اهمیت می داد. 
کمپین که از رس��انه های تلویزیون، آگهی های چاپی 
و دیجیت��ال بهره می گرفت، با تمام توان روی تعهد برند 
بر کیفیت و ش��فافیت تمرکز کرد. در ویدئوهای آنلاین 
برن��د، محص��ولات Tillamook مقابل یک پس زمینه 
مینی م��ال نمایش داده می ش��د که روی  »ش��فافیت و 
دوری از حقه«  برند تأکید داش��ت. هر آگهی ویدئویی با 
اتکا به کپشن، پیام ساده ای مرتبط با کیفیت محصولات 
را منتقل می کرد. دامنه پیام ها از شعار تیتروار »ما مزرعه  
داریم و نه سهامدار« به اصالت تولیدات آنها در »پنیر« و  
»محصولات لبنی استاندارد، بدون هورمون های افزودنی 
رشد« متغیر بود. فارغ از پیام آشکار کمپین، پیام دیگری 
در این آگهی ها نهان است؛ درحالی که رقبای برند سعی 
در نمایش عجیب و خارق العاده محصولات شان داشتند، 
Tillamook تنه��ا ب��ه کیفی��ت محصولات��ش تکیه 

می کرد.  
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اگر بدانید کجا و چطور بگردید، پیدا کردن 
یک فروشنده ماهر و عالی غیرممکن نیست. 
بس��یاری از مدیرعامل ه��ا و مدی��ران فروش 
می گویند یافتن یک فروشنده ماهر غیرممکن 
است، ولی برخی س��ازمان ها مرتبا فروشنده 
استخدام می کنند. اس��تخدام فروشنده ماهر 
مهم ترین بخشی است که می تواند شرکت تان 
را به س��وددهی برس��اند، از ای��ن رو هیچ گاه 
جس��ت وجوی افراد مستعد را متوقف نکنید. 
بازار رقابتی اس��ت. در ادامه ب��ه نقل از بازده، 
۹ نکته برای اس��تخدام یک فروشنده ماهر را 

به شما می گوییم. 
۱- مصاحبه

زمان تان را با پرس��یدن سوالات شخصیتی 
تلف نکنید  اینکه فرد برای شرکت تان گزینه 
خوبی است یا نه ظرف چند ثانیه اول مشخص 
خواهد شد. سوالات بالقوه زیادی هستند که 

باید از یک فروشنده بپرسید. 
در ادام��ه به برخی از این س��والات اش��اره 

می شود. 
- معمولا چند ساعت کار می کنید؟ 

- بالاترین موفقیت شما در فروش چه بوده  
است؟  - چه مشتری ای را جلب کردید و چرا 

این فروش انقدر خاص بوده  است؟ 
- اگ��ر مدیر خرید یک مجموع��ه در ازای 
دریافت رشوه، فروش هنگفتی را برای تان رقم 

بزند چه احساسی خواهید داشت؟ 
- درباره فرصت های فروش��ی که از دست 
داده اید بگویید. اگر همان شرایط تکرار شود، 

چه کاری را متفاوت انجام می دهید؟ 
- با توجه به ش��غل قبلی که داشتید )البته 
اگر به تازگی فارغ التحصیل نشده اید(، بگویید 
دوست داشتید مدیرعامل یا مدیر فروش چه 

چیزی را متفاوت انجام می داد؟ 
- دو ویژگ��ی ش��خصیتی تان را ن��ام ببرید 
که می خواهید برای فروش��نده بهتر ش��دن 

تغییرشان دهید. 
- آی��ا محصولات یا خدمات ما را دوس��ت 

دارید؟ 
- آیا می توانید محصولی را بفروشید که به 

آن ایمان ندارید؟ 
- از نظر شما فروش یک مهارت ذاتی است 

یا اکتسابی؟ 
- از چه کاری بیشتر لذت می برید؟ فروش 

یا مدیریت؟ 
فرام��وش نکنید، فروش��نده ای که در حال 
مصاحبه با او هستید نیز مشغول مصاحبه با 
شماست. اگر می خواهید بهترین استعدادهای 
ف��روش را جذب کنید باید خودتان و دیدگاه 

شرکت تان را به او بفروشید. 
2- بهترین مکان برای استخدام

همیش��ه برای اس��تخدام بیش از یک بازار 
را بگردید. فروش��نده های بالقوه زیادی وجود 
دارن��د. هریک از آنه��ا از روش های مختلفی 
)ش��بکه های اجتماعی، روزنام��ه، کارگاه های 
ش��غلی، استخدام های آنلاین و...( برای یافتن 
فرصت های شغلی استفاده می کنند. بودجه ای 
را ب��رای این کار درنظر بگیرید و از کانال های 
مختل��ف اس��تفاده کنی��د تا بهتری��ن فرد را 

شناسایی کنید. 
و  ص�دا   -۳

زبان بدن
اس��ت  خ��وب 
کاندی��دای  ب��ا 
ن  لی ت��ا حتما ا
تلفن��ی  مکالم��ه 
داش��ته  باش��ید. 
ص��دای او چطور 
آی��ا  اس�����ت؟ 
ق��وی  صدای��ی 
حاکمان��ه  دارد؟ 
ح��رف می زن��د؟ 

فروشنده مآبانه صحبت می کند؟ آیا این موارد 
برداشت مناسبی از شرکت تان ارائه می کند؟ 

در پی تماس تلفنی، یک مصاحبه حضوری 
ترتیب دهید. به عنوان بخشی از این فرآیند، در 
زبان بدن تبحر پیدا کنید و بررس��ی کنید آیا 
این فروشنده اعتماد به نفس و ارتباط چشمی 
دارد یا نه. نحوه دست دادن )آیا محکم دست 
می ده��د؟( و تمام ویژگی هایی که والدین تان 
به ش��ما یاد داده اند در این جلس��ه نمود پیدا 
می کند. به نظر س��اده لوحانه می آید، ولی باور 

کنید تأثیرگذار است. 
۴- یادداشت تشکر

مصاحب��ه امیدوارکننده بود. از یک کاندیدا 
راضی بودی��د و می خواهید پیش��نهادتان را 
مط��رح کنید، ولی صبر کنید؛ آیا یادداش��ت 
تشکر از او دریافت کرده اید؟ یک نامه کاغذی 

عالی است ولی یک ایمیل نیز کفایت می کند. 
هرچند هنر از یاد رفته یادداشت تشکر در 
عصر مجازی به فراموش��ی سپرده شده است، 
ولی مهم است. یک توصیه شخصی: من یک 
فروشنده  بالقوه را استخدام نمی کنم مگر اینکه 
در مدت چند روز پس از مصاحبه، یادداشتی 

از او دریافت کنم. 
۵- ارزش کارشناسان منابع انسانی

اس��تخدام کنندگان خدمت ارزشمندی به 
شما ارائه می کنند و برای یافتن کاندیداهای 
مناس��ب وقت و انرژی زیادی صرف می کنند. 
ب��ا این حال، پیش از اینکه کارش��ناس منابع 
انس��انی تان را ب��ه ای��ن کار بگماری��د، بای��د 
ش��روط جبرانی تان را مشخص کنید تا طرح 
پرداختی تان را درک کند )یعنی اینکه اگر این 
فروش��نده در مدت چندین هفته یا چندین 
ش��رکت  برای  ماه 
کاری انج��ام ندهد 
خواهد  اتفاقی  چه 
کارشناسان  افتاد(. 
پیدا  انسانی  منابع 
کنید که در حرفه 
تخص��ص  ش��ما 
دارند؛ هرچه درباره 
بازیگران این عرصه 
بیشتر بدانید شاهد 
تفاوت بیشتری در 
یافتن استعدادهای 

جدید برای شرکت تان خواهید بود. 
۶- فروشنده فعلی و کارکنان

بازاریاب��ی کلامی بهترین ش��یوه بازاریابی 
برای ش��رکت تان است. فروشنده شاد دوست 
دارد داس��تانش را درب��اره محیط کاری عالی 
این ش��رکت، طرح های تش��ویقی فوق العاده 
و محی��ط کاری قوی، با دیگران به اش��تراک 
بگذارد. اگرچه ضرورتا این گونه نیس��ت، ولی 
پاداش یک تا ۵ میلی��ون تومانی برای یافتن 
یک فروش��نده خوب می توان��د انگیزه خوبی 
برای کارکنان ش��رکت باشد تا فرد مستعدی 

را به شرکت وارد کنند. 
۷- آماده سازی

»پیش از آنکه تش��نه ش��وید به دنبال آب 
باشید.« – ست گودین

وقتی نوبت به فرآیند استخدام می رسد این 

جمله گودین کاملا بجا اس��ت. اس��تخدام یک 
فرآیند فعال است، نه یک پاسخ واکنشی. قطعاً 
رویدادی هم نیست که تنها یک بار اتفاق بیفتد. 
ای��ن فرآیند بای��د جاری و مداوم باش��د. حتی 
وقتی از تیم تان راضی هس��تید، لازم است آنها 
را مدیریت کنید، بهبود ببخشید و رشد دهید. 

رم��ز مدیریت موف��ق افراد این اس��ت که 
درک کنید آنها واقعا از دوران حرفه ای ش��ان 
چه می خواهند؟ قابل اعتماد باش��ید، صریح 
باش��ید. فروش��نده ها )مانن��د هم��ه مردم( 
می توانند جریان های قابل اعتماد اطراف شان 

را شناسایی کنند. 
۸- بازده روی سرمایه گذاری استخدام

بازده روی سرمایه گذاری تان را درک کنید. 
م��ا به عنوان اهالی کس��ب و کار با ب��ازده روی 
سرمایه گذاری آش��نا هستیم؛ با این حال، آیا 
تا به ح��ال از نقطه نظر یک اس��تخدام کننده 
به ای��ن قضیه فکر کرده اید؟ چ��ه مقدار پول 
صرف برنامه اس��تخدامی کرده اید؟ چند نفر 
از اس��تخدامی های تان به مدت یک س��ال در 
ش��رکت باقی مانده اند، سه س��ال؟ ۱۰ سال؟ 
چ��ه می��زان زم��ان و هزینه ص��رف آموزش 

فروشنده های جدید کرده اید؟ 
۹- معرف

چرا باید کسی که در شرکت شما مصاحبه 
می کند شما را به یک معرف بد هدایت کند؟ 
س��عی کنید دو لایه پایین ت��ر بروید. بله، 
نخستین معرف را خبر کنید، ولی از آن معرف 
بخواهید معرف دیگ��ری معرفی کند. به این 
ترتیب، اطلاعات واضح تری دریافت می کنید. 
س��والات بهتر، پاس��خ های بهتری به همراه 
دارند. درباره اینکه دوست دارید چه اطلاعاتی 
برای اطمینان از معرف ها داش��ته باش��ید به 
دقت فکر کنید. چه دلیلی دارد به دنبال س��ه 
رفرنس اس��تاندارد باش��ید اگر از آنها دعوت 
به عمل نیاورید؟ تم��اس بگیرید. این کار به 
متقاضی اثبات می کند که شما در رسیدگی به 
امور جدی و پیگیر هستید )زیرا در ۹۹درصد 
موارد، ای��ن رفرنس به کارمن��د احتمالی تان 

می گوید که شما تماس گرفته اید(. 
همین! یک یا چند اس��تراتژی استخدامی 
فوق را به کار بگیرید تا تیم فروش قدرتمندی 

داشته  باشید. موفق باشید! 
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برای بازاریابی مؤثر در منزل به ۹ نکته که برای استخدام فروشنده ماهر باید به آن توجه کنید
چه استراتژی هایی نیازمندید؟ 

کار ک��ردن در منزل مزای��ای زیادی دارد و هر 
کس��ی ک��ه در من��زل کار می کن��د دلیل خاص 
خودش را دارد. برخی به دلیل اینکه می توانند از 
فرزندش��ان مراقبت کرده و پرستار بچه استخدام 
نکنن��د )با ای��ن کار پول ش��ان را نی��ز پس انداز 
می کنند( یا چ��ون دیگر مجبور نیس��تند روزانه 
برای رفتن به کار در رفت و آمد باشند، کار کردن 
در من��زل را ترجیح می دهند. برخی نیز دوس��ت 

دارند رئیس دیگری جز خود نداشته باشند. 
به گزارش دیجیاتو، اگر ش��ما نیز به هر دلیلی 
در منزل کار می کنید، باید دیگران را از آن باخبر 
کنید. در زیر اس��تراتژی هایی که می تواند در این 

کار به شما کمک کند آورده شده است. 

- شبکه های اجتماعی
ش��بکه های اجتماعی مانند فیس بوک، توییتر 
و اینس��تاگرام می توانند به راحتی کار ش��ما را به 
همه معرفی کنند. برای درک اثر آنها کافی است 
به ای��ن توجه کنید که اگر دوس��تان یا فالوئرها، 
پس��ت های ش��ما را برای دیگران بفرستند به چه 

سرعتی می توانید در ذهن ها نقش ببندید.
 

- وبلاگ
حتما برای کس��ب و کارتان وبلاگ ایجاد کنید و 
در آن کارتان را به شکلی توضیح دهید که توجه 
دیگران را جلب کند. می توانید در وبلاگ داستان 
شروع کارتان را بگویید یا محصولات تان را معرفی 
کنید. مردم از دیرباز به شنیدن داستان علاقه مند 

بودند و هستند. 

- خبرنامه
اگر به دلیل وقت کم نمی توانید وبلاگ داش��ته 
باش��ید، می توانید همه اطلاعات گفته شده را در 
قالب خبرنامه بنویس��ید. مثلا اگر در کار گیاهان 
دارویی هس��تید، خبرنامه ای درب��اره محصولاتی 
که در آینده خواهید داش��ت منتش��ر کنید. اگر 
کارهای هنری دس��تی انج��ام می دهید اطلاعات 
مختصری درباره آن در خبرنامه بنویس��ید. با این 
کار مردمی که به حوزه کاری شما علاقه مندند به 

سمت تان جذب می شوند. 

- تبلیغ
با معرفی صحیح لینک های دیگر س��ایت ها در 
صورتی که دیگران نیز در عوض همین کار را برای 
شما کنند، می توانید توجه زیادی را به خود جلب 
کنید. با دادن درصد کمی از فروش تان برای این 

تبلیغ به راحتی در دید مردم ظاهر شوید. 
- تخفیف

تخفیف یکی از بهترین راه های جلب مش��تری 
است. تخفیفاتی برای محصولات تان بگذارید، اما 
برای آن زمان تعیین کنید. اگر این کار را به طور 
م��داوم انجام دهید مردم به بازدید از س��ایت تان 

عادت می کنند. 

- کارت بازرگانی
روش��ی قدیم��ی ام��ا مؤث��ر اس��ت. می توانید 
کارت ه��ای بازرگان��ی خودتان را ب��ه راحتی در 
مراس��م ها، اتوبوس ها ی��ا همایش ها پخش کنید. 
اگر کارت ش��ما به درس��تی طراحی ش��ده باشد 
حتما می تواند توجه مردم را به خود جلب کند. 

حتما اطلاع��ات مربوط به کار ی��ا محصولات، 
وب سایت و لوگوی تان را روی آن درج کنید. فکر 
نکنید که این کار از مد افتاده زیرا هنوز مردم به 
دلی��ل راحتی حمل، این کارت ها را در کیف پول 

خود نگه می دارند. 
کار ک��ردن در من��زل چالش برانگی��ز و البت��ه 
انگیزش��ی اس��ت، از این رو امیدواریم مواردی را 
که در بالا گفته شد به کار گیرید و بتوانید کار یا 

محصول تان را معروف کنید. 
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برترین استراتژی های بازاریابی 
اینترنتی برای کسب و کار شما

 با ظهور اینترنت اس��تراتژی بازاریابی اینترنتی 
به یکی از موضوعات داغ روز تبدیل شده است. 

در ای��ن مقاله به نقل از ibazaryabi، ما ۱۰تا 
از بهتری��ن اس��تراتژی های بازاریاب��ی اینترنتی را 

برای کسب و کار شما در نظر گرفته ایم. 
از طراحی وب صحیحی استفاده کنید 

م��ا اغلب ب��ه طراح��ی وب به عن��وان تاکتیک 
بازاریاب��ی ن��گاه نمی کنی��م، ول��ی ای��ن کار نگاه 

مشتریان را به شما جذب می کند. 
طراحی وب، هس��ته اصلی بازاریاب��ی اینترنتی 
شماست. طراحی ش��ما باید واضح، برای خواندن 
راحت و جذاب باشد. در ضمن یکی از مشخصات 
مهم برای سایت ش��ما قابلیت استفاده در موبایل 

است. 
استفاده از بازاریابی موتورهای جست وجو و 

بهینه سازی آن
سئو باعث می شود در جست وجوهای اینترنتی 
سایت ش��ما در صدر جس��ت وجو باشد. این مهم 
اس��ت که در کلمات مورد جست وجو سایت شما 
جزو بالاترین ها باش��د تا س��رویس های شما دیده 

شوند. 
استفاده از برنامه های مرتبط

برنامه ه��ای مرتبط ب��رای تمام کس��ب و کارها 
حیاتی نیس��ت، ام��ا اگر مثلا کس��ب و کار ش��ما 
از پلتف��رم خاصی ب��رای خود اس��تفاده می کند، 
اشتراک اطلاعات در این نرم افزارها می تواند بازار 

شما را گسترش دهد. 
استفاده از مربی یا مشاور

اگر در کار بازاریابی اینترنتی متخصص نیستید 
می توانید از مشاوران یا مربی های فراوانی استفاده 

کنید که شما را در این امر یاری می کنند. 
در کسب و کارهای کوچک که احتیاج به تمرکز 
روی کس��ب و کارهای دیگر است، مشاور می تواند 

کمک شایانی را به شما بکند. 
استفاده از بازاریابی ایمیلی

فرس��تادن ایمیل صرف کافی نیست. شما باید 
لیس��ت های ایمیلی جداگانه ای داش��ته باشید که 

دارای نیازهای مشترکی باشند. 
ب��رای هر ک��دام از این دس��ته لیس��ت ها  باید 

ایمیل های شخصی شده ای را ارسال کنید. 
به عادات خرید مشتریان دقت داشته باشید و از 
اطلاعات آنها برای توسعه استراتژی خود استفاده 

کنید. 
یک لیست ایمیل انتخابی داشته باشید

یک لیست ایمیل انتخابی به شما اجازه می دهد 
مش��تریان پیش شما بیایند و کمپین های ایمیلی 

و مکاتبات را دریافت کنند. 
این به ش��ما اجازه می دهد به مش��تریان جدید 

وصل شوید. 
استفاده از مقالات و اخبار

بودن نام شما و اطلاعات شما در مکان دیگری 
در وب به ش��ما این امکان را می دهد که شرکت و 

کسب و کار خود را گسترش بدهید. 
دی��دن نام ش��ما در مکان هایی ک��ه کاربران به 
دنبال اطلاعات هس��تند به شما کمک می کند که 

مورد اعتماد آنان واقع شوید. 
نوشتن مطالب مطبوعاتی آنلاین

وقت��ی اقدام ب��ه نوش��تن مطال��ب مطبوعاتی 
می کنی��د، دارید اطلاعات خ��ود را در یک فرمت 

استاندارد نشر می دهید. 
این کار ب��ه روزنامه ها و بلاگ ه��ا این امکان را 
می دهد برای شما پست بگذارند و شما بدون هیچ 

تلاشی منتشر شوید. 
استفاده از مباحثات و تشکرات

م��ردم از مباحث��ه اس��تقبال می کنن��د. ش��ما 
می توانید آنها را ترغیب کنید برای شما بازاریابی 
کرده و در ازای آن خدمات یا محصولی را دریافت 
کنند. با این کار ش��ما ب��ه راحتی می توانید باعث 

افزایش فروش یا ارتباطات شوید. 
راه اندازی وبلاگ

راه اندازی وبلاگ می تواند دلایل متعددی داشته 
باش��د. از جمله ارس��ال کلمات کلی��دی جدید یا 

بهینه سازی استراتژی سئو شما. 
علاوه بر اینها شما در وبلاگ می توانید پیشنهاد 
داشته باشید، اطلاعاتی را به اشتراک بگذارید یا با 

مشتریان خود مرتبط شوید. 
یک رابط��ه پایدار ب��ا مش��تری می تواند باعث 

اعتماد آنها به شما شود. 
یک استراتژی آنلاین قوی می تواند باعث آمدن 
مشتریان جدید شود و ارتباطات قوی تری بسازد. 
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ایستگاه بازاریابیبازاریابی نوین

بازاریابی خلاق

رمز مدیریت موفق افراد این 
است که درک کنید آنها واقعا 

از دوران حرفه ای شان چه 
می خواهند؟ قابل اعتماد باشید، 
صریح باشید. فروشنده ها )مانند 
همه مردم( می توانند جریان های 

قابل اعتماد اطراف شان را 
شناسایی کنند



برنامه ریزی استراتژیک در کسب و کار )1(
چگونه به آنجا برسیم؟ 

وقتی مدیران عملیاتی »چه چیزی« )اهداف کمی و مقاصد کلان سازمان( 
را بدانن��د و درک کنند، می توانن��د با »چگونگی« )برنامه های جزئی عملیاتی 
و مالی( کنار بیایند. برنامه های مالی و عملیاتی به دو س��وال پاسخ می دهند: 
برای رسیدن به اهداف عملکردی مبتنی بر برنامه استراتژیک، چه تاکتیک ها 
و ابتکار عمل هایی باید دنبال ش��ود؟ نتایج مالی مورد انتظار حاصل از اجرای 

تاکتیک ها کدامند؟ 
- آیا ویژگی های لازم برای محصولات و خدمات ارائه شده تغییر کرده است؟ 

اگر چنین است، چگونه باید به این تغییرات پاسخ دهیم؟ 
- چه اتفاق هایی در صنعت و وضعیت رقبای مان رخ داده اس��ت که آن قدر 

اهمیت دارد که باید در اهداف خودمان لحاظ کنیم؟ 
چرا به تفکر استراتژیک نیاز داریم؟ 

به عنوان مدیر، در واحدی از س��ازمان کار می کنید و این سازمان واحدهای 
مختلف��ی دارد. هر روز تصمیم ه��ای متعددی می گیری��د- تصمیم هایی که 
می تواند به س��ازمان کمک کند یا به آن آسیب بزند- و این موضوع به میزان 
استراتژیک بودن این تصمیم ها بستگی دارد. برای گرفتن تصمیمی که بهترین 
نتایج را برای سازمان داشته باشد، باید پیامدهای گسترده آن را در نظر داشته 
باش��ید. همچنین باید به این نکته توجه داشته باش��ید که همواره اطلاعات 
محدود و مبهمی برای تصمیم های پیچیده در اختیار دارید. برای تصمیم گیری 
عاقلانه تر، باید تفکری استراتژیک داشته باشید، اما داشتن تفکر استراتژیک یک 
فرآیند است و باید مهارت های آن را یاد بگیرید و به طور درستی به کار ببندید. 
با تسلط بر فرآیند تفکر استراتژیک و تمرین مهارت های آن، به یک متفکر 
استراتژیک در س��ازمان تبدیل خواهید شد. سناریوهای مختلف و پروژه های 
مرتبط باید نس��بت به امکان پذیری مالی، نیازمندی های منابع و ریسک کلی 

آنها ارزیابی شوند. 
برنامه ریزی عملیاتی 

یک برنامه عملیاتی، اهداف کمی و کلان استراتژیک سازمان را به مجموعه ای 
از پروژه ه��ا و تاکتیک های واضح، تقاضاهای مناب��ع و نتایج مورد انتظار برای 
چند دوره زمانی در آینده، که معمولا )اما نه همیشه( یک سال است، تبدیل 
می کند. اساس��ا یک برنامه عملیاتی مانند یک برنامه پروژه اس��ت که جهت 
تضمین تحقق بخش��یدن به استراتژی یک سازمان طراحی شده است. اغلب 
برنامه ریزی عملیاتی، یکپارچه س��ازی است. اس��تراتژی، تاکتیک ها را هدایت 
می کند و تاکتیک ها، منجر به تولید نتایج می شوند. به طور پایه ای، تاکتیک ها و 
پروژه ها تعریف شده در یک برنامه عملیاتی نیازمند ارتباط مستقیم با اهداف و 
مقاصد کلان کلیدی در برنامه استراتژیک هستند. اگر هیچ ارتباطی میان یک 
تاکتیک منفرد و یک یا چند هدف کمی یا مقصود کلان وجود نداشته باشد، 
مدیریت باید این سوال را مطرح کند که آیا اصلا تاکتیک و پروژه های مرتبط 
با آن واقعا مورد نیاز هستند یا خیر. متدولوژی های BPM برای تضمین وجود 

این ارتباطات هستند. 
برنامه ری��زی عملیات��ی می تواند ی��ا تکنیک محور یا بودجه محور باش��د. 
در ی��ک برنامه تاکتیک محور، تاکتیک ها برای دس��تیابی به اهداف کمی و 
مقاصد کلان موجود در برنامه اس��تراتژیک، پایه گذاری شده اند. برعکس، در 
یک برنامه بودجه محور، یک برنامه مالی یا بودجه ای پایه ریزی ش��ده است 
که به ارزش های مالی مورد نظر منجر می ش��ود. سازمان هایی که بر مبنای 
به روش ه��ا عمل می کنند، از برنامه ریزی عملیاتی تاکتیک محور اس��تفاده 
می  کنند. این بدان معناست که آنها فرآیند برنامه ریزی عملیاتی را با تعریف 
پروژه ها و تاکتیک هایی که می توانند جهت رسیدن به یک هدف به خصوص 
مورد اس��تفاده قرار گیرند، آغاز می کنند. به عنوان مثال، اگر یک کسب و کار، 
یک رشد 10درصدی در حاشیه سود )نسبت تفاوت میان درآمد و هزینه ها 
تقس��یم بر درآمد( را ه��دف قرار دهد، ابتدا مش��خص خواهد کرد که برای 
افزایش حاشیه س��ود آیا توسط افزایش درآمد برنامه ریزی کند یا با کاهش 
هزینه ها یا از طریق ترکیبی از این دو، حاش��یه س��ود را افزایش دهد. اگر بر 
درآمد تمرکز کند، این س��وال مطرح می ش��ود که آیا برای ورود به بازارهای 
جدی��د برنامه ریزی کند یا فروش خ��ود را ارتقاء دهد یا محصولات جدیدی 

عرضه کند، یا ترکیبی از اینها را اعمال کند. 
شناسایی اهداف بالقوه

به طور منظم )به طور معمول در بیش��تر س��ازمان ها یک یا دو بار در سال( 
فعالیت ه��ای مختلف واح��د و نقش گروه های کاری را م��رور کنید. به دنبال 
فرصت تعیین اهداف در حوزه هایی باش��ید که بیش��ترین اثر را داشته باشند. 
اعضای تیم را جمع کنید تا درباره اهداف بالقوه واحد فکر کنید. پرسش های 

زیر می تواند به کشف اهداف کمک کند. 
- چه اقدام هایی برای حمایت و حرکت در راس��تای استراتژی شرکت باید 
انجام بدهیم؟ آیا اس��تراتژی ش��رکت تغییر کرده است؟ اگر چنین است، این 

تغییر چه اهدافی را به ما توصیه می کند؟ 
- چه استانداردهایی را باید در انجام کارهایمان رعایت کنیم؟ 

- چه بهبودهایی در بهره وری و کارآمدی واحد، آثار مثبتی بر کل س��ازمان 
خواهد داشت؟ 

- چه مزایایی را می خواهیم به مشتری های مان عرضه کنیم؟ چه چیزهایی 
باید به آنها بدهیم تا رقابتی تر بشویم یا همچنان رقابتی باقی بمانیم. 

نکته: کارهای با اولویت را زمان بندی کنید. فعالیت های مهم و استراتژیک 
را در برنامه زمانی خود بگنجانید، بنابراین برنامه ش��ما با وظایف و جلس��ات 

حاشیه ای پر نمی شود. 
به یاد داشته باشید که برخی وظایف ضروری هستند، اما برای پشبرد اهداف 
ما اهمیتی ندارند. برای نمونه، باید گزارش��ی تا پایان روز ارائه بشود )ضروری 
و فوری( اما تکمیل به موقع آن نقش اندکی در اهداف گروه ش��ما دارد )غیر 
مهم(. اگر به انجام وظایف ضروری اما غیر مهم بپردازید این خطر وجود دارد که 

اقدام های استراتژیک ارزشمند در حاشیه قرار بگیرند. 
با شناس��ایی فعالیت های با اولویت ب��الا، راحت تر می توانید تصمیم بگیرید 
چگونه از زمان خود استفاده کنید، بر چه وظایفی تمرکز کنید و به چه ترتیبی 
آن را انج��ام بدهی��د. می توانید کارهای خود را به چند بخش تقس��یم کنید. 
تصمیم بگیرید کدام بخش را امروز، فردا، هفته بعد یا ماه بعد انجام بدهید. با 
این روش، راحت تر می توانید متوجه شوید کدام کارها کمتر استراتژیک هستند 

و می توانید به سایر اعضا واگذار کنید یا به طور کلی آنها را کنار بگذارید. 
از  »کارب��رگ اولویت بندی اقدام ها« در بخش نکات و ابزارها برای این گام 
تفکر استراتژیک استفاده کنید. نحوه اولویت بندی اقدام ها، بعد دیگری از به کار 
گرفتن مهارت های تفکر استراتژیک است. در هر موقعیت کسب و کار- مدیریت 
پ��روژه، برنامه ریزی کارهای روزانه، گرفتن یک تصمیم، یا حل یک مش��کل- 
زمان و انرژی زیادی می تواند صرف ش��مار زیادی از کارها بش��ود. دو ش��یوه 
اولویت بندی برای اقدام ها وجود دارد؛ تعیین مهلت های زمانی و در نظر داشتن 

تصویر جامع. 
ادامه دارد... 
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ش��اید صحبت از کارآفرینی در حوزه 
ورزش ب��رای بس��یاری از خوانن��دگان 
در  کن��د.  نامان��وس جل��وه  و  عجی��ب 
نخس��تین برخورد ممکن اس��ت س��راغ 
ش��یوه های مدیریت تیم های ورزشی به 
منظور دس��تیابی به س��ود بیش��تر رفته 
و اهمی��ت ح��وزه مدیری��ت ورزش��ی را 
برجسته سازیم. اگرچه مدیریت سازمان 
و تیم های ورزشی نقش انکارناپذیری در 
گردش مالی عظیم ای��ن صنایع دارد، با 
این حال حوادث اصلی در زمین مسابقه 
رقم می خورد. بر همین اس��اس تعجبی 
ن��دارد که ش��اهد دریاف��ت حقوق های 
نجومی از س��وی ورزش��کاران حرفه ای 

باشیم. 
اگر زمانی مب��ارزه گلادیاتورها در روم 
باستان خیل عظیمی از مردم را به سوی 
میدان های نبرد روان��ه می کرد، در حال 
حاض��ر ش��یوه تفریح توده  م��ردم تغییر 
کرده است. اکنون افراد در استادیوم های 
ورزش��ی یا پش��ت تلویزیون خانگی شان 
مس��ابقات م��ورد علاقه خ��ود را دنبال 

می کنند. 
پرسش��ی ک��ه پی��ش از پرداختن به 
اس��امی ورزش��کاران باید مورد بررس��ی 
قرار گیرد این اس��ت ک��ه دلیل پرداخت 
مبال��غ هنگفت از س��وی باش��گاه ها به 
ستارگان شان چیست. نخست باید توجه 
داش��ت که در س��ودآوری عظیم صنعت 
ورزش جای هیچ شک و تردیدی نیست. 
بر این اساس تیم های حرفه ای به دنبال 
درخشش و مطرح شدن در سطح جهانی 
هستند. خوشبختانه راه های زیادی برای 
دستیابی به این اهداف وجود دارد. یکی 
از راه ه��ا جذب س��تاره های حرفه ای هر 
رش��ته است. به عنوان مثال لبران جیمز، 
بازیکن بس��کتبالی اس��ت که ع��لاوه بر 
تأثیرگ��ذاری در زمی��ن مس��ابقه از نظر 
تبلیغات، وجهه عمومی و ارتقای روحیه 
جمعی تیم نیز تأثیر بس��یار بالایی دارد. 
همه این ش��رایط دس��ت به دس��ت هم 
می دهند تا ش��اهد پرداخت حقوق های 
نجومی از س��وی باش��گاه ها باشیم. البته 
باید اش��اره ک��رد که تنها منب��ع درآمد 
بازیکن��ان، حقوق دریافتی از باش��گاه ها 
مانند کسب وکارهای  المان هایی  نیست. 
مس��تقل بازیکنان و میزان حضورش��ان 
در دنیای رس��انه و مد نیز در دستمزدها 

نقش تعیین کننده ای دارد. 
کریستیانو رونالدو

در صدر این فهرس��ت یکی از بهترین 
بازیکن��ان دنی��ای فوتب��ال ق��رار دارد. 
کریس��تیانو رونالدو به هنگام ترک خانه 
برای بازی در آکادمی باشگاه اسپورتینگ 
ش��اید حتی فک��ر کس��ب موفقیت های 

کنون��ی را نمی کرد. جابه  جای��ی رکورد 
باش��گاه رئ��ال مادرید و لی��گ قهرمانان 
اروپا رونالدو را تبدی��ل به برترین گلزن 
تاریخ رئال و لیگ قهرمانان کرده اس��ت. 
ش��اید این عملکرد ب��رای توجیه درآمد 
93 میلیون دلاری این بازیکن در س��ال 
جاری کافی باشد، با این حال رونالدوی 
پرتغالی حض��ور گس��ترده ای در عرصه 
مد و پوش��اک نیز دارد. پایه گذاری برند 
پوشاک CR7 بخش عمده ای از فعالیت 
ای��ن بازیک��ن افس��انه ای را در حوزه مد 
ش��امل می ش��ود. همچنین کریستیانو 
ب��ه تازگی اقدام به تأس��یس هتل های 
زنجی��ره ای نی��ز کرده اس��ت که بدون 
ش��ک س��طح درآمد وی را تا حد قابل 

توجهی افزایش خواهد داد. 
لبران جیمز

بازیک��ن افس��انه ای تی��م کلیولن��د 
کاوالیرز افتخاراتی نظیر فتح سه عنوان
NBA، کس��ب مدال طلای المپیک و 
بازیکن  ارزش��مندترین  دریافت عنوان 
فص��ل  می کش��د.  ی��دک  را    NBA
 ESPN گذش��ته کارش��ناس ش��بکه
جیم��ز بزرگ را موتور خس��تگی ناپذیر 

امتیازگی��ری نامید. اگرچ��ه این بازیکن 
سرش��ناس حضور به مراتب کمرنگ تری 
در حوزه مد و تبلیغات دارد، اما کس��ب 
افتخاراتی نظیر فتح س��ه عنوان متوالی 
را  وی   NBA بازیک��ن  محبوب تری��ن 
تبدی��ل به قهرمان افس��انه ای بس��یاری 
از دوس��تداران این رش��ته ورزشی کرده 
اس��ت. این بازیکن 203 سانتی متری با 

کس��ب 27810 امتی��از در تمام بازی ها 
یک��ی از نزدیک ترین افراد به شکس��تن 
رک��ورد این حوزه و بدل ش��دن به یگانه 

ستاره این حوزه است. 
خرید بخشی از سهام باشگاه لیورپول 
و از همه مهم تر ثبت قرارداد مادام العمر 
با برن��د نایکی یک��ی از مهم ترین منابع 
درآمدی ای��ن بازیکن آمریکایی اس��ت. 
همه این عوامل لبران را با 86.2 میلیون 
دلار درآمد تبدیل به نفر ش��ماره دو این 

فهرست کرده است. 

لیونل مسی
رقیب سرس��خت کریس��تیانو رونالدو 
در س��ال های اخی��ر نه تنه��ا در زمی��ن 
فوتبال بلکه در دنیای تجارت نیز رقابت 
تنگاتنگ��ی ب��ا رونالدو دارد. این س��تاره 
آرژانتین��ی نی��ز مانن��د رقی��ب پرتغالی 
خ��ود، بخش زی��ادی از درآم��دش را از 
اسپانس��رهای گوناگ��ون تأمین می کند. 

در واقع رقابت میان این دو فوق س��تاره 
به نوعی ب��ه منافع تج��اری بزرگ ترین 
برندهای حوزه ورزش��ی یعن��ی نایک و 
آدیداس گره خورده اس��ت. در یک س��و 
نایک از همکاری با رونالدو س��ود می برد 
و از س��وی دیگ��ر آدی��داس تمام تلاش 
خود را برای تجهیز مس��ی به به روزترین 

محصولاتش می کند. 
ش��اید حضور لیونل مس��ی در جایگاه 
س��وم این فهرس��ت با توجه ب��ه انفعال 
وی در ح��وزه کس��ب وکار خصوص��ی و 
تبلیغات مد کمی عجیب به نظر برسد. 
به هر حال این س��تاره باشگاه بارسلونا 
علاقه چندانی به راه اندازی خط تولید 
پوش��اک اختصاصی خود ندارد. با این 
حال مس��ی راهکار خلاقانه ای را برای 
جل��ب توج��ه رس��انه ها و ب��ه تبع آن 
کس��ب درآمد بیش��تر یافته است. این 
راه��کار انج��ام اقدام��ات خیرخواهانه 
و انسان دوس��تانه بدون ایجاد حاش��یه 
اس��ت. البته رس��انه ها که فعالیت های 
س��تاره های ورزش��ی را زیر نظر دارند 
نس��بت به اقدامات مس��ی کاملا آگاه 
هستند و یکی از عوامل رسانه ای شدن 
اقدام��ات وی نیز همین اس��ت. به عنوان 
مثال مسی سرمایه گذاری عظیمی روی 
بهب��ود وضعیت رفاهی ش��هر رؤس��اریو 
)محل تول��دش( کرده اس��ت. همه این 
م��وارد حقوق 80 میلی��ون دلاری را در 
س��ال جاری میلادی برای وی به ارمغان 

آورده است. 
راجر فدرر

اتفاق��ات  از  پ��ر  تنی��س  دنی��ای 
عجیب وغریب است. قهرمانی های لحظه 
آخری و رقابت های نفسگیر که ساعت ها 
به طول می انجامد هرس��اله مردم زیادی 
را ب��رای تماش��ای گرند اس��لم ها روانه 
ورزش��گاه ها می کند. در مقایسه با سایر 
ورزش��کاران در حوزه تنیس اسپانسرها 
اهمیت بیش��تری دارند. تع��داد محدود 
مس��ابقات حرفه ای س��طح اول در طول 
س��ال که به چن��د گرند اس��لم محدود 
می ش��ود بازیکنان بزرگ ای��ن عرصه را 
به جس��ت وجوی منب��ع تکمیلی درآمد 
کشانده اس��ت. همچنین راکت، پیراهن، 
توپ، س��اعت، س��اک و کفش های مورد 
اس��تفاده این بازیکنان در طول مسابقه 
گزینه های مناسبی برای تولیدکنندگان 
ب��ه منظ��ور نمایش محصولات ش��ان به 

عموم مردم است. 
یک��ی از مزیت ه��ای راج��ر ف��درر در 
مقایس��ه ب��ا س��ایر تنیس��ورهای بزرگ 
و  اروپ��ا  از  خ��ارج  در  محبوبیت��ش 
آمریکاس��ت. در واقع بیشتر طرفدارهای 
این تنیس��ور 36ساله در آس��یا و آفریقا 
زندگی می کنند. این جمعیت عظیم در 
کنار طرفداران اروپایی و آمریکایی راجر 
ف��درر را تبدیل به گزین��ه محبوب برند 
آدیداس و ژیلت کرده اس��ت. همین امر 
درآمد 64میلیون دلاری در سال جاری 

را برای وی به ارمغان آورده است. 
نکت��ه جال��ب در م��ورد ف��درر حفظ 
محبوبیتش در چهارگوشه دنیای به رغم 
ناکامی ه��ای پیاپی چند س��ال اخیرش 
اس��ت. این ام��ر اهمیت برندس��ازی در 
ح��وزه ورزش و تبلیغ��ات را ب��ه خوبی 

نمایان می سازد. 
کوین دورانت

کمت��ر پی��ش می آید که یک س��تاره 
ورزش��ی هم در زمین مس��ابقه عملکرد 
درخشانی داشته باش��د و هم در دنیای 
تجارت هوش سرش��اری از خود نش��ان 
دهد. کوی��ن دورانت با عق��د قراردادی 
نجومی در س��ال 2016 با گلدن استیت 
درآم��د خود را ت��ا حد زی��ادی افزایش 
داد. ب��ا ای��ن حال دس��تمزد باش��گاهی 
تنها منب��ع درآمد دورانت نیس��ت. وی 
همکاری نزدیکی با برندهای نایک، بیتز، 
مؤسسه بیمه خانوادگی آمریکا و شرکت 
بازی سازی 2K دارد. تنها قراردادی که 
کوین با برند نایکی برای 10س��ال امضا 
کرد در ح��دود 300 میلیون دلار ارزش 
دارد. این اقدامات هوشمندانه دورانت در 
خارج از زمین مس��ابقه به همراه انتقال 
جنجال��ی اش در فصل گذش��ته وی را با 
60.6 میلیون دلار درآمد در سال جاری 
به یک��ی از پولس��ازترین بازیکنان حال 

حاضر NBA تبدیل کرده است. 
منبع: بیزینس اینسایدر

بررسی بیشترین حقوق های ورزشکاران و عوامل دستیابی به این دستمزدها

کارآفرینی در حوزه ورزش
تفکر استراتژیک

 باید توجه داشت که در 
سودآوری عظیم صنعت ورزش 

جای هیچ شک و تردیدی نیست. 
بر این اساس تیم های حرفه ای 

به دنبال درخشش در سطح 
جهانی هستند که یکی از این 

راه ها جذب ستاره های حرفه ای 
هر رشته است

پیمان احمدی
DBA گرایش برنامه ریزی استراتژیک 

ترجمه: علی آل علی   

پیشنهاد کسب وکار 

خدمات صداگذاری - کتاب ها، ویدئوهای یوتیوب و ویدئوهای فروش، همه نیازمند صداگذاری 
هستند، شما به راحتی می توانید بادر اختیار داشتن یک میکروفون خوب و ارتباط اینترنتی این 

کار را انجام دهید.
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برای قیمت گذاری محصول اصول مختلفی بیان شده است 
و در اینجا ما از تکنیک های روان شناس��ی برای قیمت گذاری 
محصول س��خن می گوییم. قیمت گذاری اس��تراتژیک بحثی 
جدید در آمیخته بازاریابی است. تا مدتی پیش در بسیاری از 
شرکت ها بخش حسابداری را مسئول تعیین قیمت می دانستند 
و این بخش قیمت را بر پایه هزینه های داخلی و سطح مطلوبی 
از سود قرار می داد، ولی امروزه با آشکار شدن نقش فوق العاده 
قیم��ت در تعیین موفقیت فعالی��ت بازاریابی، قیمت را بعد از 
محصول  )product( دومین عاملی دانسته اند که بازاریابان 

باید روی آن نظارت کنند. 
اما نکته ناراحت کننده این است که بسیاری از افراد فعال در 
حوزه قیمت گذاری محصول از اصول این قیمت گذاری آگاهی 

کافی ندارند و نمی دانند دقیقا چه کارهایی باید انجام دهند. 
در ادام��ه ب��ه نق��ل از ب��ازده، ۱۰ تکنی��ک روان شناس��ی 

قیمت گذاری آمده است. 
1. قیمت گذاری مقایسه ای محصولات

قیمت گذاری مقایس��ه ای عبارت اس��ت از مقایس��ه قیمت 
محص��ولات رقبا و تعیین قیمت��ی در همان مح��دوده برای 
محصولات برند خود. گاهی اوقات از این اس��تراتژی با عنوان 
قیمت  گ��ذاری رقابتی ی��ا competitive pricing هم یاد 

می شود. 
طبق تحقیقات انجام گرفته توسط دانشگاه استنفورد، افراد 
به ط��ور معمول عادت به مقایس��ه قیمت محصولات مختلف 
در قب��ال ارزش دریافتی از آنه��ا دارند. به گفته این محققان، 
مشتریان مقایس��ه قیمت را به دلیل ترس از فریب خوردن و 
به منظور کم کردن این ریس��ک انج��ام می دهند و از این رو 
قیمت گذاری مقایسه ای از سوی شما، می تواند آنها را متقاعد 

به خرید کند. 
البته باید توجه داش��ت که تعیین قیمت های بسیار پایین 
برای محصولات، اشتباه بزرگی است که می تواند شانس شما 
را برای متقاعدس��ازی مشتری از بین ببرد، چرا که اگر قیمت 
محصولات ش��ما بس��یار پایین تر از رقبای تان باشد مشتریان 

بالقوه را نسبت به برند شما بی اعتماد خواهد کرد. 
حال که می دانید مقایس��ه کردن بخشی از مکانیزم ذهنی 
مشتری است و پایین آوردن بیش از حد قیمت نیز برند شما 
را بی اعتبار می سازد، نکته ای که همواره باید به آن توجه داشته 
باش��ید این است که شما در کلاس قیمتی انتخاب شده برای 
محصولات خود باید ارزش هایی را به مشتریان خود ارائه کنید 
که در جدال مقایسه با سایر محصولات و برندها، برند شما را 
منحصر به فرد ساخته و مشتری را در مورد هزینه پرداختی در 

قبال دریافت این ارزش متقاعد کند. 
۲. محدود کردن گزینه ها

محدود کردن گزینه ها باعث مقابله با فلج تحلیلی می شود. 
فلج تحلیلی زمانی به وج��ود می آید که تعداد گزینه ها باعث 
ش��ود در فرد برای انتخاب یکی از آنها آشفتگی به وجود آید 
و نتواند یکی را انتخاب کند. در آزمایشی که در دانشگاه ییل 
انجام ش��د از شرکت کنندگان خواسته ش��د که یا یک بسته 
آدامس��ی را که به آنها ارائه شده بود بخرند یا پول خود را نگه 
دارند. تنها ۴۶درصد از افراد تصمیم به خرید آدامس گرفتند. 

زمانی که دو بسته آدامس با قیمت های متفاوت به آنها ارائه 
ش��د این آمار به ۷۷درصد افزایش یافت. همین آزمایش برای 
تعداد بیش��تری از بسته های آدامس نیز انجام شد، ولی تغییر 

قابل ملاحظه ای مشاهده نشد. 
3. توصیف مناسب محصول

به شکل کلی عوامل محیطی و محتوای عبارت های توصیفی 
به کار رفته در معرفی محصول می تواند تأثیر به س��زایی روی 
ذهنیت مشتری از میزان مناسب بودن قیمت  آن داشته باشد. 
برای نمونه اگر محصول یکس��انی در دو فروش��گاه مختلف با 
قیمت های متفاوتی به فروش برسد، اما به دلیل شیک و لوکس 
بودن یکی از آنها قیمت بالاتری روی محصولات گذاشته شود 
کسی به این قیمت مازاد اعتراض نکرده و حتی بسیاری از افراد 

رغبت بیشتری به خرید این محصول پیدا می کنند. 
بنابرای��ن حین قیمت گذاری باید ب��ه ویژگی های محیطی 
توج��ه کرده و همچنی��ن از عبارات صحیح��ی برای توصیف 
محصول اس��تفاده شود، بنابراین شرایط محیطی و استفاده از 
عبارات توصیفی مناسب در مورد محصولات و خدمات خود را 

حتما در قیمت گذاری آنها لحاظ کنید. 
۴. استفاده از قانون وبر

اجازه دهی��د قانون وبر را با ذکر ی��ک مثال توضیح دهیم. 
اگ��ر یک وزنه یک کیلوگرمی را به یک وزنه س��ه کیلوگرمی 
بیفزاییم تفاوت وزن ایجاد ش��ده به خوبی حس می ش��ود، اما 
اگر همان وزنه یک کیلوگرمی را به وزنه صد کیلوگرمی اضافه 
کنیم تفاوت محسوس نخواهد شد. به عبارت دیگر، نسبت دو 
محرک به یکدیگر است که در تشخیص تفاوت اهمیت دارد. 
این پدیده را قانون وبر خوانده اند، زیرا نخستین بار توسط وبر 

دانشمند فیزیولوژیست آلمانی بیان شد. 
اما این قانون چه کاربردی در قیمت گذاری دارد؟ براس��اس 
قان��ون وب��ر، یک��ی از فعالیت های مه��م واح��د بازاریابی در 
قیمت گذاری محصولات ی��ا خدمات درصدی را پیدا کند که 
موجب واکنش منفی مصرف کنندگان نش��ود و برای کاهش 
قیمت محصولات در مواردی همچون تخفیف دادن یا جایزه 
به دنبال عددی باش��د که برای مصرف کننده معنادار باشد و 

تفاوت آن را به صورت ملموس احساس کند. 
۵. پایین آوردن قیمت بدون کاهش کیفیت

از آنجا که در بسیاری موارد قیمت مهم ترین فاکتور انتخاب 
مشتری در کلاس های مشابه محصولات است، دغدغه پایین تر 
آوردن قیم��ت هم��واره از اولویت های مدیران اس��ت. یکی از 
روش های رایج در بس��یاری از کسب وکارها برای پایین آوردن 
قیمت، علی الخصوص در ابتدای کار نیز کاهش بهای تمام شده 
محصول از طریق کاهش کیفیت مواد اولیه به کار رفته در آن 

است. 
نکته اینجاس��ت که هر چند ممکن اس��ت هن��گام خرید 

محصول، در ابتدا قیمت پایین تر توجه مشتری را به خود جلب 
کند، اما این کیفیت محصول است که سبب وفاداری مشتری 
به برند شما می شود. توجه به کیفیت به نوعی سرمایه گذاری 
بلند مدت برای برندها محسوب می شود و طرفداران آنها را روز 
به روز بیشتر می کند، لذا باید در زمان قیمت گذاری محصولات 

سوددهی بلندمدت در نظر گرفته شود. 
در چنین دیدگاهی کاهش قیمت از طریق کم کردن سطح 

کیفی محصول شاید چندان هوشمندانه و عقلایی نباشد. 
یکی از موارد دیگری که تمرکز بر آنها جایگزین مناس��بی 
برای کاهش کیفیت خواهد بود، هزینه های جانبی محصولات 
است. به عنوان مثال چنانچه بتوانید هزینه نگهداری و تعمیر 
و س��ایر هزینه ه��ای جانب��ی را تا حدودی کاه��ش دهید به 
قیمت گذاری متعادلی خواهید رس��ید که تمایل بیش��تری را 

برای خرید در مشتری ایجاد خواهد کرد. 
۶. ایجاد تنوع هدفمند در قیمت

تحقیقات انجام ش��ده حاکی از آن اس��ت که داشتن تنوع 
در قیم��ت و اندازه محصولات حاوی اثرات روانی معناداری در 
رفتار خرید مشتریان مؤثر بوده و به طور مشخص افراد در زمان 
مواجهه با تنوع بیش��تر مجذوب محصولاتی با قیمت و اندازه 

متوسط می شوند. 
به عن��وان مثال، طبق آزمایش انجام ش��ده وقتی محصولی 
در دو س��ایز بزرگ و متوسط ارائه شود میزان فروش محصول 
بزرگ بیشتر از سایز متوسط است، اما اگر همین محصول در 
سایز کوچک، متوسط و بزرگ ارائه شود گرایش مردم به خرید 

سایز متوسط محصول بیشتر خواهد بود. 
نتیجه گی��ری هوش��مندانه از این پدیده آن اس��ت که در 
زمان تصمیم گیری برای تدارک بس��ته های مختلف محصول، 
قیمت گ��ذاری آنها به ص��ورت هدفمند و ب��ا رویکرد هدایت 
مشتری به س��مت تصمیمی که در ذهن خود دارید به انجام 
برسد. به بیان دیگر اگر هدف شما آن است که خرید محصول 
در محدوده قیمتی A به انجام برسد تعریف دو بسته محصول 
با پیشنهاد قیمتی بالاتر و پایین تر از آن می تواند مشتری شما 

را به سمت تصمیمی که دلخواه شماست هدایت کند. 
۷. توجه به مشتری هدف و توان پرداخت او

فارغ از محصولی که آن را به فروش می رسانید، شما همواره 
با سه دسته از مشتریان از حیث توان مالی مواجه هستید: 

- افرادی که درآم��د کمی دارند و نمی توانند هزینه زیادی 
برای خرید محصولات شما اختصاص دهند. 

- افرادی که درآمد متوسطی دارند و گاهی محصولات شما 
را خریداری می کنند. 

- افرادی که درآم��د بالایی دارند و می توانند هزینه زیادی 
برای خرید محصولات شما در نظر بگیرند. 

تجرب��ه متعارف گویای این واقعیت اس��ت ک��ه تنها تعداد 
مح��دودی از افراد هس��تند ک��ه محص��ولات گران قیمت را 
می خرند و بیش��تر آنها افراد محافظه کاری هستند که حاضر 
نیستند هزینه زیادی برای خرید محصولات بپردازند. به بیان 
دیگر تعداد افراد در دسته اول بیش از دسته دوم و تعداد افراد 

در دسته دوم بیشتر از دسته سوم است. 
نکته مهم آن است که در زمان تعیین قیمت به عنوان یکی 
از المان های کلیدی از آمیخته بازاریابی، ضروری است تا توان 
مال��ی و قدرت خرید مش��تریان بالقوه در ب��ازار هدف خود را 
سنجیده و با قیمت پیشنهادی تطابق دهید تا از تناسب کافی 

بین این دو اطمینان حاصل شود. 
۸. استفاده از قیمت های غیر رند

یکی از مواردی که تأثیر روانی چش��مگیری روی مش��تری 
ش��ما خواهد داشت عدم اس��تفاده از قیمت های رند در مورد 
محصولات اس��ت. اثرات این موض��وع از چند جنبه مهم قابل 

بررسی است: 
- نخستین نکته در مورد عدم قیمت گذاری رند تلقین روانی 
این موضوع به مش��تری اس��ت که قیمت براساس محاسبات 
پیچیده  انتخاب شده و بدون پشتوانه یا اصطلاحا »سر سری« 

نیست. 
- نکته دوم اینکه معمولا در مقایسه بین دو محصول مشابه 
حتی کمتری��ن اختلاف قیمت نیز می توان��د منجر به تغییر 
در تصمیم مشتری ش��ود. یعنی گاهی اوقات چند واحد پول 
پایین تر موجب افزایش فروش شما در مقابل رقبای تان خواهد 

شد. 
- و در نهایت اینکه اگر چه بین ۱۰۰۰ تومان و ۹۹۹ تومان 
تفاوت تنها یک تومان اس��ت، اما اولی یک قیمت چهار رقمی 
اس��ت و دومی یک قیمت سه رقمی! همچنین ذهن مشتری 
قیمت اول را هزار تومان و دومی را نهصد و خرده ای )!( تومان 
برداشت می کند. به بیان ساده تر، همین فاصله یک تومانی در 
ذهن مشتری نمودی بسیار بزرگ تر از ارزش واقعی خود پیدا 

خواهد کرد. 
۹. کاهش احساس منفی پس از خرید

ن��وروا کونوم��ی به ما می گوی��د که مغز انس��ان به ترتیبی 
برنامه ریزی ش��ده که خرج کند تا زمانی که برایش احس��اس 
درد ب��ه وج��ود آید. ب��ه عبارتی مرز بین خری��دن و نخریدن 
جایی اس��ت که درد احساس شده از سود ادراک شده بیشتر 
می شود. محققان برای اینکه درد ناشی از خرید کردن کاهش 
و خشنودی پس از خرید افزایش یابد، راه هایی را به بازاریابان 

و فروشندگان پیشنهاد می کنند. 
یکی از این راه ها ارائه چارچوبی برای ارزش محصول در برابر 
هزینه آن است که برای مشتری جذابیت بیشتری داشته باشد. 
شکستن قیمت به ماه و روز به جای بیان هزینه سالانه می تواند 
نمونه ای از تغییر چارچوب باش��د. برای مثال اگر اس��تفاده از 
خدمات شما برای مشتری سالانه ۶۰۰هزار تومان هزینه دارد، 
ب��ه جای بیان این عدد می توانید به او بگویید که برای هر ماه 
فقط کافی است ۵۰هزار تومان بپردازید یا اینکه هزینه هفتگی 

استفاده از خدمات شما کمتر از ۱۵هزار تومان است. 
1۰. استفاده از کلمات مناسب برای تهییج مشتری

استفاده درس��ت از کلمات در تبلیغات نیز اهمیت فراوانی 
دارد. برای مثال به جای »۵ هزار تومان« گفتن  »تنها ۵ هزار 
تومان« روی فروش تأثیرگذار خواهد بود. فروش محصولات به 
صورت یک بس��ته  )باندل( نیز از استراتژی هایی است که در 

رفتار خرید مشتری تأثیر مثبت می گذارد. 
منبع: فوربس

۱۰ تکنیک روان شناسی قیمت گذاری که باید بدانید
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اخبار

ارومیه- پریا جوان- این نشست با حضور مهندس عبدالصاحب 
ارجمند مدیر كل دفتر راهبری و نظارت بر انتقال و توزیع برق  وزارت 
نیرو، مهندس مسعودصادقی مدیر كل دفتر نظارت بر توزیع توانیر و 
تعداد بسیاری از مدیران ارشد شركت توزیع نیروی برق و كارشناسان 
ش��ركتهای توزیع نیروی برق غرب و شمال غرب كشور به مدت سه 
روز در ارومیه برگزار می ش��ود. در این نشس��ت بیش از 137 نفر از 
مدیران و كارشناسان شركتهای توزیع نیروی برق استانهای گیلان، 
آذربایجان غربی، آذربایجان ش��رقی، لرستان، همدان، ایلام، قزوین، 
چهارمحال و بختیاری، زنجان و كردستان حضور خواهند داشت. این 
نشست سه روزه به منظور هم اندیشی، تبادل افكار و بهره مندی از 
آخرین دستاوردهای بهره برداری از روز سه شنبه 18  تا 20 مهرماه 
س��ال جاری با حضور ش��ركت های توزیع نیروی برق غرب و شمال 

غرب كش��ور به میزبانی ش��ركت توزیع نیروی برق آذربایجان غربی 
برگزار می شود. افزایش قابلیت اطمینان و كیفیت توان در شبكه های 
توزیع، مدیریت دارایی و تعمیرات پیشگیرانه )PMU(، برون سپاری، 

راهبری ش��بكه )دیسپاچینگ و فوریت های برق(، مدیریت بحران و 
پدافند غیرعامل، ایمنی و الزامات بهره برداری، كاهش تلفات و پیك 
سایی، مخابرات شبكه های توزیع، فناوری اطلاعات و مدیریت داده ها 
از محورهای این نشس��ت است. این نشس��ت به صورت كارگاهی با 
مشاركت ش��ركت توانیر، انجمن مهندسین برق و الكترونیك ایران 
شاخه آذربایجان غربی، شركتهای توزیع غرب و شمال غرب كشور، 
دانش��گاه ها و سایر مراكز علمی، تحقیقاتی و نهادها برگزار می شود. 
همچنین نمایش��گاه جانبی در حاشیه این نشس��ت با هدف تبادل 
دانش و تجربیات فنی و مهندسی، عرضه استعدادها و توانمندی های 
شركت های مرتبط با گرایش های گوناگون دراین شركت دایر می شود. 
در نشست امسال هر شركت توزیع در یك كارگاه اختصاصی به ارائه 

تجربیات خود در حوزه بهره برداری می پردازد.

تبریز - ماهان فلاح- با حضور رئیس هیات مدیره و مدیرعامل 
و معاونین ایش��ان، فرمانده حوزه یك بسیج كارمندي سپاه عاشوراي 
استان و جمعي از كاركنان از ایثارگران و رزمندگان هشت سال جنگ 
تحمیلي ش��ركت آبفار تجلیل به عمل آمد. به گزارش خبرنگار ما در 
تبریز به نقل از روابط عمومي و آموزش همگاني شركت آبفار، دراین 
مراسم پورمحرم، مش��اور مدیرعامل در امور ایثارگران ضمن تسلیت 
به ایام سوگواري اباعبدالله الحسین و خیرمقدم به كلیه میهمانان در 
سخناني شهداء، ایثارگران و جانبازان را ولي نعمتان و خادمان جامعه 
عن��وان كرد و گف��ت: پیش از پیش فرهنگ ایثار و ش��هادت باید در 
جامعه امري بس��یار مهم و كارس��از تلقي شود و به جهت تلاش ها و 
دلسوزي هاي آنان باید هر ساله تكریم شوند. مهندس صمدنژاد رئیس 
هیات مدیره و مدیرعامل ش��ركت آب و فاضلاب روستایي استان نیز 
ضمن تسلیت و تعزیت ایام سوگواري اباعبدالله الحسین )ع( و با بیان 
اینكه از خداوند متعال مي خواهم پیرو راستین حسیني باشیم، گفت: 

حق این ایثارگران، جانبازان و ش��هداء بر گردن ما بیشتر هست و به 
 جهت دلاوریها و رش��ادت هاي آنان است كه در آرامش كامل زندگي 
م��ي كنیم وظیفه داریم این فرهنگ را زنده نگه داش��ته و به جامعه 
تعمیم دهیم. سرهنگ رحیمیان فرمانده حوزه یك بسیج كارمندي 
سپاه عاشوراي استان به نقل از جمله سردار سلیماني كه همیشه تاكید 

مي كند اصل جهاد بر گردن كارمندان هست كه مردم را با تلاش هاي 
خودش��ان راضي نگه مي دارند، اظهار كرد: تمامي رفتار و تلاش هاي 
ما نیز باید در راستاي رضاي حق تعالي باشد و با توجه به اینكه حق 
همیشه مظلوم واقع شده است خواسته ام این است كه در بحث ادارات 
همه یك وظیفه دارند كاري انجام دهیم كه همه از ما راضي باشند و 
با ارباب رجوع بهترین برخورد را داشته باشیم. در ادامه مراسم كلیپي 
از سوي دفتر امور دیني و فرهنگي شركت آبفار استان در زمینه ایثار و 
شهادت و جلوه هایي از شهداي والا مقام مدافعان حرم پخش شد. لازم 
به ذكر است در خاتمه مراسم از ایثارگران و جانبازان هشت سال جنگ 
تحمیلي  و همچنین از فرزندان همكار ورزشكار ) آقایان احمدزاده و 
صادقیان ( كه در مسابقات ورزشي مقام كسب كرده بودند با اهداء لوح 
تقدیر و هدایایي تجلیل به عمل آمد. همچنین با اهداء لوح سپاس از 
سوی فرمانده سپاه عاشوراي استان، سرتیپ دوم كریمیان از مدیرعامل 

آبفار استان و فرمانده بسیج شهید یاغچیان تجلیل شد.  

 اصفهان - قاس�م اس�د- یازدهمین دوره مس��ابقات سراسری
 دو و میدانی و آمادگی جسمانی خواهران وزارت نیرو در سالن باران 
شركت آب و فاضلاب استان اصفهان باحضور 31 تیم از سراسر كشور 
آغاز شد. در مراسم آغاز این دوره از مسابقات مهندس مجتبی قبادیان 
معاون منابع انسانی و برنامه ریزی شركت آب و فاضلاب استان اصفهان 
گفت: شركت آب و فاضلاب استان اصفهان كه از سال 1346 فعالیت 
خود را آغاز كرده از آن زمان تاكنون به امر ورزش توجه ویژه ای داشته 
و همیشه كاركنان را به ورزش كردن تشویق نموده است. حاصل این 
رویكرد كسب موفقیت های پیاپی كاركنان شركت آبفا استان اصفهان 
در عرصه های مختلف مس��ابقات ورزش وزارت نیرو بوده اس��ت. وی 
اعلام كرد: از سال 1350 شركت آب و فاضلاب استان اصفهان دارای 

باشگاه ورزش��ی  بوده است اما ازسال 1390 با پیگیری های مستمر 
مهندس هاشم امینی مدیرعامل شركت آب و فاضلاب استان اصفهان 
این شركت دارای باشگاه ورزشی رسمی دارای استانداردهای تعریف 

شده می باشد به گونه ای كه اكثر مسابقات رسمی در بعد سراسری 
در سالن ورزشی باران شركت آب و فاضلاب استان اصفهان برگزار می 
شود. این باشگاه ورزشی از زیرساخت های لازم جهت برگزاری رشته 
های مختلف ورزشی اعم از شنا، فوتبال، فوتسال، والیبال، بسكتبال، 
پینگ پنگ، تنیس، هندبال، آمادگی جس��مانی، دو و میدانی و دیگر 
رش��ته های ورزشی برخوردار می باشد. قبادیان افزود: انتظار می رود 
یازدهمین دوره مس��ابقات سراسری دو و میدانی و آمادگی جسمانی 
خواهران وزارت نیرو در فضای كاملاً رقابتی و س��الم برگزار شود. لازم 
به یادآوری است تیم های حاضر در این دوره مسابقات از صنعت آب 
و برق كشور بوده كه در 31 تیم از هجدهم تا بیست و یكم مهرماه به 

میزبانی شركت آب و فاضلاب استان اصفهان به رقابت می پردازند.

 ساری - دهقان - به گزارش خبرنگار مازندران ، مهندس قاسم 
شهابی در حاشیه مراسم صبحگاه مشترک نیروهای مسلح شهرستان 
بهشهر كه در محل ستاد فرماندهی انتظامی برگزار شد، فرا رسیدن 
هفته نیروی انتظامی را تبریك گفت و اظهار كرد: كاركنان خدوم این 
مجموعه وظایف سنگین و خطیری را برعهده دارند. وی با بیان اینكه 
نیروی انتظامی مظهر امنیت و اقتدار كشور است، از آنها به عنوان پل 
ارتباطی بین مردم و حكومت یاد كرد كه با تلاش های شبانه روزی 
خود آسایش خاطر را به افراد جامعه می بخشند. مهندس شهابی با 
اشاره به اینكه ویژگی های نیروی انتظامی موجب ابهت و اقتدار نظام 

شده است، تصریح كرد: رشادت، جهاد و شهادت در كالبد ناجا جاری 
است و هر روز شاهدایثارگری نیروهای انتظامی برای صیانت و دفاع 
از نظام هستیم. وی در پایان از حضور در جمع نیروهای مسلح ابراز 
خرس��ندی و برای آنان آرزوی موفقیت كرد و با اهدای لوح س��پاس 
از دادس��تان شهرستان بهشهرو فرماندهی انتظامی این شهرستان و 
همكاران خدوم آن مجموعه كه با حضور امام جمعه، فرماندار، بخشدار 
بهش��هر، مدیر دفتر حراس��ت و روابط عمومی شركت توزیع نیروی 
برق مازندران پیرامون اقدامات شایس��ته نسبت به كاهش سرقت از 

تاسیسات و تجهیزات شبكه های توزیع برق در بهشهر تقدیركردند.

تبری�ز - ماهان فلاح- رئیس امور بهداش��ت، ایمني، محیط 
زیس��ت و پدافند غیرعامل منطقه 8 عملیات انتق��ال گاز از ثبت 
بی��ش از یك میلی��ون و 301 هزار و 184  نفر س��اعت كار بدون 
حادثه در طول شش ماهه نخست سالجاري در این منطقه خبر داد. 
ب��ه گزارش خبرنگار ما در تبریز به نقل از روابط عمومي منطقه 8 
عملیات انتقال گاز ایران، فرهاد قدیمي با اعلام این خبر گفت: ثبت 
بالغ بر یك میلیون  و 301 هزار نفر ساعت كار بدون حادثه نشان 
از ارتق��اء علمي كاركنان و اهتمام به الزامات ایمني و ارائه آموزش 
هاي هدفمند به منظور مقابله با س��وانح و كاهش آمار مخاطرات 
شایع در این منطقه است.  قدیمي افزود: اجرای پروژه های ایمن و 
بدون حادثه در طول سال جاري همگی حاكی از الطاف خداوندی 

واستقرار منظم سیستم مدیریت HSE دراین منطقه است كه با 
سرلوحه قراردادن وتمركز بر موضوعات این مهم، شرایط لازم جهت 
بهبودی، بهره وری و تعالی س��ازمان را فراهم آورده اس��ت. وي به 

تشریح برنامه هاي اجرا شده در بخش ایمني، در طول  سال جاري 
پرداخت و اظهار داشت: بازدید و بازرسي ایمني از كلیه تجهیزات و 
اماكن منطقه، سیستم هاي اعلام و اطفاي حریق، وضعیت ایمني 
پیمانكاران، وس��ایل و تجهیزات آتش نشاني، تجهیز تاسیسات و 
واحدهاي منطقه به تجهیزات ایمني مورد نیاز، فرهنگسازي ایمني 
و برگزاري آموزش هاي ایمني از جمله موارد اجرا شده این منطقه 
مي باش��د. رئیس امور بهداش��ت، ایمني، محیط زیست و پدافند 
غیرعامل منطقه 8 ثبت ركورد س��اعت كار ب��دون حادثه را برای 
منطقه بسیار با ارزش دانس��ت و تصریح كرد: این منطقه در اجرا 
و استمرار سیستم مدیریت بهداشت، ایمنی و محیط زیست تلاش 

مضاعفی انجام داده  و همواره سعی بر گسترش این مهم دارد.

با حضور استان های غرب و شمال غرب کشور

ششمین نشست هم اندیشی بهره برداری شرکت های توزیع نیروی برق آغاز شد

برگزاری مراسم تجلیل از ایثارگران و رزمندگان 8 سال جنگ تحمیلي در شرکت آبفار آذربایجان شرقي

آغاز برگزاری یازدهمین دوره مسابقات سراسری دو میدانی و آمادگی جسمانی خواهران وزارت نیرو در اصفهان

مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق مازندران: 

نیروی انتظامی مظهر امنیت و اقتدار کشور است

ثبت بیش از یک میلیون و 301 هزار نفر ساعت کار بدون حادثه در منطقه هشت عملیات انتقال گاز

قزوین - خبرنگار فرصت امروز - س��ی و پنجمین جلس��ه 
شورای حفاظت از منابع آب استان قزوین با حضور استاندار جدید 
قزوین، نماینده مردم شریف بوئین زهرا و آوج در مجلس شورای 
اسلامی، جمعی از معاونین استاندار و فرمانداران استان، مدیرعامل 
ش��ركت آب منطقه ای قزوین و جمعی از مدیران دس��تگاههای 

اجرایی در سالن جلسات استانداری برگزار گردید.    
ب��ه گزارش روابط عمومی ش��ركت آب منطق��ه ای قزوین؛ در 
ابتدای این جلس��ه مهندس زاهدی اس��تاندار قزوین بیان داشت: 
ما در اس��تان با دو نوع مدل رفتاری مواجه هس��تیم؛ اولین مدل 
رفتاری ش��رایط جوی س��الانه اس��ت كه قابل پیش بینی نیست 
بطوریكه بعضی از سال ها پر باران و بعضی دیگر كم باران هستند. 
اما مدل نزدیك جلوگیری بعمل آوریم. ایش��ان حركت به سمت 
كش��ت های گلخانه ای و استفاده از ش��یوه های مدرن آبیاری و 
نصب كنتورهای هوش��مند با اولویت اجرا برای مصرف كنندگان 
عم��ده منابع آبی را از راهكارهای پیش رو جهت مدیریت مصرف 
آب برش��مردند. مهندس زاهدی در بخ��ش دیگری از صحبتهای 
خود با اش��اره به قیمت تمام ش��ده آب خواستار تعیین قیمت بر 
اس��اس تفكیك مصرف كنندگان شد. ایش��ان همچنین خواهان 

تعیی��ن تكلیف كلیه چاههای فاق��د پروانه فرم یك با هدف احیاء 
دش��ت قزوین شد. در ادامه این جلس��ه مهندس فرخ زاد معاون 
هماهنگی امور عمرانی استانداری با اشاره به مصرف 91 درصدی 
منابع آب استان در بخش كش��اورزی عنوان داشت: جهت حفظ 
و حراس��ت از دش��ت قزوین باید مصرف آب در بخش كشاورزی 
را ت��ا 800 میلی��ون متر مكعب كاه��ش دهیم ت��ا از این طریق 
بتوانی��م میزان افت منابع آب های زیرزمینی دش��ت را به حالت 
نرمال بازگردانیم. ایش��ان همچنین خواستار نظارت جدی جهت 

جلوگیری از توسعه اراضی زیر كشت با تغییر سیستم های آبیاری 
از حالت سنتی به مدرن گردید. در ادامه مهندس پویا مدیرعامل 
ش��ركت آب منطقه ای قزوین با اشاره به میزان بارندگی در سال 
آبی گذش��ته عنوان نمود: میزان بارندگی در س��ال گذشته 324 
میلیمتر بوده اس��ت كه این میزان بارندگی نس��بت به سال قبل 
11.6 درصد كاهش داش��ته اما این میزان نسبت به میانگین بلند 
مدت 2.3 درصد افزایش بارندگی در اس��تان را نشان می دهد. در 
پایان این جلسه مهندس پویا با اشاره به اقدامات صورت گرفته در 
قالب طرح احیاء و تعادل بخشی عنوان داشت: از ابتدای سال آبی 
93 تاكنون 1722 حلقه چاه غیر مجاز پلمپ و مس��لوب المنفعه 
شده و از اضافه برداشت 243 حلقه چاه مجاز نیز جلوگیری بعمل 
آمده كه با انجام این اقدامات حدود 321 میلیون متر مكعب آب 
در سفره های زیر زمینی حفظ شده است و باعث گردیده تا شاهد 
كاهش افت آب های زیر زمینی در دش��ت وس��یع قزوین باشیم 
بطوریكه میزان افت از 168 س��انتی متر در سال آبی 94-93 به 
حدود 80 س��انتی متر در س��ال آبی 96-95 رسیده است و این 
خود گواه اثر بخش��ی اقدامات صورت گرفت��ه در بخش مدیریت 

منابع آب استان می باشد.

برگزاری سی و پنجمین جلسه شورای حفاظت از منابع آب استان قزوین

مدیران مناطق نفت خیز جنوب ؛
پیشگام در انجام معاینات دوره ای

اهواز - ش�بنم قجاوند- مدیران ارش��د و اعضای هیات مدیره شركت ملی مناطق نفت خیز جنوب معاینات دوره ای سلامت 
كار را در بهداشت و درمان صنعت نفت اهواز انجام دادند . رئیس ایمنی، بهداشت، محیط زیست و پدافند غیرعامل این شركت در 
این باره توضیح داد:  مدیران ارشد ستادی و اعضای هیات مدیره مناطق نفت خیز جنوب روز پنجشنبه 13 مهرماه طبق روال سال 
های گذشته معاینات شغلی را در مركز سلامت كار و طب صنعتی بهداشت و درمان صنعت نفت اهواز انجام دادند . مهندس علی 
صفی خانی اظهار داشت: معاینات شغلی به صورت دوره ای و معمولاً هر سال یكبار انجام می شود و از برنامه ها و اولویت های مناطق 
نفت خیز جنوب برای تضمین سلامت و ایمنی كاركنان در محیط كار است . وی تاكید كرد: این موضوع از مطالبات جدی مدیرعامل 
محترم بوده كه انجام معاینات را برای همه كاركنان اعم از رسمی و غیر رسمی مورد تاكید ویژه قرار داده اند؛ چون كه استمرار تولید 
به نیروی انسانی تندرست و بانشاط وابسته است . مهندس صفی خانی افزود: معاینات شغلی با هدف پایش سلامت جسمی و روحی و 
روانی كاركنان انجام می شود كه با انجام معاینه بالینی و پاراكلینیكی توانایی جسمی و روحی فرد برای تصدی شغل مورد نظر ارزیابی 
می شود . رئیس ایمنی، بهداشت، محیط زیست و پدافند غیرعامل شركت ملی مناطق نفت خیز جنوب ادامه داد: همچنین با انجام 
معاینات دوره ای، وضعیت سلامت شاغلان نسبت به دوره های قبل بررسی و آسیب های شغلی شناسایی می شوند كه بر اساس آن 

برای درمان و جلوگیری از پیشرفت آسیب ها اقدام لازم صورت می گیرد . 

معاون وزیر نفت و مدیر عامل شرکت ملی گاز ایران از مدیرعامل شرکت 
گازاستان گلستان تقدیر کرد

گرگان- خبرنگار فرصت امروز- به پاس قدردانی از حمایت و تلاشهای ارزشمند  مدیرعامل  شركت گازاستان گلستان درمسیر 
تعمیم و تعمیق فرهنگ نورانی قرآن و عترت در بین كاركنان ، همسران و فرزندان كاركنان وحضور پور شورتوام با معنویت آنها در 
مسابقات قرآن كریم »بهاردربهار« سال 95-94  كه موفق به رشد بیش از 30 درصدی مشاركت قرآن پژوهان عزیز دراین مسابقات 
شده است ،ازسوی حمید رضا عراقی معاون وزیر نفت و مدیر عامل شركت ملی گاز ایران با اهداء لوح تقدیر ازمهندس صفرعلی جمال 
لیوانی تجلیل بعمل آمده و توفیقات روز افزون ایشان را در راستای احیای بصیرت و معرفت قرآنی در سایه الطاف بی دریغ الهی از 
خداوند منان مسئلت نمود. درهمین راستا مهندس جمال لیوانی نیز به نوبه خود ازعنایت و حسن نظر مهندس عراقی و همچنین 
تلاش و همكاری كاركنان و خانواده های این بزرگواران تقدیر نموده و خدمت در مسیر اشاعه و ترویج فرهنگ نورانی قرآن و عترت 

را افتخار بزرگی برای خود و مجموعه همكاران شركت  دانست.  

مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای گلستان:
آموزش های همگانی بدون اعمال قانون جدی در کاهش تلفات جاده ای بی اثر است

گرگان- خبرنگار فرصت امروز- مدیركل راهداری و حمل و نقل جاده ای گلستان با اشاره به اینكه باید از وجوه مختلف كاهش 
تلفات جاده ای را دنیال كنیم، گفت: آموزش های همگانی اگر همراه با اعمال جدی قانون نباشد بلااثر خواهد بود.به گزارش اداره روابط 
عمومی اداره كل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان گلستان، مهدی میقانی در جلسه كارگروه پیشگیری از تخلفات رانندگی در 
سالن اجتماعات این اداره كل،افزود: مسائل زیرساختی و مهندسی راه مقوله دیگری است كه برای كاهش تلفات جاده ای باید پیگیری 
شود.وی با اشاره به اینكه هر حوزه كاری نباید كارهای مرتبط با این موضوع را دریغ كنند، اظهاركرد: اصلی ترین هدف مشترک این 
كارگروه، كاهش تلفات ناشی از حوادث رانندگی است و برای دستیابی به این هدف باید با یكدیگر همسویی و هم افزایی داشت تا 
مثمر ثمر باشیم.دبیر كارگروه پیشگیری از تخلفات رانندگی گلستان همچنین، روند كاهش تلفات جاده ای استان را در سال جاری، 
روندی منطقی، بیان اما از اینكه طی دو ماه اخیر این مساله در استان مطلوب نبوده، ابراز ناخرسندی كرد.جلسه كارگروه پیشگیری 
از تخلفات رانندگی با موضوع ساماندهی سرویس مدارس و مروری بر مصوبات جلسات قبلی و ارائه گزارشی از عملكرد دستگاههای 

عضو و بیان نظرات و پیشنهادات آنان ادامه یافت.

شهردار رشت خبر داد
مقدمات انعقاد قرارداد خواهر خواندگی رشت با ساراتف روسیه فراهم خواهد شد

رشت- مهناز نوبری-  دوشنبه هفدهم مهر ماه نشست صمیمی سركنسول روسیه به همراه فرماندار شهر ساراتوف روسیه با دكتر 
مسعود نصرتی شهردار رشت با حضور سید امیرحسین علوی رئیس شورای اسلامی شهر. محمد حسن عاقل منش رئیس كمیسیون 
فرهنگی و اجتماعی شورا. احمد رمضانپور ، محمد حسن علیپور و حامد عبدالهی  سه تن از اعضاء شورای اسلامی شهر رشت، فاطمه 
قدیمی حرفه مدیر ارتباطات و امور بین الملل شهرداری رشت، حق جو رئیس اداره حراست شهرداری رشت برگزار شد. دكتر مسعود 
نصرتی ضمن خیر مقدم به مهیمانان روسی اذعان داشت: استان گیلان و شهر رشت از ظرفیت و پتانسیل بسیار بالایی در حوزه 
گردشگری و سرمایه گذاری برخوردار است.  امیرحسین علوی نیز با اظهار خرسندی نسبت به حضور كنسولگری روس و فرماندار شهر 
ساراتف در شهرداری رشت گفت: علاوه بر سعی در احداث سیلو جهت صادرات غلات و میوه به گیلان همچون دیگر مناطق ایران 
میتوان در حوزه جذب توریست و بحث خواهر خواندگی بین شهر رشت و ساراتف برنامه ریزی هایی داشت.  فاطمه قدیمی حرفه 
مدیر ارتباطات و اموربین الملل شهرداری رشت و مدیر برنامه یونسكو در شهر خلاق رشت نیز با اشاره به راه اندازی آكادمی خوراک 
در رشت در آینده نزدبك تصریح كرد: این آكادمی با همراهی دانشگاه قطب توسعه ای گیلان، آماده ارائه هرگونه كاربست توسعه ای 
شهر است.  فرماندار ساراتف ضمن تبریك به دكتر نصرتی به عنوان شهردار یكی از شهرهای زیبای ایران اذعان داشت: شهر ساراتوف 
در حوزه كشاورزی و تولید گندم یكی از شهرهای معروف روسیه است و راه اندازی و تجهیز امكانات وسیعی چون مسیر حمل و نقل 

ایران و روسیه از آرزوهای ماست. در حاشیه این مراسم فرماندار ساراتف با اهدای تابلوی نماد شهر خود از دكتر نصرتی تقدیر كرد.
   

باحضور مدیر و اعضای هیات رئیسه منطقه 9 صورت گرفت 
بررسی وضعیت پروژه های مرکز بهره برداری خطوط لوله گازگرگان

ساری - دهقان - داودی نژاد مدیر منطقه و معاونین و برخی از روسای ستادی با 
حضور در مركز بهره برداری خطوط لوله گاز گرگان از زحمات همكاران این مجموعه 
تقدیر و تش��كر كرد. در این دیدار وضعیت پروژه های در حال اجرای این منطقه نظیر 
احداث ش��مع های بتنی عمیق بمنظور اجرای رو گذر خط 30 اینچ س��رخس - نكا 
و اجتناب از خس��ارات و تهدید س��یلاب های رودخانه مینودشت و همچنین احداث 
ابنیه )شمع و حوضچه آرامش(در بستر رودخانه زنگیان بررسی گردید. درهمین راستا 
داودی نژاد گفت: نقش استراتژیكی پروژه های در حال اجرا به رودخانه های زنگیان و مینودشت وسایر پروژهای در انتقال پایدار و ایمن 
گاز اساسی و بی بدیل است. وی با اشاره به برنامه ریزی مدون و نگاه بلند مدت و كاهش ریسك پروژه ها گفت: تعریف پروژه ها با توجه 
به تامین سرمایه انسانی و تجهیزات این مركز صورت پذیرفت و برنامه ریزی ها بهتر و زمان بهره برداری آن با ضریب بالاتری تحقق یابد. 

به منظور آشنایی کارمندان: برگزاری دوره آمورزشی مستند سازی 
تجربیات جهت ارتقای رتبه در شرکت برق منطقه ای غرب

کرمانشاه - دشتی - به گزارش روابط عمومی شركت برق منطقه ای غرب، دوره آموزشی مستند سازی تجربیات جهت ارتقای 
رتبه كارمندان به همت دفتر سازماندهی و بهبود روشها و با حضور كاركنان حائز شرایط اخذ رتبه های خبره و عالی در محل تالار 
برق غرب برگزار گردید. گفتنی است این دوره آموزشی با هدف آشنایی با نحوه ثبت تجربیات و چارچوب و محورهای مستندسازی 
تجربیات برگزار شد. شایان ذكر است در این دوره، مهندس اصغرصادقی مدیر دفتر سازماندهی و بهبود روشها توضیحات لازم در 
خصوص یادگیری های حاصل از تجربه، تشخیص موضوع مستندسازی، تنظیم و طبقه بندی اسناد و مدارک از نظر موضوعی و زمانی، 

تعیین مخاطبان برای متناسب سازی و در نهایت راه حل ها و پیشنهاداتی نیز در خصوص بهبود مستندسازی تجربیات ارائه داد.

قدردانی شورای امر به  معروف و نهی از منکر استان ایلام از دانشگاه آزاد اسلامی
ایلام- هدی منصوری- نماینده ولی فقیه در استان و امام جمعه ایلام به عنوان رئیس شورای امربه  معروف و نهی از منكر استان 
ایلام و سردار حسینی فرمانده سپاه امیرالمؤمنین استان ایلام به عنوان دبیر این شورا با اهدای لوح سپاس از دانشگاه آزاد اسلامی 
ایلام به عنوان دس��تگاه برتر در امر ترویج فرهنگ امربه  معروف و نهی از منكر تجلیل كردند. در متن لوح س��پاس اهدایی به رئیس 

واحد ایلام آمده است:
برادر ارجمند جناب آقای شهریار عباسی

با صلوات بر محمد و آل محمد )ص( امروز بیش از هرزمانی، حضور اثربخش تلاشگران جبهه فرهنگی و امربه معروف و نهی از منكر 
در مصاف با دسیسه ها و تهاجم استكبار جهانی و ایادی داخلی شان مستلزم وجود آمران به معروف و ناهیان از منكر است تا با پیروی 
از فرامین مطاع ولی امر مسلمین حضرت آیت الله العظمی امام خامنه ای ) مدظله العالی( در تداوم ترویج خوبی ها شاهد دفاع از فرهنگ 
اسلام ناب محمدی )ص( و حریم ولایت فقیه باشیم. بدین وسیله فعالیت شایسته شما در انجام ترویج امربه معروف و نهی از منكر در 
سال اقتصاد مقاومتی - تولید و اشتغال ارج نهاده و با سپاس از خداوند متعال برای این توفیق الهی ، از زحمات و تلاش های خالصانه 

جنابعالی تقدیر و تشكر می نماییم. 
امید است با تلاش روزافزون در تقویت و تداوم این مسیر الهی رضایت خداوند متعال و حضرت ولی عصر)عج( و توفیق اجرای كامل 
منویات ولی امر مسلمین كه بالاترین پاداش هاست به دست آوریم. محمد نقی لطفی نماینده ولی فقیه و رئیس ستاد امربه معروف و 

نهی از منكر استان ایلام
سرتیپ 2 پاسدار سید صادق حسینی فرمانده سپاه امیرالمؤمنین )ع( و دبیر ستاد امربه معروف و نهی از منكر استان ایلام



صاح��ب یک برند می خواهد ه��م با عناصر تبلیغات 
بالای خط یا  ای تی ال  )ATL( و هم زیرخط مبارزات 
تبلیغاتی داشته باش��د. می خواهد ارتباط مستقیمش 
را با مش��تری حفظ کند، ضمن اینکه حمایت تجاری 
مناس��بی ارائه می دهد. اگر بودجه کلی ش��ان محدود 
ش��ود و نتوانند به هردو وظیفه به طور یکسان برسند، 
چه تصمیم��ی می گیرند؟ به احتمال زی��اد از تبلیغات 
عق��ب می کش��ند، چ��ون نمی خواهن��د خری��داران 
تجاری ش��ان را با بازگیری حمایت شان مأیوس کنند. 
تأثیر کناره گیری از تبلیغات ش��اید س��ریع نباشد، اما 
آنه��ا فکر می کنند اگ��ر از خری��داران حمایت نکنند 
خریدار به س��راغ آنها نمی آید و کسب وکارش��ان را از 

دست می دهند. 
ب��ه گزارش هورمون��د، در اوایل ده��ه ۱۹۸۰ وقتی 
دیوید پیرس��ون مس��ئول گرینز برایتون بود، با چنین 
مش��کلی مواجه ش��د. به عنوان مدیرکل بای��د درباره 
تخصیص بودجه ب��ه تبلیغات تصمیم می گرفت، او در 
دانشکده هارد و شرکت مارس دراین باره آموزش دیده 
ب��ود و در آنجا قوانین��ی محکم ب��رای حمایت کم از 
مب��ارزات تبلیغاتی ایجاد ک��رده و معتقد بودند اگر از 

حداقل س��طوح دسترس��ی و فراوانی به دست نیایند، 
تبلیغات، هدر دادن پول است. 

او تصمی��م گرفت همه پول را ب��ه فعالیت زیرخط 
اختص��اص دهد و بودجه را ب��ه مرکز تبلیغات فروش 
پیش��رو اختصاص داد. ای��ن کار واقعا لذت بخش بود، 
آنه��ا ب��ا برنامه ای تخیلی ب��رای انج��ام فعالیت ها در 
طول س��ال برگش��تند. در مورد یک برن��د، تقویمی 
از »ی��ک جایزه رایگان« ارائه دادند که به وس��یله آن 
می توانس��تند مصرف س��الانه برند را ب��الا ببرند. در 
مورد ی��ک برند دیگر که به بارناردو مربوط می ش��د، 
مدیر ش��رکت آق��ای بروس نوبل ک��ه مدیری عالی و 
 آموزش دیده در سراس��ر گیت پالمولیو بود و قبلا در

 ام سی کینزی کار می کرد، شک هایش را درباره طرح 
اعلام و س��عی ک��رد او را از انجام آن منصرف کند. او 
معتق��د بود برای پول، نس��بت به هر چیزی که بالای 
خط به دست می آوردیم، ارزش بهتری وجود دارد، اما 

پیرسون این اشتباه را انجام داد. 
دیوید پیرس��ون س��ال بعد پ��ول را در بالای خط، 
سرمایه گذاری کرد و این بار به ابوت مید ویکرز اطلاع 
داد. آنها مشتری مؤسسه ویکرز بودند و باوجود بودجه 

کمی که داش��تند، وفاداری ش��ان را به برند آنها حفظ 
کردن��د، چند نفر از بهترین و ماهرترین افرادش��ان را 
در اختیار آنها گذاش��تند و مجله های باکیفیتی برای 
تبلیغ ارائه دادند. این کار ش��انس موفقیت برندش��ان 
را دوب��اره زنده کرد. ب��روس نوبل با اش��اره به دیوید 
پیرس��ون تأکید کرد به نظرش یک برند باید حمایت 
تبلیغاتی را حفظ کن��د، حتی اگر به تبلیغات کوچک 

در کناره های روزنامه ها تبدیل شود. 
در تجرب��ه ای موف��ق زمانی  که دیوید پیرس��ون در 
شرکت سونی بود، بودجه های بیشتری برای پرداخت 
داش��ت. وقت��ی در اوایل دهه ۱۹۹۰ رک��ود اقتصادی 
پیش آمد، بس��یاری از رقبا حمایت تبلیغاتی ش��ان را 
در برخی موارد کم کردند. البته حمایت تجاری ش��ان 
را کم نکردند و به بالای خط رفتند، او برعکس سطح 
حمایت تبلیغات را بالا برد و سونی تنها برندی بود که 
در گفت وگویی جدی با مخاطبانش ظاهر ش��د. سهم 
س��ونی به بیش از ۷۵درصد رس��ید. آنها توانستند به 
آن دس��تاوردهای سهم در س��ال های بعد تکیه کنند 
و در این زمان درصد گردش مالی ش��ان را که مختص 

تبلیغات بود، کاهش دادند. 

تبلیغات بالای خط  )ATL( در مقابل زیرخط

مدرسه مدیریت

برای مطالعه 806 پرسش و پاسخ قبلی مطرح شده در کلینیک کسب و کار می توانید به سایت clinic.forsatnet.ir مراجعه کنید.

 پاس�خ کارش�ناس: نخس��تین راه ح��ل ب��رای 
برط��رف ک��ردن این مش��کل این اس��ت که تلاش 
کنی��د با اتخاذ روش های ارتباط��ی موثر خودتان را 
به کارمندان تان نزدیک تر کنید. باید موقعیت حرف 
زدن درب��اره موضوعات مختلف ب��ا کارمندان تان را 
فراهم کنید ت��ا ببینید در ذهن آنها چه می گذرد و 
چطور با همکاران خود تعام��ل می کنند. می توانید 
به منظور تش��ویق کارکنان به برقراری ارتباط با هم 

پاداش هایی را برای آنها در نظر بگیرید. 
در نظر داش��ته باش��ید که ایج��اد محیطی برای 
ب��ه اش��تراک گذاری نظرات و اطلاع��ات مهم، تاثیر 
زیادی بر رضایت ش��غلی کارمندان دارد. باید مدام 
کارمندان خود را تش��ویق کنید که به شما بازخورد 
بدهند تا احس��اس کنند کنترل بیش��تری روی کار 

دارند.
 لازمه این امر، ایجاد اعتماد در کارمندان اس��ت. 
کارمندان شما باید این اطمینان را داشته باشند که 
در ص��ورت مواجهه با تفاوت و اختلاف نظر، چیزی 

را از دست نمی دهند، در غیر این صورت فقط چیزی 
را می گویند که مطمئن باشند برای همه خوشایند 

است و مشکلی ایجاد نمی کند.
ب��ر  بازخورده��ا  بررس��ی  در  بای��د   همچنی��ن 
بازخوردهای مثبت و سازنده تمرکز و جو را طوری 
مدیریت کنید که وفور پیشنهادها و نظرات مخالف 
و منفی، فضا را ناخوشایند نکند؛ چراکه عدم تعادل 
در بیان نظرات مثبت و منفی می تواند جو س��ازمان 
شما را از آنچه بود، بدتر کند و به سکوت موجود در 

سازمان شما بیشتر از پیش دامن بزند. 

سکوت سازمانی

پرس�ش: کس�ب و کاری را با حدود 70 کارمند مدیریت می کنم. چند وقتی است احساس می کنم کارمندانم محافظه کار 
شده اند و درباره مسائل سازمانی اظهارنظر نمی کنند. چطور می توانم آنها را به اظهار نظر ترغیب و مشارکت آنها را در 

امور سازمانی بیشتر کنم؟
کلینیک‌کسب‌و‌کار

دلنوشته های یک کارآفرین )38(
اهمیت تجربه و تخصص 

در شماره های قبل به ۹رمز موفقیت در کسب و کار 
یعنی »عش��ق به کاری ک��ه داری انج��ام می دی«، 
»سختکوش��ی«، »آش��نایی ی��ا مبان��ی تکنولوژی«، 
»رعایت آداب کسب و کار«، »انواع سرمایه«، »تعیین 
هدف«، »انگیزه«، »انتخاب یه اسم خوب« و»آشنایی 
با قانون کس��ب و کار« را براتون توضیح دادم. در این 

شماره به آخرین رمز می پردازم. 

دهم: تجربه و تخصص
 یه روز پدر یکی از دوس��تای پس��رم اومد دفتر ما 
و گف��ت تو همه جا می گی همه آدما یه توانایی هایی 
دارن و می تون��ن ب��ا اون یه کار رو ش��روع کنن. من 
که می دونم خودم هیچ کاری بلد نیس��تم و فقط یه 
کارمند معمولی بودم چه جوری تو بازنشس��تگی کار 
کنم. براش چایی آوردم و نشس��تیم و چند ساعتی با 

هم حرف زدیم. 
همه اون چیزایی را که گفته بود روی کاغذ آوردم و 
بهش نشون دادم. گفتم پدر آمرزیده تو سال ها معلم 
ادبیات بودی و درس و مشق دادی، انشا گفتی و انشا 
نوشتی، غلط دیگران را گرفتی و اصلاح کردی، دهها 
و صدها ش��اگرد پرورش دادی که الان بعضی هاشون 
تو همین شهر دارن ریاست می کنن، اون وقت نگران 
کاری؟ گفت  ای بابا تو هم خیلی سرخوش��ی. من در 
نهایت چند تا ش��عر بلدم و از برم. با شعر که نمی شه 

پول در آورد. 
گفتم اتفاقا، می شه با شعر و ادبیات هم پول درآورد. 
بهش گفتم تو یه لیس��ت از آدمایی که می شناسی و 
اونا تو رو می شناس��ن یا شاگرد تو بودن و الان سمت 
دارن رو ب��ه من معرفی کن تا من فردا بهت بگم چی 

کار می تونی بکنی.
 ف��ردا ق��رار گذاش��تیم س��اعت ۵ بعدازظه��ر که 
همکارانم رفتن بیاد دفتر. آدم دقیقی بود سرس��اعت 

اومد و چند برگ کاغذ تو دستش بود.
 تعارفش کردم و آوردم تو اتاقم و و برگه ها رو ازش 
گرفتم. اس��م و نش��ونی و تلفن خیل��ی از آدما توش 
نوش��ته ش��ده بود. بعد از کمی تأمل گفتم خوب کار 
خیلی راحت ش��د. الان دو تا از شاگردات تو روزنامه 

کار میکنن.
 آق��ای صمیمی که س��ردبیر روزنامه اس��ت، آقای 
محسنی ناش��ر کتاب های ادبی شده، آقای جلالی تو 
وزارت ارش��اد کار می کنه، حس��ین کمال وند هم که 
مدیر مس��ئول مجله خانوادگیه و عبداللهی که دفتر 
ترجم��ه داره. دیگه چی میخ��وای؟ تو که قلم خوبی 
داری، ویرای��ش که بل��دی، کتاب خون که هس��تی، 
دس��ت به قلم که هستی و هر از گاهی چیزایی برای 
دل��ت می نویس��ی، دیگه چی میخ��وای اون که انگار 
متوجه حرفام نش��ده بود ب��ا تعجب نگام کرد و گفت 
یعنی من... گفتم بله تو می تونی ویراستار یکی از این 
روزنامه ها و مجلات و انتشاراتی ها بشی. تازه می تونی 

تو ستون ادبی هم کتاب معرفی کنی. 
برای خانه کتاب ارشاد هم می تونی کتاب های ادبی 
و هن��ری رو برای کتاب م��اه ادبیات و کتاب ماه هنر 
معرفی کنی. همی��ن جوریش الان چهار تا کار برات 

جور شد. خیلی خوشحال شد و و رفت.
 مدت ها ندیدمش تا اینکه یک روز داشتم روزنامه 
رو ورق می زدم اسمش��و زیر یه مطل��ب ادبی دیدم. 
به��ش زن��گ زدم و گفتم رفتی که رفتی چی ش��د، 
بازنشس��تگی می چس��به؟ گفت کدوم بازنشس��تگی 
عموجان. صبح تو کتاب ماه هستم. ظهرا تو اتاق کار 
انتش��ارات آق��ای. . . . . . . . . کتاب ویرایش می کنم، 
عصرا هم می رم روزنامه. شبام هم دارم برای مجلات 

می نویسم. وقت ندارم سرمو بخارونم. 
راست می گفت. 

کس��ی که اهل کار کردن و سختی کشیدن باشه با 
کمی فکر کردن و مطالعه کردن می ش��ه خیلی کارا 

براش پیدا کرد. 
ش��ما اگه می خواین مس��تقل باش��ین و خودتون 
اس��تقلال کاری و مالی داش��ته باش��ین که نور علی 
نوره. می تونید دس��ت به هر کاری بزنید و با عش��ق 
کار کنی��ن و پول در بیارین. تو همین وضعیت رکود 
و بد اقتصادی خیلی ها کار صادرات و واردات کردن. 
باورتون می شه که یه سری تو همین مملکت گربه 
پرورش می دن و به خارجی ها می فروش��ن. ولی کار 

دشواری هستش. بازارش هم بازار خاصیه. 
تو باید عاش��ق کارت باشی و سختی های کار تو را 

از راه به در نکنه. 

پارسا  امیری روزنام�ه مدیریت�ی- اقتص�ادی
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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
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دفتر مرکزی: 88895341 - 88895342
روابط عمومی: 88895672
فکس تحریریه: 88853919

س�ازمان آگهی ها: 88936651  
امور مشترکین: 88935349

آیین نامه اخلاق حرفه ای روزنامه:
www.forsatnet.ir/regulations

تخته سیاه

تفاوت بین برنامه بازاریابی و برنامه 
کسب و کار

تفاوت برنامه بازریابی و برنامه کس��ب و کار یکی از موضوعاتی 
است که فهم آن راهگشاست. برنامه کسب و کار و برنامه بازاریابی 
هر دو اجزای مهمی برای کسب و کار موفق هستند. اینها نه تنها 
کم��ک به موفقیت می کنند بلکه کمک می کنن��د بتوانیم آن را 
اندازه گیری کنیم، به دلیل اینکه کس��ب و کار بس��ته به تقاضای 
مشتری و بازار است. به گزارش ibazaryabi ، باید هر دو برنامه 

بازاریابی و برنامه کسب و کار در طول کسب و کار با هم باشند. 
برنامه کسب و کار

برنامه کس��ب و کار دیدگاه��ی در مورد کس��ب و کار فراهم 
می کن��د. این دیدگاه ش��امل اطلاعات کارکن��ان، عملیات ها، 
مکان ه��ا، بازاریاب��ی و دیدگاه ه��ای اقتصادی اس��ت و اغلب 
به عنوان یک ابزار اقتصادی مورد اس��تفاده ق��رار می گیرد. به 
این معنی که آیا ادامه کس��ب و کار به صرفه اس��ت و می تواند 
جواب هزینه ها را بدهد. البته برنامه کس��ب و کار، بیشتر برای 
راه اندازی کس��ب و کارهای جدید شناخته شده هستند و باید 
در طول حیات کس��ب و کار از آنها استفاده کرد. آنها به توسعه 
مزیت رقابتی کمکی نمی کنند.آنها کمک می کنند بفهمیم که 

کسب و کار در آینده بازار دوام می آورند. 
برنامه بازاریابی

برنامه بازرایابی جزییات عملیاتی اس��ت که برای رسیدن به 
اهداف عملیاتی شرکت لازم است. این برنامه تعیین کننده نقاط 
قیمتی، بازار هدف و رقابت اس��ت. این برنامه توضیح می دهد 
چگون��ه برنامه از طریق تبلیغات مش��تری تولید می کند. این 
برنامه باید توضیح بدهد ش��رکت چگونه باید بر مزیت رقابتی 
رقبا غلبه کند. برنامه بازاریابی قسمتی مهم در برنامه کسب و کار 

است و احتیاج به اطلاعات دقیق تحقیقات بازار دارد. 
وابستگی متقابل

برنامه بازاریابی و کس��ب کار با هم متقابلا وابسته اند و باید 
نس��بت به هم سازگار باش��ند. برنامه کسب و کار تعیین کننده 
اهداف و عملیات کسب و کار است. در حالی که برنامه بازاریابی 
نحوه رس��یدن به آنها را ش��رح می دهد. اگر برنامه کسب و کار 
تغییر کن��د، باید برنامه بازریابی نی��ز متعاقب آن تغییر کند. 
یک برنامه بازاریابی نباید از اهداف تعیین ش��ده توسط برنامه 

کسب و کار عدول کند. 
به روزرسانی

هر دو برنامه احتیاج به به روزرسانی دارند. برنامه کسب و کار 
هر س��ال باید به روزرسانی ش��ود. برنامهبازاریابی  باید هر سه 
ماه یک ماه بار به روزرس��انی ش��ود.با مقایسه فعالیت های  باید 
موفقیت کسب و کار را اندازه گیری کنیم. سپس باید تشخیص 
بدهیم که آیا  باید به روزرسانی ها در شرایط اقتصادی جدید در 

چه مواردی رعایت شود. 
ملاحظات

نیازی نیس��ت که هر دو برنامه مفصل نوش��ته شوند، البته 
باید به اندازه ای باش��ند که میزان آگاهی کافی را فراهم کنند 
و اطلاع��ات را با جزییات به ما بدهند. اطلاعات باید به خوبی 
با تحقیق به دست آمده باشند. اطلاعات باید برای تحقیق خود 
دارای شواهد کافی باشند. اهداف، عملیات ها و استراتژی های 
برنام��ه باید به قاب��ل اندازه گیری و قابل اندازه گیری باش��ند. 

برنامه ها باید با تکامل کسب و کار به روزرسانی شوند. 
 SMALLBUSINESS. CHRON :منبع

معرفی استارت آپ

نوشدارو

بسته بندی خلاق

فروش فایل
نام استارت آپ: پرازفایل

porazfile. ir :وب سایت
سال تأسیس: ۱۳۹۶

موضوع: همکاری در فروش فایل دانشجویی
توضیح بیشتر: 

با س��ایت پرازفایل می توانید وارد دنیای پرسود تجارت 
الکترونیک شوید و از فروش فایل های خود درآمد کسب 

کنید. 
۱- فروش��نده ش��وید و محصولات خ��ود را به فروش 

برسانید.
2- بازاریاب ش��وید و از فروش محصولات معرفی شده 

پورسانت کسب کنید. 

اگر ش�ما هم د  ر کس�ب و کار خود   با چالشی روبه رو هستید  ، د  ر صورت تمایل مشکل خود   را از طریق ایمیل business@ forsatnet.ir با ما د  ر میان 
بگذارید   و پاسخ خود   را د  ر همین بخش پیگیری کنید  .
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