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 کاهش چک های برگشتی، افزایش تسهیلات دهی به بنگاه ها
و افزایش تراکنش های بانکی نشان می دهد

 رد پای بهبود
در اقتصاد ایران

سناریوی بهبود اقتصاد ایران که از بهار پارسال نگارش آن آغاز شد، اکنون به یک سریال دنباله دار تبدیل شده 
که می توان ردپای آن را در کاهش چک های برگش��تی، افزایش تسهیلات دهی به بنگاه ها و افزایش تراکنش های 

بانکی در نیمه نخست امسال مشاهده کرد. هرچند رشد اقتصادی ایران در سال های 91 و 92 به دلیل...

اظهارات فرشاد مومنی
درباره فقر و فقرزدایی در ایران
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واردات 21 قلم کالای ICT ممنوع شد

15 مهارت اصلی مدیران در سال 2017
سه اصل کلیدی برای رشد کسب و کار

انگیزه بخشی به کارمندان در محیط کار
فروشندگان موفق چه می کنند؟

فروش موفق به سبک جک ولش
وقتی همه چیز رسانه است

8 تا 16

مدیریت‌و‌کسب‌و‌کار

 استیو وزنیاک:
آیفون 10 را نمی خرم
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مهـر، ماه پرنوسـانی برای بـازار ارز بود؛ جایـی که دلار در 
زمانـی زودتر از دوره ای قبل نوسـان فصلی خـود را آغاز و 

از 4000 تومـان عبور کرد و بـا وجود اعلام هایی که 
مبنی بر عدم ماندگاری در این کانال وجود دارد...

مهرماه داغ دلار

انتظار محو دلار ۴۰۰۰ تومانی

یادداشت

یادداشت

ریسک های سیاسی بازار سهام 
به حداقل رسیده است

ب��ا س��خنرانی ترامپ بخش 
عم��ده ای از نگرانی ه��ای بازار 
س��رمایه و ریسک های سیاسی 
برطرف ش��د، چ��را ک��ه اکثر 
اتف��اق کش��ورهای  به  قری��ب 
دنی��ا در مقاب��ل مواضع ترامپ 
نسبت به برجام و ایران واکنش 
نش��ان داده و مخالفت کردند. 
گزارش های ش��ش ماهه که در 
هفته های گذش��ته منتشر شد 
یک��ی از مهم تری��ن متغیرهای 
تاثیر گ��ذار بر بازار س��هام بود. 

برخ��ی از صنای��ع به 
پیشواز گزارش های...

باید به سمتی حرکت کنیم که 
شرکت های بیشتری را 

5وارد بازار سرمایه ...

 عمیق شدن بازار
با عرضه های اولیه جدید
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کورش شمس
مدیرعامل شرکت 
سبدگردان پاداش 

سرمایه

عباس آرگون
عضو هیأت نمایندگان 

اتاق بازرگانی تهران



در س��ی امین سالگرد »روز جهانی ریشه کنی 
فقر« هنوز 2میلیارد و ۸۰۰ میلیون نفر در دنیا 
زیر خط فق��ر زندگی می کنن��د، یعنی چیزی 
بی��ش از یک س��وم جمعیت جه��ان. این آمار 
این پرس��ش را پیش روی م��ان قرار می دهد که 
چطور به رغم گذشت سه دهه از نام گذاری »روز 
جهانی مبارزه با فقر« هنوز نزدیک به یک سوم 

جمعیت جهان در فقر به سر می برند؟ 
شاید مهم ترین موهبت »روز جهانی مبارزه با 
فقر« این باشد که هرسال در روز هفدهم اکتبر 
ب��ه ما یادآوری می کند که هنوز سیاس��ت های 
اقتصادی ما به ریش��ه کنی مسئله فقر در جهان 
منجر نش��ده اس��ت. این روز نخس��تین بار در 
س��ال ١٩۸٧ در گردهمای��ی یکصدهزار نفری 
به ابتکار ژورف ورزینس��کی، روحانی فرانسوی 
لهستانی تبار در میدانگاه حقوق بشر در پاریس 
برگزار شد و پنج سال بعد از سوی سازمان ملل 
متحد در س��ال ١٩٩2 به عن��وان »روز جهانی 

ریشه کنی فقر« نام گذاری شد. 
به همی��ن مناس��بت و به بهانه 3۰ س��الگی 
»روز جهانی ریش��ه کنی فقر« عصر پنجش��نبه 
گذش��ته نشس��تی با عنوان »فقر و فقرزدایی؛ 
نق��د رویکرده��ای متعارف و اقدام��ات جاری« 
در مؤسس��ه »مطالعات دی��ن و اقتصاد« برگزار 
ش��د. تق��ارن برگ��زاری ای��ن نشس��ت و خبر 
درگذش��ت علی اش��رف درویش��یان، نویسنده 
معاص��ر که فق��ر جایگاه ویژه ای در داس��تان ها 
و روایت هایش داش��ت، طنز تلخ ماجرا بود. در 
این نشست، فرش��اد مومنی عضو هیأت علمی 
دانش��کده اقتصاد علامه طباطبایی، علی دینی 
ترکمانی عضو هیأت علمی مؤسسه مطالعات و 
پژوهش های بازرگانی و محمدرضا واعظ مهدوی 
از دی��دگاه خود ب��ه روایت فق��ر و رویکردهای 
مختلف فقرشناسی در ایران و جهان پرداختند. 
دو دیدگاه نظری رقیب در اقتصاد ایران

نخس��تین س��خنران این نشس��ت، فرش��اد 
مومنی بود. او اقتصاددان نهادگرایی اس��ت که 
بیش��تر از دو دهه از منظر نهادگرایی به انتقاد 
از سیاس��ت های تعدیل س��اختاری در اقتصاد 
ای��ران پرداخته و ب��ه همین دلیل همیش��ه با 
برخی از اقتصاددانان نئولیبرال مجادله داش��ته 
اس��ت؛ همان مدافعان اقتصاد آزاد که او از آنها 
به عنوان نئوکلاس��یک های وطنی نام می برد و 
معتقد است که بزرگ ترین خطاهای اقتصادی 
را مرتکب شده اند. مومنی همچنان موفق ترین 
دول��ت بع��د از انق��لاب را به لح��اظ اقتصادی 
دول��ت جنگ معرف��ی می کند و عمر س��یطره 
نئوکلاس��یک های وطنی بر اقتصاد ایران را بالغ 
بر یک ربع قرن می داند که پس از پایان دوران 
جنگ هشت س��اله، برنامه اول توسعه را تهیه و 
تدوین کرده و سیاست تعدیل اقتصادی را پیاده 
کردند: مجادله ای که البته در این نشس��ت هم 
ادامه پیدا کرد و مومنی بارها به سخنان پیشین 
مسعود نیلی، دس��تیار اقتصادی رئیس جمهور 
پاس��خ داد؛ اقتصاددان نئوکلاسیکی که عنوان 
ش��غلی او از مش��اور اقتصادی رئیس جمهور در 
دولت یازدهم به دس��تیار ویژه رئیس جمهور در 
امور اقتصادی و دبیر ستاد هماهنگی اقتصادی 

در دولت دوازدهم ارتقا یافته است. 
فرقی هم نمی کند موض��وع صحبت مومنی 
درب��اره »نوس��انات ن��رخ ارز در ایران« باش��د 
ی��ا در خصوص »فق��ر و رویکرده��ای مختلف 
فقرشناسی«؛ موضوع هرچه باشد، مجادله میان 
او و مسعود نیلی برقرار است و این نشان دهنده 
رقاب��ت دو دی��دگاه نظری رقی��ب در مدیریت 
اقتصاد ایران اس��ت که در هی��چ یک از اجزای 

اندیشه با هم تفاهم ندارند. 
حساسیت زدایی از فقر و دستکاری 

واقعیت ها
فرشاد مومنی در این نشست بدون اینکه نامی 
از مسعود نیلی برده باشد، بارها از عنوان »یکی 
از مش��اوران رئیس جمه��ور« برای اش��اره به او 
استفاده کرد و با اشاره به گفته مشهور نیلی در 
سال گذشته که افزایش فروش خودرو در سال 
٩۴ نس��بت به س��ال ٩3 را تلویحا نشان دهنده 
کمرنگ ش��دن مسئله فقر دانس��ته بود، گفت: 
»ب��ا اینکه برخ��ورد با پیچیدگی مس��ئله فقر، 
نیازمند هوش��مندی و حساسیت بالایی است، 
اما اصراری غیرعادی برای حساس��یت زدایی و 
بی توجهی مسئولان نسبت به این موضوع وجود 
دارد؛ برای مثال، یکی از مشاوران رئیس جمهور 
در یک گزارش عمومی، عدم ضرورت حس��اس 
بودن نس��بت به مس��ئله فقر را این گونه توجیه 
کرده بود که چون در سال ١3٩۴ در مقایسه با 
سال ١3٩3 خودروهای بیشتری فروخته شده 
و خ��ودرو نیز یک کالای مصرفی بادوام اس��ت، 
درنتیجه خانوارها زمانی به این کالا توجه نشان 
می دهند که از مرحل��ه تأمین حداقل نیازهای 
اولیه ش��ان عبور کرده باش��ند. بنابراین او سعی 

کرده بود که این گونه ذهن مقامات مافوقش را 
نس��بت به گس��تره و عمق فقری که در شرایط 

کنونی کشور وجود دارد، غیر حساس کند.«
مومن��ی این نکت��ه را ب��س غم انگیز توصیف 
کرد و درب��اره تحلیل نیلی ادامه داد: »تحلیلگر 
احتمالا می دانس��ت که افزای��ش فروش خودرو 
در آن سال بیش از آنکه تابع تغییرات تقاضای 
خانوارها باش��د، تاب��ع تزری��ق دوپینگی چند 
ه��زار میلیارد تومان وام خ��ودرو از ناحیه خود 
دولت بود. همچنین او حتما اطلاع داش��ت که 
براس��اس گزارش هایی که مرکز آم��ار ایران از 
تحولات مقداری مصرف خوراکی های اساس��ی 
خانواره��ا منتش��ر کرده اس��ت، م��ا اکنون به 
طرز فاجعه آمیزی در ش��رایطی ق��رار داریم که 
صرفه جوی��ی خانواره��ای ش��هری در ایران به 
صرفه جوی��ی در مصرف م��واد پروتئینی، لبنی 
و حتی مواد نشاس��ته ای رسیده است. من این 
نوع صرفه جوی��ی را از منظر اقتصاد سیاس��ی، 
مدارای نجیبانه مردم ایران با فقر تعبیر کرده ام، 
ام��ا تعبیر صریح تر آن این اس��ت ک��ه کارد به 

استخوان رسیده است.«
ویژگی  اقتصاد رانتی و بازتولید 

مناسبات فقر و نابرابری
اس��تاد اقتصاد دانش��گاه علامه طباطبایی با 
بیان اینکه امروز در ایران در راستای بهره مندی 
کس��انی که از مناس��بات رانتی س��ود می برند، 
احتم��ال دس��تکاری واقعیت ه��ای مرب��وط به 
فقر وج��ود دارد، بازی با تعری��ف و مفهوم فقر 
و اع��داد و ارق��ام آن را دور ش��دن از واقعی��ت 
دانست و گفت: »در اقتصاد سیاسی رانتی، امور 
ظاهرسازانه و ظاهربینانه از امور واقعی، جدی تر 

گرفته می شود.«
او خصل��ت دیگر اقتص��اد رانت��ی را بازتولید 
دائمی مناسبات مربوط به فقر و نابرابری دانست 
و هشدار داد: »کشوری که تحت تأثیر مناسبات 
رانتی اس��ت باید با س��طح بلوغ و حساس��یت 
زیادی درباره مسائل سرنوشت سازی مثل فقر و 
نابرابری برخورد کند. در غیر این صورت، ممکن 
اس��ت در معرض آس��یب های ج��دی و تکرار 

تجربه های تاریخی قرار بگیرد.«
ای��ن اقتص��اددان نهادگرا با اع��لام فراخوانی 
عموم��ی برای دانش��گاهیان، رس��انه ها، احزاب 
و نهاده��ای جامعه مدنی، مس��ئولیت انس��انی 
و توس��عه ای جامعه مدنی را نس��بت به اهمیت 

مس��ئله فقر بسیار س��نگین خواند و گفت: »از 
ای��ن زاویه به نظر می رس��د که دانش��گاهیان و 
رسانه ها، مسئولیت انسانی و توسعه ای سنگینی 
دارند؛ حساس��یت زدایی از نظام تصمیم گیری و 
تخصیص منابع و دس��تکاری واقعیت ها، خطر 
بس��یار بزرگی است که در کنار همه دولت های 
رانتی ق��رار دارد و اگر جامعه مدنی و نهادهای 
تخصصی مدنی به شکل بایسته و مسئولانه ای 
درباره این قضیه اقدام نکنند، ما در معرض تکرار 

برخی از تجربه های تاریخی قرار می گیریم.«
مومن��ی با اش��اره به ش��کاف فرادس��تان و 
فرودس��تان و ع��دم فه��م زندگی و معیش��ت 
فرودستان از سوی فرادستان، به روایتی در یکی 
از آثار علی ش��ریعتی اس��تناد کرد و ادامه داد: 
»وقتی س��فیر وقت فرانسه در الجزایر در پاسخ 
به پرسش دخترش درباره علت شورش مردم در 
جری��ان جنبش آزادی بخش الجزایر، آن را نبود 
نان بیان می کند، دخترک می گوید خب به آنها 

بگویید که فعلا شیرینی بخورند تا نان برسد.«
ترکیب دو عامل فقرزای رکود و تورم 

در اقتصاد سیاسی ایران
به گفته مومن��ی، »دو نحله عمده در اقتصاد 
سیاس��ی وجود دارد که یکی بیکاری و دیگری 
سیاس��ت های تورم زا است. عده ای بر این باورند 
که سیاست های تورم زا خشونت بیشتری علیه 
فقرا اعمال می کند و عده ای دیگر نیز معتقدند 
که بیکاری، عامل خش��ونت بیشتری است، اما 
طنز تلخ اینجاس��ت ک��ه در اثر اج��رای برنامه 
تعدیل س��اختاری طی بالغ بر ربع قرن گذشته 
در ای��ران، گوی��ی مدیری��ت اقتصادی کش��ور، 
منازعه این دو نحله فکری را حل کرده و به طور 
همزمان ترکیبی از هر دو عامل فقرزای رکود و 

تورم را به کار گرفته است.«
او در تشریح اثرات سیاست تعدیل ساختاری 
در اقتصاد ایران، پدیده ش��ورش های شهری در 
ابت��دای دهه هفتاد را مث��ال زد و گفت: »فقر، 
نقش مخربی بر بنیه تولید ملی، توسعه و امنیت 
ملی دارد و مش��فقانه به دولت روحانی توصیه 
می کنی��م که س��هل انگاری گذش��ته را هرچه 

سریع تر جبران کند.«
مومنی بار دیگر بر مس��ئولیت دانشگاهیان، 
رس��انه ها و نهادهای جامعه مدنی تأکید کرد و 
گفت:  »گروه ه��ای ذی نفع، به ویژه رانت جویان 
و رباخوارانی که قدرت جریان سازی بزرگ تری 

ه��م در جامعه دارند، این گونه القا می کنند که 
ب��رای آنکه ای��ن رکود عمیق موج��ود برطرف 
بشود، باید هزینه تورم را پرداخت. آنها به نظام 
تصمیم گیری نمی گویند که ما با همین س��طح 
تورم که با آن روبه رو هس��تیم، براساس آخرین 
گزارش منتشر شده از سوی صندوق بین المللی 
پول جزو ١۰ اقتصاد نخست با بیشترین میزان 
تورم در دنیا هس��تیم. در این ص��ورت، آنهایی 
که تخصص کافی ندارن��د می توانند در معرض 
فریب ق��رار گیرند و برخ��ی گروه های ذی نفع 
می توانن��د به دولت این گونه القا کنند که چون 
رشد تورم در مقایسه با ماه های پایانی مسئولیت 
احمدی نژاد کاهش چش��مگیری داش��ته، پس 
دیگر نیاز نیس��ت که نس��بت به سیاس��ت های 

تورم زا حساسیت بایسته داشته باشیم.«
او ای��ن رویکرد را به مثاب��ه خدعه و خطری 
بزرگ توصیف کرد و هشدار داد: »با رفتارهایی 
ک��ه دولت فعل��ی در زمینه گس��ترش دلالی و 
واردات و س��وداگری پول داش��ته اس��ت، باید 
بدان��د که با این رش��د بی س��ابقه نقدینگی، در 
کنار س��ال های مکرری که کشور با رشد منفی 
اقتصادی روبه رو بوده اس��ت، م��ا را در معرض 
یک ت��ورم نهفته بزرگی ق��رار داده که هرگونه 
س��هل انگاری می تواند فاجعه های بزرگی به بار 

آورد.«
این پژوهش��گر توس��عه ادامه داد: »ماجرای 
رک��ود و تورم در ای��ران حداقل ط��ی دو دهه 
گذشته کاملا به یکدیگر گره خورده است، یعنی 
هر موج تورمی، آث��ار رکودی خودش را دارد و 
هر موج رکودی، آثار تورمی متناسب با خودش 
را ب��ه هم��راه دارد. بنابراین در چنین ش��رایط 
خطیر و حساس��ی باید دقت بیشتری در سطح 
قاعده گذاری صورت بگیرد و باید امیدوار بود که 
با هوشیاری و برخورد فعال جامعه مدنی، اجازه 
فرصت طلب��ی به گروه های رانت جو و دلال داده 
نشود و دولت سهل انگاری های خود را از همین 

حدی که هست، افزایش ندهد.«
 دو پژوهش بنیادین 

درباره مسئله فقر در ایران
اس��تاد اقتصاد دانش��گاه علامه طباطبایی در 
ادامه س��خنانش به دو پژوهش بنیادین درباره 
مس��ئله فقر در ایران اش��اره ک��رد و ادامه داد: 
»پژوهش نخس��ت، کتاب »تعدیل س��اختاری 
فقر و ناهنجاری های اجتماعی« نوش��ته فاطمه 

طباطبایی اس��ت و این پژوه��ش ثابت می کند 
که در تجربه اقتصادی-اجتماعی پس از تعدیل 
اقتص��ادی، ناهنجاری ه��ای اجتماعی همچون 
س��رقت، اخت��لاس، جرائم اطف��ال و نوجوانان، 
خودکشی و طلاق، درهم تنیدگی و هم راستایی 
فوق العاده ای با مس��ئله فقر دارد. پژوهش دیگر 
نیز مطالعه محمدحس��ین پناهی اس��ت که در 
تحقیق خ��ود نش��ان داده بی��ش از ٩۰درصد 
ش��عارهای م��ردم در دوران انق��لاب در اطراف 
مقوله ه��ای نفی فق��ر و محرومیت و حمایت از 

فرودستان بوده است.«
را  شش��م  برنام��ه  پای��ان،  در  مومن��ی 
بی کیفیت ترین برنامه توس��عه دانس��ت و آن را 
سنگ بزرگی که بیشتر به شوخی شباهت دارد، 
توصیف کرد. او س��پس با بیان اینکه در س��ند 
برنامه ششم توسعه، چیزی حدود ١۶٩ هدف و 
۵۶۰ اس��تراتژی ارائه شده است، با رد قابلیت ها 
و بایس��تگی های برنامه ششم برای برون رفت از 
ش��رایط کنونی کشور، پیشنهاد داد سند واقعی 
توسعه تنها بر یک محور یعنی بسط فرصت های 
شغلی مولد تهیه و اجرا شود و محور تدوین این 
برنامه، بازآرایی ساختار نهادی به نفع بخش های 

مولد باشد.«
سهم فقیران از کیک رشد اقتصادی

همچنین علی دین��ی ترکمانی، عضو هیأت 
علمی مؤسسه مطالعات و پژوهش های بازرگانی 
در این نشس��ت به مقال��ه ای که نزدیک به یک 
ده��ه پیش در دانش��گاه کالیفرنی��ا با همکاری 
اقتصاددان آمریکایی به نام ویکتور لیپی نوشته 
بود، گریزی زد و به تشریح رویکردهای مختلف 
فقرشناسی از رویکرد ارتدوکس تا رویکردهای 
دگراندیش پرداخت. او طرح بندی نظریاتش را 
براساس آن مقاله پیش برد و در پایان سعی کرد 
تفاهمی میان رویکردهای نظری فقرشناس��ی 

ایجاد کند. 
دین��ی ترکمانی ابتدا به چال��ش تعریف فقر 
پرداخت و گفت: »بس��ته به اینکه چه تعریفی 
از فقر ارائه ش��ود، طبعا برآوردهای مختلفی از 
فقر مطلق و فقر نسبی ایجاد می شود. به عنوان 
مث��ال، اگر در تعریف فقر مطل��ق 22۰۰ واحد 
کالری را میزان مصرف روزانه ای در نظر بگیریم 
ک��ه هر فردی برای زنده ماندن به آن نیاز دارد، 
خط فقر پایین تعریف می ش��ود و به 33درصد 
می رس��د، اما اگ��ر ترکی��ب مواد غذایی را کمی 
لوکس ت��ر کنیم و مواد پروتئین��ی را هم به آن 
اضافه کنیم طبعا خط فقر بالاتر خواهد رفت و 

تا ۵۰ الی ۶۰ درصد افزایش پیدا می کند. 
بنابرای��ن متناس��ب ب��ا تعریف و ب��رآورد از 
فق��ر، درصد فقر نیز تغیی��ر پیدا می کند، یعنی 
هرچقدر تعریف ما از فقر حداقل گرا باشد کمک 
می کند برآورد ارائه ش��ده از فقر کمتر باش��د و 
اگر تعریف حداکثرگرا باشد تعریف فقر متفاوت 

خواهد شد.«
او رویکردهای نظری فقرشناس��ی را رویکرد 
پولی، قابلیت، محرومیت اجتماعی، مشارکتی و 
رویکرد مارکسیستی نام برد و سپس به تعریف 
هر یک از این رویکردهای مختلف پرداخت. به 
گفت��ه دینی،  »رویکرد پول��ی مبتنی بر نظریه 
مطلوبیت گرایی در اقتصاد اس��ت و پول، درجه 

آزادی افراد را افزایش می دهد. 
همچنین ازجمله دلالت های رویکرد قابلیت 
این است که فقر پدیده ای چندبعدی است و در 
ارزیابی وضعیت افراد و کشورها باید به فراتر از 
بحث درآمد نظر دوخت، مانند شاخص توسعه 
انس��انی. از همین رو، دولت ه��ا در این رویکرد، 
نقش مهمی در افزایش قابلیت ها از طریق ارائه 
کالاهای عمومی نظیر آموزش، بهداشت و تغذیه 

دارند.«
این اقتصاددان س��پس به رویکرد محرومیت 
اجتماعی اشاره کرد و گفت: »این رویکرد عمدتا 
توسط جامعه شناسان مطرح می شود؛ فرآیندی 
ک��ه ط��ی آن افراد برخ��لاف میل ش��ان ناتوان 
از مش��ارکت در جامعه ای می ش��وند که در آن 

زندگی می کنند.«
دینی ترکمانی در تش��ریح رویکرد مشارکتی 
به کتاب  »دولت، فساد و فرصت های اجتماعی« 
نوش��ته  مجید رهنما با ترجمه  حس��ین راغفر 
اش��اره کرد. همچنی��ن او در توضی��ح رویکرد 
مارکسیس��تی، فقر را پدی��ده ای تاریخی خواند 
که تعریف آن در گذر زمان و بس��ته به شرایط 
تغییر پیدا می کند و ریشه اصلی فقر از نظر این 

رویکرد، طبقاتی بودن نظام اجتماعی است.
او در پایان سخنانش، راهکار اساسی مواجهه 
ب��ا فقر را پی��ش از هر چیز دموکراتیزه ش��دن 
ساخت قدرت دانست و گفت: »دیدگاه واحدی 
در زمین��ه فقر وجود ندارد و م��ا با دیدگاه ها و 
رویکرده��ای رقی��ب و متفاوتی درب��اره فقر و 
فقرشناس��ی روب��ه رو هس��تیم، بنابرای��ن باید 
بکوش��یم تا با گفتمان و سنتزی از رویکردهای 
نظری که به ریش��ه اصلی فق��ر پرداخته اند به 

تفاهم رسیده و نگاه مان را عوض کنیم.«

اظهارات فرشاد مومنی درباره فقر و فقرزدایی در ایران
یادداشت

راهی برای کاهش هزینه ها 
 

نظام سیاسی در ایران، نظامی تقریبا بسته است و 
کس��انی که به قدرت رسیده اند به بهانه های مختلف، 
موانعی برای ورود جوانان ایجاد می کنند. ملاک های 
شایسته سالاری و توانایی های فردی مشخص نیست 
و فردی که عملکرد خوبی ندارد، جای خود را به فرد 
دیگری که از مهارت ها و ویژگی های ممتاز تری برای 
آن کار برخوردار اس��ت، نمی دهد. اف��راد نیز به طور 
طبیع��ی تمایل به ابقا در منص��ب خود دارند. چنین 
محیط غیررقابتی و غیرش��فافی مانع ورود نیروهای 
جدید می ش��ود. به ع��لاوه در گزینش ها هم معیار و 
ملاک مشخصی برای جذب و استخدام نیروها وجود 
ندارد و کاملا س��لیقه ای است. این سیستم گزینشی 
می تواند دس��تاویزی ب��رای حذف رقب��ا و نیروهای 
توانمند جدید باشد. از سوی دیگر جوانان هم قدرت 
مقابله با این سیس��تم تبعیض��ی و ناعادلانه را ندارند 
و سرخورده می شوند. در این شرایط نیروهای جوان 
یا روانه خارج از کش��ور می شوند یا به مشاغلی روی 
می آورن��د که اش��تیاق و تخصص��ی در آن ندارند و 
پیش��رفتی در خود احس��اس نمی کنند. بنابراین در 
حال حاضر ش��رایطی ایجاد ش��ده ک��ه از مهم ترین 
پتانس��یل و س��رمایه اقتصاد، یعنی نیروی انس��انی 
جوان، بهره کافی برده نمی شود. درحالی که باز کردن 
مس��یر آنها برای ارتقای تدریج��ی در مناصب بالا و 

رسمی به پیشرفت کشور کمک شایانی می کند. 
ش��رایط گذش��ته در میان عموم مردم این تصور را 
ایجاد کرده ک��ه جوانان نباید در مناصب بالاتر به کار 
گرفته ش��وند که البته صحیح نیس��ت. اگ��ر جوانی با 
س��ن 2۸ سال مدرک دکترا بگیرد و وارد فعالیت های 
سیاسی و اجرایی شود، می تواند در 3۰سالگی معاون 
وزیر ش��ود و طی چهار سال به همه کارها احاطه پیدا 
کند، بنابراین ایرادی ندارد که در سن 3۵سالگی وارد 
پست وزارت شود. برای مثال آقای علی نقی عالیخانی 
که دکترای اقتصاد از فرانس��ه داش��ت، در دهه ۴۰ و 
در 32س��الگی وزیر اقتصاد ش��د. در آن زمان وزارت 
اقتص��اد، ابروزارتخان��ه ب��ود، یعن��ی وزارت صنعت و 
بازرگان��ی و اقتصاد و دارایی در هم ادغام ش��ده بودند 
و وزارتخانه بزرگی ایجاد ش��ده بود. به گواه تاریخ، آن 
س��ال ها بهترین دوران اقتصاد ای��ران بود و عالیخانی 
عملکرد بس��یار خوبی داشته اس��ت. او پس از وزارت 
هم رئیس دانش��گاه تهران ش��د. عموما مردم نس��بت 
به چنین انتصاباتی موضع س��ختی نمی گیرند. ش��اید 
رقبای فرد جوان برای عدم دستیابی او به مناصب بالا، 
دس��ت به تخریب بزنند، فضا را مسموم کنند یا دلهره 

ایجاد کنند، اما عموم مردم چنین موضعی ندارند. 
بای��د جامعه به این مهم دس��ت یابد که وقتی فرد 
به س��نین ۵۵ و ۶۰ رس��ید، به ص��ورت داوطلبانه و 
خ��ودکار مناصب را واگذار کند. نه ب��ه این معنا که 
به ط��ور کامل کنار برود و نه اینکه چندین پس��ت و 
مقام حس��اس و مه��م را در انحصار خود بگیرد. مگر 
یک انسان در ش��بانه روز چقدر توان فکری و قدرت 
تمرکز و ساعات کاری در اختیار دارد؟ این افراد باید 
پش��ت صحنه قرار گیرند. متأس��فانه س��نت نوشتن 
زندگی نامه و ش��رح تجربی��ات و فعالیت ها در میان 
مدیران و صاحب منصبان ایرانی رایج نیس��ت. این در 
حالی اس��ت که مدیران باید تجربی��ات خود را روی 
کاغذ آورند و ماندگار کنند و در اختیار جوان ها قرار 
دهند تا این قش��ر با مطالع��ه آنها بیاموزند که در هر 

شرایطی باید چگونه با مسائل برخورد کرد. 
این یک��ی از راه ه��ای یادگیری و انتق��ال تجارب 
ب��زرگان اس��ت. مس��ن ترها به  جای اینک��ه بخواهند 
پس��ت های مدیریتی متعدد را قبض��ه کنند و دائما 
دستور دهند، باید در کنار نیروهای جوان قرار بگیرند 
و به آنها تعلیم و مش��اوره بدهند. نمونه خوبی برای 
این موضوع، آقای برنانکه، رئیس سابق بانک مرکزی 
آمریکا است. او در بحران مالی بسیار خوب عمل کرد 
و پس از پایان خدمت خود به انتشار تجارب خود در 
قالب یک کتاب دس��ت زد. البته نگه داشتن مدارک 
و نوش��تن یادداش��ت ها را از زمان مسئولیت داشتن 
ش��روع کرده بود. این نوع کتاب ها ذهن نسل آینده 
را برای مقابله با ش��رایط سخت آماده می کند، اما در 
ایران انتقال تجارب به صورت ش��فاهی و فردی است 

که دایره تأثیرگذاری آن خیلی اندک است. 
کش��ور ام��ارات متحده عرب��ی که با س��رعت در 
حال رش��د اس��ت اقدامات مهمی برای ورود جوانان 
ب��ه عرصه های مدیریتی انجام داده اس��ت. دو س��ال 
پی��ش وزارتخان��ه ای به ن��ام وزارت جوان��ان در این 
کشور تأسیس ش��د که وزیر آن نیز یک خانم جوان 
22ساله شد. آنها به درستی فهمیدند که قرن بیست 
و یک��م قرن زنان و جوانان اس��ت و این دو می توانند 
نقش آفرینی زیادی داش��ته باش��ند. در کشور ما نیز 
انتخ��اب وزی��ر ج��وان در وزارت ارتباط��ات انتخاب 
هوش��مندانه ای بود. حضور وزی��ر جوان باعث حضور 
نیروهای ج��وان در زیرمجموعه این وزیر هم خواهد 
شد. امیدواریم این تجربه موفق باشد و موج جدیدی 
برای س��ایر وزارتخانه ها که میانگین سنی بین ۵۵ و 
۶۰ س��ال دارند، به وجود آورد. این میانگین س��نی، 
بسیار بالا است. اگر به دنبال تحول در کشور هستیم، 
باید میانگین س��نی وزرا به محدوده ۴۰ تا ۵۰ سال 

کاهش یابد. 
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س��ناریوی بهب��ود اقتص��اد ایران ک��ه از بهار 
پارس��ال ن��گارش آن آغاز ش��د، اکن��ون به یک 
سریال دنباله دار تبدیل شده که می توان ردپای 
آن را در کاه��ش چک های برگش��تی، افزایش 
تسهیلات دهی به بنگاه ها و افزایش تراکنش های 
بانکی در نیمه نخس��ت امس��ال مش��اهده کرد. 
هرچند رش��د اقتصادی ایران در س��ال های 91 
و 92 به دلیل تش��دید تحریم ها و سیاست های 
نامناسب اقتصادی به رکود تورمی عمیق فرورفت 
و رش��د منفی را به ثبت رس��اند، اما در سال 93 
توانست اندکی از این رشد منفی فاصله بگیرد و 
رش��د مثبت 3.2 درصدی را پشت سر بگذارد. با 
این همه، این رش��د اقتصادی در سال 94 تداوم 
نیافت که دلیل عمده آن در سقوط شدید قیمت 
نف��ت در بازارهای جهانی در کن��ار باقی ماندن 
تحریم ه��ا در اقتصاد ایران بود؛ تنگنای دولت در 
تامین مالی بودجه در این سال سبب شد نتواند 
رشد اقتصادی سال قبل را حفظ کند و بار دیگر 
رشد منفی )1.6-( ولی بدون تورم بالا در اقتصاد 
ایران به ثبت رس��ید.  به گزارش ایرنا، س��ال 95 
به دنبال لغو تحریم های ایران که در دی ماه 94 
ثبت شد، بخش های مختلف اقتصاد ایران از رکود 
بیرون آمدند که نتیجه آن ثبت رش��د اقتصادی 
12.5درصدی در این سال بود. هرچند هنوز بانک 
مرکزی رقم قطعی رشد اقتصادی بهار امسال را 
اعلام نکرده اما مرکز آمار ایران رش��د اقتصادی 
سه ماه نخست سال 1396 نسبت به مدت مشابه 
سال گذشته را با احتساب نفت 7 درصد برآورد 
می کند که البته در مقایسه با پارسال، سهم نفت 
از رشد اقتصادی ایران بسیار کاهش یافته است. 
نکته دیگر اینکه اقتصاد ایران در فصل بهار متاثر 
از فضای انتخابات ریاس��ت جمهوری و در فصل 
تابستان تحت تاثیر فرآیندهای مربوط به تشکیل 
دولت جدید بوده و نمی توان انتظار داش��ت که 
رش��د قابل توجه و بالایی را بدون احتساب نفت 
پشت سر گذاشته باش��د. با این حال مروری به 
برخ��ی ش��اخص های کلان اقتص��ادی در نیمه 
نخس��ت امسال از تداوم این رشد در سال جاری 
خبر می دهد که نمونه هایی از آن مرور می شود. 

افزایش ۱۶درصدی اعطای تسهیلات و 
رونق تولید در بنگاه ها 

پرداخت تسهیلات به بنگاه های اقتصادی 
با هدف تامین س��رمایه در گ��ردش، خروج 
از رکود و ایجاد اش��تغال از سال گذشته در 

دس��تور کار شبکه بانکی کش��ور قرار گرفت 
و امسال نیز این مس��یر تداوم یافت. نگاهی 
به میزان تس��هیلات پرداخت��ی بانک ها طی 
شش ماه سال 1396 به بخش های اقتصادی 
نش��ان می دهد در این مدت مبلغ پرداختی 
به 2704.2 هزار میلیارد ریال رسیده که در 
مقایسه با دوره مشابه سال قبل 375.3 هزار 
میلیارد ریال معادل 16.1درصد افزایش دارد.
 در این مدت سهم تسهیلات پرداختی در 
قالب س��رمایه در گردش در تمام بخش های 
اقتصادی طی ش��ش ماه س��ال جاری مبلغ 
1424.6 ه��زار میلیارد ریال مع��ادل 63.8 
درصد کل تسهیلات پرداختی بوده است که 
در مقایس��ه با دوره مشابه سال قبل 196.9 
هزار میلیارد ریال معادل 12.9 درصد افزایش 
داش��ته اس��ت. از این میان سهم تسهیلات 
پرداختی باب��ت تامین س��رمایه در گردش 
بخش صنعت و معدن در ش��ش ماه نخست 
امس��ال مع��ادل 691.7 هزار میلی��ارد ریال 
بوده اس��ت یعنی اینکه 40.1 درصد از منابع 
تخصیص یافته بانک ها صرف تامین سرمایه 
در گردش بخش های مختلف اقتصادی شده 

است.
 همچنی��ن از 825.6 ه��زار میلیارد ریال 
تسهیلات پرداختی در بخش صنعت و معدن 

معادل 83.8 درص��د آن )مبلغ 691.7 هزار 
میلیارد ریال( برای تامین سرمایه در گردش 
پرداخت شده که بیانگر توجه و اولویت دهی 
به تامین منابع برای این بخش توسط بانک ها 

در سال جاری است. 

کاهش چک های برگشتی آینه ای از 
وضعیت کسب و کارهای خرد 

آخرین آمارها از وضعت چک های برگشتی در 
مردادماه که به دلیل فقدان یا کسری موجودی 
برگشت داده می شود، نشان می دهد سهم ارزشی 
چک های برگشتی در این ماه نسبت به ماه قبل 
از 22.8 درصد به 22درصد و سهم تعدادی آن از 
16.3 درصد به 15.8 درصد کاهش یافته است. 
در این ماه بیش از 9.8 میلیون فقره چک عادی 
به ارزش 628.1 هزار میلیارد ریال مبادله ش��د 
ک��ه از این میزان، بالغ بر 1.5 میلیون فقره چک 
به ارزش 138.4 هزار میلیارد ریال برگشت داده 
ش��ده است. چک از ابزارهای مهم نظام پرداخت 
به ش��مار می رود که همواره نقش قابل توجهی 
در تس��ویه مب��ادلات خ��رد و کلان جامعه دارد 
و از ای��ن رو می توان��د آینه ای از ش��رایط حاکم 
بر فضای کس��ب و کار باش��د. البته بانک مرکزی 
برای اعتبارسنجی صحیح مشتریان نظام بانکی 
برای دسترس��ی ب��ه این ابزار، به تازگی س��امانه 

صی��اد را راه اندازی کرده اس��ت تا ضمن افزایش 
ضریب امنیتی آن به عنوان اوراق بهادار، س��از و 
کار اعتبارسنجی مشتریان را نیز متمرکز کند تا 
تنها کسانی که استحقاق برخورداری از این ابزار 
را دارند، از آن بهره مند ش��وند، بنابراین کاهش 
میزان چک های برگش��تی در مرداد ماه گذشته 
چ��ه به لحاظ تعداد و چه به لحاظ ارزش، بیانگر 
توانمند شدن صاحبان مشاغل و دارندگان دسته 
چک در تامین مالی خود هستند که مهر تاییدی 

بر بهبود فضای کسب و کار در ایران است. 

رشد قابل تامل تراکنش های بانکی و 
بهبود بازار مصرف

اپیزود س��وم بهبود ش��رایط اقتصادی ایران در 
نیمه نخست امس��ال را می توان در آمار مربوط به 
تراکنش های بانکی که شرکت شبکه الکترونیکی 
پرداخ��ت کارت )ش��اپرک( آن را منتش��ر کرده، 
جس��ت و جو ک��رد که به دلی��ل مرتبط ب��ودن با 
عامه م��ردم، رونق اقتص��اد را در بخ��ش اقتصاد 

خرد و زندگی روزمره نش��ان می ده��د. به اعتقاد 
کارشناس��ان، در دو ده��ه اخی��ر به دلی��ل تداوم 
توسعه سامانه ها و تجهیزات پرداخت الکترونیکی، 
تراکنش های پردازش ش��ده از طریق این ابزارها و 
سامانه ها رشد متناسبی داشته و ابزارهای پرداخت 
الکترونیک��ی به  م��رور زمان جایگزی��ن ابزارهای 
پرداخت س��نتی نظیر اسکناس و مسکوک و انواع 
چک ش��ده اس��ت. این آمار گویای آن اس��ت که 
نسبت ارزش تراکنش های ش��اپرک به نقدینگی 
کشور در پایان ش��هریورماه به 10.41درصد بوده 
که با توجه به اینکه نس��بت اسکناس و مسکوک 
در دست اشخاص به نقدینگی 2.56 درصد برآورد 
می شود، سهم ارزش پرداخت الکترونیک شاپرک 
به تولی��د ناخالص داخل��ی 129.20 درصد اعلام 
ش��ده است. در ش��هریورماه در مجموع نزدیک به 
1.5 میلیارد تراکنش در شبکه الکترونیک پرداخت 
کارت ثبت ش��د که ارزش آن ح��دود 154 هزار 
میلیارد توم��ان )1538 هزار میلیارد ریال( بوده و 
نس��بت به مردادماه رشد یافته است. از این حجم 
پرداخت غیرنقدی، س��هم پرداخت های اینترنتی 
2.80 درصد، س��هم پرداخت با تلفن همراه 9.31 
درصد و سهم دستگاه های کارتخوان 87.9 درصد 
بوده اس��ت. از مجموع تراکنش های ثبت شده در 
شاپرک 96.45 درصد بابت خرید کالا و بقیه برای 
پرداخت قبض و خرید شارژ تلفن همراه بوده است. 
آمار شاپرک نش��ان می دهد پرداخت ها در این 
شبکه در شهریورماه امسال نسبت به مرداد 1.21 
درص��د از نظر تع��داد و 1.44 درصد از نظر ارزش 
ریالی رشد داشته است. همچنین مروری بر سیر 
تراکنش های کارت های بانکی در ش��هریور امسال 
در مقایسه با شهریورماه پارسال بیانگر آن است که 
این تراکنش ها از نظر تعداد 35.08 درصد و از نظر 
ارزش ریالی 26.97 درصد رشد داشته اند. هرچند 
بخشی از رش��د ریالی این تراکنش ها ناشی از اثر 
تورم بر قیمت تمام شده کالاهاست اما اگر میانگین 
تورم را در یک سال منتهی به پایان شهریور حدود 
10درصد در نظر بگیریم، نزدیک 17درصد از رشد 
ریالی باقیمانده از ارزش تراکنش ها به بهبود اوضاع 

مالی و افزایش توان خرید مردم بازمی گردد. 

کاهش چک های برگشتی، افزایش تسهیلات دهی به بنگاه ها و افزایش تراکنش های بانکی نشان می دهد

رد پای بهبود در اقتصاد ایران
حمل و نقل ریلی

معاون راه آهن ایران تشریح کرد
جزئیات فاینانس 3 میلیارد یورویی آلمان 

و ۱0میلیارد دلاری ژاپن
مع��اون برنامه ری��زی و اقتصاد حمل ونقل ش��رکت راه آهن 
جزئیات فاینانس 3 میلیارد یورویی آلمان و 10 میلیارد دلاری 
ژاپن را تشریح کرد و گفت که هم اکنون برای تامین سیستم های 
سیگنالینگ بخشی از شبکه ریلی از جمله خط آهن تهران - 
تبریز و لیزینگ ناوگان ریلی با تعدادی از شرکت های خارجی 
وار مذاکره ش��دیم. به گزارش »فرصت امروز« به نقل از پایگاه 
خبری وزارت راه وشهرسازی، نورالله بیرانوند با اشاره به جزئیات 
مذاکرات ایران ب��رای اخذ فاینانس 3 میلیارد یورویی آلمان و 
10میلیارد یورویی ژاپن اظهار داشت: فاینانس 3 میلیارد یورویی 
آلمان ها شامل یکسری بسته های پیشنهادی شامل پروژه های 
مختل��ف از جمله تامی��ن لکوموتیو دیزل و برقی از ش��رکت 
زیمنس آلمان به علاوه تامین سیستم سیگنالینگ و ارتباطات 
خطوط پرسرعت و تامین ناوگان خط سریع السیر تهران-قم-

اصفهان و لکوموتیو برقی راه آهن تهران - مش��هد اس��ت. وی 
افزود: البته آلمان ها پیشنهاد تامین واگن مسافربری را مطرح 
کردند که ش��رکت راه آهن پیشنهاد آنها را منوط به مشارکت 
برای تولید واگن در داخل کش��ور می داند، لذا تاکنون توافقی 
بر سر پیشنهاد آلمان ها حاصل نشده است. معاون برنامه ریزی 
و اقتصاد حمل ونقل ش��رکت راه آهن گفت: پیش��نهاد تامین 
مالی این مجموعه از پروژه ها توس��ط کنسرسیومی متشکل از 
بانک های آلمانی ارائه شده است که قرارداد تامین مالی برخی 
از این موارد نهایی ش��ده و الباقی موارد در دس��ت مذاکره قرار 
دارد. بیرانوند در ادامه به تشریح جزئیات علاقه مندی ژاپن برای 
تامین فاینانس 10 میلیارد دلاری خاطرنشان کرد: مواردی که 
مربوط به پروژه های ش��رکت راه آهن می شود شامل مذاکره بر 
سر تامین سیس��تم های سیگنالینگ بخشی از شبکه ریلی از 
جمله خط آهن تهران - تبریز و لیزینگ ناوگان ریلی است که 
مسئله لیزینگ در مراحل اولیه قرار دارد. وی یادآور شد: تاکید 
راه آهن بر مشارکت ژاپنی ها در پروژه راه آهن سریع السیر و سایر 
پروژه های زیرساختی ش��رکت راه آهن ایران در نقاط مختلف 
کش��ور اس��ت. معاون برنامه ریزی و اقتصاد حمل ونقل شرکت 
راه آهن با اش��اره به س��هم قطارهای حومه ای از فاینانس های 
مذکور بیان داشت: طبق برنامه ششم توسعه شرکت قطارهای 
حومه ای تشکیل خواهد شد و شرکت راه آهن سرمایه گذاری در 
ساخت خطوط حومه ای جدید را به ژاپنی ها پیشنهاد داده است 
و مذاکرات همچنان ادام��ه دارد. بیرانوند با بیان اینکه قرارداد 
برقی کردن راه آهن برقی گرمس��ار – اینچه برون نهایی ش��ده 
اس��ت، گفت: آغاز عملیات برقی ک��ردن این خط آهن در گرو 
توافقات بین  بانکی اس��ت که پس از نهایی شدن این توافق ها 

ظرف سه ماه آینده عملیات اجرایی آن آغاز خواهد شد. 



مهر، ماه پرنوس��انی برای ب��ازار ارز بود؛ جایی که دلار 
در زمانی زودتر از دوره ای قبل نوسان فصلی خود را آغاز 
و از ۴۰۰۰ توم��ان عبور کرد و با وج��ود اعلام هایی که 
 مبن��ی بر عدم مان��دگاری در این کانال وجود دارد، فعلا

 ۴۰۰۰ تومانی پیش می رود. 
به گزارش ایس��نا، نوس��ان بازار ارز در نیمه دوم سال 
به ویژه در فاصله ماه ه��ای آذر و دی اتفاق عجیبی برای 
بازار ایران طی چند سال اخیر نبوده و اغلب در این زمان 
با توجه به دلایل مختلفی که وجود دارد، دچار نوس��انی 
متفاوت نسبت به سایر ایام سال شده و نرخ ها دستخوش 
تغییراتی می شوند که گاهی رکوردهای بی سابقه ای را در 
بازار ارز ایران رقم می زند؛ همانطور که در س��ال گذشته 
و از آب��ان ماه جریان رش��د نرخ دلار آغ��از و در دی ماه 
دلار ۴۰۰۰ تومانی بعد از چند سال بار دیگر به بازار ارز 
برگش��ت. به هر صورت افزای��ش تقاضای فصلی با توجه 
به فرا  رس��یدن ایام ژانوی��ه، تقاض��ای ارز اربعین، زمان 
تسویه حس��اب های بدهی های خارج��ی و کاهش عرضه 
ارز از س��وی پتروشیمی ها ازجمله دلایلی است که بانک 
مرکزی همواره تأکید داش��ته عامل مستقیم در افزایش 

نرخ دلار در این زمان است. 
با این وجود در س��ال جاری روند رشد نرخ دلار کمی 
زودتر آغاز شد و از ش��هریورماه کلید خورد. قیمت ها از 
کانال ۳۸۰۰ به مرور عبور کرده و در فاصله ای اندک در 
نیمه مهرماه ۴۰۰۰ تومانی ش��د. این در حالی است که 
قیمت دلار در ابتدای مهرماه امسال حدود ۳۸۹۵ تومان 
بود که با رش��د به فاصل��ه ای کوتاه به کانال ۳۹۰۰ و در 
۱۷ مهرم��اه زمانی بود که بازار ارز دلار ۴۰۰۰ تومانی را 
در خود معامله کرد. به هر حال رشد دلار تا جایی ادامه 
پیدا ک��رد که هنوز تقاضای فصلی برای آن آغاز نش��ده 
بود یا سایر دلایلی که می تواند در آذر یا دی ماه موجب 
افزایش قیمت دلار و نوس��ان در بازار ارز باش��د چندان 
وجود نداش��ت، اما نکته ای بود که در این میان انتظارات 
را تغییر داده بود که البته ولی الله سیف، رئیس کل بانک 

مرکزی بر آن تأکید داشت. 
رئی��س کل بانک مرک��زی در کنار اینک��ه معتقد بود 
عوامل فصلی موجب افزایش قیمت دلار ش��ده، موضوع 
دیگری را مورد توجه قرار داد، آن هم انتظارات ناشی از 
تحولات روابط بین الملل بود. به هر صورت مهرماه زمانی 
بود که در ح��وزه بین الملل و به ویژه مس��ائل مربوط به 

برجام برای ایران از اهمیت خاصی برخوردار بود. قرار بر 
این بود ترامپ، رئیس جمهور آمریکا در ادامه واکنش های 
متف��اوت خود به برجام نظر رس��می خود را در این باره 
اعلام کند و حتی برخی پیش بینی ها در رابطه با احتمال 
اعمال تحریم های جدیدی که می توانس��ت شرایط ارزی 
و روابط بین الملل را تحت تأثیر قرار دهد، وجود داشت. 
در عی��ن حال که برخی کارشناس��ان و فعالان بازار نیز 
ب��ا وی در این باره هم نظ��ر بودند. به فاصله کمتر از یک 
هفت��ه از اعلام نظر ترامپ بازار ارز با دلار ۴۰۰۰ تومانی 

و نرخ ه��ای بالاتر از آن نیز مواجه ش��د، ولی س��خنرانی 
رئیس جمهور آمریکا نتوانس��ت نتیج��ه منفی بر بازار ارز 
ایران داشته باشد. به گونه ای که روز بعد از این سخنرانی 
روند قیمت ها در بازار معکوس ش��ده و دلار از نرخ بیش 
از ۴۰۵۰ توم��ان که حتی تا مرز ۴۱۰۰ تومان هم پیش 
رفته بود، برگش��ت و حتی در یک��ی از نرخ گذاری ها به 
کان��ال ۳۹۰۰ عقبگرد داش��ت. با این ح��ال بار دیگر در 
ادامه به کانال ۴۰۰۰ تومان برگش��ته و مهرماه با نرخی 

حدود ۴۰۲۵ تومان به پایان رسید. 

به هر صورت دلار در حالی حدود سه هفته است که با 
نرخ بالای ۴۰۰۰ تومان معامله می شود و ظاهرا این نرخ 
برای بازار عادی ش��ده که تاکنون مقامات بانک مرکزی 
اظهارنظری درباره ادامه روند قیمت و اینکه قرار اس��ت 
در چه نرخی متعادل ش��وند، نداشته اند ولی کرباسیان، 
وزی��ر امور اقتصادی و دارای��ی در اظهارات خود از ارقام 
سخن گفته است. وی در این مدت بارها تأکید کرده که 
دلار قرار نیست در نرخ بالای ۴۰۰۰ تومان ماندگار شود 
و اظهاراتی در این باره را تکذیب کرده اس��ت. این اعلام 
وزی��ر اقتصاد هر چند می تواند ت��ا حدی موجب کاهش 
نوس��ان و کم ش��دن انتظارات برای افزایش قیمت دلار 
باش��د، ولی فع��لا اتفاتی در این رابطه نیفتاده اس��ت. از 
سوی دیگر طی دو تا س��ه ماه آینده با توجه به افزایش 
تقاضاهای فصلی و سایر عواملی که در سال های گذشته 
موجب افزایش قیمت دلار ش��ده است، این انتظار برای 
تغییرات جدی��د در نرخ دلار طی ماه های پیش رو وجود 
دارد، ولی اینکه چگونه قرار اس��ت در این ش��رایط دلار 
ب��الای ۴۰۰۰ تومان ماندگار نبوده و ب��ه کانال پایین تر 
برگردد، موضوعی است که به عملکرد سیاست گذار ارزی 

برخواهد گشت. 
در س��وی دیگ��ر باید یادآور ش��د ک��ه در حال حاضر 
ب��ا توجه ب��ه بازنگری ای که در مجموع��ه مقررات ارزی 
انجام و ارز مبادله ای از برخی بخش ها از جمله مسافرت 
یا اعلان ها حذف ش��ده اس��ت، خ��ود می توان��د عاملی 
تش��دیدکننده ب��رای افزایش تقاضا در بازار آزاد باش��د؛ 

دلیلی که در سال گذشته وجود نداشته است. 
در کنار نوساناتی که در بازار ارز در مهرماه سال جاری 
ثب��ت و روزهای پرهیجانی را برای دلار رقم زد، در مرکز 
مب��ادلات ارزی و جایی که بان��ک مرکزی قیمت گذاری 
را بر عهده دارد نیز روند س��ریعی برای رشد دلار وجود 
داش��ت. این در حالی اس��ت که دلار مبادل��ه ای از اول 
مهرم��اه تا پای��ان این ماه حدود ۱۰۰ توم��ان گران و از 
نرخ ۳۳۶۰ تا بی��ش از ۳۴۳۰ تومان پیش رفت و اوایل 
آبان ماه ۳۴۴۰ تومان را نیز پشت سر گذاشت. دلار آزاد 
نیز طی مهرماه از حدود ۳۸۹۰ تا ۴۰۲۰ تومان تا پایان 
آن قیمت خورد که نش��ان از رشد ۱۳۰ تومانی آن دارد. 
در مجم��وع اکنون تفاوت ن��رخ دلار آزاد و مبادله ای به 
بیش از ۶۰۰ تومان می رس��د که نسبت به شکاف ارزی 

در چند ماه گذشته با رشد همراه بوده است. 

مهرماه داغ دلار

انتظار محو دلار ۴۰۰۰ تومانی
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منابع آگاه اعلام کردند
 »جِروم پاول« در یک قدمی 
ریاست فدرال رزرو قرار گرفت

مناب��ع آگاه در مورد تصمیم »دونالد ترامپ« برای 
انتخاب رئیس فدرال رزرو گفتند نظر ترامپ در حال 

حاضر به سمت »جِروم پاول« منعطف شده است. 
به گ��زارش ایبِنا به نق��ل از بلومبرگ انگلیس��ی، 
س��ه منبع آگاه از تصمیم��ات دونالد ترامپ در مورد 
انتصاب رئیس پی��ش  روی بانک فدرال رزرو گفتند: 
تصمیم  ترامپ که پیش از این از میان پنج کاندیدای 
احتمال��ی ریاس��ت ف��درال رزرو در نهای��ت روی دو 
گزین��ه »جان تایلر« و »جِروم پاول« متمرکز ش��ده 
ب��ود، اکنون تقریبا می ت��وان گفت که تصمیم رئیس 
جمهور ترامپ برای انتخاب این پست بسیار حساس 
و بالاترین رده بانکی در ایالات متحده روی  »پاول« 

متمرکز شده است. 

نوسانقیمت)تومان(نوع ارز 

۴.۰۵۸دلار آمریکا

۴.۷۸۵یورو اروپا

۵.۳۵۰پوند انگلیس

۱.۱۱۶درهم امارات

نرخ ارز نقدی

نرخ سکه و طلا

نوسانقیمت)تومان(عنوان

۵۳۶.۲۰۰مثقال طلا

۱۲۳.۷۰۰هر گرم طلای ۱۸ عیار

۱.۲۷۶.۰۰۰سکه بهار آزادی

۱.۳۱۵.۶۰۰سکه طرح جدید

۶۷۱.۰۰۰نیم سکه

۳۷۸.۷۰۰ربع سکه

۲۵۳.۰۰۰سکه گرمی

نرخنــامه

دریچه

نرخ دلار مبادله اینرخ دلار آزاددوره زمانی

۱۳۸۹۴۳۳۶۰ مهر

۵۳۹۰۵۳۳۷۵ مهر

۱۰۳۹۲۷۳۳۸۳ مهر

۱۵۳۹۵۷۳۴۰۴ مهر

۲۰۴۰۳۴۳۴۱۴ مهر

۲۵۴۰۲۵۳۴۲۴ مهر

۳۰۴۰۱۴۳۴۳۲ مهر

۱۴۰۲۰۳۴۳۴ آبان

۵۴۰۲۵۳۴۴۸ آبان

تغییرات قیمت دو دلار در مهرماه
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در نخس��تین روز معاملات بورس اوراق 
به��ادار تهران در این هفته دماس��نج بازار 
سهام با رشد ۲۹۸واحدی در آستانه کانال 
۸۷ ه��زار واحدی ق��رار گرف��ت و به رقم 
۸۶ ه��زار و ۹۳۵ رس��ید. در معاملات روز 
شنبه ش��رکت ارتباطات سیار ایران، فولاد 
مبارک��ه اصفهان و پالایش نفت بندرعباس 
ه��ر یک به ترتیب ب��ا ۷۷، ۷۳ و ۳۹ واحد 
تاثیر، بیش��ترین نق��ش افزاین��ده را روی 
دماسنج بازار س��هام داشتند، اما در مقابل 
ایران ارق��ام، معدنی و صنعت��ی گل گهر و 
س��رمایه گذاری نف��ت، گاز و پتروش��یمی 
تامین به ترتیب با ۱۳، ۱۱ و ۸ واحد تاثیر 
کاهنده سعی کردند شاخص کل بورس را 
به س��مت پایین هدایت کنن��د. همچنین 
گروه ه��ای فل��زات اساس��ی، فرآورده های 
نفتی و خودرو با بیش��ترین حجم و ارزش 
معاملات در صدر برترین گروه های صنعت 

قرار گرفتند. 

جهش شاخص کل همگام با حجم 
معاملات کم عمق

روز ش��نبه بورس ته��ران در حالی که با 
جهش نزدیک به ۳00 واحدی شاخص کل 
ب��ه مدد حمایت حقوقی ه��ا از گروه فلزات 
اساسی، پالایش��ی و مخابراتی مواجه شد، 
اما حجم معاملات سهام همچنان کم عمق 
اس��ت. ش��اخص کل هم وزن نیز در حالی 

ب��ا افت ۲0واح��دی مواجه ش��د که اغلب 
معامله گ��ران ترجی��ح می دادن��د در میان 
بازاردومی ها و س��هم های کوچک این بازار 
حضور داش��ته باش��ند. با این همه، قیمت 
س��هام مادر اغلب نماده��ای معاملاتی در 
محدوده صفر تابلو نوس��ان داش��ت و این 
در حالی اس��ت ک��ه اوراق اختی��ار خرید 
ف��ولاد مبارک��ه اصفه��ان با نوس��ان های 
بی��ش از ۵0درصدی در کن��ار بازارگردانی 
پررنگ س��هام فولاد بهانه ای برای حامیان 
نماگرهای بورس ش��ده است؛ حامیانی که 
ای��ن روزها معام��لات بر مبن��ای الگوهای 
تکنیکالی را مبن��ای کار خود برای حضور 
در بازار قرار داده اند. در میان ش��رکت های 
برخوردار از س��رمایه پایی��ن فرابورس نیز 
آتیه  داده پرداز، پتروش��یمی زاگرس، تولید 
و صادرات ریشمک و لیزینگ ایران و شرق 
از دامن��ه نزولی به س��مت دامنه صعودی 
قیمت ها نوسان کردند. در گروه پالایشی ها 
هم اغل��ب نمادهای معاملات��ی همزمان با 
نوس��ان قیمت جهانی در حالی دستخوش 
نوس��ان مثبت شد که ش��ایعاتی مبنی بر 
احتمال تعدیل بودج��ه ای در این گروه به 
واس��طه برخی اقدام ها از سوی وزارت نفت 
وج��ود دارد. در گروه فلزات اساس��ی ۱۲۱ 
میلیون س��هم به ارزش ۲۸میلیارد تومان 
در ۱۵ ه��زار و ۹۴۲ نوبت مورد دادوس��تد 
ق��رار گرفت و در گ��روه فرآورده های نفتی 
۴۵ هزار سهم به ارزش بیش از ۱۹ میلیارد 
تومان داد و ستد شد. در معاملات نخستین 

روز هفته، بازار س��هام ب��ازاری کم حجم و 
متع��ادل بود که با وج��ود خودنمایی گروه 
فلزات اساس��ی و پالایش��ی ها برای تقویت 
نماگره��ای بورس��ی، با حج��م معاملاتی 

کم فروغ در اغلب نمادها مواجه شد. 

صعود آیفکس با اهرم نمادهای 
پالایشی و پتروشیمی

معامل��ه ۱۸۵ میلی��ون ورقه ب��ه ارزش 
یک ه��زار و ۲۳0 میلی��ارد ری��ال ماحصل 
معاملات انجام ش��ده در بازارهای فرابورس 
ایران در نخستین روز کاری از هفته جاری 
اس��ت. روز شنبه ششم آبان ماه سهامداران 
همچنین اقدام به جابه جایی بیش از ۱0۱ 
میلیون س��هم به ارزش ۲۷۳ میلیارد ریال 
کردن��د ک��ه به ترتی��ب دو نم��اد »ذوب« 
و »غش��هداب« بالاتری��ن حج��م و ارزش 
معام��لات را از آن خ��ود کردن��د. در نماد 
ذوب آهن اف��زون بر ۳0 میلیون س��هم به 
ارزش ۲۵ میلیارد ریال و در نماد کش��ت و 
صنعت شهداب ناب خراسان نیز بیش از ۱۴ 
میلیون س��هم به ارزش بالغ بر ۳۲ میلیارد 
ریال دادوس��تد شد. در همین حال نگاهی 
به معاملات صنایع فرابورس��ی نیز نش��ان 
می ده��د گ��روه »محصولات ش��یمیایی«،  
»خودرو و ساخت قطعات«، »پالایشی ها«، 
»عرض��ه ب��رق، گاز، بخ��ار و آب گ��رم«، 
»پیمانکاری صنعتی«،  »س��یمان، آهک و 
گچ« و »بیمه و صندوق بازنشس��تگی« از 
جمله گروه هایی هستند که اغلب نمادهای 

م��ورد معامله آنها، دادوس��تدهای دیروز را 
با رش��د قیمت به پایان رس��اندند. شاخص 
کل فراب��ورس نی��ز روند افزایش��ی خود را 
ادام��ه داد تا ب��ه این ترتیب ب��ا پنج واحد 
رش��د تا ارتفاع ۹۵۲ واحدی افزایش بیابد. 
نمادهای »مارون«، »زاگرس«، »ش��رانل«،  
»دماوند« و »حکمت« تا سطح حداکثر دو 
واح��د تاثیر مثبت بر آیفکس داش��ته و در 
مقاب��ل نمادهای  »ذوب« و »سرچش��مه« 
مان��ع از رش��د بیش��تر این نماگر ش��دند. 
همچنین معام��لات در تابلوهای معاملاتی 
ب��ازار پای��ه مجموعا به دادوس��تد بیش از 
۷۳میلیون س��هم ب��ه ارزش ۱۳۹ میلیارد 
ریال رس��ید. در این بازار نم��اد معاملاتی 
ش��رکت س��رمایه گذاری کوه نور )ثنور۱(
پ��س از برگ��زاری مجمع عموم��ی عادی 
س��الانه صاحبان س��هام و تقس��یم س��ود 
نقدی هر س��هم روز ش��نبه بازگشایی شد. 
در تابلو اوراق تس��هیلات مس��کن نیز که 
معام��لات هفته قبل را ب��ا افزایش حجم و 
ارزش دادوستدها پشت سر گذاشت، شاهد 
ریزش قیمتی اغلب نمادهای مورد معامله 
و در نهای��ت نقل و انتق��ال ۸۲ هزار ورقه 
تس��ه به ارزش بی��ش از ۶۱ میلیارد ریال 
بودیم. در بازار اوراق با درآمد ثابت نیز که 
ب��ا معامله ۶۶۷ هزار ورق��ه به ارزش ۶۳۹ 
میلیارد ریال روبه رو ش��د، اسناد خزانه در 
نماد سخاب۴ صدرنش��ین شد و بیشترین 
رقم حج��م و ارزش معاملاتی را در اختیار 

گرفت. 

نمادهای بزرگ، نماگرهای بازار را پرقدرت بالا بردند

شاخص  کل بورس در آستانه کانال ۸۷ هزار واحدی

با س��خنرانی ترامپ بخش عمده ای از 
نگرانی های بازار س��رمایه و ریسک های 
سیاس��ی برط��رف ش��د، چرا ک��ه اکثر 
قریب به اتفاق کشورهای دنیا در مقابل 
مواضع ترامپ نس��بت به برجام و ایران 
واکن��ش نش��ان داده و مخالفت کردند. 
گزارش های شش ماهه که در هفته های 
گذش��ته منتشر ش��د یکی از مهم ترین 
متغیرهای تاثیر گذار بر بازار س��هام بود. 
برخی از صنایع به پیش��واز گزارش های 
ش��ش ماهه رفتن��د و تاثی��ر مثبت این 
گزارش ها را در قیمت س��هام پیش��خور 

کردند. تحلیلگران با بررسی قیمت های 
جهانی و روند قیمتی دلار در کنار حجم 
تولید و ف��روش در برخی صنایع انتظار 
مثب��ت از گزارش های ش��ش ماهه این 
ش��رکت ها را پیش بینی کرده بودند که 
این تحلیل ها منجر به رشد قیمت سهام 
این صنایع پیش از انتش��ار گزارش های 
ش��ش ماهه ب��ود. گروه فلزات اساس��ی 
از جمل��ه گروه هایی بود ک��ه اثر مثبت 
گزارش های دوره ای را بر قیمت س��هام 
پیشخور کرد، اما برخی صنایع مثل گروه 
خودرو با توجه به بدهی های س��نگین و 
هزینه های مالی قابل توجه، س��وددهی 
ضعیفی داشتند که این روند نیز با توجه 
به مش��کلات این گروه قابل پیش بینی 

ب��ود. همچنین با توجه ب��ه کاهش نرخ 
به��ره در قدم بع��دی هزینه های تامین 
مال��ی نیز کاهش خواه��د یافت که این 
ارزان ش��دن تامی��ن مالی باعث رش��د 
حاشیه س��ود و رونق در دوره بنگاه های 
اقتصادی خواهد شد که در قیمت سهام 
نیز تاثیر مثبت می گذارد. گروه پالایشی 
هن��وز منتظر نرخ های مصوب ش��رکت 
مل��ی پالای��ش و پخ��ش هس��تند. این 
ش��رکت ها در اطلاعیه های شفاف سازی 
اع��لام کردن��د ک��ه هن��وز نمی توانند 
گزارش ه��ای ش��ش ماهه اع��لام کنند. 
این صنعت از منظر قیمت ها دچار ابهام 
است، اما به نظر می رسد بازار سرمایه در 
آبان ماه ش��رایط مساعدی را تجربه کند 

و شاخص بورس در مسیر صعودی قرار 
داشته باش��د. با سخنرانی ترامپ بخش 
عمده ای از نگرانی های بازار س��رمایه و 
ریسک های سیاسی برطرف شد، چراکه 
اکثر قریب به اتفاق کش��ورهای دنیا در 
مقاب��ل مواضع ترامپ نس��بت به برجام 
و ایران واکنش نش��ان دادند و مخالفت 
کردند. روند اقتصاد کلان در ماه جاری 
نی��ز به س��مت صع��ود اس��ت و در این 
شرایط سرمایه گذاری با دید میان مدت 
و بلند مدت می توان��د بازدهی خوبی به 
همراه داش��ته باش��ند. س��رمایه گذاری 
در س��هام ارزان قیمت با نگاه بلند مدت 
می توان��د رش��د و ب��ازده خوب��ی برای 

سرمایه گذاران به همراه داشته باشد. 

باید ب��ه س��متی حرک��ت کنیم که 
ب��ازار  وارد  را  بیش��تری  ش��رکت های 
سرمایه کنیم. نظارت بیشتر بر فعالیت 
شرکت ها و همچنین افزایش شفافیت 
عملکرد ش��رکت ها، از جمل��ه دلایلی 
اس��ت که ش��رکت ها وارد بازار سرمایه 

می ش��وند. افزایش ارزش ب��ازار، عمیق 
ش��دن بازار و گردش اقتص��ادی بالا از 
دیگر دلایل عرضه های اولیه اس��ت که 
اگر به درستی هدایت شوند، می توانند 
ب��ه توس��عه اقتص��ادی کش��ور کمک 
ش��ایانی کنند و موجب بزرگ تر شدن 

و گسترش بازار سرمایه خواهند شد.
 اگ��ر ب��ازار س��رمایه کوچک باش��د 
عرضه های اولیه در بازار هضم نمی شود 

پس باید ش��رایط عرضه ه��ای اولیه را 
تسهیل کنیم تا ش��رکت های بیشتری 
وارد ب��ازار ش��ود. ب��ا نی��م نگاه��ی به 
اقتصادی جامعه می توان گفت  شرایط 
عرضه های اولیه می تواند عمق بیشتری 
به معاملات ببخش��د و بخش عمده ای 
از نقدینگی ه��ای س��رگردان را به بازار 
س��رمایه جذب کند. به نوعی می توان 
گف��ت عرضه اولیه به بهبود بازار کمک 

می کند و باعث تحرک بازار می ش��ود. 
اگر فردی س��هامی را با دلایل بنیادی 
خریداری کن��د، نباید ب��ا عرضه اولیه 
سهم خود را بفروش��د. به همین دلیل 
به اعتق��اد من عرضه ه��ای اولیه باعث 
خروج نقدینگی نمی شود بلکه به نوعی 
موجب ج��ذب س��رمایه های جدید به 

بازار سرمایه می شود. 
منبع: سنا

ریسک های سیاسی بازار سهام به حداقل رسیده است

عمیق شدن بازار با عرضه های اولیه جدید

خبر

الزامات ورود خارجی ها به بورس 
تهران

روح الله حس��ینی مقدم، مع��اون ناش��ران و اعضای 
ش��رکت بورس تهران در خصوص ل��وازم و اقتضائات 
حضور در صحنه بین المللی گفت که حضور در بازارهای 
بین المللی برای جذب س��رمایه گذار خارجی الزامات 
خاص خ��ود را دارد، که از آن جمله می توان به روش 
قرضی برای فروش سهام شرکت ها اشاره کرد. در این 
روش شرکت ها با انتشار انواع اوراق، فاینانس، یوزانس 
و خط اعتب��اری می توانند در بازارهای جهانی تحرک 
بیشتری داشته باشند. وی با اشاره به اینکه شرکت ها 
در بازار س��رمایه برای استفاده از این ملزومات باید به 
نکات بس��یار مهمی توجه کنند، ادامه داد: نخستین 
موضوع، اس��تاندارد در گزارشگری مالی است. در این 
زمینه ش��رکت ها باید بتوانند از زبان های اس��تاندارد 
بین المللی که قابل درک برای س��رمایه گذار خارجی 
است اس��تفاده کنند. معاون ناشران و اعضای شرکت 
ب��ورس تهران دومین موضوع در جذب س��رمایه گذار 
خارجی را رتبه اعتباری ش��رکت ها دانس��ت و گفت: 
چنانچه شرکتی بخواهد اوراق قرضه یا اوراق بهادار با 
درآمد ثابت منتش��ر کند، مسلما باید از رتبه اعتباری 
برخوردار باش��د. وی افزود: رتبه اعتباری تاکنون برای 
ش��رکت های ما تعریف نشده اس��ت که برای دریافت 
رتبه خود باید سراغ موسسات اعتبارسنجی بروند. اگر 
شرکت ها تمایل به جذب سرمایه با هزینه اندک داشته 
باشند، قاعدتا باید س��راغ موسسات رتبه بندی معتبر 
بروند. حس��ینی مقدم همچنین تصریح کرد: از دیگر 
موارد، الزام شرکت ها به نظام حاکمیت شرکتی است. 

 تالار صادراتی میزبان عرضه
 ۳5۰ هزار تن آرد گندم

تالار صادراتی بورس کالای ایران روز شنبه ۶ آبان ماه 
میزبان عرض��ه ۳۵0 هزار تن آرد گندم اس��تان های 
البرز، خراسان جنوبی، ایلام، خوزستان و مازندران بود. 
در ای��ن روز همچنین۱۷ ه��زار و۵۸0 تن قیر و عایق 
رطوبتی نیز در تالار صادراتی عرضه شد. در نخستین 
روز هفته تالار محصولات کشاورزی شاهد عرضه ۲0۵ 
هزار تن گندم خوراکی، ۶ هزار تن گندم دوروم، ۴۲۵ 
تن ش��کر س��فید، یک هزار تن شکر خام و ۲۱۲ هزار 
قطعه جوجه یک روزه گوشتی بود. ۹ کیلوگرم شمش 
طلا نیز در ت��الار محصولات صنعتی و معدنی عرضه 
ش��د. براساس این گزارش، ۹0 هزار و ۶۲۲ تن وکیوم 
باتوم، ل��وب کات، گوگرد، قیر، س��لاپس واکس، مواد 
پلیمری و مواد شیمیایی نیز در تالار فرآورده های نفتی 
و پتروشیمی عرضه شد. بازار فرعی بورس کالای ایران 
نی��ز در این روز عرضه ۱۶ تن آنیلین و ۳۸ تن متیلن 

دی فنیل دی ایزوسیانات را تجربه کرد. 

عرضه اولیه یکی از بزرگ ترین 
معادن فلزی جهان در بورس 

تورنتو
ب��ورس تورنتوی کانادا میزبان یک��ی از بزرگ ترین 
عرضه های اولیه در بخش مع��ادن خواهد بود. بورس 
تی ام اکس کانادا میزبان عرضه اولیه س��هام ش��رکت 
 )Nexa Resources( معدنی برزیلی نکسا ریزورسز
خواه��د بود. براس��اس این گ��زارش، هلدینگ فلزات 
معدنی وتورانتیم، سهام مهم ترین شرکت معدنی خود 
را در ب��ورس تورنتو با نم��اد NEXA عرضه خواهد 
ک��رد. نیک تادانی، مدیر بازارهای س��رمایه گلوبال در 
بورس تورنتو در جش��ن آغاز عرضه اولیه این س��هم 
اظهار داش��ت: بس��یار مفتخریم که میزبان نکسا در 
بورس تورنتو باشیم. نکسا به عنوان بزرگ ترین شرکت 
معدنی است که در تاریخ ۱۶۵ساله این بورس عرضه 
اولی��ه خود را در این بازار ص��ورت می دهد. وی ادامه 
داد: بورس تورنتو بس��یار خوش��حال است که یکی از 
بزرگ ترین ش��رکت های مواد معدنی در دنیا، این بازار 
را برای عرضه اولیه انتخاب کرده اس��ت. بورس تورنتو 
قاطعانه از سهام این شرکت حمایت می کند و امیدوار 
اس��ت سرمایه این شرکت از طریق این بورس افزایش 
یابد. به این ترتیب زنگ آغاز معاملات توسط قائم مقام 
نکسا و نیک تادانی، مدیر بازارهای سرمایه، در ساعت 
۹:۳0 ب��ه وقت محلی زده ش��د. تیت��و مارتین، مدیر 
اجرایی نکسا در مراسم آغاز معاملات سهام این شرکت 
معدن��ی در بورس تورنتو اظهار داش��ت: بورس تورنتو 
جایگاه بس��یاری از شرکت های معدنی در دنیا است و 
پذیرش س��هام نکس��ا در این بازار که با دانش معدنی 
همراه است کاملا به نفع ما خواهد بود. وی ادامه داد: 
شرکت مواد معدنی نکسا، بزرگ ترین تولیدکننده روی 
در جهان است. حجم انبوه فلزات اساسی با هزینه های 
کم، موجب رش��د این ش��رکت معدنی در س��ال های 
اخیر شده است. عرضه اولیه سهام این شرکت معدنی 
در بورس تورنتو، س��رمایه جدیدی را به ش��رکت وارد 
می کند ک��ه امیدواریم موجب توس��عه روند تولیدات 
ش��ود. این ش��رکت که در آمریکای لاتین واقع شده 
اس��ت دارای پنج معدن بزرگ است که سه معدن در 
شهر آندس در پرو و دو معدن در برزیل است. معادن 
موجود این شرکت که در پرو و برزیل واقع است جزو 

۱۲ معدن بزرگ روی در دنیا است. 

نگاه

یادداشت

بیشترین درصد افزایش
حمل و نق��ل بین المللی خلیج ف��ارس در حالی عنوان 
نخست جدول بیش��ترین درصد افزایش را از آن خود کرد 
ک��ه آلومینیوم ایران در جای��گاه دوم این گروه قرار گرفت.

درصد نوسانقیمتنام شرکت

۳,۴۱۸۴.۹۸حفارس
۱,۵۵۶۴,۸۵فایرا
۲,۴۲۴۴,۷۱تایرا
۱,۴0۲۴,۷۱سرود
۲,۵0۶۴,۵۵لابسا
۳,۱00۴,۴۸کترام
۲,۶۱۲۴,۳۵چدن

 بیشترین درصد کاهش
ایران ارقام صدر نشین جدول بیشترین درصد کاهش شد. صنایع 
لاستیکی س��هند در رده دوم این گروه ایستاد. صنایع کاغذسازی 
کاوه هم در میان سهم هایی با بیشترین کاهش قیمت جای گرفت.

درصد نوسانقیمتنام شرکت
)۱۶.۱۷(۵,۵۴۹مرقام
)۶,0۹(۲,۷۱۵پسهند
)۴,۹۸(۳,0۵۱چکاوه
)۴,۹۱(۲,۹۸۱کسرام
)۴,۸۴(۶,۱۳۷دتماد
)۴,۵۵(۲,۹۱۳کهرام
)۴,۳۲(۲,۸۳۷خلنت

پرمعامله ترین سهم
سایپا پرمعامله ترین سهم بازار بورس شناخته شد. فولاد 
مبارک��ه اصفهان در رده دوم این گروه ایس��تاد. فولاد کاوه 
جن��وب کی��ش ه��م در رده ه��ای ب��الا ق��رار گرف��ت.

تعداد دفعهقیمتنام

۸0.۸0۶ ۹۹۳خساپا
۴۴,۷۵۶ ۲۳۹۹فولاد
۳۹,۷۹0 ۲۱0۳کاوه
۱۹,۴0۹ ۱۵۵۶فایرا

۱۶,۹۱۱ ۴۷۹۵هاي وب
۱۶,۳0۳ ۳۶۷۴شتران
۱۱,۱۷۱ ۹۵۹خبهمن

بیشترین ارزش معامله
جایگاه نخست بیش��ترین ارزش معامله را فولاد مبارکه 
اصفهان به خ��ود اختصاص داد. ف��ولاد کاوه جنوب کیش 
رتبه دوم را به دس��ت آورد. داده گس��تر عصر نوین هم در 
ب��الای ج��دول بیش��ترین ارزش معام��لات ق��رار گرفت.

جمع معاملات قیمتنام
۱0۷.۳۸۸ ۲۳۹۹فولاد
۸۳,۶۸0 ۲۱0۳کاوه

۸۱,0۸۳ ۴۷۹۵هاي وب
۸0,۲۷۷ ۹۹۳خساپا
۵۹,۸۹۳ ۳۶۷۴شتران
۵0,۸۶۴ ۵۳۵۳شبندر
۴۳,۹۶۴ ۶۴۹۳شبریز

بیشترین سهام معامله شده
ف��ولاد کاوه جن��وب کی��ش در حالی رتبه نخس��ت جدول 
بیشترین س��هام معامله شده را به دست آورد که سایپا در این 
گروه دوم شد و فولاد مبارکه اصفهان در رتبه سوم قرار گرفت.

تعداد سهام معامله شدهقیمتنام شرکت
۲۱0۳۷۷0۲کاوه

۹۹۳۶0۳۸خساپا
۲۳۹۹۳۲۸۱فولاد

۴۷۹۵۱۶۱۳های وب
۲۶۱۲۱۵۴۳چدن
۱۵۵۶۱۴۸۳فایرا
۳۶۷۴۱۲۲۳شتران

P/E بالاترین نسبت
رده نخس��ت بالاترین نس��بت P/E را در روز گذش��ته س��ایپا 
شیشه به دست آورد. کاش��ی و سرامیک حافظ در جایگاه بعدی 

قرار گرفت.
P/Eقیمتنام شرکت

۱۴۴۴۷۲۲کساپا
۳۱۹۶۶۳۹کحافظ
۱۱۹۵۵۹۸خکمک
۲۲0۲۵۵0خمحور
۱۹۸۶۴۹۶شپارس
۱۹۳۹۳۸۸قثابت
۴۴۸۶۲۹۹ددام

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

۳۷۴۱۱.۵۸کگاز
۷۲0۱.۹۲وخارزم
۱۴۳۱۲.۶۵واعتبار
۱0۳۵۳.۴۳وصنا

۱۱۴۹۳.۴۴پردیس
۱۸۳۹۳.۵۱وبانک

۱۷۱۷۳.۶۷پارسیان

نماگر بازار سهام

کورش شمس
مدیرعامل شرکت سبدگردان 

پاداش سرمایه

عباس آرگون
عضو هیأت نمایندگان اتاق 

بازرگانی تهران

سیدمحمد صدرالغروی
sadrolgharavi@yahoo.com

بورس کالا

بورس بین الملل
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وزی��ر ارتباطات و فن��اوری اطلاعات با 
تأکید بر اینکه در تولید برخی تجهیزات 
مخابراتی به خودکفایی رسیده ایم، گفت 
لیس��ت ۲۱ قل��م کالای ممنوعه وارداتی 

حوزه فاوا اعلام شد. 
به گ��زارش باش��گاه خبرن��گاران پویا، 
محم��د ج��واد آذری جهرمی با انتش��ار 
پیامی به این ش��رح »همزمان با انتش��ار 
پیوس��ت فناوری برای حمای��ت از تولید 
داخل، لیس��ت ۲۱ قل��م کالای ممنوعه 
واردات��ی ف��اوا اعلام ش��د« اظه��ار کرد: 
زمانی ک��ه در تولی��د برخ��ی تجهی��زات 
 ب��ه خودکفای��ی رس��یده ایم، واردات این 
۲۱ قل��م کالا خلاف سیاس��ت های کلی 

اقتصاد مقاومتی است. 
وزی��ر ارتباط��ات و فن��اوری اطلاعات 
گفت: کمیس��یون تنظیم مقررات بررسی 
قوانین تش��ویقی برای شرکت هایی که از 

تولید داخلی اس��تفاده کنند در دس��تور 
کار دارد. 

ب��ا توجه به اینکه انتش��ار پیام مذکور، 
موجب ارائه نظرات تخصصی و کارشناسی 
از س��وی فع��الان صنع��ت مخابرات��ی و 
ارتباط��ی کش��ور ش��د، آذری جهرمی به 
ارائ��ه چن��د نکته ب��رای شفاف س��ازی و 
رفع ابهامات مطرح ش��ده بسنده کرد که 

جزییات آن به شرح زیر است: 
-تأکید بر صادرات با سندیکای صنعت 
مخابرات مطرح ش��ده و در دس��تور کار 
است. حمایت از کالاهای اعلام شده ثابت 
نیس��ت و اگر محصولات اعلامی رقابتی 

نباشند حذف می شوند. 
- سطح ممنوعیت به توان داخلی است 
و اگ��ر تکنول��وژی در بازار داخلی نباش��د 
ممنوعیت اعمال نمی شود؛ این تصمیم ما 
را از تکنولوژی جهانی محروم نخواهد کرد. 

- در کنار این ممنوعیت، مش��وق هایی 
ب��رای ش��رکت های تبعیت کننده مطرح 
اس��ت، بنابراین حمایت دولت هم در این 

چرخه وجود دارد. 
تولید کنن��ده  لیس��ت ش��رکت های   -
این تجهیزات ه��م به عنوان یک گزارش 

مستقل به زودی منتشر خواهد شد. 
- ای��ن تجهی��زات برای ش��رکت های 
مخابراتی کاربرد دارد و کاربران نهایی را 

دربرنمی گیرد. 
- تجرب��ه خوب��ی در تولی��د محل��ی 
ش��رکت های خارج��ی ل��وازم خانگی در 
ای��ران وج��ود دارد؛ هزین��ه واردات اگر 
بی��ش از تولید محلی ش��ود تولید محلی 

رخ می دهد. 
- در هر حال بپذیریم که واردات اقلامی 
چ��ون رک، بات��ری و مودم ک��ه قیمت به 
مراتب کمتر و کیفیت بهتری دارند تیشه 

به ریش��ه اش��تغال و اقتصاد ملی است.  به 
گزارش تسنیم، تیرماه سال جاری با ابلاغیه 
معاون اول رئیس جمهور، فهرست تکمیلی 
ممنوعیت خرید کالاه��ای خارجی دارای 
تولید مش��ابه داخلی عنوان ش��ده بود که 
ظاه��را ۲۱ قلم کالا مربوط ب��ه حوزه فاوا 
است که اخیراً وزیر ارتباطات عنوان کرده، 

جزو آن لیست نیست. 
ب��ا توجه ب��ه اینکه بعد از انتش��ار این 
 پیام برخی رسانه ها اقدام به اعلام لیست 
۲۱ قل��م کالای ممنوع��ه واردات��ی فاوا 
کردن��د، وزی��ر ارتباطات نس��بت به این 
موض��وع واکنش نش��ان داد و در توییتی 
جداگانه عنوان کرد لیس��ت اقلام اعلامی 
ب��ا آنچه در رس��انه ها آمده تف��اوت دارد 
و ب��ه زودی پ��س از ط��ی س��ایر مراحل 
قانونی به صورت رس��می از سایت وزارت 

ارتباطات اعلام خواهد شد. 

رئیس مرکز فناوری اطلاعات و رسانه های دیجیتال 
وزارت ارش��اد و فرهنگ اس��لامی با بیان اینکه طرح 
اعطای ش��امد به بس��ترهای الکترونیکی در راستای 
هویت دهی به محتوا های دیجیتالی اس��ت، گفت که 
تاکن��ون موفق به شناس��ایی، س��ازماندهی و اعطای 
شناسه الکترونیک شامد به 69 هزار سایت و ۱7هزار 

کانال تلگرامی شده ایم. 
به گ��زارش خبرگزاری فارس در قم، س��یدمرتضی 
موسویان در دیدار با مدیر حوزه های علمیه خواهران 
اظهار کرد: اگ��ر بخواهیم برای فضای مدیریت ناپذیر 
مجازی برنامه ریزی کرده و آسیب های آن را مدیریت 

کنیم، باید فضایی بومی ایجاد کنیم. 
وی با اشاره به اینکه اقدامات مناسبی توسط وزارت 
فرهنگ و ارش��اد اس��لامی در راس��تای بهینه سازی 
فضای مجازی انجام ش��ده اس��ت، افزود: در راستای 
بومی سازی و کنترل و مدیریت صحیح فضای مجازی، 
اقدام به اعطای شناسه الکترونیک محتوای دیجیتال 
»شامد« به بسترهای الکترونیکی با توجه به محتوای 

آنها کردیم. 
موس��ویان با بی��ان اینکه ط��رح اعطای ش��امد به 
بس��ترهای الکترونیک��ی در راس��تای هویت دهی به 

محتوا های دیجیتالی اس��ت، گف��ت: تاکنون موفق به 
شناس��ایی، س��ازماندهی و اعطای شناسه الکترونیک 
ش��امد به 69 هزار س��ایت و ۱7 هزار کانال تلگرامی 
ش��ده ایم.  رئیس مرکز فناوری اطلاعات و رسانه های 
دیجیت��ال وزارت ارش��اد و فرهنگ اس��لامی، اظهار 
ک��رد:  تاکنون ۱30 ه��زار نرم افزار کارب��ردی موبایل 
دارای شناس��ه الکترونیکی ش��ده اند؛ در همین راستا 
هماهنگی ه��ای لازم ب��ا 9 فروش��گاه نرم افزاری فعال 
نیز صورت گرفته اس��ت تا مجهز به ش��امد ش��وند و 
همچنین ۱6 بند محتوایی تدوین شده و هر شخصی 
که بخواهد بس��تر و محتوای خود را نش��ان دار کند، 

ملزم به اجرا و رعایت آن است. 
وی با بیان اینکه هم��ه کانال های بالای 5هزارنفر، 
بدون نشان، غیر قانونی هستند، خاطرنشان کرد: همه 
این بس��ترها موظفند که دارای شناس��ه الکترونیکی 
ش��وند. البته باید زیرس��اخت های قانون��ی لازم برای 

اجرای این طرح توسط مسئولان فراهم شود. 
رئیس مرکز فناوری اطلاعات و رسانه های دیجیتال 
وزارت فرهن��گ و ارش��اد اس��لامی تصری��ح کرد: در 
راس��تای اجرای��ی کردن ش��امد طرح��ی را پیگیری 
می کنیم که هس��ته اصلی آن را ممیزین دارای سطح 

سه حوزه تشکیل می دهند که بسترهای الکترونیکی 
را ب��ا توجه به حلقه اتصال��ی به مردم، رصد و گزارش 

می کنند. 
وی با اشاره به اینکه فضای مجازی دارای محتوای 
مفید و س��الم و همچنین محتوای ناسالم است، بیان 
کرد: فضای مجازی بخش عظیمی از وقت مردم را به 
خود اختصاص داده و جامعه نیز باید برای بهینه سازی 

استفاده از این فضا پایش و رصد داشته باشد. 
موس��ویان ادامه داد: باتوجه ب��ه تأثیرپذیری بالای 
فرزندان در دوران پیش از دبستان و دبستان، آموزش 
و پرورش باید دقت ویژه ای در فرهنگ س��ازی در این 
س��نین داشته باش��د ، چراکه فرهنگ سازی در سنین 

بالا به مراتب سخت تر است. 
رئیس مرکز فناوری اطلاعات و رسانه های دیجیتال 
وزارت ارش��اد و فرهنگ اس��لامی، با اش��اره به اینکه 
ط��لاب  حوزه های علمیه خواهران در عرصه مس��ائل 
فرهنگ��ی مرتب��ط به خان��واده فعال هس��تند، گفت: 
فرهنگ س��ازی در خانواده ها برای اس��تفاده مناسب 
از فضای مجازی مس��ئله دشواری اس��ت و این امر با 
همکاری وزارت ارشاد و فرهنگ اسلامی و حوزه های 

علمیه خواهران میسر خواهد شد. 

سازماندهی و شناسایی 69 هزار سایت و 17 هزار کانال تلگرامی

اخبارواردات ۲۱ قلم کالای ICT ممنوع شد

سازمان نصر مامور یافتن راهکار 
مشکلات شرکت های ارتباطی شد

وزی��ر ارتباط��ات و فن��اوری اطلاع��ات، ماموریت 
یافتن راه حل عملیاتی برای حل مش��کلات و مسائل 
شرکت های دارنده پروانه ارائه خدمات ارتباطی ثابت  
)Servco( را به سازمان نظام صنفی رایانه ای کشور 

سپرد. 
به گزارش ایسنا، ناصرعلی سعادت - رئیس سازمان 
نص��ر - ب��ا اعلام این خب��ر، افزود: در همین راس��تا 
نشست شناس��ایی و بررسی مش��کلات شرکت های 
 Servco دارنده پروانه ارائ��ه خدمات ارتباطی ثابت
در دبیرخانه سازمان برگزار شد. سازمان موظف است 
نتایج حاصل از این نشست ها را به صورت راهکارهای 
عملیاتی برای حل این مشکلات به وزارت ارتباطات 

و فناوری اطلاعات ارائه کند. 
س��عادت با ابراز خوشحالی از اینکه روند رسیدگی 
به امور در مسیر درست خود قرار دارد، گفت: اکنون 
به ص��ورت واقعی کار مردم به دس��ت مردم در حال 
رس��یدگی اس��ت و ای��ن روال، نمود واقع��ی اجرای 

سیاست های کلی اقتصاد مقاومتی است. 
رئیس س��ازمان نظام صنفی رایانه ای کشور، افزود: 
پیرو مس��ائل و مش��کلاتی که گروهی از شرکت های 
دارنده پروانه Servco ب��ه وزیر ارتباطات و فناوری 
اطلاع��ات اعلام کردن��د، وزیر نیز رس��یدگی به این 
مشکلات و یافتن راه حل عملیاتی را برعهده سازمان 
نظام صنفی رایانه ای کش��ور نهاده است. سازمان نیز 
به دنبال پیش��نهاد راه حلی اس��ت که علاوه بر حفظ 
نظام رتبه بندی، تداوم حیات این گروه از شرکت ها را 
نیز تضمین کند و طبق برنامه ششم توسعه منجر به 
رشد دو و نیم برابری حجم بازار در اقتصاد کشورمان 

شود. 
در این نشس��ت که با حضور ش��رکت های دارنده 
پروان��ه ارائه خدم��ات ارتباطی ثابت از اس��تان هایی 
کرم��ان،  خوزس��تان،  اصفه��ان،  ته��ران،   مانن��د 
خراس��ان رضوی، س��منان و... برگزار شد و مسائلی 
مانن��د تعیین کف قیم��ت برای دیت��ای موبایل که 
موجب رکود بازار ارتباطات ثابت  ش��ده است، ایجاد 
 ،FCP و LTE الزام برای شرکت های دارنده شبکه
عقد قرارداد عمده فروشی با شرکت های دارنده پروانه 

TDLTE و ... مورد بحث و تبادل نظر قرار گرفت. 
در پایان سعادت با ابراز امیدواری از روند رسیدگی 
به مس��ائل صنف، افزود: تعاملات خوبی با دارندگان 
پروانه های FCP و Servco ها، مخابرات و اپراتورها 
در ح��ال انج��ام اس��ت و در تلاش هس��تیم تا این 
تعاملات را ب��ه دیگر بخش های صنعت نیز تس��ری 
دهیم تا س��ازمان نظام صنفی رایانه ای کشور پنجره 
ارتباطی میان بدنه صنف و دولت برای رفع مس��ائل 

صنعت فناوری اطلاعات و ارتباطات کشور باشد. 

اپل کاهش کیفیت قطعات آیفون 1۰ 
را تکذیب کرد

ش��رکت اپل ادعای بسیاری از رس��انه ها مبنی بر 
کاه��ش کیفیت قابلیت تش��خیص چه��ره یا فیس 
 آی دی آیف��ون ۱0 را به دلیل تس��ریع در تولید آن 

تکذیب کرد. 
ب��ه گزارش ایس��نا، به نقل از وب س��ایت بیزینس 
اینس��ایدر، گزارش ها در فضای مجازی حاکی از آن 
است که مدت هاس��ت تأمین کنندگان تولید قطعات 
سخت افزاری قابلیت حسگر سه بعدی آیفون ۱0 اپل 
با دشواری و مشکلاتی دست و پنجه نرم می کنند. 

به دلی��ل همین مش��کلاتی ک��ه تأمین کنندگان 
قطعات س��خت افزاری اپ��ل با آنها مواجه ش��ده اند، 
رس��انه های بس��یاری از جمل��ه بلومب��رگ گزارش 
داده اند که اپل به منظور تس��ریع در تولید گوش��ی 
جدید پرچمدار خود، قصد دارد کیفیت سخت افزاری 
به کارگرفته شده در قابلیت فیس  آی دی یا تشخیص 

چهره هوشمند را کاهش دهد. 
این امر به زنجیره تأمین این شرکت اجازه می دهد 
تا با شناس��ایی و پرت��اب 30 هزار نقط��ه نامرئی به 
س��مت چهره کارب��ران، روند تولید ای��ن قطعات را 

افزایش و سرعت دهد. 
ب��ا اینکه ش��رکت اپل هم��واره بر تولی��د قطعات 
س��خت افزاری گوش��ی های هوش��مند خود نظارت 
و س��خت گیری های بس��یاری می کن��د، ام��ا طبق 
گزارش ه��ای منتش��ر ش��ده، ش��رکت های ال جی و 
ش��ارپ ک��ه ب��رای ترکیب لی��زر و لنز ب��رای تولید 
قس��مت پرتاب  کننده ن��ور نامرئی با اپ��ل همکاری 
می کنند، ظاهراً با مش��کلات زیادی مواجه شده اند، 
بنابراین می ت��وان گفت احتمالا تولید حس��گرهای 
سه بعدی تشخیص هوش��مند چهره یا فیس  آی دی 
در گوش��ی های جدید آیفون ۱0 کمتر از حد انتظار 

خواهد بود. 
البته ش��رکت آمریکایی اپل در پاسخ به این گونه 
گزارش ها، واکنش نش��ان داده و در بیانیه خود اعلام 
کرده است که چنین ادعاهایی بی اساس بوده و هرگز 

صحت ندارد. 
 براس��اس دیگر گزارش های منتش��ر ش��ده، تا روز
  3 نوامبر س��ال جاری می��لادی ۲0۱7، تنها حدود
 3 میلیون واحد از گوش��ی های هوش��مند و جدید 
آیفون ۱0 آماده خواهد بود. همچنین برآورد می شود 
که مجموع عرضه این پرچمدار جدید اپل در س��ال 
۲0۱7 به ۲0 میلیون واحد برسد یعنی تقریبا نصف 
آن رقمی که اپل برای سال جاری در نظر گرفته بود. 

اخبار

واکنش گوگل به مشکل نمایشگر 
گوشی هایش

پس از آنکه گزارش هایی مبنی بر نقص صفحه 
نمایش گوش��ی های پیکس��ل ۲ ایکس ال گوگل 
منتش��ر ش��د، این غول تکنولوژی هم اکنون ادعا 
می کند که سوختگی پیکسل های صفحه  نمایش 
این گوش��ی ها با اس��تفاده روزان��ه از آن به وجود 

نخواهد آمد. 
 ،V3 ب��ه گزارش ایس��نا، به نقل از وب س��ایت
گزارش های منتشر شده در فضای مجازی حاکی 
اس��ت که در صفحه نمایش گوشی های هوشمند 
گوگل مدل پیکسل ۲ ایکس ال مشکل سوختگی 
پیکسل ها وجود دارد و این مشکل در اثر استفاده 
چن��د روزه از گوش��ی برای کاربران ایجاد ش��ده 

است. 
اما ش��رکت گوگل مدعی شده است که صفحه 
نمای��ش ب��ه کار گرفته ش��ده در این گوش��ی به 
هیچ عن��وان با صفحه نمایش گوش��ی های دیگر 
متفاوت نیس��ت و کاملًا مشابه پنل های اولد سایر 

گوشی های هم رده آن است. 
این غول تکنولوژی همچنین اعلام کرده اس��ت 
که تحقیقات گس��ترده ای در این باره انجام داده 
اس��ت و نتایج به دس��ت آم��ده از تحقیقات کاملًا 
بر تطابق پیکس��ل های صفحه نمایش گوش��ی ای 
هوشمند پیکس��ل ۲ ایکس ال دلالت دارد. گوگل 
در آخر به تمامی کاربران اطمینان داده اس��ت در 
اثر اس��تفاده روزانه از این گوش��ی هرگز با چنین 

مشکلی روبه رو نخواهند شد. 
گوگل همچنین اعلام کرده اس��ت که به زودی 
قرار اس��ت با انتشار به روزرس��انی هایی در آینده 
نزدی��ک، عمر صفح��ه نمایش اولد ب��ه کار گرفته 
شده در گوشی های هوشمند پیکسل ۲ ایکس ال 

را به حداکثر برساند. 
گ��وگل اما اقدام دیگری ب��رای جلب رضایت و 
اطمینان بخش��ی به کاربران و خریداران گوش��ی 
مذک��ور انج��ام داده اس��ت و آن اینک��ه گارانتی 
 و ضمان��ت گوش��ی های پیکس��ل ۲ و پیکس��ل 
۲ ایک��س ال را به دو س��ال افزایش داده اس��ت. 
بنابراین کاربران و طرفداران گوش��ی های گوگل 
می توانند با خیال آس��وده گوشی های مورد علاقه 

خود را خریداری کنند.  

ایران 65 هزار میلیارد تومان از 
ICT دنیا عقب است

چن��دی پیش علی جنتی، وزیر س��ابق فرهنگ 
 و ارش��اد اس��لامی گفت که در حال حاضر حدود
 70 هزار میلیارد تومان سهم سالانه فعلی اقتصاد 
حوزه ICT کش��ور اس��ت و م��ا باید با توس��عه 
کسب و کارهای جدید 65هزار میلیارد تومان دیگر 
جذب کنی��م. درواقع محتوای دیجیتال به تلفیق 
محتوا و فناوری دیجیتال و به مجموعه ویژه ای از 
تولیدات و خدمات در بازارهای محتوای عمومی، 
رس��انه ها و صنایع خلاق می پردازد. ایشان عنوان 
کردند که آینده متعلق به کشورهای تولیدکننده 
محت��وا در زمینه ه��ای مختل��ف و ب��ه خصوص 
زمینه ه��ای فرهنگ��ی اس��ت. توجه و مش��ارکت 
دولت و بخش خصوصی یعنی اینکه روی  »ایجاد 
زیرس��اخت فرهنگی ب��رای افزای��ش تولید ملی 
محتوای دیجیتال« س��رمایه گذاری ویژه ای انجام 
ش��ود. بنابراین س��رمایه گذاری در صنایع خلاق 
فرهنگ��ی از یک طرف و فرهنگ س��ازی از طرف 
دیگر، زیربنای توسعه کشور محسوب می شود. از 
موارد ضروری برای رس��یدن به توفیقات بیش��تر 
در این زمینه، تدوین »نقش��ه راه تولید محتوای 
فرهنگی دیجیتال کش��ور« برای افق چش��م انداز 
اس��ت. همانط��ور ک��ه می دانید ای��ن تغییر روند 
نشان دهنده بالا رفتن سهم تولید محتوا به صورت 
نمایی در کلیه زیرس��اخت های فناوری اطلاعات 
است. براس��اس آخرین آمار، داده های موجود در 
فضای مجازی، به طور متوس��ط هر س��ه سال دو 
برابر می شود. معنای این حرف آن است که بیش 
از 50 درص��د اطلاعاتی ک��ه هم اکنون در فضای 
مجازی در اختیارمان ق��رار دارد، مربوط به دو یا 

سه سال اخیر است. 
سهم ICT در اقتصاد دنیا بیش از 3500 میلیارد 
 یورو اس��ت. پیش بینی می ش��ود این عدد در سال 
برس��د.  ی��ورو  میلی��ارد   5000 ب��ه   ۲0۲0
ی��ک  کش��ور  جمعی��ت  ب��ا  مقایس��ه  در  اگ��ر 
 درص��د از ای��ن مبل��غ در ای��ران محق��ق ش��ود،
 35 میلی��ارد یورو یعنی ح��دود ۱35 هزار میلیارد 
تومان س��هم ایران از اقتصاد ICT دنیا خواهد بود. 
در حال حاضر حدود 70 هزار میلیارد تومان س��هم 
س��الانه فعلی اقتصاد حوزه ICT کش��ور است و ما 
باید تلاش کنیم با توس��عه کس��ب و کارهای جدید 
در جذب 65 هزار میلیارد تومان این اقتصاد کوش��ا 
باشیم. این مبلغ می تواند در حوزه محتوای دیجیتال 

محقق شود. 
اما سوال واقعی اینجاست که در واقع کشورهای 
پیش��رو در چه حوزه های��ی فعالی��ت می کنند و 
قلمروی سرمایه گذاری و توس��عه تولید محتوای 

دیجیتال در دستان چه کسانی است؟ 

تازه های فنــاوری

سونی گوشی های میان رده اکسپریا R1 و R1 Plus را معرفی کرد.
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وزیر  ش��ریعتمداری،  محمد   
صنع��ت، مع��دن و تج��ارت در 
بخش خصوصی  فعالان  از  حالی 
در اتاق بازرگانی برای راه اندازی 
دعوت  قطب سوم خودروسازی 
به عمل آورد که به نظر می رسد 
حمای��ت  ب��ا  دارد  قص��د  وی 
از بخش خصوص��ی ب��ه نوع��ی 
انحصارزدای��ی در بازار خودروی 

کشور را کلید بزند. 
ب��ه گ��زارش کارپ��رس، ایده 
قط��ب س��وم خودروس��ازی در 
کش��ور به منظ��ور رقاب��ت با دو 
خودروساز بزرگ نخستین بار در 
سال ۸۹ از س��وی وزیر صنایع 
و مع��ادن وقت مطرح ش��د. در 
آن زم��ان علی اکب��ر محرابیان 
از سازمان گس��ترش و نوسازی 
صنایع ایران  )ایدرو( درخواست 
کرد که ش��رایط را ب��رای ایجاد 
قطب س��وم خودروسازی کشور 
فراه��م کن��د. با مطرح ش��دن 
احداث قطب سوم خودروسازی 
در کش��ور، اصفهان نخس��تین 
گزینه برای ایجاد این قطب بود. 
با وجود اینکه به نظر می رس��ید 
اصفه��ان گزین��ه ج��دی برای 
تش��کیل ای��ن قطب باش��د، اما 
س��رمایه گذاران اصلی این طرح 
اصفهانی  که جزو قطعه س��ازان 
بودن��د، نتوانس��تند در زمین��ه 
ترکیب س��رمایه گذاران و زمان 
شروع روند اجرایی کار به توافق 
برس��ند؛ ب��ر این اس��اس کمی 
بعد ای��ن طرح ب��زرگ صنعتی 
در اصفه��ان بایگانی ش��د. پس 
از مختومه ش��دن پرونده قطب 
سوم در اصفهان برخی استان ها 
یا خودروسازان خصوصی نیز در 

این سال ها ادعای تشکیل قطب 
سوم خودروس��ازی کردند حال 
آنکه هیچ یک از آنها نتوانس��تند 

ایده خود را واقعی کنند. 
ب��ا این وجود اما قطب س��وم 
خودروسازی بار دیگر در دولت 
به طوری که  شد،  مطرح  یازدهم 
در خردادماه سال ۹۳ علی اکبر 
ترکان، دبیر شورای عالی مناطق 
آزاد و وی��ژه اقتص��ادی موضوع 
راه ان��دازی قطب س��وم را زنده 
مقط��ع  آن  در  ت��رکان  ک��رد؛ 
از ایج��اد یک��ی از بزرگ تری��ن 
س��ایت های تولی��د خ��ودرو در 
آس��یا، در منطق��ه آزاد چابهار 
به عنوان قطب سوم خودروسازی 
خب��ر داد. ب��ا وجود آنک��ه ایده 
ترکان نیز از ش��کل گیری قطب 
س��وم در چابهار تکرار شکست 
انحص��ار تولی��د خ��ودرو در دو 
»سایپا«  خودروس��ازی  شرکت 

و  »ای��ران خ��ودرو« ب��ود اما با 
وجود اخبار متفاوتی که از روند 
این طرح در رس��انه ها منتش��ر 
می ش��د، این طرح نیز سرانجام 
خوشایندی نداش��ت و تا پایان 
دول��ت یازدهم مس��کوت ماند. 
به این ترتیب پروژه قطب سوم 
در دول��ت دوازدهم نی��ز ادامه 
یاف��ت، به طوری که ب��ا امضای 
توافق هس��ته ای و حضور دوباره 
خودروس��ازان خارجی در ایران 
ب��ار دیگر این موضوع خبرس��از 
ش��د. این ب��ار اما ای��ن خبر به 
دنبال انعقاد قرارداد ایدرو و رنو 
برجسته شد. از آنجا که شواهد 
بر این ب��ود که رن��و قصد دارد 
حضور مستقل خود را در ایران 
آغاز کن��د و این موضوع رقابتی 
ج��دی را می��ان خودروس��ازان 
بنابرای��ن  می کن��د،  ایج��اد 
متفاوت  این حض��ور  بس��یاری 

را ش��کل گیری قطب س��وم در 
صنعت خودرو عنوان کردند. 

به رغ��م آنکه ق��رارداد رنو نیز 
مراح��ل اجرایی خ��ود را دنبال 
می کند، اما وزیر صنعت، معدن 
و تجارت هفته گذشته در جمع 
فع��الان ات��اق بازرگان��ی تهران 
برای  از بخش خصوصی کش��ور 
ایجاد قطب س��وم خودروسازی 
دعوت ب��ه عم��ل آورد. وزیر با 
ط��رح این موضوع که چرا ما در 
ایران فقط ایران خودرو و سایپا 
را داریم از اعضای اتاق بازرگانی 
درخواس��ت ک��رد که س��ومین 
را  قطب خودروس��ازی کش��ور 
راه ان��دازی کنند. در ش��رایطی 
س��وم خودروس��ازی  قطب  که 
بارها م��ورد تاکی��د دولتمردان 
ب��وده اس��ت و هر ب��ار به دلیلی 
این ایده ش��کل اجرایی به خود 
نگرفته است، این پرسش مطرح 

می شود که هدف از طرح دوباره 
قط��ب س��وم آن ه��م در اتاق 
بازرگان��ی و در جمع نمایندگان 
بخش خصوصی کش��ور حمایت 
بخش خصوص��ی  از  ج��دی 

خودروسازی کشور است؟ 
و اینک��ه قرار اس��ت در دولت 
از  انحصارزدای��ی  دوازده��م 
صنع��ت خودرو در دس��تور کار 
دولتم��ردان باش��د؟ همانط��ور 
که گفته ش��د راه ان��دازی قطب 
کش��ور  خودروس��ازی  س��وم 
از ح��دود هف��ت س��ال پی��ش 
تاکنون مطرح ب��وده حال آنکه 
نتوانس��ته  هیچ گاه  پ��روژه  این 
به منزل آخر برس��د. ریشه این 
موضوع را تا ح��دودی می توان 
به ع��دم حمایت ه��ای دولت از 
بخش خصوص��ی خودروس��ازی 
کش��ور رب��ط داد، به طوری ک��ه 
دولت ها هیچ گاه نخواس��ته اند با 
پر و بال دادن به بخش خصوصی 
آن را در مقاب��ل خودروس��ازان 
نیمه دولتی کش��ور ق��رار دهند، 
بنابرای��ن هرچن��د دولت ه��ای 
نمادین خواستار  پیشین به طور 
ح��ذف انحصار از ب��ازار خودرو 
بودند ام��ا در هی��چ زمانی گام 
موث��ر در ای��ن زمینه برداش��ته 

نشده است. 
ش����رای��طی  در  ح�����ال 
ش��ریعتمداری در مق��ام وزی��ر 
صنعت، مع��دن و تجارت دولت 
بخش خصوص��ی  از  دوازده��م 
کش��ور خواس��ته که وارد گود 
ش��وند که وی حت��ی راه اندازی 
قطب س��وم را نی��ز از آنها طلب 
کرده و قول همراهی و حمایت 

را به آنها داده است. 

در ش��رایطی وزی��ر صنع��ت، معدن و 
تجارت هفته گذشته در مراسم روز ملی 
صادرات به رویکرد صادرات محور به جای 
سیاس��ت جایگزین��ی واردات در صنعت 
تاکید کرد که کارشناسان صنعت خودرو 
نیز ش��رط اساسی توس��عه خودروسازی 
کش��ور را تغیی��ر اس��تراتژی جایگزینی 
واردات و توسعه صادرات عنوان می کنند. 
با نگاهی به گذش��ت بیش از نیم قرن 
از صنع��ت خ��ودروی کش��ورمان، آث��ار 
اس��تراتژی اقتصادی سیاست جایگزینی 
واردات را ک��ه دولت های قب��ل و بعد از 
انقاب اس��امی اتخاذ کرده اند، می توان 
مشاهده کرد؛ این اس��تراتژی  به رویکرد 
مونت��اژ محص��ولات خارجی ختم ش��ده 
اس��ت؛ در حالی کارشناسان تاکید دارند 
وقت آن رسیده که سیاست گذار صنعتی 
رویکرد خ��ود را از جایگزینی واردات به 
توس��عه صادرات تغییر ده��د که صنعت 
خودرو این روزها بیش از گذشته نیازمند 

قرار گرفت��ن در فضایی رقابتی به منظور 
ارتق��ای کیفیت و نوآوری جهانی اس��ت. 
از آنجا که اس��تراتژی جایگزینی واردات 
منج��ر به ش��کاف عمیق دان��ش فنی و 
تحقیقات��ی صنع��ت خودرو در مقایس��ه 
ب��ا رش��د روز اف��زون آن در رقابت ه��ای 
جهانی ش��ده اس��ت و همین موضوع نیز 
اثر ج��دی در کاهش صادرات محصولات 
خارجی  کش��ورهای  ب��ه  خودروس��ازان 
داشته است، بنابراین کارشناسان همسو 
با نظر محمد شریعتمداری، وزیر صنعت، 
مع��دن و تجارت تاکی��د دارند که دولت 
باید رویکرد خود در دوره پس��اتحریم را 

توسعه صادرات خودرو قرار دهد. 
ب��ه اعتق��اد آنه��ا از آنجا ک��ه یکی از 
مهم ترین برنامه های دولت در پساتحریم 
حض��ور خودروس��ازان جهان��ی به منظور 
توس��عه صنعت خ��ودرو اس��ت، بنابراین 
تغییر در مقررات سرمایه گذاری خارجی 
یکی از الزامات مهم به منظور رس��یدن به 

اهداف توس��عه ای در این زمینه است. در 
این شرایط هرچند وزارت صنعت، معدن 
و تج��ارت پس از لغو تحریم ها ش��روطی 
برای حض��ور خودروس��ازان خارجی در 
نظر گرف��ت که از جمل��ه مهم ترین این 
الزام داخلی سازی ۴۰درصد  سیاس��ت ها 
و صادرات ۳۰درصدی تولیدات مشترک 
ب��ه بازاره��ای مختل��ف بوده اس��ت، اما 
صنع��ت  در  سیاس��ت ها  زمانی ک��ه  ت��ا 
خودرو حول محور ص��ادرات محصولات 
خوروسازان نباش��د، هیچ شرط و الزامی 
نمی تواند منجر به توسعه صنعت خودرو 

شود. 
اهمیت این موضوع از آن رو اس��ت که 
خودروس��ازان داخل��ی در نیمه نخس��ت 
س��ال جاری تنها 2 هزار و 57۹ دستگاه 
خ��ودرو به بازارهای هدف صادر کرده اند. 
حال آنکه اگر سیاست  جایگزینی واردات 
کنار گذاشته شود و برنامه ها حول محور 
صادرات باشد، ضمن آنکه شاهد افزایش 

ص��ادرات خواهیم ب��ود، زمینه توس��عه 
صنع��ت خودرو نی��ز فراهم می ش��ود. بر 
این اساس کارشناسان تاکید دارند دولت 
باید ضمن فراهم کردن ش��رایط سیاسی 
مطل��وب در عرص��ه بین المل��ل و ضمن 
جلب اطمینان بازارهای منطقه از طریق 
رعایت اخاق حرفه ای و رعایت ضوابط و 
مقررات، ش��رایط توسعه صادرات خودرو 
را فراهم کند. بر این اساس برنامه صنعت 
خودرو باید تولید برای صادرات باش��د و 
در ای��ن میان صادرات ارج��ح بر مصرف 

داخلی باشد. 
در صورتی که سیاس��ت خودروسازان 
کش��ورمان ص��ادرات محص��ول باش��د، 
قطعا ش��اهد افزایش کیفی خودروسازان 
کش��ورمان خواهیم بود. اگر خودروس��از 
ه��دف خود را تامین نیاز بازار داخل قرار 
دهد و صادرات اولویت او نباش��د، تولید 
محص��ول کیفی و رقابت��ی در برنامه آنها 

قرار نمی گیرد. 

لزوم تغییر رویکرد سیاست صادراتی در پساتحریم

پایان انحصار خودروسازان خصولتی در ایران!  
دریچه

خبـر

ثبات؛ نوشداروی جذب 
سرمایه گذار خارجی

 یک کارش��ناس صنعت خودرو با بیان اینکه برای 
جذب س��رمایه گذاری خارجی باید ثبات رویه وجود 
داشته باشد، گفت که صنعت خودرو نیاز به شریکی 
خارج��ی دارد که س��رمایه گذاری مس��تقیم، انتقال 
دانش و فناوری، اهتمام به داخلی س��ازی و صادرات 
۳۰درصدی محصولات تولیدی به بازارهای هدف را 
به درس��تی انجام دهد.  به گ��زارش کارپرس، حدود 
دو س��ال از عمر برجام گذشته و اقدامات در صنعت 
خودرو در مجموع زمانبر اس��ت.  قبل از دستیابی به 
برجام غربی ها در یک حرک��ت موذیانه و غیرقانونی 
در قال��ب تحریم ه��ای اقتص��ادی صنع��ت خودرو و 
قطعه س��ازی را تحری��م کردند و ای��ن در حالی بود 
که صادرات خودروی ساخته ش��ده به ایران را تحریم 
نکردند، ک��ه این موضوع منجر ب��ه افزایش بیش  از 
ح��د واردات خودرو به خصوص خودروهای لوکس به 
ایران ش��د.  در چند ماه گذش��ته دول��ت با توجه به 
میزان واردات، دس��تیابی به توافق هس��ته ای و تنوع 
بالای محص��ولات وارداتی ش��رکت ها را ملزم به آن 
کرد تا از شرکت های مادر نمایندگی رسمی واردات، 
ف��روش و خدمات پس از ف��روش دریافت کنند که 
اگر این قانون به درس��تی در ایران رعایت شود تنوع 
محص��ولات بیش از گذش��ته خواهد بود و از س��وی 
دیگر خدمات بین المللی از س��وی شرکت های مادر 
در ایران ارائه خواهد ش��د.  بای��د واردکنندگان را به 
تولید خودرو در کش��ور ترغیب ک��رد، اما نباید این 
ترغیب به گونه ای باش��د ت��ا انحصار در ب��ازار ایجاد 
شود. مهم ترین عامل در جذب سرمایه گذار خارجی، 
ش��فاف تر ش��دن قوانین صادرات، تولی��د و واردات 
اس��ت. ثبات رویه عما منجر ب��ه حفاظت و امنیت 
از س��رمایه  خارجی خواهد شد و باید تصمیمات در 
مورد سرمایه گذاری و فعالیت های اقتصادی طی یک 

برنامه پنج  ساله پیگیری و اجرایی شود. 

 تویوتا به صورت غیرمستقیم در 
ایران فعالیت می کند

رئیس انجم��ن واردکنندگان خودرو اعام کرد که 
برخی از شرکت های خودروس��از خارجی به صورت 
مس��تقیم و تعدادی دیگر از طریق واس��طه در بازار 
ای��ران نمایندگ��ی دارند که در م��ورد تویوتا به نظر 
می رس��د این شرکت به صورت غیر مستقیم در ایران 
فعالی��ت می کند.  ب��ه گزارش پدال نی��وز به نقل از 
پردیس خ��ودرو، فرهاد احتش��ام زاد، رئیس انجمن 
واردکنن��دگان خودرو در رابطه با ابهامات نمایندگی 
شرکت تویوتا در کش��ور گفت: برخی از شرکت های 
خودروس��از خارجی به صورت مس��تقیم و تعدادی 
دیگر از طریق واسطه در بازار ایران نمایندگی دارند 
که در مورد تویوتا به نظر می رس��د این ش��رکت به 

صورت غیر مستقیم در ایران فعالیت می کند. 
 وی ب��ا بی��ان اینکه کش��ورهای دیگ��ر از طریق 
اختیارنامه ای که از ش��رکت م��ادر دریافت می کنند 
امکان ص��دور نمایندگی را به صورت غیر مس��تقیم 
دارند، گفت: مجوز هایی که توس��ط این اختیارنامه ها 
ب��رای کش��ورهای مختل��ف به عن��وان نمایندگ��ی 
غیر رسمی صادر می شود، توسط وزارت صنعت مورد 

بررسی و سپس مورد تایید قرار خواهد گرفت. 

آزمایش موفقیت آمیز خودروی 
پرنده ایرباس

کمتر از یک سال پیش بود که ایرباس در نمایشگاه 
خودرو در ژنو از خ��ودروی پرنده خود رونمایی کرد 
و حالا اعام کرده اس��ت که نخس��تین آزمایش های 
تاکس��ی پرنده این ش��رکت با موفقیت انجام ش��ده 
است. س��ال گذشته، ش��رکت ایرباس در پروژه ای با 
نام ایرباس ش��هری، خودران��ی معرفی کرد که برای 
حمل مس��افران در مناطق شهری طراحی شده بود 
و ح��الا ایرباس خبر داده که برای نخس��تین بار این 
خ��ودروی هوایی را آزمایش کرده اس��ت. در صورت 
اجرایی ش��دن طرح ایرب��اس این خ��ودروی پرنده 
می تواند راهی باشد برای فرار از مسیر های پرترافیک 

و رسیدن سریع تر به مقصد. 
ش��رکت ایرباس قصد دارد برای ارائه تاکسی های 
هوایی خود با تاکسی های اینترنتی هم وارد کار شود 
به همین دلیل این شرکت در حال رایزنی با سرویس 
اوبر نیز است؛ شایان ذکر است شرکت اوبر به دنبال 

سرویس هوایی برای خدمات تاکسی خود است. 
م��دل ایرب��اس ش��هری در نمایش��گاه تجهیزات 
هوای��ی پاریس، در اوایل س��ال ج��اری میادی به 
نمایش گذاش��ته شده بود؛ این هواپیمای عمودپرواز 
الکتریکی که نی��روی مورد نیاز خود را از موتورهای 
برق��ی ۱۰۰ کیلوواتی تامین می کند، با اس��تفاده از 
هش��ت پروانه و س��رعت ۱2۰ کیلومتر بر س��اعت، 

قابلیت حمل چهار سرنشین را دارد. 
ماریوس ببس��ل، مدیر تیم مهندسی پروژه ایرباس 
شهری گفت: پس از انجام این آزمایش، درک بهتری 
از پیش��رانه های برقی ایرباس شهری پیدا کردیم که 
ب��رای عمل��ی ک��ردن آن، آزمایش های س��خت تر و 
بیش��تری انج��ام خواهیم داد و درعی��ن حال، مدل 
اصلی ایرباس شهری را هم در دست ساخت داریم. 

نگاه

خبر

برد صنعت خودروی ایران از 
گشایش برجام

 تواف��ق هس��ته ای و برج��ام در ش��رایطی مقدمات 
بازگش��ت و حضور خودروس��ازان خارجی را در ایران 
فراهم ک��رد که اجرایی ش��دن قرارداده��ای مربوطه 
می تواند پای دیگر شرکت های معتبر صنعت خودروی 

جهان را به کشور باز کند. 
ب��ه گ��زارش کارپرس، ط��ی ح��دودا 2۰ ماهی که 
از لغ��و تحریم ه��ای بین المللی علیه ای��ران می گذرد، 
ش��ش ق��رارداد و تفاهم نامه همکاری مش��ترک میان 
خودروس��ازان داخلی و خارجی به امضا رس��یده و در 
این بین برخی وارد فاز اجرا ش��ده و برخی دیگر نیز در 
مرحله ایجاد زیرساخت )به خصوص خط تولید( هستند. 
 نکته بسیار مهم در مورد قراردادها و تفاهم نامه های 
خارج��ی صنعت خودرو اینجاس��ت که در مقایس��ه با 
گذشته، شکل و شمایل و مفاد آنها در حوزه هایی مانند 
سرمایه گذاری، تولید داخل، انتقال فناوری و صادرات، 
فرق کرده و به نوعی س��ر و سامان یافته است. هرچند 
تا به اجرا درآمدن همه این قراردادها و تفاهم نامه ها راه 
زیادی مانده اس��ت، با این حال همین  که در این مدت 
نسبتا کم، شش خودروساز بزرگ دنیا حاضر به حضور 
در ایران ش��ده اند، اتفاقی مبارک و خوش یمن اس��ت. 
ب��دون تردید مذاکره با خودروس��ازان خارجی و جلب 
رضایت آنها برای س��رمایه گذاری در ایران، کار بس��یار 
سختی به ش��مار می رود و اگر توافق هسته ای و برجام 
نبود، حالا هیچ کدام از شش شرکت پژو، سیتروئن، رنو، 
هیوندای، بنز و فولکس واگن برنامه ای برای فعالیت در 

کشور نداشتند. 
در مجموع، اتفاقاتی که پس از برجام در خودروسازی 
کشور رخ داده، در مقایسه با سایر صنایع و بخش های 
داخل��ی، ملموس ت��ر به نظر می رس��د و ای��ن موضوع 
نش��ان می دهد بازار خودروی ایران ت��ا چه اندازه برای 
س��رمایه گذاران خارجی اهمی��ت دارد. در حال حاضر 
نیز اولویت مس��ئولان وزارت صنعت، معدن و تجارت 
در حوزه خودروس��ازی، اج��رای درس��ت قراردادها و 
تفاهم نامه های موردنظر در این صنعت است، چه آنکه 
به گفته منصور معظمی، مدیرعامل سازمان گسترش 
و نوس��ازی صنایع ایران )ایدرو(، تاکید این سازمان بر 
آن اس��ت تا هرچه زودتر قراردادهای مربوطه اجرایی و 
محصولات حاصل از آنها روانه بازار شوند. وی همچنین 
تاکی��د کرده که تا پایان س��ال هیچ قرارداد دیگری در 

خودروسازی کشور امضا نخواهد شد. 
گفته های مدیرعامل س��ازمان گسترش در شرایطی 
است که اجرای قراردادها و تفاهم نامه های پسابرجامی 
صنعت خودرو می تواند س��ایر خودروس��ازان بزرگ و 
معتبر دنیا را نیز برای س��رمایه گذاری در ایران ترغیب 

و پای آنها را به کشور باز کند. 

تعطیلی بخش مهمی از واحدهای 
تولید قطعات موتور در کشور

نایب رئیس سندیکای قطعه س��ازان موتورسیکلت 
کش��ور معتق��د اس��ت بخش زی��ادی از مش��کات 
موج��ود در صنع��ت موتورس��یکلت ناش��ی از نبود 
مطالعات س��نجی درس��ت در حوزه تولی��د و فروش 
موتورس��یکلت در کشور اس��ت. حبیب الله محمودان 
اظهار داش��ت: باید اتاق های فکری تش��کیل شود و 
برنامه های موجود در حوزه تولید موتورس��یکلت در 

کشور مورد بازنگری دقیق قرار گیرد. 
وی تصریح کرد: چرا باید به صنعتی که با مشکات 
زی��ادی در حوزه تکنول��وژی تولید و به روزرس��انی 
مواجه است حمله شود و نسبت به برخی از تولیدات 

در این بخش فضا سازی منفی صورت گیرد؟ 
وی تاکی��د ک��رد: ام��روز بای��ی که ب��ر صنعت 
موتورس��یکلت آورده ش��ده، موج��ب ع��دم رضایت 

تولیدکنندگان و حتی خریداران شده است. 
وی همچنی��ن به تاثیر مش��کات موجود در روند 
فعالیت قطعه سازان در این حوزه اشاره کرد و گفت: 
متاس��فانه به جهت عدم توجه به مشکات موجود و 
افت شدید تولید در صنعت موتورسیکلت، بسیاری از 

قطعه سازان موتورسیکلت نیز تعطیل شدند. 
وی تصری��ح ک��رد: البت��ه تع��داد مح��دودی از 
قطعه سازان موتورسیکلت به واسطه کمک و دریافت 
تسهیات، در تاشند تا به هر نحوی که شده جریان 

تولید را حفظ کرده و به فعالیت ادامه دهند. 
نایب رئیس سندیکای قطعه س��ازان موتورسیکلت 
کش��ور اف��زود: ام��روز هرگون��ه محدودی��ت ب��رای 
بخش ه��ای صنعت��ی و تولید خطر بزرگ��ی را برای 
کش��ور به همراه داش��ته و صرفا ای��ن جریان به نفع 

صنعت و تولیدات وارداتی و خارجی خواهد بود. 
محم��ودان تاکی��د ک��رد: ب��ا تعطیل��ی صنع��ت 
موتورسیکلت به زودی شاهد ورود گسترده موتورهای 
چین��ی و هندی در ب��ازار خواهیم ب��ود. وی اظهار 
داشت: متاسفانه بسیاری از تصمیماتی که در صنعت 
موتورسیکلت گرفته می شود بدون مطالعه است. وی 
با توج��ه به وضعیت تولید موتورس��یکلت های ۱25 
سی سی در کش��ور یادآور ش��د: عمده تولیدات این 
موتورها به صورت فول سی کی دی بوده و صرفا در 
داخل مونتاژ می ش��ود حال در چنین شرایطی است 
ک��ه بر تبدیل جریان تولید این موتورها به انژکتوری 
تاکید می شود درحالی که موتورهای ۱25 سی سی به 

سادگی قابلیت نصب انژکتور را ندارند. 

تازه های خودرو

کانسپت هوندا اسپرتس EV معرفی شد.



مع��اون اجرای��ی دبیرکل ش��ورای عالی عل��وم تحقیقات و فن��اوری گفت 
ش��هروندان مصرف کننده نهایی بخش توسعه شهری هستند که نقطه تمرکز 
اصلی در پروژه های ش��هر هوشمند اس��ت. به گزارش مهر به نقل از دبیرخانه 

ش��ورای عالی عتف، مصطفی کاظمی در کارگاه 
آموزش��ی نمایندگان مناطق ویژه علم و فناوری 
با محوریت ش��هر هوش��مند گفت: دستیابی به 
دستاوردهای اثربخش مبتنی بر یکپارچه سازی 
سیس��تم ها در ش��هر هوش��مند گرچه ضروری 
اس��ت، اما نباید به این بهانه توس��عه فناوری ها 
به صورت مجزا را تش��ویق نک��رد. وی در ادامه 
اظهار داش��ت: پروژه های ش��هر هوشمند برای 
موفقی��ت نیاز به حمایت بازیگران اصلی از قبیل 
ش��هرداری ها، ادارات دولت��ی، بنگاه ها و صنایع، 
موسسات تحقیق و توس��عه و دانشگاه  ها دارند. 
معاون اجرایی دبیرکل شورای عالی عتف ضمن 
تأکید بر نفوذ فناوری های نوین در سیستم شهر 

هوش��مند افزود: فناوری های شهر هوش��مند انتزاعی توسعه داده نمی شوند، 
بلکه نیازمند مدل های پویای کس��ب وکار، راه حل های محلی و یکپارچه شدن 
با دیگر فرآیندهای اداری و حکومتی هس��تند. کاظمی با اش��اره به مشکلات 

امروزی شهرنشینی اظهار داشت: مشکلات ناشی از رشد شهرنشینی برای ما 
و آیندگان عواقب خطرناکی به دنبال خواهد داشت؛ مشکلات زیست محیطی 
مرز ندارد و ما نیازمند توافقات ملی و جهانی در این زمینه هستیم. وی با اشاره 
به لزوم ایجاد ش��هرهای هوشمند تأکید کرد و 
گفت: با توجه به نقش شهرها در تغییرات آب 
و هوایی، رفتن به س��مت شهر هوشمند امری 
ناگزیر است. جنبه های مختلف هوشمندسازی 
به کمک فناوری های مختلف به دست می آید. 
با این وجود در این مس��یر چالش هایی وجود 

دارد که باید برای آنها راه حل هایی پیدا کرد. 
معاون اجرایی دبیرکل شورای عالی عتف با 
اش��اره به نتایج بخش حاکمیت شهری اظهار 
داشت: نتایج مربوط به بخش حاکمیت شهری 
»ترجم��ه« و پیوند دادن مؤث��ر چارچوب های 
راهبردی ش��هری به زمینه های خاص اقدامات 
اجرایی ضروری است. حکمرانی نقشی محوری 
در طراحی شهری دارد و فرآیندهای قانونی و اداری پشتیبانی کننده توسعه را 
معین می کند. حکمرانی همچنین نقش بازیگران رسمی و غیررسمی که تحول 

شهری را شکل می دهند، مشخص می سازد. 

رئیس کمیسیون سیاست گذاری و پایش اتاق بازرگانی اصفهان گفت ایجاد 
پنجره واحد برای ارائه خدمات سازمان های دولتی به فعالان اقتصادی می تواند 

رتبه کسب و کار کشور را ارتقا بخشد. 
به گزارش ایمنا، مصطفی رناسی در هشتمین 
جلس��ه کمیس��یون سیاس��ت گذاری و پای��ش 
ات��اق بازرگانی اصفهان با اش��اره به تجربه موفق 
پلیس+ ۱۰ نی��روی انتظام��ی در ارائه خدمات 
به ش��هروندان و خصوصی س��ازی این خدمات، 
اظه��ار داش��ت: وج��ود دفاتر متعدد در س��طح 
ش��هر و ارائه خدمات مناس��ب باعث ش��د این 
دفاتر نقش مؤثری در تسهیل خدمات رسانی به 
شهروندان داشته باش��ند. وی اضافه کرد: صدور 
پاس��پورت در ۴۸ س��اعت و انجام امور در دفاتر 
پلیس+ ۱۰ نمونه موفق از ارائه خدمات به مردم 
است که س��ازمان های دولتی می توانند این نوع 

خدمات رسانی را در دستور کار قرار دهند. 
مدیر دفتر مدیریت راهبردی بهبود کسب و کار اتاق بازرگانی اصفهان در این 
جلسه گفت: فعالیت این دفتر در سه حوزه معیارسنجی و ارتقای شاخص های 
محیط کسب کار، دیده بانی محیط کسب و کار و آمار و اطلاعات دنبال می شود. 

امیرحسین زمانی با اشاره به نخستین پایش محیط کسب و کار این دفتر گفت: 
در این پایش جامعه آماری ۳۰۰ صادرکنندگان نمونه اس��تان و مدیران عامل 
ش��رکت ها و اصحاب صنعت در نظر گرفته شد. براساس اطلاعات جمع آوری 
شده، توزیع نامناسب تسهیلات بانکی به فعالان 
اقتصادی و عدم تعلق جوایز تشویق صادراتی به 
صادرکنندگان، مشکلات موجود سیستم بانکی 
و صرافی ه��ا در نق��ل و انتقالات مال��ی و ادامه 
مشکلات سوییفت و مسائل مربوط به مالیات 
بر ارزش افزوده به عنوان سه چالش اصلی پیش 

روی فعالان اقتصادی شناخته شده است. 
وی اف��زود: س��ازمان غ��ذا و دارو، صنع��ت، 
معدن و تجارت، س��ازمان ب��ورس کالا، صنایع 
پتروشیمی، اداره برق شهرستان و اتاق بازرگانی 
از جمل��ه س��ازمان های م��ورد توج��ه فعالان 
اقتصادی در ارائه مش��کلات و مسائل پیرامون 

کسب و کار بودند. 
زمان��ی تأکید کرد: پیش��نهاداتی از س��وی فعالان اقتص��ادی که فرم های 
نظرس��نجی را تکمیل کردند، ارائه شده که در قالب پیشنهاد به سازمان های 

دولتی مرتبط ارائه می شود. 

مدیرکل دفتر سیاس��ت گذاری و برنامه ریزی امور پژوهش��ی وزارت علوم با 
تاکید بر ضرورت تقویت ارتباط دانشگاه با صنعت و جامعه گفت که برنامه اصلی 

وزارت علوم، حرکت دانشگاه ها از آموزش محوری 
به پژوهش محوری و دانش��گاه های کارآفرین یا 
نسل سوم است. به گزارش ایسنا، دکتر محسن 
ش��ریفی پس از بازدید از دانشگاه شهید چمران 
اهواز در جلس��ه بررسی وضعیت مراکز پژوهشی 
این دانش��گاه اظهار کرد: مجموعه توانمندی ها 
و کارهایی که در دانش��گاه ش��هید چمران اهواز 
انجام شده و نیز عملکرد این دانشگاه در راستای 
ماموری��ت خاص و تقاضا محوری، نش��ان دهنده 
حرکت این مرکز آموزش عالی به سمت کاربردی 

کردن پژوهش ها و کارآفرینی است. 
وی در اه��واز افزود: مراک��ز تحقیقاتی، نقش 
بسزایی در پژوهش محوری دانشگاه ها و گذر این 

مراکز علمی از آموزش محوری به پژوهش محوری و سپس کارآفرینی دارند. 
مدیرکل دفتر سیاس��ت گذاری و برنامه ریزی امور پژوهش��ی وزارت علوم با 
اشاره به ماموریت های این وزارتخانه، تصریح کرد: در یک دوره زمانی، مسئله 

آم��وزش و تربیت دانش��جو ماموریت اصلی دانش��گاه ها و مراکز آموزش عالی 
محس��وب می شد، ولی هم اکنون، وظیفه دانشگاه ها این است که ساختارهای 
خود را تغیی��ر داده و در ماموریت خود تحول 

ایجاد کنند. 
وی تاکید کرد: بای��د بتوانیم جایگاه خود را 
در حوزه ه��ای علم، پژوهش، فناوری و نوآوری 

تقویت کرده و ارتقا دهیم. 
دکتر شریفی با تاکید بر اینکه نیازی نیست 
که در هر زمینه ای، مراکز پژوهشی دانشگاهی 
داشته باشیم، گفت: مراکز پژوهشی زمانی باید 
ایجاد ش��وند ک��ه پژوهش های دانش��گاهی به 
بلوغ و پختگی برس��ند و گروه های آموزشی به 

اصطلاح از آن پژوهش، لبریز شود. 
وی به بین رش��ته ای بودن مراکز پژوهش��ی 
اشاره کرد و گفت: اگر این مراکز از این ویژگی 
برخوردار نباشند، تفاوتی با دانشکده ها و گروه هایی که پژوهش انجام می دهند 
نخواهند داشت؛ اینکه توانمندی های دانشکده ها و گروه ها را دورهم جمع کرده 

و مرحله جدیدی از پژوهش را انجام دهیم، مهم است. 

گ��زارش مال��ی اخیر مایکروس��افت به خوبی نش��ان می دهد که نقش��ه ها و 
سرمایه گذاری های این کمپانی در عرصه خدمات پردازش ابری موفق بوده است. 
به نحوی که حدود ۲۰ میلیارد دلار از درآمدهای این کمپانی طی یک س��ال از 

محل مذکور کسب می شود. به گزارش دیجیاتو، در 
س��ال ۲۰۱۵ و در شرایطی که نادلا تنها یک سال 
بود سکان هدایت غول نرم افزاری دنیا را در دست 
گرفت��ه بود، اعلام کرد که ش��رکتش قصد دارد تا 
حدود سال ۲۰۱۸ به چنین هدفی دست یابد. در 
آن سال درآمد مایکروسافت از محل خدمات ابری 
چیزی در ح��دود ۶.۳ میلیارد دلار بود، اما حالا و 
پس از گذشت کمتر از سه سال هدف مورد نظر به 
ثمر نشسته است. گزارش عملکرد سه ماهه سوم 
کمپانی ردموندی درآمدی ۲۴.۵ میلیارد دلاری را 
به همراه س��ود عملیاتی ۶.۶ میلیارد دلاری نشان 
می دهد. این عملکرد در مقایسه با درآمد ۲۰.۴ و 
س��ود ۴.۷ میلیارد دلاری در سه ماهه مشابه سال 

قبل کاملًا درخش��ان به حساب می آید. سهم خدمات پردازش ابری از این مقدار 
درآمد حدود ۷ میلیارد دلار اعلام ش��ده است. با این همه اما بازار خدمات ابری 
هنوز فضای زیادی برای کار و کسب درآمد دارد. نزدیک ترین رقیب مایکروسافت 

آمازون است که امید دارد تا پایان سال جاری میلادی درآمدی ۱۴ میلیاردی را 
در عرضه پردازش ابری به دست بیاورد. دیگر حریفان همچون آلفابت و IBM نیز 
در حال افزایش سهم خود از بازار هستند. گرچه خدمات ابری امید زیادی برای 
افزایش درآمدها دارد، اما هنوز هم کس��ب و کار 
PC مایکروس��افت منبع اصلی درآمدهای این 
ش��رکت به حس��اب می آید. مجموع درآمدهای 
بخش ویندوز، گیم و سایر سرویس های وابسته 
به رایانه های رومیزی غول نرم افزاری دنیا حدود 
۹.۴ میلیارد دلار اعلام ش��ده که نسبت به دوره 
قبل تفاوتی در آن مشاهده نمی شود. در این سه 
ماهه نیز مانند چن��د دوره قبل مبالغ ورودی به 
حساب های مایکروسافت از کسب و کار موبایل رو 
به کاهش گذاش��ته و به رقم ۳۱۵ میلیون دلار 
می رسد  به خصوص که این شرکت دیگر موبایل 
تولید نمی کند. دیگر بخ��ش مهم گزارش اخیر 
مربوط به واحد Xbox می شود. به دلیل کاهش 
قیمت و کاهش فروش کنسول ها، درآمد مایکروسافت از محل فروش سخت افزار 
کاهش یافته، اما به لطف افزایش کاربران سرویس Xbox Live مجموع درآمدها 

حدود ۲۱درصد افزایش یافته است. 

یک مقام مسئول در شورای علوم تحقیقات: 

شهروندمحوری، تمرکز اصلی پروژه های شهر هوشمند است
رئیس کمیسیون سیاست گذاری و پایش اتاق بازرگانی اصفهان: 

ایجاد پنجره واحد در ارتقای رتبه کسب وکار ایران تأثیرگذار است
حرکت دانشگاه ها به سمت پژوهش محوری و کارآفرینی از برنامه های 

اصلی وزارت علوم
موفقیت مایکروسافت در عرصه رقابت خدمات ابری 

در چن��د م��اه اول ایجاد یک کس��ب وکار کوچک، مال��کان از اینکه 
باید تفک��ر و ملاحظات زیادی در این خصوص انجام دهند، خش��نود 
نیس��تند. این درحالی است که س��ازمان های بزرگ از این مزیت برای 
جذب هزینه ها و یافتن راه حل های موفقیت آمیز اس��تفاده می کنند. در 
صورتی که طالب موفقیت هستید، باید یاد بگیرید که چگونه متناسب 
با درآمد خود یک اس��تراتژی کاری مناس��ب و نزدیک به کس��ب وکار 
خ��ود طراحی و اجرا کنید. در ای��ن مقاله به نقل از ویوان نیوز، نگاهی 
به برخی مس��ئولیت های بزرگ کارآفرینان در روزهای اول شکل گیری 
کسب وکارهای کوچک آنها داشته و در این خصوص برخی راهنمایی ها 
و منابع لازم را که ممکن اس��ت در کسب موفقیت و توسعه کاری آنها 

مهم باشد، ارائه می کنیم. 
 1- ایجاد نام تجاری و بازاریابی

هنگام ایجاد یک کسب وکار، ایجاد نام تجاری و بازاریابی بسیار مهم 
اس��ت. ش��ما برای ایجاد نام تج��اری و تبلیغ کار خود بای��د به دنبال 
تبلی��غ نام تجاری خود و شناس��اندن آن به مخاطبان باش��ید. به طور 
ویژه ش��ما باید موارد خاصی را در نظر بگیری��د مانند طراحی علامت 
تجاری، با این حال توجه داش��ته باش��ید که ایجاد یک علامت تجاری 
مهم ترین مس��ئولیت شما نخواهد بود. این نخس��تین موضوعی است 
که ش��ما باید در نظر داشته باشید. خوش��بختانه، در این رابطه تعداد 
زیادی ابزار آنلاین رایگان برای ش��روع کار شما وجود دارد. ایجاد یک 
کسب وکار کوچک بدون اس��تفاده از یک وب سایت کاربردی و جذاب 
غیرممکن اس��ت. کسب وکار جدید ش��ما نیازمند به کارگیری ابزارهای 
تبلیغاتی اس��ت و به این وس��یله شما می توانید کس��ب وکار خود را به 

مردم معرفی کنید. 
 2- ارتباطات کاری

ایج��اد ارتباط��ات کاری چه به ص��ورت داخلی یا خارج��ی، یکی از 
مهم تری��ن عوام��ل چالش برانگیز اس��ت ک��ه در چند ماه اول ش��روع 
کس��ب وکار خود ب��ا آن مواجه خواهید بود. توجه داش��ته باش��ید که 
کس��ب وکار ش��ما به این عامل نیازمند اس��ت و از تأمین آن اطمینان 

حاصل کنید. در اینجا چند راهنمایی مفید ارائه می شود. 
- کس��ب وکار ش��ما نیازمن��د ایجاد قوانین روش��ن و قاب��ل فهم در 
خص��وص چگونگی به کارگیری اطلاعات ابلاغ ش��ده اس��ت. در حالت 
ایده آل، ش��ما باید زنجیره ای از دس��تورات مش��خص را ایجاد کنید تا 
هر کس به یک سطح مناسب آشنایی با قوانین برسد. این کار مانع از 
س��ردرگمی کارمندان و افزایش سرعت در استفاده از اطلاعات منتقل 

شده می شود. 
- آیا می دانس��تید که هر کارمند به طور میانگین در هر یک س��اعت 
۳۶ مرتبه ایمیل خود را کنترل می کند؟ این باعث از بین رفتن هزاران 
دلار بهره وری کار هر کارمند در طول یک سال می شود. اگر یک عامل 
مشکل ساز برای توسعه یک سازمان وجود داشته باشد، آن هدر رفت 
زمان اس��ت. بهتر است از همان ابتدای کار یک دستورالعمل واضح در 

خصوص استفاده از شبکه های اجتماعی ایجاد کنید. 
- ام��کان برگزاری جلس��ات مج��ازی را فراهم کنید. ممکن اس��ت 
زمانی که ش��ما خارج از محل کار یا شهر هستید برای ارائه یک راه حل 
مجب��ور باش��ید با تی��م کاری خود گفت وگ��و کنید، در این ش��رایط، 

برگزاری جلسات مجازی بسیار ارزشمند هستند. 
توجه داش��ته باشید که آش��نایی با برخی از این موارد، از نخستین 
و اساس��ی ترین اصول کاری ش��ما خواهد بود. همچنی��ن این موارد و 
روش ها، از ایجاد برخی موانع و ضعف در مسیر رشد و توسعه سازمان 

جلوگیری می کند. 
 3- مدیریت رسانه های اجتماعی

بدیهی اس��ت که رس��انه های اجتماع��ی یک ابزار مهم ب��رای تمام 
کس��ب وکار ها در ابعاد مختلف هس��تند، اما این ابزار یک عامل مهم و 
کلیدی برای کسب وکارهای کوچک با منابع مالی کوچک است که در 

یک بازار منطقه جغرافیایی خاص ایجاد شده است. 
ابزارهای رسانه ای قدرتمندی وجود دارد که به شما کمک می کنند 
ت��ا به راحتی برنامه ریزی های خود را انج��ام داده، فعالیت های خود را 
پیگی��ری و منابع خبری خود را س��ازماندهی کنی��د. ابزارهایی را که 
فکر می کنید می تواند به ش��ما کمک کند شناس��ایی کنید و کارهای 

وقت گیری را که امکان آن وجود دارد، اتوماسیون سازی کنید. 
رس��انه های اجتماعی مقوله ای است که کس��ب وکارهای کوچک در 
روزهای اولیه ش��کل گیری باید روی آن تمرکز کنند. با این حال، بین 
یک راه درست و یک راه اشتباه فاصله کمی وجود دارد. باید از انتخاب 
ابزار مناس��ب و صرف حداکثر زمان و منابع خود برای ایجاد هماهنگی 

در کسب وکار خود اطمینان حاصل کنید. 
 4- خدمات مشتریان

درحالی که جذب مش��تری مهم ترین چالش در یک کس��ب وکار نوپا 
اس��ت، دومین چالش حفظ این مش��تریان در آینده اس��ت. متأسفانه 
اغلب کسب وکارهای کوچک امر خدمات به مشتریان را فراموش کرده 
و به همین دلیل دچار مشکل می شوند. در اینجا چند راهنمایی مفید 

ارائه می شود. 
- خدمات رس��انی به مش��تریان نیازمند یک استراتژی است. توسعه 
اهداف مشترک و تلاش برای توسعه و افزایش تبادلات شما با هر یک 
از مش��تریان امری مهم است. سرعت، کارآمدی و رضایت بخش بودن 

خدمات سه عامل مهمی است که باید روی آن تمرکز کنید. 
- خدمات رس��انی خوب به مش��تریان دسترس��ی به آنها را افزایش 
می ده��د. اگر به دنبال کس��ب رضایت مش��تریان خود هس��تید، باید 
خطوط ارتباطی ش��ما با آنها باز باش��د. به عبارت ساده، تنها ارائه یک 
آدرس ایمیل پش��تیبانی کافی نیس��ت. ش��ما باید ازگزینه های دیگر 

ارتباطی مانند یک خط تلفن مستقیم کمک بگیرید. 
- یک��ی از مهم ترین عواملی که کس��ب وکارهای کوچ��ک به غیر  از 
س��ازمان های ب��زرگ بای��د روی آن توج��ه کنند، خدمات رس��انی به 
مش��تریان است. در واقع سازمان های بزرگ این کار را به صورت ذاتی 
انجام می دهند. ارائه خدمات پش��تیبانی به مش��تریان برای مدیران و 

رهبران کسب وکارها وقت گیر، اما بسیار ضروری است. 
ش��رکت ها همچون اف��راد، در مراحل مختلفی از حیات خود رش��د 
می کنند. چش��م پوش��ی از هریک از مراحل زندگی غیرممکن است و 
مس��لما چند ماه اولیه شروع یک کس��ب وکار اهمیت بیشتری خواهد 
داشت. در طول این مدت است که شما پایه ها و مسیر حرکت سازمان 
خود را ش��کل می دهی��د. همچنین دقت در مس��ئولیت های اولیه در 
رویارویی با مس��ائل و مشکلات موجود در کسب وکار، منجر به ثبات و 

تداوم کاری در درازمدت می شود. 

اس��تارت آپ نوعی کارآفرینی مثبت قرن بیس��ت ویکمی اس��ت و 
به س��بب  هزینه پایین راه اندازی اولیه، راهکار مناس��بی برای نجات 

جوانان تحصیلکرده از بحران های  شغلی محسوب می شود. 
 به  گزارش نوپانا، با توجه به تعداد بالای فارغ التحصیلان دانشگاهی 
کش��ور در رش��ته های مرتبط با فناوری ارتباط��ات و اطلاعات، باید 
زمینه هایی را در داخل کشور فراهم کرد که نخبگان جوان بتوانند به 
ارائه ایده های خود بپردازند. از سوی دیگر افراد صاحب سرمایه روی 
آن ایده ها سرمایه گذاری کنند، بنابراین می توان نوآوری را رمز رشد 

اقتصادی در قرن بیست و یکم دانست. 
ب��ا هدف گذاری های منطقی می توان س��همی از ب��ازار را به خود 
اختصاص داد و با فعالیت در بازارهای خارجی به س��ود بالایی دست 
یافت. وقتی یک اس��تارت آپ به حدی از بلوغ برسد که بتواند سهام و 
لایسنس محصول خود را در اختیار شرکت بزرگ تر بگذارد، می تواند 

وارد پروسه بعدی ایده پردازی شده و این چرخه دائماً تکرار شود. 
ب��ا توجه به نفوذ فناوری در سراس��ر دنیا و صنایع مختلف، بخش 
عمده اش��تغال و رشد اقتصادی به این عرصه وابسته است. به همین 
دلیل بسیاری از کشورها سرمایه گذاری های زیادی در بخش فناوری 
خود انجام داده اند تا در آینده بتوانند علاوه بر پیشتازی در این حوزه، 

از درآمدهای سرشار اقتصادی نیز بهره ببرند. 
ای��ن در حالی اس��ت که ایران طی س��ال های اخیر قصد داش��ته 
اس��ت، با تکیه بر فناور ی های نوین و کمک به استارت آپ ها به رشد 
بیشتری در زمینه علمی و اقتصادی دست یابد. ظهور استارت آپ های 
کوچک و بزرگ در ایران نش��ان می دهد کش��ور در مس��یر درستی 
گام برمی دارد. اخیرا دکتر حس��ن روحانی در جمع سران کشورهای 
ش��رکت کننده در مجمع عمومی س��ازمان ملل متحد در نیویورک 
چنین گفت:  »سیاس��ت دولت ایران بر آن است که با بهبود مستمر 
فضای کس��ب وکار، حمایت از حقوق مالکیت فک��ری، اصلاح مداوم 
قواعد حکمرانی و مبارزه جدی با پولش��ویی، فضای حقوقی مساعد 
برای س��رمایه گذاری در شرکت های دانش بنیان و حوزه های مختلف 

فنی و اقتصادی را بیش از پیش فراهم کند.«
به رغم اینکه تحلیلگران مختلف، فضای رشد فناوری و استارت آپ 
در ایران را بسیار مناسب می دانند، اما چالش هایی نیز وجود دارد. هر 
کشوری با اتکای زیاد روی نفت و گاز، اشتباه بزرگی مرتکب می شود. 
اگر ایران در مس��یر اقتصاد مبتنی بر دان��ش و نوآوری حرکت کند، 

می توان میلیون ها فرصت شغلی ایجاد کرد. 
یک��ی از نیازه��ای رش��د و بلوغ اکوسیس��تم اس��تارت آپی ایران، 
امکان جذب س��رمایه گذار خارجی است که موجب حضور راحت تر 
در بازارهای جهانی می ش��ود و در نهایت ام��کان تصاحب غول های 
تکنولوژی دنیا را که بزرگ ترین آرزوی هر اس��تارت آپی است فراهم 

می کند. 
رون��د رو به رش��د س��رمایه گذاری جهانی روی اس��تارت آپ ها در 
چندس��ال اخیر، موجب ج��ذب س��رمایه گذاران خارج��ی )به ویژه 

کشورهای منطقه( در کشور شده است. 
طبق آمار موجود، در س��ال ۱۳۹۵ ف��روش محصولات و خدمات 
ش��رکت های دانش بنیان ایرانی به ۲۰ هزار میلیارد تومان رسید. در 
همین راس��تا پیش بینی می ش��ود تا سال ۱۳۹۸ )س��ه سال پس از 
انتشار این آمار( فروش محصولات و خدمات شرکت های دانش بنیان 

از مرز ۱۰۰ هزار میلیارد تومان بگذرد. 
ش��رکت های دانش بنیان از اس��تارت آپ ها ش��روع می ش��وند، اما 
می توانند به س��رعت به شرکت های متوس��ط و بزرگ تبدیل شوند. 
برای توسعه فناوری کشور سبدی از استارت آپ ها، شرکت های نوپا، 
ش��رکت های کوچک، متوس��ط و بزرگ در حوزه های دانش بنیان و 
شبکه هایی از ارتباط و اتصال شرکت های خرد و کوچک به متوسط 

و بزرگ لازم است. 
استارت آپ ها و شرکت های دانش بنیان، نقشی انکارناپذیر در ایجاد 
اشتغال، افزایش ضریب رشد اقتصاد و توسعه اقتصادی کشور دارند. 
در چنین ش��رایطی، دولت باید راهبردهای صحیح و مناس��ب برای  

گذار سریع به اقتصاد دانش بنیان اتخاذ کند. 
اگر ش��اهد ج��ذب س��رمایه ها در اس��تارت آپ ها و ش��رکت های 
دانش بنیان باش��یم نه تنها هیچ وقت ظرفیت ها در این صنایع سودده 
به نقطه اشباع نمی رسد، بلکه شاهد ایجاد سپر حمایتی اقتصاد کشور 
در براب��ر تکانه های داخلی و جهانی به ویژه در حوزه بازارهای کالایی 

نیز خواهیم بود. 
برخورداری ش��رکت های دانش بنیان از تس��هیلات گمرکی، ارائه 
معافیت ه��ای گمرکی، ایجاد خط اعتباری برای صادرات محصولات، 
کاهش نرخ تسهیلات صادرات فناوری، افزوده شدن پنج دستورالعمل 
برای تس��هیل هر چه بیش��تر صادرات و افزایش تعداد ش��رکت های 
مدیریت صادرات از جمله اقداماتی اس��ت که طی چهار س��ال اخیر 
برای صادرات هرچه بیشتر محصولات شرکت های دانش بنیان انجام 

شده است. 
از س��وی دیگر، بررسی و استفاده از تجربیات نحوه سرمایه  گذاری 
کشورهای موفق )آمریکا، آلمان، چین، هند، کره جنوبی و سنگاپور( 
در چارچوب منافع ملی کشور در بخش استارت آپ ها به منظور رشد 

این حوزه در کشور، دارای اهمیت است. 
گزارش دیده بان جهانی کارآفرینی )GEM( و مؤسسه کارآفرینی 
و توس��عه جهانی )GEDI( که مربوط به پایان سال ۲۰۱۶ میلادی 
است، نش��ان می دهد که ایران از حیث کارآفرینی نوپا و استارت آپ 
در رتبه ۲۳ جهان قرار دارد و وضعیتی مش��ابه کش��ورهای چین و 

استرالیا دارد. 
در کش��ور ما حدود ۷۰درصد اس��تارت آپ ها در عرض پنج سال از 
بی��ن می روند و فقط ۳۰درصد آنها موفق می ش��وند و عمر اکثر این 
ش��رکت های اس��تارت آپی ایرانی به یک یا دو سال بیشتر نمی رسد. 
شرکت هایی که با سروصدای زیادی ادامه می دهند و حضور خودشان 
را در بازار تکنولوژی اعلام می کنند، خیلی س��ریع و ناگهانی از بازار 
خارج می ش��وند؛ ش��رکت هایی که بیش��تر آنها به دلیل نبود حامی، 
س��رمایه گذار، عدم آش��نایی با دنیای تجارت، ع��دم امکان برقراری 
ارتب��اط با صاحبان تج��ارب موفق در این زمینه و ع��دم توانایی در 
جذب س��رمایه، در کمترین زمان ممکن به یک طرح شکست خورده 

تبدیل شده اند. 
 در نهایت شرکت های استارت آپی کشورمان تنها زمانی به موفقیت 
عظیم و جهانی ش��دن دست پیدا می کنند که بتوانند با هدف گذاری 
مطمئن کسب و کاری ماندگار ارائه دهند تا با رشد در بازارهای داخلی 
و تک شاخ شدن از طریق جذب سرمایه گذار خارجی بتوانند بازارهای 

جهانی را فتح کنند. 

استیو وزنیاک که از بنیان گذاران اپل است و همواره انتقاداتی هم به 
نحوه عملکرد این شرکت در سال های اخیر داشته، عنوان کرده فعلًا 
قصد خرید آیفون 10 را ندارد. او همچنین معتقد است آیفون 8 شبیه 
آیفون 6 است. 
تنها چند روز به عرضه رسمی آیفون 10 باقی مانده و افراد زیادی از 
هم اکنون برای خرید این گوشی جذاب برنامه ریزی کرده اند، اما استیو 
وزنیاک، یکی از بنیان گذاران شرکت اپل، جزو این افراد نیست. یا 
حداقل قصد ندارد همان روز اول آیفون 10 را تهیه کنید. او می گوید 
امسال نخستین سالی است که نخستین روز عرضه رسمی آیفون 
جدید، آیفون قدیمی خود را ارتقا نمی دهد. 
به گزارش جی اس ام، وزنیاک این موضوع را با شبکه CNBC مطرح 
کرده، اما علتش را توضیح نداده است: ترجیح می دهم منتظر بمانم 
و ببینم این گوشی چطور عمل می کند. به دلایلی آیفون 10 نخستین 
آیفونی است که همان روز اول، گوشیم را به آن ارتقا نمی دهم. البته 
زنم این گوشی را می گیرد، پس به اندازه کافی نزدیک این گوشی 
هستم تا ببینم چطور کار می کند. 
وزنیاک در حال حاضر از یک دستگاه آیفون 8 استفاده می کند، 
هرچند به نظر می رسد این گوشی نیز چندان او را تحت تأثیر قرار 
نداده است: 
من از آیفون 8 خودم راضی ام، که برای من شبیه آیفون 7 است. 
آیفون 7 هم برایم شبیه آیفون 6 بود. 
وزنیاک همچنین در مورد نحوه عملکرد فیس آی دی و اینکه آیا 
می تواند آن طور که باید و شاید عمل کند، اظهار نگرانی کرده است. 
وزنیاک همچنین در این مصاحبه اضافه کرده که این روزها گوشی های 
هوشمند دیگر چندان او را سر ذوق نمی آورند و او بیشتر به چیزهای 
دیگری مانند خودروهای الکتریکی علاقه مند شده است. 
گرچه وزنیاک قصد خرید آیفون 10 را ندارد، اما تحلیل های بازار 
نشان می دهد استقبال فوق العاده ای در انتظار آیفون 10 است و اپل 
تا پایان سال نخواهد توانست میزان عرضه و تقاضا را متعادل کند. 
علاوه بر این به نظر می رسد دشواری های تولید آیفون 10 بیش از 
آنچه پیش بینی می شده بوده و گزارش جدیدی که منتشر شده خبر 
می دهد اپل تا پایان سال 2017 تنها 20 میلیون دستگاه آیفون 10 
تولید می کند؛ یعنی نصف تعداد برنامه ریزی شده. 
 

4 مسئولیتی که هنگام ایجاد یک کسب وکار در انتظار 
شما خواهد بود

استارت آپ؛ کارآفرینی مثبت قرن بیست ویکم
استیو وزنیاک: 
 آیفون 10 
را نمی خرم
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نگاهدریچه

رئیس س��ازمان صنعت، معدن و تجارت اس��تان فارس گفت که دومین جشنواره 
»وب و کس��ب و کار در بنگاه های صنعتی، معدنی و تجاری« آذرماه امس��ال در شیراز 
برگزار می شود.  علی همتی شنبه ششم آبان در جمع خبرنگاران گفت: نخستین دوره 
جش��نواره وب و کس��ب و کار بنگاه های صنعتی، معدنی و تجاری سال گذشته برگزار 
و با اس��تقبال خوبی از س��وی بخش های مختلف مواجه شد. او با اشاره بر لزوم تداوم 
برنامه های حمایتی توسعه کاربرد فناوری اطلاعات، به خصوص استفاده از بستر تجارت 
الکترونیک در بهبود رونق کسب و کار در دنیای امروز، گفت: پورتال و وب سایت به عنوان 
ابزار اطلاع رسانی، رابط تعاملی و درگاه فروش محصولات و خدمات بنگاه تجاری عمل 
می کند و بی تردید هرچه وب سایت یا پورتال بنگاه به لحاظ حرفه ای، کارآمد و به روزتر 
باشد، می تواند در کسب و کار و سهم بیشتری از بازار و برتری یافتن بر رقبا موثرتر باشد. 

جشنواره وب و کسب و کار در شیراز 
برگزار می شود 

آلفابت گزارش مالی مربوط به س��ه ماهه سوم سال جاری میلادی را منتشر 
کرد که نش��ان از س��ود خالص ۶.۷۳ میلی��ارد دلاری از درآمد ۲۷.۸ میلیارد 
دلاری دارد. گزارش مالی آلفابت برای سه ماهه سوم سال ۲۰۱۷ نشان از این 
دارد که با افزایش فروش ۲۴درصدی گوگل، درآمد و سود خالص این کمپانی 
در مقایس��ه با مدت مشابه سال گذشته رشد بسیار زیادی تجربه کرده است. 
اطلاعات ارائه ش��ده نشان از این دارد که س��ود عملیاتی آلفابت ۶.۷۳ میلیارد 
دلار از درآمد ۲۷.۸ میلیارد دلاری اس��ت. البته اعداد مورد نظر بدون کس��ر 
هزینه خرید ترافیک محاسبه شده است. تحلیلگران وال استریت سود خالص 
۸.۸۳ س��نتی به ازای هر س��هم از درآمد ۲۷.۲ میلی��ارد دلاری برای آلفابت 

پیش بینی کرده بودند. 

عملکردی فراتر از پیش بینی ها با 
انتشار گزارش مالی تابستان آلفابت

notlA yrraL :نویسنده
مترجم: رضا وزیری



در ح��ال حاض��ر رس��انه یکی 
از مهم ترین مناب��ع اطلاعاتی ما 
را تش��کیل می ده��د. تلویزیون، 
رادیو، بیلبوردهای س��طح شهر و 
اخیرا شبکه های اجتماعی محل 
اس��تقرار این ابزاره��ای فرهنگی 
هس��تند. اگرچه رس��انه به دلیل 
جل��ب توج��ه خی��ل عظیمی از 
اف��راد از نظ��ر بازاریاب��ی اهمیت 
فراوان��ی دارد، با ای��ن حال مورد 
ق��رار گرفته  بی اعتنایی عجیبی 
اس��ت. اجازه دهید با هم صادق 
باشیم، بس��یاری از شرکت ها در 
زمینه توسعه برندشان با استفاده 
از رس��انه بیش از ان��دازه ضعیف 
عم��ل می کنند. این ش��رکت ها 
حت��ی در زمینه انتخاب محتوای 
رسانه ای الزامات اولیه حوزه رسانه 
مانن��د کیفیت عک��س و متن را 
رعایت نمی کنند.  با توجه به همه 
بی توجهی ها و ایرادات موجود در 
زمینه برندسازی رسانه ای، مقاله 
پیش رو به قلم داکوتا شِین در پی 
بررسی ارائه راهکارهای مطمئن، 
آس��ان و تا جای ممکن س��ریع 
است. در ادامه به بررسی گام های 
مهم در راس��تای تولید محتوای 
زمین��ه  در  مطل��وب  رس��انه ای 

برندسازی خواهیم پرداخت. 

بی اعتمادی به محتوای 
اجباری

نخس��تین مش��کلی ک��ه باید 
رفع کرد، ارائ��ه محتوای اجباری 
فاق��د خلاقی��ت در مطال��ب  و 
رس��انه ای اس��ت. تقریبا همه ما 
تجربه مش��اهده چنین محتوای 
بی کیفیتی را داشته ایم. روند کار 
بدین صورت اس��ت که شرکت ها 
و اش��خاص خصوصی در پایان یا 
میان��ه متن اصل��ی از موضوعات 
داغ در قالب هش��تگ اس��تفاده 
می کنند. این امر به منظور جلب 
هرچه بیش��تر دنبال کنن��ده در 
فضای مج��ازی صورت می گیرد. 
چنی��ن فرآیندی تنها منحصر به 
ش��رکت های کوچک و ت��ازه کار 
نیست، بلکه با نگاهی به حساب 
کاربری ورزش��کاران یا بازیگران 
مطرح هالیوود عمق فاجعه بیشتر 

مشخص خواهد شد. 
نکت��ه مه��م در اس��تفاده از 
هش��تگ ها توجه به معنای شان 
اس��ت. به عن��وان مث��ال حضور 
هش��تگ لبرون جیمز در میان 
ترنده��ای ماهان��ه توییت��ر ب��ه 
معنای ضرورت اس��تفاده از آن 
در مطالب رس��انه ای شرکت تان 
نیست. فراتر از این حتی نوشتن 
درخص��وص لیب��رون جیمز در 
حس��اب کارب��ری رس��می یک 
ش��رکت نیز اگر به ط��ور مداوم 
تکرار ش��ود، نتیجه ای معکوس 

اس��تفاده  مث��ال  داد.  خواه��د 
مناس��ب از ورزشکاران به خوبی 
در نح��وه فعالیت حس��اب های 
آدیداس و نایک در ش��بکه های 
اجتماعی مش��هود است. معرفی 
محصولات مختل��ف این برندها 
در قالب اس��تفاده ورزش��کاران 
مش��هور از آنه��ا اوج خلاقیت و 
هماهنگ��ی متن و حاش��یه در 
برندس��ازی رس��انه ای محسوب 
می ش��ود.  به ج��ای تلاش های 
ناموف��ق برای تحمی��ل محتوای 
محبوب به محتوای رسانه ای تان 
به موضوع گفتار رسانه خود توجه 
کنید. اگر کسب وکارتان در حوزه 
آش��پزی و تهیه خوراکی است و 
هشتگ پیتزا یا هات داگ ترند برتر 
جهانی محسوب می شود، در مورد 
این دو غذا مطلب رسانه ای تهیه 
کنید. به این ترتیب هم محتوای 
خلاقان��ه ارائه کرده ای��د و هم در 
تلاش برای جذب مخاطب بیشتر 

موفق خواهید شد.

بحران عکس های بی کیفیت
کن��ار  در  تصوی��ر  اهمی��ت 
محت��وای رس��انه ای از مدت ها 
پیش مورد توجه دست اندرکاران 
رس��انه قرار گرفته است. درست 
نخس��تین  انتش��ار  زم��ان  از 
روزنامه ه��ای م��درن، تاکید بر 
جلوه ه��ای بص��ری ب��ه منظور 
جلب مخاطب جایگاه خود را در 
سیستم ژورنالیستی پیدا کرد. با 
وجود چنین س��ابقه درازی که 
در زمینه هماهنگ س��ازی متن 
و تصویر در حوزه رس��انه وجود 
دارد، مش��اهده ناتوانی برندهای 
در قرن 21 برای انتخاب تصویر 
مناسب عجیب به نظر می رسد. 
تصاوی��ر تکراری، کپی ش��ده 
و بی کیفی��ت ن��ه تنه��ا موجب 
مخاطب  ن��گاه  ج��ذب  افزایش 
نمی ش��ود، بلکه دف��ع مخاطب 

انتخ��اب عکس های  نی��ز دارد. 
بی رب��ط به موض��وع یکی دیگر 
از اش��تباهات رای��ج در زمین��ه 
برندس��ازی رس��انه ای است. در 
واقع چنین اش��تباهی ناشی از 
این برداش��ت بس��یار خطرناک 
اس��ت که مخاطب ب��ه تصاویر 
همچون ابزاری برای س��رگرمی 
ن��گاه می کن��د. ع��لاوه ب��ر این 
مش��اهده متنی به همراه تصویر 
بی ربط انگیزه مطالعه را در طرف 
مقابل از بین می برد. راه چاره در 
این مورد در مقام گفتار بس��یار 
آسان، اما در عمل دشوار است. 
انتخاب عکس مناسب و مرتبط 
با محتوای رسانه ای کار چندان 
آس��انی نیست. علاوه بر کیفیت 
باید نسبت به هماهنگی موضوع 
تصویر با متن نیز توجه داشت. 

راهکارهای حل چنین مشکلی 
در دو مرحله مجزا قابل پیگیری 
اس��ت؛ در گام نخست استفاده از 
تیم عکاسی اختصاصی به منظور 
تهی��ه تصاویر با کیفیت و مرتبط 
به حوزه کس��ب وکارتان مطلوب 
به نظر می رسد. با این حال شاید 
اس��تفاده از چنین امکاناتی برای 
نباشد.  میس��ر  تمامی شرکت ها 
برهمی��ن اس��اس گام دوم یعنی 
هم��کاری با موسس��ه های تهیه 
عکس گزینه اقتصادی تری به نظر 

خواهد رسید. 
آنچ��ه در این مرحل��ه باید به 
خوب��ی انجام دهید، اس��تفاده از 
تصاوی��ر باکیفیت اس��ت. توجه 
داشته باشید که چنین تصاویری 
نبای��د لزوم��ا ب��ا دوربین ه��ای 
چنده��زار دلاری تهی��ه ش��وند. 
ام��روزه گوش��ی های هوش��مند 
نی��ز دارای کیفی��ت عکاس��ی و 
فیلم برداری بسیار بالایی هستند. 
بنابرای��ن خودتان نی��ز می توانید 
نقش تهیه کننده تصاویر موردنیاز 

برندتان را بازی کنید. 

سیاه چال آقای همه چیزدان
شاید شما در حوزه تخصصی 
خبره  کارشناسی  کسب وکارتان 
و ماهر باشید، با این حال دلیلی 
ندارد مانند یک کارشناس خبره 
با دیگران رفتار کنید. هیچ کس 
علاق��ه ای به تماش��ای ویدئو یا 
مطالعه متنی ک��ه در آن طرف 
مقاب��ل از جایگاه آش��کارا بالاتر 
به مخاطب نگاه می کند، ندارد. 
این یک امر کاملا طبیعی است 
و مشکل را نه در مخاطب، بلکه 
جس��ت وجو  باید  خودم��ان  در 

کنیم. 
نکت��ه کلی��دی در این بخش 
توج��ه ب��ه انگی��زه مخاطب در 
مطالع��ه مطلب تان اس��ت. اگر 
ف��رض کنیم محتوای ش��ما در 
قالب ویدئو در یوتیوب بارگذاری 
شود، افراد به منظور یادگیری، 
تفریح، اقتباس از الگوی ش��ما 
ی��ا نظ��ارت ب��ر رون��د فعالیت 
تبلیغات��ی ش��ما ب��ه مش��اهده 
برندت��ان  رس��انه ای  محص��ول  
ش��ک  بدون  پرداخت.  خواهند 
برای کسی که به منظور تفریح 
در ح��ال مش��اهده کلیپ ت��ان 
اس��ت، ارائه اطلاعات دقیق آن 
هم از منظر فردی بالادس��ت و 
ندارد.  خبره چن��دان جذابیتی 
ش��اید در ن��گاه اول بی علاقگی 
ب��ه  تفریح مح��ور  تماش��اگران 
کلیپ تان جای تعجب نداش��ته 
باش��د، با این حال تجربه نشان 
داده اس��ت که اغلب مشتریان 
جدی��د از می��ان همی��ن گروه 
بدان  نکت��ه  این  برمی خیزن��د. 
این  ناامیدسازی  که  معناس��ت 
دس��ته از مخاطب ها در نهایت 
ضرر بس��یار هنگفتی را متوجه 
تمامی س��طوح کس��ب وکارتان 

خواهد کرد.
ای��ن  در  می کن��م  توصی��ه 
بخش مانند یک ف��رد معمولی 

رس��انه ای تان  محت��وای  مت��ن 
را تهی��ه کنی��د. اینج��ا ح��وزه 
برندسازی اس��ت، نه دانش��گاه و 

کلاس درس. 

محتوای بی احساس
احساس��ات  برانگیخت��ن 
ط��رف مقابل از دیرب��از و حتی 
در یون��ان باس��تان نی��ز کاربرد 
خ��اص خود را داش��ته اس��ت. 
را  تئاتر  نظی��ر  س��رگرمی هایی 
ب��ر پای��ه همی��ن ش��ورانگیزی 
مخاط��ب ب��ه دس��ت می آورند. 
اگر حوزه های هن��ری از چنین 
راهکاری استفاده می کنند، چرا 
نباید از آن در حوزه برندس��ازی 
بهره برد؟ مش��کل بس��یاری از 
تبلیغات رس��انه ای در بررس��ی 
س��ال INC 2012 بی روح��ی 
یا فقدان احس��اس انسانی بوده 
اس��ت. تبلیغات ماش��ینی برای 
دارای  انس��ان های  جلب نظ��ر 
عواط��ف پیچیده ب��ه هیچ وجه 

مناسب نیست. 
نهای��ی  محص��ول  تحوی��ل 
رس��انه ای  خ��وراک  به عن��وان 
اف��راد مختلف و  برندت��ان ب��ه 
کسب وکار  حوزه  متخصص های 
گام موث��ری در جهت اطمینان 
پیوس��ت  و  واقع گرایان��ه  از 
مطال��ب ش��وق آور در محتوای 
رس��انه ای تان خواهد بود. با این 
حال توجه داش��ته باش��ید که 
ترکیب بی��ش از ان��دازه محتوا 
با المان های احساس��ی نیز کار 
را خراب خواه��د کرد. کار ویژه 
شما در این مرحله ایجاد تعادل 
می��ان المان های احساس��ی در 
متن تان است، به گونه ای که در 
عین جذب مخاطب وی را بیش 

از اندازه خسته نکند. 

خودتان باشید
مخاطب  تبلیغ��ات  ح��وزه  در 
از ه��ر برن��دی انتظ��ار خاص��ی 
دارد. به عن��وان مث��ال انتظ��ار از 
یک اس��تودیو س��اخت فیلم های 
کم��دی در حس��اب توییت��ر یا 
اینس��تاگرامش ارسال مطلب در 
خصوص حوزه های کمدی است. 
حال اگ��ر این برن��د توییتی در 
خصوص برشی از یک فیلم درام 
یا مس��تند منتش��ر کند، ریزش 
مخاطب شروع خواهد شد. دلیل 
این امر نیز س��اده است، مخاطب 
از ش��ما انتظار دارد که خودتان 
باش��ید. به معنای واضح تر، طرف 
مقاب��ل تصوی��ری از ش��ما ک��ه 
بیانگ��ر فعالی��ت  ش��ما در حوزه 
می پسندد.  اس��ت،  تخصصی تان 
در نتیج��ه توجه ب��ه المان های 
اساسی برندتان در بنای تصویری 
جامع و جذاب از کس��ب وکارتان 

ضروری خواهد بود. 
 INC. COM :منبع

نبایدهای حوزه برندسازی رسانه ای

وقتی همه چیز رسانه است
کارگاه برندینگ

اشتباهاتی که مانع موفقیت برندسازی 
در شبکه های اجتماعی می شوند

با گس��ترش فناوری های مبتنی بر اینترنت و تلفن 
همراه، کاربرد رسانه های اجتماعی در هویت بخشیدن 
به برند بیش از پیش آشکار شده است؛ ولی اکثر افراد 

در این حوزه موفقیتی به دست نمی آورند. 
اگ��ر صادقانه قضاوت کنیم، از نظر کیفی حجم زیادی 
از محت��وای رس��انه های اجتماع��ی که توس��ط برندها 
منتش��ر  می شود در وضعیت مطلوبی نیس��ت. در واقع از 
حیث موض��وع، کپی برداری، کیفیت عکس و مس��ائلی 
از این دس��ت بس��یاری از مطالب نواقص بسیاری دارند. 
خوشبختانه پیش��گیری از این اشتباهات بسیار راحت و 
آسان است. برای نمونه مواردی را به نقل از زومیت به شما 
معرفی می کنیم که مخاطبان تمایلی به دیدن آنها ندارند. 

1- مطالب غیر مرتبط
شما اکثرا با پست های غیر مرتبطی مانند اخباری از 
ورزش های مختلف یا رویدادهایی ش��امل جشن های 
ملی یا بلایای طبیعی در لابه لای محتواهای برندینگ 
مواجه ش��ده اید. متاسفانه اشخاص و شرکت ها به امید 
اینکه طرفداران بیشتری به دست آورند، موضوعات داغ 
را به پست های خود تزریق می کنند. اگر فرد مشهوری 
موضوعی را در توییتر مطرح کرده است، دلیل نمی شود 
که ش��ما آن را منتش��ر کنید. اگر موضوع یا رویدادی 
با حوزه ش��ما هم خوانی ندارد یا کاملا بی ربط اس��ت، 
نباید به آن بپردازید. به عنوان مثال اگر محصول ش��ما 
یک اپلیکیش��ن ارتباطی است و جست وجوی موضوع 
آشنایی برای ازدواج در حال رشد است، می توانید به آن 
بپردازید، در غیر این صورت جانب احتیاط را از دس��ت 
ندهید و فقط روی موضوعاتی که به کس��ب و کار شما 

مربوط می شوند تمرکز کنید. 
2- عکس های بی کیفیت

عکس ه��ای بی کیفیت به ارزش برند ش��ما در ذهن 
مش��تریان لطمه می زنند. از نظر کارب��ران اگر برندی 
نمی توان��د زمانی را برای انتش��ار محت��وای باکیفیت 
اختص��اص دهد، پس چ��ه تضمینی خواه��د بود که 
محص��ول یا خدمات باکیفیتی ارائه ده��د. بنابراین به 
جای استفاده از عکس های دم دستی، فقط عکس های 
باکیفیت را منتشر کنید. لازم نیست که این عکس ها 
با دوربین گران قیمت گرفته شده باشند. امروزه کیفیت 
دوربین اغلب گوشی های هوشمند برای عکس برداری 

مناسب کافی است. 
3- اظهارنظر در همه چیز

ممکن است ش��ما در حوزه تخصصی خودتان بسیار 
ماهر باشید، ولی دلیل نمی شود که خود را همه چیزدان 
بدانید. دلیل اینکه کسی مطالب وبلاگ شما را مطالعه یا 
ویدئو های کانال شما را تماشا می کند، برای یاد گرفتن 
موردی یا صرفا به خاطر سرگرمی است. در این مورد با 
احتیاط رفتار کنید و برای مخاطبان س��خنرانی نکنید. 
خودتان را مقایس��ه کنی��د. از ضعف های ت��ان و درباره 
اش��تباه هایی که مرتکب ش��ده اید، صحبت کنید. بیان 
مش��کلات شروع کار و تجربه هایی که در دوران فعالیت 

کسب کرده اید برای مخاطبان جذاب خواهد بود. 
4- غلط های نگارشی و املایی

ایرا دهای دس��توری و املایی شأن حرفه ای شما را زیر 
س��وال می برند. مورد قضاوت ق��رار گرفتن به خصوص در 
فضای مجازی که اغلب ارتباط زنده ای با افراد وجود ندارد، 
اجتناب ناپذیر است. همیشه قبل از انتشار مطلبی چندین 
بار آن را از لحاظ صحت املایی و نگارشی بررسی کنید. 

۵- محتوای خشک و بی روح
هیچ چیز ش��ما را س��ردمزاج و منزوی تر از انتش��ار 
محتوای خش��ک و بی احساس نشان نمی دهد. در نظر 
داشته باشید شما تنها شخصی نیستید که این مطالب 
را می خوان��د. افراد دیگر با تجربه های متنوع و متفاوت 
نیز آن را خواهند خواند. در این باره حواستان را جمع 

کنید و روال مناسبی داشته باشید. 
6- استفاده زیاد از هشتگ

به منظور پوشش دادن موضوعات متنوع، در استفاده 
از هشتگ افراط نکنید. این کار باعث می شود که حتی 
مطالب مفید نیز اس��پم تصور شوند. مطالعه انجام شده 
توسط بافر نش��ان می دهد که در توییتر و اینستاگرام 
اس��تفاده از حداکثر 2 و 11 هش��تگ ایده آل است. با 
یک حس��اب سرانگشتی حواستان به هشتگ هایی که 
استفاده می کنید باشد. مطمئن شوید که آنها مخاطب 
را از موض��وع اصلی که قص��د دارید به آنها ارائه دهید، 

منحرف نمی کنند. 
7- مطالب فرعی بیش از حد

مخاطبان ش��بکه های اجتماعی ب��ه دلایل مختلفی 
شما را دنبال می کنند. از یک کمدین انتظار پست های 
خنده دار دارند و از فیلس��وف انتظار مطالبی دارند که 
آنه��ا را به تفک��ر وادارد. محتوا باید تفکر یا هویت برند 
را منعک��س کند. البته انتش��ار تعدادی پس��ت  درباره 
دغدغه های اجتماعی که نشان دهنده تعهدات اخلاقی 
است، مشکلی ندارد، ولی باید اکثر مطالب در راستای 

هویت برند باشد. 
8- تصاویر سطح پایین

وقتی تصویری را که می خواهید در مطلبی استفاده 
کنی��د انتخ��اب می کنید، ای��ن نکته را به یاد داش��ته 
باش��ید که اگر مانند عکس های مجانی استفاده ش��ده 
در کتاب های درس��ی به نظر می رس��د نباید آن را به 
کار ببری��د. بهترین راه  حل، پرداخت هزینه اش��تراک 
سایت های عکس  خام یا استخدام یک عکاس حرفه ای 
است. البته اگر شما خودتان در عکاسی مهارت داشته 

باشید هزینه بسیار کمتری خواهد داشت.
INC :منبع
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کمپین

بررسی یک کمپین:
کشف ناشناخته های دنیا با 

Mentos
ب��ه راس��تی چ��را فق��ط اسپانس��ر ی��ک برنام��ه 
هیجان انگیز باش��ید، وقتی می توانید جماعت زیادی 

را درگیر کنید؟ 
شناخته ش��ده بودن Mentos در دنیا، نتوانس��ته 
ب��ود بر کاهش ف��روش برند در کان��ادا تاثیر بگذارد. 
برای دومین س��ال متوالی برند با مجموعه »مسابقه 
هیجان انگیز کانادا« همکاری می کرد که با شخصیت 

شاداب و سرزنده اش هماهنگی داشت. 
به گ��زارش  ام بی ای نیوز مخاطب هدف »مس��ابقه 
هیجان انگی��ز کانادا«، مردان و زنان 1۸ تا ۳۴ س��اله 
را تش��کیل می داد که به نظر می رس��ید روش خوبی 
برای رس��یدن به مخاطب ه��دف Mentos )مردان 
و زنان 1۸ تا 2۵ س��اله( نیز باش��د. ب��ه این ترتیب 
برند می توانس��ت به این طی��ف مخاطب ویژگی های 
محصولات و همچنین محصولات جدیدش را معرفی 

کند. 
برند در همکاری با آژانس Cossette کمپینی را 
طراحی کرد که مخاطب را هم در فروش��گاه و هم به 
طور آنلاین درگیر می کرد. ایده کمپین درگیر کردن 
Mentos در ش��وی مسابقه از طریق خلق محتوا در 

جریان مسابقه و بعد از پخش آن بود. 
هر برنامه مسابقه با یک پیش درآمد ۳۰ ثانیه ای با 
عنوان شادابی با مسابقه هیجان انگیز کانادا؛ از طرف 
Mentos آغاز می شد. این پیش درآمد خلاصه ای از 

مسابقه های قبل را به نمایش می گذاشت. 
برند همچنین چالش��ی مخصوص به خود را تهیه 
کرد. شرکت کنندگان »مسابقه هیجان انگیز کانادا«، 
که در بوینوس آیرس آرژانتین بودند، باید معماهایی 
را که با تایپوگرافی Mentos در مورد سلبریتی های 

محلی طراحی شده بود، حل می کردند. 

Mentos همچنین ب��ازی آن لاینی طراحی کرد 
که به مصرف کنندگان امکان می داد احس��اس بودن 
در ای��ن مس��ابقه را تجرب��ه کنند. برند مس��ابقه ای 
مبتنی کامپیوتری را طراحی کرد و در این مس��ابقه 
مصرف کنندگان را ب��رای پیدا کردن محصولاتش به 

جست و جو در کره زمین می فرستاد. 
 Google Street Views برای این کار فناوری
ب��ه راه��ی ب��رای اکتش��اف دنی��ا تبدیل ش��د. تیم 
برنامه نویس��ی Mentos با متصل کردن فیس بوک 
و API نقشه گوگل، نقشه گوگل را به »مسابقه سفر 
هیجان انگی��ز« تبدیل کرد؛ تجرب��ه ای ۳۶۰ درجه با 
خیابان هایی که برای این مسابقه تغییر کرده بودند. 
پنج مقصد بین المللی برای ماجراجویی »مس��ابقه 
هیجان انگیز« در نظر گرفته شده بود و حدود 2۰بسته 
آدامس Mentos در این محل ها پنهان ش��ده بود. 
بعد از پیدا ش��دن هر آدامس، ش��رکت کنندگان باید 
به س��والات فرهنگی یا جغرافیایی پاسخ می دادند تا 

بتوانند آن را از آن خود کنند. 
هر شرکت کننده می توانست در روز تا سه آدامس 
جمع آوری کند تا بتواند یکی از سه سفر هیجان انگیز 
را برنده ش��ود: سفری به هر نقطه ای از دنیا با ارزش 

2۵۰۰۰ دلار. 
از آنجا که بیش��تر ترافیک وب س��ایت از مس��ابقه 
هیجان انگی��ز کان��ادا می آمد، تیم کمپی��ن تصمیم 
گرفت یک بار هم مسابقه Mentos را وقتی برگزار 
کن��د که فصل مس��ابقه تمام ش��ده ب��ود. برند روی 
بس��ته بندی هایش در آگهی های تلویزیونی به تبلیغ 

در مورد مسابقه اش پرداخت و تبلیغات قطع نشد. 
همچنین آگهی ای س��اخته ش��د ک��ه در آن یک 
نس��خه س��ه بعدی باکیفیت، از محص��ولات برند در 

حال چرخیدن دور زمین به نمایش درآمد. 
نتیج��ه این بود ک��ه ۴۵درصد بینندگان مس��ابقه 
Mentos را به خاطر می آوردند، ۹۳درصد آنها برند 
و چالش اش را تحس��ین می کردند، ۴7درصد آنها از 
حمای��ت Memtos از مس��ابقه هیجان انگیز کانادا 
آگاه بودند. بازی آنلاین ۴121۶۸ بازدیدکننده را به 
وب سایت به دنبال داشت. از این میان 1۴17۹۴ نفر 
در مسابقه شرکت کرده بودند، 17۹2 نفر مسابقه را 
دست کم یک بار تمام کرده بودند. ۳1درصد افزایش 
فروش بعد از اتمام مس��ابقه، دستاورد Mentos از 

این کمپین هیجان انگیز بود. 

ترجمه: علی آل علی 
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بخش فروش یکی از ارکان مهم در زمینه 
بازاریابی است. به هر حال تمام فعالیت های 
یک ش��رکت یا موسسه در نهایت به نقطه 
فروش ختم می ش��ود. توانایی اعضای این 
بخش در جذب مش��تری و کس��ب درآمد 
برای شرکت ضمانت تداوم فعالیت آن برند 
را در پی دارد. در این مقاله »آماندا آبلا« در 
مجله INC  به بررسی راهکارهای تضمین  
شده در زمینه فروش موفقیت آمیز در حوزه 

کسب وکار پرداخته است. 
به عن��وان یک متخصص در حوزه فروش 
اخیرا تجربه ای که برای بس��یاری از فعالان 
حوزه صنعت آشناس��ت از س��ر گذرانده ام؛ 

شکست در یک معامله فروش بزرگ. 
فرآیند شکست بسیار واضح است. مشتری 
ابتدا جذب سرویس یا محصول تان می شود، 
مرحله تعیین قیمت و چانه زنی شروع شده 
و در نهایت هنگامی که در حال رویاپردازی 
در مورد درآمدتان از معامله هس��تید، همه 
چیز ناتمام رها خواهد شد. مواجهه رودررو 
با مشتری پا پس کشیده بسیار قابل درک تر 
از یک ایمیل اس��ت؛ ایمیلی که در آن فرد 
موردنظ��ر از تغییر تصمیمش برای ش��ما 
می گوید. در این هنگام شکس��تن مانیتور 

فکری طبیعی قلمداد می شود. 
مسئله ای که در این گفتار در تلاش برای 
حل آن هستم، تصور اتفاقی بودن شکست 
در معامل��ه فروش اس��ت. در واق��ع اغلب 
اوقات م��ا دیگران را در شکس��ت گناهکار 
می دانیم یا اینکه س��یر حوادث را طبیعی 
انگاشته و روی موقعیت های احتمالی پیش 
رو متمرکز می ش��ویم. در اینجا پیش فرض 
من برای ورود به بحث شکس��ت در فرآیند 
فروش به دلیل اش��تباهات خودمان است. 
برهمین اساس با توجه به تجربه شخصی و 
پژوهش های صورت  گرفته در این زمینه به 
بررسی اشتباهاتی که به طور معمول باعث 
نابودی یک معامله بزرگ می شوند، خواهم 

پرداخت. 
به راحتی تسلیم نشوید

گاهی هنگام مدیریت بخش فروش یکی 
از شرکت های محلی کالیفرنیا، مکالمه های 

کارمندانم را ضبط می کردم تا در موقعیت 
مناس��ب به واکاوی نحوه گفت وگوی شان 
بپ��ردازم. نکته مهمی که پس از بررس��ی 
تع��داد زیادی از ای��ن گفت وگوها فهمیدم، 
ترک صحنه معامله از س��وی فروشندگان 
به راحتی آب خ��وردن بود. فقط کافی بود 
خریدار چنین جمله ای را به زبان آورد: »من 
از خری��د منصرف ش��ده ام و توان پرداخت 
چنین هزین��ه ای را ن��دارم«، آنگاه بی هیچ 
معطلی فروشنده تلفن را قطع می کرد. فراتر 
از این حتی ممکن بود فروش��نده موردنظر 
کنت��رل بح��ث را از دس��ت داده و به بیان 

عبارت های بی ربط بپردازد. 
نکته مهمی که در ای��ن میان باید بدان 
توجه داش��ت، مفهوم اصلی عبارتی اس��ت 
که خری��دار بر زب��ان می آورد. در بیش��تر 
مواقع طرف مقاب��ل واقعا از خرید منصرف 
نش��ده است، بلکه تنها تردیدهایی در مورد 
خرید محصول از شما یا سایر فروشندگان 
دارد. ش��ما به راحت��ی می توانید با کنترل 
این تردیدها مش��تری تان را به مسیر سابق 
بازگردانی��د. به عنوان مث��ال، هنگامی که 
یکی از مشتری هایم در سال 2004 تردید 
زی��ادی در خصوص خدمات پس از فروش 
محصول داش��ت، من ضمانت های حقوقی 
ش��رکت را به وی نش��ان دادم تا خیالش از 
این بابت راحت شود. توجه داشته باشید که 
گاهی طرف مقابل به طور مستقیم در مورد 
تردیدهایش با ش��ما صحبت نمی کند. در 
این هنگام وظیفه شما جست وجوی مشکل 

اصلی را ایجاب خواهد کرد. 

وقتی‌چشم‌اندازها‌صحبت‌می‌کنند
در این مرحله هوش انسانی نقش مهمی 
را در تئاتر فروش محصول ایفا می کند. اگر 
به چش��م انداز پیش روی تان با دقت گوش 
دهی��د و داده ها را تحلیل کنید، نجات یک 
معامله تقریبا از دس��ت رفته چندان دور از 

انتظار نخواهد بود. 
بی توجهی بسیاری از فروشندگان نسبت 
ب��ه آنچ��ه در میانه ماج��رای معامله گفته 
می ش��ود، مایه تعجب است. در واقع نکات 
بسیار مهمی در جریان فروش میان طرفین 
رد و بدل می شود که فروشندگان به دلیل 

تمرک��ز بیش از ان��دازه روی فروش به  آنها 
توجه نمی کنند. 

گام نخس��ت توجه به مفاهیم نهفته در 
جملات مشتری است. در واقع افراد به طور 
غیرمستقیم خواسته های مهم شان را مطرح 
می کنن��د و بی توجه به آنها در نهایت همه 
چیز را به باد می دهد. توصیه می کنم اندکی 
از عطش کس��ب س��ودتان بکاهید و به یاد 
داشته باش��ید که هدف اصلی و وظیفه تان 
خدمت رس��انی به مشتری اس��ت نه خالی 

کردن جیبش به هر طریق ممکن. 
گام دوم ارائ��ه راه��کار در برابر مش��کل 
مشتری اس��ت. اگر وی نس��بت به قیمت 
محصول تردید دارد به او اطمینان دهید که 
سطح قیمت های شما در حد معقولی قرار 
دارد. راهکار دیگر انعطاف در تعیین قیمت 
و چانه پذیری است. در هر حال کسب سود 
کمتر بهتر از هیچ خواهد بود. در مورد یکی 
از معامله های اخیر من تردید طرف مقابل 
در مورد ارزش محص��ول موردنظر بود. در 
نهایت با اندکی تعدیل پیشنهادم توانستم 
معامله را منعقد سازم. اگرچه در این مورد 
سود کمتری به دست آوردم، اما همین سود 
اندک هم بهتر از دس��ت خالی بازگشتن به 

خانه بود. 

روی‌ذهنیت‌مالی‌تان‌کار‌کنید
م��ن به عنوان تحلیلگر ح��وزه فروش که 
سابقه فعالیت به عنوان فروشنده را داشته ام، 
همیشه روی انرژی و جنب وجوش زیاد در 
این حوزه تاکی��د کرده ام. اگر به دنبال یک 
کس��ب وکار آرام و بی دغدغه هس��تید، اگر 
موقعیتی با این شرایط وجود داشته باشد، 
مطمئنا فروش محصولات آن حوزه نخواهد 
بود. فعالیت به عنوان یک فروشنده مستلزم 
درک سریع و عمیق احساسات و رفتارهای 
دیگران است. توانایی انجام این کار مهارتی 
فرات��ر از درک مبادلات مالی و گردش پول 

در معاملات نیاز دارد. 
تاکید من روی برقراری ارتباط نزدیک و 
صمیمانه با مش��تری دقیقا به دلیل همین 
ماهیت پیچیده و فرامادی معاملات تجاری 
اس��ت. باید این اطمینان را به طرف مقابل 
دهید که طرف وی هستید، نه در مقابلش. 

اگرچه المان های مختلفی در کس��ب وکار 
دخیل هستند، با این حال اعتماد مهم ترین 
نقش را بازی می کند. اگر طرفین معامله به 
یکدیگر اعتماد داش��ته باشند، فرآیند عقد 
قرارداد و پایان معامله در کس��ری از زمان 
میس��ر خواهد ش��د. با این حال به منظور 
جلب اعتم��اد طرف مقابل بای��د در عمل 
کاری ک��رد، ص��رف صحب��ت از آن کافی 

نیست. 
تاثیرگذارتری��ن کاری ک��ه در این میان 
می ت��وان انج��ام داد، صحب��ت در م��ورد 
واقعیت ه��ا و پرهی��ز از اغراق های بی مورد 
است. اگر محصول تان ویژگی های محدودی 
دارد، مان��ور روی همان ویژگی ها معقول به 

نظر می رسد. 
تلاش برای توصیف محصول به صورتی 
که در حقیقت نیس��ت، تنها مشتری را در 
گام نهایی ناامید و دلس��رد خواهد کرد. در 
این مورد توصیه می شود پیشنهادهای خود 
را نه به عنوان یک فروش��نده بلکه مش��اور 
حوزه کس��ب وکار در اختیار مش��تری قرار 
دهی��د. البته این امر به معنای فراموش��ی 
وظیفه اصلی تان نیس��ت. ه��دف همچنان 
فروش یک محصول معین است، تنها راهکار 
از حالت جدی و خشک به فضایی معتدل و 

صمیمانه تبدیل خواهد شد. 

سخن‌پایانی
به عن��وان ی��ک فروش��نده امکان ه��ای 
گس��ترده ای برای فروش بیشتر پیش روی 
شماس��ت. یکی از ای��ن امکان ه��ا تبدیل 
معاملات از دست رفته به منبع درآمد است. 
همان طور که در این مقاله بیان شد، گاهی 
تلاش برای کس��ب سود آنقدر شدید است 
که فرد را نس��بت به المان ه��ای مهم این 

حوزه کور می کند.
 اگ��ر قص��د دریاف��ت درآمد مناس��ب و 
تبدیل مشتریان معمول به طرف همیشگی 
معاملات تان را دارید، توجه به منافع ش��ان 
ضروری به نظر می رسد. بنابراین باید نقشی 
میان یک فروش��نده و مشاور کسب وکار را 
اخذ کنید تا معاملات با سرعت هرچه بیشتر 

انجام شود. 
INC‌:منبع

INCبررسی‌راهکارهای‌کلیدی‌فروشندگی‌از‌سوی‌مجله‌

فروش‌موفق‌به‌سبک‌جک‌ولشفروشندگان موفق چه می کنند؟ 

جک ولش طی 20 سال، شرکت جنرال الکتریک 
را به ش��رکتی با سرمایه بازار 4۵0 میلیارد دلاری 
و به یکی از تحس��ین برانگیزترین برندهای جهان 
تبدیل کرد. به گزارش هورموند، با گسترش دادن 
و اس��تفاده کردن از سامانه کیفیتی شش سیگما 
تمرک��ز کردن بر بازار جهان��ی و پایبندی به اصل 
ثابت کن، بفروش یا کس��ب و کارت را تعطیل کن، 
از جهات بس��یاری به ش��کل دهی مدرن امروزی 
کم��ک ک��رد. از روی دیدگاه اصل��ی ولش که در 
هش��تم دس��امبر ۱۹۸۱ بیان کرد، رئیس شرکت 
ق��درت رهبری درون به بیرون را حداقل به س��ه 

روش بیان کرد: 
- نخس��ت اینک��ه رهب��ری درون ب��ه بیرون و 
ارتباطات را که در فلس��فه اول افراد و فلسفه دوم 
راهبرد جمع بندی ش��ده در اولویت قرار داد. برای 
مث��ال، ولش یک تحقیق درباره کارمندان بس��یار 
موثر را با پرس��یدن س��والی س��اده آغاز کرد: آیا 
ش��رکتی که ش��ما درباره آن در گزارش س��الانه 
خواندید، همان ش��رکتی اس��ت که شما برای آن 
کار می کنی��د؟ علاوه بر این از هم��ان ابتدا ولش 
برای فرس��تادن نامه های بازبینی سالانه شخصا و 
با دس��تخط خودش به هر یک از مقامات ارشدش 

وقت صرف کرد. 
- دوم اینک��ه ول��ش یک هم اندیش��ی صادقانه 
جدی��د و قدرتمن��د را به منظور بهب��ود کارایی و 
بازدهی س��ازمانی، آن هم از درون به بیرون ایجاد 
کرد. این هم اندیش��ی ش��امل جلسه های خارج از 
کار ب��ود ک��ه در کراتون ویل پیت آغاز ش��د و در 
نهایت تا س��ال ۱۹۹2 به هم اندیشی با 200هزار 
کارمن��د رس��ید. این جلس��ه خ��ارج از کار که از 
جلسات شهری و سنتی نیگوانگلند برگرفته شده 
بود شامل 40 تا ۱00 کارگری می شد که نظرات 
و پیشنهادهای ش��ان را با مدیریت طی دو تا س��ه 
روز تقس��یم می کردند. اول کار هیچ رئیس��ی در 
آن حاضر نب��ود. یک مجری برنام��ه، کارگران را 
برای صحبت کردن بدون پرده و صادقانه تشویق 
می کرد. ه��دف از این کار، یافتن روش هایی برای 
حذف کاغذبازی اضافی و تش��ریفات اداری بود. از 

این رو آن را خارج از کار نامیدند. 
خیلی زود رؤس��ا با این ش��رط ک��ه تصمیمات 
در مورد هر پیش��نهاد به طور کاملا س��ریع یا در 
2۵درص��د موارد، در یک تاریخ توافق ش��ده و نه 
زیاد دیر گرفته شود، به جلسات آمدند. این روش 
ج��واب داد. اقداماتی بی حد و م��رز به همه جای 
س��ازمان کش��یده ش��د؛ اقداماتی که می تواند به 
نفرین هر شرکت تدافعی تبدیل شود. هم اندیشی 
خ��ارج از کار، ایده هایی را گس��ترش داد. همین 
فرهن��گ، جنرال الکتری��ک را ب��ه تیم��ی از افراد 
تهاجمی ت��ر، کارآفرین ت��ر، پرانرژی ت��ر و متحدتر 

مبدل کرد. 
-  س��وم اینکه ولش درسی را از دنیای مبارزات 
سیاس��ی در مورد نیروی انتقال پیاپی مضمون ها 
و پیام ه��ای س��اده و متمرکزش��ده ی��اد گرفت: 
در حقیق��ت لحظه ای که ش��ما کاملا از ش��نیدن 
چیزهای��ی که خودتان می گویی��د، متنفرید، یک 
نفر بیش��تر آن را برای نخستین بار خواهد شنید. 
همان گون��ه که جک ولش می گوید: هرگاه ایده یا 
پیامی داش��تم، به سوی سازمان حرکت می کردم. 

هیچ گاه نمی گفتم کافی است.
 آن را بارها و بارها در جلس��ه هم اندیشی برای 
سال ها تکرار می کردم تا اینکه تقریبا می توانستم 

روی کلمات عق بزنم. 
قدرت��ی در تکرار وج��ود دارد. در حقیقت یک 
گفته قدیمی است که شما مجبورید چیزی را ۱0 
بار بگویید تا اینکه کس��ی واقعا آن را نخستین بار 
بش��نود. ولش فایده تکرار بسیار را درک کرد و با 
شکل دهی جلسات هم اندیشی صادقانه و برقراری 
ارتب��اط منظم و پیاپ��ی همانند ی��ک کاندیدای 
سیاسی بزرگ، جنرال الکتریک امروزی را ساخت. 

اخلاق‌بازاریابی‌و‌چگونگی‌تدوین‌
چارچوب‌های‌آن

وقتی وارد ح��وزه بازاریابی و مباحث مربوط به 
آن می ش��وید، یکی از چالش برانگیزترین مباحث، 
بحث رعایت اخلاق در بازاریابی است. موضوع این 

مقاله اخلاق بازاریابی است. 
به گ��زارش پارک بازاریابی ایران، عده ای معتقد 
هستند که بازاریابی به نوعی دروغ و تقلب کردن 
است. از آنجایی که در بازاریابی، شما ویژگی های 
محصول خود را برجسته کرده و جنبه های مثبت 
آن را بزرگنمایی و جنبه های منفی و نقاط ضعف 
آن را کوچک نشان می دهید یا نادیده می گیرید، 
این اته��ام را به بازاریاب��ی وارد می کند که اصول 
اخلاقی در آن رعایت نمی شود یا ضعیف است. در 
حالی که اگر تمامی کشورهای توسعه یافته را نگاه 
کنید نشان می دهد که با کمک بازاریابی است که 
اقتصاد آنها شکوفا ش��ده و روند توسعه یافتگی را 
در پیش گرفته اند. بنابرای��ن نمی توانیم بازاریابی 
را کمرن��گ یا ح��ذف کنیم، بلکه بای��د به دنبال 
راه هایی باش��یم ک��ه بتوانیم نقش اخ��لاق را در 
بازاریابی پررنگ کنی��م. به همین دلیل، در مقاله 
حاضر قصد داریم یک برنام��ه کلی برای طراحی 
نظ��ام بازاریابی اخلاقی ارائ��ه دهیم. در کل، برای 
تدوی��ن یک نظ��ام اخلاقی، باید س��ه حوزه را در 

نظر گرفت. 
‌حوزه‌اول:‌منشور‌اخلاق‌بازاریابی‌

)بخش‌توصیف(
اخلاق��ی که مربوط به بخش توصیف اس��ت، به 
اخلاق��ی اش��اره دارد که ما گروه ه��ای مختلف را 
براس��اس آن توصی��ف می کنی��م. در بازاریابی، با 
افراد مختلفی از نظر اقتصادی، س��ن، جنس و… 
س��ر و کار داریم. به لحاظ اخلاقی صحیح نیست 
که با گروه های مختلف به ش��کل همسان برخورد 
کرده و برنامه بازاریابی یکس��انی داش��ته باشیم. 
صحیح نیس��ت که قش��ر ضعیف را همچون افراد 
غنی وادار به خرید کنیم. همچنین مشتریانی که 
در س��نین مختلفی هستند هر یک نیازها و اصول 
اخلاق��ی مختص خ��ود را دارند.  ع��لاوه بر اینها 
با تاثیر جنس��یت بر س��لیقه و نیازهای مشتریان 
مواجه هس��تیم که اصول اخلاقی در بین هر یک 
از گروه های مردان و زنان متفاوت اس��ت. شرایط 
و اص��ول اخلاق��ی هر ی��ک از گروه های��ی که نام 
برده ش��د ابتدا باید به خوبی شناسایی و توصیف 
و س��پس فعالیت ه��ای بازاریابی ب��رای هر از یک 

گروه ها تدوین و طراحی شود. 
‌حوزه‌دوم:‌منشور‌اخلاق‌بازاریابی

‌)بخش‌تحلیلی(
در اخلاق بازاریابی تحلیلی، بیشتر به بحث های 
فلس��فی و پای��ه ای اخ��لاق بازاریاب��ی پرداخت��ه 
می ش��ود. به عنوان مث��ال به این بح��ث پرداخته 
می ش��ود که آیا اخلاق بازاریابی با اخلاق عمومی 
متفاوت یا یکی اس��ت؟ در صورتی که به پایه های 
فلسفی آن پی برده شود به راحتی می توان مبانی 
اخلاقی بازاریابی را پی ریزی کرده و در برنامه های 

بازاریابی به کار برد. 
‌حوزه‌سوم:‌منشور‌اخلاق‌بازاریابی

‌)بخش‌هنجاری(
همان طور که از نام این بخش مش��خص اس��ت 
بیش��تر به دنبال کش��ف هنجارهایی است که در 
ه��ر قوم ی��ا گروهی وج��ود دارد. هنجاره��ا را به 
ش��کل باید ها و نباید ها و خوبی و بدی ها توصیف 
می کنن��د. در بازاریابی باید به این هنجارها توجه 
کاف��ی ش��ود و بای��د به ای��ن امر آگاهی داش��ته 
باش��یم که هر آنچه را که ما خوب یا بد، درس��ت 
یا نادرس��ت فرض می کنی��م و می دانیم این طور 
نیست که برای سایر افراد نیز چنین باشد و مانند 

ما بیندیشند. 
در کل، می ت��وان گف��ت ب��رای رعای��ت اصول 
اخلاقی در بازاریابی باید به این س��ه حوزه توجه 
ویژه شده و در برنامه بازاریابی مورد استفاده قرار 
بگیرن��د. این برنامه ها توس��ط مش��اوره بازاریابی 

تدوین می شوند. 

کارگاه فروشدریچه

بازاریابی خلاق

////
////

ترجمه:‌علی‌آل‌علی‌‌



سه‌اصل‌کلیدی‌برای‌رشد‌کسب‌و‌کار
توسعه کسب و کار برای هر استارت آپ نوپایی بسیار مهم 
و حیاتی است و بدون آن، کسب و کار شما فقط باید برای بقا 

بجنگد، چه برسد به اینکه بخواهد پیشرفت کند. 
به گزارش ش��بکه، وقتی صحبت از توس��عه کسب و کار 
ب��ه میان می آید، باید به طور واض��ح بگوییم که منظور ما 
چیس��ت؛ منظور از توسعه کسب و کار افزایش درآمد است. 
به عبارت ساده ، تنها سه راه برای انجام این کار وجود دارد: 
فروش بیش��تر به مش��تریان، فروش به مشتریان بیشتر و 

فروش با قیمت بالاتر. 
اغلب اوقات کارشناس��ان مسائل را بیش از حد پیچیده 
می کنن��د، اما از لحاظ رش��د درآمد، این  س��ه گزینه تنها 
گزینه هایی هس��تند که باید به آنها توجه کنید و مخاطب 
قرار دهید و تمام تلاش ش��ما باید در راس��تای آنها باشد.  
کسب و کار ش��ما باید برای این سه فرصت، راهبردهایی را 
در نظر بگیرد، چون اگر راهکار نداش��ته باش��ید، فرصت ها 
را از دست می دهید و کسب و کار را به نفع رقبای خود رها 

می کنید تا سود ببرند. 

فروش‌بیشتر‌به‌مشتریان
س��اده ترین راه برای رش��د کس��ب و کار، فروش بیش��تر 
محصولات و خدمات به مش��تریان موجود است. مشتریان 
فعلی ش��ما با شما در ارتباط هس��تند، آنها از قبل شما را 
می شناس��ند، دوس��ت تان دارند و به شما اعتماد می کنند، 
پس برای تان نس��بتا آس��ان اس��ت که اقلام اضاف��ی را به 
آنها بفروش��ید. برخی مطالعات نش��ان می دهند که جذب 
مشتریان جدید، هفت برابر فروش محصولات به مشتریان 
فعل��ی هزینه برمی دارد. یعنی فروش محصولات و خدمات 
اضافی به مش��تریان موجود، سود بیشتری دارد چون شما 
قبلا هزینه های جذب مشتری را پرداخت کرده اید. ببینید 
چه محصولات و خدمات دیگری را می توانید به مش��تریان 
فعل��ی خود ارائه دهید. این خدم��ات حتما نباید خدماتی 
باش��ند که خودتان تولید می کنید؛ بلکه می توانند خدمات 
یک شریک تجاری باشند که شما بابت آنها پورسانت کمی 
دریافت می کنید. همانند خطوط هوایی که خدمات اضافی 
مانند اجاره ماشین، هتل و... را ارائه می دهند تا درآمد خود 
را از مش��تریان به حداکثر برسانند. همچنین باید رضایت 
مش��تری را در دس��تور کار خود قرار دهی��د، زیرا برای هر 
مش��تری که از دس��ت می دهید، باید مبلغ قابل توجهی را 

برای جایگزین کردن آنها هزینه کنید. 

فروش‌به‌مشتریان‌بیشتر
 احتمالا این حوزه ای اس��ت که اکثر کس��ب و کارها روی 
آن تمرکز دارند؛ جذب مش��تریان جدید و افزایش س��هم 
و نفوذ در بازار. اگر می خواهید بر بازار خود تس��لط داشته 
باشید و راندمان کار و صرفه جویی به مقیاس را که موجب 
افزایش س��ود می شود، بالا ببرید؛ به مشتری نیاز دارید، اما 
باید در مورد نحوه انجام این کار هوش��مندانه عمل کنید و 
به دنبال آن باش��ید تا هزینه های جذب مش��تری را تا حد 
امکان پایین بیاورید. یکی از ساده ترین روش ها برای جذب 
مش��تریان جدید از طریق مراجعات مشتریان فعلی است. 
اگر مشتریان فعلی شما از محصولات و خدمات شما راضی 
هستند چگونه می توانید آنها را تشویق کنید تا حامیان شما 

باشند و شما را به دیگران توصیه کنند؟ 
چگون��ه می توانید یک طرح برد- ب��رد تنظیم کنید که 
ه��ر دو نفع ببری��د؟ همان طور که گفتیم جذب مش��تری 
هفت برابر فروش به مش��تریان فعلی هزینه برمی دارد؛ اگر 
مش��تریان جدید را به توصیه مشتریان قدیمی خود جذب 
می کنید، بودجه زیادی از این طریق صرفه جویی می ش��ود 
که می توانید قس��متی از آن را برای جای��زه دادن به افراد 
در نظر بگیرید. برنامه های مش��ارکتی هم همین رویکرد را 
دارند، به گونه ای که ش��ما به افراد دیگر اجازه می دهید تا با 
یافتن مشتریان جدید و تقبل هزینه آنها، درصدی از فروش 

را به خود اختصاص دهند. 
گزینه های بس��یاری برای یافتن مشتریان جدید وجود 
دارند، ش��ما باید راهبردهایی داش��ته باش��ید ک��ه با مدل 
کسب و کار شما جور در می آیند و همچنین سودآوری شما 

را به حداکثر می رسانند. 

فروش‌با‌قیمت‌بالاتر
جای تعجب اس��ت که برخی کارآفرینان، ارزش خدمات 
خود را دس��ت کم می گیرند. دلایل متعددی برای این کار 
وجود دارد: اعتماد به نفس ندارند و بنابراین خدمات را زیر 
قیمت  عرضه می کنن��د؛ نمی دانند بازار تا چه حد می تواند 
پذیرای محصولات آنها باشد یا ارزش واقعی خدمات خود را 
نمی دانند. این مورد آخر می تواند نوعی تحقیر برای کالا یا 
خدمات محسوب و در نهایت منجر به قیمت گذاری  پایین 

آنها شود.
 افزایش قیم��ت احتمالا یکی از س��اده ترین راه ها برای 
افزایش درآمد اس��ت، ام��ا خطراتی را هم ب��ه دنبال دارد. 
افزایش بیش از حد قیمت ها می تواند موجب از دست دادن 
مشتریان فعلی ش��ود، اما وقتی قیمت ها زیاد پایین باشند 
ه��م همین اتفاق می افتد اگ��ر ارزش خدماتی را که عرضه 
می کنی��د، ندانید؛ پس چرا بقیه باید ب��رای آن ارزش قائل 
ش��وند. گرچه افزایش قیمت ممکن است موجب از دست 
دادن برخی مش��تریان فعلی ش��ود، اما می تواند مشتریان 
جدیدی را هم جذب کند که هم اس��تطاعت و هم تمایل 
پرداخت قیمت بالاتر را دارند، بنابراین هم تقاضا و هم درآمد 

افزایش می یابد.
تنها س��ه راه برای افزای��ش درآمد وج��ود دارد؛ فروش 
بیشتر به مش��تریان فعلی، فروش محصولات و خدمات به 
افراد بیشتر و فروش آنها با قیمت بالاتر. با داشتن استراتژی  
برای هر سه اینها، می توانید پتانسیل کسب و کار خود را به 
حداکثر برسانید و اگر یکی از این سه مورد را نادیده بگیرید، 

فقط سود بیشتری را نصیب رقبای خود خواهید کرد. 
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در مقاله قبلی به بررس��ی هفت 
م��ورد از مهارت های اصلی مدیران 
در س��ال 2017 اش��اره کردیم، در 
ادامه به بررسی باقی موارد خواهیم 

پرداخت. 
8-‌فروش

ابتدا ذکر این نکته ضروری است 
به مهارت های معرفی  که پرداختن 
شده به ترتیب اهمیت بوده و بهتر 
است که به ترتیب به یادگیری هر 
یک بپردازید. از جمله مهارت هایی 
ک��ه هر مدیری باید از آن برخوردار 
باشد این اس��ت که توانایی فروش 
را داش��ته باش��د. تصور مدیری که 
بخواهد سیاس��ت هایی در راستای 
افزایش فروش کالا اتخاذ کند، بدون 
آنکه در ای��ن حوزه دانش و مهارت 
کافی داشته باشد، کاملا غیرمعقول 
به نظر می رسد. بدون تردید هدف 
از تولی��د هر محصول، ب��ه فروش 
رساندن آن بوده و شرکتی که نتواند 
در این رابط��ه به خوبی عمل کند، 
خیل��ی زود از عرصه ب��ازار و رقابت 
خارج خواهد شد. در این رابطه نوع 
فعالیت شما تغییری را ایجاد نکرده 
و در هر عرصه ای لازم اس��ت از این 
مهارت برخوردار باش��ید. درواقع با 
یک نگاه واقع بینانه به این حقیقت 
پی خواهید برد که مش��تری در هر 
صنعت و کسب وکاری مشتری بوده 
تنها نوع خواسته آنها تفاوت خواهد 
داش��ت. در همین راستا بهتر است 
علاوه بر کس��ب دان��ش تئوری، به 
شکل عملی نیز آن را تجربه کنید. 
ب��دون تردید هنگامی که خود وارد 
عرصه فروش ش��وید، پی به نکاتی 
خواهید برد که در هیچ کجا قادر به 
آموختن آن نخواهید بود. همواره به 
خاطر داشته باشید که برای رسیدن 
به جایگاهی که تا به حال نداشته اید 
باید کاری را انجام دهید که تاکنون 
به ه��ر دلیل��ی از انج��ام آن غافل 
بوده اید، به همین خاطر لازم است 
در این رابطه همواره خلاقیت هایی 
را داشته باشید تا بتوانید به شکلی 

منحصر به فرد عمل کنید. 

9-‌دوستی
اگرچ��ه قرار دادن ای��ن مورد در 
فهرست مطالب ما کمی عجیب و 
غیرمعمول به نظر می رس��د با این 
حال واقعیت این است که شما تنها 
زمانی خواهید توانس��ت به خوبی 
عمل کنید که همراهان درس��تی 
را در کنار خود داشته باشید. بدون 
تردید به تنهایی قادر به انجام خیلی 
از کارها نخواهید بود و بس��یاری از 
مدیران نقطه قوت خود را داش��تن 
ارتباط��ات بس��یار با اف��راد متعدد 
می دانند. بدون تردید این دسته از 
افراد در کارهای خود با مش��کلات 
کمتری مواجه شده و قادر خواهند 
بود تا با سرعت بیشتری رو به جلو 
حرکت کنند. با این حال فراموش 
نکنید که ساختن روابطی مستحکم 

و خوب با س��ایر افراد امری 
یک شبه نبوده و لازم است 
در ابتدا دای��ره افرادی را که 
همسو با اهداف شما هستند 
همچنین  کنید.  مش��خص 
فراموش نکنید که دوس��تی 
از  معن��ی سوءاس��تفاده  به 
ط��رف مقابل نب��وده و لازم 
اس��ت در ازای هر خواس��ته 
خود انتظار انجام کاری برای 

هر یک را داشته باشید. 
10-‌مدیریت‌استرس

امروزه ش��رایط زندگ��ی افراد به 
س��متی رفته که افراد در طول روز 
در معرض انواع فشارهای روحی و 
جسمی قرار دارند. این امر خصوصا 
در محیط های کاری تشدید شده و 
در صورتی که برنامه ای برای کنترل 
یا دفع آن نداشته باشید، خیلی زود 
از پا درخواهید آم��د. بدون تردید 
در راس��تای این امر که شغل شما 
وس��یله معیش��ت بوده و به همین 
خاطر باید برای سال های زیاد خود 
را س��رپا نگه دارید، لازم اس��ت با 
مهارت مدیریت استرس آشنا شده 
و ب��ا توجه به این ام��ر که همواره 
مطال��ب و روش ه��ای جدیدی در 
این رابطه معرفی می شود، خود را 
همواره به روز نگه دارید. با این حال 
این امر در رابطه ب��ا مدیران به دو 

دلیل از اهمیت بیشتری برخوردار 
است؛ نخست آنکه آنها در مهم ترین 
جایگاه ش��رکت ق��رار دارند و لازم 
اس��ت همواره در بهترین وضعیت 
قرار داشته باش��ند. مورد دیگر که 
این ام��ر را برای مدی��ران ضروری 
می س��ازد این است که آنها وظیفه 
رهبری و هدای��ت تیم کاری خود 
را برعهده دارند و باید اش��تباهات 
تیم کاری خود را به خوبی پوشش 
دهند. در واقع ممکن اس��ت فردی 
از کارکنان شرکت متحمل استرس 
زیادی شود و با این حال اقدامی در 
راستای کاهش آن انجام ندهند. در 
این گونه مواقع بهتر است مدیریت 
ب��رای تمام��ی اعض��ای ش��رکت 
برنامه ای در راستای کاهش سطح 
اس��ترس داشته باش��د. همچنین 

وجود یک مشاور باتجربه در شرکت 
می تواند به بهبود اوضاع کمک کند. 
در آخر توجه به این نکته ضروری 
است که برخی اقدامات صرفا باعث 
کاهش استرس افراد خواهد شد با 
این حال در صورتی که ریشه موارد 
تنش زا را شناس��ایی کنی��د، قادر 
خواهی��د بود به طور کام��ل آن را 
حذف کنید که بدون شک اقدامی 
مناسب تر و سودمندتر خواهد بود. 

11-تجربه‌و‌آزمایش
یکی از عوامل تمای��ز مدیران از 
یکدیگر بدون تردید تجربه اس��ت. 
ای��ن امر به قدری مهم محس��وب 
می ش��ود که همواره جدالی بر سر 
اینکه دانش مهم تر است یا تجربه، 
میان صاحب نظ��ران وجود دارد. با 
این حال رسیدن به آن امری زمانبر 
خواهد بود و تنها می توانید با انجام 
کارهای متنوع بیشتر، به یادگیری 

آن س��رعت بخش��ید. همچنی��ن 
فرام��وش نکنید که هم��ه چیز در 
ش��رکت باید به صورت مداوم مورد 
آزمای��ش قرار بگیرد ت��ا بتوانید از 
درستی هر بخش اطمینان حاصل 
کنید. در این رابطه استثنایی وجود 
ن��دارد و حتی کارمن��دان نیز باید 
مورد آزمایش قرار گیرند تا مطمئن 
شوید همچنان برای شرکت مفید 
هستند. با این حال آزمایش ها شما 
بای��د در مرحله بع��د از مطالعات 
صورت گرفته باشد تا کاری علمی 
انج��ام گی��رد در غیر  ای��ن صورت 
ممکن اس��ت نتایج مورد نظر را در 

پی نداشته باشد. 
12-استعدادیابی

همواره افراد زی��ادی را می توان 
یافت ک��ه از اس��تعداد های متنوع 
و خوبی برخوردار هس��تند، 
با این حال به علت کش��ف 
نش��دن آنه��ا، ب��ه بدترین 
ش��کل توانایی های ش��ان به 
مرحل��ه ظه��ور نرس��یده و 
هدر می روند. ب��دون تردید 
جذب افراد ستاره و مشهور 
بالا  توانایی ه��ای  با س��طح 
برای هر شرکتی هزینه های 
بس��یاری را در پ��ی خواهد 
داش��ت. به همین خاط��ر ضروری 
است مدیران بتوانند افراد آینده  دار 
را شناس��ایی کرده و برای موفقیت 

آنها برنامه ریزی کنند. 
13-‌مدیریت‌بحران

در بهتری��ن حال��ت ممکن نیز 
احتمال وقوع شکست وجود دارد. 
بدون تردید هیچ فردی را نمی توان 
پیدا کرد که حداقل یک بار شکست 
را تجربه نکرده باشد. درواقع این امر 
بخشی طبیعی در هر کسب وکاری 
محس��وب می شود، با این حال نوع 
واکنش شما پس از وقوع آن است 
که تفاوت بی��ن یک درس مفید و 

فاجعه را رقم می زند. 
در همین راستا لازم است همواره 
خود و در نهایت کل شرکت را برای 
بدترین ش��رایط ممکن آماده نگه 
داری��د تا در صورت نی��از در زمانی 
اندک بتوانید خود را احیا س��ازید. 

همچنین لازم است همواره نگاهی 
ب��ه گذش��ته داش��ته باش��ید تا از 
تجربیات آن ب��رای اقدامات بعدی 

خود استفاده کنید. 
14-اش�تراک‌گذاری‌دانش‌و‌

همکاری
در این ام��ر هیچ تردیدی وجود 
ندارد که مدیران در هر شرکتی از 
س��طح دانش و اطلاعات بیشتری 
نسبت به سایرین برخوردار هستند. 
ای��ن امر که دانش خود را با س��ایر 
اعضای تیم در میان بگذارید تا آنها 
نی��ز بتوانند جایگاه خ��ود را بهبود 
بخشند، بدون تردید با توجه به این 
امر که منجر به پیش��رفت شرکت 
خواهد ش��د، مطلوب ه��ر مدیری 
خواهد بود. با این حال بس��یاری از 
آنه��ا در رابطه با نح��وه انجام آن با 
مشکل مواجه هستند و همین امر 
باعث می ش��ود تا نسبت به این امر 
مهم تمایلی نش��ان ندهند. درواقع 
لازم اس��ت شبکه ای را ایجاد کنید 
تا تمام��ی افراد بتوانند مهارت های 
خود را به اشتراک بگذارند. در این 
رابطه مقالات و کتاب های متعددی 
به چاپ رسیده است که مطالعه آن 
می تواند ش��ما را در مسیر درست 

برای انجام این کار قرار دهد. 
15-تفکر‌طراحی

از شیوه های نوین در امر مدیریت 
محسوب می شود، که روشی خلاق 
برای حل مش��کلات، با رویکردی 

انسان گرایانه است.
 ه��دف از ای��ن ام��ر، تطبی��ق 
الزام��ات فنی و تکنیکی با نیازهای 
مردم و همچنین با استراتژی های 

کسب وکار است. 
درواق��ع الزامی وج��ود ندارد که 
ش��ما حتما طراح گرافیک باشید 
تا از این مهارت اس��تفاده کنید. در 
هر حوزه ای این امر می تواند کمک 

شایانی محسوب شود. 
درواقع شما باید مهارت های خود 
را در زمینه حل مسئله بهبود بخشید 
 ت��ا راهکارهای بهتر و بیش��تری را

 پیش روی خود احساس کنید. 
‌www.‌thebalance.‌:منبع
com
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‌انگیزه‌بخشی‌به‌کارمندان‌
در‌محیط‌کار

چ��را ش��رکت ها از درک احتیاج��ات و خواس��ته های 
کارمندان ش��ان عاجزند و نمی دانند چه چیزهایی به آنها 

انگیزه و انرژی بیشتری می دهد؟ 
ممکن است آمار موسسه گالوپ را در زمینه مشارکت 
واقعی کارمندان در سازمان ها دیده باشید. طبق این آمار، 
نیمی از کارمندان خود را به کارش��ان متعهد نمی دانند و 
17درصد آنها هر روز بیشتر از شغل شان فاصله می گیرند. 
درهرصورت حت��ی اگر این ارقام را کن��ار بگذاریم، عدم 
مشارکت فعال و بی تعهدی کارمندان مسئله ای است که 

خودمان هر روز شاهدش هستیم. 
به گزارش زومیت، کارمندان به دلایل مختلفی کارفرما 
یا شغل خود را ترک می کنند. برخی از این دلایل ممکن 
است واقعا پیچیده باشند ، اما به جای اینکه فهرست علل 
بی علاقگی کارمندان را بررس��ی کنیم، بیایید نگاهی به 
فاکتورهایی که آنها را به کارش��ان مشتاق و باانگیزه نگه 

می دارد داشته باشیم. 
 فرات��ر از پ��ول )که ش��کی در اهمیت و ض��رورت آن 
نیس��ت(، چه چیزهایی به یک انس��ان انگیزه می دهد تا 
زمان و انرژی خود را روی یک شغل سرمایه گذاری کند؟ 
چه عواملی باعث می شوند یک کارمند از حرفه خود لذت 

ببرد و به شغلش متعهد بماند؟ 
معنا‌و‌مفهوم

رمان های خوب، همان کتاب هایی که آنها را با اشتیاق 
می خوانیم و ورق می زنیم تا به صفحه آخر برسیم، معمولا 
داستانی را روایت می کنند که مفهوم عمیق تری در ذهن 
ما ایجاد می کند؛ یا ت��م خاصی دارند که حرفه یا هنری 
عالی را به تصویر می کشد. همه انسان ها داستان خودشان 
را زندگی می کنند و در جست وجوی اتفاقاتی هستند که 
ارتباطی موثر و پرمعنا با این داس��تان ایجاد می کنند. با 
توجه به اینک��ه کارمندان وقت زیادی با همکاران ش��ان 
می گذرانن��د، همان وقت��ی را که می توانس��تند در کنار 
عزیزان ش��ان باش��ند، چه چیزی زمان آنها را ارزش��مند 

می کند؟ 
شرکت هایی که به کارمندان شان کمک می کنند پاسخ 
خوبی برای این پرس��ش داش��ته باشند، شانس بیشتری 

برای متعهد کردن کارمندان شان دارند. 
چالش

کار، یک پلتف��رم قدرتمند برای کارمندان اس��ت که 
می توانند به وس��یله آن مهارت ها و ایده های جدیدی یاد 
بگیرند، پتانس��یل های خود را گسترش دهند و به نسخه 
بهتری از خودشان تبدیل ش��وند. کارمندان می خواهند 
هم به لحاظ حرفه ای و هم ش��خصی، پیشرفت کنند. اما 
لازمه رش��د، فرصت رویارویی با چالش های جدید و حل 
مشکلات است. کارمندان باید مورد تست و آزمایش قرار 

بگیرند. 
برای کارمندان تان فرصت ها و امکاناتی فراهم کنید که 
بتوانن��د مهارت های خود را ارتقا دهن��د و با افراد جدید 
ملاقات کنن��د. راه های جدیدی برای مش��ارکت آنها در 
پروژه ها بیابید. خس��تگی کارکنان ت��ان را درک کنید و 

راهکاری برای رفع علل بی حوصلگی آنها پیدا کنید. 
استقلال‌نسبی

کارمن��دان می خواهند از ض��رورت و اهمیت کاری که 
انجام می دهند، مطمئن شوند. آنها می خواهند باور کنند 
که سرپرس��ت و رهبر سرنوش��ت حرفه ای خود هستند؛ 
چراک��ه حس رضایتمندی آنها از زندگی شخصی ش��ان، 
تا حدود زیادی به احس��اس صلاحیت شغلی آنها وابسته 
اس��ت. خودمختاری یا استقلال نس��بی )یعنی آزادی و 
حق انتخاب گزینه های مختلف( همان چیزی اس��ت که 

بسیاری از کارمندان به آن نیاز دارند. 
دیده‌شدن

هیچ چی��ز به این ان��دازه روحیه کارمن��دان را ضعیف 
نمی کند که وظیفه یا پروژه ای را انجام بدهند و بابت آن 
اعتباری دریافت نکنند. بدتر از این، وقتی اس��ت که فرد 
دیگری به خاطر کاری که آنها انجام داده اند، مورد تقدیر 
قرار بگیرد. هر کارمند باید بابت صلاحیت و شایس��تگی 
خود در تکمیل وظایف، به صورت عمومی در شرکت مورد 
قدردانی قرار بگیرد. احس��اس دیده شدن انگیزه ای است 
که حتی از پاداش مالی هم قوی تر عمل می کند.  )البته 
دوب��اره تاکید می کنیم که ضرورت درآمد و مزایای پولی 

قابل  انکار نیست.(
انصاف‌و‌عدالت

افراد باهم متفاوتند. نقش هر کارمند هم در ش��رکت 
با نقش س��ایر کارمندان متفاوت اس��ت. کارمندان دقیقا 
متوجه می شوند چه زمانی مورد بی عدالتی قرار گرفته اند. 
شرکت هایی که با کارکنان شان منصفانه رفتار نمی کنند، 
مثلا یک کارمند را در دفتر کار شخصی مستقر می کنند 
و به دیگری )با همان میزان مهارت و شایس��تگی( میزی 
در سالن عمومی کارکنان اختصاص می دهند، به احتمال 

بیشتری کارمندان خوب شان را از دست می دهند. 
اعتبار

اوق��ات زی��ادی از زندگی ما در محل کارم��ان و دور از 
خانه )یعنی جایی که می توانیم خودمان باشیم و با قوانین 
خودمان زندگی کنیم( می گذرد. چر اغلب ش��رکت ها به 
کارکنان ش��ان اجازه نمی دهند ش��خصیت واقعی خود را 
بروز دهند و از بیان ترجیحات خود نهراسند؟ واقعیت این 
است که کارمندان می خواهند شخصیت حرفه ای معتبری 
داشته باشند. هنگامی که مجبورند پشت یک نقاب، دروغ 
بگویند و ظاهرس��ازی کنند، حس حقارت��ی ناخودآگاه 
خواهند داشت و به مرور روحیه خود را از دست می دهند. 
واقعا سخت نیس��ت که کشف کنید کارمندان تان چه 
می خواهند. گرچه این امر مس��تلزم گوش دادن به حرف 

آنها و وقت گذاشتن روی تعاملات متقابل است. 
INC‌:منبع

بدون تردید هدف از تولید هر 
محصول، به فروش رساندن آن 
بوده و شرکتی که نتواند در این 
رابطه به خوبی عمل کند، خیلی 

زود از عرصه بازار و رقابت خارج 
خواهد شد

مترجم:‌امیرآل‌علی

پیشنهاد کسب وکار 

اپلیکیشنی‌برای‌تایید‌یا‌رد‌اخبار‌-‌اطلاعات‌زیادی‌در‌اینترنت‌وجود‌دارد.‌اخبار‌جعلی‌معضلی‌است‌که‌همه‌‌افراد‌با‌آن‌روبه‌رو‌
هستند.‌آیا‌می‌توانید‌سامانه‌ای‌برای‌تعیین‌اعتبار‌اخبار‌بسازید؟
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در زمینه س��ئو درک نحوه نوشتن محتوای وب بسیار مهم است، اما دانستن 
میزان تأثیر گذاری س��ئو بر محتوای شما پس از انتشار متن نیز به همان اندازه 
 Search Engine Optimization مخفف عبارت SEO اهمیت دارد. سئو یا

یا بهینه سازی موتورهای جست وجوست. 
در ای��ن مقاله به نقل از لرن مارکتین��گ توضیح خواهیم داد که چگونه باید 
از Google Analytics  برای ایجاد گزارش ها اس��تفاده کنیم. گزارشاتی که 

عملکرد مقالات یا نویسندگان آنها را ارزیابی می کنند. 
محتوای SEO چیست؟ 

بهینه سازی موتور جست وجو، یک فرآیند استراتژیک برای کسب رتبه های بالا 
در نتایج جست وجوی گوگل و سایر موتورهای جست وجو است. این امر نیازمند 
داشتن استراتژی خاصی برای انتخاب کلمات کلیدی، توانایی انجام تحلیل های 

رقابتی و ارزیابی عوامل تأثیر گذار بر رتبه سایت است. 
اگر یک کپی رایتر هس��تید، مشتریان تان از شما می خواهند تا محتوای تان را 

براساس اصول سئو بنویسید. 
در این گونه نوشته، نویسنده هم در زمینه تولید محتوا و هم استراتژی تولید 
محتوا، نقش مهمی را ایفا می کند. در س��ئو کلمات نقش مهمی دارند و صرف 
زمان برای انتخاب کلید واژه های درست، بخش مهمی از تولید محتوا را تشکیل 
می دهد. افزودن این گام به فرآیند تولید محتوا، بر روند تولید محتوا تأثیر بسیار 

مطلوبی خواهد داشت. 
حال با این سوال اساسی روبه رو می شویم: چگونه می توانیم اثربخشی تیم سئو 

یا تیم تولید محتوای خود را اندازه گیری کنیم؟ 
برای پاسخگویی به این سوال نیاز است که معیارهایی را برای سنجش تعریف 
کنیم. این معیارها باید به ما در ارزیابی کیفیت تیم تولید محتوا کمک کنند و 
ما بتوانیم براساس آنها کیفیت محتوای تولید شده و کیفیت کار نویسندگان را 

ارزیابی کنیم. 
در ابتدا می خواهیم به این سوال پاسخ دهیم که معیارهای مورد سنجش ما 

چه چیزهایی هستند. 
چه موارد و پارامترهایی را باید اندازه بگیریم؟ 

در قلب هر اس��تراتژی بازاریابی دیجیتال خوب، اهداف باید به خوبی تعریف 
شوند. متناسب با نوع مشتری، هدف متفاوت است و بخشی از نقش یک بازاریاب 
دیجیتال کمک او به مشتری خود برای ارائه خدمات و اهداف کسب و کارشان به 

بازدید کنندگان سایت آنهاست. 
اهداف دارای چند ویژگی کلیدی هستند: 

- قابل اندازه گیری  باشند  )درآمد، تولید، ثبت رویدادها(
- قابل شناسایی در سایت باشند  )دانلود PDF، دکمه کلیک، تأییدیه نمایش 

صفحات(
- منجر به رشد کسب و کار شوند )بخشی از یک کمپین آنلاین باشند، برای 

تیم فروش مفید باشند و غیره(
- داشتن اهداف گسترده مانند » افزایش بخش های متنوع در سایت« به اندازه 

کافی مش��تریان را پس از سه شش ماه اول به سمت سرمایه گذاری در این نوع 
رابطه سوق می دهد. 

یکی از ابزارهایی که می توانید برای سنجش اهداف تعیین شده از آن استفاده 
کنید، Google Analytics است که به اختصار آن را GA نیز می نامند. تقریبا 
همه در GA یک حس��اب کاربری دارند حتی اگر ندانند چگونه از آن استفاده 
کنند و تقریبا با تمام سیس��تم عامل های عمده نرم اف��زار SEO به راحتی کار 

می کند. 
در نسخه رایگانMoz Pro، اساس و مبنای محتوای SEO خود را قرار دهید. 
 Openو Keyword Explorer پس از آنکه اس��تراتژی محتوای خود را ب��ا
Site Explorer، بررسی کردید، می توانید به کمک Google Analytics به 
اندازه گیری میزان تأثیر محتوایی که ایجاد کرده اید، بپردازید. اجازه بدهید به شما 

نشان دهیم که چطور این کار را انجام دهید. 
 چگونه با استفاده از Google Analytics تأثیر محتوا SEO را 

اندازه گیری کنیم: 
مرحله اول: بررسی اقدامات تبدیل روی سایت

همانطور که قبلا ذکر شد، اهداف SEO شما باید به نتیجه کسب و کار نزدیک 
 SEO ش��وند. ما درباره هدف گذاری، از جمله تهیه گزارش��ی از عملکرد ماهانه

Bootcamp بحث می کنیم. 
در خلال مرحله راه اندازی پروژه جدید، س��ایت را بر مبنای نیازهای تجاری 
مشتری راه اندازی کنید و سپس این را در نظر بگیرید که چگونه محتوای شما 
می توان��د ترافیکی از بازدید را به این س��ایت هدایت کند. برخی مقالات دارای 
CTA هایی هس��تند که به صفحات سفید ختم می ش��وند، درحالی که برخی 

مشورت هایی می دهند. 
هنگام صحبت با مشتری خود در مورد بخش های بالقوه ای مانند تماس با ما، 

دانلود و غیره، از آنها در مورد ارزش داشتن یک مشتری جدید یا سردسته سوال 
کنید. برای آن دسته که اهدافی غیر از سود دارند، هدف می تواند افزایش آگاهی 
از وقایع یا افزایش کمک های مالی باشد. صرف نظر از نوع هدف، داشتن تعریف 

دقیق از هر معیار پیش از تعیین هدف در Google Analytics مهم است. 
مرحله دوم: به پنل مدیریت در Google Analytics بروید

هنگامی که هدف هایتان را شناس��ایی و مقدار قابل قبولی را برای هر هدف 
تعیی��ن کردی��د، Google Analytics را باز کنید و ب��ه پنل مدیریت بروید. 
می توانید پنل مدیریت را با کلیک روی آیکون چرخ دنده ای کوچک در گوش��ه 

پایین سمت چپ صفحه پیدا کنید. 
مرحله سوم: ایجاد هدف تان )با توجه به ارزش دلار(

س��ه س��تون در نمایه مدیری��ت وج��ود دارد: حس��اب Account، املاک 
Property و مش��اهده View. در ستون »مش��اهده«، »اهداف یاGoals « را 

خواهید دید. 
هنگامی که در بخش اهداف هستید، +New Goal را انتخاب کنید. 

اکنون براس��اس تجزیه و تحلیل انجام ش��ده در مرحله 1، هدف را پر کنید. 
مهم ترین عامل پر کردن value  است که مانند نقش دلار دارای اهمیت است 

و ارزش دارد. 
توضیحات Google درباره چگونگی ایجاد اهداف در اینجا قرار گرفته است: 

Create or Edit Goals
مرحله چهارم: ایجاد و اعمال Segment برای داشتن ترافیک طبیعی

هنگامی که اهداف خ��ود را تنظیم می کنید، باید گزارش دهی را نیز تنظیم 
کنید. از آنجایی که ما ترافیک را از روی موتورهای جست وجو تجزیه و تحلیل 

می کنیم، تنها ترافیک طبیعی را می خواهیم. 
ترافی��ک ارگانی��ک یا طبیعی = افرادی که پس از کلی��ک روی یک لینک از 

صفحه نتایج موتور جس��ت وجو، به سایت شما راه پیدا می کنند – ورودی های 
طبیعی موتورهای جست وجو که تبلیغات کلیکی درون موتورهای جست وجو 

را شامل نمی شوند. 
یک راه آس��ان برای محدود کردن ترافیک نوع خاص یا از یک منبع خاص، 

ایجاد بخش یا Segment است. 
به بخش Google Analytics در بخش گزارش بروید. قسمت هایی را بالای 
صفحه مشاهده خواهید کرد، یکی از آنها به نام »همه کاربران« را خواهید دید، 
فرض می کنیم بخش ها در گذشته پیکربندی نشده اند.( این قسمت را انتخاب 
کنید. یک لیست باز می شود. در لیست Organic Traffic را پیدا کنید، باکس 

آن را تیک بزنید و تغییرات را اعمال کنید.(
حال فقط در حال مش��اهده گزارش های ترافیک موتورهای جس��ت وجو در 

Google Analytics هستید. 
مرحله پنجم: گزارش Landing Pages در Google Analytics را 

مرور کنید. 
 Google اکنون که ترافیک موتور های جس��ت وجو رابا ایجاد بخش توس��ط
Analytics جدا کردیم. می توانیم عملکرد محتوای خود را ببینیم و معیارهای 
مناس��ب را ارزیابی کنیم. از گزارش های متعددی می توانید اس��تفاده کنید، اما 
ترجیح ما  Landing Pages  است.  این گزارش صفحه ای را که بازدید کننده، 
بازدی��د خود را از آنجا آغاز می کند نش��ان می دهد. برای ارزیابی نویس��ندگان 
وبلاگ و دانستن اینکه مطلب کدام یک بینندگان بیشتری را به سایت هدایت 
 Google می کند، این گزارش کمک زیادی می کند. برای گرفتن این گزارش در

Analytics، دنباله ای از زیر را در نوار کناری سمت چپ انتخاب کنید: 
Landing Pages > Site Content > Behavior 

این گزارش در این دوره به ش��ما نش��ان می دهد که کدام صفحات بیشترین 
بازدیدکننده را به سایت می آورند. پیشنهاد ما این است که کمی عمیق تر شوید و 
داده های ستون Pages per session و Session Duration.  را هم مرتب 
کنید. مقالاتی را که عمق صفحه بالا و مدت جلسه طولانی ترین را دارند انتخاب 
کنید. گوگل این رفتارها را می بیند و می فهمد که شما برای بازدیدکنندگان خود 

ارزش قایل می شوید. این امر برای SEO بسیار خوب است. 
مرحله ششم: تأثیر نویسندگان را بررسی کنید

اهدافی را که ایجاد کرده اید به یاد داش��ته باشید. در ستون های سمت راست 
صفحه گزارش Landing، شما ارزش هرصفحه از سایت خود را خواهید دید. 
این جایی است که می توانید به این سوال پاسخ دهید: کدام مقالات یا نویسندگان 

به طور مداوم بیشترین ارزش را برای کسب و کار شما به ارمغان می آورند؟ 
اگ��ر می خواهید این گزارش را با تیم خود به اش��تراک بگذارید تا به افزایش 
شفافیت کمک کند، توصیه می کنیم در بالای صفحه، زیر نام گزارش، »ایمیل« 
 CSV را بزنید. این گزینه گزارشی را در قالب ایمیل به صورت ماهانه و با فرمت
یا PDF ارائه می دهد. این کار فوق العاده آس��ان اس��ت و برای تان زمان زیادی 

می خرد. 

اصول سئو برای نویسندگان و کپی رایتر ها 

 نکاتی درباره میزان تأثیر گذاری سئو
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اخبار

تبری�ز - ماهان فلاح- اس��تاندار آذربایجان  ش��رقی در بازدید 
از نهمین نمایش��گاه مطبوعات تبریز با حضور در غرفه های مختلف 
این نمایشگاه با اصحاب رسانه و خبرنگاران مطبوعات، خبرگزاری ها 
و پایگاه های خبری استان به گفت وگو پرداخت. به گزارش خبرنگار ما 
در تبریز، دکتر مجید خدابخش در حاشیه این بازدید با اشاره به نقش 
تاثیرگذار رسانه ها در توسعه جوامع، گفت: توسعه هر شهر و جامعه ای 
نیاز به فکر و اندیشه دارد که رسانه ها در این میان تاثیرگذارترین قشر 
هس��تند. وی تصریح کرد: اگر نقدی بر کار مدیران اس��تان در روند 
توس��عه باشد رسانه ها باید موارد را انعکاس دهند تا اقتصاد مقاومتی 
به درس��تی تحقق یابد و ما به عنوان خدمت گزاران استان از این امر 
استقبال و حمایت می کنیم. خدابخش، رسانه  ها را بهترین ابزار برای 
معرفی اقتصاد مقاومتی به مردم دانست و تاکید کرد: اقتصاد مقاومتی 
درست یعنی مردمی شدن اقتصاد، کوچک شدن دولت و وارد شدن 
خود مردم در حوزه تولید و اشتغال. در این میان وظیفه دولت ایجاد 
زیرس��اخت ها و حمایت از س��رمایه گذاران داخلی و خارجی و ایجاد 
ش��رکت های کوچک و بزرگ و صنایع دستی اس��ت. وی با اشاره به 
رویداد تبریز ٢٠١٨، گفت: رسانه ها برای موفقیت پروژه تبریز ٢٠١٨ 

نقش بسیار مهمی را می توانند در معرفی و آگاهی بخشی و دعوت و 
ترغیب گردشگران برای سفر به تبریز ایفا کنند. استاندار آذربایجان  
شرقی همچنین در بازدید از پانزدهمین نمایشگاه بین المللی کتاب 
تبریز، حمایت از فعالیت ها و نمایشگاه های فرهنگی را از اصلی ترین 
رسالت های مسئولان عنوان کرد و گفت: توسعه همه جانبه استان در 
گرو حمایت از فعالیت های فرهنگی است. خدابخش با مطلوب ارزیابی 

کردن اس��تقبال خانواده ها و جوانان از نمایشگاه کتاب،  اظهار داشت: 
تبریز ش��هر اولین هاست و انتظار می رود همواره در مسائل فرهنگی 
پیشرو باشد و این استقبال کم نظیر نشانگر جایگاه فرهنگ، هنر و ادب 
در میان مردمان این شهر و استان است. وی با بیان اینکه این نمایشگاه 
از نظر فرهنگی فوق العاده تاثیرگذار است، افزود: تبریز از ظرفیت های 
فوق العاده فرهنگی برخوردار اس��ت و تاریخ این شهر گویای پیشرو 
بودن در عرصه چاپ، مطبوعات، مدرس��ه، ش��عر، ادب و تئاتر است. 
خدابخش با اشاره به اینکه در بحث توسعه، اولویت با توسعه فرهنگی 
است، خاطرنشان کرد: حتی برای دست یابی به توسعه اقتصادی، باید 
ابتدا به توس��عه یافتگی در حوزه نیروی انسانی دست یابیم و این امر 
رخ نمی دهد مگر با تعلیم و تربیت، فرهنگ سازی و مطالعه. استاندار 
آذربایجان شرقی در پایان یادآور شد: برپایی نمایشگاه کتاب حرکتی 
ارزشمند است چراکه پایه تعلیم و تربیت ایرانی و اسلامی بر فرهنگ 
و در رأس آن کتاب اس��توار شده اس��ت. لازم به ذکر است استاندار 
آذربایجان شرقی بمدت پنج ساعت از غرفه های مختلف پانزدهمین 
نمایشگاه بین المللی کتاب تبریز و نهمین نمایشگاه مطبوعات استان 

در محل دائمی نمایشگاه های بین المللی تبریز بازدید کرد.

اصفهان – قاس�م اسد - نشس��ت هیات نمایندگان اتاق بازرگانی 
اصفه��ان با مدی��رکل و معاونین اداره کل امور مالیاتی اس��تان اصفهان 
با هدف شناس��ایی مسائل و مش��کلات مالیاتی فعالان اقتصادی و ارایه 
راه��کار به وزیر اقتص��اد و دارایی در تالار هیات نمایندگان س��اختمان 
ش��ماره ٢ اتاق بازرگانی اصفهان برگزار ش��د.  به گزارش روابط عمومی 
اتاق بازرگانی اصفهان، سید عبدالوهاب سهل آبادی در ابتدای این نشست 
گفت: مدیرکل مالیاتی و معاونین اداره کل مالیاتی همکاری نزدیکی با 
اتاق بازرگانی اصفهان داشته و همواره در حل مسائل و مشکلات مالیاتی 
فعالان اقتصادی استان از هیچ کمکی دریغ نکرده اند.رییس اتاق بازرگانی 
اصفهان گفت: فشار مالیاتی بر واحدهای تولیدی نه تنها مساله بیکاری را 

برطرف نمی کند بلکه زمینه تعطیلی این واحدها را نیز فراهم می کند. 
اداره کل مالیاتی استان اصفهان با اتاق بازرگانی 

تعامل نزدیکی دارد
 مراد امیری، مدیرکل امور مالیاتی استان اصفهان در این نشست 
گفت: اداره کل مالیاتی استان اصفهان با اتاق بازرگانی تعامل نزدیکی 
دارد و  این تعامل در کشور کم نظیر است و حل مشکل مالیاتی  بخش 
س��نگ و طلا ازجمله همکاری  نزدیک با تش��کل های اقتصادی در 
استان بود. امیری تصریح کرد: رسیدگی به پرونده مالیاتی  شرکت های 
تولیدی در اولویت این اداره کل قرار دارد و از تمام ظرفیت های قانونی 

برای تقسیط  مالیات آنان استفاده می شود.
بررسی تراکنش های بانکی از سال 95 باید انجام گیرد

مصطفی رناسی، نایب رییس اتاق بازرگانی اصفهان در این نشست گفت: 
بررس��ی تراکنش های مالی توسط اداره کل مالیاتی از سال 95 باید انجام 
بگیرد .بررس��ی حساب ها از 5 سال گذشته منطقی نیست .  وی تصریح 
کرد: درخواس��ت اتاق بازرگانی از اداره مالیاتی در موضوع هیات های حل 
اختلاف مالیاتی این است که پرونده های مربوط به صنعت، معدن ،تجارت 

و کشاورزی در هیات هایی که نماینده اتاق حضور دارد ،بررسی شود.
شجاعت تصمیم گیری مدیران استانی بایستی تقویت شود

محسن پورسینا، عضو هیات رییسه اتاق بازرگانی اصفهان در این 
نشست گفت: وضعیت استان اصفهان به عنوان صنعتی ترین استان 

کشور باید موردتوجه مسئولین کشوری قرار گیرد و به مدیران استان 
اختیارات ویژه ای برای حل مس��ائل مالیاتی تفویض شود. وی افزود: 
نباید شجاعت تصمیم گیری مدیران استانی گرفته شود وگرنه مسیر 

حل شدن مسائل و مشکلات استان دشوار و غیرممکن می شود.
خروج تقاضا از واحدهای تولیدی استان اصفهان به دلیل 

شفافیت مالیاتی
محمدرضا رجالی، عضو هیات نمایندگان اتاق بازرگانی اصفهان در 
این نشس��ت گفت: خروج تقاضا یکی از چالش های مهم واحدهای 
تولیدی استان شده که باعث تعدیل نیرو در این واحدها شده است . 
وی افزود: واحدهای تولیدی به دلیل شفاف سازی مالیاتی از مشتریان 
خود خواس��تار ارایه کد اقتصادی و درج در سامانه مالیاتی اند که این 
موضوع با مخالفت مشتریان روبرو می شود و مشتریان کالای موردنیاز 

را از سایر استان ها  تامین می کنند .
اعتمادسازی اداره کل مالیاتی و فعالان اقتصادی

سید رسول رنجبران، عضو هیات نمایندگان اتاق بازرگانی اصفهان 
در این نشست خواستار اعتمادسازی بین فعالان اقتصادی و اداره کل 
مالیاتی استان شد و گفت: متأسفانه نگاه مثبت و امنیت خاطری بین  
فعالان اقتصادی و ممیزان دارایی چندان وجود ندارد و در گام نخست 

باید این نگاه دوطرفه را اصلاح کرد.

ش�اهرود - حس�ین بابامحمدی -رییس ش��ورای هماهنگی 
تبلیغات اس��لامی شهرستان شاهرود در نشس��ت خبری با اصحاب 
رس��انه ،برنامه های راهپیمایی ١٣ آبان در شاهرود و پنج شهر تابعه 
آن را تشریح کرد.  حجه الاسلام و المسلمین  محمد  حسین پور  از 
تشکیل هشت کمیته خبر داد و گفت : این کمیته ها فعالیت ها خود 
را آغاز کرده و در حال طراحی برنامه های مربوطه هس��تند .  حجه 
 الاسلام حسین پور گفت: با مدارس شهرستان هم هماهنگ شده تا 
دانش آموزان با ذوق و س��لیقه خود دس��ت نوش��ته ها و ش��عارهای 
مرگ برآمریکا و اس��راییل تهیه کنند. وی ادامه داد: ایجاد غرفه های 
نمایش��گاهی در مسیر راهپیمایی، تهیه بروش��ور و ویژه نامه ، تهیه 
جزواتی از جنایت های آمریکا پیش و پس از پیروزی انقلاب اسلامی 

نیز از دیگر برنامه های این روز است. رییس شورای هماهنگی تبلیغات 
اسلامی شاهرود گفت: از آنجا که ١٣ آبان امسال مصادف با ماه صفر 
است، تلاش می شود برنامه های این روز با شور حسینی برگزار شود 
وبرای همین ، برنامه تعزیه خوانی ، تواشیح و مداحی نیز اجرا خواهد 

شد. وی برای استفاده از جوانان و نوجوانان در برگزاری آیین ١٣ آبان 
تاکید کرد و گفت: هماهنگی هایی برای حضور ورزش��کاران با لباس 
های ورزشی و هیات های مذهبی انجام شده است. حسین پور افزود: 
روز ١٣ آبان مناسبت های مختلفی داشته و روز ملی استکبار ستیزی 
مردم ایران است و تا زمانی که آمریکا در حال توطئه و دسیسه بر علیه 
ملت ایران و سایر ملت ها باشد، همچنان مصداق استکبار جهانی است. 
رییس اداره فرهنگ وارشاد اسلامی شاهرود هم در این نشست ضمن 
خیر مقدم حجه السلام و المسلمین حسین پور مسئول ستاد و رئیس 
شورای هماهنگی تبلیغات شهرستان گفت : ١٣ سیزده آبان روز تجلی 
دوباره ، ش��جاعت ، روز دانش آموز اس��ت ، همه باید به همراه  دانش 

آموزان و جوانان در این همایش بزرگ شرکت نمائیم . 

استاندار آذربایجان  شرقی:

رسانه ها می توانند برای موفقیت رویداد تبریز ٢٠١٨ نقش بسیار مهمی را ایفا کنند

نشست  مدیرکل و معاونین مالیاتی با هیات نمایندگان اتاق بازرگانی اصفهان 

بررسی راهکارهای اجرایی مسائل مالیاتی فعالان اقتصادی استان اصفهان

همکاری اداره فرهنگ و ارشاد اسلامی شاهرود با شورای هماهنگی تبلیغات اسلامی درراستای برگزاری روز13 آبان 

ارائ��ه ام�روز-   فرص�ت  خبرن�گار   ارومی�ه- 
 آم��وزش ه��اي جدی��د و تخصص��ي نوی��ن مرتبط با 
مقوله س��الم س��ازي و تضمی��ن کیفیت آب ش��رب به 
منظ��ور افزای��ش به��ره وری وب��الا بردن ت��وان علمی 
وکاربردی کارشناس��ان وعوامل دس��ت اندرکار ازاهداف 
برگ��زاری این کارگاه آموزش��ی یک روزه ب��ود.  دراین 
کارگاه آموزش��ی که باحضور کارشناس��ان و پیمانکاران 
 کنت��رل کیفي مدیری��ت های آب وفاضلاب روس��تایی 
شهرس��تان های استان برگزارشد، سالم سازی وتضمین 

کیفی��ت آب به عنوان یکی از وظایف مهم ش��رکت آب 
وفاضلاب روس��تایی مورد بحث وبررسی قرار گرفت باز 
آموزي و آش��نایي با مفاهیم تئ��وري و علمي نحوه کار 
در آزمایش��گاه هاي میکروبیولوژي، آنالیز شیمیایي آب 
و آزمایشگاه سیار و همچنین آشنایي با سامانه مدیریت 
اطلاعات آزمایش��گاه )LIMS( و اص��ول راهبردي آن، 
آش��نایي با الزامات دس��تگاه GPS نصب شده بر روي 
خودروهاي آزمایشگاه س��یارازدیگر مباحث مطرح شده 

دراین کارگاه آموزشی بود.

 برگزاری کارگاه آموزشی آشنایي با اصول کنترل کیفیت و بهداشت آب 
درمدیریت امور آب و فاضلاب روستایی شهرستان مهاباد

اندیش�ه - جباری- شهردار و رئیس شورای اسلامی 
اندیش��ه  دربازدی��د میدانی از ش��هر ، اقدام به بررس��ی 
مسائل ش��هروندان کردند. بهروز کاویانی شهردار اندیشه 
به همراه صادق جعفری رئیس شورای اسلامی و مرتضی 
بهرامی دیگر عضو ش��ورا، از محلات سطح شهر بازدید و 
با س��اکنین این محلات دیدار کردند. بنا بر این گزارش، 
در ای��ن بازدید که با اس��تقبال ش��هروندان و در پی آن 
تحسین ش��هردار از سوی س��اکنین محلات مواجه شد، 
بهروز کاویانی با بیان اینکه هدف مدیریت ش��هری، فقط 

و فقط کار و تلاش شبانه روزی در راستای ارائه خدمات 
ارزنده و درخور ش��أن به مردم اندیش��ه می باشد، گفت: 

مجموعه ش��هرداری با پش��تکار زیاد و بطور شبانه روزی 
خدمتگزار شهروندان محترم بوده و ما تمامی تلاش خود 
را در جه��ت بهبود کیفیت خدمات و رفع نیازهای مردم، 
بص��ورت فرات��ر از حد توان، بکار خواهی��م برد همچنین 
ایش��ان در بازدی��د ازب��ازار روز نگین واق��ع در فاز ٣، از 
نزدیک با مشکلات کس��به این بازار آشنایی پیدا کردند. 
در آخر، کاویانی) ش��هردار اندیش��ه (  دستورات لازم در 
جه��ت رفع نیازها و بررس��ی مس��ائل مطرح ش��ده را به 

عوام��ل مربوط��ه، ص��ادر نم��ود.

بهروز کاویانی، شهردار اندیشه :

همتی مضاعف برای آبادانی و رضایت عمومی 

تبریز - ماهان فلاح- ش��هردار منتخب تبریز، رسانه ها را موتور 
محرکه  توسعه  شهر خواند و گفت: این رسانه ها هستند که می توانند 
مطالب��ات مردمی را از مس��ئولان مربوطه پیگیری کنند. به گزارش 
خبرن��گار ما در تبریز، دکتر ایرج ش��هین باهر در حاش��یه  بازدید از 
نهمین دوره   نمایش��گاه مطبوعات در گفت وگو با خبرنگاران عنوان 
کرد: خوشبختانه بعد از سال ها وقفه، نمایشگاه مطبوعات امسال برگزار 
ش��ده و امیدوارم رس��انه ها از این فرصت پیش آمده جهت برقراری 

ارتباط با مردم استفاده کنند. وی با تاکید بر ضرورت تعامل دو سویه 
بین رسانه ها و مس��ئولان، خاطرنشان کرد: این رسانه ها هستند که 
می توانند مطالبات مردمی را از مس��ئولان مربوطه پیگیری کرده و 
موجبات توسعه  شهر و کشورمان را فراهم کنند. شهین باهر با اشاره به 
این که تفاوتی بین رسانه ها قائل نیستم، یادآور شد: در نظر دارم با دید 
یکسان به رسانه ها نگاه کرده و اگر هم کاری از دستم برمی آید برای 

رفع مشکلاتشان انجام دهم.

شهردار منتخب تبریز:

خوشبختانه بعد از سال ها وقفه، نمایشگاه مطبوعات امسال برگزار شد

رئیس دانشگاه علوم پزشکی مازندران : 
برنامه  ریزی راهبردی ، تصویر رسمی آینده سازمان است

ساری - دهقان - رییس دانشگاه علوم پزشکی مازندران، طی ابلاغی به معاونین 
خود، برنامه های استراتژیک برای چهار سال آینده معاونت هاي دانشگاه را با عنایت 
انتصاب و تداوم خدمت خواستار شد . دکتر سید عباس موسوی رییس دانشگاه علوم 
پزشکی مازندران، طی ابلاغی به معاونین خود ، ارایه و معرفی برنامه هاي استراتژیک 
براي چهار س��ال آینده معاونت هاي دانش��گاه را با عنایت انتصاب و تداوم خدمت 
خواستار ش��د . دکتر موسوی در این ابلاغیه با توجه به اهمیت تدوین راهبردهای 
دانش��گاه با لحاظ اسناد بالا دستی و ماموریت های دانش��گاه در حوزه سلامت آورده است : ضروری است تا تمامي معاونتهاي 
دانشگاه در سریعترین زمان ممکن با تهیه و تدوین برنامه راهبردي آن حوزه ، از وجود مدیران یا کارشناسان توانمند خود در 
کارگروه تدوین برنامه استراتژیک دانشگاه استفاده نمایند.  رییس دانشگاه علوم پزشکی مازندران اضافه کرد: برنامه ریزی راهبردی 
یا استراتژیک فرآیندی سازماني است که براي تعریف راهبرد سازمان و تصمیم گیري براي چگونگي یافتن منابع مورد نیاز براي 

رسیدن به مقصود صورت مي گیرد. 

 مجوز انعقاد قرارداد احداث تاسیسات نمک زدایی مجتمع 
B.O.O فجر در گلستان به روش

گرگان- خبرنگار فرصت امروز- به گزارش روابط عمومی وآموزش همگانی شرکت آب وفاضلاب روستایی استان گلستان مجوز 
انعقاد قرارداد اجرای طرح احداث تاسیس��ات نمک زدایی فجر )6( نوار مرز گنبد به روش B.O.O  از س��وی رئیس هیئت مدیره و 
مدیرعامل شرکت مهندسی آب و فاضلاب کشور صادر شد.رئیس هیئت مدیره و مدیرعامل شرکت آبفار گلستان با اعلام این خبر 
افزود : این پروژه که در محدوده فجر 6 از مجتمع نوار مرزی گنبد انجام می گردد تا پایان قرارداد تامین آب شرب به ظرفیت ١55٠ 
متر مکعب در شبانه روز را برای روستاهای هوتن و کرند به صورت شبکه توزیع و تامین آب شرب ١١ روستای منطقه نوار مرز به 
صورت ناوگان تانکر در برنامه خواهد داشت .  مهندس شکیبافر برآورد اجرای پروژه فوق را 6٢٠٠٠ میلیون ریال برشمرد و اظهار 
داشت: در قراردادهای B.O.O  سرمایه گذار طی یک قرار داد بلند مدت ، در ازای سرمایه گذاری و بهره برداری ، تامین آب را برای 

مدت زمان مشخص شده تعهد می نماید و سرمایه پذیرنیز خرید آب بر اساس بهای تمام شده را تضمین می نماید.

مدیر دفتر رودخانه ها و سواحل شرکت آب منطقه ای گلستان خبر داد
خاتمه عملیات دیواره سازی و ساماندهی رودخانه النگدره در محدوده زنگیان

گرگان- خبرنگار فرصت امروز- مدیر دفتر رودخانه ها و سواحل شرکت آب منطقه ای گلستان از عملیات ساماندهی و لایروبی 
رودخانه النگدره گرگان در محدوده روستای زنگیان خبر داد.به گزارش روابط عمومی شرکت آب منطقه ای گلستان، مهندس شجاع 
 ش��فیعی اظهار کرد: به منظور تثبیت بستر و س��اماندهی دیواره های رودخانه النگدره در محدوده روستای زنگیان با اعتبار حدود 

٨٠٠ میلیون ریال و حجم کاری 4١ متر در انتهای خیابان نیایش ١ روستای زنگیان خاتمه یافت.

روستاهای استان قزوین مشکلی برای سوخت زمستانی ندارند
قزوین- خبرنگار فرصت امروز- مدیر شرکت پخش فرآورده های نفتی منطقه 
قزوین گفت: با برنامه ریزی های به عمل آمده از تابستان گذشته و رایزنی های انجام 
ش��ده، هیچ یک از مناطق روستایی استان با مشکل سوخت زمستانی روبرو نخواهند 
بود.  مسعود شرفی افزود: همه ساله و قبل از آغاز فصل زمستان نامه نگاری و نشست 
 های متعددی با فرمانداران، بخش��داران، آموزش و پرورش و بهداشت و درمان جهت 
ذخیره س��ازی سوخت زمستانی در مناطق مختلف روستایی به عمل می آید و برای 
امسال نیز از مرداد ماه گذشته اقدام های لازم در این زمینه صورت گرفته است. به گفته وی، طی مدت یاد شده از سوی عاملان 
فروش، 6 میلیون و ٢5٠ لیتر نفت سفید بین روستاییان قزوینی توزیع شده است. شرفی، میزان مصرف روزانه سوخت نفت سفید در 
استان را ٣5 هزار لیتر اعلام و یادآور شد: برای اطمینان از ذخیره سازی مناسب سوخت زمستانی برای روستاییان، به عاملان فروش 
اجازه ذخیره سازی تا ٨٠ هزار لیتر سوخت داده شده و برای تسویه حساب نیز تا پایان سال جاری به آنان فرصت داده شده است. وی 
ادامه داد: با توجه به اینکه فاصله دورترین نقطه مناطق روستایی تا مرکز شهرستان حدود ١5٠ کیلومتر است، در صورت بارندگی و 

بارش ها، قادر به تامین سوخت در این نقاط نیز خواهیم بود.

مدیرعامل شرکت برق منطقه ای خوزستان خبر داد
سرمایه گذاری کلان صنعت برق در شوش و دزفول 

 اهواز – شبنم قجاوند - مدیر عامل شرکت برق منطقه ای خوزستان گفت: قطار توسعه صنعت برق در خوزستان به حرکت 
در آمده و پروژه های بزرگی در این شرکت برای شهرهای شوش و دزفول جهت پایداری بیشتر این انرژی حیاتی دیده شده است. 
محمود دش��ت بزرگ که به همراه معاونان و مدیران این ش��رکت از شهرستان های شوش و دزفول بازدید کرده بوده ، در جلسات 
جداگانه ای در فرمانداری های این شهرستان ها اظهار داشت : برای توسعه شبکه برق شهرستان شوش تمهیدات ویژه ای اندیشیده 
شده که شامل احداث چهار پست برق با ظرفیت های مختلف است. وی ادامه داد: این پست ها شامل احداث پست برق ١٣٢ کیلو 
ولت دشت اوان در بخش فتح المبین، پست برق ٣٣/١٣٢ کیلوولت دانیال با ظرفیت ١٠٠مگاولت آمپر و پست برق ٣٣/١٣٢ زیگورات 
با ظرفیت 6٠ مگاولت آمپر می باش��ند که امیدواریم این طرح ها در نیمه اول س��ال 97 به بهره برداری برسند. دشت بزرگ حجم 
سرمایه گذاری این سه پروژه را حدود4٨٠ میلیاردریال از محل منابع داخلی عنوان کرد و افزود: در کنار ساخت این سه پست برق 
در شهرستان شوش که در افق کوتاه مدت محقق می شوند ، مطالعات یک پست 4٠٠ کیلوولت در بخش فتح المبین انجام شده که 
اجرای این پروژه پایداری برق در شهرهای منطقه دشت آزادگان و اندیمشک را نیز به دنبال دارد. وی گفت: این پست برق به ظرفیت 
4٠٠ مگاولت آمپر طراحی شده و امکان توسعه آن نیز وجود دارد، همچنین حدود 4٠ کیلومتر خط انتقال نیرو خواهد داشت و اعتبار 
احداث آن حدود یک هزار و 5٠٠ میلیارد ریال است. همچنین دشت بزرگ تصریح کرد: در صورتی که مشکل زمین های مورد نیاز 
 GIS این شرکت در منطقه حل شود، در زمان های مقرر پروژه های پست و خط ١٣٢ کیلو ولت چغامیش، سردشت و دو پست

)رودبند و جمهوری( درون حوزه شهری دزفول اجرا وبه بهره برداری می رسند. 

برنامه های هفته پدافند غیر عامل در اداره کل راه و شهرسازی بوشهر تشریح شد
بوشهر- خبرنگار فرصت امروز- رئیس اداره مدیریت بحران وپدافند غیر عامل اداره کل راه و 
شهرسازی استان بوشهر برنامه های هفته پدافند غیر عامل اداره کل را تشریح کرد. به گزارش روابط 
عمومی اداره کل راه و شهرسازی استان بوشهرمهندس قاسم مسعودی اظهارداشت : هفته سراسری 
پدافند غیر عامل سال 96با شعار پدافند غیر عامل مصونیت بخشی با عزم ملی و مدیریت جهادی از 
روز شنبه6آبان ماه شروع وتا روز جمعه ١٢ این ماه ادامه دارد. مسعودی گفت:چاپ بروشورآموزشی 
با عنوان پدافند غیر عامل و مصونیت بخشی ،طراحی و چاپ پوستر با هدف اطلاع رسانی و آموزش 
ش��هروندی و چاپ و نصب بنرعناوین روزهای هفته درب ورودی ساختمان١و٢،درج شعارهای هفته پدافند غیر عامل در سربرگ 
مکاتبات اداری در طول هفته را بخشی ازاقدامات این اداره کل در این هفته عنوان کرد.مسعودی ادامه داد:در این هفته دوره آموزشی 
اصول و مبانی پدافند غیر عامل در سالن جلسات ساختمان شماره ١اداره کل در تاریخ 96/٨/9 برگزار می گردد. مسعودی در ادامه از 
شرکت مدیرکل راه و شهرسازی و مدیریت بحران اداره کل در همایش تخصصی پدافند پرتوی که با حضور استاندار بوشهر و رئیس 

پدافند غیر عامل استان برگزار می شود خبر داد. 

کسب رتبه اول مخا برات منطقه مرکزی درترابرد پذیری
اراک- مینو رستمی- مخا برات منطقه مرکزی درارزیابی شرکت ارتباطات سیار در ترابرد مشترکین اپراتورهای رقیب موفق 
 به کس��ب رتبه اول کش��وری گردید. برپایه این گزارش درطبق ارزیابی شرکت ارتباطات سیار ،مخا برات منطقه مرکزی در ارزیابی 

شش ماهه اول سال 96 در ترابرد پذیری موفق به کسب رتبه اول کشوری گردید .

کارگروه امور بانوان و خانواده شهرستان ملارد تشکیل جلسه داد
ملارد- مژگان علیقارداشی-  چهارمین جلسه کارگروه امور بانوان و خانواده شهرستان ملارد به ریاست مجتبی شاهقلیان معاون 
سیاسی انتظامی فرمانداری و با حضور چراغی کارشناس امور بانوان فرمانداری و نمایندگان بانوان در دستگاه های دولتی و غیر دولتی برگزار 
شد. شاهقلیان معاون سیاسی انتظامی فرمانداری شهرستان ملارد در این جلسه با بیان اینکه مهار و کنترل آسیب های اجتماعی یکی از 
اولویت های برنامه ششم توسعه است، گفت: در این برنامه  وظایف دستگاه های اجرایی به  طور مجزا مشخص و تقسیم وظایف شده است. 
شاهقلیان خطاب به بانوان حاضر در جلسه اظهارداشت: شما نه تنها به عنوان نماینده ادارات بلکه به عنوان نماینده همه زنان این شهرستان 
باید شناخت از جایگاه واقعی خود، با مطالعه و آشنایی با قوانین برنامه ششم توسعه، مطالبه گر جایگاه واقعی بانوان در همه بخش های 
سیاسی و اجتماعی در این برنامه باشید. معاون فرماندار ملارد از بانوان کارشناس ادارات شهرستان خواست تا با رصد لایه های مختلف 
اجتماعی، مسائل و آسیب های مربوط به  این حوزه را شناسایی و به وسیله ابزارها و امکاناتی که در اختیار دارند در خصوص رفع  مسائل 
و انعکاس جایگاه آنان کوشا باشند. وی در ادامه به اعطای تسهیلات با سود کم بهره  از سوی دولت با تشکیل تعاونی ها در روستاها اشاره 
کردوگفت: بانوان می توانند از این ظرفیتی که دولت در سطح روستاها برای توانمندسازی روستائیان در نظر گرفته است استفاده کنند. 



قب��ل از اینک��ه به نق��ش مدیر ف��روش در حداکثر 
بهره از نیروی فروش بپردازیم، بهتر اس��ت سه مورد 
از تعاریف متعددی را که در اختیارداریم خاطرنش��ان 

سازیم: 
- مارکتین��گ عبارت اس��ت از فرآیند مدیریتی که 
مس��ئول شناسایی، پیش بینی، ایجاد و برآورده کردن 

نیازهای مشتری به طور مفید است. 
تلاش��ی  از  اس��ت  عب��ارت  عموم��ی  رواب��ط   -
برنامه ریزی ش��ده و حفظ ش��ده برای برقراری و حفظ 
حسن نیت و درک متقابل بین سازمان و ارباب رجوع. 
- ف��روش عب��ارت اس��ت از تحقی��ق )همه جانبه(، 
برنامه ریزی، ارائه با حداکثر التزام و مش��ارکت پیگیر، 
پاسخ به سوالات و انتقادات و متقاعد کردن انتظاراتی 
مبن��ی بر اینکه مزای��ای محصولات و خدمات ش��ما 
نیازهای آنان را بهتر از رقبای ش��ما برآورده می کند و 

در مقابل پول ارزش ارائه می دهد. 
به گ��زارش هورمون��د، کتاب های درس��ی مختلف 
تعاری��ف گوناگون��ی را به کار می برند و ممکن اس��ت 
بخواهید آنها را اص��لاح کنید تا برای موقعیت خاص 
خودتان مناس��ب ش��وند. مهم نیس��ت که شما آن را 
چگون��ه اصلاح کنید، تأکید را روی ش��رایط مختلف 
تغییر دهید یا آن را مجددا تعریف کنید. قطعا  مسئله 

مهم این اس��ت که نیروی فروش ش��ما در چه حد از 
عهده این ش��رایط برمی آید؟ فردی؟ تیمی؟ اگر آنها 
به خوبی از این شرایط برنیایند، در آن صورت مشکل 
از جانب شماس��ت! لااقل این مسئولیت شماست که 
ای��ن وضعی��ت را جبران کنی��د. پس این امر نش��ان 
می دهد که ش��ما وقت و تلاش خ��ود را چگونه و در 

کجا صرف می کنید. 
پس یکی از نخستین وظایف حل مشکلات است، با 

استفاده از روشی منطقی: 
- اولا آگاه باشید که مشکل وجود دارد. 

- ماهیت دقیق مشکل را به نحوی که آن را مشاهده 
می کنید تعریف کنید. 

- اقدام��ی فوری، هرچند موقتی، برای پیش��گیری 
مشکل به کاربندید. 

- تم��ام حقای��ق و اطلاعات مرب��وط را جمع آوری 
کنید. 

- حقایق و اطلاعات را تجزیه وتحلیل کنید. 
- در صورت لزوم مسئله را دوباره تعریف کنید. 

- راه حل ه��ای احتمالی دیگ��ر را برای اقدام یا حل 
مشکل تعیین کنید. 

- نتیجه احتمالی راه حل های دیگر را ارزیابی کنید. 
- بهتری��ن راه ح��ل را انتخ��اب و اقدام مناس��ب را 

به کاربندید. 
- به طور مداوم نتایج را نظارت و موردسنجش قرار 

دهید. 
- در صورت لزوم اصلاحات و تغییرات لازم را انجام 

دهید. 
ممکن است لازم شود که در طی این فرآیند، جهت 
اطمینان از اینکه بهترین تجزیه وتحلیل انجام ش��ده و 
بهترین راه حل برای کسب نتایج مطلوب، اعمال شده 

است به عقب برگشته و موضوع را مرور کنید. 
ازاین رو ش��ما نی��از دارید که نق��اط ضعف و قوت 
هر ی��ک از نیروهای ف��روش خود را بشناس��ید. این 
امر یعنی برنامه مس��تمر جهت آم��وزش و بهبود هر 
ش��خص، درعین حال بهبود دادن کلی قابلیت اجرایی 
تیم. مهم نیس��ت ک��ه چند نفر از افراد فروش��نده یا 
مدیر فروش در نهایت به شما گزارش می دهند و مهم 
نیس��ت که ساختار سلس��له مراتب یا نمودار سازمانی 
شما چه چیزی ممکن اس��ت باشد… شما به همان 

اندازه خوب هستید که افراد همکار شما. 
قبلا رسم بود که می گفتند شما تنها به اندازه نتایج 
دیروزتان خوب هس��تید، اما س��رعت سیس��تم های 
ارتباطی مدرن به گونه ای اس��ت که احتمالا باید گفت 

که شما فقط به اندازه نتایج فردایتان خوب هستید. 

نقش مدیر فروش در حداکثر بهره از نیروی فروش

مدرسه مدیریت

برای مطالعه 820 پرسش و پاسخ قبلی مطرح شده در کلینیک کسب و کار می توانید به سایت clinic.forsatnet.ir مراجعه کنید.

پاسخ کارشناس: بی تردید استفاده از فناوری های نوین 
علمی می تواند رشد و توسعه شرکت شما را سریع تر فراهم 
کند. رایانش ابری باعث س��هولت و سرعت در استفاده از 
منابع رایانشی مثل شبکه ها و سرورها و فضای ذخیره سازی 
و برنامه های کاربردی و س��رویس های اینترنتی می شود. 
ش��رکت ش��ما با اتصال به ش��بکه رایانش ابری می تواند 
ثمرات خوبی را برای ش��ما فراهم کند: نخس��تین مسئله 
کاهش هزینه سازمانی است، زیرا با استفاده از رایانش ابری 
ش��ما نیاز به نیرو برای نصب و به روزرسانی نرم افزارنصب 
و مدیریت سرور های پست الکترونیکی یا مدیریت فایل یا 

پش��تیبان گیری ندارید. همچنین شرکت شما نیاز ندارد 
ک��ه همواره ب��رای پیش��برد کار، نرم افزارتخصصی بخرد، 
زیرا خدمات ابری به صورت منظم به روز می ش��وند و شما 
می توانید با اس��تفاده از آخرین فناوری های نوین به رشد 
و توسعه شرکت فکر کنید. پیشنهاد مدیر  آی تی شرکت 
شما بسیار حرفه ای و تخصصی است. شما الان در شرکت 
خود اگر از س��رور تخصصی استفاده می کنید طبعا برای 
این سرور هزینه کردید و بخشی از فضای شرکت را به آن 
اختصاص دادید و قطعا یک نفر مس��ئول این سرور است، 
اما با استفاده از رایانش ابری شما نه نیازی به سرور دارید و 
نه نیروی اضافه برای حفظ و نگهداری و احتمالا تعمیرات. 
رایانش ابری به شما و کارکنان شما این امکان را می دهد 

ک��ه به  راحتی با دس��تگاه ها و کامپیوتره��ای مختلف به 
نرم افزارها و داده ها دسترسی داشته باشید. چون خدمات 
ابری مبتنی  بر مرورگر وب هستند و شما می توانید حتی با 
دستگاه های متحرک مانند تبلت  و گوشی  هوشمند نیز از 
آنها استفاده کنید. بی تردید در سال های آینده شرکت ها 
با استفاده از فناوری های نوین از جمله رایانش ابری ضمن 
کاهش هزینه های سربار به رشد و توسعه کسب و کارخود 
س��رعت می دهند و راه را برای ایجاد ارتباط با شبکه های 
جهانی و مراودات و معاملات جهانی در بس��تر وب فراهم 
می کنند. شما از همین امروز فرصت را غنیمت بشمارید 
و از خدمات رایانش ابری یکی از ش��رکت های ارائه کننده 

استفاده کنید. 

خدمات رایانش ابری

پرسش: مدیر یک شرکت تولیدی هستم و چندی است که مدیر آی تی شرکت پیشنهاد استفاده از خدمات رایانش ابری 
را می دهد. به نظر شما رایانش ابری چه فوایدی دارد؟  کلینیک‌کسب‌و‌کار

دلنوشته های یک کارآفرین )52(
با برنامه و مطالعه کارت را شروع کن

س��ال های دور یه روز یکی از دوس��تان قدیمی تو 
عال��م جوونی فکری به س��رش زد و گف��ت می خوام 
ک��راوات تولید کن��م. کمی طراحی بلد ب��ود و کار را 
ج��دی گرفت و رفت س��راغش. اول از همه یه برآورد 
ک��رد که چقدر باید برای یه ک��راوات هزینه کنه بعد 

پارچه شو از کجا بخره. 
هر چقدر میزان آشنایی ات با تهدیدهای کار بیشتر 
باش��ه درصد ریس��ک مالی ات کمتره. اصولا در ایران 
افرادی ورشکس��ته می شن که به تهدیدهای کار هیچ 
توجهی ندارن. رقبا را نمی شناسند. شناخت خوبی از 
م��کان و زمان فعالیت ندارند. با ذوق و س��لیقه افراد 
آشنا نیستند. یک ژاپنی یا آلمانی اگر بخواد یک میز 
س��اده بسازه همه عناصر داخلی و خارجی را به دقت 

بررسی می کنه. 
 دوستم تعریف می کرد که دهه 70 به اتفاق مادرم 
ب��ه آلمان رفتیم تا به برادرم س��ر بزنیم. طبقه بالایی 
آپارتم��ان برادرم یک اتریش��ی الاصل زندگی می کرد 
ک��ه س��ال ها در زمین��ه صنعت فعال ب��ود و روزهای 
بازنشس��تگی را می گذارند یک روز پس��ر برادرم از او 
خواس��ت تا برای او طراحی س��اخت یک چهارپایه را 

انجام بده.
 ش��اید باورتان نشه که این برخلاف ما ایرانی ها که 
بلافاصله می��خ و چکش بر می داریم و یک چهار پایه 
درب و داغان درس��ت می کنی��م اول ماکت اونو روی 
کاغذ کش��ید و بعد آن را به 17 جزء تقس��یم کرد و 
وس��ایل و ابزار هر کدوم را مشخص کرد. بعد برای هر 
ی��ک از اجزا برآورد مالی کرد. هزینه ها را یک به یک 
نوشت و بازه زمانی ساخت را محاسبه کرد. بعد از دو 
روز ب��رادرم بهش مراجعه کرد تا از وضعیت س��اخت 

خبر بگیره.
 ایش��ون با لبخند گفتند. ب��ا تحقیقی که من انجام 
دادم شما اگر یک چهار پایه فلزی با کمر شکن خوب 
بخرید برای شما کمتر هزینه می شه. اختلاف قیمتی 
ک��ه آن زمان گفته بود به پول ایران چیزی در حدود 

2هزار تومان بود. 
ب��رادرم می گف��ت م��ن ت��ازه فهمیدم واقع��ا علت 

پیشرفت آلمانی ها در چه بود. 
برای هر کاری محاس��به دقیق ریاضی وار داشتند و 
اگر محاسبات به نفع آنها نبود کار را انجام نمی دادند، 
ب��ه همین خاطر آلمان پ��س از جنگ جهانی دوم به 
ی��ک قطب و ق��درت مالی جهان تبدیل می ش��ه، اما 
هن��وز خیلی از س��رمایه گذاران ایرانی ب��ه تحقیق و 

مطالعه هیچ علاقه نشان نمی دهند. 
سال ها قبل مشاور بازاریابی و فروش مدیرعامل یک 
ش��رکت صنعتی بودم که قفل کلاسور و زونکن  تولید 

می کرد. 
در مدتی که با آنها همکاری می کردم نتوانستم آن 
ش��خص مدیرعامل را که میانس��ال نیز بود قانع کنم 
که ش��ما قبل از خرید هر چیز نیاز به واحد تحقیقات 

دارید.
 ایش��ان همیش��ه اصرار می کردند که ما به فروش 
بیشتر فکر می کنیم و من اصرار می کردم تا شما واحد 
تحقیقات را فع��ال نکنید هیچ آمار و ارقام درس��تی 
ندارید، به همین خاطر همه محاس��بات شما اشتباه 
از کاردر می��اد، ام��ا ایش��ان با ذهنیت س��نتی تصور 
می کردن��د می توانند کارخانه در حال ورشکس��تگی 
را ب��ا تعویض هر ماه مدیر فروش از به گل نشس��تن 

نجات دهند. 
اما تا زمانی که من به عنوان مشاور با ایشان همکاری 
می کردم این موفقیت حاصل نشد، برای اینکه بعضی 
از مدیران حتی در انتخاب مش��اور هم سعی می کنند 
ادای آدم های مدرن را در بیاورند. وقتی شما کسی را 
به عنوان مش��اور انتخاب می کنین باید به رأی و نظر 

او احترام بگذارید. 
کس��ب و کار زمانی به س��ود می رس��ه ک��ه قاعده و 
قانون کار رعایت بش��ه. تو اگه می خوای یه کاری راه 
بن��دازی و پس از مدتی با اون کس��ب و کار زندگی ات 
رو بگذرونی و حس��ابی پول در بیاری یکی از راه های 
موفقی��ت تو در کس��ب و کارت شناس��ایی فرصت ها و 

تهدیدها و نقاط ضعف و قوت کارت است. 
اگه با برنامه و مطالعه و شناس��ایی و کار رو ش��روع 
کنی و آهس��ته و پیوس��ته بری و فکر یه شبه پولدار 
ش��دن به س��رت نباش��ه ش��ک نکن بعد از یه مدت 

کوتاهی نتیجه موفقیت کارت رو می بینی. 
تهدیدها رو بش��ناس و فرصت ها رو خوب رصد کن 
و ازش استفاده کن. نقاط ضعف کار رو بشناس و اونا 
رو ب��ه نقاط قوت تبدیل کن بعد کارت رو درس��ت و 

حسابی شروع کن. 
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 روزنامه فرصت امروز براساس رتبه بندی وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی
با امتیاز 61/63، رتبه هشتم روزنامه های بخش خصوصی کشور را داراست.

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

چاپ: شرکت هم میهن توزیع: نشر گستر امروز
آدرس: میرزای شیرازی- نبش کوچه چهارم - پلاک 68- واحد 4

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

اگر کارآفرینی پرمشغله هستید، 
این ورزش ها را فراموش نکنید! 

در این مطلب به معرفی و ش��رح فواید چند ورزش 
س��اده اما تأثیرگذار، خصوصا در بهبود عملکرد افراد 

پرمشغله، می پردازیم. 
همه م��ا از فواید زیاد ورزش کردن آگاه هس��تیم. 
فوایدی مانند کاهش وزن، تنظیم قند، فشار و چربی 
خ��ون. علاوه ب��ر این ها، ورزش بی��ن اعصاب و مراکز 
عصب��ی هماهنگی ایج��اد می کن��د و موجب تقویت 
اعصاب می شود که این تقویت اعصاب انجام کارهای 

فکری را آسان تر می کند. 
م��ا در موارد زی��ادی تصمیم می گیری��م به صورت 
مداوم ورزش کنیم، اما به دلیل کار و مش��غله زیاد از 

آن صرف نظر می کنیم. 
نمونه بارز این مورد، توسعه دهندگان و کارآفرینان 
با حج��م کاری زیاد هس��تند. خیلی از ای��ن افراد با 
افزایش حج��م کاری، ورزش را کن��ار می گذارند، اما 
نمی دانند که ورزش کردن چقدر به موفقیت ش��غلی 

آنها کمک می کند. 
در ای��ن نوش��تار قصد داریم چند ورزش س��اده اما 

تأثیر گذار در این زمینه را معرفی کنیم: 

شنا 
به گزارش نوپانا، شنا یک ورزش لذت بخش با فواید 
زیاد است. این ورزش فواید زیادی برای دستگاه های 
مختلف ب��دن دارد. برای مثال باع��ث تنظیم تنفس، 
تثبیت فش��ار خ��ون و کاه��ش ضربان قل��ب هنگام 
خواب و فعالیت می ش��ود. شنا باعث آرامش می شود 
و خس��تگی جس��مانی را ک��ه باع��ث چ��رت زدن و 
خواب آلودگی می شود برطرف می کند. همچنین تمام 
ماهیچه های بدن را به کار می اندازد و تقویت می کند. 
پس این ورزش برای توس��عه دهندگان و کارآفرینان 
که بیشتر مواقع پشت سیستم یا میز کار خود هستند 

بسیار مفید است. 

دویدن
دویدن به کاهش استرس و خطر ابتلا به افسردگی 
کم��ک می کند و باعث احس��اس موفقیت می ش��ود 
که برای کارآفرینان بس��یار مفید اس��ت. همچنین به 

تناسب اندام و سلامتی  آنها کمک می کند. 

دوچرخه سواری
اس��ت  مفرح��ی  بس��یار  ورزش  دوچرخه س��واری 
ک��ه فواید بس��یار زیادی نیز دارد. این ورزش ترش��ح 
اندورفی��ن در مغز را افزایش می دهد که باعث کاهش 
اس��ترس و تقوی��ت روحیه می ش��ود و ذه��ن را آرام 
می کند. همچنین یک ورزش مناس��ب برای تناس��ب 

اندام و کاهش وزن است. 

معرفی استارت آپ

نوشدارو

سایت جامع مشاوره ازدواج و خانواده
نام استارتاپ: برتریاب

bartaryabe. com :وب سایت
سال تأسیس: 1۳۹۶

موضوع: راهنمای جامع و کامل مش��اوره ازدواج و 
خانواده

توضیح بیش�تر: س��ایت برتریاب نخستین سایت 
در زمینه فعالیت های مشاوره ای و آموزشی به زوج ها 
و خانواده ها اس��ت و در زمینه های خش��ونت خانگی، 
مس��ائل طلاق، مش��کلات مالی و مش��اوره های قبل 
از ازدواج، زوج درمان��ی و… فعالی��ت می کن��د. تمام 
فعالیت های س��ایت دوجانبه اس��ت. آم��وزش همراه 
با مش��اوره و پاس��خ دادن به مش��کلات کاربران. ما با 
قرار دادن تست ها و آزمون های تخصصی سطح مالی، 
مقدار خشونت خانواده، ارتباط سالم و خیلی چیزهای 
دیگ��ر زوجی��ن را تخمین می زنیم و به آنها مش��اوره 

می دهیم. 

پارسا امیری
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تلاش کم سابقه فرانسوی ها برای تجارت با ایران
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