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برآورد نهادهای بین‌المللی از وضعیت اقتصادی ایران

دورنمای اقتصاد ایران 
در سال جدید

فرصت امروز: نهادهای بین‌المللی همچون بانک جهانی و صندوق بین‌المللی پول در پیش‌بینی خود از شرایط 
اقتصادی ایران در سال جدید به‌طور مشترک بر این نظر هستند که نرخ رشد اقتصادی کمتر از ۴ درصد است. 
با اینکه بانک جهانی نرخ رشد اقتصادی ایران در سال 2018 را طبق برآورد خود در ماه ژوئن سال 2017 رقم 
4.1 درصد پیش‌بینی کرده بود، اما در ابتدای س��ال 2018 با کاهش 0.1 درصد اعلام کرد که در پایان این س��ال 
نرخ رش��د اقتصادی 4درصد خواهد بود. اما برآوردهای صندوق بین‌المللی پول از نرخ رش��د اقتصادی ایران کمتر 
از پیش‌بینی‌های بانک جهانی است. این نهاد بین‌المللی پیش‌بینی کرده است که نرخ رشد اقتصادی ایران در...

وضعیت نه‌چندان به‌سامان بازار ارز و سکه در روزهای ابتدای سال

جولان دلار، تبعیت سکه
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دستمزد ۸۲درصد از کارگران زیر یک میلیون و ۴۰۰ هزار تومان

بلاتکلیفی دستمزد ۷۰درصد کارگران

10  ویژگی کارآفرینان جهانی
5 راز موفقیت در کسب‌وکار 

اهمیت پرهیز از تبعیض جنسیتی در بازاریابی مدرن
توصیه‌ های شغلی برای شروع سال جدید

۸ تکنیک قدیمی برندینگ که امروزه نیز به کارتان می‌آیند
برندها چگونه با مشتریان ارتباط عاطفی برقرار می‌کنند؟

8 تا 16

مدیریت و کسب‌و‌کار

 تیم کوک سیاست‌های
حریم خصوصی فیس‌بوک را 

مورد انتقاد قرار داد

3
بازار مسکن پس از پنج سال رکود، توانست در ماه‌های پایانی 

سال 96 وارد دوره رونق شود و در دو حوزه »تعداد 
معاملات« و »میانگین قیمت«، افزایش قابل...

نگاهی به دورنمای بازار مسکن در سال پیش‌رو

 مسکن 97 در دوراهی
تداوم رونق و بازگشت رکود

یادداشت
رشد اقتصاد ۹۷ چه 

پیش‌شرط‌‌‌‌‌‌هایی نیاز دارد؟ 

بهب��ود فض��ای کس��ب‌وکار، 
خروج از رکود و ایجاد اش��تغال 
در جامع��ه و در آخ��ر بح��ث 
مب��ارزه با فس��اد و قاچاق کالا 
اقتص��ادی  اولوی��ت  در  بای��د 
دولت در س��ال 97 قرار بگیرد. 
از آنج��ا که یک��ی از نکات مهم 
کس��ب‌وکار  فض��ای  بهب��ود 
برای ایج��اد س��رمایه و جذب 
س��رمایه‌گذار خارج��ی اس��ت، 
اگر فضای کس��ب‌وکار کش��ور 
بهت��ر ش��ود رتبه‌ه��ای جهانی 
ک��رده؛ می‌توانیم  پیدا  افزایش 
در گردش س��رمایه‌های داخلی 
از خ��ارج  و  باش��یم  موفق‌ت��ر 
از کش��ور نی��ز س��رمایه جذب 
کنی��م.   از آنجا ک��ه گزارش‌ها 
اطلاعات��ی  می‌ده��د  نش��ان 
جامع و م��دون از ظرفیت‌های 
ج��ذب س��رمایه‌گذاری خ��ود 
به دنی��ا معرف��ی نکرده‌ایم در 
نتیج��ه آنها نی��ز از بخش‌های 
کش��ور  اقتص��ادی  مزی��ت‌دار 
م��ا اطلاعاتی ندارن��د. بنابراین 
اولویت‌ه��ای جذب  بای��د  م��ا 
سرمایه‌گذاری را مشخص و این 
اولویت‌ها را در دیپلماس��ی‌های 

اقتص��ادی خ��ود ب��ه 
2سرمایه‌گذاران...

عباس آرگون
 عضو هیأت نمایندگان 
اتاق بازرگانی و صنایع 

و معادن تهران

فرص�ت ام�روز: رهبر انقلاب اس�المی در 
پیامی نوروزی به‌مناس��بت آغاز س��ال ۱۳۹۷ 
سال جدید را سال »حمایت از کالای ایرانی« 
نام‌گ��ذاری کردند. حضرت آی��ت‌الله خامنه‌ای 
مسئله اصلی امس��ال را نیز همچون سال‌های 
قبل، مسئله اقتصاد و معیشت مردم خواندند و 
با تأکید بر »تولید ملی« به‌عنوان محور اساسی 
در حل مشکلات اقتصادی، افزودند: اگر تولید 
ملی با همت و پیگیری همگانی شتاب بگیرد، 
بسیاری از مش��کلات معیشتی مردم و مسائل 
اش��تغال و س��رمایه‌گذاری حل خواهد شد و 
آس��یب‌های اجتماعی کاهش زی��ادی خواهد 
یافت، بر همین اس��اس، نام و ش��عار امسال را 

»حمایت از کالای ایرانی« قرار داده‌ام. 
ایش��ان در بی��ان چش��م‌انداز حرکت مردم 
و مس��ئولان در س��ال جدید، گفتند: بنده در 
شعارهای س��ال، معمولا مسئولان را مخاطب 
قرار می‌دهم اما امس��ال، مخاطب، همه آحاد 
ملت از جمله مس��ئولان هس��تند و همه باید 

سخت، کار و تلاش کنند. 
روحان��ی  حس��ن  زمین��ه،  همی��ن  در 
رئیس‌جمهوری که ۲۹ اسفند ۹۶ و در آستانه 
آغاز س��ال ۹۷ به منظ��ور بازدی��د از مناطق 
زلزله‌زده به اس��تان کرمانش��اه س��فر کرده و 
لحظه تحویل سال نو را در کنار مردم زلزله‌زده 
کرمانش��اه گذرانده بود، با اشاره به نام‌گذاری 
س��ال ۹۷ از سوی رهبر معظم انقلاب، خطاب 
به مردم ایران خاطرنش��ان کرد که س��ال نو، 
س��ال تولید ملی و حمای��ت از کالای ایرانی و 

سال اشتغال و رونق خواهد بود. 
حمایت از کالای ایرانی، ضرورت حیاتی 

برای کشور
همچنین سخنگوی دولت با تأکید بر توجه 
به نام‌گذاری س��ال جاری از سوی رهبر معظم 
انقلاب تصریح کرد: حمایت از کالاهای ایرانی 
و تولی��د داخلی ضرورت حیاتی برای کش��ور 

است. 
محمدباق��ر نوبخت، درباره نام‌گذاری س��ال 
۱۳۹۷ ب��ه عنوان »س��ال حمای��ت از کالای 
ایرانی« از س��وی رهبر معظم انقلاب اسلامی 
گفت: تحقق ش��عار امس��ال در کنار حمایت و 
پشتیبانی مالی دولت از بخش غیردولتی، باید 
بستر سرمایه‌گذاری مردمی در جامعه ارزان و 
آسان باشد تا کالاهای داخلی از حیث کمی و 

کیفی رشد پیدا کند. 
وی ادامه داد: برای ترغیب و تش��ویق مردم 
به مصرف کالاهای ایرانی باید در کشور تولید 

از نظ��ر کیف��ی قاب��ل رقابت با اجناس س��ایر 
کشورها باش��د که در این خصوص مسئولیت 

تولیدکنندگان را دو چندان می‌کند. 
س��خنگوی دول��ت در گفت‌وگ��و ب��ا ایرن��ا 
اظه��ار داش��ت: امس��ال جهت دس��تیابی به 
رش��د اقتصادی 8رصد نیازمند سرمایه‌گذاری 
۷۰۰هزار میلیارد تومانی هس��تیم، ولی منابع 
دول��ت تنها ۳۸۶ه��زار میلیارد تومان اس��ت، 
بنابرای��ن همه آحاد م��ردم باید در عرصه‌های 
مختلف اقتصادی حضور جدی داشته باشند. 

نوبخت با اش��اره به ضرورت مشارکت بخش 
عمومی و خصوصی در جهت توسعه اقتصادی 
کشور گفت: این یک مدل اقتصادی موفق در 
دنیا است و دولت مجوز اجرای این مدل را در 
بودجه ۹۷ از مجلس ش��ورای اسلامی دریافت 
کرده اس��ت تا منابع خود را بیش��تر در جهت 

حمایت از بخش‌خصوصی هزینه کند. 
وی اضافه کرد: برای تحقق ش��عار امس��ال 
همه مردم و مس��ئولان باید بس��یج ش��وند و 
از تولی��د داخل��ی به معنای واقع��ی حمایت و 

پشتیبانی کنند. 
س��خنگوی دولت تصریح کرد: دولت با تمام 
ت��وان از س��رمایه‌گذاران و تولیدکنن��دگان و 
کارآفرین داخلی جهت تحقق ش��عار امس��ال 
و توس��عه همه جانبه کش��ور در مس��یر رشد 

اقتصادی حمایت خواهد کرد. 
 »حمایت از کالای ایرانی« به روایت 

معاون اول رئیس‌جمهور
همچنین معاون اول رئیس‌جمهور با اش��اره 
به نام‌گذاری س��ال جدید از سوی مقام معظم 
رهب��ری در خصوص حمای��ت از تولید داخلی 
گفت: علاوه بر اقداماتی نظیر مبارزه با قاچاق 
کالا و حمای��ت از کالای داخل��ی، یک معنای 
حمای��ت از کالای داخل��ی این اس��ت که در 
اجرای طرح‌های ب��زرگ صنعتی که از طریق 
فاینانس انجام می‌ش��ود، استفاده از توانمندی 
داخلی باید به‌طور جدی مورد توجه قرار گیرد. 
ب��ه گ��زارش پای��گاه اطلاع‌رس��انی دولت، 
دکت��ر اس��حاق جهانگیری یازده��م فروردین 
در جلس��ه بررس��ی مش��کلات و موانع اصلی 
توسعه اس��تان آذربایجان شرقی که با حضور 
اس��تاندار و معاونان استاندار و مدیران اجرایی 
اس��تان برگزار ش��د، با تبریک سال نو و میلاد 
باسعادت حضرت علی )ع(، اظهار داشت: البته 
مقصود از حمایت از کالای ایرانی این نیس��ت 
ک��ه هر محصولی با هر کیفیتی به خورد مردم 
داده ش��ود. باید محصولات از کیفیت و قیمت 

مناس��ب برخوردار بوده و رقاب��ت در بازار نیز 
وجود داشته باشد. 

مع��اون اول رئیس‌جمه��ور اف��زود: بخ��ش 
دیگ��ری که حمایت از تولید داخلی باید مورد 
توجه قرار گیرد این اس��ت ک��ه در طرح‌های 
ب��زرگ صنعتی ک��ه از طری��ق فاینانس اجرا 
می‌ش��ود، نباید همه امور و حتی بخش��ی که 
توان ساخت و اجرای آن در داخل کشور وجود 
دارد نیز به طرف خارجی س��پرده ش��ود، بلکه 

باید حتما از توان داخلی نیز استفاده شود. 
جهانگی��ری ادام��ه داد: زمان��ی توانمن��دی 
داخلی در حد احداث س��کوی نفتی هزار تنی 
بود، اما امروز قادر هس��تیم س��کوی نفتی ۲۰ 
هزار تنی، کارخانه و نی��روگاه احداث کنیم و 
نباید این توانمندی وسیعی که در کشور ایجاد 

شده نادیده گرفته شود. 
استقبال وزیر صنعت از نام‌گذاری سال 

97 برای »حمایت از تولید ایرانی«
وزی��ر صنعت، معدن و تجارت نیز در پیامی از 
نام‌گذاری امسال برای »حمایت از کالای ایرانی« 
تش��کر و تأکید کرد که از هیچ کوشش��ی برای 
ارتق��ای کمی و کیفی محصولات تولید داخل و 

فتح بازارهای هدف فروگذار نخواهند کرد. 
محمد شریعتمداری در واکنش به نام‌گذاری 
امس��ال به نام حمایت از کالای ایرانی خطاب به 
مقام معظم رهبری نوش��ت: »پیام مسرت‌بخش 
و امیدآفری��ن حضرت مس��تطاب عالی در اعلام 
س��ال ٩٧ به نام س��ال حمایت از کالای ایرانی 
و تولی��د مل��ی بارقه امی��د را یک ب��ار دیگر در 
دل همه دلس��وزان ملک و ملت زن��ده کرد. نام 
امس��ال برای همه صنعتگ��ران و کارآفرینان و 
س��رمایه‌گذاران ایرانی نوید بخش افقی روش��ن 
اس��ت. بی‌شک اکسیر حیات‌بخش اقتصاد ایران 
در حال حاضر و تا آخر، توجه همگان به افزایش 
وزن و کیفیت تولید ملی ایران اس�المی اس��ت. 
در سایه این حمایت ملی و به‌وجود آوردن بستر 
و زمینه مناس��ب برای س��رمایه‌گذاری جدید و 
حف��ظ س��رمایه‌گذاری‌های موجود ب��ا توجه به 
بازسازی و نوسازی و رقابتی ساختن آنها می‌توان 
به آینده کش��ور و اش��تغال پایدار و منافع ملی 
ایران، احساس نشاط و سرزندگی جوانان میهن، 

رضایت مصرف کنندگان، امید بست.«
همچنی��ن وزیر بهداش��ت، درمان و آموزش 
پزش��کی نیز با اشاره به نام‌گذاری سال 97 به 
عن��وان »حمای��ت از کالای ایرانی« از افزایش 
س��ه برابری صادرات در بخ��ش دارو در دولت 

یازدهم و دوازدهم خبر داد. 

به‌مناسبت نام‌گذاری سال 97 به نام »سال حمایت از کالای ایرانی« از سوی رهبر معظم انقلاب

 »حمایت از کالای ایرانی« به روایت دولتمردان



فرص�ت ام�روز: نهاده��ای 
بین‌المللی همچون بانک جهانی 
پ��ول  بین‌الملل��ی  صن��دوق  و 
در پیش‌بین��ی خود از ش��رایط 
اقتصادی ایران در س��ال جدید 
به‌ط��ور مش��ترک بر ای��ن نظر 
هس��تند که نرخ رشد اقتصادی 

کمتر از ۴ درصد است. 
ب��ا اینک��ه بان��ک جهانی نرخ 
رش��د اقتصادی ایران در س��ال 
2018 را طب��ق ب��رآورد خ��ود 
 در م��اه ژوئن س��ال 2017 رقم

کرده  پیش‌بین��ی  درص��د   4.1
بود، اما در ابتدای س��ال 2018 
با کاهش 0.1 درصد اعلام کرد 
که در پایان این سال نرخ رشد 
اقتصادی 4درصد خواهد بود. اما 
برآوردهای صن��دوق بین‌المللی 
پ��ول از ن��رخ رش��د اقتصادی 
ای��ران کمت��ر از پیش‌بینی‌های 
بانک جهانی اس��ت. ای��ن نهاد 
بین‌الملل��ی پیش‌بین��ی ک��رده 
اس��ت که نرخ رش��د اقتصادی 
ای��ران در س��ال 2018 به عدد 

3.8 درصد برسد. 
بر اس��اس این گزارش، بانک 
روزه��ای  اولی��ن  در  جهان��ی 
س��ال 2018 میلادی گزارشی 
را منتش��ر ک��رد تح��ت عنوان 
جهان«  اقتصادی  »چش��م‌انداز 
ک��ه در آن پیش‌بینی کرد نرخ 
رش��د اقتص��اد ایران ب��ه عنوان 
غرب  منطق��ه  اقتصاد  دومی��ن 
آسیا به دلیل کاهش تولید نفت 

و محدودیت‌های دسترس��ی به 
بازاره��ای تأمین مالی تا س��ال 

2020 به 4.3 درصد برسد. 
درحالی‌ک��ه ای��ن نه��اد مالی 
بین‌المللی نرخ رش��د اقتصادی 
ای��ران در ژوئن س��ال 2017 را 
4درصد اع�الم کرده بود، اما در 
انتهای این سال با 0.4 کمتر از 
پیش‌بینی قبلی خود نرخ رش��د 
اقتصادی را رقم 3.6درصد اعلام 

کرد. 
این درحالی است که صندوق 
بین‌المللی پول پیش‌بینی کرده 
اس��ت که نرخ رش��د اقتصادی 
ای��ران در س��ال 2018 به عدد 

3.8 درصد برسد. 
صن��دوق بین‌الملل��ی پول به 
کش��ور ایران و همس��ایگان آن 
توصیه کرده اس��ت در این سال 
کش��ورهای همج��وار وارد ف��از 
توافقات تجاری شوند تا صادرات 
خود را افزایش دهند و از نوسان 
تولیدات خود جلوگیری کنند. 

به گزارش تسنیم، در گزارش 
بین‌المللی  صن��دوق  منطقه‌ای 
پول که چشم‌انداز منطقه غرب 
آسیا، ش��مال آفریقا، افغانستان 
و پاکس��تان را در بر می‌گیرد با 
پیش‌بینی ثب��ات قیمت جهانی 
نف��ت ای��ن ط��ور نتیجه‌گیری 
می‌کند که اثرات افزایش تولید 
نفت ایران بعد از توافق هسته‌ای 
کاهش پیدا کرده اس��ت. با این 
ح��ال این نه��اد بین‌المللی نرخ 

رش��د اقتصادی ایران در س��ال 
2018 را نسبت به سال قبل آن 
بهت��ری پیش‌بینی  در وضعیت 
می‌کن��د و افزایش 0.3درصد را 

دور از انتظار نمی‌داند. 
که  پول  بین‌الملل��ی  صندوق 
از س��ال 2017 نرخ تورم ایران 
را دورقم��ی مدنظر قرار می‌داد، 
پیش‌بین��ی می‌کن��د در س��ال 
ب��ا 0.4 درص��د  ت��ورم   2018
کاه��ش ب��ه ن��رخ 10.1درصد 
برس��د. در این گ��زارش تصریح 
ش��ده است که کس��ری بودجه 
در س��ال 2018 به میزان 2.2 
درص��د از تولید ناخالص داخلی 

باشد. 
در آذر س��ال 96 ی��ک هیأت 
مش��اوره‌ای از س��وی صن��دوق 
بین‌الملل��ی پول س��فر کرد که 
به هیأت مش��اوره م��اده 4 این 
این  اس��ت.  صن��دوق مش��هور 
هیأت در برآورد خود از شرایط 
ایران تأکید کرد که رشد تولید 
ناخالص داخلی در سال 2018 
به 4.2 درصد برسد. درحالی‌که 
توصی��ه این هی��أت این بود که 
لازم اس��ت ای��ران اصلاحاتی را 
در بخش مالی خود انجام دهد. 
کاتریون��ا پرفیلد، سرپرس��ت 
هیأت مشاور صندوق بین‌المللی 
پول در پایان سفر خود به تهران 
طی بیانیه‌ای که انتشار می‌دهد، 
افزای��ش نرخ تورم را در صورتی 
ک��ه قیم��ت حامل‌ه��ای انرژی 

افزای��ش پیدا کن��د، امر بدیهی 
می‌داند. هر چند در میان مدت 
و در صورت اتخاذ سیاست‌های 
تک‌رقمی  احتم��ال  احتیاط��ی 
ش��دن نرخ تورم را دور از ذهن 

نمی‌داند. 
می‌افزای��د  گ��زارش  ای��ن 
اقتصاد ای��ران در کوتاه مدت با 
چالش‌هایی روبه‌رو خواهد ش��د 
که نااطمینانی بخش خارجی را 
در پی خواهد داشت. در صورتی 
که تنظیم یک بس��ته اصلاحات 
اقتص��ادی جامع حاوی اقدامات 
کاهش  بودجه جه��ت  مکم��ل 
یکسان‌سازی  دولت،  بدهی‌های 
ن��رخ ارز و انتقال سیاس��ت‌های 
پولی به یک چارچوب بازارمحور 
انجام شود، نش��ان‌دهنده تعهد 
دول��ت ایران ب��ه ایج��اد ثبات 

اقتصادی است. 
این بیانی��ه در بخش دیگری 
اصلاحات  س��ریع  اج��رای  ب��ه 
ساختاری در زمینه اصلاح قانون 
مبارزه با پولش��ویی و رفع موانع 
مسیر توس��عه بخش‌ خصوصی 
پرداخته اس��ت و هم��وار کردن 
فعالیت برای بخش‌ خصوصی را 
زمینه‌ساز ایجاد انعطاف در رشد 
اقتصادی و اشتغال‌زایی می‌داند. 
س��پس این بیانیه به ضرورت 
و  بانک‌ه��ا  س��اختار  اص�الح 
موسس��ات اعتب��اری پرداخت��ه 
است تا به سمت افزایش سرمایه 
پی��ش برون��د. در ای��ن بخ��ش 

تبدیل موسس��ات مال��ی بدون 
مجوز به موسس��ات اعتباری را 
عاملی برای مهار رقابت ش��دید 
میان بانک عنوان شده که لازم 
اس��ت یک برنامه برای ارزیابی 
کیفیت دارای��ی بانک‌ها تدوین 
ش��ود و پرداخت تس��هیلات به 
اش��خاص ضابطه‌من��د و با یک 
وام‌های  مشکل  مشخص  برنامه 
به تعوی��ق افتاده ح��ل و فصل 

شود. 
این گ��زارش می‌افزاید هزینه 
تجدید سرمایه بانک‌ها می‌تواند 
از مح��ل انتش��ار اوراق قرض��ه 
دولت��ی  بلند‌م��دت  و  جدی��د 
تأمین ش��ود. البته لازم اس��ت 
که اختی��ارات بانک مرکزی در 
حوزه نظارت بر بانک‌ها افزایش 

پیدا کند. 
در بیانیه هیأت مشاور ماده 4 
صندوق بین‌المللی تصریح شده 
اس��ت ک��ه اصلاح بخ��ش مالی 
بر بده��ی دول��ت و هزینه‌های 
مرتب��ط با نرخ س��ود می‌افزاید. 
درحالی‌ک��ه اگ��ر اصلاحات در 
بخ��ش بودج��ه‌ای ب��ا رون��دی 
تدریج��ی و از طریق اختصاص 
دادن بخش��ی از درآمد نفت به 
منظور پوشش هزینه نرخ اوراق 
بابت افزایش س��رمایه بانک‌ها و 
اصلاحات در زمینه معافیت‌های 
مالیاتی انجام ش��ود، بدهی‌های 
ت��ا س��طوح  دول��ت می‌توان��د 

احتیاطی کاهش پیدا کند. 

برآورد نهادهای بین‌المللی از وضعیت اقتصادی ایران

دورنمای اقتصاد ایران در سال جدید

۷۰درصد  ح��دود  دس��تمزد 
دلی��ل  ب��ه  ک��ه  کارگ��ران  از 
اختلاف‌نظر نمایندگان کارگری 
و کارفرمایی در مذاکرات مزدی 
روزهای پایانی اسفند بلاتکلیف 
مانده، قرار اس��ت طی روزهای 

آتی نهایی شود. 
ب��ه گ��زارش مه��ر، مذاکرت 
تعیی��ن دس��تمزد ۹۷ که طبق 
س��نوات گذش��ته باید تا پایان 
می‌شد،  تعیین‌تکلیف  اسفندماه 
نیمه‌تم��ام باقی ماند و بخش��ی 
از مذاک��رات مزدی به امس��ال 

موکول شد. 
بر اس��اس مذاک��رات صورت 
پایان��ی  روزه��ای  در  گرفت��ه 
سال گذش��ته میان نمایندگان 
کارگ��ری، کارفرمای��ی و دولت 
در جلسات متعدد شورای عالی 
کار به ریاست علی ربیعی، وزیر 
کار، دس��تمزد س��ال ۹۷ برای 
کارگران »حداقلی بگیر« نهایی 
شد و دستمزد پایه این گروه از 
کارگران با افزایش ۲۰ درصدی 
از ۹۲۹ هزار و ۹۳۱ تومان سال 
۹۶ ب��ه ح��دود ی��ک میلیون و 

۱۱۴ هزار تومان رسید. 
ه��ر چن��د ب��رای دس��تمزد 
حداقلی‌بگی��ران نی��ز افزای��ش 
حدود ۲۰درصدی از سوی وزیر 
کار اع�الم و رقم دقیقی در این 
خصوص اعلام نشده است، اما با 
فرض توافق نمایندگان کارگری 

مصوب��ه  روی  کارفرمای��ی  و 
افزای��ش ۲۰ درص��دی، حداقل 
دس��تمزد یک کارگ��ر مجرد )با 
احتس��اب کمک هزینه ۴۰هزار 
تومانی مس��کن و حق بن ۱۱۰ 
ه��زار تومانی(، ی��ک میلیون و 
۲۶۴ ه��زار توم��ان و حداق��ل 
دستمزد کارگران متاهل دارای 
ی��ک فرزن��د )با احتس��اب حق 
اولاد( حدود یک میلیون و ۳۷۵ 

هزار تومان است. 
ام��ا بخش اعظم��ی از نیروی 
کارِ تحت پوش��ش قانون کار را 
افرادی تشکیل می‌دهند که بنا 
به دلایلی از جمله سوابق کاری 
بیشتر، تحصیلات و سایر موارد 
از پایه حقوق بالاتری نسبت به 
حداقل پای��ه مصوب وزارت کار 
عنوان  تح��ت  که  برخوردارن��د 
»سایر س��طوح مزدی« شناخته 
می‌شوند. در خصوص این گروه 
از کارگران، نمایندگان کارگری 
و کارفرمای��ی در روزهای پایانی 
سال گذش��ته در جلسات مکرر 
ش��ورای عال��ی کار ب��ه تواف��ق 
تعیین‌تکلی��ف  ت��ا  نرس��یدند 
دس��تمزد این کارگران، به بعد 
از تعطیلات نوروز موکول شود. 
در همی��ن زمینه علی خدایی 
ب��ا بی��ان اینک��ه تصمیم‌گیری 
 ۹۷ دس��تمزد  خص��وص  در 
»س��ایر  تعیین‌تکلی��ف  ب��رای 
س��طوح مزدی« به بعد از پایان 

تعطی�الت ن��وروزی ب��ا دعوت 
وزارت کار موکول ش��د، گفت: 
ب��ر اس��اس آماره��ای موجود، 
ح��دود دریافت��ی   دس��تمزد 

۸۲ درص��د کارگ��ران در حال 
حاضر زی��ر یک‌میلیون و ۴۰۰ 

هزار تومان است. 
وی ب��ا بی��ان اینک��ه ح��دود 
حداقل  کارگ��ران،  از  ۳۰درصد 
دریاف��ت  را  مطل��ق  دس��تمزد 
تعبی��ری  ب��ه  و  می‌کنن��د 
»حداقلی‌بگیر« هس��تند، افزود: 
ای��ن گروه از کارگ��ران، یا افراد 
جدید‌الورود به بازار کار هستند 
ی��ا به رغم س��ابقه کاری، اما به 
دلیل جابه‌جایی شغلی، مشمول 
دریافت حداقل دستمزد شدند. 
عض��و کارگری ش��ورای عالی 
کار با اشاره به اینکه ۷۰درصد از 
کارگران در گروه »سایر سطوح 
م��زدی« ق��رار دارند ک��ه هنوز 
در خصوص دس��تمزد سال ۹۷ 
آنها تصمیم‌گیری نش��ده است، 
گفت: برای نمایندگان کارگری، 
احقاق حق کارگران ملاک است 
و به هی��چ وجه حقوق کارگران 
را فدای س��رعت و زمان تعیین 

دستمزد نمی‌کنیم. 
خدای��ی ادام��ه داد: اگر طبق 
قانون کار قرار است در خصوص 
تعیی��ن دس��تمزد کارگ��ران بر 
اساس مذاکرات سه‌جانبه‌گرایی 
دول��ت، کارگ��ران و کارفرمایان 

تصمیم‌گی��ری ش��ود، ب��رای ما 
از  کارگ��ری  جامع��ه  منفع��ت 
به  نس��بت  بیش��تری  اولوی��ت 
س��رعت زمان تعیین دس��تمزد 

برخوردار است. 
وی اف��زود: با توج��ه به اینکه 
همچنان   ۹۷ دس��تمزد  پرونده 
تعیین‌تکلیف سریع‌تر  است،  باز 
دستمزد ۹۷ از مطالبات جامعه 
کارگری اس��ت ک��ه نمایندگان 
کارگ��ری در ش��ورای عالی کار 
تلاش خ��ود را برای تعیین مزد 

منطقی انجام خواهند داد. 
این عض��و کارگری ش��ورای 
عالی کار در پاس��خ ب��ه اینکه با 
توجه به نهایی نش��دن دستمزد 
ش��اغلان دارای س��ایر س��طوح 
رقم  قانون��ی  تکلی��ف  م��زدی، 
ق��رارداد کارفرمایان با این گروه 
از کارگ��ران چیس��ت؟ گف��ت: 
علاوه ب��ر اینکه زم��ان قرارداد 
برخ��ی کارگ��ران از ابتدای هر 
سال تا انتهای همان سال است، 
زم��ان آغاز و پایان بس��یاری از 
قراردادهای کار نیز می‌تواند در 
یکی از روزهای هر س��ال باشد 
به این ترتیب که ممکن اس��ت 
زم��ان آغاز قراردادی آذرماه ۹۶ 
و زم��ان پای��ان آن پایان س��ال 
۹۷ باش��د؛ بنابرای��ن کارفرم��ا 
بای��د با قید دس��تمزد جاری، با 
نی��روی کار قرارداد منعقد کند؛ 
اما به محض تصویب دس��تمزد 

س��ال جدید، بای��د مابه‌التفاوت 
دس��تمزد ب��ه کارگ��ر پرداخت 
ش��ود.  خدای��ی درب��اره ادامه 
تعیین‌تکلیف  ب��رای  مذاک��رات 
دستمزد سایر سطوح مزدی که 
۷۰درصد نیروی کار را ش��امل 
می‌ش��ود نی��ز گفت: ب��ا توجه 
ب��ه ش��رایط موجود، پیش��نهاد 
نمایندگان کارگری برای تعیین 
دس��تمزد سایر س��طوح مزدی 
به  افزایش ۱۲درصدی نس��بت 
پای��ه حقوق س��ال ۹۶ به علاوه 
رقم ثاب��ت روزانه ۲۴۱۸۸ ریال 
اس��ت و به اعتقاد م��ا مذاکرات 
س��ه‌جانبه‌گرایی انجام ش��ده و 
هم‌اکنون شرکای اجتماعی باید 

تصمیم‌گیری کنند. 
ب��ر اس��اس این گ��زارش، در 
مقاب��ل، پیش��نهاد نماین��دگان 
کارفرمای��ی در خصوص میزان 
افزایش دس��تمزد سایر سطوح 
م��زدی، پیش��نهاد افزایش ۸.۳ 
درصدی به‌علاوه روزانه ۳۳۳۳۵ 

ریال را ارائه دادند. 
به هر ح��ال قرار اس��ت طی 
روزهای آینده، نشست مشترک 
کارفرمای��ان و کارگ��ران با وزیر 
کار ب��رای تعیین درصد افزایش 
دس��تمزد سایر س��طوح مزدی 
ادامه یابد تا پی��ش از پرداخت 
نخس��تین دس��تمزد س��ال ۹۷ 
یعن��ی ۳۱ فروردین‌ماه، پرونده 

دستمزد ۹۷ بسته شود. 

دستمزد ۸۲درصد از کارگران زیر یک میلیون و ۴۰۰ هزار تومان

بلاتکلیفی دستمزد ۷۰درصد کارگران

گزارش2

اقتصاد جهان

جنگ تجاری چشم‌بادامی‌ها با ایالات‌متحده 
بالا گرفت

اعمال تعرفه چین بر 128 کالای 
آمریکایی

جنگ تج��اری آمریکا و چی��ن از زمانی آغاز ش��د که 
رئیس‌جمهور آمریکا برای مقابله با واردات از چین مقدمات 
اعمال تعرفه گمرکی برای کالاهای این کشور را فراهم و در 
گام اول واردات فولاد و آلومینیوم از چین را مشمول تعرفه 
کرد. حالا اما وزارت بازرگانی چین اعلام کرده در مقابله با 
ای��ن اقدام آمریکا، برای 128 قلم کالای وارداتی از آمریکا 
تعرفه اعمال کرده اس��ت.  اواسط اسفندماه بود که دونالد 
ترامپ، رئیس‌جمهور ایالات‌متحده آمریکا با امضای فرمانی، 
تعرفه واردات فولاد و آلومینیوم به این کشور را به ترتیب 
25 و 10 درصد افزایش داد. ترامپ می‌گوید: این تصمیم با 
هدف حمایت از تولیدات داخلی اتخاذ شده و تا زمان پایان 
گفت‌وگوه��ای آمریکا با کانادا و مکزیک درباره س��رانجام 
پیمان قرارداد تجارت آزاد آمریکای ش��مالی موس��وم به 
نفتا )Nafta(  و توافق برای قراردادی »جدید و عادلانه«، 
ای��ن تعرفه‌ها بر واردات محصولات دو کش��ور همس��ایه 
اعمال نخواهد ش��د.  در مقاب��ل چین که قیمت فولاد آن 
تعیین‌کننده قیمت جهانی فولاد است، در واکنش به این 
فرمان ترامپ اعلام کرد در صورت آغاز هر جنگ تجاری از 
سوی آمریکا »پاسخ مناسب و لازم« را به واشنگتن خواهد 
داد. البت��ه وزیر خارجه چین نیز تأکید کرده بود که چین 
و آمریکا باید شریک باش��ند و نه رقیب یکدیگر. از سوی 
دیگر اتحادیه اروپا نیز با این تصمیم دونالد ترامپ مخالفت 
کرده و گفته می‌شود درصدد اجرای اقدامات تلافی‌جویانه 
در قبال برخی کالاهای وارداتی آمریکا به اروپاس��ت.  حالا 
ام��ا وزارت بازرگانی چین اعلام ک��رده در مقابله با اعمال 
تعرف��ه آمریکا روی کالاهای چینی، این کش��ور نیز برای 
128 قلم کالای وارداتی از آمریکا از جمله گوشت خوک و 
میوه‌ها تعرفه اعمال کرده است.  بر اساس اطلاعیه وزارت 
بازرگانی چین، کمیسیون گمرک شورای دولتی این کشور 
تصمیم گرفته اس��ت روی 120 م��ورد از محصولات وارد 
ش��ده از ایالات‌متحده ازجمله میوه‌ها و محصولات مرتبط 
با آن 15درصد تعرفه اعمال کند.  بر اس��اس این گزارش، 
چین همچنین روی هشت مورد دیگر از کالاهای وارداتی 
از آمریکا مانند گوش��ت خوک و محصولات مرتبط با آن 

تعرفه 25درصدی اعمال کرده است. 

۸ کشور برتر برای زندگی در دوران 
بازنشستگی

فهرس��ت بهتری��ن کش��ورها ب��رای گذران��دن دوران 
بازنشس��تگی از نظر مزایا، رف��اه و هزینه‌های زندگی اعلام 
ش��د.  به گزارش ایس��نا به نقل از بورد آرتیکلز، س��ازمان 
تأمی��ن ‌اجتماعی آمری��کا اخیراً اعلام کرده اس��ت حدود 
۵۰۰ ه��زار بازنشس��ته آمریکایی در خارج از این کش��ور 
دوران بازنشستگی خود را س��پری می‌کنند. در رده‌بندی 
بازنشستگی اعلام شده، علاوه بر هزینه‌ها و مزایای زندگی، 
معیاره��ای دیگری چون کیفیت زندگ��ی نیز مد نظر قرار 
گرفته‌اند.  بر این اساس هشت کشور برتر برای گذراندن 

دوران بازنشستگی عبارتند از: 
۱ - کاس�تاریکا: این کش��ور ب��ا آب و هوای ملایم 
و حمایت‌ه��ای مناس��ب از بازنشس��تگان خارج��ی، 
مناس��ب‌ترین کشور این فهرس��ت تعیین شده است و 
با حقوق بازنشس��تگی مع��ادل ۱۰۰۰ دلار می‌توان از 

کیفیت زندگی بالایی بهره‌مند شد. 
۲ - مکزیک: مکزیک در حال حاضر میزبان حدود 
یک میلیون بازنشس��ته خارجی از کشورهای مختلف 
اس��ت، به علاوه آش��نا بودن درص��د بالایی از جمعیت 
این کش��ور با زبان انگلیسی و فرصت‌های اقامتی ویژه 
افراد بالای ۶۰ س��ال، مکزیک را به مقصدی برتر برای 

بازنشستگان تبدیل کرده است. 
۳ - پاناما: اقتصاد پررونق و مناظر طبیعی، پاناما را به 
مقصدی جذاب تبدیل کرده است و با حقوقی در حدود 
۲۰۰۰ دلار در ماه می‌توان زندگی خوبی در این کشور 
داشت. همچنین دولت این کشور تخفیف‌های ویژه‌ای 

را برای بازنشستگان در نظر می‌گیرد. 
۴ - اک�وادور: اک��وادور یکی از معدود کش��ورهایی 
اس��ت که دارای تنوع آب و هوایی بس��یار زیادی است. 
هزینه‌ه��ای پایین حم��ل و نقل در این کش��ور باعث 

می‌شود خیلی نیازی به خرید خودرو نداشته باشید. 
۵ - مالزی: بازنشستگانی که مالزی را به عنوان خانه 
خود برای گذراندن دوران بازنشستگی انتخاب می‌کنند، 
از رفاه و آرامش این کشور لذت خواهند برد. در این کشور 
شما خانه‌های ارزان قیمتی برای اجاره، مراکز خرید خوب 

و غذاهای متنوعی برای خوردن پیدا خواهید کرد. 
۶ - کلمبیا: کس��انی که به دنبال زندگی با س��طح 
بالا و قیمتی کم هستند، می‌توانند روی کلمبیا حساب 
کنند. در این کش��ور می‌توان با ماهی ۱۷۰۰ تا ۲۲۰۰ 

دلار خانه‌هایی مجلل اجاره کرد. 
۷ - پرتغ�ال: س��المندان زیادی از سراس��ر جهان، 
پرتغال را به دلیل آب و هوای گرم و فرصت‌های اقامتی 
آن انتخاب می‌کنند. این کش��ور ک��ه یکی از امن‌ترین 
کشورهای جهان است به دلیل ارزان بودن خود معروف 
اس��ت و یک زوج بازنشس��ته می‌توانند امیدوار باشند 
ب��ا حقوقی معادل ۱۵۰۰ دلار در ماه زندگی مناس��بی 

داشته و از امکانات درمانی خوبی بهره‌مند شوند. 
۸ - نیکاراگوئ�ه: این کش��ور ب��رای علاقه مندان 
ب��ه طبیع��ت گزینه بس��یار مطلوبی اس��ت و علاوه بر 
هزینه زندگی پایین، دولت این کش��ور از بازنشستگان 
حمایت‌های خوبی دارد. هر پولی که خارج از این کشور 

به دست آورید از مالیات معاف خواهد بود. 
 

یادداشت

دریچه

رشد اقتصاد ۹۷ چه پیش‌شرط‌‌‌‌‌‌هایی 
نیاز دارد؟ 

بهبود فضای کسب‌وکار، خروج از رکود و ایجاد اشتغال 
در جامعه و در آخر بحث مبارزه با فساد و قاچاق کالا باید 
در اولویت اقتصادی دولت در سال 97 قرار بگیرد. از آنجا 
که یکی از نکات مهم بهبود فضای کسب‌وکار برای ایجاد 
سرمایه و جذب س��رمایه‌گذار خارجی است، اگر فضای 
کس��ب‌وکار کشور بهتر ش��ود رتبه‌های جهانی افزایش 
پی��دا ک��رده؛ می‌توانیم در گردش س��رمایه‌های داخلی 
موفق‌تر باش��یم و از خارج از کش��ور نیز سرمایه جذب 
کنی��م.   از آنجا که گزارش‌ها نش��ان می‌دهد اطلاعاتی 
جامع و مدون از ظرفیت‌های جذب سرمایه‌گذاری خود 
به دنیا معرفی نکرده‌ایم، در نتیجه آنها نیز از بخش‌های 
مزیت‌دار اقتصادی کش��ور ما اطلاعاتی ندارند. بنابراین 
ما باید اولویت‌های جذب س��رمایه‌گذاری را مش��خص 
و ای��ن اولویت‌ه��ا را در دیپلماس��ی‌های اقتصادی خود 
ب��ه س��رمایه‌گذاران خارجی معرفی کنیم ت��ا آنها برای 
حضور در کش��ور تش��ویق ش��وند.  مانع دیگر در مسیر 
جذب س��رمایه‌گذاری خارجی وج��ود ابهام در قوانین و 
مقرراتی مانند قانون کار، مالیات و بیمه اس��ت. ش��فاف 
نبودن قوانین و مقررات، ذهنیت خوبی به سرمایه‌گذاران 
نمی‌دهد و ازآنجاکه اصطلاحاً گفته می‌ش��ود »سرمایه 
ترسو اس��ت«، در چنین شرایطی س��رمایه‌گذار ترجیح 
می‌دهد منابع مال��ی خود را به چنین بازاری وارد نکند.  
برای ایجاد اشتغال در کشور که یکی از معضلات کنونی 
اقتصاد ایران است، باید از بخش‌خصوصی حمایت شود. 
متأس��فانه تولید به دلیل ریس��ک بالای آن در ایران در 
اولویت تولیدکننده‌ها نیس��ت. ب��رای اینکه تولید‌کننده 
ایرانی با هزاران مش��کل مش��خص و نامشخص درگیر 
اس��ت. به‌عن��وان مثال، بانک ب��ه تولید‌کننده‌ه��ا وام با 
 س��ود 22 درصد می‌دهد که ن��رخ مؤثر آن در نهایت به

30 درصد می‌رس��د.  ما باید اقتصاد تولیدمحور را اصل 
ق��رار دهیم و برای همین به جذب س��رمایه و صادرات 
کالای تولید شده فکر کنیم اما همه اینها با همدیگر به 
اصلاح سیستم نیازمند اس��ت. باید موانع تولید برطرف 
شود و این موانع را باید دولت و مجلس با همدیگر انجام 
دهد. حتماً لازم است که فضای کسب و کار بهبود یابد و 
قوانین اصلاح شود. از طرف دیگر باید به سمتی برویم که 
اقتصاد از چندنرخی بودن فاصله بگیرد. نظام چندنرخی 
منشا فسادهاس��ت و باید به سمت تك نرخی شدن ارز 
برویم.  دولت قول تك نرخی کردن ارز را از گذشته داده 
بود و امیدواریم حداقل امسال ارز تك نرخی شود.  نکته 
آخر اینکه دولت باید در این دوره کار خود را با جسارت 
بیشتری انجام دهد و ریسـک‌پذیری و جوان‌گرایی را در 
این زمینه ارتقا دهد. اصلاح��ات زیربنایی را باید دولت 
هرچ��ه زودتر انج��ام دهد زیرا دیگر مس��کن‌ها جوابگو 
نیس��تند و نیازمند اصلاح س��اختار در کش��ور هستیم. 
ای��ن اصلاحات باید در نظام مالیاتی و بیمه هرچه زودتر 
صورت بگیرد. در واقع به جای اینکه بر بخش‌های شفاف 
نظام مالیات تمرکز شود، باید بخش‌هایی که فرار مالیاتی 

را در مسیر اقتصاد کشور قرار داد. 

کدام بخش از اقتصاد ایران 
بیشترین شاغل را دارد؟ 

براس��اس اطلاعات مرکز آمار ایران، در پاییز پارس��ال 
حدود ۱۱.۶ میلیون نفر از جمعیت ۲۳.۳ میلیونی کشور 
در بخش خدمات مشغول به کار بوده‌اند و به این ترتیب 
خدمات در اقتصاد ایران بیش از س��ایر بخش‌ها ش��غل 
ایجاد کرده اس��ت.  به گزارش ایسنا، اطلاعات مرکز آمار 
ایران نشان می‌دهد که نرخ بیکاری در پاییز سال ۱۳۹۶ 
به ۱۱.۹درصد رسیده و ‌به این ترتیب ۰.۲درصد نسبت 
به تابستان س��ال گذشته افزایش و ۰.۷درصد نسبت به 
بهار آن سال افزایش داشته است.  نرخ بیکاری در پاییز 
۱۳۹۶ معادل ۰.۳ درصد نس��بت به پاییز سال گذشته 
افزایش یافته اس��ت.  همچنین مشارکت اقتصادی نیز 
در پایی��ز ۱۳۹۶ به ۴۰.۱ درصد رس��یده که نس��بت به 
تابستان سال گذشته ۰.۹ درصد کاهش و نسبت به بهار 
همان سال ۰.۵ درصد کاهش یافته است. نرخ مشارکت 
اقتصادی در پاییز ۱۳۹۶ نس��بت به پاییز ۱۳۹۵ معادل 
۱.۲ درصد افزایش یافته اس��ت.  لازم به ذکر اس��ت در 
پاییز سال ۱۳۹۶ کل جمعیت شاغل معادل ۲۳ میلیون 
و ۳۳۱ هزار و ۱۶۷ نفر بوده است که نسبت به پاییز سال 
۱۳۹۵ معادل ۹۵۷ هزار و۷۵۱ نفر رش��د کرده که این 
میزان معادل ۴.۳ درصد می‌شود.  در این گروه جمعیت 
شاغل در کشاورزی، جنگل‌داری و ماهیگیری هم معادل 
4 میلیون و ۱۵هزار و ۵۵۶ نفر است که نسبت به پاییز 
س��ال قبل ۳.۸ درصد رشد کرده اس��ت.  در پاییز سال 
۱۳۹۶ جمعیت شاغل در استخراج معادن هم ۱۹۳ هزار 
و ۷۸۶ نفر بوده‌ که نسبت به سال قبل ۳۹.۴ درصد رشد 
کرده اس��ت.  در پاییز س��ال گذشته جمعیت شاغل در 
تولید صنعتی ۲۵۶ هزار نفر شاغل بوده‌اند که نسبت به 
پاییز سال گذشته ۶.۸ درصد رشد داشته است.  در مدت 
مذکور، تأمین برق، گاز، بخ��ار و تهویه هوا ۱۷۲ هزار و 
۸۲۴ شغل ایجاد کرده که رشد آن نسبت به مدت مشابه 
سال قبل خود صفر درصد بوده است.  همچنین آبرسانی، 
مدیریت پسماند، فاضلاب و تصفیه هم ۱۳۶ هزار و ۳۶۴ 
ش��غل ایجاد کرده و رشد آن نس��بت به سال قبل خود 

۳۵.۱ درصد بوده است. 
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بازار مس��کن پس از پنج س��ال رکود، 
توانس��ت در ماه‌های پایانی سال 96 وارد 
دوره رونق ش��ود و در دو ح��وزه »تعداد 
معام�الت« و »میانگین قیمت«، افزایش 
قابل توجه��ی را تجربه کند. در ادامه اما 
کارشناس��ان دو سناریو برای این بازار در 
س��ال 97 متصور هس��تند؛ برخی معتقد 
به رونق آرام و پیوس��ته هستند و برخی 
نگران رشد جهشی و ورود دوباره بازار به 

رکود سنگین. 
ب��ا این‌هم��ه، بازخوانی تح��ولات بازار 
مس��کن در س��ال‌های اخیر گوی��ای این 
مس��ئله اس��ت که دولت یازدهم در طول 
دوره چهارس��اله خ��ود توانس��ته به مدد 
رکود اقتصادی و همچنین سیاس��ت‌های 
انقباضی ضدتورمی، بازار مس��کن را برای 
اس��تفاده متقاضی��ان مصرفی مس��اعدتر 
کند ب��ا افزایش چن��د صددرصدی مبلغ 
وام مس��کن، این تسهیلات را از محدوده 
20میلی��ون تومان به مبالغ بالاتر افزایش 
ده��د به‌گون��ه‌ای که در بهترین ش��رایط 
ت��ا 80درصد قیمت یک واحد مس��کونی 
مصرفی را پش��تیبانی کن��د.  گزارش‌های 
منتشرشده از وضعیت استقبال متقاضیان 
مس��کن از تس��هیلات مس��کن یکم نشان 
می‌ده��د: این تس��هیلات با توج��ه به نرخ 
سود مناسب در مقایسه با نرخ مصوب برای 
تسهیلات بانکی، توانستند امکان برنامه‌ریزی 
خری��د مس��کن را ب��رای بخش زی��ادی از 
متقاضی��ان مصرفی مهیا کنن��د گرچه در 
ماه‌های اخیر از یک س��و به دلیل رشد نرخ 
ارز و از س��وی دیگر افزایش قیمت مسکن، 
بخش زیادی از مزیت‌های تسهیلات مسکن 

یکم عملًا از بین رفته است. 
به گزارش اتاق ایران، از طرف دیگر در 
دولت دوازدهم با تعدیل نرخ سود بانکی 
و تثبی��ت س��قف نرخ س��ود 15درصدی 
برای س��پرده‌های بانکی، بازار مسکن که 
به دوره پیش‌رونق وارد شده بود مستعد 
جذب بخش��ی از نقدینگی سرگردان شد 
و در دو حوزه تع��داد معاملات و قیمت، 

رش��د کرد. این در حالی بود که بررس��ی 
آماره��ای بانک مرک��زی از تحولات بازار 
مس��کن نش��ان می‌داد بیش از 50درصد 
معاملات این بازار در تهران به واحدهای 
ب��ا قیمت زی��ر 400 میلی��ون تومان و با 
زیربن��ای زی��ر 80 متر اختص��اص دارد 
و متقاضی��ان مصرفی، پ��ای ثابت خرید 

مسکن شده‌اند. 
آخرین گزارش‌ بانک مرکزی از تحولات 
بازار مس��کن حاکی از این اس��ت که روند 
افزایش��ی تع��داد معام�الت مس��کن در 
اسفندماه 96 متوقف شده و فقط نیم‌درصد 
نس��بت به تعداد معاملات اسفندماه سال 
قب��ل افزای��ش دارد، ام��ا قیم��ت هر متر 
زیربنای مس��کونی در این م��اه همچنان 
در رون��د صعودی قرار داد ب��ه گونه‌ای که 
متوس��ط قیمت خرید و ف��روش یک متر 
مربع زیربنای واحد مسکونی معامله‌شده از 
طریق بنگاه‌های معاملات ملکی شهر تهران 
در اسفندماه سال گذشته، حدود 5میلیون 
و 760 هزار تومان بوده است که نسبت به 
ماه مشابه س��ال قبل ۲۶.۱درصد افزایش 

نشان می‌دهد. 
کارشناس��ان افت تع��داد معاملات در 
بازار مسکن را ناشی از تردید فروشندگان 
و امیدواری آنان به افزایش بیش از پیش 
قیم��ت‌ در ماه‌ه��ای آین��ده می‌دانن��د و 
همزم��ان معتقدند بازار مس��کن با توجه 
به ترکی��ب متقاضیان بالفع��ل این بازار، 
کش��ش افزایش قیم��ت چندانی ندارد و 
سرنوش��ت روند فعلی چی��زی جز رکود 

مجدد بازار نیست. 
بیت‌الله س��تاریان، کارش��ناس اقتصاد 
مس��کن می‌گوید: رک��ود س��نگین بازار 
مسکن در س��ال‌های اخیر تا حد زیادی 
محصول رکود کل اقتصاد بوده است، اما 
در صورت جهش قیمت مس��کن در سال 
97، این بار، بازار مسکن وارد رکود ناشی 
از متغیرهای خود این بازار خواهد ش��د 
که نس��بت به رکود قبل��ی تبعات بدتری 

برای آن به همراه خواهد داشت. 

احتمال کوچ نقدینگی از بانک به 
بازار مسکن

بررس��ی‌ها نش��ان می‌دهد بازار مسکن 
از اواس��ط س��ال 1396 وضعیت نس��بتا 
مس��اعدی را تجرب��ه کرده و هم ش��اهد 
افزای��ش تع��داد معام�الت ب��وده و هم 
بالارفت��ن قیمت، اما در ماه‌ه��ای پایانی 
این سال، قیمت‌ها در بازار مسکن روندی 
افسارگس��یخته پیدا ک��رد و این روند در 
کنار توهم قیمتی فروش��ندگان و کاهش 

عرضه واحدهای مسکونی تشدید شد. 
نکته بازار مسکن در سال 97 این است 
که اگر روند افزایشی قیمت‌ها ادامه پیدا 
کند، ناتوانی خریداران مصرفی را در پی 
خواهد داش��ت و بازار گرفتار رکود ناشی 

از نبود تقاضا خواهد شد. 
در این می��ان پیش‌بینی می‌ش��ود در 
حوالی شهریورماه 97 که سالگرد کاهش 
نرخ سود بانکی است، بخشی از نقدینگی 
فعلی ک��ه با نرخ س��ود ب��الا در بانک‌ها 
سپرده ش��ده‌اند، به‌جای جز تن دادن به 
نرخ س��ود 15درصد، از بانک خارج شوند 
و به بازارهای موازی از جمله بازار مسکن 
وارد ش��ود که این مسئله می‌تواند منجر 

به اختلال بازار مسکن شود. 
حال و روز تولید مسکن بهتر می‌شود

اقتصاد  کارش��ناس  حق‌شناس،  هادی 
مس��کن می‌گوی��د: بازار مس��کن پس از 
جه��ش قیمتی در س��ال‌های 90 و 91، 
وارد دوره‌ای از رکود ش��د که حدود پنج 
س��ال به طول انجامید و کس��ب‌وکار این 
ب��ازار در هر دو حوزه تولی��د و معاملات 
را نس��بتا مخت��ل کرد، اما در س��ال 96، 
به‌تدری��ج تع��داد معاملات در ای��ن بازار 
بهب��ود یاف��ت و به‌طور متوس��ط حدود 
10درصد در کل س��ال نس��بت به سال 

قبل افزایش پیدا کرد. 
حق‌ش��ناس می‌افزاید: از س��وی دیگر، 
میانگی��ن قیم��ت ه��ر مت��ر زیربن��ای 
مس��کونی نیز توانس��ت نزدی��ک به نرخ 
تورم رش��د کند. در این وضعیت بسیاری 

از واحده��ای مس��کونی مصرف��ی، یعنی 
واحدهای کم‌متراژ که در دوره سال‌های 
90 ت��ا 92 تولید ش��ده و س��ازندگان به 
دلیل رکود بازار و امید به افزایش قیمت 
در آین��ده آنه��ا را به ب��ازار عرضه نکرده 

بودند، به‌تدریج وارد بازار شد. 
او ادام��ه می‌ده��د: ب��ر ای��ن اس��اس 
می‌ت��وان تحلی��ل کرد که فعلا انباش��ت 
واحدهای مس��کونی مصرف��ی به حداقل 
ممکن رس��یده و ش��رایط را برای تولید 
س��اختمان‌های جدید مساعد کرده است 
از س��وی دیگر به‌واس��طه افزایش قیمت 
مسکن، دورنمای سودآوری این تولیدات 
جدید نیز بهبود یافت��ه و می‌تواند صرفه 
اقتصادی س��ازندگان این بازار را تضمین 
کند.  به عقیده حق‌ش��ناس، این مسئله 
می‌توان��د ب��ه ورود س��ازندگان ب��ه بازار 
مس��کن و تولید واحدهای مصرفی منجر 
ش��ود و رابطه عرضه و تقاضا در این بازار 
را مت��وازن کند.  این کارش��ناس اقتصاد 
مسکن معتقد است: برای بازار مسکن در 
سال 97 می‌توان امیدوار بود که انتظارات 
فروش��ندگان بازار تا قدری تعدیل شود و 
قیمت مسکن به‌طور میانگین در محدوده 
نرخ تورم و حداکثر یکی دو درصد بالاتر 
از این نرخ رشد کند، اما اگر برخلاف این 
قاعده، هیجان در معاملات بازار مس��کن 
زمینه‌س��از افزایش قیمت مس��کن شود، 
این بازار چاره‌ای جز ورود دوباره به دوره 

رکود نخواهد داشت. 
حق‌ش��ناس درب��اره دلی��ل احتم��ال 
ب��روز رک��ود دوب��اره در ب��ازار مس��کن، 
تصری��ح می‌کن��د: در رونق فعل��ی بازار 
مس��کن، ف��روش واحده��ای مس��کونی 
در هم��ه حوزه‌ه��ا رونق نگرفته و س��هم 
واحدهای لوک��س و گران‌قیمت از تعداد 
معاملات اندک بوده اس��ت چراکه حضور 
مصرف‌کنندگان بازار بهبود وضعیت بازار 
را به دنبال داشته و هرگاه قیمت مسکن 
از توان خرید این قش��ر بیش��تر شود این 
افراد ناگزیر به خروج از بازار خواهند بود. 

سال 96، سال غم‌انگیزی بود؛ چراکه از 
زمین و آسمان و دریا رخدادهای غم‌انگیز 
و تاسف‌انگیزی به وقوع پیوست؛ حوادثی 
که جان تع��دادی از هموطنان را گرفت 
و هم��ه را ب��ه این فکر فرو ب��رد که واقعا 
علت وق��وع چنین حوادث��ی مانند زلزله 
کرمانش��اه یا س��قوط هواپیمای ‌ای‌تی‌آر 
تهران - یاسوج و حادثه نفتکش سانچی 

چه می‌تواند باشد؟ 
به گزارش خبرآنلاین، پس از س��قوط 
هواپیم��ای ‌ای‌ت��ی‌آر، از جمل��ه دلای��ل 
احتمال��ی اتفاق، خراب��ی هواپیما و نقص 
فنی، ش��رایط جوی نامناس��ب، جانمایی 
و ضع��ف  یاس��وج  ف��رودگاه  نامناس��ب 
زیرس��اخت‌ها و امکان��ات عن��وان ش��د. 
مروری ساده بر سوانح هوایی ایران نشان 
می‌دهد هر چند سال یک بار یک حادثه 
هوایی جان تعداد زیادی از افراد را گرفته 
اس��ت. هنوز فراموش نکرده‌ایم که س��ال 
84 س��قوط هواپیما در منطقه مسکونی 
تهران جان 100نفر را گرفت. چند س��ال 
قبل از آن و در سال 81 در نزدیکی‌های 
کرمان سقوط یک هواپیما 276سرنشین 

آن را به کام مرگ فرستاد. 
براس��اس آم��ار و ارقام ش��بکه ایمنی 
هوانوردی ایران، یک هزار و 530 سانحه 
هوای��ی در میان هواپیماه��ای ایران رخ 
داده اس��ت که بین 50 تا 70 سانحه آن 

مرگب��ار بوده و بیش از ه��زار و 500 نفر 
جان خود را از دس��ت داده‌اند. دلایل این 
سقوط‌ها هرچه بوده، قدیمی‌بودن ناوگان 
و ضعف زیرساخت‌ها، یکی از دلایل اصلی 
این س��قوط‌ها عنوان شده است؛ ناوگانی 

که هم قدیمی است و هم محدود. 
طبق گزارش سازمان هواپیمایی کشوری 
در پای��ان س��ال 1395، کل ناوگان هوایی 
ش��رکت‌های هواپیمایی کشور شامل 294 
هواپیم��ا بوده که از این تع��داد هم برخی 
قابلیت پرواز ندارند، به استثنای چند فروند 
هواپیمای برجامی، عمر دیگر هواپیماهای 

فعال در ایران 20 تا 40 سال است. 
درخص��وص س��قوط هواپیماها به‌طور 
عم��ده موارد بس��یاری زنجیروار دس��ت 
به دس��ت ه��م می‌دهند تا ی��ک تهدید 
جدی بتواند از آسیب‌پذیری‌های موجود 
اس��تفاده کند. مواردی از قبیل ضعف در 
مدیریت سیس��تم ناوگان هوایی، خطای 
انس��انی، ضع��ف در تعمی��ر و نگهداری، 
هواشناس��ی  تکنولوژی‌های  قدیمی‌بودن 
و سیس��تم ناوب��ری و تحریم‌های موجود 
که در سال‌های گذشته به شدت ناوگان 
هوای��ی کش��ور را دچار فرس��ایش کرده 

است. 
طی چندین س��ال گذشته این مشکل 
وجود داش��ته اس��ت که به جای ارتقای 
استانداردهای فرودگاه‌های اصلی کشور، 

فرودگاه‌ه��ای جدی��د ب��دون ملاحظات 
اقتصادی و در نزدیکی س��ایر فرودگاه‌ها 
احداث ش��ده اس��ت و متأس��فانه تعداد 
پروازها به قدری کم است که فعالیت آنها 

عملا هیچ‌گونه توجیه اقتصادی ندارد. 
فرودگاه‌ه��ا،  کیفی��ت  م��ورد  در 
رتبه‌بندی‌های��ی وج��ود دارد که نش��ان 
می‌دهد هیچ‌یک از فرودگاه‌های کش��ور 
در زم��ره 100 فرودگاه برت��ر جهان قرار 
ن��دارد و درواق��ع فاصل��ه بس��یاری بین 
اس��تانداردهای جهان��ی و کیفیت فعلی 
فرودگاه‌های کش��ور وجود دارد و جالب 
اس��ت بدانیم ک��ه اولین ف��رودگاه ایران 

قدمتی 80 ساله دارد. 
اما نوس��ازی ن��اوگان هوایی ب��ا توجه 
ب��ه وقوع س��وانح پی در پ��ی در صنعت 
هوان��وردی، ی��ک ض��رورت گ��ران برای 
کش��ور محس��وب می‌ش��ود و ب��ا وجود 
عقب‌ماندگی‌ه��ای ناش��ی از تحری��م در 
س��ال‌های گذش��ته، باید نسبت به خرید 
400 فروند هواپیمای جدید اقدام ش��ود 
که این نوسازی نیاز به بودجه 30 میلیارد 

دلاری دارد. 
اصغ��ر فخریه‌کاش��ان، قائم‌مق��ام وزیر 
راه و شهرس��ازی با بی��ان اینکه با وجود 
کارش��کنی‌های دول��ت ترام��پ در حال 
حاضر توانسته‌ایم بخش��ی از منابع مالی 
خرید هواپیماهای جدی��د را از بازارهای 

خارج��ی تأمین کنیم، تصری��ح می‌کند: 
»در طول 10 س��ال برای نوسازی ناوگان 
هوایی می‌ت��وان حدود 5، 6 میلیارد دلار 
پیش‌پرداخ��ت تأمین کرد و مابقی منابع 
را از طری��ق فاینانس‌های خارجی فراهم 
آورد. این می‌توان��د یک برنامه بلندمدت 
برای نوس��ازی ناوگان هوایی کش��ورمان 

باشد.«
در ای��ن میان، بررس��ی‌ها از نوس��ازی 
ناوگان هوایی کش��ور نش��ان می‌دهد که 
ط��ی مدت پس��ابرجام، تاکن��ون ایرباس 
س��ه فرون��د هواپیم��ا و »ای‌ت��ی‌آر« نیز 
هش��ت فروند هواپیما را به ایران تحویل 
داده اس��ت. همچنین ایران‌ایر باید تا دو 
س��ال دیگر ۳۷ تا ۳۸ فروند از ایرباس و 
۱۵ فرون��د از بویینگ و تمامی ۲۰فروند 

ای‌تی‌آر را تحویل بگیرد. 
کارشناس��ان و تحلیلگ��ران معتقدن��د 
نوس��ازی ناوگان باید یکی از اولویت‌های 
اصلی کشور باشد. در واقع حاکمیت باید 
به این موض��وع اهمیت دهد و بدانند که 
بدون کمک مالی و نوسازی امکان اینکه 
بتوان صنعت هوایی امنی داش��ت، وجود 
ندارد. به عبارتی، اگر ما هرچه زودتر عمر 
متوسط هواپیماهای کشور را کم نکنیم، 
با گذش��ت زمان شرایط س��خت‌تر، سن 
ناوگان و شمار حوادث ناشی از آن بالاتر 

خواهد رفت. 

برای نوسازی ناوگان هوایی کشور به ۴۰۰ فروند هواپیمای جدید نیاز داریم

سایه نوسازی بر آسمان ایران می‌افتد؟ 

نگاهی به دورنمای بازار مسکن در سال پیش‌رو

مسکن 97 در دوراهی تداوم رونق و بازگشت رکود
ارتباطات

 ادعای پیام‌رسان‌های بومی
کاربر بیشتر، خدمت بهتر

یک��ی از دلایلی که موجب ش��د م��ردم حتی هنگام 
مسدودش��دن تلگ��رام ب��ه پیام‌رس��ان‌های بومی روی 
خوش نش��ان ندهند، ضعف این ابزارهای بومی هنگام 
هج��وم کاربران بود. چاره‌ ای��ن موضوع هم برخورداری 
پیام‌رسان از قابلیت مقیاس‌پذیری است؛ یعنی توانایی 
ارائ��ه خدمات ب��ه کاربران حتی هن��گام افزایش حجم 

مخاطب. 
به گزارش ایس��نا، یک��ی از انتقاداتی ک��ه همواره به 
پیام‌رس��ان‌های داخل��ی وارد می‌ش��ود، این اس��ت که 
ب��ا مراجعه تع��داد زیاد کارب��ران نمی‌توانن��د از عهده 
پاسخگویی به نیاز آنها برآیند و غالبا سرویس‌شان دچار 
افت می‌ش��ود و در ش��رایطی که اکنون نزدیک به ۴۰ 
میلیون نفر در ایران از تلگرام اس��تفاده می‌کنند، هیچ 
یک از پیام‌رسان‌های بومی ظرفیت این حجم را ندارد. 
با وجود این، یکی از ویژگی‌های س��رویس‌های موفق، 
قابلیت مقیاس‌پذیری اس��ت که به معنای توانایی برای 
پاس��خگویی به افزایش میزان بار کاری است که برخی 

از پیام‌رسان‌های ما نیز از آن برخوردارند. 
در روزهایی از س��ال گذش��ته که شاهد فیلتر تلگرام 
بودیم، این حقیقت آش��کار ش��د که فع�ال جایگزینی 
برای تلگ��رام وجود ندارد؛ زیرا صرف نظر از اس��تقبال 
یا عدم اس��تقبال مردم، در حال حاضر هنوز هیچ‌یک از 
پیام‌رسان‌های داخلی این ظرفیت را ندارند که بتوانند 
از ۴۰ میلیون کاربر پش��تیبانی کنند؛ این پیام‌رسان‌ها 
ب��اگ دارند، ممکن اس��ت روی اندروید ی��ا IOS  کار 
نکنند، نسخه دسکتاپ و کانال نداشته باشند و یا موارد 
دیگری که اگر کاربر تجربه استفاده از پیام‌رسانی مانند 
تلگرام را داش��ته باشد، نمی‌تواند همین حس مشترک 
را در پیام‌رس��ان داخلی تجربه کن��د و همین موضوع 
سبب می‌ش��ود به جای مراجعه به پیام‌رسان بومی، از 
فیلترشکن اس��تفاده کرده و باز هم سراغ ابزار خارجی 

فیلترشده برود. 
با وجود این، برخی از پیام‌رس��ان‌های بومی معتقدند 
اگر فرصتی که به پیام‌رس��ان‌های خارجی داده ش��ده 
به ابزارهای بومی هم داده ش��ود، می‌توانند پاسخگوی 
نیاز کاربران باشند، زیرا این پیام‌رسان‌های بومی از بعد 
فنی در زیرس��اخت و معم��اری، قابلیت مقیاس‌پذیری 
را ب��ه سیس��تم اضافه کرده‌ان��د؛ به این معن��ا که اگر 
بتوانن��د جواب 2میلیون کاربر را بدهند، با تغییراتی در 
زیرس��اخت می‌توانند به‌راحتی این عدد را به عددهای 

بالاتر و حتی تا چند 10میلیون هم برسانند. 
در این راس��تا می�الد موحدین، مدی��ر اجرایی یک 
پیام‌رس��ان داخلی با بی��ان اینکه پیام‌رس��ان به دلیل 
ماهیت نرم‌افزاری و سیستم خدماتی که ارائه می‌دهد، 
لازم اس��ت ب��ه تع��داد کاربر زی��ادی س��رویس دهد، 
گفت: البته ما دو نس��ل پیام‌رس��ان داریم؛ یک‌س��ری 
تع��داد کاربره��ای کمت��ری را پوش��ش می‌دهند مثل 
نرم‌افزارهای س��ازمانی ‌که قرار است نهایت به ۱۰ هزار 
نفر خدمت‌رس��انی کنن��د. گروه دیگر پیام‌رس��ان‌های 
عمومی مانند وایبر، تلگرام، واتس‌اپ و پیام‌رس��ان‌های 
بومی هس��تند که قرار اس��ت به تعداد خیلی زیادتری 

سرویس دهند. 
وی خاطرنشان کرد: کلا سرویس پیام‌رسان به نسبت 
سرویس‌های دیگر مثل ایمیل و یا اس‌ام‌اس یک ویژگی 
 ،)scalability( دارد که باید علاوه ب��ر مقیاس‌پذیری
بلادرنگ )real-time(  باشد یعنی هم باید در تعداد 
ب��الا و هم در لحظه کار کن��د. این دو ویژگی در تعداد 
ب��الای کاربر باعث می‌ش��ود که ما طراح��ی خود را به 
صورت ویژه‌تری انجام دهیم تا بتوانیم براس��اس رش��د 

تعداد کاربر هم سیستم خود را افزایش دهیم. 
موحدین با بیان اینکه مسیری که معمولا در ایران یا 
هر جایی برای ارائه پیام‌رسان طی شده، این است که از 
ماژول‌ها یا نرم‌افزارهای آماده استفاده می‌کنند، افزود: 
ویژگی‌های مقیاس‌پذی��ری و بلادرنگی برای راه‌اندازی 
 opensource پیام‌رسانی که در نرم‌افزارهای آماده و
ساخته شده، وجود ندارد، یعنی وقتی شما می‌خواهید 
به تعداد کاربر بیش��تری خدم��ات دهید، از یک جایی 
ب��ه بعد لازم اس��ت کارهایی بکنید که چ��ون نرم‌افزار 
آماده است، باید براساس معماری اختصاصی که آماده 
می‌کنید یا پروت��کل اختصاصی که دارید زیرس��اخت 
مخص��وص خود را آماده کنید که به اندازه کافی بزرگ 
باش��د.  وی ادام��ه داد: وقتی کاری را ش��روع می‌کنید 
براس��اس دانش همان زمان اس��ت، بنابراین زمانی‌که 
روی ابع��اد میلیونی می‌روی��د، ابزارهایی را در آن لایه 
با تعداد کارب��ر بالا می‌بینید که در کاربرهای هزارتایی 
نمی‌بینید. کس��ی که این را تجربه کند، می‌تواند سراغ 
مراح��ل بالاتر برود. ویژگی مقیاس‌پذیری هم مهم‌تر از 
اینکه قابلیت تعداد س��رویس دادن به تعداد کاربر بالا 
را داش��ته باشد با رشد کاربر هم باید بزرگ شود؛ یعنی 
سرویس��ی که هم بتواند ۱۰ میلیون کاربر را س��رویس 
دهد و هم وقتی ۱۰ میلیون کاربر به ۲۰ میلیون رسید، 

بتواند با اقدامات مشخصی ارائه سرویس کند. 
موحدین در پاس��خ به اینک��ه آیا تعداد زی��اد کاربر 
تأثیری در بهبود کیفیت پیام‌رس��ان دارد، گفت: قطعا 
تأثی��ر دارد، اما باید توجه داش��ت ای��ن یک تکنولوژی 
نیس��ت که بخواهید نرم‌اف��زارش را از یک جا بخرید و 
راه‌اندازی کنید. شرکت‌های زیادی هم نیستند که این 
کار را انج��ام می‌دهند، فیس‌بوک، تلگ��رام و وایبر هر 
کدام یک کار انجام می‌دهند که قاعده‌ای از آنها وجود 
ندارد، بنابراین اگر ش��ما بخواهید یک کار مشابه شروع 
کنی��د، نمی‌توانی��د از آنها دنباله‌روی کنی��د، بلکه باید 

خودتان تجربه کنید. 

حمل و نقل

ایمن‌ترین ایرلاین‌های جهان 
کدامند؟ 

گروه »ش��بکه ایمنی هواپیمایی« س��ال ۲۰۱۷ را 
ایمن‌ترین س��ال در تاریخ هواپیمایی اعلام کرد؛ زیرا 
برای نخس��تین‌بار طی هفت دهه اخی��ر از زمانی‌که 
نخس��تین پرواز مسافربری تجاری انجام شد، در این 
س��ال هیچ مسافری جانش را در س��قوط هواپیما از 

دست نداد. 
به گزارش ایس��نا، آنچه ای��ن موضوع را قابل توجه 
می‌کند این است که ۲۰۱۷ احتمالا شلوغ‌ترین سال 
پروازه��ای تجاری بوده اس��ت. طبق اعلام س��ازمان 
بین‌المللی هوانوردی )ایکائو(، حدود ۳.۷ میلیارد نفر 
در س��ال ۲۰۱۶ پرواز کردند و این رقم طی یک دهه 

گذشته هر سال رشد داشته است. 
ش��ماری عوامل از جمله توس��عه فناوری جدید و 
هواپیماهای جدید و تغییرات در آموزش خدمه پرواز 
و مق��ررات جهانی وجود دارند ک��ه در این موفقیت 

سهیم هستند. 
بهترین بهترین‌ها

وب‌س��ایت تحلیل هواپیمایی استرالیایی »ایرلاین 
رتینگز« فهرست سالانه‌ای از ایمن‌ترین ایرلاین‌های 
جهان منتش��ر کرده است. از میان ۴۰۹ ایرلاینی که 
این وب‌س��ایت رصد کرده است، ۲۰ ایرلاین بهترین 

بهترین‌ها شناخته شدند. 
ای��ن ایرلاین‌ها از آس��یا، اروپا و آمریکا هس��تند و 
همواره در نوآوری ایمنی، برتری عملیاتی و استفاده 

از هواپیماهای پیشرفته تر پیشرو بوده‌اند. 
از س��ال ۲۰۱۴ ت��ا ۲۰۱۷ وب‌س��ایت »ایرلای��ن 
رتینگز« ایرلاین اس��ترالیایی کانت��اس را ایمن‌ترین 
ایرلاین جهان شناخته است و بار دیگر این ایرلاین را 
ایرلاین پیش��رو در هر گونه پیشرفت ایمنی عملیاتی 
طی ۶۰ س��ال اخیر خواند ک��ه در دوران جت، هیچ 

سانحه مرگباری نداشته است. 
ام��ا کانتاس در این زمینه تنها نیس��ت. فهرس��ت 
بلندبالایی از ایرلاین‌های��ی وجود دارد که در ایمنی 

پرواز رکورد بالایی دارند. 

ایمن‌ترین ایرلاین‌های جهان
وب س��ایت »ایرلاین رتینگز« امس��ال ۲۰ ایرلاین 
برت��ر را در زمینه ایمنی انتخاب ک��رد که به ترتیب 
حروف الفب��ای انگلیس��ی عبارتن��د از: ایرنیوزیلند، 
آلاس��کا ایرلاینز، آل نیپون ایروی��ز، بریتیش ایرویز، 
 کات��ای پاس��یفیک ایروی��ز، ام��ارات، اتح��اد ایرویز،
 اوا ای��ر، فی��ن ایر، هاوائی��ن ایرلاینز، ژاپ��ن ایرلاینز،
کی ال ام، لوفت‌هانزا، کانتاس، رویال جوردانیان ایرلاینز، 
اس��کاندیناوین ایرلاینز سیستم، س��نگاپور ایرلاینز، 

سوییس، ویرجین آتلانتیک و ویرجین استرالیا. 
ش��رکت‌های  فهرس��ت  ای��ن  برجس��ته  غایب��ان 
هواپیمایی آمریکایی دلتا و یونایتد هستند. در آوریل 
سال ۲۰۱۷ ش��رکت دلتا که س��ال‌ها دارنده رکورد 
خدمات قابل اطمینان ب��ود، در پی توفان با اختلال 
پنج روزه فعالی��ت و لغو بیش از ۳۲۰۰ پرواز روبه‌رو 

شد. 
در همان ماه شهرت یونایتد ایرلاینز به‌دنبال انتشار 
ویدئویی که نش��ان داد یک مسافر پرواز رزروشده به 

زور از هواپیما بیرون برده شد، خدشه‌دار شد. 
تازه‌واردان فهرس��ت امس��ال، امارات و جوردانیان 

ایرلاینز هستند. 
وب‌س��ایت ایرلای��ن رتینگ��ز برای تهیه فهرس��ت 
ایمن‌ترین ایرلاین‌های جهان عوامل ایمنی مختلفی 
از جمله بررس��ی نهاده��ای هواپیمایی و انجمن‌های 
معروف، بازرسی‌های دولتی، سابقه سوانح ایرلاین‌ها 
و ح��وادث جدی و عمر ناوگان را مورد بررس��ی قرار 

داده است. 
ایمن‌ترین ایرلاین‌های ارزان‌قیمت جهان

این س��ایت همچنین فهرست س��الانه ایمن‌ترین 
ایرلاین‌ه��ای ارزان‌قیمت جهان را منتش��ر کرده که 
ش��رکت هواپیمایی مل��ی »آئرلینگ��وس« ایرلند در 
صدر فهرس��ت ۱۰ ایرلای��ن برتر ب��ه ترتیب حروف 
الفبای انگلیس��ی قرار می‌گیرد. پس از آئر لینگوس، 
ش��رکت‌های هواپیمایی فلای بی، اچ کی اکسپرس، 
جت استار اس��ترالیا، توماس کوک، ویرجین آمریکا، 

ووئلینگ و وست جت قرار دارد. 
این ش��رکت‌های هواپیمایی بهترین رکورد ایمنی 
را دارند و برخلاف شماری از شرکت‌های هواپیمایی 
ارزان‌قیمت، همگی گواهینامه IOSA انجمن حمل 

و نقل بین‌المللی را دریافت کرده‌اند. 
وب‌سایت »ایرلاین رتینگز« شرکت‌های هواپیمایی 
را با استفاده از یک سیستم رتبه‌بندی هفت‌ستاره‌ای 
رده‌بندی می‌کند. برترین ایرلاین‌ها همه هفت ستاره 

را دریافت کرده‌اند. 
براس��اس گزارش شبکه س��ی ان ان، ایرلاین‌هایی 
که در فهرس��ت سال ۲۰۱۸ تنها یک ستاره دریافت 
کردند، ایر کوریوی کره‌ش��مالی، بل��و وینگ ایرلاینز 
سورینام، تریگانا ایرس��رویس اندونزی، بودا ایر نپال، 

نپال ایرلاینز، تارا ایر و یتی ایرلاینز بودند. 
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فرصت امروز: بازار ارز، سال 
ن��و را توفانی ش��روع کرد و بعد 
از چن��د روز تعطی�الت ابتدایی 
ابتدای سال یک‌باره چشم بازار 
ب��ه دلار ب��الای ۵۰۰۰ توم��ان 
روش��ن شد. س��که هم از قافله 
ارزی ج��ا نمان��د و رکوردهای 
جدی��دی برجای گذاش��ت و تا 

۱۲۰ هزار تومان گران شد. 
جهان��ی،  بازاره��ای  در  ام��ا 
هرچن��د برخ��ورد دلار و ی��ورو 
یک بازار متعادل را ایجاد کرده، 
ولی ش��رایط برای افزایش ین و 
طلا فراهم شده است. در همین 
ایمان��ی‌راد،  مرتض��ی  زمین��ه، 
اقتص��اددان و تحلیلگ��ر اقتصاد 
بین‌الملل در تازه‌ترین یادداشت 
تلگرامی خود نوش��ت: »سه ماه 
از س��ال ۲۰۱۸ می‌گ��ذرد، ولی 
نه دلار حریف یورو ش��ده است 
و ن��ه یورو حری��ف دلار. به نظر 
می‌رس��د که بانک‌های مرکزی 
ه��ر دو ارز در نقط��ه‌ای که نرخ 
برابری قرار گرفته اس��ت، راضی 

هستند. 
بازارهای جهانی بیشترین  در 
مبادله در ب��ازار جهانی ارزها با 
این جفت ارز انجام می‌شود. در 
نتیجه همه نگران شکست یکی 
از ای��ن دو ارز و رون��ق دیگری 
هس��تند. بازار کالاها نیز منتظر 
اتفاقات آتی این جفت ارز است. 
برای بازار س��هام نیز مهم است 
ک��ه آین��ده ای��ن دو ارز چگونه 
خواهد شد. طبیعی است که در 
بازار بدهی هم ه��ر روز در این 

مورد التهاب وجود دارد. 
 نهادی که می‌تواند بیشترین 
اث��ر را روی ای��ن دو جف��ت ارز 

بگذارد، فدرال رزرو در آمریکا و 
بانک مرکزی منطقه یورو است. 
رفتار و گفته‌های مسئولان این 
دو نهاد قدرتمند نشان می‌دهد 
که هیچ‌یک به دنبال تقویت و یا 

تضعیف ارز خود نیست. 
اخیر  مطبوعاتی  نشس��ت  در 
رئیس بانک مرکزی اروپا، ماریو 
دراگ��ی به ش��فافیت و در عین 
پشت  پیش‌بینی،  غیرقابل  حال 
یورو را خالی ک��رد تا انتظارات 
بازار را در افزایش یورو سرکوب 
کن��د. وی در ای��ن زمینه موفق 
شد و یورو نه‌تنها افزایش نیافت 
بلک��ه بیش از 100 پیپ کاهش 

هم یافت. 
در نشس��ت مطبوعاتی فدرال 
رزرو هم تلاش��ی ب��رای گران‌تر 
ک��ردن دلار ب��ه عم��ل نیامد. 
جالب اس��ت که هرچه آمارهای 
اقتص��ادی از این ط��رف یا آن 
ط��رف بهبود نش��ان می‌دهد و 
نرخ ارز مربوط��ه را بالا می‌برد، 
بان��ک مرک��زی یا ف��درال رزرو 
ت�الش می‌کند که می��زان بالا 
رفت��ه ب��ا گفته‌هایی ک��ه بازار 
در آن حس��اس اس��ت، جلوی 
ای��ن افزای��ش را بگی��رد و مانع 
تبدیل‌شدن این افزایش به یک 
جهت‌گی��ری قدرتمند تمایلات 
  market sentiment ب��ازار 

شود. 
پیش‌بینی  وضعی��ت  ای��ن  با 
می‌ش��ود که این دو ارز کماکان 
همپ��ای هم تغیی��ر کنند و در 
نتیجه می‌ت��وان پیش‌بینی کرد 
که در ماه‌های آینده نیز همانند 
س��ه ماهه اول سال، نرخ برابری 
ی��ورو به دلار در کانال قدرتمند 

20.1 -25.1 باقی بماند. برخورد 
ارزهای ای��ن دو منطقه هرچند 
که ی��ک ب��ازار متع��ادل ایجاد 
کرده است، ولی شرایط را برای 
افزایش ین و ط�ال فراهم کرده 

است.«
اوضاع نه‌چندان به‌سامان 

بازار ارز و سکه
ب��ا اینک��ه بع��د از چن��د روز 
تعطیلات ابتدای س��ال، یکباره 
چشم بازار به دلار بالای ۵۰۰۰ 
تومان روشن شد و سکه هم به 
تبعیت تا ۱۲۰ هزار تومان گران 
شد، اما وضعیت بازار ارز و سکه 

اکنون تا حدودی مبهم است. 
 به گ��زارش ایس��نا، ماجرای 
نوس��ان ب��ازار ارز و س��که ب��ه 
س��ال جدید هم کش��یده شد و 
درحالی‌که دلار س��ال ۱۳۹۶ را 
با ن��رخ ح��دود ۴۸۰۰ تومان و 
سکه تمام تا یک میلیون و ۶۰۰ 
هزار تومان ب��ه پایان برده بودند 
در آغاز رسمی معاملات در سال 
۱۳۹۷ نرخ‌ه��ای جدی��دی ثبت 
ش��د. شش��م فروردین همزمان 
با ش��روع روزهای کاری، معامله 
و ۵۰۳۰  ن��رخ ۵۰۰۰  ب��ا  دلار 
تومان آغاز شد و تا ۵۱۰۰ تومان 
پی��ش رفت که نش��ان از رش��د 
بی��ش از ۳۰۰ تومانی آن بعد از 
تعطیلات چند روزه داش��ت. در 
همین روزها سکه هم که قیمت 
آن از تغیی��رات نرخ دلار تبعیت 
می‌کند رشد قابل توجهی داشت 
و حدود ۱۲۰ هزار تومان در چند 
روز ابتدایی س��ال ج��اری گران 
 ش��د و تا بیش از یک میلیون و
۷۰۰ ه��زار تومان قیمت خورده 

است. 

ای��ن در حال��ی اس��ت ک��ه 
ح��دودی  ت��ا  کارشناس��ان 
پیش‌بین��ی ک��رده بودند س��ال 
جدید می‌تواند آبس��تن جریان 
تازه‌ای برای ارز باش��د و قیمت 
دلار به س��مت واقعی‌تر ش��دن 
حرکت کن��د. دلار در نیمه دوم 
سال گذشته تا ۱۲۰۰ تومان هم 
رشد داش��ت و بانک مرکزی در 
روزهای آخر بهمن‌ماه دست به 
اجرای بسته سیاستی چندگانه 
ب��رای کنت��رل ب��ازار ارز زد که 
البت��ه ب��ا انتقاداتی ه��م همراه 
بود. انتشار اوراق گواهی سپرده 
پیش‌ف��روش  و  ۲۰درص��دی 
سکه با ش��رایطی جذاب، برای 
جمع‌آوری نقدینگی س��رگردان 
از جمل��ه آن ب��ود. در کنار این، 
در ب��ازار ارز برای چند روز دلار 
چن��د نرخی ش��د؛ به‌طوری که 
بان��ک مرک��زی قیم��ت دلاری 
که از طری��ق صرافی بانک‌ها به 
صرافی‌ه��ا عرضه می‌ک��رد را تا 
۳۰۰ تومان کمت��ر از نرخ بازار 
نگه داش��ت و عملا ب��ازار ارز با 
دو نرخ ح��دود ۴۵۰۰ و ۴۸۰۰ 
توم��ان مواجه ش��د ک��ه خود 
تبعات دیگری به دنبال داشت و 
در نهایت متوقف شد؛ سیاستی 
که از نگاه تحلیلگ��ران بازار ارز 
اش��تباه بود و قاب��ل پیش‌بینی. 
آن��ان معتق��د بودن��د ک��ه بعد 
از رهای��ی ب��ازار از ای��ن برنامه، 
قیمت‌ه��ا دچار نوس��ان خواهد 
شد که بازار ارز در ابتدای سال 
۱۳۹۷ هم تا حدی تأییدکننده 

این دیدگاه بود. 
با این ح��ال رئیس کل بانک 
مرک��زی در اولین واکنش ارزی 

خود در س��ال جاری و به دنبال 
گران��ی دلار ت��ا ۵۱۰۰ توم��ان 
اع�الم کرد ک��ه تقاضای کنونی 
بازار ناش��ی از مص��ارف واقعی 
نیس��ت و انتظارات نقش مهمی 

در آن ایفا می‌کند. 
به گفته وی حساس��یت‌های 
اقتصادی  تح��ولات  ب��ه  زیادی 
نوس��ان  عم�ال  و  دارد  وج��ود 
کوتاه‌م��دت بازار را این بخش از 

تقاضا شکل می‌دهد. 
ک��ه  داد  اطمین��ان  س��یف، 
وضعیت ارزی مناس��ب است و 
بازار در بلندمدت دچار کس��ری 

نمی‌شود. 
بان��ک  رئی��س کل   گرچ��ه 
مرک��زی ب��ه گونه‌ای ب��ار دیگر 
وع��ده ارزان��ی دلار را داد، ام��ا 
توضیحی در این ب��اره نداد که 
اگر این وعده واقعی اس��ت چرا 
تاکنون عمدتا ب��ازار خلاف این 
جریان حرکت کرده اس��ت. این 
در حال��ی اس��ت که در س��وی 
دیگر کارشناس��ان و تحلیلگران 
بازار ارز معتقدن��د باید دلار در 
مس��یر واقعی خود حرکت کند 
و س��رکوب‌کردن قیمت آن در 
س��ال‌های اخی��ر خ��ود موجب 
آس��یب‌هایی ش��ده ک��ه اکنون 
برخی از آثار آن در اقتصاد دیده 
می‌شود؛ درحالی‌که واقعی‌شدن 
قیم��ت دلار می‌توان��د از جمله 
عوامل اثرگ��ذار بر قدرت‌گرفتن 

تولید در داخل باشد. 
در ح��ال حاض��ر مخاطب��ان 
بازار و فعالان اقتصادی نیازمند 
شفاف‌سازی درباره سیاست‌های 
اعمال��ی ب��ر بازار و ثب��ات برای 
هدف‌گذاری اقتصادی هستند. 

وضعیت نه‌چندان به‌سامان بازار ارز و سکه در روزهای ابتدای سال

جولان دلار، تبعیت سکه 95درصد چک‌های برگشتی 
تهرانی‌ها از بی‌پولی است

از مجم��وع چک‌های برگش��تی در کل ایران حدود 
۵۸درص��د که مبلغ��ی ت��ا ۸۷۰۰ میلی��ارد تومان را 
دربرمی‌گیرد به نام تهران ثبت ش��ده اس��ت که دلیل 

۹۵درصد آن کسری و نبود موجودی است. 
ب��ه گزارش ایس��نا، مروری بر جری��ان گردش چک 
در ش��بکه بانک��ی از این حکایت دارد ک��ه در آخرین 
آمارها در بهمن‌ماه س��ال گذش��ته حدود ۹ میلیون و 
۶۰۰ هزار فقره چک مبادله شده که نسبت به دی‌ماه 
ت��ا ۰.۲درصد کاهش داش��ته اس��ت. حجم چک‌های 
مبادله‌ای نیز حدود ۷۳ هزار میلیارد تومان اس��ت که 
رشد ۹.۹درصدی دارد. از مجموع چک‌های مبادله‌شده 
8میلیون و ۲۰۰ ه��زار فقره )۵۸ هزار میلیارد تومان( 
وصول و ی��ک میلیون و ۴۰۰ هزار فق��ره )۱۴ هزار و 
۹۰۰ میلیارد تومان( برگش��ت خورده اس��ت.  بررسی 
آمار چک‌های برگش��تی در استان‌ها که از سوی بانک 
مرکزی ارائه ش��ده، با نکات جالب��ی از جمله اختلاف 
قابل توجه بین پایتخت و س��ایر استان‌ها همراه است. 
از مجموع ۷۳ هزار میلیارد تومان چک‌های مبادله‌شده 
۶۱.۲درصد مربوط به اس��تان ته��ران بوده و بعد از آن 
استان خراسان رضوی و همچنین استان اصفهان قرار 
دارند.  اما در مورد یک میلیون و ۴۰۰ هزار فقره چک‌ 
برگشتی باید یادآور شد که تعداد آنها نسبت به بهمن 
دو سال پیش ۱.۱درصد و از نظر مبلغ )حدود ۱۴ هزار 
و ۹۰۰ میلیارد تومان( ۱۶.۱درصد افزایش دارد. در بین 
آمار چک‌های برگشتی سهم بالای استان تهران دیده 
می‌شود که ۳۵.۷درصد تعداد و ۵۸درصد مبلغ کل را 
به خود اختصاص داده است.   از چک‌های مبادله‌شده 
 در ته��ران ح��دود ۵۱۷ هزار فقره ک��ه مبلغی حدود
۸۷۰۰ میلیارد تومان را ش��امل می‌شود، برگشت خورده 
است. از این تعداد حدود ۴۹۸ هزار فقره به مبلغی نزدیک 
به ۸۳۰۰ میلیارد تومان به دلیل کسری یا نبود موجودی 
برگش��ت خورده اس��ت که نشان از برگش��ت ۹۵درصد 
چک‌ه��ای پایتخت‌نش��ینان در نتیجه نبود پ��ول دارد. 
همچنین استان‌های اصفهان با ۶.۱درصد، خراسان رضوی 
با ۵.۲درصد و آذربایجان شرقی با ۳.۳درصد بعد از تهران از 

لحاظ چک‌های برگشتی قرار دارند. 

 بدهی بانک‌ها به بانک مرکزی
۱۱۷ هزار میلیاردی شد

بده��ی بانک‌ها ب��ه بانک مرکزی هرچند که مس��یر 
کندتری را نسبت به گذشته طی می‌کند، اما همچنان 
رو به افزایش بوده و به ۱۱۷ هزار میلیارد تومان رسیده 
است.  به گزارش ایسنا، برداشت بانک‌ها از بانک مرکزی 
و بدهکارشدن آنها طی س��ال‌های قبل همواره یکی از 
معضلات ش��بکه بانکی بوده اس��ت؛ چرا ک��ه از عوامل 
مؤث��ر در افزای��ش پایه پولی و در نهایت رش��د تورم به 
ش��مار می‌رود. این بدهی عمدتا ب��ه دلیل بی‌نظمی و 
بی‌انضباط��ی مالی بانک‌ها و یا تنگن��ای اعتباری برای 
تأمین منابع لازم تس��هیلات تکلیفی ایجاد می‌ش��ود. 
این در حالی اس��ت که به ویژه در سال‌های اخیر بدهی 
بانک‌ها به بانک مرکزی افزایش یافته و در آخرین آمارها 
از حدود ۸۳ هزار میلیارد تومان در دی‌ماه سال ۱۳۹۴ 
تا ۱۱۷ هزار میلیارد تومان در دی‌ماه سال گذشته رشد 
کرده است. همچنین این بدهی در فاصله دی‌ماه ۱۳۹۵ 
ت��ا همین دوره در س��ال قبل ۱۷ ه��زار میلیارد تومان 
افزایش داشت که بیانگر رشد ۷.۶درصدی است.  بررسی 
جریان بدهی بانک‌ها به بانک مرکزی و اضافه‌برداش��ت 
آنها نشان می‌دهد در حال حاضر بانک‌های خصوصی با 
۶۷ هزار میلیارد تومان بیشترین میزان بدهی را به خود 
اختصاص دادند که در مقایسه با دی‌ماه ۱۳۹۵ بیش از 
۳۳ هزار میلیارد توم��ان افزایش دارد. بدهی بانک‌های 
خصوصی در دی‌ماه س��ال گذشته نسبت به اسفندماه 
س��ال ۱۳۹۵ تا ۷۶درصد و در مقایس��ه با دی‌ماه سال 
قب��ل از آن تا ۹۷درصد رش��د دارد. این بانک‌ها گرچه 
روند رش��د بدهی‌ش��ان از حدود ۲۰۰درص��دی که در 
س��ال گذشته ثبت شده بود کمتر ش��ده، اما همچنان 
ب��ا افزایش مواجهند.  با این ح��ال در بانک‌های تجاری 
و تخصصی برخلاف بانک‌های خصوصی تس��ویه بدهی 
در ارقام مشاهده می‌شود؛ به‌طوری که بانک‌های تجاری 
در دی‌ماه س��ال ۱۳۹۵ ح��دود ۱۵ هزار میلیارد تومان 
اضافه‌برداشت داشتند که در همین ماه در سال گذشته 
ب��ه ۶۹۰۰ تومان کاه��ش یافت. بر این اس��اس بدهی 
بانک‌های تجاری در دی‌ماه سال قبل به دی‌ماه دو سال 
پیش ۵۵درصد و در مقایسه با پایان آن سال تا ۴۲درصد 
کمتر شده است.  در رابطه با بانک‌های تخصصی نیز باید 
یادآور شد که در آخرین آمار منتشرشده بانک مرکزی 
بدهی حدود ۴۳ هزار میلیارد تومان برای آنها در دی‌ماه 
سال قبل ثبت شده که نسبت به حدود ۶۰ هزار میلیارد 
توم��ان دی‌ماه ۱۳۹۵ حدود ۱۷ ه��زار میلیارد کاهش 
دارد. بدهی این بانک‌ها در فاصله یک س��اله ۲۷درصد 
و ۱۰ ماهه ۱۲درصد کاهش پیدا کرده اس��ت.  در سال 
گذشته بانک مرکزی در راستای ساماندهی نرخ سود در 
شبکه بانکی یکی از اقداماتی که در دستور کار قرار داد 
تبدیل بدهی بانک‌ها به خط اعتباری با نرخ سود پایین‌تر 
بود؛ چرا که در حال حاضر این اضافه‌برداشت با جریمه 
۳۴درصدی پرداخت می‌شود، اما در سیاستی که قرار بر 
اجرای آن شد، با تبدیل بدهی به خط اعتباری نرخ سود 
۱۸درصد در نظر گرفته ش��د و حتی قرار بر این بود که 
اگ��ر بانک‌ها وثیقه‌ای را در بانک مرکزی قرار دهند این 

نرخ به ۱۶درصد کاهش یابد. 
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دریچــه

فروپاشی غیرمجازها، رهایی بانک‌ها و هزاران 
میلیارد سپرده

بازار پول بدون بازیگران مخرب
با وجود تمام مشکلاتی که در نظام بانکی وجود داشته 
و بانک‌ها درگیر آن هستند اما بانک‌ها در سال گذشته 
از یک��ی از معضلات‌ش��ان رها ش��دند و توقف فعالیت 
موسس��ات بزرگ غیرمجاز اتفاق خوشایندی برای آنها 
بود، با این حال ترکش‌ فعالیت این موسسات همچنان 
باقی است.   به گزارش ایسنا، از دهه ۱۳۷۰ و در ادامه 
۱۳۸۰ حکم فعالیت موسسات اعتباری غیرمجاز صادر 
شد و به تدریج آنها رشد کردند و با حامیانی که برخی 
از آنها داش��تند و از س��ویی خلاء قانون��ی برای نظارت 
بان��ک مرکزی و همچنین کوتاهی برخی دس��تگاه‌ها، 
در گ��ذر زمان آنقدر قدرت گرفتند که به رقیبی جدی 
برای بانک‌ها تبدیل ش��دند.  با اینکه ساختار موسسات 
غی��ر مجاز همخوانی با آیین و مقررات بانکی نداش��ت 
ولی در س��ویی دیگر توانستند با راهکارهای غیرقانونی 
و خ�الف عرف نظ��ام بانکی میلیون‌ها س��پرده‌گذار و 
هزاراران میلیارد سپرده جذب کنند، به‌طوری که حتی 
در دوره زمانی، مدیران بانک مرکزی اعلام کردند که تا 
۲۰درصد نقدینگی موجود در اقتصاد ایران در موسسات 
غیرمجاز در حال گردش است.  پرداخت سودهای بالای 
س��پرده که در برخی اعلام‌های رسمی بانک مرکزی از 
پرونده موسسات غیرمجاز تا ۸۰ درصد هم می‌رسید و 
به‌طور معمول بالای ۲۰ یا ۳۰درصد بود موجب جذب 
سپرده‌گذاران به س��مت موسسات شد. در این شرایط 
در رقابت مخربی که بین موسسات و بانک‌ها ایجاد شد 
در نهایت به انحراف بانک‌های مجاز از سود بانکی و در 

موارد دیگر منتهی شد. 
به هر حال با مصوبه مجلس برای ورود بانک مرکزی 
به منظور ساماندهی موسسات غیرمجاز و شدت گرفتن 
انتق��ادات به فعالیت چنین موسس��اتی در س��ال‌‌های 
اخیر، روند س��اماندهی و توقف فعالیت آنها به گونه‌ای 
جدی‌تر پیش رفت و به‌تدریج موسسات بزرگی همچون 
میزان، ثامن الحجج، آرمان و افضل توس که در برخی 
موارد دارای چند زیرمجموعه بودند، متلاش��ی شده و 
منحل شدند.  سال ۱۳۹۶ زمانی بود که توقف فعالیت 
تمامی موسسات بزرگ ثبت شد و بانک مرکزی رسماً 
اعلام کرد که دیگر مؤسس��ه غیرمج��ازی نداریم. البته 
همین‌طور هم بود، موسس��ات منحل شدند و حداقل 
دیگر خبری از فعالیت مخرب آنها نبود و فضای امنی از 
این نظر برای بانک‌ها فراهم شد، اما جریان روی دیگری 
هم داشت‌ و آن ‌هم رسیدگی به وضعیت سپرده‌گذاران 

بود که بعضاً حواشی قابل تاملی ایجاد کرد. 
حداقل در مورد پنج مؤسسه ثامن‌الحجج، فرشتگان، 
افضل ت��وس، آرمان و البرز ایرانیان حدود 2 میلیون و 
۲۸۴ هزار نفر در زمان فعالیت آنها سپرده‌گذاری کرده 
بودند ک��ه مبلغی نزدیک به ۲۵ ه��زار میلیارد تومان 
جذب ش��ده بود؛ ارقام س��نگینی که بعد از انحلال و 
توقف فعالیت باید با سپرده‌گذاران تسویه می‌شد. به هر 
طریق با ورود سران قوا به جریان ساماندهی موسسات 
و تشکیل کمیته‌هایی در این زمینه در نهایت پرداخت 
مرحله‌ای سپرده‌ها و تعیین‌تکلیف صاحبان حساب‌ها 
در دس��تور کار قرار گرفت. اما موضوع اینجاس��ت که 
با توجه به وضعیت به‌هم‌ریخته حس��اب‌ها و دارایی و 
اموال موسسات منحل ش��ده نقدینگی چندانی برای 
پرداخت به سپرده‌گذاران وجود نداشت و عمدتا تبدیل 
به ملک ش��ده بود.  از این رو با توجه به اینکه ش��رایط 
بازار ملک برای فروش املاک موسس��ات مناسب نبود 
بان��ک مرکزی تصمیم به اختصاص خ��ط اعتباری به 
این موسس��ات گرفت.  آخرین اعلامی ک��ه در رابطه 
با تعیین وضعیت موسس��ات بزرگ منحل شده وجود 
دارد، نشان می‌دهد که بانک مرکزی بیش از ۲۰ هزار 
میلیارد تومان بابت تعیین‌تکلیف س��پرده‌گذاران خط 
اعتباری در نظر گرفته و البته باید در مقابل آن املاک 
و دارایی‌های آنها به وثیقه گرفته شده باشد.  مسئولان 
 بانک مرک��زی می‌گویند با س��پرده‌گذاران تا س��قف
۲۰۰ میلیون تومان فرش��تگان تا این حد تسویه شده 
و به سپرده‌گذاران کلان هم ۲۰۰میلیون علی‌الحساب 
پرداخته‌ان��د. همچنین در موسس��اتی همچون افضل 
توس، البرز ایرانیان و آرمان برای س��پرده‌های تا سقف 
۱۰۰ میلیون تس��ویه حساب انجام شده و برای مابقی 
نیز تا همین حد پرداخت ش��ده اس��ت. پرداخت بقیه 
سپرده‌ها نیز منوط به شناسایی اموال و پاسخگویی آن 

به بدهی خواهد بود. 
با این حال نارضایتی س��پرده‌گذاران در برخی موارد 
همچنان پابرجاست به گونه‌ای که در مهم‌ترین موضوع 
مس��ئله س��ود س��پرده‌های خود را مطرح می‌کنند و 
خواهان دریافت همان سود بالایی هستند که مؤسسه 
در زم��ان فعالیت به آنها پرداخت می‌کرده اس��ت، این 
در حالی اس��ت که بانک مرکزی در مورد فرشتگان از 
زمان انحلال یعنی ش��هریور ماه ۱۳۹۴ به بعد سودی 
اختصاص نداد که مهم‌ترین دلیل آن عدم پاسخگویی 
املاک فرش��تگان و همچنین توقف فعالیت بوده است. 
در مورد سایر موسسات نیز سود در حد متعارف یعنی 

۱۵ درصد فعلی پرداخت می‌شود. 
در مجموع با وجود مسائلی که هنوز برای موسسات 
و سپرده‌گذاران آنها حل و فصل نشده و ممکن است تا 
مدت‌ها ادامه داش��ته باشد، بانک مرکزی معتقد است 
که دیگر احتمال ایجاد و فعالیت موسس��ات غیرمجاز 
آن‌هم به روال گذش��ته به صفر نزدیک ش��ده است. در 
این شرایط حداقل خیال بانک‌ها به دلیل فعالیت مخرب 
موسسات در بازار پول و همچنین مردم برای امن بودن 

از آسیب این موسسات آسوده خواهد بود. 

بانک‌نامه

براساس وعده‌ای که بانک مرکزی برای 
ادغام بانک‌های نظامی و نهایی‌شدن این 
تصمی��م در مورد مؤسس��ه ثامن و بانک 
مه��ر اقتصاد با بانک انص��ار در بهار داده 
اس��ت، به زودی مخاطبان ش��بکه بانکی 
با ش��کل‌گیری یک بانک جدی��د و البته 

بزرگ مواجه خواهند شد. 
به گزارش ایسنا، در پایان سال گذشته 
اخب��ار مربوط به ادغ��ام برخی بانک‌ها و 
موسسات شاید داغ‌ترین خبر بانکی بود. 
به هر صورت در این س��ال با ساماندهی 
موسس��ات غیرمج��از و انح�الل تمامی 
موسس��ات بزرگ تصمیم بر این ش��د تا 
موسس��ه اعتب��اری ثامن ک��ه مجوزی از 
بانک مرکزی ندارد و همچنین بانک مهر 
اقتصاد که همین ش��رایط را پش��ت سر 
می‌گذارد ادغام شده و با یک بانک دیگر 

تجمیع شوند. 
در ابت��دا بح��ث ادغام مه��ر اقتصاد و 
ثام��ن با موسس��ه کوثر مط��رح بود و در 
حال��ی انتظار ب��رای ای��ن تصمیم وجود 
داش��ت که خبر اعلامی فرش��اد حیدری 

– مع��اون نظ��ارت بانک مرک��زی – در 
روزه��ای واپس��ین س��ال ۱۳۹۶ حاکی 
از چی��ز دیگری و آن ه��م ادغام ثامن و 
مه��ر اقتصاد در بانک انصار بود. از این رو 
براس��اس اعلام مسئولان بانک مرکزی از 
ابتدای بهار س��ال جاری ق��رار بر اجرای 
سیاس��ت ادغام و فعالیت بانکی با ترکیب 

ثامن، مهر اقتصاد و بانک انصار است. 
البت��ه تاکن��ون جزییات��ی از نحوه این 
ادغام منتش��ر نشده و مش��خص نیست 
که قرار اس��ت با چه س��ازوکاری و حتی 
چه نامی فعالیت بانک جدید انجام شود، 
اما مش��خص آن اس��ت که ب��ا اطمینانی 
که مدی��ران بانک مرک��زی داده‌اند قرار 
نیس��ت حت��ی کوچک‌ترین آس��یبی به 

سپرده‌گذاران وارد شود. 
تجمیع بانک‌ها به این س��ه مورد ختم 
نش��ده و در مجموع قرار اس��ت هر شش 
بانک و موسسه نظامی ساماندهی شوند. 
در این ش��رایط بانک حکمت، موسس��ه 
کوثر و بانک قوامین نیز در مرحله بعدی 
تجمیع خواهند ش��د و در نهایت ش��اهد 

فعالیت فقط دو بانک نظامی خواهیم بود. 
این در حالی است که قرار است در آینده‌ 
حتی این دو بانک هم با یکدیگر ادغام و 

یک بانک نظامی قوی ایجاد شود. 
ادغام بانک‌ها و موسس��ات سیاس��تی 
اس��ت که بانک مرکزی از س��ال گذشته 
به‌طور جدی‌تری دنبال می‌کند. زمانی‌که 
ولی‌الله سیف -رئیس کل بانک مرکزی- 
با اعلام رس��می این خب��ر گفته بود که 
هدف بانک مرکزی این اس��ت که بتواند 
نس��بت‌های مالی در صورت‌ه��ای مالی 
بانک‌ه��ای ایرانی را به نس��بت‌های روز 
بانک��داری دنیا نزدیک کن��د که در این 
حال��ت مهم‌ترین موضوع نس��بت کفایت 
س��رمایه بانک‌ها اس��ت و برای تأمین آن 
چند راه وجود دارد؛ اینکه سرمایه آورده 
خ��ود را افزایش دهند، س��هام جدید در 
ب��ورس عرض��ه کنند ی��ا اینک��ه تصمیم 

بگیرند با یکدیگر ادغام شوند. 
وی گفت��ه بود که تصمی��م برای ادغام 
در درجه اول بر عهده س��هامداران خود 
بانک‌هاس��ت، ولی در مس��یری که بانک 

مرکزی برای استاندارد‌سازی صورت‌های 
مالی بانک‌ها در پیش گرفته، این موضوع 
وجود داشته و خود سهامداران نیز ممکن 

است از آن استقبال کنند. 
 رئیس ش��ورای پول و اعتب��ار معتقد 
اس��ت وقتی بانک‌ه��ا با یکدیگ��ر ادغام 
توجهی  قاب��ل  می‌ش��وند، صرفه‌جوی��ی 
برای آنها به همراه خواهد داشت، چراکه 
قیمت‌ تمام‌ش��ده و هزین��ه خدمات آنها 
کاه��ش می‌یابد. از س��وی دیگ��ر برخی 
از هزینه‌های دیگ��ر از جمله هزینه‌های 
مربوط به ش��عب کاه��ش می‌یابد چراکه 
وقتی دو بانک با یکدیگر ادغام می‌شوند، 
دیگر دلیلی برای وجود دو ش��عبه از آن 
در یک خیابان وجود ندارد. در این حالت 
می‌توانند یکی از شعب را تعطیل و آن را 

در جای دیگری توسعه دهند. 
با ای��ن حال با وج��ود برخی خبرهای 
پراکن��ده و ش��ایعات در م��ورد اس��امی 
تع��دادی بانک‌ها برای ادغ��ام، فعلا بانک 
مرکزی اعلام رسمی در این مورد نداشته 

است. 

استارت رسمی ادغام بانک‌ها در سال ۹۷

منتظر یک بانک جدید باشید

سه‌شنبه
14 فروردین 1397

شماره 1031
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س��ال 96 را می‌توان س��ال خوش‌یمن 
بازار س��رمایه نام‌گذاری کرد. بررسی هر 
ک��دام از مولفه‌های اثر‌گذار این بازار گواه 
بهبود ش��رایط مالی ش��رکت‌ها و کلیت 
این بازار اس��ت. بورس ته��ران در حالی 
س��ال 96 را به پایان رس��اند که شاخص 
کل توانس��ت با پیشی گرفتن از نرخ‌های 
قدیم��ی س��ود بانک��ی، رش��دی معادل 
24درصد داش��ته باشد؛ چنانچه شاخص 
کل طی س��ال گذشته بیش��ترین رکورد 
تاریخ این بازار را به ثبت رس��اند و از مرز 
98 ه��زار واحد عبور کرد. این رخداد که 
در آذرماه به ثبت رسید باعث شد بورس 
تهران در این ماه رش��دی حدود 8درصد 

داشته باشد. 
به گزارش سنا، بررسی نسبت قیمت به 
درآمد بازار س��هام ازجمله مواردی است 
که نش��ان می‌دهد رشد بورس طی سال 
گذشته مرهون عوامل بنیادی بوده است. 
نس��بت قیمت به درآمد در پایان سال به 
۶.۸ مرتبه رس��ید، این نسبت در ابتدای 

سال ۹۶ برابر ۶.۹ مرتبه بود. 
همچنین ط��ی روزهای اخی��ر بورس 
تهران آم��اری از حجم و ارزش معاملات 
ط��ی س��ال 96 منتش��ر کرد که نش��ان 
می‌دهد متوس��ط روزانه معاملات حدود 
ی��ک میلیارد ان��واع اوراق بود. متوس��ط 
روزان��ه معاملات در بازار س��هام نیز برابر 
970 میلیون س��هم و حق تقدم به ارزش 

2100 میلیارد ریال به ثبت رسیده است. 
افزای��ش تعداد کد‌ه��ای معاملاتی نیز 
نش��ان‌دهنده جذابی��ت این ب��ازار برای 
س��رمایه‌گذاری طی س��ال 96 ب��ود. این 
روند نشان می‌دهد طی سال مزبور بیش 
از 175 هزار کد ایجاد ش��ده که نس��بت 
 به م��دت مش��ابه در س��ال 95 افزایش
40 درصدی داش��ته است. همچنین طی 
این مدت 7 شرکت عرضه اولیه شدند که 
ارزش بازار این شرکت‌ها بیش از 75 هزار 

میلیارد ریال بود. 
عوامل اقبال بورس در 96

یکی دیگر از مهمترین تحولات بورس 
در س��ال 96 ورود نقدینگی‌ه��ای جدید 
ب��ه این بازار بود. خبر کاهش نرخ س��ود 
بانکی ک��ه فعالان بازار مدت‌ها انتظار آن 
را داش��تند، زمینه‌ای را به وجود آورد که 
جذابیت بازار سرمایه برای سرمایه‌گذاران 
بی��ش از پی��ش افزایش یابد. نرخ س��ود 
بانک��ی که در نیم��ه ابتدایی س��ال و به 
پش��توانه سیاس��ت‌های بانک مرکزی به 
14درص��د کاهش یافت، نقطه روش��نی 

برای بازار سهام بود. 
رونق بورس با اهرم‌های جهانی

عوام��ل دیگری نیز دس��ت به دس��ت 
ه��م دادند تا بازار س��هام با رش��د به کار 
خ��ود ادام��ه دهد. از ن��گاه بس��یاری از 
کارشناسان مهم‌ترین و اصلی‌ترین عامل 
حمایت‌کنن��ده از بورس تهران در س��ال 

96، رش��د قیمت کامودیتی‌ها و نفت در 
بازارهای جهانی بود؛ عاملی که باعث شد 
صنایع کالامحور با تغییرات زیرس��اختی 
در مباحث مالی همراه ش��ده و سود‌های 
مناسبی را نصیب س��رمایه‌گذاران کنند. 
رشد صنایعی چون فلزات اساسی، معادن 
و پالایشی‌ها در این مدت نشان‌دهنده اثر 

مولفه‌های جهانی بر این بازارها است. 
اواسط تابستان سال 95 )ژوئن 2016( 
بود ک��ه کامودیتی‌ها در بازارهای جهانی 
روند صعودی چشمگیری را آغاز کردند. 
سیاست‌های اقتصادی چین و آمریکا )به 
عنوان دو اقتصاد بزرگ جهانی( مسیری 
را آغاز کرد که منجر به افزایش تقاضا در 
بازار فلزاتی چون مس، روی و آلومینیوم 
شد. با توجه به اینکه نیمی از ارزش بازار 
بورس تهران در اختیار صنایع کالا محور 
است نوسانات کالاهای پایه توانست تأثیر 
بس��زایی در رش��د صنایع فلزی-معدنی 

داشته باشد. 
بازار نفت نیز از دیگر بازارهای بس��یار 
مهم و اثرگ��ذار در بورس تهران اس��ت. 
قیمت نفت که در سال جاری در محدوده 
53 دلار در چرخش بود، چندین مرحله 
از مرز 60 دلار عبور کرد تا صنایعی چون 
محصولات ش��یمیایی و پتروشیمی‌ها را 

تحت تأثیر قرار دهد. 
در ای��ن بی��ن اثر افزای��ش قیمت دلار 
در بازار‌ه��ای داخل��ی را نمی‌توان نادیده 

گرف��ت؛ موضوعی که اهرم رش��د صنایع 
صادرات‌محور ش��د. دلار که در نیمه دوم 
س��ال روند صعودی قاب��ل ملاحظه‌ای را 
آغاز کرد برای شرکت‌هایی که در زمینه 
ص��ادرات فع��ال بودند خ��وش یمن بود. 
این موضوع س��ودآوری این شرکت‌ها را 
افزای��ش داد و بعضاً آنه��ا را با تعدیلات 

مثبت همراه کرد. 
تأثیر عوامل فوق با رکورد ش��کنی‌های 
متعدد شاخص همراه ش��د، به‌طوری‌که 
ش��اخص کل طی سال گذشته بیشترین 
رک��ورد تاریخ این بازار را به ثبت رس��اند 
و از م��رز 98 هزار واحد عب��ور کرد. این 
رخداد که در آذرماه به ثبت رسید باعث 
ش��د بورس ته��ران در این ماه رش��دی 

حدود 8 درصد داشته باشد. 
با وجود سیاس��ت‌های آمریکا در زمینه 
بق��ای برج��ام، ب��ورس مس��یر اعتدالی 
خ��ود را ادامه داد و ای��ن عوامل تأثیرات 
بس��یاری کوتاه مدتی برجای گذاش��تند. 
در همان زمان، بس��یاری از کارشناسان 
بازار س��هام باور داشتند با توجه به اینکه 
رشد شاخص بازار س��هام طی این مدت 
بر اس��اس منط��ق و ادله بنی��ادی بوده 
است، ریسک‌های اینچنین نمی‌تواند اثر 
چندانی بر آن داش��ته باشد. این موضوع 
به خوبی در روزهای پایانی س��ال هویدا 
بود و به نظر می‌رس��د این روند در سال 

97 ادامه خواهد داشت. 

بررسی پرونده بورس تهران در سال 96 نشان می‌دهد

رشد مستمر ره‌آورد بورس 96
فرابورس

چند شرکت در سال ۹۶ فرابورسی 
شدند؟ 

تا اواخر سال ۱۳۹۶ هفت شرکت وارد فرابورس 
ش��دند، اما در آخرین روز کاری س��ال گذشته دو 
ش��رکت یکی در بازار دوم فرابورس و دیگری در 
تابلوی بنگاه‌های کوچک و متوسط وارد شدند. در 
نتیجه ۹ ش��رکت جدید در سال ۱۳۹۶ فرابورسی 

شدند. 
به گزارش ایس��نا، در س��الی که گذشت جدا از 
هفت ش��رکتی که وارد بورس ش��دند ۹ ش��رکت 
هم وارد فرابورس ش��دند که یکی از آنها در بازار 

SME عرضه شد. 
از ۹ شرکتی که وارد فرابورس شدند در آخرین 
روز کاری سال ۱۳۹۶ دو شرکت فرابورسی شدند 
که ۱۰ درصد از س��هام گروه کارخانجات صنعتی 
تبرک و ش��رکت ماداکتو استیل کرد به ترتیب در 
بازارهای دوم و SME عرضه و هر سهم »تبرک« 
و »فماک« به ترتیب ۱۳۸۱ و ۴۰۰۰ ریال کشف 
قیمت شدند.  ش��رکت گروه کارخانجات صنعتی 
تب��رک مهرماه پارس��ال در ب��ازار دوم پذیرش و 
در آخرین روز کاری س��ال گذش��ته ۱۰ درصد از 
کل س��هام این ش��رکت به تعداد ۲۲۳ میلیون و 
۱۵۰ هزار و ۴۲۱ س��هم عرضه شد.  همچنین در 
آخرین روز کاری س��ال گذش��ته شرکت ماداکتو 
استیل کرد در تابلو رشد بازار شرکت‌های کوچک 
و متوس��ط جای گرفت که ۱۵ میلیون سهم این 
ش��رکت در نماد »فماک« عرضه و هر س��هم این 
شرکت ۴۰۰۰ ریال کشف قیمت شد. این شرکت 
۱۶ مهرماه پارسال در تابلو رشد این بازار پذیرش 
ش��ده بود. ش��رکت ماداکتو اس��تیل کرد دومین 
شرکتی اس��ت که در تابلو رش��د این بازار عرضه 
ش��ده و س��ومین عرضه اولیه بازار ش��رکت‌های 
کوچک و متوس��ط از ابتدای راه‌ان��دازی این بازار 
به ش��مار می‌رود. پیش از این، ش��رکت گز سکه 
در تابلو دانش‌بنیان و شرکت‌ پتروصنعت گامرون 
در تابلو رش��د بازار SME معاملات سهام خود را 
دی‌ماه س��ال ۱۳۹۵ آغاز ک��رده بودند.  از ابتدای 
س��ال ۱۳۹۶ ش��رکت‌های دیگری مثل آسیا سیر 
ارس، هتل پارس��یان کوثر اصفهان، لیزینگ ایران 
و شرق، تولید و صادرات ریشمک، سرمایه‌گذاری 
مس سرچشمه، شیر و گوشت زاگرس شهرکرد و 

مبین وان کیش وارد فرابورس شدند. 

نکاتی در مورد خرید و فروش 
اسناد خزانه اسلامی در فرابورس

افرادی هس��تند که ب��ا بورس و بازار س��رمایه 
آش��نایی زیادی ندارند و می‌خواهند در این بازار 
ب��ا ریس��ک کمی س��رمایه‌گذاری کنن��د. یکی از 
س��رمایه‌گذاری‌های کم‌ریسک خرید اسناد خزانه 
است، فرآیند خرید این اسناد تشابه زیادی با سایر 
اوراق بهادار با درآمد ثابت مانند اوراق مش��ارکت 

دارد. 
به گزارش ایس��نا، خرید و فروش اس��ناد خزانه 
اس�المی در ب��ازار ابزارهای نوی��ن مالی فرابورس 
ای��ران انجام می‌ش��ود. فرآیند خرید این اس��ناد 
تش��ابه زیادی با س��ایر اوراق بهادار با درآمد ثابت 
مانند اوراق مش��ارکت و انواع صکوک دارد. برای 
خرید اسناد خزانه اسلامی، کافی است به یکی از 
کارگزاری‌های عضو فرابورس ایران مراجعه کرده 
و نس��بت به تکمیل فرم خرید اوراق بهادار اقدام 

کرد. 
همچنی��ن در صورتی که متقاضی کد بورس��ی 
نداشته ‌باش��د، می‌تواند پس از مراجعه به یکی از 
کارگزاران عضو فرابورس ایران، نسبت به دریافت 
کد بورس��ی اقدام کرده و پ��س از آن برای خرید 
اسناد خزانه اسلامی به صورت حضوری یا آنلاین 
اقدام کند. به اسناد خزانه اسلامی سود میان دوره 

تعلق نمی‌گیرد. 
نرخ س��ود ای��ن اوراق صف��ر ب��وده و هیچ‌گونه 
پرداخت می��ان‌دوره‌ای نخواهد داش��ت. با خرید 
اس��ناد خزانه اس�المی به قیمتی کمت��ر از مبلغ 
اسمی و دریافت مبلغ اسمی در سررسید، می‌توان 
از اختلاف بین قیمت خری��د و مبلغ دریافتی در 

سررسید منتفع شد. 
در سررسید اس��ناد خزانه اسلامی، خزانه‌داری 
مبلغ اس��می اوراق را به حس��ابی نزد بانک عامل 
واریز می‌کند. پس از آن ش��رکت س��پرده‌گذاری 
مرکزی اوراق بهادار و تس��ویه وجوه، مبلغ اسمی 
را به ش��ماره حس��اب بانکی دارندگان اوراق واریز 
خواهد کرد. بنابراین اعلام شماره حساب و شبای 

بانکی دارندگان اوراق به کارگزار ضروری است. 
افرادی که فعال حرفه‌ای بازار سرمایه نیستند و 
می‌خواهند بازاری را برای س��رمایه‌گذاری انتخاب 
کنند احتمالا این سؤال برای‌شان پیش می‌آید که 
آی��ا ای��ن اوراق در هر زمان در ب��ازار قابل خرید و 
فروش هس��تند؟ در پاس��خ آنها باید گفت بله، به 
دلی��ل وج��ود بازارگردان��ان متعدد، اس��ناد خزانه 
اس�المی از درجه نقدش��وندگی خوب��ی برخوردار 
اس��ت. به عبارت دیگ��ر، بازارگردان��ان در هر روز، 
از آغاز س��اعت معاملاتی در ب��ازار حضور خواهند 
داش��ت و همزمان اقدام به ارسال سفارش خرید و 
فروش در ب��ازار می‌کنند بنابراین این اوراق در هر 
زمان قابل خرید و فروش به قیمت روز خواهد بود. 

واریز تدریجی باقی‌مانده سود 
سهام عدالت

مش��اور سازمان خصوصی‌س��ازی گفت باقی‌مانده 
سود س��هام عدالت برای گروه‌هایی که به‌طور کامل 
این س��ود را دریاف��ت نکرده‌ان��د، به تدری��ج واریز 

می‌شود. 
به گزارش »فرصت امروز« به نقل از پژوهش��کده 
پول��ی و بانکی، س��یدجعفر س��بحانی گف��ت: واریز 
باقی‌مان��ده س��ود س��هام عدال��ت آغ��از ش��ده و از 
چهارش��نبه، ۸ فروردین بیش از ۱۵ بانک به تدریج 
در حال واریز سود سهام عدالت به حساب مشمولان 
هس��تند. وی افزود: همچنین باقی‌مانده سود سهام 
عدالت کارکنان ش��اغل و بازنشس��تگان کش��وری، 
لش��کری و تأمین ‌اجتماعی در حال واریز است و در 

روزهای آینده ادامه خواهد داشت. 
همچنین س��ازمان خصوصی‌س��ازی اع�الم کرده 
اس��ت آن دس��ته از مش��مولانی که پس از تس��ویه 
حساب س��ود سهام عدالت گروه‌های مربوط به خود 
اقدام به ثبت ش��ماره شبای حساب بانکی در سامانه 
س��هام عدالت کرده‌اند و نیز آن دسته از مشمولانی 
که از این به بعد اقدام به ورود شماره شبای حساب 
بانکی خود در سامانه سهام عدالت می‌کنند، پس از 
تأیید ش��ماره ش��بای آنها و نیز پس از تسویه کامل 
سود سهام عدالت با تمامی گروه‌ها، سود سهام خود 

را در اوایل سال جاری دریافت خواهند کرد. 
این در حالی اس��ت که تس��ویه سود سهام عدالت 
عملکرد س��ال مالی ۱۳۹۵ شرکت‌های سرمایه‌پذیر 
مربوط به روس��تاییان و عش��ایری که شماره شبای 
حس��اب‌های بان��ک ملی ای��ران بوده نی��ز از پنجم‌ 
فروردین ماه جاری آغاز ش��ده اس��ت. بر این اساس 
بالغ ب��ر 2 میلیون نفر از روس��تاییان و عش��ایر که 
شماره ش��با بانکی تأییدی آنان متعلق به بانک ملی 
ایران بوده و بخش اولیه سود سهام در دی ماه سال 
گذش��ته به حس��اب آنان واریز ش��ده بود می‌توانند 

بخش تکمیلی سود سهام خود را دریافت کنند. 

تدوین سند ملی اسکناس
ورود اسکناس‌ با طراحی جدید از 

سال ۹۷
مدیر کل ریالی و نش��ر بانک مرک��زی از طراحی 
اس��کناس و ایران چک در قالب س��ند ملی خبر داد 
و گفت: بانک مرکزی از س��ال ۹۷ به بعد در صورتی 
که اسکناس و ایران چک جدیدی را بخواهد طراحی 

کند بر اساس سند ملی خواهد بود. 
مس��عود رحیمی در گفت‌وگو با ایبِنا با بیان اینکه 
سند ملی اس��کناس در حال نهایی شدن است و بر 
اس��اس آن تکلیف اس��کناس در قطعات مختلف از 
لحاظ ابعاد و ویژگی‌ها دس��ته‌بندی ش��ده و در بازه 
زمانی بین پنج تا ۱۰ س��ال اجرایی می‌شود، اظهار 
داش��ت: اس��کناس‌های کنونی به هی��چ وجه از دور 
خارج نخواهد شد، اما اسکناس‌های جدید بر اساس 

بندهای این سند ملی به چاپ می‌رسد. 
مدی��ر کل ریالی و نش��ر اس��کناس بانک مرکزی 
خاطرنش��ان کرد: کار کارشناسی این سند به پایان 
رس��یده و تأیید اولیه در کمیته‌ها اخذ ش��ده است؛ 
بنابرای��ن پیش‌بین��ی می‌ش��ود در س��ال ۹۷ بتوان 
اسکناس‌ها را بر اساس آن طراحی و روانه بازار کرد. 
وی ب��ا بی��ان اینکه، ای��ن س��ند دارای مختصات 
خاصی اس��ت، تصریح کرد: اول اینکه ابعاد در س��ه 
دس��ته‌بندی متغیر اس��ت و دوم اینک��ه ویژگی‌های 
امنیتی بر اس��اس ارزش اسمی تخصیص داده شده 
یعن��ی اینکه ه��ر چه ارزش اس��کناس و ایران چک 
بیشتر می‌شود به ارزش امنیتی آن افزوده می‌شود. 
رحیمی خاطرنش��ان کرد: البته اس��کناس‌های با 
ارزش پایین نیز دارای ویژگی‌های امنیتی مناس��بی 
اس��ت. وی تصریح کرد: حوزه‌ه��ای مختلفی که در 
فرآیند طراحی، تولید و نش��ر اس��کناس ذی‌مدخل 
هس��تند، دست به دس��ت هم داده‌اند و برای اولین 
بار نگاه‌ش��ان این اس��ت که از طراح��ی موردی یک 
دموی خاص ی��ا یک قطعه اس��کناس خاص از این 
پس پرهیز کرده و به دنبال این باشند که سند پنج 
ساله یا حتی 10 ساله ملی در حوزه اسکناس وجود 

داشته باشد. 
مدیرکل ریالی و نشر بانک مرکزی افزود: بر اساس 
س��ند ملی اس��کناس، قرار بر این است که در بانک 
مرکزی، تمام دموهای خاص اس��کناس‌های مختلف 
طراح��ی ش��ود و ابعاد و اندازه اس��کناس را در کنار 
ویژگی‌های امنیتی و با توج��ه به دموهای مختلف، 

طبقه‌بندی کرده و تخصیص دهیم. 
وی تصریح کرد: مقدمات نهایی ش��دن این س��ند 
فراه��م ش��ده و تأیید اولی��ه را ه��م در کمیته فنی 
بانک مرک��زی اخذ کرده و منتظر این هس��تیم که 
با توجه به کار کارشناس��ی زیاد و مطالعات تطبیقی 
بسیاری که صورت گرفته، تخصیص ویژگی امنیتی 
به هر طبقه از این کار انجام گیرد که بر این اساس، 
مس��تندات را آماده کرده و در کمیسیون فنی و بعد 

هم شورای پول و اعتبار، به تصویب برسانیم. 
رحیم��ی گفت: به‌طور قطع اس��کناس‌های جدید 
کوچکتر ش��ده تا صرفه‌جوی��ی در کاغذ نیز صورت 
گی��رد، البت��ه اکن��ون نمی‌توانی��م ابع��اد دقیقی از 
اس��کناس‌ها را عنوان کنیم ولی روی اسکناس‌های 

مختلف قطع را کوچک خواهیم کرد. 
 

دریچه

ش��رکت ب��ورس ته��ران که در س��ال 
گذش��ته توانس��ت فقط هفت شرکت را 
وارد بازار سرمایه کند، برای سال ۱۳۹۷ 
برنامه دارد که ۱۲ شرکت را بورسی کند. 
ب��ه گ��زارش ایس��نا، در س��ال ۱۳۹۶ 
وب،  ش��رکت‌های  س��هام  از  قس��متی 
چدن‌س��ازان، س��رمایه‌گذاری ش��فادارو، 
به‌پرداخ��ت مل��ت، ف��ولاد کاوه جن��وب 
کی��ش، تأمین س��رمایه امید و ش��رکت 
مدیریت صنعت ش��وینده صنایع بهشهر 
در بورس تهران عرضه ش��دند. البته قرار 
بر این بود ک��ه در آخرین روزهای کاری 
س��ال ۱۳۹۶ شرکت پرداخت الکترونیک 
س��امان کیش نیز در بورس عرضه ش��ود 
که ب��ه دلیل ابه��ام در ارزش‌گذاری این 

عرضه لغو شد. 
ش��رکت بورس در اوایل س��ال ۱۳۹۶ 
برنامه داشت که ۱۵ تا ۲۰ شرکت را وارد 

بورس کند اما در نهایت به هفت شرکت 
اکتفا کرد، اما آن‌طور که مس��ئول عرضه 
و پذیرش ش��رکت بورس می‌گوید، برای 
سال ۱۳۹۷ قرار اس��ت ۱۲ شرکت وارد 

بورس شوند. 
در همی��ن زمین��ه، مع��اون عرض��ه و 
پذی��رش ش��رکت ب��ورس اوراق به��ادار 
می‌گوی��د گاه��ی اختلاف‌نظ��ر بورس و 
سهامداران عمده سبب می‌شود که ورود 
شرکت‌ها به بورس با تأخیر مواجه شود. 
اس��ماعیل درگاه��ی در پاس��خ به این 
س��ؤال که چه موضوعاتی س��بب شد تا 
بورس تهران نتوان��د به برنامه خود برای 
ورود ۱۵ ش��رکت به بازار سرمایه دست 
یابد، اظهار کرد: از دیدگاه من ۶۰ تا ۷۰ 
درصد مشکل از سمت سهامداران عمده 
ب��ود، چراکه س��هامداران عم��ده خیلی 

ملاحظه قیمت و شرایط بازار را دارند. 

وی ادامه‌ داد: گاهی س��هامداران عمده 
به دلایل ملاحظاتی که برای خود دارند، 
ترمز شفافیت را می‌کشند. البته در حال‌ 
حاض��ر در م��ورد برخی ش��رکت‌ها مثل 
مجموعه‌ه��ای بانکی انگی��زه لازم وجود 
دارد که اگر بخواهند وارد بورس ش��وند، 
کام�اًل صورت‌های مالی خود را ش��فاف 

کرده و سپس وارد بازار سرمایه شوند. 
معاون عرضه و پذیرش ش��رکت بورس 
توضیح داد: گاهی س��هامداران عمده بنا 
ب��ه دلایلی نمی‌خواهن��د موضوعی را که 
شرکت بورس می‌خواهد افشا شود فاش 
کنند و در نتیجه‌ عرضه شرکت در بورس 

به تعویق می‌افتد. 
وی ادام��ه‌ داد: ما تم��ام تلاش خود را 
کردیم که بیش��ترین شرکت‌های ممکن 
را به ب��ورس بیاوریم، اما گاهی ش��رکت 
نتوانس��ته آن حداکث��ر ش��فافیتی ک��ه 

بورس می‌خواهد را داش��ته باش��د. مثلًا 
ش��اید بخش ‌خصوصی بگوید تعدادی از 
تعهداتی که بورس می‌خواهد جنس زور 

دارد. 
درگاه��ی توضی��ح داد: بعض��ی مواقع 
مق��ررات بورس آنقدر س��فت و س��خت 
است که اگر به سهامدار عمده گفته شود 
موضوعی را افش��ا کند، از نظر وی امکان 
دارد افشای آن موضوع به رقابتش آسیب 
بزند. این اختلاف دیدگاه‌ هم گاهی زمان 
را برای بورس��ی شدن ش��رکت طولانی 

می‌کند. 
معاون عرضه و پذیرش ش��رکت بورس 
تأکی��د ک��رد: یک��ی از بحث‌ه��ای مهم 
در ب��ورس موض��وع تنوع صنایع اس��ت. 
فض��ا نباید ط��وری پی��ش رود که فقط 
حوزه‌های��ی که توانایی تأمین مالی دارند 

از طریق بورس تأمین مالی شوند. 

اختلاف دیدگاه با سهامداران عمده علت تأخیر در ورود شرکت‌ها به بورس

امسال ۱۲ شرکت وارد بورس می‌شود
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علت کاهش تولید ۹ کالای صنعتی 
و معدنی

 در طول سال ۱۳۹۶ تولید ۹ کالای منتخب صنعتی 
و معدنی با کاهش مواجه شد که این اتفاق در مورد هر 
یک از آنها دلیل خاص خود را دارد.  براساس اطلاعاتی 
که از س��وی وزارت صنعت، معدن و تجارت در اختیار 
ایس��نا قرار گرفته، علت رشد منفی ۱.۴درصدی تولید 
پودر ش��وینده در سال ۱۳۹۶ کاهش صادرات این کالا 
به کشور عراق بوده و نئوپان به دلیل افت میزان تقاضا 
در بازار با رشد منفی ۱۱.۵درصدی تولید روبه‌رو شده 
اس��ت.  تغییر در برنامه مدیریتی گروه خودروسازی و 
جلوگیری از تولید وانت آریس��ان واحد تبریز توس��ط 
سازمان ملی استاندارد نیز عامل رشد منفی ۱.۴درصدی 
تولید وانت در سال گذشته اعلام شده است.  کولر آبی 
به دلیل کاهش صادرات و فصلی‌بودن تولید محصول با 
رشد منفی ۳۰.۷درصدی روبه‌رو شده و الیاف اکریلیک 
نیز به دلیل تعطیلی یک شرکت تولیدی از اواسط سال 
گذش��ته به علت مش��کلات مدیریتی با کاهش تولید 
مواجه ش��ده اس��ت.  کاهش نقدینگی به دلیل اجرای 
طرح تحول س�المت عامل رش��د منفی ۶.۵درصدی 
تولید داروی انس��انی بوده و تولی��د الکتروموتور نیز به 
علت مش��کل تأمین مواد اولیه به دلیل مس��ائل ارزی 
و کاهش نقدینگی با رش��د منف��ی ۲.۸درصدی همراه 
شده است.  تولید س��یمان به علت کاهش تقاضا طی 
س��ال‌های گذشته و فصل زمس��تان، کاهش صادرات، 
قطع گاز و رکود بخش س��اختمان در س��ال ۱۳۹۶ با 
رش��د منفی ۱.۵درصدی مواجه شده و کاتد مس نیز 
به علت تعمیرات و تغییر سیس��تم کوره‌های فعلی به 
سیس��تم فلش که تا آذرماه ادامه داشت با رشد منفی 

۱.۸درصدی روبه‌رو شده است. 

افزایش ۱۰برابری صادرات تجهیزات 
پزشکی در سال جاری

مدیرکل تجهیزات پزش��کی وزارت بهداشت با بیان 
اینکه وزارت بهداش��ت در راس��تای حمایت از کالای 
ایرانی به خصوص در حوزه دارو و تجهیزات پزش��کی، 
برنامه‌های مختلفی در دست اجرا دارد، گفت: صادرات 
تجهیزات پزشکی در سال ٩٧، 10برابر افزایش خواهد 
یافت.  به گزارش ایسنا، دکتر رضا مسائلی درخصوص 
برنامه‌هایی که در راستای تحقق شعار سال ٩٧ مبنی 
بر حمایت از کالای ایرانی در حوزه تجهیزات پزش��کی 
در دستور کار است، گفت: وزارت بهداشت در راستای 
تحقق اقتصاد مقاومتی، در سال گذشته اقدامات زیادی 
را ساماندهی کرده و شعار سال ۹۷ نیز در ادامه همان 
سیاس��ت‌ها پایه‌گذاری ش��ده اس��ت یعنی حمایت از 
کالای ایرانی در امتداد موضوع اقتصاد مقاومتی است.  
وی با بیان اینکه وزارت بهداش��ت در راستای حمایت 
از کالای ایران��ی به‌خصوص در ح��وزه دارو و تجهیزات 
پزش��کی، برنامه‌های مختلفی را در دس��ت اجرا دارد، 
خاطرنشان کرد: بند چهارم سیاست‌های کلی سلامت 
ابلاغی از سوی مقام معظم رهبری نیز به کیفیت کالا 
و برخورداری از اس��تانداردهای بین‌المللی اشاره دارد، 

بنابراین باید این نکته را مدنظر قرار دهیم. 
مس��ائلی تصریح کرد: طی س��فری که اس��فندماه 
سال گذش��ته در معیت وزیر بهداشت به اتحادیه اروپا 
داش��تیم، موضوع فعالیت س��ازمان‌های گواهی‌دهنده 
اس��تانداردهای اتحادیه اروپا در ایران پیگیری شد. در 
س��ال ۹۷ نیز بحث توسعه و ارتقای تجهیزات پزشکی 
براساس استانداردهای بین‌المللی و اروپایی پایه‌گذاری 
شده است، بنابراین در سال جدید شاهد تحول بنیادین 
در نظام ارزیابی و کنترل کیفی تجهیزات پزش��کی در 

کشور خواهیم بود. 
مش��اور وزی��ر و مدیرکل تجهیزات پزش��کی وزارت 
بهداش��ت با بیان اینکه هدف نهایی وزارت بهداشت در 
حوزه تجهیزات پزش��کی رسیدن به کالای باکیفیت و 
توس��عه صادرات اس��ت، اظهار کرد: موض��وع دیگری 
که در اولویت‌های ما و در راس��تای تحقق ش��عار سال 
مدنظر است، بحث توجه به توسعه صادرات تجهیزات 
پزشکی است که این مهم در سال جدید عملی خواهد 
شد، یعنی در س��ال ۹۷ شاهد ۱۰ برابر شدن صادرات 
تجهیزات پزش��کی تولید داخل خواهیم بود.  مسائلی 
افزود: براس��اس آمار موجود، میزان صادرات تجهیزات 
پزش��کی در کشور ۲۴ میلیون دلار در سال ثبت شده 
اس��ت و طبق هدف‌گذاری‌ه��ا در س��ال ۹۷ صادرات 
تجهیزات پزش��کی به رقمی ح��دود ۲۴۰میلیون دلار 
خواهد رس��ید که میزان افزایش ۱۰ برابری را نش��ان 
می‌ده��د.  وی ادام��ه داد: وزارت بهداش��ت مصم��م 
اس��ت توس��عه صادرات تجهیزات پزش��کی را دنبال 
کن��د و بر همین اس��اس روی ارتقای کیفیت و اخذ 
اس��تانداردهای بین‌المللی مخصوصا از اتحادیه اروپا 
که زمینه توس��عه صادرات و ثبت آن در کشورهای 
منطق��ه را فراه��م می‌کن��د، تأکی��د دارد.  مدیرکل 
تجهیزات پزش��کی وزارت بهداشت با اشاره به اینکه 
صادرات تجهیزات پزش��کی نیازمند اس��تانداردهای 
اروپایی است، خاطرنش��ان کرد: اخذ استانداردهای 
اروپایی منجر می‌ش��ود که کالا در سایر کشورها هم 
به ثبت برس��د و مجوز ورود صادر ش��ود. باید توجه 
داشت که ش��رط لازم برای حمایت از کالای ایرانی 
رعایت اصل کیفیت و در درجه بعد رقابت‌پذیر بودن 
است که اهمیت این اصول در حوزه سلامت به دلیل 
مواجهه با جان انس��ان از اهمی��ت و جایگاه ویژه‌ای 

برخوردار است. 
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یکی از نارسایی‌های پیش رو در حوزه 
تولید داخلی، به بس��ته‌بندی ضعیف آنها 
بازمی‌گردد؛ مقوله‌ای به ظاهر س��اده که 
عام��ل هدررفت بس��یاری از فرصت‌های 
اقتص��ادی و تنزل جای��گاه کالای ایرانی 
اس��ت.  به گ��زارش باش��گاه خبرنگاران 
جوان، برای ارتقای جایگاه تولیدی کشور، 
توجه به مجموعه‌ای از عوامل و مولفه‌ها، 
ضروری است؛ امری که به ظاهر ساده که 
متأسفانه به دلیل کم‌توجهی و بی‌توجهی 
باعث فرصت‌سوزی‌های بسیاری در بازار 
داخلی و خارجی ش��ده و همین موضوع 
بس��تر را برای پیشی گرفتن رقبای ایران 
در برخ��ی از کالا‌ه��ا و محصولات هموار 

ساخته است. 
یکی از این موارد به س��بک و س��یاق 

بسته‌بندی کالا‌ها معطوف می‌شود. 
حس��ین طائفی، یکی از فعالان عرصه 
چاپ و بس��ته‌بندی در اس��تان البرز در 
گفت‌وگو با باش��گاه خبرنگاران، با اشاره 
ب��ه نق��ش تعیین‌کنن��ده بس��ته‌بندی و 
نوع چ��اپ، در عرضه و ف��روش کالا‌ها و 
محص��ولات داخل��ی، اظه��ار ک��رد: یک 
بس��ته‌بندی مناسب تابعی است از شکل، 
فرم، رن��گ و عناصر تصویری و گرافیکی 
ک��ه مجموعه ای��ن عوامل ش��کل‌دهنده 
یک بس��ته‌بندی حرفه‌ای است و به واقع 
همین مولفه‌ها است که بازار یک منطقه 
و جامع��ه ه��دف محص��ولات تولیدی را 

مجذوب خود می‌کند. 
وی افزود: پرداختن به امر بس��ته‌بندی 

به صورت تخصصی در قالب یک گزارش 
نمی‌گنج��د، زیرا ای��ن ح��وزه، فعالیتی 
تخصصی و حرفه‌ای است که فعالان این 
عرصه پس از س��ال‌ها فعالیت، آموزش و 
کسب تجربه به جایگاهی دست می‌یابند 
ک��ه می‌توانن��د خ��ود را به عن��وان یک 

بسته‌بند کاربلد و خبره معرفی کنند. 
طائف��ی تصری��ح ک��رد: به‌واق��ع ی��ک 
بس��ته‌بندی مناس��ب علاوه بر حفاظت و 
حراس��ت مناس��ب از آن کالا باید معرف 
ویژگی‌ه��ا و ش��اخص‌های آن محص��ول 
باش��د و مضاف ب��ر آن، چنان مخاطب را 
مج��ذوب کند که به نوعی او را مجاب به 

خرید آن کند. 
این فعال در حوزه چاپ و بس��ته‌بندی 
گف��ت: به‌واقع می‌ت��وان بس��ته‌بندی را 
شناس��نامه آن محص��ول و کالا نامید و 
در صورت ایفای نقش مؤثر بس��ته‌بندی 
که حصول آن مس��تلزم حرف��ه‌ای بودن 
بسته‌بندی اس��ت، کالا به محصولی پویا 
و ارزن��ده در اذهان و مخاطب��ان تبدیل 
می‌شود و بالعکس در صورت بسته‌بندی 
نامناس��ب، کالا و محص��ول عرضه‌ش��ده 
حت��ی در صورت برخ��ورداری از کیفیت 
مناسب، آنچنان که باید مورد توجه قرار 

نمی‌گیرد. 
وی اف��زود: ح��ال آنکه با بس��ته‌بندی 
مناس��ب می‌ت��وان کالای عرضه‌ش��ده را 
آنچنان با ارزش افزوده فزاینده‌ای همراه 
ک��رد که بعضا ضریب آن ۵۰ تا ۶۰درصد 

و حتی بیشتر نیز برآورد می‌شود. 

این فعال در حوزه چاپ و بس��ته‌بندی 
در پاسخ به س��وال، درخصوص مصادیق 
و نمونه‌های��ی از این میزان ارزش افزوده 
در ب��ازار، گفت: محص��ولات متعددی در 
بازار کش��ور‌های خارج��ی وجود دارد که 
به دلیل بس��ته‌بندی مناس��ب با قیمت و 
ارزش اف��زوده خیره‌کنن��ده‌ای به فروش 
می‌رسند که لوازم آرایشی، عطر، ادکلن، 
مصنوعات چرمی، ساعت و حتی برخی از 
محصولات زراعی و باغی از نمونه‌های آن 

به شمار می‌رود. 
طائف��ی تصریح کرد: کم نبوده مواردی 
از محص��ولات زراعی و باغی که به دلیل 
عرضه فله‌ای آن از رقبا بازمانده و با وجود 
کیفیت بسیار بالای آن به قیمت پایین و 

ناچیزی عرضه و فروخته شده‌اند. 
وی افزود: زعفران ایرانی، نمونه بارزی 
از ای��ن محصولات اس��ت که ب��ه کرات 
گزارش��ات متعددی از سوی رسانه‌ها در 
ارتباط با آن منتش��ر و منعکس ش��ده و 
آنچنان که شواهد و قرائن نشان می‌دهد، 
اس��پانیا و امارات متحده عربی زعفران را 
از کش��ور ایران خری��داری می‌کنند و با 
بسته‌بندی مناس��ب و حرفه‌ای با قیمت 
مضاعف و فراتر، به نام خود، آن را عرضه 

و صادر می‌کنند. 
لزوم شناخت دقیق بازار صادراتی 
و فرهنگ جامعه هدف محصولات 

صادراتی
عل��ی ی��زدان‌راد، از فع��الان اقتصادی 
غرب استان تهران در گفت‌وگو با باشگاه 

خبرنگاران جوان، در تش��ریح نقش حائز 
اهمیت بسته‌بندی و نمود بصری کالا‌ها و 
محص��ولات در عرضه و فروش آن، گفت: 
متأس��فانه در بس��یاری از موارد آنچنان 
غفل��ت و بی‌توجهی ش��ده ک��ه امروز در 
عرص��ه ص��ادرات از بس��یاری کش��ور‌ها 

بازمانده‌ایم. 
وی اف��زود: بای��د ب��ا صراح��ت به این 
واقعی��ت تل��خ اذعان کرد ک��ه فرصت‌ها 
و ظرفیت‌ه��ای بالقوه موجود در کش��ور 
آنچنان وس��یع، گسترده، متکثر و متنوع 
است که بسیاری از کش��ور‌های منطقه، 
همچون ترکیه و امارات فاقد آن هستند، 
ام��ا ب��ا برنامه‌ری��زی مناس��ب موفق به 
برخورداری از چن��ان اقتصاد قدرتمندی 
ش��ده‌اند که مقایس��ه آن با اقتصاد فعلی 
کش��ورمان امکان‌پذیر نیست و به اعتقاد 
بنده ای��ن وضعیت نه از باب ضعیف‌بودن 
کش��ور از حیث فرصت‌ها، اس��تعداد‌ها و 
توانمندی‌ها، بلکه ناش��ی از بی‌برنامگی، 

غفلت و بی‌توجهی است. 
این فع��ال اقتص��ادی در ادام��ه بیان 
ک��رد: یک��ی از این موارد ب��ه ویژگی‌ها و 
خصوصی��ات ظاهری کالا‌ه��ا بازمی‌گردد 
که در قالب بس��ته‌بندی قاب��ل تعریف و 
تش��ریح است که خود فعالیت و رسته‌ای 
تخصصی اس��ت که نمی‌توان در س��طور 
گزارش��ات رس��انه‌ها آن را آموزش داد و 
توصیف کرد، اما به‌صورت کلی، تأثیر آن 
در بازار به‌صورت ملموس قابل احس��اس 

است. 

 مدیرعامل س��ازمان صنایع کوچک و ش��هرک‌های 
صنعتی ایران معتقد اس��ت حمای��ت از کالای ایرانی 
موجب رش��د کل��ی اقتص��اد، افزایش تولی��د، بهبود 

وضعیت معیشت و اشتغال جوانان می‌شود. 
صادق نجفی - معاون وزیر صنعت، معدن و تجارت - 
در گفت‌وگو با ایسنا، درباره نام‌گذاری سال ۱۳۹۷ به نام 
»حمایت از کالای ایرانی«، اظهار کرد: حمایت از کالای 
ایرانی رش��د اقتصادی را در پی خواهد داشت و موجب 

افزایش تولید داخلی می‌شود. 
وی ادام��ه داد: با رویک��رد حمایت از کالای داخلی 
اوضاع معیش��ت مردم بهتر می‌شود و اشتغال جوانان 
بهب��ود می‌یاب��د و به‌طور حتم حرکت در این مس��یر 
بهب��ود کل��ی وضعیت اقتصادی کش��ور را ب��ه همراه 
خواهد داش��ت.  مدیرعامل س��ازمان صنایع کوچک 
و ش��هرک‌های صنعت��ی ای��ران همچنی��ن در مورد 
برنامه‌های این س��ازمان در راستای حمایت از کالای 
ایران��ی در س��ال ۱۳۹۷، اعلام کرد: س��ازمان صنایع 
کوچک و ش��هرک‌های صنعتی در س��ال جاری س��ه 
برنامه را به منظور حمایت از کالای ایرانی در دس��تور 
کار ق��رار خواهد داد که ب��ه ترتیب در بخش صادرات 
صنایع کوچک، مقوله س��خت‌افزار و نرم‌افزاری و نیز 

فرهنگ‌سازی در میان مردم است. 
نجفی با اش��اره به اینکه بای��د از طریق صادرات از 
توان تولی��د داخل به منظور ارزآوری به کش��ورهای 
هدف اس��تفاده کرد، گفت: کش��ورهای همس��ایه به 
عن��وان اصلی‌ترین کش��ورهای هدف در ای��ن رابطه 
شناس��ایی شده‌اند و با همکاری سازمان‌ها و نهادهای 
ذی‌ربط و در نظر گرفتن مش��وق‌های صادراتی قصد 

داریم در این راستا گام برداریم. 
مع��اون وزی��ر صنعت، مع��دن و تج��ارت در ادامه 
به توس��عه مباح��ث نرم‌اف��زاری و س��خت‌افزاری در 
راس��تای حمایت از کالای ایرانی اش��اره کرد و افزود: 
مدیری��ت، آموزش و بهره‌گیری از تکنولوژی توس��ط 
تولیدکنندگان از جمله مباحث اصلی مقوله توس��عه 
نرم‌افزاری اس��ت که باید مورد توجه قرار گیرد. علاوه 
بر این بخش��ی از این وظیفه به دولت مربوط می‌شود 
ت��ا فضای کس��ب و کار را مهیا کن��د و بدین ترتیب 
سرمایه‌گذار و کارآفرین بتوانند به‌راحتی فعالیت‌های 
خود را انجام داده و زنجیره تأمین و توزیع کامل شود. 
 وی ادامه داد: علاوه بر این باید بحث سخت‌افزاری 
و زیرس��اختی چه درون ش��هرک‌های صنعتی و چه 
بیرون از آن حل شود و مشکلات مربوط به آب، برق، 

گاز، تجهیزات، نوس��ازی صنایع و لجستیکی برطرف 
شود و از این طریق هزینه‌ تمام‌شده کالا کاهش یافته 

و تولیدکنندگان توان رقابت داشته باشند. 
نجف��ی فرهنگ‌س��ازی در میان مردم در راس��تای 
ایج��اد تعصب نس��بت به حمای��ت از کالای ایرانی را 
سومین برنامه س��ازمان صنایع کوچک و شهرک‌های 
صنعتی اعلام کرد و گفت: زمانی‌که چنین مس��ئله‌ای 
توس��ط مقام معظم رهبری مد نظر قرار می‌گیرد باید 
بدانی��م که یک��ی از بزرگ‌ترین مش��کلات ما همین 
موضوع است و راه‌حل نجات کشور را باید در حمایت 
از کالای ایران��ی جس��ت‌وجو کنی��م، چ��را که بدون 
تحقیق و بررسی چنین مسئله‌ای مطرح نشده است. 
به گزارش ایس��نا، در راستای تقویت تولید داخلی، 
ایجاد اش��تغال و رونق تولید در کشور امسال از سوی 
مقام معظم رهبری س��ال »حمایت از کالای ایرانی« 
نام‌گذاری شده است، لذا در این راستا مجموعه تولید 
و صنع��ت به‌طور مس��تقیم تحت تأثیر ق��رار خواهند 
گرفت و انتظار اس��ت که در راستای تحقق این هدف 
کارخانه‌ه��ای نیمه‌تعطی��ل و صنایعی که با مش��کل 
مواجه هستند، با رونق تولید همراه شوند و با ظرفیت 

کامل به چرخه تولید برگردند. 
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توجه به بسته‌بندى کالا‌های ایرانی، صادرات را تقویت می‌کند
اخبار

ورود سازمان بازرسی به واردات گندم
مجوز ورود ۷۰۰ هزار تن گندم 

باطل شد
س��ازمان بازرسی کشور با توجه به خودکفایی کشور 
در تولی��د گندم مجوز ورود موقت ۷۰۰ هزار تن گندم 
را باط��ل کرد.  به گزارش تس��نیم، موضوع ورود گندم 
به کش��ور به صورت موقت یا قطعی در سال‌های اخیر، 
ب��ا توجه ب��ه خودکفایی که در تولید گندم به دس��ت 
آورده‌ای��م، همواره ب��ا چالش‌های می��ان دو وزارتخانه 
دولتی صنعت، معدن و تجارت و جهاد کشاورزی همراه 
بوده است و این کش��مکش‌ها در هیأت دولت بحث و 
به نحوی حل‌وفصل ش��ده است.  محمود حجتی، وزیر 
جهاد کش��اورزی با توجه به خودکفایی و تولید گندم 
مورد نیاز در داخل کش��ور و حتی ص��ادرات مازاد آن، 
بر موضوع ممنوعیت ورود گندم تأکید داش��ته است، 
اما بخش‌های صنعتی کشور نیز با توجه به تفاوت نرخ 
قیمت گندم خارج��ی و داخلی همواره به دنبال راهی 
ب��رای واردات این محصول با وجود خودکفایی بوده‌اند.  
بنا ب��ر این گ��زارش، قیمت متفاوت گن��دم داخلی و 
خارجی و موضوع هزینه تمام‌ش��ده به ویژه برای ایجاد 
رقابت‌پذیری در صادرات، بالاخره باعث ش��د که دولت 
ب��ا ورود موقت گندم به کش��ور برای تبدی��ل به آرد و 
ماکارون��ی و صادرات مج��دد آن موافقت کند و حتی 
تفاهم‌نامه‌های همکاری در این باره با کشور روسیه برای 

تبدیل گندم آنها به آرد و صادرات مجدد منعقد شد. 
قانونی‌‌‌شدن واردات موقت گندم برای صادرات مجدد 
ام��ا نگرانی‌ه��ای زیادی را نیز باب��ت ورود آنها به چرخه 
خرید تضمینی گندم ایجاد کرد.  با توجه به اینکه دولت 
برای خرید تضمینی گندم از کش��اورزان، تفاوت با نرخ 
جهان��ی این محصول را پرداخ��ت می‌کند، این انگیزه را 
برای افراد س��ودجو پیش ‌آورد که گندم‌هایی را که برای 
صادرات مجدد وارد می‌شود با وجود نظارت‌ها، به چرخه 
خرید تضمینی بیاورند.  بنا بر این گزارش، قاضی سراج، 
رئیس س��ازمان بازرسی کل کش��ور در سال حمایت از 
کالای ایرانی در این ارتباط، اظهار کرد: با همکاری دیوان 
عدالت اداری دس��تور موق��ت ورود 700 هزار تن گندم 
به کش��ور لغو و از ورود آن به کشور جلوگیری شد. وی 
افزود: در س��ال 95 با اع�الم خودکفایی در گندم و منع 
دولت مبنی بر اینکه کس��ی حق ورود گن��دم را ندارد و 
اگر هم کسی ثبت سفارش دارد باید به دانه‌های روغنی 
و مسائل دیگر تبدیل کند، ولی متأسفانه فردی، با توجه 
به اختلاف فاحش گندم دولتی و آزاد، ش��روع به واردات 
حدود 700 هزار تن گندم می‌کند و با بیان اینکه گندم‌ها 
در حال فاسدش��دن است دس��تور موقت صادر می‌شود. 
قاضی س��راج در ادامه افزود: با ورود س��ازمان بازرسی و 
مذاکره با رئیس دیوان عدالت اداری، ثابت شد که گندمی 
وارد کشور نش��ده و قبل از دستور موقت گندمی وجود 
نداش��ته و این فرد دستور موقت را گرفته و سپس گندم 
خریداری و وارد کرده است.  رئیس سازمان بازرسی کل 
کشور تصریح کرد: دس��تور موقت ابطال شد و به لحاظ 
خودکفا‌بودن کشور اجازه ورود گندم به کشور را ندادیم. 

کدام کالاها برای واردات از عراق 
مزیت دارند؟ 

 واردات ای��ران از ع��راق در س��ال گذش��ته رش��د 
۵۰درصدی داش��ته است، اما به گفته رئیس میز عراق 
در سازمان توسعه تجارت، برخی از کالاهایی که مزیت 
بیشتری دارند وارد نمی‌شود.  محمدابراهیم رضازاده در 
گفت‌وگو با ایسنا، اظهار کرد: در حال حاضر بیشترین 
تراز تجاری مثبت ایران مربوط به کشور عراق می‌شود، 
چراکه حجم صادرات ما به این کش��ور به مراتب بیش 
از واردات است.  به گفته وی در ۱۱ ماهه سال گذشته 
در نهایت حدود ۷۵ میلیون دلار کالا از عراق وارد ایران 
شد که این رقم نسبت به سال قبل آن حدود ۵۰درصد 
رش��د داشته است. در این میان باید توجه داشت که با 
توج��ه به کوچک‌بودن این اع��داد تغییر درصد در آنها 
به‌راحتی صورت می‌گیرد.  رایزن تجاری س��ابق ایران 
در عراق همچنین گفت: عراق پتانسیل‌های متعددی 
برای صادرات دارد که به آنها توجه چندانی نشده است. 
به عنوان مثال پش��م صادراتی عراق بس��یار مناسب و 
مرغوب اس��ت، اما با توجه به اینکه فرآیند واردات این 
کالا دش��واری‌های خاص خود را دارد و به عنوان مثال 
لازم است این نوع پشم پنج بار شسته و از اشعه گاما رد 
شود، خیلی به واردات آن تمایلی نشان داده نمی‌شود.  
رض��ازاده ادامه داد: آنچه باعث می‌ش��ود واردات ایران 
از عراق با رش��د ۵۰درصدی همراه ش��ود بیش از همه 
به ذرت دامی برمی‌گ��ردد، چراکه در این مدت حدود 

۲۳میلیون دلار واردات ذرت دامی از عراق داشته‌ایم. 
وی با بیان اینک��ه واردات برخی کالاهای دیگر مانند 
ضایعات آلومینیوم از عراق قیمتی حدود یک‌سوم قیمت 
در ایران را دارد، این مورد را از کالاهای دیگری دانس��ت 
ک��ه می‌تواند در بح��ث واردات مورد توج��ه قرار گیرد.  
رضازاده همچنین تأکید کرد: اکنون تراز تجاری ایران و 
عراق به نفع ایران است، اما باید توجه داشت که تجارت 
پرنده‌ای است که دو بال دارد؛ یک بال آن صادرات است 
و بال دیگر واردات.  وی افزود: حتی اگر کش��وری مانند 
چین را هم در نظر بگیریم علاوه بر اینکه بالاترین میزان 
صادرات را دارد، بیشترین واردات را نیز به خود اختصاص 
می‌ده��د. به هر صورت ترکیب واردات و صادرات قدرت 
اقتصادی یک کشور را تعیین می‌کند و گاه حتی ممکن 
است تولید برخی کالاها صرفه اقتصادی نداشته باشد که 
در چنین مواردی به ش��رط آنکه وابستگی ایجاد نشود، 

واردات به خودی خود مذموم نیست. 

تولید

صادرات

سه‌شنبه
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صنع��ت  کارش��ناس  ی��ک 
خ��ودروی کش��ور با اش��اره به 
ب��ه  برق��ی  خودروه��ای  ورود 
ن��اوگان حمل و نقل در کش��ور 
گفت ب��ا توجه ب��ه آلودگی هوا 
در کلانشهرها، ورود خودروهای 
برقی یک اصل ضروری اس��ت و 
باید هرچه سریع‌تر جهت ورود 

این نوع خودروها اقدام شود. 
خبرخ��ودرو،  گ��زارش  ب��ه 
ابوالفضل خلخالی اظهار داشت: 
از س��ال 2015 ت��ا ب��ه امروزه 
شاهد افزایش خودروهای برقی 
در کش��ورهای اروپایی هستیم؛ 
لذا لازم اس��ت که ایران هم به 

سمت خودروهای پاک برود. 
خص��وص  در  ادام��ه  در  وی 
باتری خودروه��ای برقی افزود: 
در خودروهای برقی باتری نقش 
مهمی را بر عهده دارد و با توجه 
به تکنولوژی‌های پیچیده‌ای که 
در بات��ری به کار می‌رود موجب 
ش��ده قیم��ت تم��ام ش��ده آن 

افزایش یابد. 
آین��ده‌ای  در  گف��ت:  وی 
این  به  نزدی��ک خودروس��ازان 
س��مت خواهن��د رف��ت ک��ه با 
قیمت  جدی��د  تکنولوژی‌ه��ای 
تم��ام ش��ده بات��ری را کاهش 

دهند. 
صنع��ت  کارش��ناس  ای��ن 
خودروی کشور با اشاره به موانع 
ب��ر س��ر راه ورود خودروه��ای 
برق��ی به کش��ور تصری��ح کرد: 
از مهم‌ترین مانع س��ر راه ورود 
خودروه��ای برق��ی به کش��ور 
شارژ  ایس��تگاه‌های  به  می‌توان 

اشاره کرد، چرا که ایستگاه‌های 
شارژ نیازمند برق زیادی است و 
در کش��ور ما تولید برق مشکل 
دارد، ل��ذا لازم اس��ت اقداماتی 
جه��ت افزایش تولی��د برق در 

کشور صورت گیرد. 

خلخال��ی تصری��ح ک��رد: در 
صورت��ی ک��ه خواس��تار تولید 
خودروه��ای برق��ی در کش��ور 
هس��تیم، لازم اس��ت صنع��ت 
خودرو تا حدی پیش��رفت کند 
ک��ه توانایی تولی��د باتری‌هایی 

داش��ته  را  روز  تکنول��وژی  ب��ا 
باش��ند چرا ک��ه در باتری‌های 
بسیار  برقی قطعات  خودروهای 
پیش��رفته و ب��ا تکنول��وژی روز 

استفاده می‌شود. 
وی با اش��اره به مش��خصات 

برقی  خودروه��ای  باتری‌ه��ای 
گفت: در واقع ظرفی��ت، ولتاژ، 
جری��ان و ت��وان از مش��خصات 
عملک��رد ی��ک باتری اس��ت و 
عام��ل  مهم‌تری��ن  طرف��ی  از 
حداکث��ر  برق��ی  خودروه��ای 
پیمایش��ی اس��ت که باید طی 

کند. 
وی افزود: ام��روزه موضوعی 
بی��ن  رقاب��ت  موج��ب  ک��ه 
س��ازندگان خودروه��ای برقی 
ش��ده، حداکثر پیمایش است، 
که ش��رکت خودروسازی تسلا 
در دو م��دل اخیری که به بازار 
عرض��ه ک��رده دارای پیمایش 

زیادی هستند. 
ابولفض��ل خلخالی در پاس��خ 
ب��ه س��ؤالی مبن��ی ب��ر معایب 
خودروه��ای برقی گف��ت: تنها 
برق��ی  خودروه��ای  معای��ب 
می‌توان به بحث ایمنی این نوع 
خودروها اش��اره کرد؛ چراکه در 
صورت تص��ادف احتمال اتصال 
کوتاه در بات��ری وجود دارد که 
موجب انفجار می‌شود و در این 
انجام  مورد تحقیقات بس��یاری 

شده است. 
وی در ادام��ه اف��زود: قطع��اً 
صنعت خودروی داخلی توانایی 
تولید خودروهای برقی را دارد؛ 
چراک��ه در حوزه مهندس��ی و 
دانش فنی با هیچ‌گونه مشکلی 
مهم‌تری��ن  و  نیس��ت  روب��ه‌رو 
موضوع مدیریت است که مدیر 
بایس��تی توانای��ی تبدیل دانش 
فنی به ی��ک مزیت اقتصادی را 

داشته باشد. 

مدیرعامل س��ازمان مدیریت و نظارت 
تاکس��یرانی ش��هر ته��ران از تغییر مدل 
تعیین ن��رخ افزایش کرایه‌های تاکس��ی 

خبر داد. 
به گزارش پای��گاه خبری عصر خودرو، 
علیرضا قنادان در پاسخ به این پرسش که 
به‌طور میانگین نرخ کرایه‌های تاکسی در 
س��ال97 چه میزان افزایش داشته است، 
گفت: در س��ال‌های گذشته افزایش نرخ 
کرایه‌های تاکس��ی بر اس��اس شیوه‌های 
سنتی بوده و هر سال بر اساس نرخ تورم 
به‌طور متوسط کرایه‌های تاکسی افزایش 
پیدا می‌کرد، اما امس��ال پیش��نهاد ما به 
شورا در خصوص افزایش نرخ‌ها بر اساس 
روش‌های دقیق، علم��ی، مدل ریاضی و 
اقتصادی اس��ت و اینکه براساس شرایط 

خطوط نرخ‌گذاری‌ها فرق می‌کند. 
وی ادام��ه داد: ب��ر اس��اس فرم‌ه��ای 
مختل��ف و کاربری‌ها نرخ‌ه��ای متفاوتی 
اس��تخراج کردیم که با واقعیت‌های بازار 

هماهنگی بیشتری داشته باشد. 

تغییر روش‌های سنتی تعیین نرخ 
کرایه‌های تاکسی

قن��ادان در توضیح بیش��تر روش جدید 
نرخ‌گ��ذاری گفت: در خطوطی که مس��یر 
طولان��ی هس��تند نرخ‌گذاری‌ه��ا افزایش 
بیش��تری داش��ته، البته هم‌پوش��انی این 
مسیرها با حمل و نقل عمومی مانند مترو 
و اتوبوس در نظر گرفته ش��ده است. روش 
سنتی گذش��ته نه مطلوبیتی برای راننده 
تاکسی داش��ت و نه مسافران. به‌طور مثال 
خط تجریش ب��ه آزادی به گفته رانندگان 
تاکسی زمان طی مسافت حدود 2 ساعت 
برای رفت یا برگشت بود و نرخ‌های تعیین 
شده مقرون به صرفه نبود. بنابراین در این 
سیاست که حمل و نقل عمومی یکپارچه 
دیده شده متوسط افزایش کرایه بالاتر است 
و مس��افران می‌توانند اگر برای‌شان مقرون 
به صرفه نیست از مترو یا اتوبوس استفاده 
کنن��د.  مدیرعام��ل س��ازمان مدیریت و 
نظارت تاکس��یرانی تأکید ک��رد: تعیین 
نرخ‌ه��ا ب��ر اس��اس مدل‌س��ازی ریاضی 

است و امسال پیوس��ت مدل ریاضی نیز 
به لایحه نرخ کرایه‌های تاکس��ی افزوده 

شده است. 
پیشنهاد افزایش 20درصدی نرخ 
کرایه‌ها در روزهای برفی و بارانی

قنادان از پیش��نهاد تغییر نرخ کرایه‌ها 
در روزه��ای برف��ی و بارانی خب��ر داد و 
گفت: در صورت پذیرش ش��ورای ش��هر 
تهران، پیش��نهاد داده‌ایم در ایام بارانی و 
برفی که ریس��ک رانندگی بالاتر است و 
سرعت متوس��ط نیز کاهش پیدا می‌کند 
20درصد به نرخ‌های مصوب افزوده شود. 
وی ب��ا بی��ان اینک��ه نرخ‌گذاری‌ها بر 
اساس واقعیت بازار است، ادامه داد: باید 
ب��ه گونه‌ای کرایه‌ها تعیین ش��ود که هم 
از س��مت رانندگان تاکسی مورد پذیرش 
قرار گیرد و هم از سمت مسافران. وقتی 
قیمت گذاری‌ها رعایت نمی‌ش��ود یعنی 
نرخ‌گذاری‌های گذش��ته مش��کل داشته. 
بنابرای��ن س��عی کردی��م در لایحه نرخ 
کرایه‌های تاکس��ی واقعیت‌های جامعه را 

در نظر بگیریم تا کمتر تخلف انجام شود. 
نیاز جامعه به نرخ‌های شناور

مدیرعامل س��ازمان مدیری��ت و نظارت 
تاکس��یرانی اضاف��ه کرد: به‌ط��ور مثال در 
برخی خطوط مانند ایس��تگاه‌های راه‌آهن 
که رانندگان را مجبور به استفاده از استفاده 
از تاکسیمتر کرده‌ایم متوجه شدیم با وجود 
کنترل بسیار باز هم مردم علاقه‌مند نیستند 
از تاکس��یمتر اس��تفاده کنند و مس��افران 
با همان ش��یوه توافق و مذاک��ره نرخ‌های 
مطلوب خود را تعیی��ن می‌کنند. بنابراین 
در ح��ال حاضر که خ��ود رانندگان نیز در 
برخی مسیرها به دلیل فضای رقابتی تمایل 
دارند کرایه کمتری بگیرند اجازه داده شده 
کرایه‌ها کمتر از نرخ‌های مصوب باشد. باید 
بپذیریم اگر نرخ‌ها بر اساس فضای رقابتی 
نباشد رقیبان دیگر تقاضا را جذب می‌کنند. 
بنابراین نیاز جامعه، نرخ‌های ش��ناور است 
که به مرور زمان و در آینده مجبور هستیم 
به آن س��مت برویم هرچند در حال حاضر 

چنین موضوعی را دنبال نمی‌کنیم. 

ط��رح ترافیک جدی��د از م��اه آینده در 
پایتخ��ت اجرا می‌ش��ود تا پرون��ده فروش 
آرم طرح ترافیک برای همیشه بسته شود 
و عوارض ت��ردد در محدوده طرح ترافیک 
برپایه زمان، میزان سفر و دفعات محاسبه 
ش��ود. با اینکه بارها و بارها اخبار متعددی 
از ش��اخص‌های تأثیرگذار ب��ر تعیین نرخ 
عوارض تردد منتشر شده اما هنوز سؤالات 
متعددی در مورد رقم نهایی عوارض تردد 
در محدوده طرح ترافیک مطرح می‌ش��ود 
که مدی��ر کل واحد ص��دور آرم، جزییات 
نحوه محاسبه و نرخ عوارض را تشریح کرد. 
 به گزارش پایگاه خبری »عصرخودرو« 
ب��ه نقل از ایس��نا، مصطف��ی قنبرنژاد با 
تشریح جزییات نرخ عوارض وسایل نقلیه 
تردد در محدوده طرح ترافیک براس��اس 
ش��اخص زمانی و آلایندگ��ی گفت: اگر 
وسیله نقلیه‌ای چند بار توسط دوربین‌ها 
در یک روز مش��اهده شود، اولین ورود و 
آخرین خروج ملاک محاسبه خواهد بود 
و دقت داش��ته باشید که ضریب زمانی و 
ضری��ب آلایندگی در ای��ن نوع خودروها 

ملاک تعیین عوارض خواهد بود. 

وی گف��ت: اگر خودروی��ی ورودش بعد 
از س��اعت 10 صب��ح و خروج��ش قبل از 
ساعت 16 ثبت شود، در صورتی که دارای 
معاینه فنی برتر باش��د عوارضش برای آن 
روز 13 ه��زار و 400 تومان خواهد بود. اما 
اگر خودرویی ورودش بعد از س��اعت 10 و 
خروجش قبل از ساعت 16 ثبت شده باشد 
اما دارای معاینه فنی عادی باش��د، عوارض 
یک روز تردد ب��رای این خودرو 16 هزار و 

800 تومان خواهد بود. 
قنبرن��ژاد همچنی��ن اعلام ک��رد: اگر 
ورود خودرویی ب��ه داخل محدوده طرح 
ترافی��ک قبل از س��اعت 10 و خروجش 
قبل از ساعت 16 باشد اگر دارای معاینه 
فنی برتر باشد عوارضش 19 هزار و 200 
تومان خواهد بود و اگر دارای معاینه فنی 
عادی باشد نرخ عوارض برای این خودرو 

24 هزار تومان خواهد بود. 
وی در ادامه گفت: اگر ورود خودرویی 
قبل از س��اعت 10 و خروج آن نیز بعد از 
ساعت 16 باش��د اگر این خودرو معاینه 
فنی برتر داش��ته باش��د نرخ عوارض 28 
هزار و 800 تومان خواهد بود اما اگر این 

خودرو با این ش��رایط دارای معاینه فنی 
عادی باشد 36 هزار تومان عوارض برای 

آن محاسبه می‌شود. 
مدی��رکل واحد صدور آرم ش��هرداری 
تهران اظهار داش��ت: اگر ورود خودرویی 
به محدوده طرح ترافیک بعد از س��اعت 
10 باش��د و خروج آن نیز بعد از س��اعت 
16 باش��د در صورت��ی که ای��ن خودرو 
معاینه فنی برتر داشته باشد نرخ عوارض 
ب��رای آن 19 ه��زار و 200 توم��ان و در 
صورتی که معاینه فنی عادی داشته باشد 
نرخ عوارض 24 هزار تومان خواهد بود. 

به گفته وی، اگر وس��یله نقلیه‌ای یک 
بار توسط دوربین‌ها در یک روز مشاهده 
شود اگر ورودش قبل از ساعت 10 باشد 
و دارای معاین��ه فنی برتر باش��د نرخ 19 
هزار و 200 تومان ب��رای این خودرو در 
نظر گرفته می‌ش��ود اما اگر دارای معاینه 
فنی عادی باش��د ع��وارض آن 24 هزار 

تومان محاسبه خواهد شد. 
همچنین اگر وس��یله نقلیه‌ای یک بار 
توس��ط دوربین‌ها در یک روز مش��اهده 
شود اگر ترددش بعد از ساعت 10 و قبل 

از س��اعت 16 نیز از محدوده خارج شود 
در صورت��ی که معاینه فنی برتر داش��ته 
باش��د عوارض آن 13 هزار و 400 و اگر 
دارای معاینه فنی عادی باشد 16 هزار و 

800 تومان محاسبه می‌شود. 
قنبرنژاد با بیان اینکه اگر وسیله نقلیه‌ای 
بعد از ساعت 16 یک بار توسط دوربین‌ها 
در یک روز مش��اهده ش��ود در صورتی که 
معاینه فنی برتر داشته باشد نرخ عوارضش 
19 ه��زار و 200 تومان خواه��د بود و در 
صورتی که معاینه فنی عادی داشته باشد 
نرخ عوارض آن 24 هزار تومان خواهد بود، 
گفت: دقت داشته باشید که طرح ترافیک 
پایتخت از س��اعت 6:30 صبح لغایت 19 
به‌جز روزهای پنجشنبه و تعطیلات رسمی 
در محدوده طرح ترافیک اجرا می‌ش��ود و 
میزان پرداخت ع��وارض در محدوده طرح 
ترافیک در سال 97 نیز مصوبه شورای شهر 

تهران را دارد. 
وی اف��زود: متقاضیان ورود به محدوده 
طرح ترافیک س��ال ١٣٩٧ باید نس��بت 
 ب��ه ثب��ت اطلاع��ات خ��ود در س��امانه

 my. tehran. ir اقدام کنند. 

تغییرمدل افزایش نرخ کرایه‌های تاکسی

چگونگی محاسبه عوارض طرح ترافیک جدید

 ایستگاه‌های شارژ مهم‌ترین مانع موجود سر راه
ورود خودروهای برقی به کشور هستند

اخبار

بلند پروازی چینی‌ها در کلاس 
خودروهای لوکس

 کادیلاک و لینکلن مدل‌های کراس اوور جدیدی 
را در نمایشگاه خودروی نیویورک رونمایی کردند تا 
نیازهای بازار به این گروه از خودروها را تأمین کنند 
و در همین حال نگاهی به بازار خوش‌اش��تهای چین 

برای این دسته داشته باشند. 
ب��ه گزارش خبرگ��زاری می��زان، کادیلاک، بخش 
لوکس جنرال موت��ورز از مدل XT4 به عنوان یک 
کراس اوور اسپرت در نمایش��گاه نیویورک رونمایی 
کرد. ژوهان دی نیسچن، سرپرست بخش کادیلاک 
اعلام کرد این کارخان��ه همچنان در حال مذاکره با 
جوینت‌ونچر چینی یعنی کارخانه SAIC اس��ت که 
بتواند این خودرو را در چین به فروش برس��اند. آنها 
به این موضوع خوش��بین هستند و اتفاقا رخ خواهد 

داد. 
او در ادام��ه صحبت‌ه��ای خود در م��ورد وضعیت 
ب��ازار چین گفت: حجم بازار چین نقش به س��زایی 
در وضعی��ت مالی ش��رکت‌های خودروس��ازی دارد 
چراکه ای��ن بازار پتانس��یل بالای��ی دارد. همچنین 
کیفیت و تقاضای زیاد همین بازار بود که باعث ش��د 
س��رمایه‌گذاری روی پروژه XT4 انجام شود. بعد از 
این خ��ودرو، کادیلاک در ذه��ن دارد که یک مدل 
کراس اوور بزرگ‌تر با سه ردیف صندلی را برای سال 

۲۰۱۹ روانه بازار کند. 
چی��ن بازار بس��یار بزرگی ب��رای خودرو‌ها دارد و 
ه��ر روز این بازار در حال رش��د اس��ت به‌طوری که 
کادی�الک نیمی از فروش خود را در همین کش��ور 
به دس��ت م��ی‌آورد. همچنین برخلاف کش��ور‌های 
آمریکای��ی و اروپای��ی، چینی‌ه��ا علاق��ه خاصی به 
مدل‌ه��ای شاس��ی‌بلند دارند. ب��ا این ح��ال برنامه 
کادی�الک برای چی��ن تنها به شاس��ی بلند محدود 
نمی‌ش��ود و آنها می‌خواهند تعداد سدان‌ها را نیز در 

این کشور افزایش دهند. 
دی نیس��چن در ادامه صحبت‌های خود همچنین 
به گس��ترش بازار چین اش��اره داشت و بیان کرد: بر 
اساس تحقیقاتی که ما انجام داده‌ایم، تا سال ۲۰۲۵ 
می��زان ب��ازار خودرو‌های لوکس س��دان در چین به 
اندازه ب��ازار کل خودرو‌های لوک��س در حال حاضر 
می‌شود و این عدد اصلًا قابل انکار نیست. همچنین 
وی اعلام کرد تا ۱۰ سال آینده بازار خودرو در چین 
س��ه برابر خواهد ش��د و این موضوع برای کادیلاک 

اهمیت بالایی دارد. 
مری ب��ارا، یکی از مدیران جن��رال موتورز نیز در 
یک کنفرانس با حضور سرمایه‌گذاران کارخانه اعلام 
کرد فروش خودرو‌های بیشتر مانند XT4 در چین 
می‌تواند ۱۰۰ درصد در افزایش سود کادیلاک تأثیر 
داشته باشد و باید این سود دهی تا چهار سال آینده 

ادامه داشته باشد. 
در همی��ن راس��تا ب��ه غی��ر از کادی�الک دیگ��ر 
ش��رکت‌ها نیز دست به کار ش��ده‌اند. برند لینکلن از 
زیرمجموعه‌ه��ای فورد نیز یک کراس اوور متوس��ط 
با س��ه ردی��ف صندل��ی را در نمایش��گاه نیویورک 
رونمایی کرد. مش��تریان می‌توانند مدل هیبرید این 
خ��ودرو را خریداری کنند و کمک ش��ایانی به حفظ 

محیط‌زیست داشته باشند. 
مسئولان این شرکت اعلام کرده‌اند که این خودرو 
ب��ا توجه به قوانین جدیدی که در زمینه خودرو‌های 
الکتریکی در چین وضع گردیده، ساخته شده است. 
داش��تن س��ه ردیف صندلی و همچنی��ن راحتی در 
رانندگ��ی و جا دار بودن خ��ودرو از جمله مهم‌ترین 
مزایایی اس��ت که در بازار چین نیاز به آنها احساس 

می‌شود. 

 
رشد ۱۸درصدی فروش، ایران را به 
دوازدهمین بازار بزرگ خودرو در 

جهان تبدیل کرد! 
افزایش فروش در بازار بزرگ خودرو باعث ش��د تا 
ای��ران دوازدهمین بازار خودرو در جهان باش��د. در 
سال میلادی گذش��ته ۱.۷ میلیون خودرو در ایران 

به فروش رسید. 
سازمان بین‌المللی سازندگان وسایل نقلیه موتوری 
از ف��روش یک میلیون و ۷۱۸ هزار و ۵۶۵ دس��تگاه 
خودروی نو در ایران طی سال میلادی گذشته خبر 
داد. فروش خودرو در بازار ایران طی این سال نسبت 
به س��ال پیش از آن رشد ۱۸ درصدی داشته است. 
در س��ال ۲۰۱۶ بالغ بر یک میلی��ون و ۴۴۸ هزار و 
۵۰۰ دس��تگاه خودروی نو در ب��ازار ایران به فروش 

رسیده بود. 
کل تولید خودرو در ایران طی این سال حدود ۱.۵ 
میلیون دس��تگاه گزارش ش��ده است. از سوی دیگر، 
کل خ��ودروی به فروش رفته در دنیا طی این س��ال 
۹۶ میلیون و ۸۰۴ هزار دس��تگاه بوده که بازار ایران 
توانس��ت ۱.۷ درصد از این رقم را به خود اختصاص 
دهد. بنابرای��ن افزایش فروش خودرو باعث ش��د تا 
ایران دوازدهمین ب��ازار بزرگ خودرو در جهان طی 

سال ۲۰۱۷ باشد. 
چی��ن، آمریکا و ژاپن به ترتیب در رتبه‌های اول تا 
سوم از این نظر قرار دارند. در عین حال، ۲۹ میلیون 
دس��تگاه خودرو در چین طی سال ۲۰۱۷ به فروش 
رسیده و این رقم برای آمریکا ۱۷ میلیون دستگاه و 

برای ژاپن ۵ میلیون دستگاه بوده است. 

اخبار

پس و پیش صنعت قطعه‌سازی ایران
صنعت قطعه‌س��ازی کش��ور در س��ال‌های تحریم 
ش��رایط دشواری را پشت سر گذاش��ت اما با اجرای 
توافق هس��ته‌ای برجام بار دیگ��ر بارقه‌های امید به 
رونق در این بخش زنده شد؛ هرچند هنوز با مشکلات 
کهنه‌ای چون رش��د قیمت نهاده‌های تولید، کمبود 
سرمایه‌گذاری جدید و فقدان روزآمدی روبه‌رو است.  
به گ��زارش کارپرس، صنعت قطعه‌س��ازی بال پرواز 
صنعت خودروس��ازی اس��ت اما قطعه‌س��ازان کشور 
روزهای پایانی سال 1396 را در حالی سپری کردند 
که با مش��کلات نقدینگی و افزایش قیمت نهاده‌های 
تولی��د به‌ویژه مواد اولیه دس��ت و پنجه نرم کرده و 

شاهد افزایش حاشیه زیان خود بودند. 
در این صنعت، نه گردش نقدینگی خودروس��از به 
گونه‌ای اس��ت ک��ه بتواند به تعهدات خ��ود در قبال 
قطعه‌س��از عمل کن��د و نه می‌توان��د قیمت قطعات 
خودرو را متناس��ب با افزایش قیمت‌های ارز و مواد 

اولیه بالا ببرد. 
در ش��رایط کنون��ی قیمت قطعات خ��ودرو باید با 
توجه به رش��د نرخ ارز و م��واد اولیه 25 تا 30درصد 
افزای��ش پی��دا کند، زی��را قیمت برخی م��واد اولیه 
مورد نیاز صنعت قطعه‌س��ازی مانند فولاد 40درصد 
و محص��ولات پتروش��یمی 25 تا 45درص��د و مواد 
دیگ��ری مانند فل��زات رنگین تا بی��ش از 60درصد 

افزایش یافته است. 
در چنین ش��رایطی است که برخی فعالان صنعت 
قطعه‌س��ازی کش��ور تأکی��د می‌کنند ک��ه کمر این 
صنعت زیر بار رش��د قیمت نهاده‌های تولید و همین 
طور مخالفت خودروس��ازان با افزایش قیمت قطعات 

خم شده است. 
امید به تغییر در سال »حمایت از کالای داخلی«

در س��ال‌های تحریم، قطعه‌س��ازان با کوش��ش و 
دستیابی به دانش بومی، صنعت خودرو را سر پا نگه 
داشتند؛ هر چند در آن دوران شاهد افول شمارگان 
تولی��د و کیفیت آن بودیم و در بس��یاری حوزه‌ها با 
چالش‌های عدیده‌ای روبه‌رو ش��دیم اما چرخ صنعت 
خودرو هرگز از حرکت باز نماند؛ تحمل این وضعیت 
ممکن نبود مگر با تلاش و زحمت بسیار و صد البته 

امید به شرایط پس از تحریم. 
فعالان صنعت قطعه‌س��ازی کشور معتقدند دولت 
بای��د عوامل محیط��ی فضای کس��ب و کار و حوزه 
خ��ودرو را رص��د کرده و آث��ار آن را ببین��د؛ به‌ویژه 
اینکه امروز در زمینه‌های سرمایه‌گذاری ثابت، ایجاد 
زیرس��اخت‌ها، انتقال دانش و فناوری و س��رمایه در 

گردش با چالش‌هایی روبه‌رو هستیم. 
به گفته آنان، انتظار می‌رود در س��ال »حمایت از 
کالای داخلی« تعاملات به گونه‌ای باش��د که تولید 
داخل مقرون به صرفه ش��ود؛ بر این اس��اس اعمال 
دس��توری نرخ ارز و نرخ سود تس��هیلات به معنای 
اعطای ران��ت و یارانه به تولیدکنن��دگان خارجی و 
عامل کاهنده در رغبت به س��رمایه‌گذاری در داخل 

است. 
دبیر انجم��ن تخصصی صنایع همگن نیرو محرکه 
و قطعه‌سازان کشور معتقد است صنعت قطعه‌سازی 
ای��ران به دلای��ل زی��ادی در مع��رض تهدید جدی 
قرار گرفته اس��ت و بس��یاری از قطعه‌سازان به‌زودی 
با چال��ش تعطیلی و ورشکس��تگی و بحران بیکاری 

کارگران خود روبه‌رو می‌شوند. 
 »آرش محبی‌ن��ژاد« در گفت‌وگو ب��ا ایرنا با بیان 
برخ��ی دلایل پیش‌بینی این بح��ران، اضافه کرد: به 
منظور تطبیق با اس��تانداردهای تولید به‌روز جهانی 
و الزام‌های کمی و کیفی خودروهای پس��ابرجامی و 
ش��رکت‌های مشترک از یک س��و و بازگشت به ریل 
اه��داف اف��ق 1404 صنعت خودرو از س��وی دیگر، 
صنع��ت قطعه‌س��ازی بر اس��اس برآورده��ای اولیه، 
نیازمند س��رمایه‌گذاری ثابت ریالی حدود 100 هزار 
میلی��ارد ریالی به اضافه س��رمایه‌گذاری ثابت ارزی 

3میلیارد یورویی است. 
محبی‌ن��ژاد افزود: با توجه ب��ه امکان اندک وصول 
مطالبات جاری قطعه‌س��ازان از مش��تریان و طولانی 
ش��دن این م��دت، بخ��ش قاب��ل توجه��ی از توان 
س��رمایه‌گذاری قطعه‌س��ازان به تأمین س��رمایه در 
گردش تولید قطعات برای خودروس��ازان اختصاص 
یافته و تأمین س��رمایه ثابت از طریق سیستم بانکی 

بسیار نیز مشکل است. 
این مقام صنفی یادآوری کرد: از طرفی دیگر، این 
صنعت به دلیل زیانده بودن، جذابیت سرمایه‌گذاری 
برای س��رمایه‌گذاران داخلی و خارجی را ندارد و به 

جای جذب سرمایه، فرار سرمایه را شاهدیم. 
استانداردهای جدید خودرویی

اعم��ال  معتقدن��د  همچنی��ن  قطعه‌س��ازان 
استانداردهای 22گانه جدید و ارتقای استانداردهای 
اجب��اری به حدود 85 س��رفصل موجب توقف تولید 
بسیاری از خودروهای فعلی می‌شود که عمق ساخت 

داخل بیش از 80 درصدی دارند. 
آن��ان می‌گویند طب��ق مقررات، تولی��د خودروهای 
جدی��د پس��ابرجامی ب��ا س��اخت داخ��ل دس��تکم 
40درص��دی آغ��از و جایگزی��ن خودروه��ای قدیمی 
می‌ش��ود؛ بر ای��ن اس��اس در بهترین ش��رایط بیش 
بی��ن ش��کاف  در  ک��ه  قطعه‌س��ازان  از  نیم��ی   از 
40 درصدی س��اخت داخل خودروهای جدید و بیش 
از 80درصدی تولید خودروهای قدیمی به سر می‌برند، 
با توقف یا کاهش چش��مگیر یک تا دوساله فعالیت‌ها 
روبه‌رو می‌ش��وند تا عمق س��اخت داخ��ل خودروهای 

جدید به تدریج به بالای 80 درصد برسد. 

سه‌شنبه
14 فروردین 1397
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مع��اون علمی و فناوری رئیس‌جمهوری گفت: تمام فعالان زیس��ت 
بوم فناوری متحد با هم در مس��یر شکل‌گیری اقتصاد دانش‌بنیان باید 

گام بردارند. 
ب��ه گ��زارش پای��گاه اطلاع‌رس��انی بنیاد 
ملی نخبگان، س��ورنا ستاری، معاون علمی 
و فن��اوری رئیس‌جمه��وری در نشس��ت با 
و  اس��تارت‌آپ‌ها  منتخبی��ن  کارآفرین��ان، 
واحده��ای دانش‌بنیان ک��ه باحضور معاون 
اول و وزی��ر صنع��ت برگ��زار ش، با اش��اره 
ب��ه ورود مفاهیم جدیدی همچون ش��تاب 
دهنده، اس��تارت‌آپ، ش��رکت‌های خلاق و 
صندوق‌های جسورانه در اقتصاد دانش‌بنیان 
کش��ور اظهار کرد: در این حوزه‌ها در چهار 
سال گذش��ته به مدل‌هایی دس��ت یافتیم 
تا بر اس��اس آن پژوهش را ب��ه پایه اقتصاد 
تبدیل کنیم. در نتیجه برای اقتصاد کش��ور 

ک��ه از این فضاها دور بود اتفاق مناس��بی رخ داد تا به اهمیت اقتصاد 
دانش‌بنیان پی برده شود. 

مع��اون علمی و فن��اوری رئیس‌جمه��وری ادامه داد: ش��رکت‌های 

دانش‌بنی��ان در حال حاضر فروش��ی بیش از ۶۰ ه��زار میلیارد دارند. 
معتقدم حرکتی اجتماعی در این حوضه در حال ش��کل‌گیری اس��ت 
و بای��د همه فع��الان در این حوزه همچون پارک‌ه��ای علم و فناوری، 
دانشگاه‌ها، بانک‌ها، بورس و مراکز نوآوری 
در کنار یکدیگر قرار گیرند و متحد با هم 

در این مسیر حرکت کنند. 
رئی��س بنیاد مل��ی نخب��گان همچنین 
عن��وان کرد در واقع ای��ن مراکز جزیی از 
اکوسیس��تم فناوری و نوآوری هس��تند و 
ب��ا فعالی��ت در کنار هم فضای��ی را ایجاد 
می‌کنند تا در نهایت یک مخترع محصول 

خود را به بازار معرفی کند. 
ستاری با اشاره به اینکه شکل‌گیری این 
اکوسیستم سختی‌هایی را به همراه داشته 
گفت: علاوه بر مباحث مالی، ش��کل‌گیری 
این فرهنگ در جامع��ه نیز پیش‌روی‌مان 
قرار داشت، اما ش��رکت‌های دانش‌بنیان با موفقیت مسیر خود را طی 
کردند. به زودی ش��رکت‌های دانش‌بنیان به بزرگ‌ترین ش��رکت‌های 

کشور تبدیل می‌شوند. 

معاون اول رئیس‌جمهوری با اشاره به بازدید خود از دستاورد‌های پارک 
فناوری پردیس گفت: مجموعه‌ای که در این پارک مورد بازدید قرارگرفت 
برای هر ایرانی علاقه‌مند به آینده و توسعه کشور نقطه قوت و دلگرم‌کننده 

است و امیدوارم که پارک فناوری پردیس به 
یکی از موفق‌ترین مجموعه‌های فناوری کشور 
با حجم بالای صادرات تبدیل شود.  به گزارش 
پایگاه اطلاع‌رسانی بنیاد ملی نخبگان، دکتر 
اس��حاق جهانگیری در نشست با کارآفرینان، 
منتخبان استارت‌آپ‌ها و واحدهای دانش‌بنیان 
پارک فناوری پردیس اظهار داش��ت: اقتصاد 
ایران اقتصادی نفتی است و از زمانی‌که نفت 
در این کشور کشف و استخراج شد، یک منبع 
درآمدی مهم به‌وجود آمد که اقتصاد کش��ور 
به آن متکی شد.  وی افزود: متأسفانه اقتصاد 
کشور به‌طور جدی به درآمدهای نفتی متکی 
شد و در مواقعی که قیمت نفت افزایش یافت، 

دولتمردان دغدغه‌ای برای نحوه اداره کشور نداشتند، چرا که منابع سرشار 
درآمدهای نفت حتی ضعف‌های نحوه اداره کشور را می‌پوشاند. 

مع��اون اول رئیس‌جمهور ادامه داد: متأس��فانه درآمدهای نفتی اجازه 

نمی‌دهد که حتی ضعف‌های نحوه اداره کشور مشخص شود و حتی اگر 
در مقطعی نظام کارشناس��ی کشور متلاش��ی و دچار آسیب شود کسی 
فک��ر نمی‌کند که اتفاق بدی افتاده و ب��ه این موضوع توجه نمی‌کند که 
تصمیمات نادرس��ت ناش��ی از ضعف بدنه 
کارشناسی می‌تواند آینده کشور را به خطر 

بیندازد. 
دکت��ر جهانگیری با اش��اره ب��ه اینکه دو 
خط��ر درآمدهای نفت��ی را تهدید می‌کند، 
خاطرنش��ان کرد: یکی از ای��ن خطرات این 
اس��ت که ممک��ن اس��ت روزی درآمدهای 
نفتی به پایان برسد و کشور را مبتلا به فقر 

و فلاکت کند. 
وی افزود: زمان��ی می‌گفتیم که چاه‌های 
نف��ت را ب��ه روی برخی کش��ورها ببندیم 
و باورم��ان این ب��ود که کش��ورهای نفتی 
می‌توانند از طریق عدم فروش نفت غرب را 
تنبیه کنند، اما در سال‌های تحریم مشاهده شد که اتفاق عکس رخ داد 
و غربی‌ها با عدم خرید نفت ما را تحریم کردند و در تحریم سقف تعیین 

کردند که ایران نتواند بیش از یک میلیون بشکه نفت بفروشد. 

معاون اول رئیس‌جمهوری: ستاری خواستار اتحاد در مسیر شکل‌گیری اقتصاد دانش‌بنیان شد

اراده دولت حل مشکلات شرکت‌های دانش‌بنیان است

ازآنجا که دسترس��ی به سرمایه‌های خطرپذیر در بسیاری از شهرها 
ممکن نیس��ت، ارتق��ای مهارت‌های کارآفرین��ی مهم‌ترین نقش را در 

پیشرفت شرکت بازی می‌کند.
 Airbnb همه ما داستان شرکت‌های درخشانی سیلیکون ولی نظیر
و اس��ترایپ را شنیده‌ایم که به کمک ش��تاب‌دهنده‌های کسب‌وکار به 
موفقیت رس��یده‌اند. این روزها دنیای کارآفرینی با نرخ بسیار بالایی از 

شتاب‌دهنده‌های کسب‌وکار پر شده است. 
- ش��تاب‌دهنده‌ها روی فرصت‌ها و استراتژی‌هایی متمرکز می‌شوند 

که به توسعه کسب‌وکار منجر می‌شود.
- به اس��تارت‌آپ‌ها کمک می‌کنند س��رمایه‌گذاران فرشته و مربیان 

مناسبی پیدا کنند.
- به استارت‌آپ‌ها کمک می‌کنند که خیلی زود اوج بگیرند و سپس 

سرمایه‌های خطرپذیر جذب کنند.
ای��ن کاتالیزورها، کس��ب‌وکارهایی را ک��ه از پتانس��یل‌های بالایی 

برخوردارند، به شرکت‌هایی قدرتمند تبدیل می‌کند.
اما آیا این اس��تراتژی‌ها برای ۹۹.۹ درصد از اس��تارت‌آپ‌های خارج 
از س��یلیکون ولی که به سرمایه وی‌سی دسترسی ندارند، مؤثر است؟ 

یک��ی از گس��ترده‌ترین و جالب‌ترین 
مطالعاتی که در مورد شتاب‌دهنده‌ها 
ص��ورت گرفت��ه، نش��ان می‌دهد که 
برنامه‌ه��ای ف��وق، ش��اید در برخی 
مراحل به رش��د اس��تارت‌آپ کمک 
کنند، اما برخی از آنها تأثیرات منفی 
نی��ز خواهند داش��ت. واقعی��ت این 
است که در س��یلیکون ولی، احتمال 
اینکه ش��تاب‌دهنده‌ها استارت‌آپی را 
هدف‌گذاری کنند و آن اس��تارت‌آپ 
ب��ه ش��رکتی ب��زرگ تبدیل ش��ود، 
بسیار بالاس��ت. طبق آمار، یک‌پنجم 
ول��ی،  س��یلیکون  اس��تارت‌آپ‌های 
یونیکورن‌ه��ای میلیارد دلاری آینده 

خواهند بود.
ش��تاب‌دهنده‌های س��یلیکون ولی 
خوب کار می‌کنند، زیرا ۵۰ ش��رکت 

برتر س��رمایه‌گذاری وی س��ی آمری��کا در این منطقه حض��ور دارند. 
ش��تاب‌دهنده‌های سیلیکون ولی بازیگران موفقی هستند، چراکه انواع 
امکانات لازم را در اختیار کارآفرینان ماهر و مس��تعدی قرار می‌دهند 
که می‌توانند ایده‌های عالی خ��ود را در صنایع نوظهور به مرحله اجرا 
درآورند. به یاد داش��ته باش��یم که کس��ب‌وکارهایی که از رشد بالقوه 
بالایی برخوردارند، هنوز به کارآفرینان هوش��مندی نیاز دارند که همه 
پتانس��یل‌های آنان را به واقعیت تبدیل کند و سیلیکون ولی در زمینه 
کارشناس��ان مس��تعد، با هیچ کمبودی روبه‌رو نیس��ت. زمانی که این 
کارآفرینان به توس��عه فرصت‌های عالی فن��اوری می‌پردازند، احتمال 

موفقیت فعالیت شتاب‌دهنده‌ها بسیار بالا می‌رود.
اما خارج از س��یلیکون ولی یا مراکز اس��تارت‌آپی مش��هوری که از 
مزایای حضور ش��رکت‌های بزرگ س��رمایه‌گذاری بهره‌مندند، شانس 
موفقیت ش��تاب‌دهنده‌ها زیاد نیست. همان‌طور که شاهدیم اکثر نام‌ها 
و برندهای بزرگ، در مراکز صنعتی و استارت‌آپی دیده می‌شوند. البته 
ش��تاب‌دهنده‌ها در س��ایر مناطق نیز می‌توانند نقش مؤثری داش��ته 

باش��ند، ولی نه به لحاظ س��رعت بخشیدن به رش��د سرمایه‌گذاری‌ها. 
مطالعات نش��ان می‌دهد که یکی از مهم‌ترین مزایای شتاب‌دهنده‌ها، 
آموزش و تجربه اس��ت. آموزش کارآفرینان بس��یار مهم‌تر و مؤثرتر از 
تسریع رشد کسب‌وکار و همچنین یافتن سرمایه‌گذارهای سطح پایین 

خواهد بود.
شتاب‌دهنده‌های کارآفرینی:

- روی مهارت‌هایی متمرکز هس��تند که برای توس��عه کس��ب‌وکار 
ب��دون حضور وی‌س��ی‌ها ضروری‌اند. زیرا اغلب س��رمایه‌گذارها حاضر 
نیس��تند پیش از اینکه یک استارت‌آپ به مرحله مقیاس‌پذیری برسد، 

با کارآفرین همکاری کنند.
- روی آموزش تم��ام کارآفرینان علاقه‌مند متمرکز هس��تند بدون 
اینکه فهرس��ت آنها را برای دس��تیابی به »ایده‌های قدرتمند« غربال 
کنند. زی��را اکثر کس��ب‌وکارهای میلیارد دلاری، توس��ط کارآفرینان 
میلیارد دلاری س��اخته می‌ش��وند نه صرفا بر پایه ایده‌ه��ا و برنامه‌ها. 
ش��ما نمی‌توانید با نگاه کردن با یک طرح کس��ب‌وکار، میزان موفقیت 
آن را تخمین بزنید. همان‌طور که بس��یاری از وی‌س��ی‌ها، ایده استیو 
جابز، لری پیچ و س��رگی بری��ن را نپذیرفتند. طرح اولیه کس��ب‌وکار 
ممکن اس��ت هیچ نشانی از موفقیت 

بلندمدت نداشته باشد.
- به کارآفرین��ان کمک می‌کند از 
بهتری��ن اس��تراتژی‌های بهره‌برداری 
از س��رمایه اولی��ه اس��تفاده کنن��د، 
زیرا چ��اره‌ای جز ای��ن ندارند. اغلب 
کارآفرینان هرگز به یک سرمایه‌گذار 

دسترسی نخواهند داشت.
از  خ��ارج  ک��ه  کس��ب‌وکارهایی 
س��یلیکون ولی یا هاب اس��تارت‌آپی 
منطق��ه فعالی��ت می‌کنن��د، بیش از 
آنکه به ش��تاب‌دهنده سرمایه‌گذاری 
نیاز داش��ته باش��ند، به شتاب‌دهنده 
کارآفرینان  دارن��د.  نی��از  کارآفرینی 
میلی��ارد دلاری بس��یار کمی خارج 
از مراکز اصلی صنعت��ی وجود دارند 
و اغل��ب آن��ان تنه��ا پ��س از رش��د 
کس��ب‌وکار خود می‌توانند به س��رمایه‌گذاران دسترسی داشته باشند. 
بیل گیتس و جف بزوس نمونه‌ای از کارآفرینانی هستند که ۹۰درصد 
از موفقیت و رش��د شرکت‌ش��ان را بدون کمک وی‌س��ی‌ها به دس��ت 
آورده‌اند. دیک ش��ولز، باب کیرلین و ریچارد بورک، مثال‌های دیگری 
هس��تند که نام ام��روز خود را مدیون یادگی��ری و تقویت مهارت‌های 
کارآفرینی هس��تند، نه شتاب‌دهنده‌های س��رمایه‌گذاری. درواقع این 
افراد سرعت رشد شخصی خود را در توازن با سرعت جریان نقدینگی، 

رشد بازار و رشد صنعت بهینه‌سازی کردند.
کارآفرینان برتر، از تجربه‌ها و زمان خود حداکثر استفاده را می‌برند. 
آنها کنترل فعالیت‌های کس��ب‌وکار را در دس��ت می‌گیرند و پیشرفت 
خود را به پروموترها و وی‌س��ی‌ها وابسته نمی‌دانند. موفقیت این افراد 
ثابت می‌کند که کارآفرینان ب��ا ارتقای مهارت‌های لازم و به‌کارگیری 
استراتژی‌های هوش��مندانه مالی، می‌توانند در هر منطقه شرکت‌های 

درخشانی را راه‌اندازی و هدایت کنند.
FORBES/zoomit :منبع

مدیرعامل اپل طی مصاحبه‌ای، سیاست‌های فیس‌بوک در رابطه با حریم‌ خصوصی کاربران را مورد 
انتقاد قرار داد. 

به گزارش زومیت، تیم کوک، مدیرعامل اپل، طی مصاحبه‌ای با کریس هایس از شبکه MSNBC  و 
کارا سویشر از وب‌سایت Recode، نحوه مدیریت داده‌های کاربران توسط فیس‌بوک را مورد انتقاد قرار 

داد. در این مصاحبه که روز هفدهم فروردین‌ماه از شبکه MSNBC پخش خواهد شد، مدیرعامل اپل 
در رابطه با استانداردهای حریم‌ شخصی فیس‌بوک و رسوایی کمبریج آنالیتیکا اظهار نظر کرد.

 تیم کوک گفت: ما هیچ‌وقت باور نداشتیم که چنین اطلاعات کاملی از افراد وجود داشته باشد؛ 
اطلاعاتی که حاوی جزییات شخصی کامل هستند و از چندین منبع گردآوری شده‌اند. . . ]این 

اطلاعات[ می‌توانند علیه دموکراسی ما مورد استفاده قرار گیرند. آنها می‌توانند توسط آگهی‌دهندگان 
نیز مورد استفاده قرار گیرند. 

 در رابطه با مسئله قانون‌گذاری، کوک اظهار داشت که از نظر وی هیچ‌ قانونی نمی‌تواند به‌عنوان 
»بهترین« قانون قلمداد شود، چراکه ممکن است با نتایجی غیرمنتظره همراه باشد. 

وی افزود: فکر می‌کنم ما از این فراتر رفته‌ایم. من فکر نمی‌کنم که در این زمان گروهی از افراد 
بتوانند عمیقا به این فکر کنند که چه کاری قابل انجام است. 

وقتی از تیم کوک پرسیده شد که اگر در شرایط کنونی در جایگاه مارک زاکربرگ، مدیرعامل 
فیس‌بوک، قرار داشت چه کاری انجام می‌داد، وی پاسخ داد: من هیچ‌گاه در چنین شرایطی قرار 

نمی‌گرفتم. 
کوک اوایل ماه مارس سال جاری نیز پس از منتشر شدن اخبار مربوط به رسوایی کمبریج آنالیتیکا، 

خواستار قانون‌گذاری در این رابطه شد. وی در جریان کنفرانس توسعه چین، اظهار داشت که 
قانون‌گذاری »مناسب« اکنون یک »نیاز« است. 

این مدیرعامل ۵۷ ساله که پیش از این نیز فیس‌بوک و گوگل را به‌خاطر استانداردهای حریم‌ شخصی‌ 
مورد انتقاد قرار داده بود، در طول مصاحبه گفت: حقیقت این است که ما نیز اگر قصد کسب درآمد از 

مشتریان‌ خود داشتیم، اگر آنها به‌عنوان محصول ما قلمداد می‌شدند، می‌توانستیم پول کلانی به دست 
آوریم، اما تصمیم گرفته‌ایم چنین کاری انجام ندهیم. 

مزیت شتاب‌دهنده‌های کارآفرینی نسبت به شتاب‌دهنده‌های کسب‌وکار

تیم کوک سیاست‌های حریم خصوصی 
فیس‌بوک را مورد انتقاد قرار داد

نگـــاه

معاون پژوهش��ی دانش��گاه آزاد گفت: جذب نخبگان و پژوهش��گران جوان 
در این دانش��گاه ب��ا هدف ایجاد کارآفرینی از مهم‌ترین اولویت‌های دانش��گاه 
 در س��ال ۹۷ اس��ت.  بیژن رنجبر در گفت‌وگو با خبرنگار مهر گفت: تاکنون

۱۴ هزار نخبه و پژوهش��گر جوان از بدنه دانش��گاه آزاد و دیگر دانش��گاه‌های 
کش��ور جذب دانشگاه آزاد ش��ده‌اند و این برنامه در س��ال ۹۷ از اولویت‌های 
اصلی ما به ش��مار می‌رود.  وی افزود: هدف از جذب نخبگان و پژوهش��گران 
جوان در دانشگاه آزاد این است که بتوانیم زمینه کارآفرینی برای این افراد را 

با توسعه کسب‌وکارهای کوچک فراهم کنیم. 

در دانشگاه آزاد صورت می‌گیرد 

جذب نخبگان و پژوهشگران جوان با 
هدف کارآفرینی در سال ۹۷

سه‌شنبه
14 فروردین 1397
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در نظرسنجی از ۲۱ هزار نفر در سراسر جهان مشخص شد سوئیس، 
لوکزامبورگ و پاناما بهترین فضا را برای کسب‌وکارها فراهم کرده‌اند. 
به گزارش ایس��نا به نقل از س��ی ان بی‌سی، لوکزامبورگ و سوئیس 

ب��ه دلیل محی��ط مالیاتی مطل��وب خود و 
ش��فافیت ام��ور دولت��ی محبوب هس��تند، 
درحالی‌که پاناما به دلیل هزینه ارزان تولید 
و شهره بودن آن به بهشت مالیاتی، در رده 
س��وم قرار دارد. هرچند این کشور آمریکای 
مرکزی از نظر ش��فافیت امور دولتی جایگاه 
مناس��بی ندارد و در میانه جدول ایس��تاده 

است. 
ای��ن رده‌بندی به‌طور مش��ترک توس��ط 
»بی‌ای وی گروپ« و دانش��کده »وارتون« 
دانشگاه پنسیلوانیا تهیه شده است. در این 
رده‌بن��دی آمریکا در رتبه ۴۳ و انگلیس در 
رده بیستم جهان قرار دارند، هرچند قوانین 

مالیاتی دو کش��ور نسبتا مشابه است، اما شفافیت دولتی انگلیس بهتر 
از آمریکاست. 

سوئیس پس از آنکه پیش‌تر در معیارهایی چون فرهنگ کارآفرینی 

و کیفی��ت زندگی به عنوان برترین کش��ور جهان معرفی ش��د اکنون 
بهترین کش��ور جهان برای انجام کس��ب‌وکار معرفی شده است. طبق 

معیارهای فوق پس از سوئیس، کانادا و آلمان قرار داشتند. 
ب��ه دلیل رتب��ه اعتب��اری ضعیف‌تر در 
پذیرایی از انجام کس��ب‌وکارها و سیاست 
مسافرت آزاد، رتبه انگلیس به نسبت سال 

گذشته کاهش یافته است. 
پاس��خ‌دهندگان همچنین خواس��ته  از 
 ش��د تا رهبران سیاسی و تجاری جهان را
 بر اس��اس محبوبیت رده‌بن��دی کنند که

 - ت��رودو  جاس��تین  اس��اس،  ای��ن  ب��ر 
نخس��ت‌وزیر کان��ادا - محبوب‌ترین رهبر 
جه��ان و دونالد ترامپ کم محبوبیت‌ترین 

شخصیت سیاسی معرفی شد. 
در بی��ن رهب��ران تج��اری نی��ز اریک 
اشمید - مدیرعامل اسبق گوگل - و ایلان 
ماسک - بنیانگذار گروه تسلا - محبوب‌ترین اشخاص و جمی دیمون 
- مدیرعامل بانک جی پی مورگان - کم محبوبیت‌ترین شخصیت‌های 

تجاری جهان معرفی شده‌اند. 

دبیر ستاد توسعه فناوری و صنایع دانش‌بنیان دریایی معاونت علمی 
گفت: حمایت از صنایع فناورانه دریایی و کمک به تجاری‌س��ازی برای 
توس��عه کسب‌‌وکارها و شرکت‌های دانش‌بنیان از برنامه‌های این ستاد 

است. 
به گزارش مهر به نق��ل از معاونت علمی 
و فناوری ریاس��ت جمهوری، محمدس��عید 
س��یف ب��ا تأکید ب��ر اهمی��ت حمای��ت از 
نیروی انس��انی در حوزه دریا گفت: توسعه 
فناوری‌ه��ای دریای��ی در کش��ور یک��ی از 
اصلی‌ترین اهداف س��تاد توس��عه فناوری و 
صنایع دانش‌بنیان دریایی اس��ت که به‌طور 
حت��م منج��ر به رش��د و پیش��رفت صنایع 

دریایی و دیگر صنایع وابسته خواهد شد. 
از  حمای��ت  ای��ن‌رو  از  اف��زود:  وی 
اس��اتید،  مانن��د  انس��انی  زیرس��اخت‌های 
پژوهش��گران و دانش��جویان از یکس��و و از 

س��وی دیگر حمایت از صنایع فناورانه دریایی و کمک به تجاری‌سازی 
محصولات و تجهیزات دریایی در راس��تای شکل‌گیری و توسعه کسب‌ 
وکارها و ش��رکت‌های دانش‌بنی��ان از برنامه‌های این س��تاد در آینده 

نزدیک خواهد بود. 
دبیر ستاد توسعه فناوری و صنایع دانش‌بنیان دریایی معاونت علمی 
تأکی��د کرد: توس��عه و تقویت رویدادهای کارآفرین��ی و ایده‌پردازی و 
همچنین حمایت از کس��ب‌‌وکارهای نوپا 
و ش��تاب‌ دهنده‌ه��ا نیز موضوع��ات مهم 

دیگری است که باید به آن توجه کنیم. 
س��یف با اش��اره به تروی��ج فعالیت‌های 
آموزش��ی و ترویجی در راس��تای فرهنگ 
دریایی گفت: س��تاد توس��عه فن��اوری و 
صنای��ع دانش‌بنیان دریایی معاونت علمی 
بخش��ی از فعالیت خ��ود را نیز معطوف به 
مطالع��ات و برنامه‌ریزی‌های راهبردی در 
زمینه صنایع و فناوری‌های دریایی خواهد 

کرد. 
وی ب��ا اش��اره ب��ه افزای��ش تصاع��دی 
ش��رکت‌های دانش‌بنی��ان در دوره کاری 
این ستاد تأکید کرد: س��تاد دریایی با اتخاذ سیاست‌ها و حمایت‌های 
مناسب برنامه ویژه‌ای را برای توسعه فناوری‌های دریایی و شکل‌گیری 

زنجیره تولید در نظر گرفته است. 

یک مقام مسئول خبر دادبهترین کشورهای جهان برای کسب‌وکار معرفی شدند

حمایت از طرح‌های فناورانه و تجاری‌سازی محصولات حوزه دریا

 PwC یا به اختصار »PricewaterhouseCoopers« کمپان��ی
بیش از دو دهه اس��ت که بخشی از منابع خود را وقف بررسی عملکرد 
و نظرسنجی از صدها مدیر موفق از سرتاسر دنیا کرده است تا بتواند از 
این طریق هر چه بهتر راهکارهای مدیریتی و رازهای پیشرفت و ترقی 

را در کسب‌وکارهای مختلف کشف کند.
ح��ال مدیرعامل ای��ن کمپانی »ب��اب مورتیز« در خص��وص چهار 
راهکار اساس��ی برای موفقیت هر مدیر در فضای کس��ب‌وکار امروز که 

حاص��ل نظرس��نجی از حدود 
مختل��ف  مدیرعام��ل   ۱۲۰۰
در  ب��زرگ  کمپانی‌ه��ای  از 
حوزه‌های مختلف بوده، سخن 

گفته است.
اول: توجه بیشتر به 

شاخص‌های توسعه به جای 
اهداف مالی

آنچ��ه  مورتی��ز  دی��دگاه  از 
بهت��ر از عملکرد مالی وضعیت 
نش��ان می‌دهد  را  کمپانی‌ه��ا 
ب��ه  مرب��وط  ش��اخص‌های 
توس��عه کس��ب‌وکار آن است. 
او م��ی گوید: »ب��ه عنوان یک 
مدی��ر تج��اری ما م��ی توانیم 
ش��اخص‌هایی چ��ون »تولی��د 
ناخالص مل��ی« و »ارزش کلی 
س��رمایه‌گذاری‌های سالانه« را 
به عنوان ش��اخصی از کیفیتی 
زندگ��ی در یک کش��ور مورد 

توجه قرار دهیم.«
او می گوید که اخیرا مدیران 
عامل موفق تمایل زیادی پیدا 
کرده‌ان��د ت��ا به کم��ک هیات 
بلندمدت  راهکارهای��ی  مدیره 
را برای ارتق��ای رابطه مقامات 
»ذی‌نفع��ان«  ب��ا  کمپان��ی 
)stakeholders(  ب��ه جای 

سرمایه‌گذاران تنظیم کنند.
به عنوان مثال کمپانی بزرگ 
»Unilever« تمرک��ز خود را 
پایدارس��ازی شریان‌های  روی 
تامین م��واد اولیه کش��اورزی 

خود تا سال ۲۰۲۰ قرار داده است.
دوم: به کارگیری تکنولوژی‌های نو با رویکرد اجتماعی‌محور

در چند س��ال اخیر یکی از داغ‌ترین مباحث در حوزه رابطه صنعت 
و فن��اوری ظه��ور تکنولوژی‌های نظی��ر هوش مصنوع��ی و اثر آن در 
جنبه‌های مختلف زندگی بش��ر بوده اس��ت. اینکه گسترش دامنه این 
فناوری چطور می‌تواند موجب از رونق افتادن و تغییر جایگاه بسیاری 

از مشاغل شود.

باب مورتیز پیش��نهاد می‌کند که کمپانی‌ها با توجه به اثری که این 
تکنولوژی‌ها روی وضعیت شغلی کارمندان خود بر جای می‌گذارند، به 
س��راغ بهره‌گیری از آنها بروند. این دقیقا همان روندی است که ساتیا 

نادلا و همکاران در مایکروسافت در پیش گرفته‌اند.
سوم: سرمایه گذاری کافی در آموزش نیروها

مدیرعامل PwC می‌گوید که بررس��ی‌های کمپانی او نشان داده که 
طیف وس��یعی از مدیران عامل ش��رکت‌های بزرگ در چند سال اخیر 
متوجه اهمیت سرمایه‌گذاری 
در زمینه آموزش کارمندان و 
ارتقای توان علمی و مهارتی 
فراموش  نباید  آنها ش��ده‌اند. 
کرد ک��ه ما در عص��ری قرار 
داری��م ک��ه تکنولوژی‌ه��ا به 
س��رعت در ح��ال پیش��رفت 
مش��اغل  ماهیت  و  هس��تند 
مختل��ف و وظایف افرادی که 
آنه��ا را برعهده می‌گیرند نیز 
متناسب با آنها در حال تغییر 

است.
چهارم: تعهد به اهدافی 

که در نهایت منفعت همه 
ذی‌نفعان را تامین کند

خص��وص  در  مورتی��ز 
مهم‌تری��ن راه��کار مدیریتی 
می‌گوید:  ام��روز  دنی��ای  در 
»از اث��رات زیس��ت محیطی 
گرفته تا نتایج اجتماعی و از 
س��رمایه‌گذاران  خواسته‌های 
گرفته تا نیازهای مش��تریان، 
کس��ب‌وکارها این روزها زیر 
از  وس��یع‌تری  ذره‌بین طیف 
اقشار و نهادهای مختلف قرار 
دارن��د. اگر در ه��ر زمینه‌ای 
دچ��ار نق��ص ش��وید کالایی 
بسیار استراتژیک را از دست 
می‌دهید و آن چیزی نیست 

جز اعتماد.
ش��فافیت  که  عص��ری  در 
عملکرد و دامنه پاسخگویی و 
بالاترین  در  مسئولیت‌پذیری 
حد خود قرار دارند، از دس��ت دادن اعتماد ضرب��ه‌ای جبران‌ناپذیر به 

حساب می‌آید.«
او در ادامه تاکید می‌کند: »ش��اید در ح��ال حاضر مهم‌ترین راهکار 
برای کس��ب س��ود مالی در عین حفظ وجهه اجتماعی یک ش��رکت، 
تلاش برای ایجاد س��اختارها و الگوهایی اس��ت که در نهایت منجر به 

نفع‌رسانی به همه‌ ذی‌نفعان باشد.«
businessinsider/digiato :منبع

نتیجه نظرسنجی از ۱۲۰۰ مدیرعامل موفق

 ۴ راهبرد اساسی برای مدیران امروز

تیم کوک سیاست‌های حریم خصوصی 
فیس‌بوک را مورد انتقاد قرار داد

دریچـــه

تیم‌های استارت‌آپی درصدد هس��تند نیاز دیابتی‌ها در زمینه اعلام هشدار 
قند خون را مرتفع کنند. 

به گزارش  مهر، طی برآوردهای مرکز ایده‌پروری و نوآوری پژوهشگاه علوم 
غدد و متابولیسم دانشگاه علوم پزشکی تهران، دستگاه اعلام هشدار قند خون 
برای کودکان، یکی از نیازهای افراد مبتلا به دیابت محس��وب می‌شود از این 

رو بناست که استارت‌آپی برای رفع این نیاز برگزار شود. 
این اس��تارت‌آپ با عنوان »استارت‌آپی‌ها به دیابتی‌ها حمله کنید« با هدف 

طراحی و ساخت دستگاهی برای اعلام هشدار قند خون برگزار می‌شود. 

فرصت ۹ ماهه برای تبدیل محصول

۳۱ فروردین آخرین مهلت ارائه ایده 
استارت‌آپی برای مقابله با دیابت
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 Mad Men س��ریال  دوران 
مدت‌هاس��ت  که ب��ه پایان رس��یده، اما 
آنچه باقی مانده، نش��ان‌های تجاری دن 
دریپر )‌شخصیت اول این سریال( ، مانند 
کارت ویزیت، پس��ت حلزونی و گواهی‌ها 

هستند.
امروزه همه چیز سریع به نظر می‌رسد: 
ش��ب می‌خوابید و صب��ح روز بعد با خبر 
یک تکنولوژی کاملا جدید یا پیش��رفت 
در ی��ک پ��روژه که ت��ا این لحظ��ه، دور 
از دس��ترس به چش��م می‌آم��د، مواجه 

می‌شوید.
اگر ب��ا س��رعت تغییر مش��کل دارید، 
تص��ور کنید ش��رکت‌ها با چه مس��ائلی 
دس��ت‌وپنجه نرم می‌کنند: ب��رای ادامه 
مسیر و مطرح ماندن، باید حداقل سرعت 
برندین��گ، بازاریابی و ف��روش خود را با 
سرعت ظهور و آغاز به کار تکنولوژی‌های 

جدید مطابقت دهند.
روزه��ای MAD MEN و طراح��ی 
بیلبورده��ا و تبلیغ��ات مجل��ه‌ای )ای��ن 
کارها هن��وز هم انجام می‌ش��وند، اما به 
ش��کلی متفاوت و ب��ا ابزار متف��اوت( به 
پایان رس��یده اس��ت. امروز، دوره ظهور 
فوری و آنی اس��ت. به‌رغ��م تغییراتی که 
صنعت بازاریابی تجربه کرده است، هنوز 
هم اس��تراتژی‌های برندینگ و بازاریابی  
سنتی و قدیمی وجود دارند که به خوبی 
گذش��ته هس��تند. قدیمی ب��ودن آنها به 

معنای به درد نخور بودن‌شان نیست. 
در ادامه هش��ت اس��تراتژی قدیمی اما 
عمل��ی برندینگ و بازاریاب��ی را آورده‌ایم 
ک��ه در س��ال ۲۰۱۸ نی��ز ب��ه خوب��ی و 

تاثیرگذاری گذشته هستند.
کارت ویزی��ت: ام��روزه، کارت ویزیت 
رواج کمت��ری دارد، زیرا پیامک و ایمیل 
بسیار رایج شده‌اند، اما این کارت‌ها هنوز 
ه��م تاثیرگذاری خ��ود را دارن��د. کارت 
ویزیت، نس��بت به توضی��ح دادن کارتان 

برای اف��راد و اینکه از آنه��ا بخواهید در 
ص��ورت تمایل به ش��ما ایمی��ل بدهند 
)اگرچه ممکن است آدرس ایمیل شما را 

به یاد نیاورند(، مزیت بهتری دارد.   
کارت ویزی��ت، ش��ما و برندت��ان را به 
ش��کلی بص��ری معرف��ی می‌کن��د. این 
کارت‌ها شامل لوگوی شرکت و اطلاعات 
تماس ش��ما هستند که در ذهن مشتری 
بالقوه ش��ما باقی می‌ماند. علاوه بر اینکه 
کارت ویزی��ت جلوه بص��ری دارد، چون 
ش��ما یک ارتباط فیزیکی و شخصی نیز 
س��اخته‌اید، در آینده که مش��تری بالقوه  
به خدمات شرکت شما نیاز داشته باشد، 

احتمالا اول با شما تماس می‌گیرد.
 پست حلزونی یا پست معمولی: کسی 
هس��ت که نخواهد نامه شخصی دریافت 
کند؟ متاس��فانه این روزه��ا، اکثر مواقع، 
بسته‌های پستی، فقط  صورت حساب‌ها 
و تبلیغات هستند تا نامه یا اسناد مهم! از 
سوی دیگر، لازم نیست برای داشتن یک 
کمپین پست حلزونی موفق، ترفندهایی 
ب��ه کار ببرید تا مش��تریان، بس��ته‌های 
پس��تی را باز کنند. اگرچ��ه تبلیغاتی که 
جنبه ش��خصی ندارن��د،  ف��رد را ناامید 
می‌کنن��د، اما  قبض‌ه��ای تخفیف، اصلا 

ناامیدکننده نیستند.
س��خنرانی‌های عموم��ی در رویدادها: 
س��خنرانی در رویدادها راهی عالی برای 
شناساندن نام شرکت‌تان به افرادی است 
ک��ه به صنعت ش��ما علاقه‌مند هس��تند. 
می‌توانی��د رویدادهای مربوط به س��طح 
کاری خود را جس��ت‌وجو کنید،  یا اینکه 
ب��ه گروه‌ها و رابط‌ها اج��ازه دهید بدانند 
که شما به س��خنرانی علاقه‌مند هستید؛ 
س��پس یک محتوا بس��ازید که آموزشی 
و معنادار بوده و تاثیری ماندگار داش��ته 

باشد.
در م��ورد آخرین باری ک��ه در رویداد 
مرب��وط ب��ه مس��ئله م��ورد علاقه‌ت��ان 
ش��رکت کرده‌اید، فکر کنید. آیا کسی از 
س��خنرانان  از ش��ما حمایت کرد؟ چرا؟ 
زمان��ی که  ی��ک س��خنران تاثیرگذار را 

می‌بینید، یادداش��ت‌برداری کنید، سپس 
نوبت بع��دی ک��ه موقعیت شناس��اندن 
ش��رکت خ��ود را داش��تید، تکنیک‌های 
او را ب��ه کار بندی��د. ب��ه خودتان فرصت 

سخنرانی در یک رویداد را بدهید.
از زبان مش��تریان: توصیه مش��تریان، 
ام��روزه نی��ز تاثیرگذاری خ��ود را دارند. 
مشتریان، همیش��ه قبل از خرید آنلاین 
یا تصمیم در مورد انتخاب خدمات‌دهنده 
موردنظرش��ان، تمام نقدها و گواهی‌ها را 

بررسی می‌کنند.
بنابرای��ن، اینک��ه از مش��تریان موجود 
بخواهید نظر بدهند و سپس صحبت‌های 
آنه��ا را در وب‌س��ایت یا اب��زار بازاریابی 
چاپی خود منتشر کنید، به اعتمادسازی 
میان برند شما و مشتریان‌تان و مشتریان 

بالقوه کمک می‌کند.
حمایت مال��ی از رویدادهای اجتماعی: 
ی��ک روش قدیم��ی ام��ا عال��ی ب��رای 
از  شناساندن ش��رکت‌تان، حمایت مالی 
یک رویداد اس��ت. این رویداد که شما را 
از طری��ق حمایت مالی ب��ه جامعه پیوند 
می‌زند - چه یک تیم فوتبال دبیرس��تان 
محلی باش��د ی��ا یک فعالی��ت خیریه به 
منظور افزایش آگاهی درمورد س��رطان-  
آگاه��ی عموم��ی درمورد ش��رکت‌تان و 
کارهایی را که انجام می‌دهید بالا می‌برد. 
ای��ن کار، ب��ه رواب��ط عموم��ی عالی نیز 

می‌انجامد.
تماس س��رد یاCold Call : عبارت 
تماس س��رد، بار معنای��ی منفی دارد، 
ام��ا چ��را؟ ش��اید دلیلش این اس��ت 
که پذیرفته نش��دن توس��ط مشتری، 
ناراحت‌کننده است و برخی افراد برای 
فروش ساخته نش��ده‌اند. به کارگیری 
یکی از این افراد برای انجام تماس‌های 
س��رد، به موفقیت نمی‌انجامد، اگرچه 
دیگران، تمام توان خ��ود را در تماس 

سرد به کار می‌گیرند.
بنابرای��ن اگر این اس��تراتژی را دنبال 
می‌کنید، باید طرحی که  شامل فهرستی 
از مش��تریان بالق��وه، یک اس��تراتژی و 

احتمالا یک س��ند یا دست‌نوشته است، 
داشته باشید.  زمانی که  احساس کردید 
توانای��ی صحبت کردن با اعتماد به نفس 
بالا را دارید، با مش��تریان فهرست تماس 
بگیرید. از اینکه کم��ی از صحبت اصلی 
دور ش��ده یا وارد یک مکالمه ش��خصی 
ش��وید نترس��ید، زیرا این مس��ئله ذهن 
مش��تری را آماده و مکالمه را دوس��تانه 

می‌کند.
طراح��ی مج��دد برندینگ: اگ��ر زمان 
زیادی از ایجاد برندتان می‌گذرد، ممکن 
اس��ت زم��ان طراحی مجدد آن رس��یده 
باش��د. اگرچه ممکن اس��ت کار سختی 
باش��د، اما طراحی مجدد لوگ��و و ظاهر 
کامل شرکت‌تان، توجه زیادی را به شما 
جلب می‌کند، مخصوصا اگر برندینگ‌تان 
قدیمی شده باشد. مش��تریان قدیمی از 
ظاهر جدی��د لذت می‌برند و مش��تریان 
بالق��وه، کنج��کاو ش��ده و بیش��تر توجه 
می‌کنند، زیرا این یک واقعیت اس��ت که 
گاهی وقت‌ها کتاب‌ها را از روی جلدشان 

قضاوت می‌کنیم.
نمایشگاه‌هایی  نمایشگاه‌ها:  در  شرکت 
و  گج��ت  )نمایش��گاه   CES مانن��د 
تکنول��وژی( هن��وز ه��م محبوبیت خود 
را دارن��د. چ��ه در نمایش��گاه‌های محلی 
حاضر شوید یا اینکه در رویدادهای ملی 
و جهانی ش��رکت کنید، شرکت کردن و 
ارائه خدمات در نمایش��گاه‌ها، راهی عالی 
برای شناساندن بیشتر خود است. نه تنها 
دیگران با نام ش��رکت‌تان آشنا می‌شوند، 
بلکه می‌توانید محص��ولات خود، کاربرد 
آنها و کارهای��ی را که در حال انجام آنها 
هستید به ش��رکا و مشتریان بالقوه خود 

نشان دهید.
اگرچه ممکن اس��ت این اس��تراتژی‌ها 
جدیدترین راه‌ها برای برندینگ و بازاریابی 
کسب‌وکارتان نباشند، اما امتحان خود را 
پس داده و موثر بودن‌ش��ان اثبات ش��ده 
اس��ت. کدام یک را موثرترین استراتژی 

برای خود و کسب‌‌وکارتان می‌دانید؟
entrepreneur :منبع

 ۸ تکنیک قدیمی برندینگ
که امروزه نیز به کارتان می‌آیند

برندها چگونه با مشتریان ارتباط 
عاطفی برقرار می‌کنند؟

برقراری ارتباط عاطفی، یکی از پنج دلیل اصرار مشتری 
در خرید از برند )نام تجاری( شماست )چهار عامل دیگر 
عبارتند از: آگاهی، تمایز سودمند، ارزش و قابل دسترس 
بودن برند(. برای برقرار کردن ارتباط بین مشتری و برند، 
در ابتدا مش��تری باید برند ش��ما را بشناسد، آنگاه بدان 
علاقه‌مند شود و در نهایت به برند شما اعتماد کرده و با 
آن یک رابطه عاطفی برقرار کند.مشتریان به دلایل زیر 

می‌توانند با برند شما ارتباط عاطفی برقرار کنند:
- برندت��ان، ی��اد‌آور مس��ئله‌‌ای مه��م و ارزش‌هایی 

مشترک برای آنهاست.
- برندت��ان، جذاب و پرطراوت بوده و با افراد متفاوت 
در سطوح مختلف اجتماعی، ارتباط‌های حسی متنوع 

برقرار می‌کند.
- برندتان، منحصر به فرد است.

- برندتان، ‌ستایش شده و قابل تحسین است.
- برندتان، به طور پیوسته با آنها تعامل داشته و هرگز 

ناامیدشان نمی‌کند.
- برندتان، حس خوبی به آنها القا می‌کند.

راه‌های ابداعی زیادی برای برقراری چنین ارتباط عاطفی 
وجود دارد؛ از تبلیغات و کیفیت ارتباط با مشتریان گرفته 
تا باشگاه مش��تریان و حمایت از حقوق مصرف‌کنندگان. 
برقراری ارتباط عاطفی نه تنها موجب وفاداری مش��تریان 
می‌ش��ود، بلکه به میزان زیادی ب��ه قانع کننده بودن برند 
کمک کرده و باعث طرفداری )حمایت( از برند می‌ش��ود. 
در ای��ن میان، خصوصاً برق��راری ارتباط میان کارمندان و 
مشتری مسئله مهمی است که دس��تیابی به آن، در گرو 
امین ب��ودن، راهنمایی ک��ردن، رفتار دوس��تانه، مودبانه، 
محبت‌آمیز و خوش‌رو‌ بودن کارمندان است. همچنین باید 
به موارد ذکر ش��ده، دلسوزی، شنونده خوبی بودن و قوت 
قلب دادن به مش��تری را نیز اضافه کرد. به منظور داشتن 
نیروی کار باکیفیت، باید معیارهای اس��تخدام، آموزش، و 
فرهنگ س��ازمانی مناس��بی را تعیین کنید. به یاد داشته 
باش��ید که ارائه خدمات خوب، در گرو ایجاد احساس��ات 
مثبت در مردم، برخورد درست با آنها و حل مشکلات‌شان 
اس��ت. در نهای��ت، ارتباط عاطفی به مرور زم��ان و در اثر 
تجارب مش��ترک مثبتی که مشتریان نسبت به برند شما 
کسب کرده‌اند، حاصل خواهد شد. با وجود آنکه این اعتماد 
به مرور زمان ایجاد می‌ش��ود، اما ارائه یک تضمین بی‌قید 
و ش��رط، روش س��ریعی برای کاهش مخاطره ایجاد شده 
توسط یک برند جدید و ناشناخته و نیز ایجاد آنی حداقل 
سطح اعتماد در مش��تریان است. رویکردهای دیگری نیز 

برای تهییج وفاداری مشتریان وجود دارد؛ از جمله:
- برندتان، تعاملات مکرر و طبق عادت را تقویت کند 
)تا زمانی که این تعامل، خوش��ایند و س��ودمند بوده و 

برخلاف خواسته‌های مشتریان حرکت نکند(.
- برندتان، همواره درصدد یافتن راه‌هایی برای ایجاد 
ارزش جمعی و رضایت کامل مش��تریان باشد. به ویژه 
اگر این ارزش را نتوان به س��ایر جبهه‌های رقابتی بین 
محصولات و خدمات )و بهره‌گیری از آن( منتقل کرد.

 The Dream( رولف ینسن، در کتاب جامعه رویایی
Society(، تغییر از یک جامعه اطلاعاتی به یک جامعه 
رویایی را توضی��ح می‌دهد و تخیل و قصه‌پردازی را از 
عوام��ل اصلی ایجاد ارزش در جامع��ه رویایی می‌داند. 
وی همچنین شش نش��انه را برای بازارهای مبتنی بر 

احساس ذکر می‌کند:
- مخاطره‌پذیری

- جامعه‌پذیری )همبستگی، دوستی و عشق(
- تدارک و دریافت توجه و مراقبت

- بیان شخصیت و احساسات خویش )من کیستم؟(
- آرامش ذهنی

- ایستادگی و پشتکار )برای عقاید خویش(
هر برندی ک��ه به دنبال ایجاد ی��ک ارتباط عاطفی 
باش��د، باید راه‌هایی را برای نیل به موارد بالا و س��ایر 

محرک‌های بنیادی انسان پیدا کند.
در اینج��ا، مطلب را با ذکر مثالی از نمونه‌های برقراری 
ارتباط عاطفی برند با مشتری و حرکت از پیام کارکردی 
 ،Pedigree به پیام عاطفی به پایان می‌رس��انم. شرکت
تولیدکننده غذای س��گ، در سال 2004 جزو پیشگامان 
صن��ف خود ب��ود، اما بعد از گذش��ت م��دت زمانی، این 
پیش��گامی را به رقبای خ��ود واگذار ک��رد. در آن زمان، 
Pedigree پی��ام خود را ب��ر روی ویژگی‌های محصول 
متمرکز کرده بود. در س��ال 2005، آژانس تبلیغاتی این 
ش��رکت )TBWA(، تغییر از »تمرکز ب��ر روی کارکرد 
محصول« به »دوس��ت داشتن سگ‌ها« را پیشنهاد داد و 
در واقع با این کار، به جای مغز مشتریان، قلب آنها را هدف 
 ،TBWA گرفت. لی کلو، رئیس و مدیر ارش��د خلاقیت
از Pedigree خواس��ت تا این جمله را به عنوان ش��عار 
جدید برن��د به کار برد: »اگر متقاعدم کنی که س��گ‌ها 
را دوس��ت داری، می‌توانی با محص��ولات Pedigree به 
آن‌ها غذا بدهی«. امروزه Pedigree برای مشتریان خود، 
کلکسیونی از تمام احتیاجات سگ‌ها، شامل گالری انواع 
س��گ، وسیله محاسبه سن سگ، پرسشنامه تطابق نژاد، 
جس��ت‌وجو برای »پذیرش یک سگ«،‌ راهنمای رایگان 
نگهداری از توله سگ، پوشاک و خوراک مخصوص سگ 
و فرصت کمک به بنیاد Pedigree که به منظور کمک 
به پیدا کردن خانه برای س��گ‌های بی‌سرپناه اختصاص 
یافته،‌ تدارک دیده‌ اس��ت. رس��یدن به چنین جایگاهی، 
تنها با برقراری یک ارتباط عاطفی هوش��مندانه و موثر با 

مشتریان، میسر شده‌ است.
brandingstrategyinsider :منبع

تبلیغات خلاق

کمپین

3 عنصر مشترک میان به 
یادماندنی‌ترین کمپین‌های تبلیغاتی

 برای عبور از آشفتگی ناشی از تقابل الگوهای رفتاری 
و آزمون‌های شخصیتی در دنیای تبلیغات و پیدا کردن 
یک راه نفوذ از میان توییتر، فیس‌بوک و سایر شبکه‌های 
اجتماعی، به بیش از یک هیاهوی خلاقانه‌ ساده نیاز است.
در بازار پر رقابت امروز، بازاريابان بايد كمپين‌هايی را به 
راه بيندازند كه در ميان غوغای خبری داغ فعلی، برجسته 
باش��ند. گهگاه، اين امر از طري��ق راه‌اندازي كمپين‌هاي 
پيچيده و چندمنظوره به دست مي‌آيد و در ساير مواقع، 
كي مفهوم س��اده اما متقاعد كننده به صورت بصري يا 
در قالب كي داس��تان اجرا مي‌شود. اخیراً بنیاد کلینتون 
که رویکرد اول را در پیش گرفته بود، با طراحی کمپین 
NOT-THERE.org  انقلاب بزرگی را به راه انداخت 
تا توجهات را به گزارش منتشر شده درباره‌ وضعیت زنان 

و دختران در سرتاسر جهان جلب کند.
این كمپي��ن در روز جهان��ي زن، 40 آگهي تبليغاتي 
موج��ود را برگزی��د و تصاوير زنان ج��ذاب نظير بازيگر 
معروف، اس��كارلت جوهانسون و تنيس��ور مشهور، سرنا 
ويليامز را از مجلات، بيلبوردها و ايستگاه‌هاي اتوبوس جدا 
كرد و NOT-THERE.org را جايگزين‌شان ساخت. 
اين كمپين چندمنظ��وره به گونه‌ای در همه‌ بخش‌های 
 iHeartMedia  رس��انه‌ای تاثیر گذاشت كه ش��ركت
ص��داي زن‌ها را از ترانه‌هایش حذف كرد و در ادامه، كي 
رس��انه‌ اجتماعي که ويدئوهاي آنلاين منتشر می‌کرد، از 
زنان خواست تصوير پروفايل خود را به كي نیمرخ خالي 
تغییر دهند. حمايت بازيگران مش��هوري نظير امي پولر، 
كامرون دياز و سيِنا ميلر و رسانه‌هایی که مشارکت خود 
در این کمپین را در بوق و کرنا کردند، باعث ش��د سیلی 
از توجهات به سمت این کمپین سرازیر شود و در ادامه، 
 US ،رس��انه‌ها، مجلات و نشریاتی مانند نيويورك تايمز
Magazine، People، Vogue  و عص��ر تبلیغات نيز 
اعلام مشارکت کردند. فراتر از موفقیت‌های رسانه‌ای، به 
نظر می‌رس��د حوزه‌ چنین شاهکاری، در دنیای بازاریابی 
وس��یع‌تری رونق پیدا کرده ‌اس��ت و ای��ن ثابت می‌کند 
که در چش��م‌انداز تبلیغاتی امروزه که اهدافش به شدت 
تقسیم‌بندی و تخصصی ش��ده ‌است، یک تفکر بزرگ و 
جس��ورانه و یک روش اجرایی بی‌عیب و نقص، هنوز هم 
نتیجه‌بخش است. البته، فقط ايده‌هاي پر آب و تاب موفق 
عم��ل نميك‌نند. همگي به خاط��ر داريم كه آگهي‌هاي 
تبليغات��ي Got Milk ني��ز ب��ه اس��تفاده از بازيگران، 
موسيقیدانان، ورزشكاران و حتي ابرقهرمانان كارتوني که 
آن سبیل شیری معروف را می‌گذاشتند، روي آورد. اين 
ايده‌ س��اده‌ بصري، در ابتدا براي گروه تولید فرآورده‌های 
ش��ير كاليفرنيا و با کس��ب مجوز از برنامه‌ آموزش ملي 
فرآوری شير ساخته و پرداخته شد كه ضمن تلقين یک 
حس نوستالژي، افراد بسيار موفق را منبع بسيار موثقي 
از مصرف شیر نشان مي‌داد. كمپين‌هاي بازاريابي موفق، 
خواه بس��يار پيچيده باش��ند و خواه س��اده و سرراست، 

نشانه‌های مشابهی دارند:
1- تفكر مقدماتي

قب��ل از هر چيز، به همه‌ نكات مثبت و به ویژه جوانب 
منفي ايده‌ خود فكر كنيد. کمپین دو س��اله‌ »برای همه 
چیز« از ش��رکت Bud Light به طور پیوسته به ایجاد 
مش��ارکت اجتماعی این ش��رکت کمک ک��رد. اما اخیرا 
اس��تفاده از كي برچسب و شعار اشتباه روي بطری‌های 
نوشیدنی این شرکت، جذابيت این برند را برای مشتریان 
از بین برد و در رسانه‌هاي اجتماعي توفانی به پا کرد. اين 
ش��رکت، تنها چند روز بعد مجبور به عذرخواهی شد و 

روند توليد بطری‌های با برچسب مزبور را متوقف کرد.
2- هدف‌گرايي

شايد ظاهرا كي ايده‌ هوشمندانه را در سر می‌پرورانيد، 
اما آيا این ایده، واقعا به یک نتيجه‌ مطلوب، نظیر رش��د 
كي كسب‌وكار، جذب كردن مشتريان يا جلب توجه افراد 
به یک انگیزه‌ خاص، دست خواهد يافت؟ سگ تبليغاتي 
Taco Bell Chihuahua در ده��ه‌ 1990 مي�الدي 
به كي موجود خوشي‌من معروف ش��د، اما اين سگ به 
 Taco Bell فروش فس��ت‌فود در رس��توران زنجیره‌ای
كمكی نكرد. در حقيقت، راه‌اندازي اين كمپين بازاريابي 
منجر به افت 6درصدي میزان فروش اين رس��توران نيز 
ش��د. اما علت چه بود؟ ترویج اين حقیقت كه كي سگ 
واقعي، Taco Bell را دوس��ت دارد، مردم را به خوردن 

غذاي اين رستوران ترغیب نکرد.
3- تعامل و ارتباط

بهترين کمپین‌های تبليغاتي و بازاريابي، از گرایش‌ها، 
احساسات و تغییرات رو به رشد در درک عمومي بیشترین 
بهره را می‌برند. در سال 1988 ميلادي، ناكيی، اشتياق به 
برخورداري از تناسب اندام را در ميان مردم احساس کرد 
و عبارت نمادي��ن Just Do It به معنی »فقط انجامش 
بده« را ابداع کرد. اين ش��ركت توليد كننده‌ لوازم ورزشي 
که در گذش��ته پس از شرکت ریباک در جایگاه دوم قرار 
داشت، به سرعت بر بازار كفش ورزشي تسلط يافت و تنها 
در طول 10 س��ال، ميزان فروش خود را از 877 ميليون 
دلار به 9.2 ميليارد دلار رساند. در حال حاضر هيچ فرمول 
دقيقي براي اجراي كي ايده‌ بزرگ و موفق وجود ندارد، اما 
كليد پيروزي در اين مسير، الهام گرفتن از ايده‌ها در همه‌ 
جبهه‌هاس��ت. اين كار، خواه به جهت تكميل كي مفهوم 
انجام شود )مثل اختراع لامپ برق توسط توماس اديسون( 
و ی��ا روش��ی کاملا جدید را در بر بگی��رد )نظیر آزمایش 
الکتریسیته‌ بنجامین فرانکلین(، ايده‌هاي بزرگ همواره در 

شكل‌ها و ابعاد مختلفی مطرح مي‌شوند.
entrepreneur :منبع

BRANDکارگاه برندینگ

به قلم: جنیفر کانلی
مترجم: رامک سلیم

به قلم: برد فن‌اوکن
مترجم: رامک سلیم

به قلم Aj Agrawal - کارآفرین
مترجم: مژگان گوران
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در طول چند س��ال گذشته شبکه‌های 
اجتماعی همیش��ه محل مناس��بی برای 
صحب��ت پیرام��ون بحث‌ه��ای جنجالی 
بوده‌اند. بی‌تردی��د یکی از بحث‌های داغ 
اغلب جوامع تبلیغ جنس��یتی در سطوح 
مختلف اس��ت. باتوجه ب��ه اهمیت جذب 
حداکث��ری مخاط��ب در بازاریابی مدرن 
در ای��ن مقال��ه ش��اون تین به بررس��ی 
راهکاره��ای پرهیز از تبعیض جنس��یتی 
در کمپین‌های بازاریابی پرداخته اس��ت. 
هن��گام صحب��ت از بحث حاض��ر امکان 
نژادپرس��تی  مقوله‌ه��ای  از  صرف‌نظ��ر 
وج��ود ندارد. در واق��ع یکی از بحث‌های 
مه��م پیرامون براب��ری اف��راد مربوط به 
نژادپرس��تی اس��ت. اگر گم��ان می‌کنید 
آماره��ای تبعی��ض فق��ط منحص��ر ب��ه 
کش��ورهای در حال توسعه است، نگاهی 
به وضعیت کشورهای صنعتی و پیشرفته 
به احتمال زیاد شما را وادار به تجدیدنظر 

خواهد کرد. 
ف��رض اصلی من در ای��ن مقاله علاقه 
اغل��ب صاحبان کس��ب‌وکار و بازاریاب‌ها 
به پرهیز از اعمال تبعیض است. برهمین 
اس��اس ش��اید ش��ما برخی از نکات این 
مقاله را پیشاپیش به کار بسته باشید. در 
این صورت باید به ش��ما تبریک گفت. با 
این حال مرور مجدد و بهینه توصیه‌های 
کارب��ردی در ای��ن زمینه ب��ه هیچ وجه 
بی‌فایده نخواهد بود. در ادامه توصیه‌های 
س��اده و عمل��ی به منظ��ور جلوگیری از 
انتقال پیام‌های تبعیض‌آمیز را با یکدیگر 

مرور می‌کنیم.
1- استفاده از زبان بی‌طرف

بی‌تردی��د هدف همه م��ا ارائه مطالبی 
در ش��بکه‌های اجتماع��ی ب��ه منظ��ور 
جلب‌نظر هرچه بیش��تر کاربران اس��ت. 
برهمین اس��اس باید تا ج��ای ممکن از 
کارب��رد واژگان و عبارت‌هایی که به یک 
جنس معی��ن اش��اره دارد، پرهیز کنیم. 
عبارت‌های��ی نظیر »خانم‌ها« و »آقایان« 
با س��یگنال‌های مش��خصی زمینه اعمال 
تفاوت میان انسان‌ها را مخابره می‌کنند.

زبان اب��زاری قدرتمند ب��رای برقررای 
ارتباط می��ان انسان‌هاس��ت. در واقع ما 
از طری��ق زب��ان فهم وی��ژه‌ای از محیط 
اطراف‌مان به دست می‌آوریم. هنگامی که 
صحبت از انتقال پیام از طریق شبکه‌های 
اجتماعی می‌ش��ود، نقش زب��ان بیش از 
پی��ش نمایان خواهد گش��ت. براس��اس 
تعریف فرهنگ لغت وبس��تر، استفاده از 
زبان بی‌طرف به معنای »کاربرد عباراتی 
که اش��اره مستقیمی به جنس مشخصی 
ندارد« اس��ت. برهمین اساس استفاده از 
چنین زبانی تاثیر انکارناپذیری در بهبود 
فرآیند ج��ذب مخاطب خواهد داش��ت. 
یکی از راهکارهای مطلوب در این زمینه 
استفاده از ضمایر جمع به جای اشاره به 

جنس مشخصی است. 
2- به اشتراک‌گذاری ویدئو و 

فایل‌های صوتی مختلف
اطمینان از انتش��ار فایل‌های رسانه‌ای 
از  اس��تفاده  قال��ب  در  بازاریابی‌م��ان 

گویندگان و بازیگ��ران متفاوت در جلب 
حداکثر مخاطب ممکن تاثیر زیادی دارد. 
آژانس‌های  اخیر  خوشبختانه س��ال‌های 
گوناگون��ی در زمینه ارائه کمک‌های این 
چنینی به برندها تاس��یس ش��ده است. 
آژانس‌های اس��تعدادیابی در زمینه ارائه 
خدم��ات مختلف مهارت خاص��ی دارند. 
برهمین اس��اس به هنگام عق��د قرارداد 
همکاری پیرامون تولید محتوای واحد به 
ص��ورت بی‌طرفانه یا در قالب دو نس��خه 
متف��اوت گفت‌وگوه��ای لازم را انج��ام 
دهید. براساس آمارهای رسمی برندهایی 
که نس��بت به پرهیز از تبعیض جنسیتی 
هس��تند،  حس��اس  تبلیغات‌ش��ان  در 
15درصد بیشتر سایر رقبا جذب مشتری 
و ف��روش دارند. هنگامی ه��م که بحث 
به عدم تبعیض نژادی و اخلاقی تس��ری 
می‌یابد، آمارها رقم قابل توجه 35درصد 

را نشان می‌دهند. 
3- استفاد از طیف گسترده تصاویر 

و آیکون‌ها
بی‌ش��ک همه م��ا تصاویر مرب��وط به 
تبلیغ��ات ل��وازم خانگ��ی در ده��ه 80 
می�الدی را ب��ه خاط��ر داری��م. در این 
آگهی‌ها ی��ک زن خانه‌دار مش��غول کار 
ب��ا لوازم مختلف خانه ترس��یم می‌ش��د. 
بی‌تردید امروزه با افزایش حساس��یت‌ها 
نسبت به بحث تبعیض جنسیتی استفاده 
از چنین المان‌هایی دردسرهای زیادی به 
هم��راه دارد. نگاهی به تصاویر طنزی که 
در شبکه‌های اجتماعی پیرامون تبلیغات 
دهه‌های گذشته دست به دست می‌شود، 

به خوبی موید این دیدگاه است. 
و  اینترن��ت  گس��ترش  خوش��بختانه 
تکنولوژی‌ه��ای مرتب��ط در اینجا نیز به 
کمک اهالی کس��ب‌وکار و ب��ه طور ویژه 
بازاریاب‌ه��ا آمده اس��ت. جس��ت‌وجوی 
در  مختل��ف  آیکون‌ه��ای  و  تصاوی��ر 
پایگاه‌ه��ای تصویری نظی��ر Pexels به 
راحتی ش��ما را به مجموع��ه عظیمی از 
محت��وای بی‌طرف متصل خواهد کرد. به 

این تریتب هم از تبعیض در تبلیغات‌مان 
پرهی��ز خواهیم کرد و هم هزینه‌ای برای 
تهی��ه محت��وای کمپی��ن‌ بازاریابی‌م��ان 

پرداخت نمی‌کنیم. 
4- انتخاب هوشمندانه اموجی‌

بیش��تر مردم معتقدند ک��ه اموجی‌ها 
زبان مشترک بسیاری از افراد در سراسر 
دنیا هس��تند. در واقع افرادی با زبان‌های 
گوناگون برداش��ت تقریبا واحدی از این 
آیکون‌ه��ای کوچ��ک دارن��د. برهمی��ن 
اس��اس اگر ت�الش عم��ده‌ای در زمینه 
استفاده از عبارت‌های بی‌طرف در فرآیند 
بازاریابی‌ت��ان دارید، پس ش��اید باید به 
اموجی‌های مورد اس��تفاده‌تان نیز توجه 

کنید. 
یک��ی از نکات مهم هنگام اس��تفاده از 
اموجی‌ها انتخاب نمونه اصلی )نسخه زرد 
رنگ اموجی‌ها( اس��ت. به این ترتیب در 
متن‌تان به گروه ن��ژادی یا قومی خاصی 
اش��اره نخواهی��د کرد. این امر ش��اید در 
نگاه نخس��ت بسیار س��اده به نظر برسد، 
با این حال بحث‌های جدی پیرامون این 
موض��وع در ش��بکه‌های اجتماعی نظیر 

توییتر در جریان است.
5- حذف کامنت‌های توهین‌آمیز

اگر یکی از پس��ت‌های شرکت کامنت 
توهین‌آمی��زی دریاف��ت ک��رد، س��رعت 
عم��ل‌ ش��ما در ح��ذف آن کامنت نقش 
مهم��ی در کمپی��ن بازاریابی‌‌تان خواهد 
داشت. اگرچه اغلب شبکه‌های اجتماعی 
سیاست‌های س��ختگیرانه‌ای را در مورد 
توهین‌ه��ای نژادپرس��تانه و جنس��یتی 
اعمال می‌کنند، اما هنوز هم ش��مار قابل 
توجه��ی از کارب��ران این عمل زش��ت را 

انجام می‌دهند. 
تاثی��ر کامنت‌ه��ای توهین‌آمی��ز ب��ه 
ان��دازه‌ای زی��اد اس��ت که حت��ی تاخیر 
تبع��ات  در حذف‌ش��ان  س��اعته  چن��د 
بسیار س��نگینی به دنبال خواهد داشت. 
منظ��ور من از این تبعات دریافت جریمه 
توس��عه‌دهندگان  از س��وی  و ش��کایت 

شبکه‌های اجتماعی نیست، بلکه واکنش 
کاربران است. امروزه کمپین‌های بزرگی 
در زمین��ه مب��ارزه ب��ا برنده��ای مروج 
تبعیض‌آمی��ز در جریان  اظهارنظره��ای 
اس��ت. به این ترتیب مماش��ات ش��ما با 
کامنت‌ه��ای توهین‌آمیز احتمال واکنش 
چنی��ن کمپین‌های��ی را در پ��ی خواهد 

داشت.
6- اشاره به افراد با نام‌شان

بی‌ش��ک اش��اره به افراد در شبکه‌های 
مج��ازی یک��ی از س��خت‌ترین مراح��ل 
بی‌طرف‌س��ازی زبان را تشکیل می‌دهد. 
ای��ن کار به ویژه برای بخش پش��تیبانی 
امور مش��ترکین اهمیت بالایی دارد. در 
این مورد به جای اس��تفاده از ضمیرهای 
اختصاصی یا عبارات دارای بار جنسیتی 
دیگر توصیه من اش��اره به نام افراد است. 
در واقع نام افراد ت��ا حد زیادی خنثی و 
ع��اری از هرگونه بار تبعیض‌آمیز اس��ت. 
همچنین در شبکه‌های اجتماعی استفاده 
از نام کاربری افراد گزینه مناس��بی برای 
پرهیز از ارس��ال س��یگنال‌های نامناسب 

است. 
7- جمع‌آوری اطلاعات به صورت 

خنثی
بازاریابی بدون تولید محتوا مانند بازی 
فوتب��ال بدون توپ اس��ت. ش��اید گمان 
کنید پس از مرحله س��خت ایده‌پردازی، 
تولید محتوا یکی از ساده‌ترین بخش‌های 
بازاریابی اس��ت. با ای��ن حال تلاش برای 
حذف المان‌های تبعیض‌آمیز از محتوای 
بازاریاب��ی ب��ه هیچ وجه س��اده و راحت 

نیست. 
ب��ه طور معمول یک��ی از مراحل تولید 
محت��وا جمع‌آوری اطلاعات مش��تریان و 
مخاطب هدف است. در این مسیر باید تا 
جای ممکن از ارسال پیام‌های دارای بار 
جنسیتی جلوگیری کنیم. بهترین راه‌حل 
در اینجا اس��تفاده از همان ش��یوه قبلی 
یعنی ذکر نام افراد است. همچنین حذف 
کادر تعیین جنس��یت در پرسش��نامه‌ها 
نیز ش��یوه مناس��بی به حس��اب می‌آید. 
در حقیق��ت ام��روزه تبلیغ��ات مرزهای 
جنسیتی را پشت سر گذاشته است. این 
بدان معناس��ت که تاکید ب��ر این عناصر 
به منظور جلب‌نظر قش��ر خاصی از مردم 

دیگر کارایی سابق را ندارد. 
8- مسئله مدیریت گروه‌های 

فیس‌بوک
اگر برندتان گروه‌های فیس‌بوک خاص 
خ��ود را به منظور بازاریاب��ی بهینه دارد، 
اطمینان از بی‌طرفی پس��ت‌های کاربران 
امری ض��روری خواهد ب��ود. در حقیقت 
اغلب کاربران نسبت به تکنیک‌های بیان 
شده در این مقاله آگاهی چندانی ندارند. 
همی��ن امر احتمال ارس��ال پس��ت‌های 
س��وی  از  را  غیرعم��دی  تبعیض‌آمی��ز 
کاربران افزایش می‌دهد. شکی نیست که 
ارائ��ه توضیحات ضروری در مورد قوانین 
گروه به پیش��گیری از چنین اتفاق‌هایی 
کم��ک خواه��د کرد. ب��ه ای��ن ترتیب با 
بارگ��ذاری یک پیام س��اده تا حد زیادی 
از اتفاقات ناخوش��ایند جلوگیری به عمل 

می‌آید.
hootsuite :منبع

اهمیت پرهیز از تبعیض جنسیتی در بازاریابی مدرن
 جلب حمایت کارکنان

یک استراتژی بازاریابی

دخی��ل ک��ردن کارکن��ان یک��ی از راهکاره��ای 
موفقیت‌آمیز بازاریابی اس��ت که کمتر به کار گرفته 
می‌ شود. بیشتر ش��رکت‌ها از اهمیت و منافع جلب 
حمایت کارکنان‌ش��ان آگاه نیستند. در این مقاله به 
مهم ‌ترین دلای��ل اهمیت جلب حمایت کارکنان به‌ 
عنوان جزئ��ی از یک راهکار بازاریابی موفق اش��اره 

می‌کنیم.
حمایت کارکنان از اهداف کسب‌ و‌کارتان را 

تقویت کنید
جلب حمایت کارکن��ان و هدایت رفتار اجتماعی 
آنها یک��ی از راه‌های تداوم کس��ب‌وکار اس��ت. اگر 
کارکن��ان ب��ه کار ش��ما باور داش��ته باش��ند از آن 
حمایت خواهند ک��رد؛ کارکنان راضی، علاقه‌مندی 
و اشتیاق‌ش��ان را نس��بت ب��ه کار اب��راز می‌‌کنند و 
تحقیقات نش��ان داده که جل��ب حمایت کارکنان و 
دخالت دادن آنها در هویت‌س��ازی برای کس��ب‌وکار 
تا 27درصد باعث افزایش خوش‌‌بینی آنها نسبت به 

آینده  شرکت خواهد شد.
کارکن��ان با اظه��ار علاقه به کس��ب‌‌ کاری که در 
آن مش��غول به کار هس��تند از طریق ش��بکه ‌های 
اجتماع��ی یا در ش��بکه ارتباط‌‌های شخصی‌‌ش��ان، 
باعث ارتقای کس��ب‌‌وکار ش��ده و تصویری مثبت از 
کسب‌‌وکار را در رسانه‌های اجتماعی خلق می‌کنند. 
طبق نظرسنجی‌های انجام ‌شده، 77درصد مشتریان 
اعلام کرده‌اند که احتمال خرید آن‌ها از شرکتی که 
مدیرعاملش از شبکه‌‌های اجتماعی استفاده می‌‌کند، 

بیشتر است.
برای برندتان شخصیت‌‌سازی کنید

تبدی��ل ک��ردن کارکن��ان به مبلغین ش��رکت در 
ش��بکه‌های اجتماعی، باعث می‌‌ش��ود که مشتریان 
بالقوه بیش��تری به سمت ش��ما جذب شوند. داشتن 
حس��اب در ش��بکه‌‌های اجتماع��ی ب��رای معرف��ی 
محصول و خدمات ش��رکت مهم اس��ت، اما شنیدن 
داس��تان موفقیت ش��رکت از زبان کسانی که در آن 
کار می‌کنند بسیار تأثیرگذارتر است. طبق تحقیقات 
انجام‌ ش��ده، محتوایی که کارکنان یک ش��رکت در 
ش��بکه‌های اجتماعی منتش��ر می‌کنند، هشت برابر 
محتوایی که از حس��اب‌‌های رس��می شرکت منتشر 

می‌شود، بازخورد دریافت می‌کند.
ظرفیت ارتباطات اجتماعی را به حداکثر برسانید

دلیل دیگری که ش��ما را به س��مت جلب حمایت 
کارکنان در ش��بکه‌های اجتماعی سوق می‌دهد این 
اس��ت که مخاطبان ش��ما از طریق این شبکه‌‌ها 10 
براب��ر می‌ش��وند. صفحات کارکنان یک ش��رکت در 
ش��بکه‌های اجتماعی به‌ طور متوسط 10 برابر بیش 
از صفحات رس��می شرکت، بازدیدکننده دارند. پس 
بهتر است به عناصر انسانی دخیل در کسب‌‌وکارتان 
بیش��تر توجه و کاری کنید که کارکنان‌تان به ‌جای 

شما تبلیغ کنند.
برای ظرفیت ‌سازی سرمایه‌گذاری کنید

با اعتماد به کارکنان‌تان برای حمایت از شما، آنها 
بیش��تر به کارشان علاقه‌مند ش��ده و با آن احساس 
نزدیک��ی می‌‌کنند. ش��ما می‌خواهی��د کارکنان‌تان 
بخش��ی از زمان‌ش��ان را صرف حمایت از ش��ما در 
ش��بکه‌‌های اجتماعی کنن��د. ای��ن کار باعث ایجاد 
ارتباط محکم‌تری بین آنها و ش��رکت خواهد ش��د. 
پس باید ش��ما ه��م بخش��ی از زمان‌ت��ان را صرف 
حمای��ت از کارکنان کنید؛ به آنها نش��ان دهید که 
موفقیت‌ش��ان برای شما مهم اس��ت. با ایجاد حس 
همدل��ی و هم��کاری بی��ن کارکن��ان، وقتی‌که در 
بازاریابی به نتایج موفقیت‌آمیزی می‌رسید، کارکنان 

شما نیز احساس موفقیت می‌کنند.
بازده مالی عالی

طب��ق تحقیق��ی که توس��ط دینامیک س��یگنال 
انجام‌ش��ده، ش��رکت‌هایی ک��ه کارکن��ان آنه��ا از 
کسب‌‌وکارش��ان حمایت می‌‌کنند، پنج برابر س��ایر 
ش��رکت‌ها از وب‌س��ایت آنها بازدید می‌ش��ود و این 
بازدیدها 25درصد بیش��تر به معامله ختم می‌‌شود. 
همچنین ملاحظه ش��ده که 20 تا 25درصد ثبت‌نام 
ب��رای ش��رکت در رویداده��ای ش��رکت از حمایت 
کارکنان ناش��ی می‌‌شود و حمایت کارکنان از چنین 
رویدادهایی، تعداد ش��رکت‌کنندگان را تا 50درصد 
افزای��ش می‌ده��د. طرف��داری کارکن��ان می‌‌تواند 
داوطلبانه باشد یا به‌ عنوان یک وظیفه تعریف شود. 
تقس��یم‌‌بندی وظایف به این ص��ورت که هر یک از 
کارکنان یا هر گروه مس��ئول یک ش��بکه‌ اجتماعی 
باش��د، می‌‌تواند راهی جالب برای تش��ویق کارکنان 
به فعالیت در شبکه‌های اجتماعی باشد. در غیر این 
صورت، می‌توان مش��وق‌های دیگری را برای انتشار 
مطالب مربوط به ش��رکت در صفحات ش��خصی در 
نظر گرفت و حتی به کارکنان اجازه داد که این کار 

را در ساعات اداری انجام دهند.
اگر می‌خواهید طرفداری کارکنان بیش��تر شود و 
به محل کارش��ان افتخار کنند، هزینه‌های مربوط به 
تبلیغات رسمی شرکت را کاهش دهید و این هزینه 
را صرف حمایت از کارکنان کنید. حمایت کارکنان، 
عنص��ری واقع��ا مه��م در برنامه‌ری��زی راهکارهای 

بازاریابی است.
stormid :منبع

23  مدیر فروش و بازاریابی،‌ رموز موفقیت شان 
را در اختیار شما قرار می‌دهند

 توصیه‌ های شغلی
برای شروع سال جدید)1(

با پشت سر گذاشتن سال قبل،‌ باید نگاهی داشته باشم 
به تجربیاتی که ظرف یک س��ال گذشته و به‌ خصوص به 

‌عنوان عضوی از خانواده‌ ایمپکت از سر گذرانده‌ام.
انجام عمل لی��زر قرنیه،‌ دریافت جای��زه همکار نمونه 
سال از گروه ایمپکت، آشنایی با همکاران جدیدی که به 
‌زودی به دوستانی صمیمی تبدیل شدند، ادامه همکاری با 
مشتریان قدیمی‌ و آغاز همکاری با مشتریان جدید، تنها 

بخشی از تجارت سال گذشته من بودند.
با مرور س��الی که گذش��ت، نسبت به س��ال پیش رو 

کنجکاوتر می شوم.
س��ال جدید برای من چ��ه چیزهایی ب��ه ارمغان 

خواهد آورد؟
چط��ور می توانم خودم را بهتر کنم و اطمینان حاصل 
کنم که در حال پیش��رفت هس��تم؟ چطور م��ی توانم از 
یادگیری چیزهای جدید و آگاهی از مس��ائل روز تجارت 
عق��ب نمانم؟ چطور می ‌توانم مطمئن ش��وم که بهترین 
خدمات را به مشتریانم عرضه می‌کنم و کار من برای آنها 

ارزشمند است؟
من خیلی وقت‌ها به بهتری��ن توصیه کاری که در 26 
س��الگی‌ام به من ش��د فکر می کنم. در آن زمان در یک 
شرکت تولید داربست، یک کار تابستانی پاره‌ وقت داشتم 
و خودم را برای انجام چند مصاحبه کاری ‌آماده می‌کردم.
مدیر فروش شرکت با دیدن اضطراب من، مرا به کناری 
کشید و توصیه‌ای به من کرد که بسیار ساده به نظر می 

رسید:
»توانایی‌های خودت را نشان بده«.

من آن زمان فکر می کردم که این یک جمله کلیشه‌ای 
اس��ت، اما هر روز که از کارم در ایمپکت می‌گذرد بیشتر 

متوجه معنی این جمله می‌شوم.
با تمرکز بر نقاط قوتم و دانستن اینکه چطور ارزش کار 
شرکت را بالا ببرم،‌ در مصاحبه‌ام برگ برنده را رو کرده و 

رسماً به عضویت خانواده ایمپکت در آمدم.
با م��رور زمان، متوجه ش��دم که باید به‌ جز مس��ئول 
کارگزینی، توانایی‌های خودم را به افراد دیگری هم ثابت 

کنم: به مدیران، همکاران و‌ مخصوصا‌ به مشتریانم.
ای��ن بهترین توصیه‌ای بود ک��ه در همه دوران فعالیت 

شغلی‌ام دریافت کرده‌ام.
در ادامه این مقاله، توصیه‌های بزرگ‌‌ترین متخصصان 

بازاریابی و فروش را با شما در میان می‌گذارم:
۱- کیتی بورکه

)Hubspot( مدیر دفتر ارتباطات مردمی هاب اس‍‍‍‍پات
مادربزرگ من در دهه هشتم عمرش هنوز یک مشاور 
املاک فعال و بسیار موفق است و توصیه‌‌اش این است که 
هیچ‌ وقت از آموختن چیزهای جدید و کار روی خودتان 
دس��ت نکش��ید. او به ‌صورت م��داوم در ح��ال گذراندن 
دوره‌‌های آموزش��ی، ش��رکت در همایش‌های تخصصی 
و تجربه چیزهای جدید اس��ت. حتی یک ‌بار مادربزرگم 
به همراه بهترین دوس��تش در یک دوره آموزش حرکات 
موزون عربی ش��رکت کرد. مادربزرگ همیشه الهام‌بخش 
من بوده و یادآور این نکته است که به‌ عنوان یک انسان و 
یک مدیر تجاری همیشه به دنبال رشد و آموختن باشم.

۲- پیتر کاپوتا
)Databox(  مدیرعامل شرکت داتاباکس

‌‌‌چنین است رسم س��رای درشت / گهی پشت به زین، 
گهی زین به پشت

از زمان‌‌ه��ای بس��یار قدی��م و بی��ن اق��وام مختل��ف، 
ضرب‌المثل‌‌ه��ای گوناگونی برای بی��ان این مفهوم وجود 
داشته اس��ت. مثلا رالف والدو امرس��ون نویسنده شهیر 
بریتانیایی در سال ‍۱۸۷۰ این اصطلاح را به‌کار برده است. 
در فیلم لبوفس��کی بزرگ هم دیالوگی مشابه این وجود 
دارد، ام��ا من این نکته را از مش��اور و دوس��ت قدیمی‌‌ام، 
دان تایر، یاد گرفتم. من در مورد چش��م‌اندازهای تجاری 
و آرمان‌ها و روش‌‌های ش��غلی‌‌ام بس��یار مش��تاق و پر از 
هیجان هستم؛ بنابراین وقتی افراد مافوق می‌‌خواهند مرا 
به انجام کاری مجبور کنند که با چشم‌اندازها و آرمان‌‌های 
شخصی‌‌ام مغایر است، چندان خوشحال نمی‌شوم. این‌طور 
وقت‌ها دان همیشه شنونده خوبی است و این ضرب‌المثل 
را بیش از یک ‌بار - و همیش��ه به‌ موقع - به من یادآوری 
کرده است. دان تایر به من یاد داد که بعضی وقت‌ها باید 
مصالحه کرد و »زین بر پش��ت« گذاشت. بعضی وقت‌ها 
من موفق ش��ده‌ام به این توصیه عمل کنم و در حالی‌که 
از درون در حال انفجار بوده‌ام، لبخند بزنم. الان که به یاد 
آن مواقع می‌افتم از کاری که انجام داده‌ام خوشحالم. اگر 
در زمان‌‌های ضروری این سیاس��ت را به خرج نمی‌دادم، 
موفقیت‌ه��ای زیادی بودن��د که امروز به آن‌ها نرس��یده 
ب��ودم یا حتی فرصت تلاش برای رس��یدن به آنها را پیدا 
نمی‌ک��ردم. این روزها به ‌عنوان مدیرعامل یک ش��رکت 
موفق، دیگر به ‌ندرت کسی می‌تواند مرا به دست کشیدن 
از رؤیاهای��م وادار کن��د، اما من برای ش��نیدن نظرات و 
دیدگاه‌های دیگران و به کار بردن آنها در چشم‌انداز خودم 
پذیراتر شده‌ام. در واقع سعی من بر این است که اطرافیانم 
را تشویق و تقویت کنم تا بتوانند رؤیاها و چشم‌اندازهای 
خودش��ان را خلق کنند و برای نزدیک کردن و همس��و 
کردن خط‌مش��ی و هدف‌گذاری‌ام با چشم‌اندازهای سایر 

همکارانم تلاش می‌کنم.
ادامه دارد...
impactbnd :منبع

بازاریابی خلاق
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5 راز موفقیت در کسب‌وکار 
برای بس��یاری از اف��راد راز موفقیت در تج��ارت امری 
تعجب‌برانگیز اس��ت. علت این امر به این خاطر اس��ت که 
معم��ولا در این رابطه نمی‌توانید یک راز را بیابید که برای 
همه کاربرد داش��ته باشد. درواقع هرفردی مسیر موفقیت 
را به نح��وی می‌پیماید. با این حال یکس��ری راهکارهای 
کلی وجود دارد که بهتر اس��ت م��ورد توجه قرار گیرند. با 
کمک این موارد ش��ما قادر خواهید بود تا به اقدامات خود 
ترتیب داده و از قالب حرفه‌ای و درست خارج نشوید. برای 
تقریبا تمامی افراد کس��ب موفقیت تنه��ا از طریق تلاش 
طاقت‌فرسا به دست خواهد آمد. با این حال این امر زمانی 
که با پشتوانه یک فکر  یا ایده درستی نباشد، تنها زحمتی 
بی‌نتیجه خواهد بود. منظ��ور از بی‌نتیجه بودن درواقع به 
معنی عدم کسب نتیجه نبوده و به این امر دلالت دارد که 
نتایج با حد مطلوبی که برای خود متصور ش��ده‌اید فاصله 
فاحش��ی خواهد داش��ت. برای این امر که یک تاجر موفق 
باشید، لازم است تا در زمینه فروش به خوبی عمل کنید. 
به همین خاطر همواره توصیه می‌ش��ود تا افراد در تلاش 
برای فروش هرچیزی به افراد مختلف باش��ند. این امر در 
تجربه شما اهمیت بسیار بالایی خواهد داشت. با نگاهی به 
زندگی تاجران موفق نیز به این نکته مهم پی خواهید برد 
که تقریبا تمامی آنان در ابتدای مسیر در زمینه فروشندگی 
فعالیت‌هایی را صورت داده‌اند. این امر یک واقعیت غیرقابل 
انکار اس��ت که هم��واره نمی‌توانید همه‌چی��ز را از طریق 
مطالعه به دس��ت آورید. بس��یاری از رم��وز و راهکارها در 
زمانی که ش��ما وارد انجام کاری ش��وید به دست خواهند 
آمد. در همین راستا و در ادامه به بررسی پنج راز موفقیت 

در تجارت خواهیم پرداخت.
1- یک چیز کاملا با ارزش به وجود آورید

همواره لازم است تا دلیلی وجود داشته باشد تا افراد شما 
را نسبت به سایر رقبا برگزینند. بدون تردید در این رابطه 
ارزش‌آفرینی گامی مهم محسوب می‌شود. درواقع تفاوتی  
ندارد که ش��ما در چه عرصه‌ای فعالیت دارید، در راستای 
موفقیت لازم است چیزی برای ارائه داشته باشید. این امر 
به هر میزان که بهتر و کارآمدتر باشد، تجارت پرسودتری را 
برای شما به همراه خواهد داشت. در این رابطه توجه داشته 
باشید که همواره نیاز به انجام یا ارائه یک کار فوق‌العاده و 
ایجاد تحولی عظیم نیس��ت. با نگاهی به بازار صنعت‌های 
مختل��ف نیز به این واقعیت پ��ی خواهید برد و تنها کافی 
اس��ت تا نیاز و خواسته‌‌های جامعه هدف خود را شناسایی 
کرده و در تلاش برای ارائه بهترین راه‌حل باشید. هنگامی 
که ش��ما ایده‌ای خوب در اختیار داش��ته باشید، در مسیر 
موفقیت قرار گرفته و س��رعت نتیجه گرفتن شما ارتباط 
مس��تقیمی با نحوه عملکرد و میزان تلاش خواهد داشت. 
ب��رای مثال فیس‌بوک در ابتدا تنها یک ایده بود که منجر 
شد پس از تلاش‌های بسیار به بزرگ‌ترین شبکه اجتماعی 

جهان تبدیل شود. 
2- سطح زندگی دیگران را بهبود بخشید 

هر کسب‌وکاری در نهایت با مردم سروکار خواهد داشت. 
این ارتباط ممکن است به صورت مستقیم یا غیرمستقیم 
باشد. در این رابطه فرقی ندارد که نوع ارتباط شما با مشتری 
چگونه است. اهمیت موضوع در جایی است که باید بدانید 
که تلاش‌های شما لازم است تا در راستای بهبود وضعیت 
زندگی افراد باشد. بسیاری از تاجران و فعالان اقتصادی را 
می‌توان مثال زد که توان کسب موفقیت‌های فوق‌العاده را 
ندارند. ریش��ه اصلی این امر در عدم توجه آنها به نیاز بازار 
اس��ت. درواقع هدف نخست باید خدمت به مشتری تلقی 
شود. با این تصمیم شما قادر خواهید بود تا در بازار رقابتی 
بهترین کیفیت ممکن را ارائه دهید. با این حال اگر هدف 
اصلی شما صرفا کسب ثروت باشد، دیگر موفقیت خصوصا 

موفقیت‌های طولانی‌مدت را تجربه نخواهید کرد. 
3- در پی کسب اعتبار و شفاف‌سازی اقدامات 

خود باشید
در حال حاضر دیگر تنها ایجاد برند برای ش��رکت خود 
ه��دف نهایی نبوده و افراد لازم اس��ت تا به نوعی نام خود 
را نیز در میان مردم مش��هور س��ازند. بدون تردید در این 
راستا یکی از بهترین اقدامات به جای تبلیغ خود، نمایش 
قابلیت‌ها اس��ت. درواقع امروزه هیچ چیز به اندازه عملکرد 
افراد نمی‌تواند معیار مقایسه و بهترین شیوه تبلیغ محسوب 
ش��ود. به همین خاطر از همان ابتدای شروع کار خود در 
تلاش برای ارائه بهترین عملکرد ممکن باشید. همچنین 
توجه داشته باشید که شما به اعتمادسازی افراد نیاز دارید، 
به همین خاطر توصیه می‌شود تا شفافیت در اقدامات خود 

را به عنوان یک عامل تعیین‌کننده مدنظر داشته باشید.
4- تمرکز خود را بر روی نکات مثبت معطوف 

کنید
یک تاجر بای��د از قدرت برقراری ارتباط بس��یار خوبی 
برخوردار باشد. به همین خاطر مثبت‌اندیشی به علت آنکه 
تاثیر فوق‌العاده‌ای را در افراد خواهد داشت و به شخصیت 
شما جنبه‌ای جذاب خواهد بخشید، از اهمیت بسیار بالایی 
برخوردار خواهد بود. در همین راس��تا توصیه می‌ش��ود تا 
اص��ول و قواعد این ام��ر را به خوبی ف��را گرفته و همواره 
مقالات منتشر شده در این رابطه را مورد مطالعه قرار دهید.

5- از قانون 80 به 20 پیروی کنید
این قانون که با نام پرتو نیز ش��ناخته می‌شود از جمله 
مهم‌تری��ن قوانینی اس��ت که کارب��رد گس��ترده‌ای را در 
کسب‌وکار و حتی زندگی شخصی دارد. درواقع این قانون 
به این واقعیت اش��اره دارد که80درصد از نتایجی که شما 
به دست می‌آورید نتیجه20درصد از فعالیت‌های شماست. 
20درصد از مشتری‌های شما 80درصد از کل فروش شما 
را خریداری می‌کنند. 20درصد از تولیدات یا خدماتی که 
ارائه می‌دهید 80درصد از س��ود ش��ما را تامین می‌کنند. 
به همین خاطر لازم اس��ت تا همواره توجه ویژه‌ای به 20 
درصد مهم هر جنبه‌ای از کار و زندگی خود داشته باشید.
entrepreneur :منبع

ب��ا نگاه��ی ب��ه زندگ��ی موفق‌تری��ن 
کارآفرینان تاریخ به این نکته پی خواهید 
برد که تقریب��ا تمامی آنها از مجموعه‌ای 
از ویژگی‌ه��ای اخلاقی مثب��ت برخوردار 
بوده‌اند. ای��ن امر به معن��ای این امر که 
آنه��ا از هم��ان ب��دو تول��د دارای چنین 
استعدادهایی بوده‌اند، نیست و این دسته 
از اف��راد تنها در مقطع��ی از زندگی خود 
اقدام به ایجاد تغییراتی در خود کرده‌اند. 
به همین خاطر در این مقاله به بررس��ی 
10 ویژگ��ی کارآفرین��ان جهان��ی نظیر 

استیو جابز و جک ما خواهیم پرداخت.
1- نواندیشی

در س��ال ۱۹۸۳ اپ��ل ب��ا ارائ��ه مدل 
»لی��زا« )Lisa( ک��ه اولی��ن کامپیوت��ر 
مجه��ز به ماوس و سیس��تم‌ عامل دارای 
واس��ط گرافیک��ی، آیکون‌ه��ا و پنجره‌ها 
ب��ود توانس��ت انقلابی ب��زرگ در زمینه 
کامپیوترهای ش��خصی به وج��ود آورد. 
بعد از آن در س��ال ۱۹۸۴ سیستم‌ عامل 
مکینت��اش توس��ط اپل در حال��ی روانه 
بازار ش��د که تبلیغات بسیار گسترده‌ای 
برایش انجام گرفته بود. ظهور مکینتاش 
و ارائه نسخه‌های مختلف برنامه‌های نشر 
 )Adobe( رومیزی توسط کمپانی ادوبی
نظی��ر PageMaker و بعده��ا برنام��ه 
ساخت انیمیشن موجب شد تا مکینتاش 
در بی��ن انتش��ارات و س��ازندگان فیلم و 
موس��یقی طرفداران بس��یاری پیدا کند. 
بس��یاری از نرم‌افزارهای مش��هور کنونی 
مانند مایکروسافت ورد و ادوبی فتوشاپ 
اولین بار برای کامپیوتر مکینتاش نوشته 
ش��دند. بدون تردید این موفقیت با توجه 
به ویژگی نواندیش��ی آقای جابز میس��ر 
ش��ده اس��ت. به همین خاطر در راستای 
موفقی��ت در امر کارآفرینی لازم اس��ت 
ب��ه نکاتی توج��ه کنید که از ن��گاه افراد 
ع��ادی خ��ارج ب��وده و این امر به ش��ما 
قدرت آینده‌نگ��ری را خواهد داد. میزان 
موفقیت این برند در حال حاضر به حدی 
زیاد اس��ت که در س��ال گذشته میلادی 
اپل توانس��ت برای دهمین سال متوالی، 
فناوری  شرکت  تحسین‌شده‌ترین  عنوان 
اطلاعات در جه��ان را به خود اختصاص 

دهد.
2- تمرکز

هنگامی که جف بزوس شرکت آمازون 
را تاسیس کرد به این نکته پی برد که در 
راستای کنار گذاشتن مشکلات خود نیاز 
دارد تمرک��زش را تنها روی برخی موارد 
مه��م و ضروری حفظ کند. این ش��رکت 
فعالیت ج��دی خود را در س��ال ۱۹۹۵ 
با عن��وان فروش��گاه آنلاین کت��اب آغاز 
کرد، س��پس اقدام به فروش محصولات 
نو یا دس��ت‌دوم از طری��ق اینترنت کرد. 
شرکت آمازون هم‌اکنون کتاب، سی‌دی، 
دی‌وی‌دی، بس��ته‌های نرم‌افزاری و حتی 
کفش و لباس نیز عرضه می‌کند و امروزه 
بیش��ترین درصد فروش را در بین سایر 
فروش��گاه‌های اینترنت��ی در اختیار دارد. 
 Cadabra این ش��رکت در ابتدا با ن��ام
فعالیت می‌کرد. با این حال جف بزوس در 

تصمیمی هوشمندانه اقدام به تغییر این 
نام کرد. دلیل این امر از دو جنبه بس��یار 
حائز اهمیت اس��ت. نخست به این خاطر 
که آم��ازون بزرگ‌تری��ن رودخانه جهان 
محس��وب می‌ش��ود و عظمت را در ذهن 
خواننده ایجاد می‌‌کند. همچنین این نام 
برای ش��رکتی که قصد دارد بزرگ‌ترین 
فروشگاه اینترنتی باشد، کاملا مناسب به 
نظر می‌رس��د. دلیل دیگر این امر به این 
خاطر است که سایت رسمی آن در واقع 
بازار اصلی معاملات محس��وب می‌شود و 
نام‌هایی که با اولین حروف الفبا ش��روع 
می‌ش��وند، از شانس دیده شدن بیشتری 
برخوردار هس��تند. در واقع این شرکت از 
همان ابتدای کار خود تمرکز را بر کسب 
رضایت مش��تری ق��رار داده و در این راه 
از دیگر مس��ائل که آنها را از این امر دور 
خواهند کرد، چشم‌پوشی کرده است. به 
همین خاطر برای موفقیت در کارآفرینی 
ضروری اس��ت تمرکز خ��ود را روی یک 

هدف اصلی به طور کامل حفظ کنید.
3- تاثیرگذاری بر دیگران 

شریل سندبرگ بانوی اول فیس‌بوک 
محسوب می‌ش��ود. وی در ژوئن ۲۰۱۲ 
برای عضویت در هیات مدیره فیس‌بوک 
انتخاب شد تا نخستین زن در این مقام 
باشد. بدون تردید این امر یک موفقیت 
بسیار بزرگ محس��وب می‌شود. جالب 
اس��ت بدانی��د ک��ه وی دارای بالاترین 
م��دارک علم��ی در حوزه اقتص��اد بوده 
و قب��ل از پیوس��تن ب��ه فیس‌بوک در 
خزان��ه‌داری آمری��کا و ش��رکت گوگل 
فعالی��ت داش��ته اس��ت. ب��ا ای��ن حال 
پیوس��تن وی به فیس‌بوک از این منظر 
بسیار مهم است که وی توانست تحولی 
عظیم را در نظام تجاری این شرکت به 
وج��ود آورد. وی همواره نگاهی ویژه به 
زنان داش��ته و حتی در کتاب مش��هور 
خ��ود نیز به این امر اش��اره دارد. بدون 
تردی��د یک زن باید از می��زان بالایی از 
تاثیرگذاری بر سایرین برخوردار باشد تا 
بتواند نگاه‌های تبعیض‌آمیز علیه جنس 
خود را تغییر داده و شایستگی‌های خود 
را به مرحل��ه اثبات برس��اند. به همین 
خاطر ب��ه نظر وی این امر ک��ه بتوانید 
س��ایرین را با خ��ود همراه س��ازید، از 
جمله ویژگی‌های کلیدی هر کارآفرینی 
راس��تای  در  محس��وب می‌ش��ود. وی 
افزایش تاثیر س��خنان خود اس��تفاده از 
پاورپوینت در جلس��ات را ممنوع کرده 
و همواره تاکید دارد که افراد باید تلاش 
کنند مه��ارت تاثیرگ��ذاری را در خود 

تقویت کنند. 
4- امیدواری

موس��س ش��رکت علی‌باب��ا داس��تانی 
از  پ��س  وی  دارد.  ش��گفت‌انگیز 
فارغ‌التحصیل��ی ب��رای 30 کار مختل��ف 
اقدام کرد که از پذی��رش در تمامی آنها 
رد ش��د. اگرچ��ه این ش��رایط ب��رای هر 
فردی ش��بیه یک کابوس می‌تواند باشد، 
با این حال وی با حف��ظ امیدواری خود 
در نهایت توانست بهترین حوزه کاری را 
برای خود پیدا کند. وی در حال حاضر در 
فهرست 20 مرد ثروتمند جهان قرار دارد 
و ای��ن در حالی اس��ت که وی در صورت 

قبول��ی در ه��ر یک از 30 ش��غل مدنظر 
خود، بدون ش��ک نمی‌توانست به چنین 
ثروتی دست پیدا کند. وی در مصاحبه‌ها 
و سخنرانی‌های خود همواره این خاطره 
 kfc را بی��ان می‌کن��د که با آم��دن برند
رس��توران‌های  بزرگ‌تری��ن  جمل��ه  )از 
زنجیره‌ای جه��ان( وی به همراه 23 نفر 
دیگر ب��رای کار در نمایندگ��ی این برند 
اع�الم آمادگی کردن��د که تنه��ا وی از 
میان آنها انتخاب نش��د. در نهایت وی با 
ش��ناخت نیاز جامعه خود و درک نسبت 
به قابلیت‌های اینترنت توانست فروشگاه 

اینترنتی خود را تاسیس کند.
5- اصالت

موفق‌تری��ن  ویژگی‌ه��ای  جمل��ه  از 
کارآفرینان می‌توان به عدم ولخرجی‌های 
بی‌مورد اش��اره کرد. مثال ب��ارز این امر 
آق��ای وارن باف��ت اس��ت. وی ک��ه لقب 
موفق‌ترین س��رمایه‌گذار قرن بیس��تم را 
یدک می‌کشد، همچنان در خانه نخست 
خ��ود زندگی می‌‌کن��د. اگرچ��ه این امر 
ممکن اس��ت برای برخ��ی از افراد دلیلی 
بر خسیس بودن باشد، با این حال فلسفه 
وی در این رابطه کاملا س��اده اس��ت. در 
واق��ع او همواره زندگی معمولی داش��ته 
و ای��ن امر حتی در س��رگرمی‌ها و حتی 
وس��یله نقلیه وی نیز مش��هود اس��ت. او 
عقی��ده دارد که پرداختن بیش از حد به 
مادیات باعث خواهد ش��د تا افراد تمایلی 
به پیش��رفت نداشته باشند و خوشفکری 

آنها را به شدن تخریب خواهد کرد. 
6- موسیقی‌درمانی

این امر بسیار مهم است که در زندگی 
خود چه چیزی گ��وش می‌دهید. برای 
بسیاری از افراد آن‌چیزی که می‌خورند 
یا می‌پوش��ند بس��یار اهمیت دارد و در 
ای��ن رابطه همواره به دنب��ال بهترین‌ها 
هس��تند، ام��ا در زمین��ه موس��یقی در 
ای��ن رابطه کاملا ضعی��ف عمل کرده و 
از اهمیت موس��یقی واقع��ی در زندگی 
خود غافل هس��تند. در این رابطه توجه 
ب��ه موارد منتخب اف��راد موفق می‌تواند 
راهنمای بس��یار خوبی باشد. همچنین 
لازم اس��ت تا به سلامت جسم خود نیز 
توجه نش��ان دهید و به ص��ورت روزانه 
تمارین مدیتیشن و یوگا را انجام دهید. 
در ای��ن رابطه اقدام��ات خود را محدود 
نکنید و از انجام چند فعالیت ورزش��ی 

ترسی نداشته باشید.
7- داشتن کاریزما 

کاریزما را در یک تعریف ساده می‌توان 
به جذابیت فردی تشبیه کرد. در راستای 
کارآفرین ش��دن لازم اس��ت اف��راد را با 
خود همسو کنید. این امر میسر نخواهد 
ش��د مگ��ر در صورتی ک��ه جذابیت‌های 
خاص��ی را ب��رای مخاطب خود داش��ته 
باش��ید. درس��ت مانند یک گوینده رادیو 
که بدون در اختیار داش��تن صدایی رسا 
و آرامش‌بخ��ش موفق به کس��ب رضایت 
حداکثری نخواهد شد. در این رابطه لازم 
اس��ت تا مس��ائل را از جنبه‌های مختلف 
مورد بررس��ی قرار داده و همواره آرامش 
و لبخندی دلگرم کننده به همراه داشته 
باشید و این امر که مخاطب از گفته‌های 
شما افق‌های جدیدی را پیش روی چشم 

خ��ود حس کند، خود تاثیر بس��یاری در 
کاریزماتیک کردن شخصیت شما خواهد 
داش��ت. در این رابطه مقالات بسیاری به 
چاپ رس��یده است که می‌تواند راهنمای 
عمل بس��یار خوب��ی برای ش��ما برای به 

دست آوردن این مهارت محسوب شود.
8 - فرآیندگرایی

در تعری��ف فرآيندگرای��ی چنین گفته 
می‌ش��ود که روش��ی اس��ت که با محور 
و  کس��ب‌وکار  فرآينده��ای  دادن  ق��رار 
حذف فعالیت‌های ب��دون ارزش افزوده، 
برای س��ازمان مزیت رقابت��ی به ارمغان 
می‌آورد. توجه به این امر ضروری اس��ت 
که در راستای موفقیت شرکت‌ها نیاز به 
مدیران فرآیندگرا دارند. به همین خاطر 
لازم اس��ت در کس��ب این مهارت کوشا 
باش��ید. در رابطه با نتیج��ه این امر برای 
ش��رکت می‌توان به مش��ارکت سازمانی، 
مدیریت س��ازمانی، تمرکز بر مش��تری و 
ارزش گذاری، ش��فافیت در انجام کارها، 
یکپارچه س��ازی و کارایی بیشتر اقدامات 
اشاره کرد. همچنین یک مدیر فرآیندگرا 
به بهبود وضعیت کار تیمی افراد شرکت 

کمک بسیار خوبی می‌تواند باشد.
9- توجه به افراد جامعه خود 

برند ش��ما باید وجهه‌ای مناسب را در 
جامعه‌ای ک��ه درآن فعالیت می‌کنید، در 
اختیار داشته باش��د. در غیر این صورت 
در ج��ذب حداکث��ری مخاط��ب موف��ق 
نخواهی��د ب��ود. در همین راس��تا توصیه 
می‌ش��ود کارآفرین��ان هم��واره خ��ود از 
هم��ان ابتدای مس��یر موفقیت در زمینه 
انجام کاره��ای خیرخواهانه فعالیت‌های 
مستمری داش��ته باشند. با این حال این 
اقدام کافی نیس��ت و لازم است در قالب 
شرکت خود نیز اقداماتی را صورت دهید. 
در ای��ن زمین��ه تنها خ��ود را محدود به 
اقدام��ات خیرخواهانه نکرده و از حمایت 

از رویدادهای مهم نیز غافل نشوید.
10- شفاف کردن اهداف خود 

با نگاه��ی به زندگی کارآفرینان موفق 
به یک نکته کاملا مش��ترک در زندگی 
تم��ام آنه��ا پی خواهی��د ب��رد. در واقع  
هری��ک از آنه��ا در مقطع��ی تصمیمی 
سرنوشت‌س��از را اتخ��اذ کرده‌اند. برای 
مثال م��ارک زاکربرگ زمان��ی اقدام به 
راه‌ان��دازی فیس‌بوک کرد که مش��غول 
تحصیل در دانشگاه هاروارد بود و این به 
شدت وضعیت تحصیلی او را تحت تاثیر 
قرار داد. استیو جابز نخستین رایانه خود 
را در پارکینگ خانه پدری خود ساخت. 
بدون تردید در این رابطه اهمیتی ندارد 
که در کجا ایستاده‌اید. لازم است اهداف 
خود را مش��خص و از نقط��ه‌ای اقدامات 
خود را ش��روع کنید. بس��یاری از افراد 
هم��واره منتظ��ر بهترین ش��رایط برای 
ش��روع کارهای خ��ود هس��تند. با این 
حال توجه به این امر ضروری اس��ت که 
بهترین روزها با اقدامات خود ما ش��کل 
خواهند گرفت. همچنین توجه داش��ته 
باشید که در راستای انجام کاری بزرگ 
ضروری اس��ت کاره��ای کوچک خود را 
رها س��ازید تا تمرکز لازم را برای رویای 

خود در اختیار داشته باشید.
entrepreneur :منبع

حرفه‌ای‌ها چه صفاتی را در خود تقویت می‌‌کنند

10  ویژگی کارآفرینان جهانی
استارت‌آپ

چرا همه افراد نمی‌توانند 
کارآفرینان موفقی باشند؟

بدون تردید برای بس��یاری از افراد این امر که زمانی 
برای کارآفرینی تلاش کرده‌اند، اتفاق افتاده است. با این 
حال تا کنون ب��ه این فکر کرده‌اید که چرا تنها درصد 
کمی از مردم موفق به کسب چنین موفقیتی می‌شوند؟ 
برای بسیاری از افراد پاسخ این سوال عدم تلاش کافی 
است. با این حال نتایج حاکی از آن است که این دسته 
از افراد معمولا بیش از افرادی که موفق شده‌اند تلاش 
کرده و ساعات کاری طاقت‌فرسایی را تجربه کرده‌اند. به 
همین خاطر همواره نمی‌توانید در این رابطه به صورت 
مطلق یک عام��ل را دخیل بدانید. به همین خاطر در 
این مقاله قصد بیان دلایلی را داریم که به مانند سدی 
مانع از موفقیت در زمینه کارآفرینی افراد خواهد شد. 
ترس از شکست و تمایل نداشتن به بررسی 

امور از جنبه‌های مختلف
بدون تردید هنگامی که افراد برای فرد دیگری کار 
می‌کنند، با فش��ار و استرس کمتری مواجه خواهند 
بود. درواقع دیگر نتیجه تصمیمات برعهده شما نبوده 
و تنها عمل کننده دس��تورات محسوب می‌شوید. به 
همی��ن خاطر دیگر دغدغه نتای��ج کارها را نخواهید 
داش��ت. این امر یک ترس کاملا منطقی محس��وب 
می‌ش��ود. علت این ام��ر به این خاطر اس��ت که در 
صورت بهم خوردن اوضاع شرکت شما تنها موقعیت 
ش��غلی خود را از دس��ت خواهی��د داد و این امکان 
برای ش��ما مهیاس��ت که فعالیت خود را در شرکتی 
دیگ��ر ادامه دهید. ب��ا این حال این ام��ر برای یک 
کارآفرین به این سادگی نبوده و ممکن است تمامی 
س��رمایه فرد ب��ا تصمیم‌گیری‌های اش��تباه و برهم 
خوردن اوضاع ش��رکت به طور کامل از دست برود. 
تحت این ش��رایط در صورتی که بدهی نیز به وجود 
نیاید، افراد دیگر امکانات اولیه برای ش��روعی مجدد 
را در اختی��ار نخواهند داش��ت. همچنین کارآفرینی 
به معن��ای رهبری ب��ر دیگران و در دس��ت گرفتن 
امور است. بس��یاری از افراد از روحیه لازم برای این 
ام��ر برخوردار نبوده و به ج��ای رفع ضعف‌های خود 
تصمی��م به کناره‌گی��ری از چنین رویای��ی خواهند 
گرفت. از دیگر دلایل در این رابطه می‌توان به تنبلی 
افراد اش��اره کرد. درواقع یک کارآفرین موفق نیاز به 
نظ��م کاری و برنامه روزان��ه، هفتگی، ماهانه و حتی 
س��الانه منظ��م و دقیق دارد. برای بس��یاری از افراد 
زندگی تحت ش��رایط چنین قوانینی بسیار سخت و 
حتی کس��ل‌کننده به نظر خواهد رس��ید. به همین 
خاطر نمی‌توانند در صورت حضور در این عرصه، به 

موفقیتی چشمگیر دست پیدا کنند.
تمایل نداشتن به انجام کار تیمی و فردگرایی 

یک ش��رکت تنها زمانی می‌تواند به بهترین شکل 
ممک��ن فعالیت کند که مدی��ر آن به خوبی با اصول 
کار تیمی آش��نایی کافی داشته و در عمل نیز بتواند 
اصول فراگرفته ش��ده را به اجرا درآورد. با این حال 
این امر ب��رای تمامی کارکنان الزامی نیس��ت. برای 
مثال عدم ارتباط مس��ئول فروش با انباردار شرکت، 
اهمی��ت چندان��ی نخواهد داش��ت. اگرچ��ه همواره 
توصیه می‌ش��ود تا ارتباطی دوس��تانه با تمامی افراد 
ش��رکتی که در آن فعالیت می‌کنید، داش��ته باشید. 
با ای��ن حال در ص��ورت نبود آن تداخل��ی در روند 
عادی ش��رکت به وجود نخواهد آمد. به همین خاطر 
بسیاری از افرادی که بنا به دلایل مختلف نمی‌توانند 
در قالب یک تیم فعالیت کنند، در زمینه کارآفرینی 
نیز موفق نخواهند بود. با این حال این امر به معنای 
پایان راه برای چنین افرادی نبوده و تنها کافی است 
با نگاهی واقع‌بینانه نس��بت به ضعف‌های خود اقدام 
به خودس��ازی کنن��د. درواقع این امر ممکن اس��ت 
زمان زیادی را از افراد بگیرد و خود عاملی اس��ت که 
اف��راد را ترغیب به انجام کاری دیگر و عدم توقف در 
یک خواسته که ممکن است نتیجه لازم را به همراه 

نداشته باشد، می‌کند.
عدم توانایی در ایجاد تعادل میان کار و زندگی

ب��دون تردید یک کارآفری��ن خصوصا تا زمانی که 
به موفقیت اولیه دس��ت پیدا نکرده اس��ت، از حجم 
کاری بس��یار بالایی برخوردار خواهد بود. این امر در 
شرایطی که افراد نتوانند به خوبی تعادل میان کار و 
زندگی ش��خصی را برقرار سازند، منجر به فشارهای 
روحی، جس��می  روانی بس��یاری خواهد شد. بدون 
ترید هر فردی آستانه تحمل خاصی دارد و این فشار 
م��داوم در نهایت در نقطه‌ای اف��راد را ناامید خواهد 
کرد. به همین خاطر تنها افرادی موفق می‌ش��وند تا 
خ��ود را تا آخرین مرحله به خوب��ی حفظ کنند که 

در این رابطه تصمیمات لازم را اتخاذ کرده باشند.
در آخر توجه داش��ته باش��ید که می��زان علاقه به 
کار نیز از جمله دلایل مهم در این رابطه محس��وب 
می‌ش��ود. در واقع این امر بسیار شایع است که افراد 
تا پایان عمر خود قادر به کش��ف استعدادهای خود 
نب��وده و به همی��ن خاطر عمر خ��ود را صرف انجام 
کارهای��ی می‌کنند که اس��تعدادهای واقع��ی آنها را 
ش��کوفا نخواهد کرد. به همین خاطر توصیه می‌شود 
قبل از انجام هر کاری نگاهی به خود داش��ته باشید. 
ب��ا این حال این ام��ر به معنای ع��دم انجام فعالیت 
اقتص��ادی نبوده و تنها به این امر اش��اره دارد که تا 
زمان انتخاب بهترین راه نباید به شغل فعلی خود به 

عنوان کاری دائم نگاه کنید.
entrepreneur :منبع
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متزلزل‌ترین نقطه در دنیای کار و حرفه وقتی است که 
از یک کارمند عادی بدل به مدیر یا سرپرستی می‌شویم 
که مس��ئول دیگران است. مس��لما در کار انفرادی شما 
هیچ چیزی وجود ندارد که بتواند شما را برای امر دشوار 
مدیریت آماده کند. با اینک��ه گرفتن این نقش می‌تواند 
موجب ارتقای شخصیتی و مالی شما شود، ممکن است 

ارزشش را نداشته باشد. دلیلش را در ادامه می‌بینیم: 
9 دلیل برای آنکه از مدیرشدن فرار کنید: 

1- به عقیده مارشال گلداسمیت »چیزی که شما را تا 
به اینجا رسانده، به جای دیگری نخواهد رساند.« ممکن 
اس��ت یک طراح یا برنامه‌نویس درجه یک باشید، اما از 

هدایت، تربیت و کارکشیدن از دیگران چیزی ندانید. 
دانش و مهارتی که ضرورت حضور شما در پروژه‌های 
ب��زرگ را تضمی��ن می‌کنند، بلافاصله پ��س از ورودتان 
ب��ه نقش مدیریتی ارزش خود را از دس��ت می‌دهند. در 

حقیقت، نیاز دارید در ش��تاب برای حفظ موقعیت موفق 
خ��ود به عنوان ی��ک مدیر، مجموع��ه مهارت‌های کاملا 

جدیدی را در خود پرورش دهید. 
2- کاری که دوس��تش دارید دیگر تمرکز اصلی شما 
نیس��ت. هدف خیلی از ما‌ها از دنب��ال کردن یک حرفه 
خاص یا تمرکز بر تخصص‌ها، این نیست که با رسیدن به 
جایگاه مدیریت��ی، آنها را کنار بگذاریم. اگر واقعا کارتان 
را دوست دارید، پیش از پذیرفتن نقش مدیریتی، درباره 

آن خوب و عمیق فکر کنید. 
3- پیروزی یا ناکامی ش��ما در دس��ت دیگران است، 
نه خودتان. به فکر روزهای پرافتخاری هس��تید که همه 
کارتان را تش��ویق می‌کردند؟ آن روزها گذشته‌اند. حالا 
ش��ما مس��ئولیت یک گروه را به عهده داری��د. اگر آنها 
شکست بخورند، شما شکس��ت خورده‌اید و وقتی پیروز 

شوند، افتخارش برای آن‌هاست نه شما. 
4- ناگهان تمرکزتان را از خود برداشته و روی دیگران 
می‌گذارید. بس��یاری از سرپرس��تان و مدی��ران تازه‌کار 

تلاش بس��یاری می‌کنند تا کانون توجه خود را به سوی 
اعضای گروه‌شان متمایل سازند. 

ش��ما ع��ادت کرده‌اید ک��ه فق��ط نگ��ران عملکرد و 
ضرب‌الاجل‌ه��ای خودتان باش��ید، درحالی‌که در نقش 
جدیدت��ان، همه چی��ز در حمای��ت از کار اعضای گروه 

خلاصه می‌شود. 
5- هیچ‌کس نمی‌خواهد با یک مدیر ناش��ی کار کند. 
خصوصا، اعضای باتجربه گروه که علاقه‌ای به تربیت یک 

مدیر ناشی دیگر ندارند. 
دلس��ردکننده و بی‌رحمان��ه اس��ت، ام��ا بیش��تر آنها 

می‌خواهند شما شکست بخورید. 
6- اش��تباهات زیادی مرتکب خواهید ش��د. مطمئن 
باش��ید! می‌توانم با اطمینان بالا اشتباهات عمده‌ای که 
در چن��د س��ال اول مدیریت خود مرتکب می‌ش��وید را 
پیش‌بینی کنم. حتی اگر آنها را بنویس��یم و روی دیوار 
اتاق‌تان نصب کنیم، باز هم دچار اش��تباه خواهید ش��د. 
در هزارتوی مدیریت و رهب��ری، یادگیری بدون خطا و 

اشتباه امکان‌پذیر نیست. به آن عادت کنید. 
7- از ش��ما سوءاستفاده خواهد ش��د. با اینکه دوست 
دارم درباره دیگران خوب فکر کنم، اما همیش��ه افرادی 
هس��تند که از اشتیاق ناش��یانه و کم‌تجربگی شما برای 
پیش��برد اهداف خود بهره‌برداری کنند. متأسفم اما این 

عین حقیقت است. 
8- رئیس‌تان به زودی ناپدید می‌شود و مرگ و زندگی 
را به عهده خودتان می‌گذارد. با اینکه از صمیم قلب باور 
دارید رئیس��ی که به شما ترفیع رتبه داده همیشه برای 
راهنمایی و مربیگری ش��ما حاضر خواهد بود، تجربه به 
من نشان داده که شما تقریبا به حال خود رها می‌شوید. 

پس روی پای خود بایستید. 
9- از هر سو تحت فشار قرار خواهید گرفت. زندگی یک 
مدیر بیشتر پیرامون عملی‌کردن برنامه‌ها، اهداف، آرزوها و 
مس��ائل داغ روز به کمک اعضای گروهش است. در موارد 
بس��یاری، از شما خواسته می‌ش��ود کاری غیرممکن را با 

اعضای ناکافی و تحت فشار خود به انجام برسانید. 

ب��ه ق��رار گرفتن در تنگن��ای بین مطالب��ات رئیس و 
ظرفیت و قابلیت‌های گروه خود عادت کنید. 

یک دلیل بزرگ برای پذیرفتن نقش مدیریت
اگر کمک به دیگران بخش��ی از شخصیت و ارزش‌های 
شما را تشکیل می‌دهد، چند شغل معدود وجود دارند که 
به شما اجازه می‌دهند تا بر کسانی که در زندگی با آنها 
مواجه می‌ش��وید تأثیر مثبتی بگذارید. مدیریت، شغلی 
چالش‌آفرین، گاهی همراه با ناسپاس��ی و همواره پرفشار 
است. با این حال، زمانی فرا‌ می‌رسد که به گذشته حرفه 
خ��ود نگاه می‌کنید و از موفقیت‌های افرادی که زمانی با 

آنها در تماس بوده‌اید حیرت‌زده می‌شوید. 
حرف آخر

هیچ کتاب یا کلاسی وجود ندارد که نحوه مدیریت یا 
رهبری را به ش��ما آموزش دهد. این منابع به شما زمینه 
و ابزار می‌دهد، اما فرآین��د واقعی یادگیری موفقیت در 

حرفه مدیریت یا رهبری دشوار و پیچیده است. 
thebalance :منبع

چرا مدیرشدن می‌تواند برای شما نامناسب باشد؟ 

ج��ف ب��زوس، موس��س س��ایت آم��ازون به‌عن��وان 
ثروتمندترین فرد جهان انتخاب ش��ده است. رازهای او 

در رسیدن به این موقعیت مالی موفق چیست؟ 
ج��ف بزوس ب��ا داش��تن ۱۰۵ میلی��ارد دلار دارایی، 
ش��اید ثروتمندترین مرد دنیا باش��د، اما ثروت برای او، 
همیشه وسیله‌ای برای دس��تیابی به هدفش بوده است؛ 
وس��یله‌ای که بتوان��د با آن اعمال نفوذ کن��د و آینده را 
بس��ازد. اعجاب‌برانگیزترین کاری که موسس آمازون تا 
به امروز انجام داده، تغییر فرهنگ خریدکردن به صورت 

بنیادی بوده است. 
معاون دانشگاه پرینس��تون در زمان معرفی جف بزوس 
در س��خنرانی آغازین فارغ‌التحصیلان س��ال ۲۰۱۰ گفت: 

»زندگی بدون استفاده از سایت آمازون غیرممکن است.«
آم��ازون در آن زمان تبدیل به نمادی فرهنگی ش��ده 
بود و بزوس نیز پا به پای معروفیت آن پیش آمده بود. 
جف بزوس برای این جمع از فارغ‌التحصیلان در سال 
۲۰۱۰، از انتخاب‌ه��ای خ��اص خ��ود در زندگی گفت: 
هوشمندی، یک هدیه است. مهربانی یک انتخاب است. 
ب��زوس، این موضوع را با ی��ک جمله از پدربزرگش به 

تصویر کشید: 
روزی متوج��ه می‌ش��وی که مهربان ب��ودن از باهوش 

بودن سخت‌تر است. 
بزوس بارها به‌دلیل انتخاب‌های جس��ورانه و دش��وار 
خود طی ۵۴ س��ال تحس��ین ش��ده اس��ت. در ادامه به 
معرفی ای��ن انتخاب‌های سرنوشت‌س��از در زندگی جف 

بزوس می‌پردازیم. 
۱- همواره به حرف خود عمل می‌کرد

ب��زوس از ابتدا، دیدگاه‌های خود در ارتباط با اهدافش 
را مش��خص کرد و در تحقق‌بخش��یدن به آنها نیز موفق 
بود. به گفته یکی از همکلاس��یان وی، او در دبیرس��تان 
خ��ود در میام��ی به‌عن��وان دانش‌آموز ممتاز ش��ناخته 
ش��ده بود. بزوس جوان به حرف خ��ود عمل می‌کرد. او 
همچنین، جایزه پژوهشگر شایسته ملی و شوالیه نقره‌ای 
را دریاف��ت کرد؛ این جای��زه، یک��ی از مهم‌ترین جوایز 
دانش‌آموزی به‌ش��مار می‌رفت. یکی از دوس��تان نزدیک 
او در دبیرس��تان می‌گوید که بزوس جوان به اکتشافات 
فضای��ی و موضوع زندگی در س��یارات دیگ��ر علاقه‌مند 
بود. بزوس در س��ال ۲۰۰۰، یک ش��رکت خصوصی در 
 زمینه اکتش��افات فضایی تأس��یس کرد؛ این ش��رکت،
blue origin  ن��ام دارد ک��ه امروزه ب��ه عنوان یکی از 

پیشگامان سفر به فضا شناخته می‌شود. 
۲- موقعیت‌شناس بود

بزوس در ۳۰ س��الگی و در هنگام استعفادادن از شغل 
خ��ود در س��ال ۱۹۹۴ از تمامی جهات ش��خص موفقی 
به‌حس��اب می‌آمد. شغل پیش��ین او، معاونت ارشد یک 
ش��رکت تأمین س��رمایه در وال استریت بود. او در زمان 
 بررس��ی امکان س��رمایه‌گذاری‌های جدید برای شرکت

 D. E. Shaw & Co. ب��ه نتیجه‌ای رس��ید که زندگی 
او را متحول می‌کرد؛ بزوس دریافت که اس��تفاده ماهانه 
از ش��بکه اینترن��ت در آن زمان به می��زان ۲۳۰۰درصد 
رس��یده اس��ت. روحی��ه س��رمایه‌گذار وی متوج��ه این 
موقعیت بسیار شگفت‌انگیز شد و روحیه کارآفرینانه وی 
موجب شد تا از شغل بس��یار پردرآمد خود استعفا داده 
و ب��ه همراه خانواده‌اش به س��یاتل نقل مکان کند. او در 
سیاتل، ش��روع به کسب اطلاعات بیش��تر درباره امکان 

راه‌اندازی کسب‌و‌کارهای تجارت 
الکترونیک کرد. 

۳- با شخص کاردانی مانند 
خود ازدواج کرد

معیار بزوس در انتخاب همسر 
همیشه مورد توجه بوده است: 

مهم‌ترین معیار من در انتخاب 
همس��ر، زنی خوش‌فک��ر و مدبر 

بود. 
ب��زوس ب��ا مکن��زی، همتای 
ک��رد؛  ازدواج  خ��ود  کاردان 
مکنزی در دانش��گاه پرینستون 
تحصی��ل کرده ب��ود و بزوس در 
زمان معاونت در ش��رکت تأمین 
س��رمایه، ب��ا او ب��رای موقعیت 
دانشیار پژوهشی مصاحبه کرده 

بود. 
او در مصاحب��ه‌ای ب��ا مجل��ه 

Vogue می‌گوید: 
از نظر من، همس��رم کاردان، 
باهوش، خوش‌فکر و زیبا اس��ت. 
من بسیار خوش‌شانس بودم که 
رزوم��ه کاری او را دیدم چون به 
این ترتیب، دقیقا متوجه ش��دم 
که مهارت‌ه��ای تفکر انتقادی و 
توانایی تجزیه و تحلیل او در چه 

وضعیتی هستند. 
مکنزی، یک رمان‌نویس موفق 

است. او به همراه بزوس چهار فرزند دارند. 
۴- ابتدا روی فروش کتاب تمرکز کرد

زمانی‌ک��ه ب��زوس در ح��ال بررس��ی ام��کان راه‌اندازی 
کس��ب‌و‌کارهای تج��ارت الکترونی��ک ب��ود، لیس��تی از 
۲۰محصول تهیه کرد که جای رش��د زیادی داشتند؛ این 
لیست ش��امل نرم‌افزار، س��ی‌دی و کتاب می‌شد. به‌دلیل 
اینکه تعداد بس��یاری کتاب با عناوین متنوع وجود داشت، 
او تصمیم گرفت روی فروش کتاب کار کند؛ کتاب‌فروشی 
به‌صورت مجازی به‌راحتی می‌توانس��ت عناوین بیش��تری 
کتاب را با قیمت‌های پایین‌تری از کتاب‌فروشی‌های واقعی 
ارائه کند و به فروش برساند. علاوه بر این، سیاتل به یکی از 

 Ingram Book Group’s منابع نشر کتاب یعنی انبار
Oregon نزدیک بود. 

سایت آمازون در جولای س��ال ۱۹۹۵ راه‌اندازی شد. 
این س��ایت با ارائه بیش از یک میلی��ون عنوان کتاب و 
یک انجمن آنلاین ش��روع به‌کار ک��رد. خریداران در این 
انجمن آنلاین می‌توانستند به بررسی کتاب‌های بسیاری 
از فروش��ندگان مختلف بپردازند. ش��روع این کسب‌و‌کار 
بس��یار درخشان بود و یک س��ال بعد به درآمد بیش از 

۱۵.۷ میلیون دلار رسید؛ همچنین، میزان کارمندان آن 
از پنج نفر به ۱۰۰ نفر ارتقا پیدا کرد. 

بزوس با تمرکز محدود روی فروش کتاب توانست بازار 
آن را به‌دست آورد و الگویی را برای شرکت شکل بدهد 
که نشان دهد چگونه باید در زمینه‌های دیگر نیز توسعه 

پیدا کنند. 
۵- اولویت‌دادن به مشتری

برند آمازون یک س��رویس مش��تری‌‌مدار عالی اس��ت 
و یک نمونه اس��تراتژی برای رش��د کس��ب‌و‌کار و ایجاد 
وف��اداری در مش��تری دارد. ب��زوس در روزهای ابتدایی 
ش��روع به کار آمازون، یک صندلی خالی را به جلس��ات 

می‌آورد و ب��ه مدیران می‌گفت که ای��ن صندلی متعلق 
به مشتری است: 

مشتری نشسته روی این صندلی، مهم‌ترین فرد حاضر 
در جلسه است. 

تصمیمات در مورد نحوه عملکرد هر بخش از ش��رکت 
آمازون، براس��اس داده‌های مربوط به تجربه و ارتباط با 

مشتری اتخاذ شده‌اند. 
حت��ی در همی��ن زم��ان نیز ی��ک مش��تری می‌تواند 
ب��ه  مش��کلش  ب��ا  ارتب��اط  در 
ش��خص ج��ف ب��زوس ایمی��ل 
 بزن��د. نین��ا زیپکین از س��ایت

entrepreneur می‌گوید: 
وقتی ایمیلی از یک مش��تری 
ب��ه صن��دوق اینباک��س بزوس 
می‌رس��د، او ایمی��ل را ب��ا یک 
علامت سوال در قسمت مربوط 
به موض��وع برای مناس��ب‌ترین 
ش��خص در ارتب��اط با مش��کل 
به‌محض  می‌فرس��تد.  مربوط��ه 
اینکه مش��کل توس��ط آن عضو 
تیم برطرف ش��د، ایمیلی حاوی 
اطلاعات مختصری در ارتباط با 
موض��وع و حل آن ب��رای بزوس 
می‌فرستد و بزوس به این وسیله 
مطمئن می‌ش��ود که به موضوع 

رسیدگی شده است. 
۶- عملکرد فراتر از حوزه 

آمازون
عملک��رد آمازون در این‌ روزها 
تنه��ا ب��ه بخش‌ه��ای خدم��ات 
وب، تأمی��ن م��واد غذای��ی ب��ا 
مالکی��ت ۱۳.۷میلی��ارد دلار در 
و   Whole Foods ش��رکت 
یک مزرعه بادی برای به‌دس��ت 
تجدیدپذی��ر  ان��رژی  آوردن 
محدود نمی‌شود؛ بزوس فراتر از 
 آمازون نیز مش��غول به فعالیت است. او در سال ۲۰۰۰،

 Blue Origin  را تأس��یس و از نظ��ر مال��ی تأمین کرد. 
همچنین، روزنامه هافینگتون پست را در سال ۲۰۱۳ خرید. 

۷- گذراندن زمان با خانواده
جف بزوس، یک مرد پرش��ور و گاها پرکار اس��ت؛ در 
زمان اش��تغال در شرکت تأمین سرمایه، گاهی به همراه 
خود یک کیس��ه خ��واب می‌برد تا ش��ب را در همان‌جا 
س��پری کند. با این‌ حال، اکنون تصمیم گرفته است که 
زمان بیش��تری را با همس��ر و چهار فرزند خود س��پری 
کند. او یک روال معمول را برای صرف صبحانه به همراه 
خان��واده ترتیب داده اس��ت. عادت دیگر او نیز شس��تن 

ظرف‌ها پس از صرف شام است. او می‌گوید: 
شستن ظرف‌ها، جذاب‌ترین کاری است که انجام می‌دهم. 

۸- مراقبت از جسم خود
مدیرعامل آمازون با اینک��ه پیش از این برای کیفیت 
خواب خود اهمیت بالایی قائل نمی‌شد، اما اکنون هشت 
س��اعت خواب شبانه‌روز مورد نیازش را دریافت می‌کند؛ 
او ب��رای این‌ کار حتی از س��اعت زنگ‌دار نیز اس��تفاده 
نمی‌کن��د. با وج��ود کامیون‌های حم��ل غذاهای متنوع 
مستقر برای ناهار در محوطه شرکت آمازون، جف بزوس 

یک صبحانه سالم را در برنامه خود گنجانده است. 
ب��ه گفته مربی ورزش��ی او در کنفرانس س��ال ۲۰۱۷ 
Sun Valley  ک��ه در نیروی دریایی خدمت می‌کرده، 
او به‌خوبی ورزش می‌کند. مش��خص نیس��ت که بزوس 
ب��رای ورزش‌کردن برنامه منظم ی��ا غیردقیقی دارد، اما 
مش��خصا قادر است هم‌زمان با اداره آمازون، هافینگتون 
پس��ت و Blue Origin برای ورزش‌کردن نیز زمانی را 

تعیین کند. 
۹- اقدامات در جهت منافع عمومی

فعالیت‌ه��ای بشردوس��تانه ب��زوس در مقایس��ه ب��ا 
هم‌قط��اران میلی��اردر خ��ود از جمل��ه وارن بافت، بیل 
گیت��س و م��ارک زاکرب��رگ، چندان در مع��رض توجه 
 عموم ق��رار نگرفته اس��ت. او ی��ک بنیاد خیری��ه به‌نام
Bezos Family Foundation تأس��یس کرده اس��ت 
که توس��ط والدینش اداره می‌ش��ود. آخرین کمک مالی او 
۳۳ میلیون دلار به یک برنامه تحصیلی دانش��گاهی به‌نفع 
فرزندان مهاجر غیرقانونی )DACA( بوده است؛ این کمک 
مالی، او را درگیر یک بحث سیاسی جدی کرد. این کمک 
مالی به‌دنبال اظهارات س��ال گذشته رئیس‌جمهور ترامپ 
صورت گرفت. ترامپ قصد داشت حمایت از متقاضیان داکا 
را متوقف کند و به همین دلیل عملکرد موس��س آمازون و 

روزنامه واشنگتن پست را مورد انتقاد قرار داد. 
یکی دیگر از اقدامات اخیر این بنیاد، فراهم‌کردن امکانات 
برای مسکن‌دهی به اشخاص بی‌خانمان بوده است. نام این 
مرک��ز Mary’s place بوده و در مج��اورت فضای اداری 

جدید شرکت آمازون در مرکز سیاتل ساخته شده است. 
بزوس به جمع‌سپاری ایده‌ها برای دریافت نتیجه بهتر 
از اقدامات بشردوس��تانه با تأثی��ر فوری ابراز علاقه کرده 
است؛ جمع‌سپاری، فرآیند کار گروهی توسط گروهی از 
مردم است. او در ژوئن سال ۲۰۱۷ از فالوئرهای حساب 

توییتر خود برای کسب ایده سوال کرد. 
بزوس در حساب خود نوشت: 

من در مورد یک اس��تراتژی بشردوستانه فکر می‌کنم؛ 
این اس��تراتژی، برخلاف شیوه‌ای است که همیشه زمانم 
را صرف آن می‌کنم. شیوه همیشگی من طی مدت‌زمان 
طولان��ی جواب می‌داد. متوجه ش��دم ک��ه در مورد این 

دسته اقدامات دیگر به پایان خط رسیده‌ام. 
ENTREPRENEUR: منبع

انتخاب‌هایی که جف بزوس را به ثروتمندترین مرد دنیا تبدیل کرد

کارکن��ان برای موفقیت نیاز ب��ه مهارت‌های مدیریت 
تغییر دارند. تغییرات به سراغ شما می‌آیند. نمی‌توانید از 
آن فرار کنید یا فراری‌اش بدهید. نمی‌توانید به روزهای 
خ��وب گذش��ته بازگردید یا مثل قبل ب��ه انجام کارتان 
ادام��ه دهید. در دنی��ای کاری امروز که خواس��ته‌های 
مش��تریان روز به روز بیشتر می‌ش��ود. فناوری در حال 

تغییر همه جنبه‌های کاری است. 
بهره‌ب��رداری حداکثری مس��تلزم بازتعریف نقش‌ها و 
مس��ئولیت‌های کارکنان، تغییر فرآیندها و س��امانه‌ها و 

سامان‌بخشیدن به خدمات ارائه‌شده به مشتری است. 
ب��ا افزایش تقاضای مش��تریان و نیاز به داش��تن یک 
محل کار انعطاف‌پذیر، لزوم تصمیم‌گیری و اقدام سریع 

کارکنان در محدوده شغلی‌شان مهم‌تر می‌شود. 
در فضای کس��ب و کاری فعلی که همه‌چیز به شدت 
در حال تغییر هس��تند، مهارت‌ه��ای مدیریت تغییر از 
اهمی��ت ویژه‌ای برخوردارند. در هر ش��غلی که داش��ته 

باشید، باید یاد بگیرید تغییرات را مدیریت کنید. قبول 
مسئولیت‌های تغییر موجب می‌شود تجربیات آتی خود 
را پیش‌بینی و برای‌شان برنامه‌ریزی کنید. این کار بسیار 
کاراتر و موثرتر از آن اس��ت که بگذارید هر باد گذرایی 
زندگی و چشم‌انداز کاری شما را با خود به سویی ببرد. 
مهارت‌ ش��ما در مدیریت تغییر، چه در زندگی شخصی‌ 
شما رخ دهد و چه مرتبط با کارتان باشد، به شما کمک 

می‌کند تا به سلامت به مقصد برسید. 
مدیریت تغییر یعنی فرآیند کمک‌ به س��ازمان و افراد 
برای گذر از وضعیت فعلی و رسیدن به وضعیت مطلوب 
که ش��امل ابزار، مهارت‌ها و انتخاب ش��یوه‌های برتر در 

زمینه‌هایی است که عبارتند از: 
-رهبری و پشتیبانی اجرایی

-ارتباطات
-مشارکت کارکنان

-برنامه‌ریزی و تحلیل
-تأمین پشتیبانی از طریق آماده‌سازی موثر

-توجه به عوامل ایجادکننده مقاومت در برابر تغییر.
ه��دف هر فرآین��د مدیری��ت تغییر، کاه��ش عوامل 

بازدارنده‌ای اس��ت که س��ازمان در حین حرکت خود از 
وضعیت فعلی به وضعیت مطلوب با آنها روبه‌رو می‌شود. 
این عوامل بازدارن��ده عبارتند از: واکنش بیش از حد 
و مقاومت کارکنان نس��بت به تغییر، تغییر اولویت‌های 
روزانه، تغییر سمت‌وس��و یا نگرش شرکت که بر اهداف 
و راهبرده��ای کارکن��ان اث��ر می‌گذارد و ص��رف زمان 

برنامه‌ریزی برای مواردی که اولویت کمتری دارند. 
گستره فرآیند مدیریت تغییر می‌تواند در کل سازمان 
باش��د و همه کارکنان را در برگیرد. همچنین می‌تواند 
بس��یار جزئی‌تر بوده و بر ی��ک اداره، گروه ‌کِاری یا یک 
فرد متمرکز باش��د. هرچه تعداد اف��راد درگیر در تغییر 
بیشتر باشد، به زمان، انرژی و تعهد بیشتری نیاز خواهد 

بود. 
انواع تغییراتی که باید مدیریت شوند

تغییرات��ی که باید مدیریت ش��وند نامحدودند. بعضی 
از آنها تغییراتی در س��طح سازمان و بعضی دیگر مانند 
تغیی��رات در س��طح اداره ی��ا تغییرات ف��ردی جدی‌تر 
هس��تند. در نتیجه، ممکن است در مواقعی مانند موارد 

زیر نیاز به مدیریت تغییر را احساس کنید: 

-مأموریت و نگرش سازمان متناسب با تحول بازارها، 
تقویت خط��وط تولید و نگرش رهب��ری اجرایی جدید 

تغییر می‌کند. 
-نیازه��ا، الزام��ات و انتظ��ارات مش��تریان براس��اس 
محص��ولات و رویکرده��ای رقیب تغیی��ر می‌کند. بازار 
هرگز از حرکت بازنمی‌ایس��تد و سازمان شما باید خود 
را با آن تغییرات تطبی��ق دهد در غیر این صورت نابود 

می‌شود. 
-مطالب��ات کارکن��ان به دلی��ل تفاوت‌های نس��لی، 
قوانین اس��تخدامی جدید، روش‌های برتر رقیب و تغییر 
مطالبات و توقعات کارکنان از کار دچار تغییر می‌شود. 
- رئیس اداره ش��ما عوض می‌شود و اولویت‌های او با 

اولویت‌های رئیس قبلی تفاوت دارد. 
-ش��ما ترفیع رتبه گرفته‌اید و باید با یک شغل کاملا 
جدید آشنا شوید. این شغل جدید مشتریان، همکاران و 

روش‌های کسب‌وکاری مخصوص به خود را دارد. 
-هم‌اتاقی‌ ش��ما در محل کار ب��ه اداره دیگری منتقل 
ش��ده و حالا هم‌اتاقی جدیدی دارید که باید با او آش��نا 
شوید. این یک تغییر جدی است زیرا می‌تواند لحظه به 

لحظه زندگی کاری شما را دگرگون کند. 
-پرس��تار کودک ش��ما دیگ��ر کار نمی‌کن��د. در این 
صورت باید س��اعت‌ها به بررسی پیش��نهادها، مصاحبه 
ب��ا داوطلبان و مدرس��ه‌ها و انتخاب بهترین گزینه برای 

فرزندتان بپردازید. 
-مدرس��ه فرزندان‌تان برنامه زمانی‌اش را به کل سال 
تعمیم داده و این هرچند ماه یک بار مس��تلزم تغییراتی 

چه در برنامه بچه‌ها و چه در برنامه شما خواهد بود. 
به یاد داش��ته باشید که طیف تغییراتی که بر شما اثر 
می‌گذارند گسترده است. در همه این تغییرات لازم است 
نح��وه مدیریت مؤثر تغییر را بدانید، حتی اگر در همان 
بدو کار لزومی بر مدیریت تغییرات احساس نکنید.  شما 
می‌توانید فنون مدیریت مؤثر تغییر را بیاموزید و تمرین 
کنید. با این کار حرفه خود را ارتقا داده و نقش بس��زای 
خود در س��ازمان را پررنگ‌تر نشان می‌دهید. روش‌ها و 
نکات ذکرش��ده به شما نش��ان می‌دهند که این کار را 
چطور انجام دهید. عوام��ل تأثیرگذار بر توانایی خود را 

بیابید تا در راهبری تغییرات موفق باشید. 
thebalance :منبع

مدیریت تغییر یعنی چه؟ 
نوشته سوزان ام. هیث‌فیلد
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افزایش اثربخشی بازاریابی تلفنی
یکی از مهم‌تری��ن چالش‌های کادر فروش س��ازمان، 
چگونگی بهبود تماس‌های تلفنی اس��ت. ما فروش��ی‌ها 
همیش��ه به این فک��ر می‌کنی��م که چگونه اثربخش��ی 
خ��ود را در تماس‌ه��ای تلفنی افزایش دهی��م. در ادامه 
نکاتی در مورد فروش تلفنی خدمت ش��ما علم‌دوس��تان 
ارائه می‌ش��ود. اندازه درآمد ش��ما به فعالیت‌ها و ضرایب 
خودتان بستگی دارد! متوس��ط تعداد تماس‌های تلفنی 
روزان��ه خود را برآورد کنید. در دفت��ری معین میانگین 
تع��داد دفعاتی را ک��ه روزانه با هر ف��رد تصمیم‌گیرنده 
صحبت می‌کنید و میانگین تعداد قراردادهای فروش��ی 
را ک��ه روزان��ه می‌بندید، ثب��ت و برآورد کنید. س��پس 
ضرای��ب خود را تعیین کنی��د. آیا برای صحبت کردن با 

هر تصمیم‌گیرنده‌ای دوبار تماس می‌گیرید؟ 
تنها با دنبال کردن اعداد مربوط و مقایس��ه یک عدد 
با عدد دیگر اس��ت که می‌توانیم به ش��ناختی درست از 

مراحل فروش خود دست یابیم. 
مداوم��ت و پیگی��ری، یکی از کلیده��ای موفقیت در 
ف��روش تلفنی اس��ت. تنها راهی که من ب��رای تضمین 
مداومت می‌شناسم شناخت ضرایب و عملکرد هوشیارانه 

در مورد کاری است که پیش رو دارید. 
در ط��ول روز، س��اعت به س��اعت مکالم��ات خود را 
پیگیری کنید. مجموعه‌ای از س��تون‌ها را در بالای یک 
صفح��ه س��فید از دفترتان تهیه کنید، ش��ماره‌گیری‌ها، 

مذاکرات، نح��وه ارائه و فروش.  »ش��ماره‌گیری« یعنی 
شماره‌ای می‌گیرید و کسی از آن طرف خط تلفن جواب 

می‌دهد. 
مذاکره یعن��ی آنچه هنگام گفت‌وگو با کس��ی که در 
عمل ممکن است از شما خرید کند، اتفاق می‌افتد. همه 
مکالمات را بررسی کنید ولی بدانید که در بعضی موارد، 
اگر نتوانید مکالمه بعدی را به همان خوبی پیش ببرید، 

مکالمه اولیه ارزشی نخواهد داشت. 
نح��وه ارائه یعنی آنچه هنگام ارائه پیش��نهاد ش��ما به 

تصمیم گیرنده اتفاق می‌افتد. 
 »فروش« توافقی اس��ت برای استفاده از آنچه شرکت 
ش��ما عرضه می‌کند. زیر این س��تون‌ها خطوطی بکشید 
برای تعیین ساعت‌های تماس روزانه‌تان و برای پیگیری‌ 
تماس‌های روزانه خود در هر ساعت علامت )P(  بزنید. 
ع�الوه بر ای��ن از یک ضبط صوت ب��رای ضبط کردن 
پایان اولین مکالمه خود اس��تفاده کنید. همین کار را در 
م��ورد اولین مکالمه بعد از ناه��ار و آخرین مکالمه خود 
قب��ل از رفتن به خانه انجام دهید. این تمرین فوق‌العاده 
مهم و تعیین‌کننده است. تمام فعالیت‌های خود را مرور 
کنی��د، با دقت به هر س��ه مکالمه گ��وش بدهید. تمام 
اطلاعات را مو به مو بررس��ی کنید. از خودتان بپرس��ید 
که چ��ه موقع بیش��ترین و چه موقع کمتری��ن تأثیر را 
گذاشته‌اید و چه هنگام فعالیت شما بی‌فایده بوده است. 

باید تع��داد واقعی مکالمات خود را دس��ت کم در طول 
یک روز معلوم کرده باشید. باید فعالیت خود را یعنی کاری 
را ک��ه هر روز در عمل انجام می‌دهی��م تغییر دهیم تا در 
ضرایب تماس‌های روزانه‌مان پیش��رفتی ایجاد کنیم. اینها 
ابتکار عمل محض در مورد بهتر عمل کردن یا مش��تاق‌تر 
بودن نیس��تند، بلکه پیش��رفت‌هایی هستند که می‌توانیم 
روی کاغذ دنبال کنیم! تا وقتی که نخواهیم دس��ت‌کم در 
یکی از پنج زمینه مشخص تغییری ایجاد کنیم؛ نمی‌توانیم 
ضرای��ب کاری خود را ارتقا دهی��م. فرض کنیم هدفی که 
تعیی��ن کردید افزایش درآمدتان ب��ه دو برابر در ظرف نود 
روز آینده باشد. برای تحقق بخشیدن به این هدف چه چیز 
خاص��ی را می‌توانید تغییر دهید؟ تفصی��ل آن از این قرار 
اس��ت: می‌توانید تعداد تماس‌های خ��ود را در یک روز دو 
برابر کنید. به لحاظ نظری، می‌توانید دو برابر اکنون تماس 
بگیرید. این گزینه‌ای معقول و خاص نیس��ت. امکان دارد 
تعداد تماس‌های خود را با تصمیم‌گیرندگان دو برابر کنید. 
این گزینه چندان هم دور از واقع نیس��ت. می‌توانید تعداد 
پیشنهادهای خود را دو برابر کنید. به عبارت دیگر ممکن 
است پیش��نهادها و سفارش‌ها طبق درخواست مشتری را 
ب��ه دو برابر تعداد تصمیم‌گیرندگان ارائ��ه کنید. به لحاظ 
نظ��ری، اگر بتوانید این بخش از روند عادی فروش خود را 
 بهبود ببخشید، بدون تغییر دادن مورد دیگری درآمدتان تا

دو برابر افزایش خواهد یافت. می‌توانید درصد قراردادهای 

فروش را افزایش دهید. اگر ضریب کنونی ش��ما در مکالمه 
تلفن��ی با تصمیم‌گیرندگان یک به 10 اس��ت، می‌توانید با 
رساندن آن ضریب به دو به 10، درآمدتان را دو برابر کنید. 
تکرار می‌کنم، منظورم این نیس��ت که انجام این کار آسان 
خواهد بود، بلکه می‌گویم آن ضریب بر نتیجه کار به گونه‌ای 
پیش‌بینی‌پذیر، اثرگذار اس��ت. و سرانجام این‌که می‌توانید 
ارزش فروش خود را دو برابر کنید. اگر بتوانید نسبت‌ها را در 
سایر موارد ثابت نگه دارید اما فروش محصولات و خدمات 
 خ��ود را به خریدار ص��د درصد افزایش دهی��د، درآمدتان

دو برابر خواهد شد. 
در اینجا چند سوال مهم‌تر مطرح می‌شود، پرسش‌هایی 

که اکنون به‌طور حتم به نظرتان آشنا می‌آیند: 
روزانه چند تماس می‌گیرید؟ 

چرا این تعداد تماس می‌گیرید؟ 
تعداد تماس‌هایی که می‌گیری��د به‌طور دقیق چگونه 
درآمدی را که به عنوان چشم‌انداز خود در نظر گرفتید، 

تأمین می‌کند؟ 
این ماجرا گواه آن اس��ت که حتی یک تغییر به ظاهر 
کوچک در تعداد فروش یک فروشنده تلفنی را می‌توان 
در م��ورد تمام تماس‌های آن ش��خص اعم��ال کرد. به 
عب��ارت دیگر، یک تغییر کوچ��ک در روش انجام کارها، 
اگ��ر به‌طور مداوم صورت بگیرد، ممکن اس��ت تغییراتی 

چشمگیر در میزان درآمد ایجاد کند. 

فروش��ندگان موفق از ساعت 9 صبح تا 5 بعد از ظهر 
پش��ت میز نمی‌نشینند که فقط دستورالعمل‌ها را دنبال 
کنند و کارهای دفتری انجام دهند. آنان هوش��یارانه بر 
کارهای روزانه‌ش��ان نظارت می‌کنند. مس��ئولیت اعمال 
خ��ود و عواقب آن را به عهده می‌گیرن��د. آنان در مورد 
کاری که انجام می‌دهند و این‌که چه روش دیگری باید 
در پی��ش بگیرند تا موفق‌تر باش��ند، فکر می‌کنند. عامل 
مه��م در ایجاد یک تغییر مثبت در جریان عادی فروش 
تلفنی، یافتن همان موردی اس��ت که می‌خواهید آن را 
تغیی��ر بدهید. س��پس تا وقتی که در ای��ن رفتار جدید 
مه��ارت پیدا نکرده‌ان��د باید آن را باره��ا و بارها تمرین 
کنید. حدود درآمد جدی��دی را برای خود تعیین کنید. 
این هدف جدید را در دفترتان بنویس��ید. باید جمله‌ای 
به این صورت باشد: از طریق بهبود بخشیدن به عملکرد 
فروش تلفنی‌ام و ایجاد تعداد بیش��تری مش��تری راضی 
ت��ا تاری��خ … در کل، مبل��غ … حقوق و دس��تمزد به 
دس��ت خواهم آورد. بدیهی اس��ت تاریخ��ی که درنظر 
می‌گیری��د نبای��د دیرتر از 90 روز آینده باش��د. افزایش 
مبلغ��ی که در نظر می‌گیرید نیز نباید کمتر از 15درصد 
آخرین درآمدتان در همان مدت زمان باش��د. این برگه 
را در جای��ی نصب کنید که دس��ت کم س��ه بار در روز 

ناخودآگاهانه چشم‌تان به آن بیفتد. 
 modir. biz :منبع

چگونه بفهمیم یک استارت‌آپ ارزش ریسک کردن دارد
عوامل زیادی در موفقیت یا شکس��ت اس��تارت‌آپ‌ها 
دخی��ل هس��تند، بنابراین بررس��ی توانایی‌ه��ای بالقوه 
ب��ه بنیان‌گذاران و س��رمایه‌گذاران کم��ک می‌کند دید 

عمیق‌تر و بازتری نسبت به کسب‌وکار نوپا پیدا کنند. 
یک��ی از بزرگ‌تری��ن نگرانی‌هایی که در م��ورد تمام 
کسب‌وکارهای نوپا وجود دارد این است که آیا می‌تواند 
در آینده عملکرد خوبی داش��ته باش��د یا خیر. به همین 
منظور باید دید کدام معیارهای داخلی و خارجی به‌طور 
بالق��وه روی عملک��رد یک اس��تارت‌آپ در آین��ده تأثیر 
خواهند گذاشت. برای بررس��ی کردن این معیارها ابتدا 
باید به ارزیابی استارت‌آپ بپردازیم و سپس ریسک‌های 

آن را مورد بررسی قرار دهیم. 
اس��تارت‌آپ‌های یونیکورن )اس��تارت‌آپ‌هایی که در 
زم��ان ک��م، ارزش میلی��ون دلاری پی��دا می‌کنند( این 
باور را در عموم ایجاد کرده‌اند که پتانس��یل رشد، دلیل 
اصل��ی موفقیت اس��تارت‌آپ اس��ت. درصورتی‌که برنده 
اصلی رقابت استارت‌آپ‌هایی هستند که تلاش می‌کنند 
ریس��ک‌های موجود را کاهش دهند. با این حال عوامل 
زیادی در موفقیت یک کسب‌وکار دخیل هستند و تعداد 
کمی از استارت‌آپ‌های یونیکورن از ابتدا پیش‌بینی شده 
بودن��د که ب��ه این مرحله خواهند رس��ید. از آنجایی که 
شناختن ریسک‌ها تا حدود زیادی از شکست استارت‌آپ 
جلوگی��ری می‌کند، در ادامه این مقاله‌ به بررس��ی پنج 
س��ؤالی می‌پردازیم که کمک می‌کنند متوجه شویم آیا 

یک طرح تجاری ارزش ریسک کردن را دارد یا خیر. 
 ۱- آیا اعضای تیم محصول مورد نیاز بازار را

پیدا خواهند کرد؟ 
یک��ی از اولی��ن مواردی ک��ه در ارزیابی ریس��ک‌های 
اس��تارت‌آپ باید در نظر گرفته ش��ود این اس��ت که آیا 
محصول یا خدمات استارت‌آپ می‌توانند جایگاه خود را 
 CB در بازار پیدا کنند؟ طبق گزارش اعلام شده توسط
Insights )شرکت سازنده نرم‌افزارهای پیش‌بینی روند 
تکنولوژی( دلیل اصلی شکس��ت نیمی از استارت‌آپ‌ها 
ای��ن بوده که ب��ازار هیچ نیازی به محص��ول یا خدمات 
 ،)Alex Schultz( آنها نداش��ته اس��ت. الکس ش��ولتز
معاون بازاریابی رش��د ش��رکت فیس‌بوک معتقد اس��ت 
پیدا ک��ردن محصولی ک��ه مطابق نیازهای بازار باش��د 
چالش بزرگی اس��ت. او در یکی از س��خنرانی‌های خود 
در دانش��گاه اس��تنفورد گفته اس��ت اکثر استارت‌آپ‌ها 
گمان می‌کنند محصول مناس��ب برای ارائ��ه به بازار را 
پی��دا کرده‌ان��د درصورتی‌که باور آنها ب��ا واقعیت تفاوت 
دارد. هیچ‌ک��س نمی‌توان��د آین��ده را پیش‌بینی کند و 
گاه��ی حتی محصولات مرتبط ب��ا تکنولوژی جالب نیز 
نمی‌توانن��د توجه مش��تری را جلب کنند. ب��رای اینکه 
ببینی��د آیا محصول یا خدماتی ک��ه می‌خواهید به بازار 
عرضه کنید شانس��ی دارند یا خیر بهتر است سؤال‌های 

زیر را از خودتان بپرسید: 
آی��ا اعضای تیم می‌توانند مش��تری و چالش‌های او را 
توصیف کنند؟ ورود به بازار معمولاً با ش��ناخت و درک 
مش��تری آغاز می‌ش��ود. بنابراین هرق��در از توضیحات 
خاص‌تری استفاده شود، احتمال موفقیت استارت‌آپ در 

ارائه محصول نیز بیشتر خواهد شد. 
آی��ا بنیان‌گذاران س��ابقه ای��ن کار را دارن��د؟ ببینید آیا 
بنیان‌گذاران یک اس��تارت‌آپ قب�ال در چنین فضایی کار 
کرده‌اند یا فقط یک ایده جالب به ذهن‌شان رسیده است؟ 

آی��ا روند رش��د صعودی بوده اس��ت؟ نرخ پیش��رفت 
طبیعی کس��ب‌وکار را بررسی کنید و ببینید آیا صعودی 
بوده است یا نزولی؟ آیا مشتری‌ها از خدماتی که دریافت 
کرده‌ان��د راضی بوده‌اند و ش��ما را به دیگران پیش��نهاد 
داده‌ان��د یا تبلیغ��ات آنها را به س��مت برند جذب کرده 
است؟ گاهی س��رمایه‌گذاری روی تبلیغات باعث خریده 
ش��دن رشد استارت‌آپ ش��ده و از این موضوع به عنوان 

موفقیت یک محصول یا خدمات در بازار یاد می‌شود. 

۲- آیا اعضای تیم می‌توانند راه‌حل‌های 
مقیاس‌پذیر ارائه دهند؟ 

پی��دا کردن محص��ول ی��ا خدماتی مطاب��ق نیازهای 
ب��ازار تازه ش��روع ماجراس��ت. ی��ک اس��تارت‌آپ باید 
بتوان��د محصولات خود را در مقیاس نیازهای مش��تری 
تحویل دهد. بس��یاری از کس��ب‌وکارها به دلیل نداشتن 
ایده‌های بزرگ و خلاقانه شکست نمی‌خورند بلکه دلیل 
شکست‌شان عدم ارائه محصولات با روش درست است. 
اجرای خوب یک ایده به ساختن محصول بدون نقص، 
بازاریاب��ی صحیح، اس��تفاده از کانال‌های مناس��ب برای 
توزی��ع، مقیاس‌پذیری محص��ولات و خدمات و تضمین 
کیفیت آنها بس��تگی دارد. برای اینکه ببینید آیا تیم‌تان 
از عه��ده چنین کاری برمی‌آید ی��ا خیر عوامل موفقیت 
در صنعت اس��تارت‌آپ خود را پیدا کنید. این عوامل در 
هر صنعتی متفاوت هس��تند و مشخص می‌کنند آیا یک 

کسب‌وکار می‌تواند در آینده به موفقیت برسد؟ 
به‌عنوان مثال در امور مربوط به خرده‌فروش��ی، توجه 
به جزییات، دنبال کردن معیارهای مهم، بررسی عوامل 
مه��م روی میزان فروش و تصمی��م در مورد راه‌حل‌های 
جدید بسیار مهم هس��تند. درصورتی‌که در امور مربوط 
ب��ه نرم‌افزار، طراحی محصولی مطاب��ق با نیازهای کاربر 
اهمی��ت بیش��تری دارد. همچنی��ن در ام��ور مربوط به 
محص��ولات مصرف��ی، ب��ه بازاریابی برند و نح��وه توزیع 

محصولات باید بهای بیشتری داده شود. 
ب��رای کاه��ش ریس��ک اس��تارت‌آپ ببینی��د س��ایر 
کس��ب‌وکارها چگونه به موفقیت دس��ت پی��دا کرده‌اند. 
اینکه چه چیزی باعث ش��ده یک کارآفرین موفق رش��د 
کند درحالی‌که سایر رهبران شکست خورده‌اند. خواندن 
زندگی‌نامه بنیان‌گذاران سرش��ار از نکات آموزنده است. 
س��عی کنید ای��ن نکات را با ش��رایط اس��تارت‌آپ خود 

تطبیق دهید و سپس آنها را به کار بگیرید. 
۳- آیا اعضای تیم همکاری خوبی با هم دارند؟ 

م��واردی که تا اینجا بررس��ی کردیم مانند پیدا کردن 
محص��ول مناس��ب و مقیاس‌پذیری، همگ��ی به فعالیت 
 CB اعضای تیم بس��تگی دارند. جالب اس��ت بدانید که
Insights  نداش��تن تیم مناسب را سومین دلیل اصلی 
شکس��ت خوردن اس��تارت‌آپ‌ها می‌داند. بنابراین بسیار 
مهم اس��ت ک��ه ببینیم اعض��ای تیم چگونه ب��ا یکدیگر 
همکاری می‌کنند. برای س��نجیدن ای��ن موضوع ببینید 
اعضای تیم از نظر ش��خصیتی و حرفه‌ای چه شناختی از 
یکدیگر دارند و چگونه با یکدیگر ارتباط برقرار می‌کنند. 
دق��ت کردن به زبان بدن افراد، هن��گام برقراری ارتباط 
نش��ان می‌دهد تا چه اندازه به صحبت کردن با یکدیگر 
علاقه دارند. همچنین ببینید آیا اعضای تیم دیدگاه خود 
را با یک روش بیان می‌کنند و پیغام مش��ترکی دارند یا 
خیر؟ اغلب مردم زمانی‌که تحت اس��ترس قرار می‌گیرند 

رفتارهای متفاوتی دارند، بنابراین ببینید آیا می‌توانید در 
چنین شرایطی برای ارائه یک راه‌حل مفید روی اعضای 
تیم حس��اب باز کنید. بنیان‌گذار یک اس��تارت‌آپ برای 
همس��و کردن چش��م‌انداز اعضای تیم باید از استراتژی 
تهیه نقشه مسیر اس��تفاده کند. نقشه مسیر نه‌تنها باید 
جایگاه کس��ب‌وکار را در پنج س��ال آینده توصیف کند 
بلکه باید نقش هر ش��خص برای رسیدن به آن جایگاه را 

به درستی تعریف کند. 
۴- آیا اعضای تیم می‌توانند انطباق پیدا کنند؟ 

درحالی‌ک��ه تیم‌ها بای��د یک دید کل��ی از برنامه‌های 
آینده داش��ته باش��ند، همچنین بای��د بدانند که چگونه 
می‌خواهند به این چش��م‌انداز دس��ت پی��دا کنند. این 
موضوع درواقع همان فلس��فه پیوت )pivot( را توضیح 
می‌ده��د. پیوت زمانی رخ می‌دهد که یک اس��تارت‌آپ 
جهت اس��تراتژی خود را تغییر می‌دهد و تلاش می‌کند 
از مس��یر دیگری به موفقیت برسد. استارت‌آپ‌ها باید از 
فرآیندهای علمی در فعالیت‌هایش��ان اس��تفاده کنند به 
این صورت که با یک فرضیه اولیه ش��روع کرده، س��پس 
آن را بیازماین��د و با اندازه‌گی��ری نتایج تغییرات لازم را 
اعم��ال کنند. به‌عنوان مثال ش��رکت Slack ابتدا قصد 
داش��ت در زمینه بازی‌ه��ای کامپیوت��ری فعالیت کند 
ام��ا ام��روزه به عن��وان کاربردی‌ترین برنام��ه کار تیمی 
ش��ناخته می‌شود. ش��رکت Flickr نیز قصد داشت در 

زمینه بازی‌ه��ای کامپیوتر کار کند اما امروزه به یکی از 
بزرگ‌ترین سایت‌های اشتراک‌گذاری تصویر تبدیل شده 
است. یا شرکت یوتیوب نیز در ابتدا به‌عنوان یک سایت 
دوست‌یابی کار می‌کرد. همه این مثال‌ها نشان می‌دهند 
ایجاد تغییر و همس��و ش��دن ب��ا بازار ش��انس موفقیت 
اس��تارت‌آپ را افزایش می‌دهد. ب��ه همین دلیل قابلیت 
انعطاف‌پذیری یکی از ویژگی‌های مهمی است که هنگام 
سنجش توانایی‌های استارت‌آپ باید در نظر گرفته شود. 
بنابرای��ن به‌عنوان یک رهبر از خودتان بپرس��ید مدل 
کس��ب‌وکارتان تا چه اندازه انعطاف‌پذیر است و اگر همه 
چی��ز مطابق می��ل پیش نرود آیا می‌توان��د خودش را با 
ش��رایط وفق دهد و از فرصت‌های جدید استفاده کند؟ 
مدل‌های مختلف کس��ب‌وکار دارای س��طوح مختلفی از 
انعطاف‌پذیری هس��تند. به‌عنوان مث��ال اگر یک منطقه 
توریس��تی محبوبیت خودش را از دس��ت بدهد و تعداد 
بازدیدکنندگان آن کم ش��ود، هتل‌ه��ای آن منطقه هم 
تحت تأثیر قرار می‌گیرند اما نمی‌توانند بابت این موضوع 
کاری انجام دهند. اما ش��رکت AirBnB، که در زمینه 
اج��اره اقامت��گاه فعالیت می‌کند، می‌توان��د به‌راحتی در 

مورد این موضوع انعطاف‌پذیری نشان دهد. 
درنتیجه بسیار مهم است که ببینیم تیم‌ها و مدل‌های 
کس��ب‌وکار چه واکنش��ی در براب��ر تغیی��رات خواهند 
داش��ت. ما نمی‌توانیم تغییرات را ب��ه تنهایی پیش‌بینی 
کنیم اما می‌توانیم تأثیرات آن را پیش از وقوع بررس��ی 
کنی��م. اگ��ر بتوانیم معیارهای صحیح را برای س��نجش 
عملکرد محصول در بازار تعریف کنیم، هرگونه تغییر در 
احساسات مش��تری را نیز متوجه خواهیم شد. به‌عنوان 
مثال میزان وفاداری مش��تری به برند، هزینه‌های خرید 
مش��تری و ن��رخ تراک��م از جمله این معیارها هس��تند. 
زمانی‌ک��ه ای��ن معیارها نش��ان دهند ب��ازار علاقه‌ای به 
محصولات یک کس��ب‌وکار ندارد، علت چنین رفتاری از 
س��وی مصرف‌کنندگان‌ باید پیدا شده و در صورت لزوم 

تغییراتی روی محصول اعمال شود. 
۵- آیا ایده استارت‌آپ قابل دفاع کردن است؟ 

آخری��ن عامل��ی ک��ه ب��رای س��نجیدن ارزش��مندی 
اس��تارت‌آپ باید بررسی شود این اس��ت که آیا رقبایی 
با س��رمایه بیشتر می‌توانند پیشنهاد بهتری به بازار ارائه 
دهن��د یا خیر؟ و آیا اس��تارت‌آپ می‌توان��د به جایگاهی 
دس��ت پیدا کند که توسط رقبا تهدید نشود؟ زمان بین 
شروع و اتمام فرآیند تولید، دیگر موفقیت استارت‌آپ‌ها 
را تضمی��ن نمی‌کن��د. در ح��ال حاضر اینک��ه یک برند 
محصولی را برای اولین بار به بازار عرضه می‌کند اهمیت 
چندانی ندارد. برندی که بتواند در بازار جا بیفتد همیشه 
برن��ده رقابت خواهد ب��ود. فراموش نکنید که ش��رکت 
Yahoo به‌عن��وان اولین موتور جس��ت‌وجو ش��روع به 
فعالیت کرد و MySpace نیز اولین پلت‌فرم شبکه‌های 
اجتماع��ی بود، اما امروزه ه��ر دو آنها با برندهای بهتری 

جایگزین شده‌اند. 
ام��روزه موضوع قاب��ل دفاع بودن یک ای��ده به عوامل 
بسیار زیادی بس��تگی دارد. شرکت فیس‌بوک نشان داد 
ش��بکه‌ای از کارب��ران می‌تواند در برابر بس��یاری از رقبا 
پیروز شود. نتفلیکس و Soundcloud نیز ثابت کردند 
که داده حتی می‌تواند در برابر ش��ناخت عمیق مشتری 
نیز پیروز ش��ود. ش��رکت‌های تهیه کالای مصرفی مانند 
Moleskine نیز از مزیت محبوبیت برندشان بهره‌مند 

شده‌اند. 
ارزیابی و س��نجیدن توانایی‌های اس��تارت‌آپ فرآیند 
دش��واری اس��ت که اگر ط��ی آن روی معیارهای مهم و 
ضروری تمرکز نش��ود امکان شکست خوردن آن وجود 
دارد. فک��ر کردن روی این پنج س��ؤال به بنیان‌گذاران و 
س��رمایه‌گذاران اجازه می‌دهد دید بهتری از توانایی‌های 

استارت‌آپ داشته باشند. 
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صنعت پوشاک را ش��اید بتوان یکی از صنایع پررونق 
در کل دنی��ا دانس��ت. بس��یاری از افراد و ش��رکت‌ها با 
آرزوی کس��ب سود زیاد وارد فعالیت‌های عرصه پوشاک 

می‌شوند. 
در ایران نیز بس��یاری از افراد و شرکت‌ها توانسته‌اند 
در زمینه بازاریابی پوش��اک، پیش��رفت‌های زیادی به 
دس��ت آورند. نکته اینجاس��ت که م��ا در هر صنعت و 
کسب‌وکاری که بخواهیم وارد شویم، حتی اگر یکی از 
پر رونق‌ترین و پر متقاضی‌ترین بازارها نیز باش��د باید 
به ش��کل اصولی و صحیح کسب‌وکار خود را هدایت و 
رهبری کنیم. به همین دلیل در این مقاله به راهبردها 
و تکنیک‌های بازاریابی در صنعت و بازار پوشاک اشاره 

می‌کنیم. 
1- محل مشتریان را مشخص کنید

اولین گام برای بازاریابی پوشاک این است که محل و 
مکان جغرافیایی مش��تریان‌تان را برای خودتان مشخص 
کنید. برای اینکه این کار را به درستی انجام دهید بهتر 
اس��ت نقش��ه محل جغرافیایی خود را تهیه کنید. روی 
این نقش��ه، محله‌ایی را که مشتریان شما در آنجا تجمع 
بیش��تری دارند تعیین کنید. بهتر است محل‌هایی را که 
بیشترین مش��تریان بالقوه شما در آنجا وجود دارد ابتدا 
مش��خص کنید و در مراحل بعدی به س��راغ مکان‌های 

دیگر بروید. 
2- انتخاب تولیدکننده

بعد از اینکه شما محصول و محل جغرافیایی مشتریان 

خ��ود را تعیین کردید نوبت به تولید کننده‌ها می‌رس��د. 
در صنعت مد و لب��اس، تولیدکننده‌ها از اهمیت زیادی 
برخوردار هستند. ش��ما باید بتوانید بهترین تولید‌کننده 
از نظر نوع طراح��ی، هزینه‌های حمل‌ونقل تا مکان‌های 
مورد نظر، هزینه‌های تهیه پوشاک و... را انتخاب کنید. 

3- تهیه فهرست کالا
یکی از کارهای لازمی که حتما باید انجام دهید تهیه 
فهرس��ت کالاهاست. سعی کنید عکسی مناسب و دارای 
وض��وح بالا از کالاهای خود تهیه کنید. پس از تهیه این 
عکس‌ها، کاتالوگی برای فروشگاه یا شرکت خود طراحی 
کنی��د. تهیه کاتالوگ برای محصولات، ش��ما را حرفه‌ای 
نشان می‌دهد و در عین حال می‌توانید کاتالوگ خود را 
در مکان‌های مختلف که مشتریان شما حضور دارند قرار 

دهید و حوزه بازاریابی خود را گسترش دهید. 
4- پشتکار داشته باشید

داش��تن پش��تکار در هر کس��ب‌وکاری لازمه موفقیت 
در آن اس��ت. ممکن اس��ت ش��ما وقت، انرژی و هزینه 
زیادی را صرف یافتن مشتریان جدید یا حفظ مشتریان 
وف��ادار کنید، ولی باید بدانی��د که این روند برای تمامی 
کس��ب‌وکارها وج��ود دارد. اما امیدوار باش��ید که روزی 
بر تعداد مش��تریان ش��ما اضافه خواهد شد. بنابراین، در 
صورتی که مش��تریان اندکی دارید، س��عی کنید ناامید 
نشوید و دست از کار نکشید. باید بدانید که در هر کاری 
که بخواهید ش��روع کنید این روندهای کند و پر زحمت 

باید طی شود. 

5- داشتن یک حسابدار دقیق
حتما باید یک حس��ابدار دقیق داش��ته باشید. داشتن 
یک برنامه دقیق حس��ابداری و حسابرسی به شما کمک 
می‌کند که همیشه دیدی روشن نسبت به وضعیت خود 
داشته باش��ید و در مواقع مختلف ش��ما را برای گرفتن 
تصمیم کمک خواهد کرد. در هر کس��ب‌وکاری، داشتن 
سیس��تم حسابداری دقیق و روشن یکی از ملزومات کار 

است. 
 ۵ رمز مهم عبور از وضعیت نابسامان اقتصادی در 

بازاریابی پوشاک
وضعی��ت نابس��امان اقتص��ادی در ه��ر کش��ور و هر 
کس��ب‌وکاری ممکن است رخ دهد. به‌طور کلی می‌توان 
گفت واژه کس��ب‌وکار را نمی‌توان از فراز و نش��یب‌های 
اقتصادی جدا ک��رد. کوچک‌ترین تغیی��ری در وضعیت 
اقتصادی می‌تواند ش��رایط کس��ب‌وکار ش��ما را متحول 
کند. نکته مهم اینجاست که شما چه راهکار و روشی را 
برای عبور از این وضعیت برای بازاریابی پوشاک انتخاب 
می‌کنید؟ هر روش��ی که انتخ��اب کنید می‌تواند موجب 
دوام یا از بین رفتن شما در بازار رقابت شود. بنابراین، در 
بسیاری از مواقع این وضعیت نابسامان نیست که موجب 
نابودی یک کس��ب‌وکار می‌ش��ود، بلکه روش‌هایی است 
که مدیران آن کس��ب‌وکار برای مقابله با این آشفتگی‌ها 
انتخاب می‌کنند. چه بسا فعالیت‌ها و کسب‌وکارهایی که 
از این وضعیت‌ها می‌توانند به س��ود خود استفاده کنند. 
ب��ه همین دلیل در ادامه این مقاله، راههایی که می‌تواند 

به ش��ما در انتخاب راه‌های صحیح در ش��رایط نابسامان 
اقتصادی بازار پوشاک کمک کند شرح داده می‌شود. 

به دنبال ایده‌های خلاقانه بگردید
اولین و مهم‌ترین راهی که می‌تواند به شما کمک کند 
این اس��ت که افکار و اقدامات خلاقانه داشته باشید. اگر 
ش��ما بخواهید به جای رقابت کردن بر س��ر قیمت‌ها در 
بازار، به روش‌ه��ای مبتکرانه تکیه کنید، موفقیت از آن 
شما خواهد شد. این تنها راهی است که می‌تواند به شما 
کمک کند به حیات خ��ود در بازار و رقابت ادامه دهید. 
بسیاری از ش��رکت‌ها و مدیران، از اینکه در این شرایط 
اف��کار و ایده‌ه��ای نوآورانه خود را عمل��ی کنند هراس 
دارن��د. آنها تصور می‌کنند ک��ه این افکار خلاقانه ممکن 
است اوضاع را از آنچه هست بدتر کند. درحالی‌که، کاملا 
برعکس این قضیه حاکم اس��ت و این نوآوری‌های ش��ما 
هستند که عملکرد شما را بهبود می‌بخشند و می‌توانند 

موجب رشد ارزش شما در بازار شوند. 
نگران هزینه‌ها و منابع مالی نباشید

در صورت��ی ک��ه بخواهید اف��کار و ایده‌ه��ای خلاقانه 
داشته باش��ید باید نگران هزینه و بودجه‌ها نباشید. اگر 
این نگرانی را داش��ته باشید، کاملا قابل پیش‌بینی است 
که ش��ما به صورت محت��اط و محافظه‌کار عمل خواهید 

کرد و نمی‌توانید افکار خلاقانه خود را عملی کنید. 
بخش R & D )تحقیق و توسعه( شرکت را فعال‌تر 

کنید
در روزهای سخت و نوس��انات اقتصادی، شرکت‌هایی 

که بتوانند بخش تحقیق و توس��عه خ��ود را فعال‌تر نگه 
دارند، پیروز می��دان خواهند بود. زیرا فعال بودن بخش 
تحقیق و توسعه ش��رکت، به شما کمک خواهد کرد که 
محصول جدی��د و ایده‌های خلاقانه خود را بهتر هدایت 
کنید و سرمایه‌گذاری‌های صحیحی در این زمینه داشته 
باش��ید. بخش R & D شرکت‌تان به شما کمک خواهد 
کرد تا با ش��یوه‌های جدیدتری ب��ر رقیبان خود در بازار 

پیروز شوید. 
تکنولوژی را ضعیف نکنید

ش��اید یکی از راه‌های اشتباهی که در شرایط نابسمان 
اقتصادی به ذهن برخی از مدیران می‌رس��د این باش��د 
که با کاهش هزینه‌های مربوط به تکنولوژی و ضعیف‌تر 
کردن این بخ��ش، بتوانند بخش‌ه��ای مهم‌تر را تقویت 
کنن��د. درحالی‌که با ای��ن کار به بدنه کار خود آس��یب 
جدی می‌زنید. توس��عه فناوری در این ش��رایط یکی از 
راههای موفقیت شماس��ت، چراکه از میزان مرغوبیت و 

به روز بودن محصولات شما کاسته نمی‌شود. 
از مدیران رشد مدار استفاده کنید

س��عی کنید مدیرانی که بیشتر به فکر رشد و توسعه 
کس��ب‌وکار ش��ما هس��تند در جایگاه خود باقی بمانند. 
مدیرانی که بیش��تر س��عی می‌کنند هزینه‌های شرکت 
را کمت��ر کنند تا از ش��رایط ب��د اقتصادی نج��ات پیدا 
کنند، افرادی هس��تند که موجب عقب‌نش��ینی یا رکود 

کسب‌وکار شما خواهند شد. 
qmpmarketing :منبع

چگونه می‌توانیم در بازاریابی پوشاک موفق باشیم؟ 

اس��تفاده گس��ترده از اینترن��ت این ام��کان را برای 
بازاریاب��ان فراه��م ک��رده تا تج��ارب بازار انب��وه را در 
دهه‌ه��ای ۵۰، ۶۰ و ۷۰ ک��ه گروهی از نام‌های تجاری 
پرقدرت را به وجود آوردند کنار گذاشته و رویکردهای 
جدی��دی را که بازگش��تی ب��ه تج��ارب بازاریابی یک 
قرن پیش اس��ت اتخاذ کنند، یعنی درس��ت زمانی‌که 
تاجران مش��تریان خود را به نام می‌شناختند. بازاریابی 
Marketing Personaliz a )شخصی‌سازی ‌ش��ده) 

tion( ب��ا وجود این چالش که هیچ دو مش��تری مثل 
هم نیستند این اطمینان را می‌دهد که یک نام تجاری 
و بازاریابی مربوط به آن نام تجاری به اندازه مش��تریان 

موجود مناسب و به‌جا هستند. 
ترکی‌اند گریوی، پاین اپل آپس��اید دوان، بری وایت 
)با استفاده از اس��م خواننده‌ای به نام بری وایت( پرپل 
کروت و لمن دراپ دد مش��هور شد و همچنین کلمات 
هوش��مندانه کوتاه��ی از مش��تریان را داخل در بطری 
نوش��یدنی‌ها چاپ کرد تا ارتباط بیشتر و متمایزتری را 
با آنها برقرار کند. این روش تا چند سال به خوبی مؤثر 
بود و حتی درآمد س��الانه شرکت بین ۱۵ تا ۳۰درصد 
رشد داشت تا اینکه مش��تریان به طرز بیمارگونه‌ای به 
اس��تفاده از نوشیدنی‌های قوطی ش��کل روی آوردند و 
فروش از طریق خرده‌فروش��ان ب��ازار انبوه نظیر تارگت 
و والم��ارت منجر به برخی زیان‌ه��ای مالی نابودکننده 
شد و ش��رکت با خود عهد بس��ت دوباره به ریشه‌های 

ارتباطات فردی‌اش مراجعت کند. 
یکی از عناصری که امروزه بیش ‌از پیش در بازاریابی 
مبتنی بر روابط بهتر ضروری اس��ت، استفاده از فناوری 

صحیح اس��ت. اگر به خاطر پیش��رفت‌هایی در نرم‌افزار 
پایگاه داده نبود، این امکان عملا برای ش��رکت جی‌ای 
پلاس��تیکس وجود نداش��ت تا نامه‌ه��ای الکترونیکی 
هدف‌داری را به مشتریان مختلف ارسال کند. بدون این 
پیش��رفت‌ها در فناوری شبکه، شرکت دل نمی‌توانست 
سفارش‌های رایانه‌ای را برای مشتریان مشترک جهانی 
خود سفارشی‌س��ازی کند. این روزها شرکت‌ها از پست 
الکترونیکی، پایگاه‌ه��ای اینترنتی، مراکز تلفنی، پایگاه 
داده‌ه��ا و نرم‌افزار آن برای رش��د ارتب��اط مدام مابین 

شرکت‌ها و مشتری استفاده می‌کنند. 
شرکت‌های تجارت الکترونیک که در پی راهی برای 
جذب و نگه‌داش��تن مشتری هس��تند، متوجه شده‌اند 
ک��ه شخصی‌س��ازی ک��ردن فرات��ر از سفارشی‌س��ازی 
کردن اطلاعات اس��ت. به‌عنوان‌مثال پای��گاه اینترنتی 
ش��رکت لندزاند لیو ب��رای بازدیدکنن��دگان خود این 
فرص��ت را فراهم کرده تا با نماینده خدمات‌رس��انی به 
مش��تری صحبت کنند. ش��رکت نوردستروم نیز چنین 
رویکردی را در پیش گرفته تا همان اندازه که از میزان 
رضایت مش��تریان داخل فروش��گاهی خود نس��بت به 
خدمات‌رسانی به مش��تری آگاه است از میزان رضایت 
مشتریان آنلاین خود نیز اطمینان حاصل کند. شرکت 
دومینوز مش��تریان را مس��ئول نظ��م و ترتیب دادن به 
آماده‌س��ازی و تحویل پیتزای خ��ود در تک‌تک مراحل 

کرده است. 
ش��رکت‌ها به اهمیت مؤلفه‌های شخصی در مدیریت 
روابط با مش��تری و همچنین اهمیت زمانی‌که مشتری 
با ش��رکت تماس حقیقی برقرار می‌کن��د و اتفاقی که 

در ای��ن حین می‌افتد پی برده‌ان��د. کارمندان قادرند با 
متمایزسازی و شخصی‌سازی روابط، پیوند عاطفی قوی 
با مش��تری برق��رار کنند. در اصل ش��رکت‌های متفکر 

مشتری‌های خود را به ارباب‌رجوع مبدل می‌کنند. 
تف��اوت مش��تری و ارباب‌رجوع به ش��رح زیر اس��ت: 
ممکن اس��ت در ش��رکت مش��تریان ناش��ناس باشند 
اما وضعی��ت مراجعان این‌گونه نیس��ت. ش��رکت‌ها به 
مش��تریان به‌عنوان بخش��ی از جمعیت ی��ا بخش‌های 
بزرگ‌تر خدمات‌رس��انی می‌کنند، ام��ا مراجعان طبق 
اصول فردی خدمات می‌گیرند. مشتریان از هرکسی که 
در دسترس باشد خدمات می‌گیرند، اما خدمات‌رسانی 
به مراجعان توس��ط فردی حرف��ه‌ای انجام می‌گیرد که 

مخصوصا برای او طراحی شده است. 
ب��رای هماهنگی ب��ا علاقه ش��دید مش��تریان برای 
شخصی‌س��ازی ک��ردن، بازاریاب��ان از مفاهیم��ی نظیر 
بازاریابی مبتنی بر کس��ب اجازه از مشتری و بازاریابی 
فردبه‌ف��رد اس��تقبال کرده‌ان��د. به کار ب��ردن بازاریابی 
برای مصرف‌کنندگان تنها پس از کس��ب اجازه از آنها، 
بازاریابی مبتنی بر کسب اجازه نام دارد و بر اساس این 
فرض بنیان نهاده ش��ده ک��ه نمی‌توان از طریق فعالیت 
تبلیغاتی رسانه‌های جمعی به مدتی طولانی از بازاریابی 

انقطاعی سود جست. 
طب��ق نظ��ر س��ث گودی��ن ک��ه مبتکر ای��ن روش 
اس��ت، بازاریابان می‌توانن��د با توجه به خواس��ته‌های 
مصرف‌کنن��دگان ارتب��اط قوی‌تری با مش��تری برقرار 
کنند و همچنین با فرس��تادن پیغام به مش��تریانی که 
درخواس��ت‌های خ��ود را ابراز می‌کنن��د رابطه نزدیکی 

بی��ن آنها و ن��ام تجاری خ��اص برقرار کنن��د. گودین 
معتقد اس��ت این نوع بازاریابی مؤثر اس��ت، زیرا »قابل 

پیش‌بینی، شخصی و مناسب است.«
بازاریاب��ی مبتن��ی بر کس��ب اج��ازه همچون س��ایر 
رویکردهای شخصی‌س��ازی فرض را ب��ر این می‌گذارد 
که مش��تریان از خواس��ته خود آگاهند، اما در بسیاری 
م��وارد، پس��ندهای مصرف‌کنندگان مبه��م، پیچیده و 
متناقض است. ش��اید بازاریابی مشارکتی مفهوم بسیار 
مناسب‌تری نس��بت به بازاریابی مبتنی بر کسب اجازه 
باش��د، زیرا برای اینکه ش��رکت بتواند ب��ه بهترین نحو 
رضایت مش��تریان را جلب کند، بازاریابان و مش��تریان 
باید با هم همکاری داشته باشند. دن پپرز و مارتا راجرز 
چارچوب��ی چهار مرحله‌ای ب��رای بازاریابی فردبه‌فرد به 
اختص��ار بیان کردند که قابل تطبیق با بازاریابی مبتنی 
بر مدیریت روابط با مشتری است و به شرح زیر است: 
1 - کاندیداهای آتی و مش��تریان خود را تش��خیص 
دهی��د. در پی هر کس��ی نباش��ید. با به دس��ت آوردن 
اطلاع��ات از تم��ام کانال‌ها و مکان‌هایی که مش��تری 
حض��ور می‌یابد ب��رای او گنجین��ه‌ای غن��ی از داده‌ها 

گردآوری و آن را حفظ کنید. 
2 - مش��تریان را از لح��اظ احتیاجات و ارزش��ی که 
برای ش��رکت ش��ما دارند تفکیک و به همان نس��بت 
تلاش بیش��تری را صرف باارزش‌ترین مش��تریان خود 
کنی��د. هزینه‌ه��ای فعالی��ت محور را جهت محاس��به 
ارزش مادام‌العمر مش��تری ب��ه‌کار بگیرید. ارزش فعلی 
خالص همه س��ودها را از محل خریدها، سطوح حاشیه 
س��ود، ارجاعات و هزینه‌های کمتر تأمین خدمات برای 

مشتریان خاص برآورد کنید. 
3 - با مشتریان خاص تعامل داشته باشید تا دانش‌تان 
را در خص��وص نیازه��ای فردی آنها بهبود بخش��یده و 
رابط��ه‌ای قوی ب��ا آنها برق��رار کنی��د. می‌توانید اقلام 
سفارشی‌سازی ش��ده را به شیوه‌ای شخصی‌سازی‌شده 

عرضه کنید. 
4 - محصولات، خدمات و پیام‌ها را برای هر مشتری 
سفارشی‌س��ازی کنید. از طریق مرکز تماس مشتریان 
و پایگاه اینترنتی ش��رکت، تعامل با مش��تری را بهبود 

بخشید. 
بازاریابی نفربه‌نفر برای هر ش��رکتی مناس��ب نیست: 
ای��ن نوع بازاریابی تنها برای ش��رکت‌هایی مؤثر اس��ت 
که معم��ولا ب��ه مق��دار قابل‌توجهی اطلاع��ات فردی 
مش��تری را جمع‌آوری می‌کنند و محصولات دیگری را 
هم برای ف��روش به همراه دارند، نی��از به تعویض‌های 
دوره‌ای و ارتقای محص��ول دارند و ارزش بالایی را نیز 
پیشنهاد می‌کنند. برای سایر شرکت‌ها، سرمایه‌گذاری 
موردنیاز برای جمع‌آوری اطلاعات، تهیه س��خت‌افزار و 
نرم‌افزار، مخارج‌شان را بالا می‌برد. آستون مارتین برای 
اتومبیل‌هایی که بی��ش از ۱۰۰ هزار دلار قیمت دارند 
جهت گروه منتخبی از مش��تریان به بازاریابی فردبه‌فرد 
می‌پ��ردازد. نمایندگ��ی ف��روش محص��ولات تجمل��ی 
بخش‌ه��ای مجزایی ب��رای اتاق‌های کلوپ پیش��نهاد 
می‌ده��د ک��ه صرفا ب��رای مال��کان اس��ت و همچنین 
پیش��نهاد رانندگی آزمایش��ی به ش��یوه‌های جدید در 

جاده‌ها و در روزهای آخر هفته را نیز مطرح می‌کند. 
منبع: هورموند
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 ساده ترین روش ساخت سایت
بدون کدنویسی

نام استارت‌آپ: سایت‌ساز وبزی
webzi.ir :وب سایت
سال تاسیس: ۱۳۹۶

موضوع: سایت‌ساز
توضیح بیشتر:

س��اده‌ترین روش ساخت سایت بدون کدنویسی. عکس، 
متن و… را انتخاب کن و هر جا میخوای رها کن و با سلیقه 
خودت سفارش��ی کن. با استفاده از صدها ابزار مختلف در 

وبزی شما می‌توانید بی‌نهایت طرح مختلف بسازید.

کس��ب و کار تبلیغات آمازون، در س��ال گذش��ته 
افزایش س��ود 60 درصدی داشته است و این شرکت 
می‌گوی��د تبلیغات، ه��م برای مش��تریان و هم برای 

آگهی‌دهندگان در حال »باارزش‌تر« شدن است.
شرکت آمازون معتقد اس��ت که تبلیغات، در حال 
تبدیل شدن به یک »عامل کلیدی« در کسب‌وکارش 
است، زیرا ارائه‌ تبلیغات، روز به روز هم برای مشتریان 

و هم برای برندها »ارزش بیشتری« پیدا می‌کند.
»س��ایر درآمده��ای« آم��ازون ک��ه عمدتا ش��امل 
کس��ب‌وکار تبلیغات این ش��رکت و نی��ز قراردادهای 
مشترک کارت اعتباری است، در نتایج مالی سه ماهه 
چهارم، با افزایش 60درصدی، به سالانه 1.7 میلیارد 
دلار رس��ید که البته در مقایسه با سه ماهه‌ قبلی که 
»سایر« درآمدها افزایشی 58درصدی داشت، سرعت 

رشد اندکی را نشان می‌دهد.
بریان اولساوس��کی، مدیر ارشد مالی آمازون، ضمن 
صحبت‌هایی در پاس��خ به سرمایه‌گذاران بیان داشت 
که آم��ازون، کس��ب‌وکار تبلیغات خ��ود را به عنوان 
یک »مس��یر کلیدی برای ورود برنده��ا و بنگاه‌ها به 

فض��ای بازاریابی تجارت الکترونی��ک« می‌بیند و آن 
را ش��کل دیگ��ری از تبلیغات دیجیتال��ی می‌داند که 
فراتر از استفاده از موتورهای جست‌وجو و شبکه‌های 

اجتماعی است.
وی توضیح داد: »راهبرد ما این اس��ت که توس��ط 
فرآین��د تبلیغات، به تجربه‌ مش��تری اضافه کنیم. ما 
می‌خواهی��م مش��تریان‌مان قادر به دی��دن برندهای 
جدید بوده و  روال راحت‌تری برای کشف محصولات 

مدنظر خود داشته باشند.«
»به نظ��ر ما برای برندها، به ویژه برندهای نوظهور، 
ارزش پیش��نهادی برند }در{ این است که می‌توانیم 
برایش��ان راه‌هایی برای رس��یدن به مشتریان جدید 
پیدا کنی��م. ما به تمامی آگهی‌دهن��دگان چه بزرگ 
و چ��ه کوچک، کم��ک می‌کنیم تا بتوانن��د به پایگاه 
مش��تریان‌مان دسترس��ی پیدا کنند تا بر اس��اس آن 
بتوانن��د آگاهی برند )brand awareness( خود را 
افزایش داده و در نهای��ت تصمیم بهتری برای خرید 

مشتری فراهم کنند.«
آم��ازون می‌توان��د در فضای تبلیغاتی، نقش بس��یار 
  )Citi( مهم‌ت��ری ایفا کن��د. تحلیلگران س��یتی‌گروپ
برآورد کرده‌اند که درآمدهای تبلیغاتی آمازون می‌تواند 

در س��ال ج��اری به بیش از 10 میلیارد دلار و تا س��ال 
2028 به بیش از 50 میلیارد دلار افزایش یابد.

با این حال، کسب‌وکار تبلیغات فعلی آمازون، هنوز 
تحت‌الشعاع گوگل و فیس‌بوک قرار دارد. درآمدهای 
تبلیغاتی آلفابت )Alphabet(، شرکت مادر گوگل، 
در س��ه ماهه‌ چهارم س��ال ب��ه 27.3 میلی��ارد دلار 
افزایش یافت، در حالی که این مقدار برای فیس‌بوک 

به 12.8 میلیارد دلار رسید.
 ،)Alexa( آمازون همچنین از نحوه‌ عملکرد الکس��ا
دس��تیار صوتی خود »بسیار خوش��حال« است و آن را 
»یک غافلگیری بسیار مثبت برای خویش« عنوان کرده 
‌اس��ت. دس��تگاه‌هایی مانند اکو)Echo(، رکورد فروش 
بالای��ی را ثبت کرده‌اند و اگرچه آم��ازون رقم واقعی را 
گزارش نکرده‌ اس��ت، اما اکنون بیش از 30 هزار مهارت 
برای اس��پیکر هوشمند الکس��ا وجود دارد.اولساوسکی 
اذعان داشت: »]ما[ سطح بالایی از مشارکت مشتریان، 
ش��امل افزایش میزان خرید صوتی، رشد در عملکرد و 
رش��د شرکایی را که با آنها کار می‌کردیم شاهد بوده‌ایم 
و مهارت‌های الکسا به سرعت افزایش یافته‌است که این 

غافلگیری بسیار مثبتی برای ماست.«
marketingweek :منبع

آمازون: می‌خواهیم از طریق تبلیغات، تجربه مشتری را بهبود بخشیم

مدرسه مدیریت

برای مطالعه 934 پرسش و پاسخ قبلی مطرح شده در کلینیک کسب و کار می‌توانید به سایت clinic.forsatnet.ir مراجعه کنید.

پاس�خ کارش�ناس:  برای ش��روع این کسب‌وکار 
باید محصولاتی را که می‏خواهید در این فروش��گاه 
عرضه کنید شناسایی و به گروه‏های مختلفی مانند 
خوراکی، پوش��اک، بهداشتی و... تقسیم‏بندی کنید. 
بعد از شناس��ایی محصولات، قیمت‏گذاری روی آنها 
در چنین فروش��گاهی از اهمیت زی��ادی برخوردار 
اس��ت. قیمت محصولات در چنین فروش��گاه‏هایی 
بای��د از قیمت بازار آن محصول پایین‏تر باش��د، در 
غیر ‏این صورت جذب مش��تری س��خت خواهد بود. 
بعد از این مراحل باید س��ایت ف��روش را راه‏اندازی 
و طراح��ی کنی��د. در س��ایت فروش بای��د هم نوع 
محص��ولات در نظر گرفته ش��ود و ه��م قابلیت‏های 

اتصال ب��ه درگاه‏ه��ای بانکی و خری��د اینترنتی به 
خوبی بررس��ی ش��ود. ش��ما باید درنظ��ر بگیرد که 
نمونه‏های فروشگاه‏های مجازی در داخل کشور زیاد 
شده است و باید در نظر داشت که فروشگاه‏هایی که 
فض��ا و دامنه کافی به این منظور اختصاص داده‌اند، 
موفق‏ترند.  بعد از اختصاص دادن دامنه مناس��ب در 
اینترنت به فروش��گاه، باید به سراغ خرید سئو برای 
بالابردن جایگاه نام فروش��گاه خود در گوگل بروید 
ک��ه این فعالی��ت را در‌حال‌حاضر برخی ش��رکت‏ها 
انجام می‏دهند. در واقع با این شیوه می‌توانید زمان 
جس��ت‏وجوی مش��تری، جزو 10 انتخ��اب اول آن 
باشید. همچنین پیشنهاد می‏کنم که برای معرفی و 
تبلیغات فروشگاه خود از سایت‏های مجازی استفاده 
کنید، چون چنی��ن فضاهایی هم از لحاظ هزینه‏ای 

برای این کس��ب‌وکار نوپا مقرون به‌صرفه است و هم 
باعث پربیننده ش��دن فروشگاه تان خواهد شد. یک 
تبلیغات گسترده در ابتدا در فضای مجازی برای این 
فروش��گاه کافی است، البته اگر هزینه زیادی داشته 
باش��ید می‏توانید از ش��یوه‏های دیگ��ر تبلیغات نیز 
استفاده کنید. علاوه برهمه این موضوعات شما نیاز 
به یک ادمین یا مس��ئول س��ایت قوی دارید که هر 
روز بتواند اطلاعات سایت را به روز کند و به مسائل 
مختلف بپ��ردازد. همچنی��ن در‌حال‌حاضر از طریق 
وزارت ارشاد به چنین سایت‏ها و فروشگاه‏هایی یک 
شناسه داده می‏شود که مردم با آن شناسه راحت‏تر 
به این فروش��گاه‏ها اعتم��اد می‏کنند، به ش��ما نیز 
پیش��نهاد می‏کنم حتما در پی دریافت این شناسه 

باشید. 

راه‏اندازی فروشگاه اینترنتی

پرس�ش: ساکن قم هستم و به تازگی تصمیم به راه‏اندازی یک فروشگاه اینترنتی گرفته‌ام، از مراحل راه‏اندازی آن 
اطلاعی ندارم. در صورت امکان در این زمینه راهنمایی بفرمایید.  کلینیک کسب‌و‌کار

 سه اصل برای کارایی بیشتر
در صبح‌ها

زنگ بیدارباش موبایل به صدا درمی‌آید و ش��ما با یک 
چش��م نیمه‌باز گزینه snooze  را بارها و بارها انتخاب 
می‌کنید تا کمی بیشتر بخوابید و در نهایت وقتی از خانه 
خارج می‌شوید که بسیار دیر شده است. اگر این سناریو 
برای ش��ما هم آشناست پیشنهاد می‌کنیم با رعایت این 

سه اصل صبح ها به موقع به کارهای خود برسید.

۱- همه چیز را از شب قبل آماده کنید
وقتی زمان کافی نداش��ته باش��ید انجام یک مسافرت 
تفریحی نیز به کاری پرتنش و استرس‌زا تبدیل می‌شود. 
این اصل در مورد آماده ش��دن جهت رفتن به سر کار یا 
محل تحصیل نیز صدق می‌کند، اما یک روش ساده برای 
فرار از این مش��کل وجود دارد؛ همه چیز را از شب قبل 
آماده کنید. نیاز به توضیح بیش��تری هست؟ فقط کافی 
اس��ت برنامه‌های فردای خود را در نظر داش��ته باشید و 

هرچه را لازم است با خود بردارید.
۲- صبح‌ها بی‌خیال تکنولوژی شوید

اگر صبح‌ها دیر به محل کار خود می‌رسید، شاید مقصر 
اصلی موبایل هوشمند شماست. زیاد پیش می‌آید که بعد 
از بیدار ش��دن مشغول خواندن مطالب جدید یا پست‌های 
دوستان خود در شبکه‌های اجتماعی شده و ناگهان دریابید 
که ۳۰ دقیقه از وقت باارزش شما از دست رفته است. پس 
بیایید قراری با خود بگذاریم؛ تا وقتی کاملا حاضر نشده و 
صبحانه نخورده‌ایم قفل صفح��ه موبایل خود را باز نکنیم. 
فراموش نکنید که رایانه رومیزی و تلویزیون نیز می‌توانند 

حکم تله‌های وقت‌کُش را داشته باشند.

۳- کارهای کوچک عقب افتاده را به صبح‌ها 
موکول نکنید

در نظ��ر عده‌ ای صبح‌ها وقت خوبی برای انجام برخی 
کاره��ای کوچکی اس��ت که در س��اعات دیگر فرصت یا 
حوصل��ه انجام آن را ندارن��د. از جمله این کارها می‌توان 
به شس��تن ظرف‌های باق��ی مانده، اتو کش��یدن لباس، 

پرداخت قبض‌ها یا پاسخ به ایمیل‌های مهم اشاره کرد.
ب��رای اینک��ه از دس��ت چنی��ن وق��ت تلف‌کن‌هایی 
خلاص ش��وید، وقت خ��اص را در بعدازظهرها به انجام 
مس��ئولیت‌های کوچک گاه و ب��ی گاه اختصاص دهید. 
می‌توانید چند س��اعت از یک روز خ��اص را که معمولا 
حوصل��ه و وقت بیش��تری دارید برای ای��ن منظور کنار 
بگذارید. برای آنکه مطمئن ش��وید چیزی از قلم نیفتاده 
و به صبح‌ها منتقل نمی‌شود، می‌توانید برای خود قانونی 
تعیین کنید. مثلا تا وقتی همه این کارها انجام نشود به 
رختخواب نمی‌روم یا به تماش��ای تلویزیون نمی‌نشینم. 
ش��اید نتوانید به س��رعت تمام این تغییرات را در عادات 
صبحگاهی خود اعمال کنید، اما به تدریج و قدم به قدم 

اینها را به عادت‌های جدید خود تبدیل کنید.
fastcompany/digiato:منبع
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تلگرام از دومین عرضه اولیه ارز 
رمزپایه خود ۸۵۰ میلیون دلار 

به‌دست آورد
در حالی که روز به روز از ارزش بیت کوین کم می‌شود، 
تلگرام با ارز مجازی گرم )Gram( خود توانس��ته ضمن 
رکوردش��کنی رونقی دوباره به بازار ارزه��ای دیجیتالی 
بدهد. با توجه به مدارک ارائه ش��ده از کمیسیون بورس 
و اوراق به��ادار آمریکا، تلگرام در دومین عرضه اولیه ارز 
رمز پایه )ICO( خود 850 میلیون دلار به دست آورد.

به گ��زارش دیجیاتو، زمزمه‌های پ��ول مجازی تلگرام 
اولین بار در روزهای پایانی س��ال 2017 ش��نیده شد و 
این ش��رکت نخس��تین عرضه اولیه ارز رمز پایه خود را 
در اواسط فوریه سال جاری انجام داد. آنها از این مرحله 
850 میلیون دلار درآمد کسب کردند و با حساب دومین 
عرضه اولیه، تلگرام 1.7 میلیارد دلار را در همین ابتدای 

کار از پول مجازی گرم به جیب زده است.
رقمی که حدود 500 میلیون دلار بیش��تر از انتظارات 
اولی��ه تلگرام ب��رای مرحله ICO  بوده و گرم توانس��ته 
بیش��تر از انتظ��ارات آنها ظاهر ش��ود. همچنین تاکنون 
هیچ ارز مجازی نتوانسته در ابتدای انتشار به این حد از 
سودآوری برس��د و گرم بزرگ‌ترین عرضه اولیه را میان 

ارزهای مجازی تجربه کرده است.
جالب اینجاس��ت گزارش‌های منتش��ر ش��ده نش��ان 
می‌دهد که تلگرام خودش را برای س��ومین عرضه اولین 
ارز رمزپایه با س��قف 850 میلیون دلار نیز آماده می‌کند 
 ICO تا در نهایت درآمد ای��ن کمپانی واقع در دوبی از

گرم به 2.5 میلیارد دلار برسد.
با توجه به گفته بعضی منابع داخلی به نظر می‌رس��د 
تلگ��رام برنامه داش��ته تا در همین عرض��ه اولیه، گرم را 
در بازارهای عمومی نیز به فروش برس��اند، اما این طرح 
به خاطر سیاس��ت‌های کمیس��یون بورس و اوراق بهادار 
آمریکا برای بازار ICO لغو شد. تلگرام اخیرا تایید کرده 

که بیش از 200 میلیون کاربر ماهیانه دارد.

معرفی استارت‌آپ

پیشرفت شخصی بسته‌بندی خلاق
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