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تورم 30درصدی مسکن در تهران

 سیاه و سپید گزارش
بانک مرکزی از بازار مسکن

در فروردین ماه س��ال ۱۳۹۷ متوس��ط قیمت خرید و فروش یک مترمربع واحد مس��کونی در ش��هر تهران 
به ۵۵.۳میلیون ریال رس��ید که نس��بت به ماه مشابه س��ال قبل ۲۹.۵درصد افزایش نشان می دهد.  گزارش 
تحولات بازار مس��کن ش��هر تهران در فروردین ماه سال ۱۳۹۷ برگرفته از آمارهای خام سامانه ثبت معاملات 
املاک و مس��تغلات کشور، توسط اداره بررسی ها و سیاس��ت های اقتصادی بانک مرکزی تهیه و منتشر شد.  

براساس این گزارش، در فروردین ماه سال ۱۳۹۷، تعداد معاملات آپارتمان های مسکونی شهر تهران به...

تحویل نخستین بویینگ777 برجامی به تعویق افتاد

 سبقت سوخو از بویینگ
در آسمان ایران
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اشتباهی که سرمایه بانک های خصوصی را 
مشمول مالیات کرد

 10 راه برای تأثیرگذاری مناسب بر رئیس جدید
مدیریت میکرو و نشانه ها و راه حل های آن

قاتل خلاقانه ترین ایده های تولید محتوا 
3موقعیت استراتژیک برای عرضه کالای ارزان قیمت

اهرم تبلیغات
شیطنت های جنجالی

8 تا 16

مدیریت‌و‌کسب‌و‌کار

ایلان ماسک: اجرای اتوماسیون 
در کارخانه تسلا ایده بدی بود! 

6

یک مقـام دولتی ایران گفت، به رغم تهدیـد آمریکا به وضع 
تحریم های جدید، ایران در حال نهایی کردن حدود 2 میلیارد 

دلار سـرمایه گذاری اروپایی هـا در پروژه های مس و 
فولاد است. مهدی کرباسیان، معاون وزیر صنعت...

اروپا ۲ میلیارد دلار در بخش معدن 
ایران سرمایه گذاری می کند

یادداشت

تعرفه رفتنی است؟ 

توافق��ی در ارتب��اط با تبادل 
کالا بین ایران و ترکیه ش��کل 
گرفته که تولیدکنندگان ایرانی 
معتقدن��د بیش��تر به وی��ژه در 
بخش هایی چون نساجی، چرم 
و کفش به نفع ترکیه اس��ت و 
ب��ه رقابت ناس��الم دامن زده و 
تولیدکنن��دگان  از  را  فرص��ت 
ایرانی می گیرد. در نشستی که 
در ات��اق ایران به همین منظور 
برگزار شد، ریاست اتاق از لزوم 
ترجیحی  تعرفه ه��ای  بازنگری 
بی��ن ایران و ترکی��ه گفت و از 
سازمان توسعه تجارت پیگیری 
این مه��م را درخواس��ت کرد. 
نکت��ه قابل اش��اره در این بین 
این اس��ت که در دیگر کشورها 
و  نفت��ی  ص��ادرات  تفکی��ک 
غیرنفتی وج��ود ندارد. ترک ها 
اگر از ایران گاز وارد کنند، آن 
را جزو تمام واردات شان در نظر 
می گیرند اما در ایران صادرات 
نفتی و غیرنفتی تفکیک شده، 
در نتیجه با وجود صادرات گاز 
ایران ب��ه ترکیه تراز تجاری در 
صادرات غیرنفتی به نفع ایران 
نیست.  اکنون سؤال این است 

ک��ه ب��ا وج��ود ضعف 
2صنایع ایران...

محمد لاهوتی
 رئیس کنفدراسیون 

صادرات ایران

کاغذ و حمایت از کالای ایرانی

فرصت امروز: بدون ش��ک مهم ترین خبر دی��روز دنیا، دیدار 
رهب��ران دو کره بود. کیم جونگ اون، رهبر کره ش��مالی و مون 
 جائه این، رئیس جمهور کره جنوبی در مرز دو کشور دیدار کردند.
ای��ن دیدار درحالی صبح جمعه به وقت دو کره صورت گرفت که 
س��ال گذشته در همین روزها تنش بین دو کره به حدی بود که 

هیچ کس تصور چنین مذاکراتی را نداشت. 
در پایان اجلاس س��ران دو کره، م��ون جائه این رئیس جمهور 
کره جنوبی و کیم جونگ اون رهبر کره شمالی موافقت کردند که 
توافق متارکه جنگ را امس��ال به معاهده صلح تبدیل کنند و هر 
اقدام خصمانه علیه یکدیگر را خاتمه دهند. همچنین در پایان این 
اجلاس مقرر ش��د برای رسیدن به »معاهده صلح« گفت وگو های 
سه جانبه با حضور آمریکا و چهارجانبه با حضور چین برگزار شود. 
بر اس��اس »بیانیه صلح پانمونجوم« دو ط��رف موافقت کردند 
ک��ه به »دوران خصم و اقدامات مس��لحانه در آب های دریای زرد 
خاتمه داده ش��ده« و این آب ها به »آب های صلح« تبدیل ش��ود. 
طبق بیانیه پایانی نشست سران دو کره، مذاکرات نظامی در سطح 

ژنرال ها در ماه مه  )خرداد( بین طرفین برگزار خواهد شد. 
سران دو کره در نوبت صبح اجلاس درباره برقراری رژیم دائمی 
صلح در ش��به جزیره ۱00 دقیقه با یکدیگ��ر گفت وگو کردند و 
قرار ش��د در صورت رسیدن به نتیجه، توافقنامه ای تنظیم و بین 
آنها امضا شود. طرفین در این نشست بحث های سازنده ای درباره 
خلع س��لاح، برقراری رژیم دائمی صلح و توس��عه روابط دو کره 
انجام دادند. قرار ش��د چنانچه طرفین به توافق برسند رهبران دو 
کشور مجددا برای امضای توافقنامه نهایی با یکدیگر دیدار کنند. 
نوبت بعد از ظهر اجلاس سران نیز بعد از شرکت سران دو کشور 
در آیین درختکاری و پیاده روی، برگزار ش��د. بیانیه مشترک این 

اجلاس، بعد از نشست بعدازظهر سران دو کشور امضا شد. 
 »اون«در این سفر ۹ همراه داشت که »کیم یو جونگ« خواهر 
او و »کی��م یونگ نام« مرد ش��ماره دو کره ش��مالی از آن جمله 
بودند. رئیس پیش��ین اداره اطلاعات، رئیس اداره ورزش، یکی از 

اعضای پولیتبورو، رئیس ستاد ارتش، وزیر دفاع، وزیر امور خارجه 
و مسئول امور اتحاد دو کره، دیگر مقام های کره شمالی بودند که 

رهبر این کشور را همراهی کردند. 
 »س��ونگ مونگ یو« وزیر وحدت کره جنوبی، »کانک کیونگ 
وا« وزیر خارجه، »جیونگ کیونگ دو« رئیس س��تاد کل ارتش، 
»س��ونگ یونگ م��و« وزیر دفاع و »چونگ یویی یونگ« مش��اور 

امنیت ملی هم از اعضای هیأت »این« بودند. 
مجتمع صنعتی مشترک دو کره، جرقه ابتدایی برای صلح

ب��ا این همه، تلاش ها برای صلح بین کره جنوبی و ش��مالی از 
س��ال ها و دهه های پیش کلید خورده بود و در این بین همیش��ه 
اس��تفاده از ظرفیت های اقتصادی و صنعتی هم برای نزدیکی دو 
کشور و شروع مذاکرات جدی برای صلح از جایگاهی ویژه برخوردار 
بود. در این زمینه مهم ترین اتفاقی که در طول سال های گذشته 
باوج��ود همه تنش ه��ا بین دو کش��ور رخ داد؛ راه اندازی مجتمع 
صنعتی »کائه سونگ« بود. به گزارش اتاق تهران، مجتمع صنعتی 
که حدود ۱4 سال پیش راه اندازی شد و در تمام این سال ها بارها 
با بالاگرفتن تنش های مرزی بین دو کشور تعطیل شد، ولی دوباره 
به کار خود ادامه داد و به نوعی به یکی از س��مبل های دو کش��ور 
برای مذاکرات صلح و نزدیکی دو کره تبدیل شد. مجتمع صنعتی 
که ش��اید حالا با دیدار دو رهبر کره جنوبی و ش��مالی؛ دو کشور 

برای توسعه و گسترش آن در آینده برنامه ریزی کنند. 
راه اندازی مجتمع صنعتی کائه سونگ یکی از مهم ترین اقدامات 
وزارت اتحاد دو کره برای نزدیکی این دو کش��ور بود. این مجتمع 
در س��ال ۲004 میلادی با س��رمایه گذاری کره جنوبی در خاک 
کره ش��مالی و ۱0 کیلومتری مرز آن با کره جنوبی راه اندازی شد 
و در آن ۱۲۳ شرکت کره جنوبی فعالیت دارند. این کارخانه های 
صنعتی بخش مهم��ی از کارگران خود را از کره ش��مالی تأمین 
کرده ان��د به طوری که گاردین در گزارش��ی نوش��ته بود بیش از 
۵۳ ه��زار نفر از کارگران کره ش��مالی در مجتمع کائه س��ونگ 
کار می کنند. البته بخش��ی از کارگ��ران این مجتمع هم کارگران 

کره جنوبی هستند اما تعداد آنها به ۱000 نفر هم نمی رسد. بیشتر 
کارخانه ه��ا و مجموعه های صنعت��ی که در مجتمع صنعتی کائه 
س��ونگ کار می کنند در حوزه های س��اخت و ساز، نساجی، لوازم 
الکتریکی و تولید مواد ش��یمیایی فعال هس��تند. البته سرنوشت 
فعالی��ت این مجتمع صنعت��ی همچون روابط دو ک��ره در طول 
سال های گذش��ته فراز و نشیب بس��یاری را پشت سرگذاشته و 
چندین بار برسر اختلاف های بین دو کشور تعطیل شده است. در 
سال ۲0۱۳ براثر اختلاف پیش آمده بین کره شمالی و جنوبی به 
دلیل آزمایش های هسته ای کره شمالی و رزمایش مشترک کره 
جنوبی و آمریکا این مجتمع صنعتی برای پنج ماه تعطیل ش��د، 
ولی دوباره فعالیت های صنعتی آن از سر گرفته شد. این مجتمع 
صنعتی منبع درآمد مهمی برای کره شمالی و کارگران این کشور 
محسوب می شود. به طور متوسط هر کارگر کره شمالی شاغل در 
مجتم��ع حدود ۱44 دلار در ماه درآمد دارد. این در حالی اس��ت 
که درآمد متوسط کارگران در این کشور تنها بین ۳0 تا ۵0 دلار 
در ماه اس��ت. مجموع درآمد کارگران کره شمالی مشغول به کار 
در مجتمع، س��الانه به رقم ۶۲میلیون یورو می رسد. پایین بودن 
دستمزدها در کره شمالی موجب شده شرکت ها و کارخانجات کره 
جنوبی تمایل زیادی برای س��رمایه گذاری در این مجتمع داشته 
باش��ند. ش��رکت های کره جنوبی حدود ۶۶4 میلیون یورو در آن 
سرمایه گذاری کرده اند و درآمد این مجتمع بیش از ۲میلیارد دلار 
تخمین زده می ش��ود.  به اعتقاد کارشناس��ان اگر مذاکرات صلح 
بین دو کره که حالا با دیدار رهبران این کش��ور وارد فاز جدیدی 
ش��ده است به نتیجه مثبتی برسد، روابط اقتصادی این دو کشور 
می تواند به ش��دت گسترش یابد و علاوه بر مجتمع صنعتی کائه 
سونگ، فعالیت های مشترک اقتصادی و صنعتی بسیاری بین دو 
کره، کلید بخورد. هفته گذشته و در آستانه دیدار رهبران دو کره، 
رهبر کره ش��مالی اعلام کرد که زمان اصلاحات اقتصادی در این 
کشور فرار رسیده است. کیم جونگ اون، قرار است با رئیس جمهور 

آمریکا نیز به زودی دیدار کند. 

رئیس سندیکای تولیدکنندگان کاغذ و مقوا از تعطیلی 
 کارخانه های داخلی و توقف تولی��د کاغذ روزنامه و تحریر

به علت عدم حمایت دستگاه های متولی و تمایل ایشان نسبت 
به خرید کاغذ خارجی خبر می دهد و این در حالی است که بنا 
به گفته وی کارخانه های داخلی در صورت حمایت و استقبال 
دستگاه های دولتی نظیر وزارتخانه های آموزش و پرورش و 
ارشاد اس��لامی قادرند ۶0درصد کاغذ روزنامه و 40 درصد 

کاغذ تحریر کل نیاز کشور را تولید و تأمین کنند. 
آیا درس��ال مزین به شعارحمایت از کالای ایرانی باز هم 
پیکان حمای��ت متولیان و مجریان امور به س��وی واردات 

خارجی متمایل خواهد شد آن  هم در مورد تولید کالاهایی 
چون کاغذ که منابع مواد اولیه داخلی دارند. البته بر کسی 
پوشیده نیست که وسعت غنایم و ذخایر طبیعی جنگل ها 
و درختان زنده محیط زیست که متأسفانه منبع اصلی مواد 
اولیه تولید کاغذ هس��تند نسبت به کش��ورهای اروپایی و 
آسیای جنوب شرقی بسیار ناچیز است و طبیعی است تنوع 
کیفی و کمی مواد اولیه تولیدات کاغذی ایشان مرغوب تر و 
فزون تر باشد. پس دراین صورت شایسته است برای حمایت 
از تولی��دات داخلی، کالای ایرانی و اش��تغال زایی، متولیان 
تجارت خارجی کش��ور و تجارو بازرگانان به عوض واردات 

محصول نهایی کاغذ مواد اولیه مرغوب وارد کنند. 
اما از منظری دیگر حال که تولید کاغذ از سنگ )کربنات 
کلسیم( در گام های نخستین و درابتدای راه تا تولید انبوه 

قرار دارد و خوش��بختانه کشور ما به لحاظ منابع مواد اولیه 
آن بسیار غنی است یقینا در آینده به دلیل نهضت توسعه 
پایدار که براصول حفظ محیط زیس��ت و استفاده بهینه از 
منابع طبیعی تجدیدناپذیر به منظور حفاظت و مراقبت از 
آنها برای نس��ل های آینده استوار است، جای کاغذ گیاهی 
را خواهد گرفت بر مس��ئولان کشور فرض است تا امکانات 
و مناب��ع مالی کافی به ویژه برای جوانان متخصص و فعال 
ش��اغل درش��رکت های دانش بنیان را ب��ه جهت مطالعات 
پژوهشی و آزمایشی فراهم آورند تا همانطور که کشورهای 
اروپایی س��ال های متمادی پرچم��دار تولید کاغذ گیاهی 
مخرب محیط زیست بوده اند در آینده نه چندان دور جایگاه 
کش��ور ما در نوک قله افتخار تولید کاغذ معدنی دوستدار 

محیط زیست باشد. ان شاءالله. 

معاون رئیس جمهور و س��خنگوی دولت با اشاره به افزایش 
قیمت ارز و سیاس��ت های دولت در این زمینه گفت: هر س��ال 
نزدی��ک ایام عید، در بهمن ماه، قیم��ت ارز کمی افزایش پیدا 
می کند. س��ال ۹۶ هم این ش��رایط به وجود آمد، اما علت این 
افزایش نرخ ارز سیاسی بود. در واقع تلاش دشمنان ما نیز مبنی 

بر همین مسئله بود. 
 به گ��زارش ایس��نا، محمدباقر نوبخت در جلس��ه ش��ورای 
برنامه ریزی و توسعه استان خراسان رضوی در استانداری گفت: 
یکی دیگر از تحلیل ها نیز مبتنی بر این است که چون دولت از 
شهریور ماه نرخ سود بانکی را به ۱۵درصد رساند، عده ای تحلیل 
می کردند که این اقدام باعث شد مردم به جای اینکه پول خود 
را در بانک س��پرده و س��رمایه گذاری کنند، آن را وارد بازار ارز 
کنند.  او ادامه داد: سیاست دولت برای مهار این نوسانات در سه 
بخش اجرا ش��د. ابتدا دولت گواهی سپرده با ۲0درصد سود به 
میزان ۲00هزار میلیارد تومان منتشر کرد. سیاست دیگر دولت 
این بود که پول و س��رمایه مردم را ارز محور کنیم. یعنی مردم 
از ما دلار خریداری کنند و ما به آنها به صورت شش ماهه بین 
4 تا 4.۵ درصد سود می پردازیم. سپس میزان سود را در شش 
ماهه دوم بر مبنای هر قیمت ارزی که در بازار باشد، به ایشان 
خواهیم پرداخت. سیاست دیگر هم هدایت نقدینگی به سمت 
بازار سکه بود. این سیاست ها در مدت کوتاهی پاسخگو بود، اما 

کم کم باعث خروج سرمایه از کشور افزایش یافت. 
نوبخت افزود: این در حالی است که در کشور ما میزان منابع 
ارزی بیش از مصارف آن اس��ت. به عنوان نمونه س��ال گذشته 
۵0 میلیارد دلار ارز از فروش نفت و میعانات گازی و همچنین 
4۸ میلیارد دلار ارز از محل صادرات غیرنفتی به دست آوردیم، 
 اما می��زان مصارف م��ا ۵۲ میلیارد دلار جه��ت واردات کالا و

۲0 میلیارد دلار برای اس��تفاده مس��افران بود. با این حال اگر 
قرار باشد هر کس پول خود را به ارز تبدیل کند، بانک مرکزی 
آمریکا هم دلار کم می آورد. منابع ما اینگونه نمی تواند رشد کند. 
ما باید ذخایر ارزی خود را قوی می کردیم که این سیاست هم 

منابع و هم مصارف ما را مدیریت می کند. 
س��خنگوی دولت اظهار کرد: در ح��ال حاضر نیز دولت ۱.۵ 
میلیارد دلار ارز در اختیار دارد که حاضر به فروش آن است. این 
ارز نیز بر مبنای دلار 4۲00 تومان اس��ت که برای واردات نیز 
اعطا می شود. امسال تنها از ۲۲ فروردین ماه تا پنجم اردیبهشت 
ماه ۲ میلیارد و ۸00 میلیون دلار گشایش با همین ارز صورت 

گرفته است. 
نوبخت افزود: برای اینکه کالاهای اساس��ی گران نشود، ما از 
طریق س��ازمان برنامه و بودجه 400 تومان به ازای هر دلار به 
میزان ۳000 میلیارد تومان ب��ه بانک مرکزی دادیم که با این 
سیاست نباید کالاهای اساسی گران شود. هیچکس نمی تواند 
در این خصوص بهانه آورد. از دیگر سو هیچ وارداتی بدون ثبت 
س��فارش، قانونی نخواهد بود و ما با ثبت سفارش، برای واردات 
ارز ارائه می دهیم. این سیاست غیرقابل بازگشت دولت است و 

منابع و مصارف را مدیریت خواهیم کرد. 
وی ادامه داد: در فروردین ماه س��ال ج��اری میزان صادرات 

کش��ور ۱۵درصد افزایش داشته و به همین میزان ۱.۵ میلیارد 
دلار صادرات ما از واردات ما بیش��تر شده است. در حال حاضر 

تراز بازرگانی کشور به میزان ۱.۵ میلیارد دلار مثبت است. 
نوبخت عنوان کرد: براساس گزارش رسمی مرکز آمار میزان، 
۷۹۷ هزار نفر جمعیت به جمعیت فعال کش��ور اضافه شده که 
از این تعداد ۷۹0 هزار نفر مش��غول به کار هستند. برای ایجاد 
این اش��تغال سیاست ما این بود که از دو مسیر برای دستیابی 
به هدف حرکت کنیم. این هدف باید به رش��د س��رمایه گذاری 
منجر بش��ود. یک مس��یر ما در افزایش سرمایه گذاری از منابع 
غیردولتی و نظام بانکی بود که از اعتبارات آن استفاده می کنیم 
و به واحدهای خصوصی آن را ارائه می دهیم. همچنین اعتباراتی 

را از خزانه به طرح های عمرانی دولتی اختصاص می دهیم. 
وی تصریح کرد: سال گذشته برای این منظور ۱۸هزار و ۵00 
میلیارد تومان برای ۲۶ هزار طرح تولیدی تس��هیلات پرداخت 
ش��د. البته این رقم در سال جاری نسبت به سال گذشته رشد 
بسیاری داشته است. همچنین ارائه تسهیلات از ۲4هزار بنگاه 
متوسط به ۲۶هزار بنگاه افزایش پیدا کرده است. همچنین سال 
گذش��ته دولت 4۲هزار و ۱00میلیارد توم��ان برای طرح های 
عمرانی پرداخت کرده و ۱۲00 میلیارد تومان از محل مواد ۱0 
و ۱۲ قان��ون بودجه برای طرح های عمرانی اختصاص داد. البته 
برای حوادث نی��ز دولت ۱۹00میلیارد تومان پرداخت کرد که 
متأسفانه سال ۹۶ سال پرحادثه ای بود. ۱۲00میلیارد تومان از 
این ۱۹00میلیارد تومان نیز اعتبارات عمرانی بود. این اعتبارات 
قرار است در س��ال ۹۷ به 4۳هزار و ۳00میلیارد تومان برسد. 
علاوه بر این ۶۷00میلیارد تومان از صندوق توس��عه ملی برای 
مهار آب های مرزی و توس��عه دش��ت های برخی استان ها نیز 

برداشت شد. 
معاون رئیس جمهور اظهار کرد: در ۹ فروردین س��ال جاری 
صندوق بین المللی پول گزارشی را منتشر کرد که با 40 شاخص 
در هفت بخش اقتصاد ایران را از سال ۹4 تا سال ۱40۱ تعقیب 
می کند. براساس این گزارش ایران موفق شده نرخ بیکاری خود 
را تقلیل داده و تورم را یک رقمی نگه دارد. براساس این گزارش 
رشد اقتصادی ایران 4.۵ درصد است. پیش بینی آنها برای نرخ 
تورم س��ال آینده دو رقمی است که البته ما معتقدیم باید نرخ 

تورم را همچنان یک رقمی نگه داشت. 
نوبخت افزود: سال گذش��ته لایحه بودجه ۳۲0هزار میلیارد 
تومان پیش بینی منابع و مصارف می کرد. براساس گزارش خزانه 
عملکرد بودجه ما در سال ۹۶ دقیقا بر همین رقم تحقق یافت. 
در واقع این امر نش��ان می دهد پیش بینی دولت برای سال ۹۶ 
دقیق بوده و این نکته مثبتی اس��ت. عملکرد نفت ما در س��ال 
پیش نیز ۵۳دلار و ۷۵ سنت در حوزه نفت خام و ۵۵دلار برای 
میعانات گازی بود که در این زمینه نیز پیش بینی ها به صورت 
دقیق محقق ش��د. با همه این اوصاف رش��د اقتصادی کشور با 
اشتغال ۷۹۷هزار نفری مواجه بوده اما باید توجه داشت ما هنوز 
۳.۲ میلیون نفر بیکار داریم که ۷000نفر هم به آن اضافه شده 

است. 

قرارداد »متارکه جنگ« به »معاهده صلح« تبدیل می شود 

دیدار تاریخی رهبران دو کره
سخنگوی دولت: 

علت افزایش نرخ ارز سیاسی بود

پرویز قربانی
کارشناس محیط زیست

ولادت حضرت علی اکبر)ع( مبارک



تعرفه رفتنی است؟ 

توافقی در ارتباط با تبادل کالا بین ایران و ترکیه 
ش��کل گرفته ک��ه تولیدکنندگان ایران��ی معتقدند 
بیش��تر به ویژه در بخش هایی چون نساجی، چرم و 
کفش به نفع ترکیه اس��ت و به رقابت ناسالم دامن 
زده و فرص��ت را از تولیدکنن��دگان ایرانی می گیرد. 
در نشس��تی ک��ه در ات��اق ایران به همی��ن منظور 
برگزار ش��د، ریاست اتاق از لزوم بازنگری تعرفه های 
ترجیح��ی بین ای��ران و ترکیه گفت و از س��ازمان 
توسعه تجارت پیگیری این مهم را درخواست کرد. 
نکته قابل اش��اره در این بین این است که در دیگر 
کش��ورها تفکیک صادرات نفت��ی و غیرنفتی وجود 
ن��دارد. ترک ها اگ��ر از ای��ران گاز وارد کنند، آن را 
جزو تمام واردات شان در نظر می گیرند اما در ایران 
صادرات نفتی و غیرنفتی تفکیک شده، در نتیجه با 
وج��ود صادرات گاز ایران ب��ه ترکیه تراز تجاری در 

صادرات غیرنفتی به نفع ایران نیست. 
اکنون س��ؤال این است که با وجود ضعف صنایع 
ایران به ویژه در زمینه پوش��اک به دلیل مش��کلات 
ناشی از تحریم و... چرا تعرفه ترجیحی با صادرکننده 
پوشاک به اروپا و کش��ورمان برقرار می شود؟ جاده 
تجارت خارجی یک جاده دوطرفه اس��ت. نمی توان 
طرف مقاب��ل را ب��ه واردات یا ص��ادرات محصولی 
خاص وادار کرد. اینکه مدیران در س��طح کلان چه 
تصمیمی درباره تعرفه های تجاری می گیرند بخشی 
از نگرانی تولیدکنندگان اس��ت. متأسفانه مشکلات 
ساختاری در تولید ایران و سیاستگذاری های دولت 
باعث شده حفظ دیوار تعرفه در اولویت قرار بگیرد. 
طی پنج س��ال گذش��ته دولت ن��رخ ارز را با وجود 
تورمی که وجود داشت، ثابت نگه داشت و رها شدن 
ای��ن فنر همه را متضرر کرد. نرخ تس��هیلات بانکی 
در ایران بیش از ۲0 درصد اس��ت درحالی که دیگر 
کش��ورها از جمله ترک ها ۳درصد س��ود تسهیلات 
بانکی پرداخ��ت می کنند. در ایران با تورم ۹ درصد 
زندگی می کنیم درحالی که تورم در دیگر کش��ورها 
زیر 4 درصد اس��ت. امس��ال حقوق و دس��تمزدها 
۲0درص��د افزایش یافته درحالی که تورم ۱0 درصد 
است و این حتماً تأثیرش را در قیمت تمام شده کالا 
نشان خواهد داد. سوبسید حامل های انرژی برداشته 
شده اما یارانه تولید داده نمی شود. این موارد خارج 
از ح��دود و ثغ��ور بخ��ش  خصوصی اس��ت و باعث 
ش��ده صنایع ایران رقابتی نباش��د. به همین دلیل 
برخ��ی دولتمردان معتقدند ایران باید از پیوس��تن 
به س��ازمان تجارت جهانی اجتن��اب کند. البته نظر 
من مخالف اس��ت چراکه با وج��ود غیررقابتی بودن 
صنای��ع در ش��رایط فعلی، مدت زم��ان انتظار برای 
الحاق به این س��ازمان فرصت خوبی برای بازنگری 
در سیاست ها و کمک به رقابتی شدن صنایع است؛ 
 WTO مهلتی که با انصراف همیشگی از الحاق به
از ترس غیررقابتی بودن صنایع داخلی برای همیشه 

به فراموشی سپرده می شود. 

توصیه های سیف به سپرده گذاران ارزی
سقف مجاز سود 5 درصد است

رئیس کل بانک مرکزی به س��پرده گذاران ارزی 
توصی��ه کرد که در س��پرده گذاری ه��ای خود دو 
پارامتر نرخ سود معقول و اعتبار بانک ها را در نظر 
داشته باش��ند و گفت س��قف مجاز سود ۵ درصد 

است. 
ولی الله س��یف در گفت وگو با مه��ر در خصوص 
رفتار برخی بانک ها در اعطای س��ود به سپرده های 
ارزی گف��ت: بان��ک مرک��زی ب��رای ن��رخ س��ود 
س��پرده های ارزی س��قفی را تعیین کرده که برای 
سپرده های دلاری ۵درصد و برای یورویی 4درصد 
تعیین ش��ده است. بر این اس��اس به بانک ها اعلام 
ش��ده که هر چقدر سپرده ارزی بگیرند، می توانند 
آن را نزد بانک مرکزی س��پرده گذاری کرده و سود 

دریافت کنند. 
رئی��س کل بان��ک مرکزی اف��زود: بانک ها حتی 
می توانند زیر این نرخ هم عمل کنند، اما همانطور 
ک��ه قبلا اع��لام کردم ریس��ک هر بان��ک متفاوت 
اس��ت؛ بنابراین مردم وقتی می خواهند نزد بانکی 
سپرده گذاری کنند باید دو پارامتر را در نظر داشته 

باشند. 
وی تصریح کرد: اولین پارامتر نرخ س��ود سپرده 
و دومی��ن پارامتر میزان اعتمادی اس��ت که مردم 
ب��ه آن بانک دارند؛ اگر یک بانک معتبر نرخ س��ود 
پایین ت��ری را ارائه دهد برای مردم قابل قبول تر از 
آن است که بانکی با اعتبار کمتر نرخ سود بالاتری 
بدهد؛ بانک مرکزی به این موضوع ورود نمی کند، 
بلکه نرخ سودی که بانک می دهد را مبنا قرار داده 
و ب��ا آن نرخ س��ودی که اعلام کرده اس��ت به آنها 

سود می دهد. 
س��یف ادامه داد: ما س��قف نرخ سود را ۵ درصد 
اع��لام کرده ایم و اگر بانک ها رقم بالاتری می دهند 
جایز نیست و شاید نرخ خود را با نرخ اعلامی بانک 

مرکزی تطبیق نداده اند. 

دوره  اواس��ط  از  ای��ران 
وادی  در  پ��ا  ناصرالدین ش��اه 
صنعتی ش��دن گذاشته است و 
هم��واره واحده��ای تولیدی در 
ای��ن دوره ه��ا به تن��اوب متولد 
ش��ده و از بین رفته اند، اما حالا 
که مجموع��ه حاکمیت با تکیه 
بر ش��عار امس��ال یعنی حمایت 
از تولی��د ملی درصدد هس��تند 
اقداماتی در راس��تای گسترش 
در  را  ایران��ی  کالاه��ای  ب��ازار 
دس��تور کار ق��رار دهن��د، لازم 
اس��ت دلای��ل س��اختاری عدم 
مان��دگاری برندها را مورد توجه 
قرار دهند. چنانچه به گفته یک 
اقتص��اددان، وابس��تگی بیش از 
حد ب��ه درآمدهای نفتی از یک 
س��و و نامناس��ب بودن محیط 
کس��ب و کار از س��وی دیگر دو 
دلی��ل عم��ده عدم مان��دگاری 

برندها در بازار ایران هستند. 
کارش��ناس  تق��وی،  مه��دی 
دانش��گاه  اس��تاد  و  اقتص��ادی 
علامه طباطبای��ی در گفت وگو 
ب��ا خبرآنلاین، ب��ه دلایل عدم 
ماندگاری برندها و قدرت یافتن 
کالاه��ای تولی��دی در کش��ور 
پرداخ��ت و گفت: ه��ر چند در 

دوران ناصرالدین ش��اه و سپس 
به  وابس��تگی  وی،  جانش��ینان 
درآمد نفتی وجود نداشت اما در 
این دوره های تاریخی نیز قدرت 
دخال��ت دولت در ام��ور متعدد 
بسیار بالا بود و در نتیجه همین 
قوه قاهره مان��ع از آزادی عمل 
بخش خصوص��ی برای حضور در 

عرصه اقتصاد بود. 
 او ع��دم ماندگاری واحدهای 
تولی��دی در ای��ران را یک��ی از 
مهم تری��ن مش��کلات اقتصادی 
دانس��ت و گفت: ایران در دوره 
پهلوی اول و سپس پهلوی دوم 
نیز ش��رایطی متفاوت داش��ت؛ 
از ی��ک س��و دول��ت در تمامی 
شئون دخالت داشت و از سوی 
دیگر رانتی بودن فضا و س��پس 
شکل گیری ش��رایطی که منجر 
به وابستگی اقتصاد به نفت شد 
مانع از درک این مهم ش��د که 
اقتص��اد تا چه می��زان به تولید 
مس��تمر، برندهای آش��نا برای 
م��ردم و همچنی��ن بازاره��ای 

جهانی نیاز دارد. 
 وی گفت: بررس��ی ها نش��ان 
می دهد به دلیل ب��ه روز نبودن 
تکنول��وژی تولی��د و همچنین 

ع��دم تولید دان��ش روز و توجه 
به فناوری، بسیاری از تولیدات، 
وقتی به مرحله ای می رسند که 
نمی کند  قبول ش��ان  دیگر  بازار 
ی��ا کالای جایگزین ش��ان برای 
مصرف کننده محبوب تر اس��ت، 
تعطیل��ی را به اصلاح س��اختار 

به روزرسانی ترجیح می دهند. 
 وی افزود: بررس��ی ها نش��ان 
می ده��د ب��ازار ایران، ب��ازاری 
خرد ش��ده است، به این صورت 
که دولت ها که مس��ئول صدور 
مج��وز برای فعالی��ت اقتصادی 
هستند، گاه چنان در این عرصه 
زیاده روی می کنند که در عمل 
می بینی��م بازاری خرد ش��ده و 
تکه تکه را در اختیار واحدهای 
تولی��دی می گذارند که برای بقا 
بی��ش از آنکه به برندس��ازی و 
تبلیغات فکر کنند، لازم اس��ت 
ب��ه چگونگی رقابت ب��ا یکدیگر 

بپردازند. 
 او برای توضیح این مطلب به 
انبوه مجوزهای صادر شده برای 
تولید یخچال و فریزر در کشور 
اشاره کرد و گفت: طبق بررسی 
۵۳0 مجوز تولید یخچال فریزر 
و ۸۱ مج��وز تولید خ��ودرو در 

کشور وجود دارد، طبیعی است 
وقتی به بیش از ۵00 ش��رکت 
مج��وز ب��رای تولی��د یخچال و 
نمی توان  اعطا می ش��ود،  فریزر 
انتظار داش��ت هم��ه این ۵00 
ش��رکت برنده��ای معتبری در 

عرصه جهانی شوند. 
از  بس��یاری  داد:  ادام��ه  او   
کشورها این مش��کل را با ورود 
ب��ه عرصه ه��ای تولی��د قطعه و 
تجهیزات حل کرده اند، به عنوان 
مثال ش��رکت هایی که متقاضی 
ورود ب��ه ای��ن بازار هس��تند با 
تولید قطعه خ��ودرو یا قطعات 
یخچ��ال فریزر و ل��وازم خانگی 
این مشکل را حل کرده اند حال 
آنک��ه ما در عرص��ه قطعات، در 
اغلب کالاها وابس��ته به واردات 
هستیم و اتفاقا اغلب صنعتگران 
نیز تولید را همان کالای نهایی 

ساخته شده می دانند. 
 او حج��م انب��وه کالاه��ای 
واس��طه ای در آم��ار گمرک را 
دلیلی ب��ر این مدعا دانس��ت 
از  حمای��ت  داد:  توضی��ح  و 
تولی��د ب��ه معنای گس��ترش 
تولیدکنندگان نیست، اشتغال 
افزای��ش  زمان��ی  کش��ور  در 

می یابد که محیط کسب و کار 
بهبود یافته و در نتیجه اقتصاد 
ش��اهد ب��زرگ ش��دن بازارها 
کالای ایرانی چ��ه در داخل و 

چه در خارج باشد. 
 این اس��تاد دانش��گاه علامه 
طباطبای��ی اضاف��ه ک��رد: لازم 
اس��ت با اتخ��اذ سیاس��ت هایی 
کشور  در  موجود  س��رمایه های 
را ب��ه بخش های مول��د هدایت 
ک��رد، در این ص��ورت بی تردید 
ب��ا حض��ور دول��ت در جای��گاه 
سیاس��تگذار و ن��ه مداخله گ��ر 
ش��اهد بهبود وضعیت اقتصادی 
و تولیدی در کشور خواهیم بود. 
 او گفت: نکته مهم این است 
که قوانین در ایران بس��یار زیاد 
اس��ت  لازم  درحالی که  اس��ت، 
قوانی��ن  در  ج��دی  پالایش��ی 
ص��ورت گیرد ت��ا ه��م قوانین 
متضاد و متعارض حذف ش��وند 
و هم با کاه��ش قوانین، محیط 

اقتصادی کشور شفاف شود. 
 او ت��داوم سیاس��ت کاه��ش 
وابستگی به نفت در عین دنبال 
کردن سیاس��ت کاهش مداخله 
دولت در اقتصاد را پیش ش��رط 

موفقیت در این حوزه دانست. 

بررسی موانع برندسازی از زمان ناصرالدین شاه تاکنون

چرا برندها در ایران ماندگار نیستند؟ 

مش��ارکت  ن��رخ  میانگی��ن 
س��ال  در  م��ردان  اقتص��ادی 
را  درص��د   ۶4.۱ ع��دد   ۱۳۹۵
نش��ان می دهد در حالی که این 
میزان برای زنان با کاهش بیش 
از 4۹درص��دی ب��ه ۱4.۹درصد 
رسیده اس��ت و به عبارت بهتر، 
نرخ مش��ارکت اقتص��ادی زنان 

4۹درصد کمتر از مردان است.
ب��ه گ��زارش ایرن��ا، بررس��ی 
جداول منتش��ر شده مرکز آمار 
از ش��اخص های عمده بازار کار 
مربوط به س��ال  ۱۳۹۵ نش��ان 
می دهد نرخ مشارکت اقتصادی 
برای مردان ۳۵ تا ۳۹ ساله برابر 
با ۹4.۲ درصد بوده و برای زنان 
در همی��ن گ��روه س��نی ۲۲.4 
مش��ارکت  )نرخ  اس��ت.  درصد 
اقتصادی، شاخصی که تابع سن 

و جنس است.(
مردان در گروه های سنی ۳0 
تا ۳4 س��ال و 40 تا 44 س��ال 
نیز ه��ر کدام با ۹۲.۹ درصد در 

نرخ  بیشترین  بعدی  مرتبه های 
مش��ارکت را به خود اختصاص 
بیشترین نرخ مشارکت  داده اند. 
اقتص��ادی زنان در س��ال ۹۵ به 
گ��روه س��نی ۲۵ تا ۲۹ س��ال با 
۲۵.۱ درصد اس��ت. همچنین دو 
گروه س��نی از ۳0 تا ۳۹ سال نیز 
با ۲۲.4درصد در رتبه های بعدی 
نرخ مشارکت اقتصادی قرار دارند.

مش��ارکت  ن��رخ  مقایس��ه 
اقتصادی در سال های ۸4 تا ۹۵
روند نرخ مش��ارکت اقتصادی 
م��ردان و زنان از س��ال ۱۳۸4 
ت��ا ۱۳۹۵ صعودی نیس��ت، به 
طوری که در س��ال ۱۳۸4 این 
ن��رخ برای گ��روه س��نی ۱۵ تا 
۱۹سال از ۲۲.۷ درصد به ۱۱.۱ 
درصد در سال ۹4 رسیده است.
تحلیل ه��ای مرکز آمار بیانگر 
مطلوب بودن این کاهش نرخ از 
س��ال های ۸4 تا ۹۵ است زیرا 
گروه س��نی ۱۵ تا ۱۹سال باید 

به تحصیل بپردازند.

مش��ارکت  ن��رخ  همچنی��ن 
اقتص��ادی در گروه های س��نی 
ب��الا )۶۵ س��ال به ب��الا( روند 
نزولی داشته که این کاهش نیز 
مطلوب است زیرا به دلیل بهبود 

شرایط بازنشستگی است.
اقتص��ادی  مش��ارکت  ن��رخ 
گروه س��نی ۲0 تا ۲4 ساله در 
سال های ۸4 تا ۹۵ نیز از 4۹.۳ 
به 40.۳ درصد رس��یده است. با 
افزای��ش ظرفیت دانش��گاه های 
کش��ور ای��ن روند نزول��ی قابل 

پیش بینی بود.
بر اس��اس این گ��زارش، آمار 
منتش��ر ش��ده بهتری��ن نماگر 
ش��رایط اجتماع��ی اس��ت. در 
نمودارهای��ی ک��ه مرک��ز آم��ار 
ایران از ش��اخص نرخ مشارکت 
اقتصادی ب��ه تفکیک گروه های 
س��نی ارائه داده، منحنی مردان 

به تقارن نزدیک تر است.
مش��ارکت  ن��رخ  منحن��ی 
اقتصادی برای گروه های س��نی 

کل کشور به طور تقریبی شبیه 
به منحنی مش��ارکت اقتصادی 
م��ردان اس��ت، به ط��وری که 
سن مش��ارکت اقتصادی از سن 
۱0سالگی ش��روع می شود و تا 
4۵س��الگی در اوج اس��ت و به 
تدریج رو به اف��ول می رود. این 
رون��د برای منحنی م��ردان نیز 

مشاهده می شود.
در حالی که منحنی مشارکت 
اقتصادی زنان که از ۱0س��الگی 
ش��روع به رش��د می کند در ۲۵ 
تا ۲۹ س��الگی به اوج می رسد و 
سپس رو به افول می رود که دلیل 
آن را می توان به مهیا نبودن بازار 
کار برای حضور آن��ان، ازدواج یا 

مادر شدن جست وجو کرد.
بسیاری از زنان در سنین یاد 
شده ازدواج می کنند یا فرزندی 
ب��ه دنیا می آورن��د و از بازار کار 
کشور خارج می شوند؛ به همین 
مشارکت  منحنی  ش��یب  دلیل 
اقتصادی زنان به س��مت پایین 

اس��ت. برخی کارشناسان حوزه 
کار معتقدن��د ن��رخ مش��ارکت 
اقتص��ادی زن��ان بالات��ر از آن 
اس��ت که در آمارهای رس��می 
اعلام می ش��ود؛ بسیاری از زنان 
در خان��ه کار می کنند و درآمد 
دارن��د، ولی هنگام سرش��ماری 

خود را بیکار اعلام می کنند.
اقتص��ادی،  مش��ارکت  ن��رخ 
ش��اخصی اس��ت ک��ه ب��ا رونق 
اقتصادی افزای��ش می یابد و هر 
چه تولید اع��م از کالا یا خدمات 
در جامعه فزونی یابد متعاقب آن، 

این نرخ افزایش خواهد یافت.
یک��ی از ش��اخص های مهمی 
که امر توسعه را محقق می سازد 
حضور زن��ان در عرصه بازار کار 
کشورهاس��ت. کش��ورهایی که 
زن��ان حضور موث��ری در تولید 
ثروت دارند توس��عه یافته ترند، 
ب��ه طوری ک��ه نرخ مش��ارکت 
اقتصادی زنان در آن کش��ورها 

بیش از ۶0درصد است. 

شاخص های بازار کار در سال  1395 نشان می دهد
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چرا تغییر سیاست تک فرزندی چین جواب نداد؟ 
بچه کم است

در س��ال ۲0۱۵ وقتی دولت چین اعلام کرد که 
سیاست تک فرزندی اجباری در این کشور لغو شده 
و خانواده ها می توانند دو فرزند هم داش��ته باشند، 
تصور عمومی بر این بود که این سیاس��ت در آینده 
نزدی��ک به افزایش جمعیت چی��ن منتهی خواهد 
ش��د؛ اما مقتضیات زندگ��ی در جامعه امروز چین 
ظاهراً سرنوش��ت دیگری را برای این سیاست رقم 
زده بود. خانواده هایی که در شهرهای چین زندگی 
می کنند عملًا نمی توانن��د هزینه فرزند دوم را هم 
تقب��ل کنند. طبق آم��ار، چهارپنج��م از زوج های 
چین��ی می گوین��د مش��کل مالی عل��ت تک فرزند 

داشتن آنهاست. 
ب��ه گ��زارش آینده نگر، در س��ال ۲0۱۶ - یعنی 
اولین س��الی که سیاس��ت دوفرزندی اعمال شده 
ب��ود- نرخ تولد نوزاد در چی��ن ۷.۹ درصد افزایش 
پیدا کرد اما درس��ت یک سال بعد، این نرخ دوباره 
به میزان ۳.۵درصد س��قوط کرد. این آمار نش��ان 
داد رش��د اولیه تولد نوزاد در چین صرفاً واکنش��ی 
به توقف سیاس��ت تک فرزندی ب��وده و نمی تواند با 
س��رعت به ش��رایطی پایدار در جامع��ه چین بدل 

شود. 
در شهرهای چین، ۱4.۳ درصد از کل هزینه های 
خانوار صرف تحصیل بچه می ش��ود و این در حالی 
اس��ت که هزینه مس��کن نیز به صورت دائمی در 
حال افزایش اس��ت. جیمز لیانگ - نویسنده کتاب 
»جمعیت شناس��ی نوآوری« که به بررس��ی تبعات 
اقتصادی مسن شدن جمعیت چین می پردازد- در 
این خص��وص می گوید: با توجه به ش��رایط حاکم 
در ش��هرهایی مثل ش��انگهای و پکن، اصلًا عجیب 
نیست که نرخ زاد و ولد این طور پایین آمده باشد. 
حتی دولت چین هم پیش بینی کرده که جمعیت 
این کشور تا سال ۲0۳0 بالا برود و به یک میلیارد 
و 4۵میلی��ون نفر برس��د و س��پس ت��ا پایان قرن 

بیست و یکم به یک میلیارد نفر کاهش پیدا کند. 
ناکامی دولت چین در تش��ویق مردم به داشتن 
دو فرزند باعث ش��ده انتق��ادات داخلی زیادی نیز 
مطرح شود. حتی روزنامه دولتی چاینا دیلی اخیراً 
مقاله ای چاپ کرد و وضعیت جمعیتی چین را یک 
بمب س��اعتی خواند و نوشت: »در دهه های آینده 
به جایی خواهیم رسید که تعداد جمعیت برای پر 

کردن مشاغل کافی نخواهد بود.«
نی��روی کار چی��ن -ک��ه بی��ن ۱۶ تا ۵۹ س��اله 
هس��تند- در ح��ال حاضر جمعیتی بال��غ بر ۹0۲ 
میلی��ون نفر را تش��کیل می دهند. ام��ا این رقم از 
س��ال ۲0۱۲ رو به کاهش بوده و سال گذشته نیز 
ب��ه میزان ۵ میلیون نفر کاه��ش یافت. در دهه ای 
 که از س��ال ۲0۲۵ ش��روع ش��ود، چین هر س��ال
۷ میلی��ون بازنشس��ته جدید خواهد داش��ت. این 
مس��ئله فش��ار زی��ادی روی نظ��ام رف��اه و تأمین 
 اجتماع��ی چین خواهد آورد که حتی در ش��رایط 
ام��روزی اش هم ب��ا مش��کل مالی روبه رو اس��ت. 
همچنین کارگ��ران آینده برای تأمین س��لامت و 
مع��اش والدین س��المند خود با معض��لات بزرگی 

مواجه خواهند شد. 
ح��الا سیاس��ت گذاران چین��ی در ح��ال ارائ��ه 
پیشنهادهایی هستند که می تواند مالیات خانوارهای 
بزرگ تر را کاهش دهد و نیز س��ن ازدواج قانونی را 
کاهش دهد و آن را به ۱۸ سال برساند )این سن در 
حال حاضر برای زنان ۲0 و برای مردان ۲۲ است(. 
اما این پیش��نهادها تاکنون هیچ یک مبنای قانونی 
پی��دا نکرده اند؛ هرچند که ممکن اس��ت این وضع 
ب��ه زودی تغییر کند. احتمال آن وجود دارد که در 
آینده نزدیک، تخفیف مالیاتی و حتی ارائه یارانه به 
خانواده هایی که فرزند دوم بیاورند مورد توجه قرار 
بگیرد. ناکامی س��ال گذش��ته میلادی در بالا بردن 
نرخ زاد و ولد در چین احتمالا قانون گذاران چینی 
را در عرص��ه ارائه این مش��وق ها با س��رعت پیش 
خواهد برد. همچنین مقامات بهداش��تی و درمانی 
چین اعلام کرده اند برنام��ه بزرگی را برای افزودن 
۸۹ هزار تخت برای زایمان و نیز ۱40 هزار پزشک 
زنان و ماما در بیمارس��تان ها تا سال ۲0۲0 به اجرا 
درخواهند آورد. قرار اس��ت ۳0 هزار پیش دبستانی 
و مهدکودک نیز در همین راس��تا س��اخته ش��وند.  
برخی کارشناس��ان می گویند سیاست های چین تا 
پیش از این هم نس��بت به فرزندآوری نسبتا مثبت 
و خو ش��امدگو بوده است و مثلًا ۱۶۱ روز مرخصی 
زایم��ان به مادر داده می ش��ود و پدر هم در برخی 
اس��تان ها می تواند تا یک م��اه بعد از تولد فرزند در 
مرخصی باشد. بنابراین از قبل هم سیاست تشویقی 
وجود داشته اما به افزایش نرخ زاد و ولد نینجامیده 
اس��ت. از س��وی دیگر، جامعه چین دارد مدرن تر و 
توس��عه یافته تر می ش��ود و طبق معمول سایر نقاط 
جه��ان، ای��ن وضعیت باعث کاهش ن��رخ زاد و ولد 
خواهد بود چون زنان بیش��تری شاغل خواهند بود 
و روش جامع��ه س��نتی در آن پیاده نخواهد ش��د.  
گان ل��ی، اقتصاددان دانش��گاه اقتص��اد چنگدو در 
این خص��وص می گوید: »چین دارد هرچه بیش��تر 
و بیش��تر به س��طح درآمدی بالاتری برای مردم در 
ش��هرهای بزرگ نزدیک می شود. طبیعی است که 
در چنین ش��رایطی ن��رخ زاد و ولد پایین بیاید. هر 
سیاستی هم که تغییر کند، وضعیت شهرها در این 

راستا تغییر نخواهد کرد.« 
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امـروز: درحالی ک��ه خرید  فرصـت 
هواپیم��ا از جمل��ه نقاط مثب��ت برجام 
برای حم��ل و نق��ل هوایی ای��ران بود، 
اما ب��ا روی کار آمدن دونال��د ترامپ به 
عنوان رئیس جمه��ور آمریکا، خرید این 
هواپیماه��ای غرب��ی برای ای��ران دچار 
چالش شده اس��ت. حالا در شرایطی که 
بویینگ اعلام کرده مش��تریان جدیدی 
پیدا کرده و چندان اشتیاقی برای فروش 
هواپیمای خود به ایران ندارد، دو ایرلاین 
ایرانی پس از ماه ها گمانه زنی س��رانجام 
تواف��ق کردند که 40 فرون��د هواپیمای 
مس��افربری روس��ی را وارد ناوگان خود 

کنند. 
براساس اطلاعات ارائه شده از سوی دو 
شرکت هواپیمایی آسمان و ایران ایرتور، 
ق��راردادی اخیرا میان نمایندگان این دو 
ایرلاین ایرانی و الگو بوت بندارت، معاون 
وزیر صنعت، معدن و تجارت روس��یه در 
نمایشگاه هوایی اوراسیا ۲0۱۸ در ترکیه 
بسته شده که براساس آن این دو شرکت 
ایرانی در دو قرارداد جداگانه هر یک ۲0 
دریافت  س��وخو۱00  هواپیم��ای  فروند 

خواهند کرد. 
ب��ه گزارش ایس��نا، ای��ن توافقنامه در 
حالی امضا شده که پیش از این مقامات 
روس��ی چند بار خبر از علاقه و تقاضای 
رس��می ش��رکت های ایرانی برای خرید 
هواپیماهای مس��افربری این کشور ارائه 
کرده بودند که هر بار با پاس��خ رس��می 
مقام��ات ایرانی امکان نهایی ش��دن این 

قراردادها به تعویق افتاد. 
طبق اطلاعات ارائه شده شرکت آسمان 
RRG95R هواپیماه��ای  فرون��د   ۲0

س��وخو را خریده ک��ه جدیدترین مدل 
طراحی ش��ده این هواپیما در روس��یه به 
حساب می آید. همچنین به نظر می رسد 
ک��ه تع��دادی از قطعات ای��ن هواپیما از 

تحریم ها خارج اس��ت و همین امر برای 
آس��مان خرید این هواپیما را امکان پذیر 

کرده است. 
در بخش دیگری از این نمایشگاه ایران 
 ایرت��ور نیز ۲0 فروند هواپیمای س��وخو 
۱00 خرید که طبق اعلام این ش��رکت 
قرارداد بسته شده حدود یک میلیارد دلار 
ارزش دارد. همچنی��ن ایران  ایرتور اعلام 
کرده که این ۲0 فروند هواپیما به تدریج 

وارد ناوگان این شرکت خواهد شد. 
این توافق ه��ای جدید در حالی نهایی 
 شده که پیش از این ایران ایر توانسته بود 
خری��د ۲00 هواپیمای برجامی را نهایی 
کند و پس از آن نیز ش��رکت  آسمان در 
قراردادی دو مرحل��ه ای ورود ۶0 فروند 
بویین��گ را ب��رای ناوگان ای��ران در نظر 

گرفته بود. 
ب��ا وجود آنک��ه بیش از یک س��ال از 
نهایی  ش��دن قرارداده��ای ایران ای��ر ب��ا 
ش��رکت های هواپیماس��از مطرح جهان 
می گذرد، اما برخ��ی محدودیت ها مانند 
تامین نش��دن  و  آمری��کا  س��نگ اندازی 
فاینان��س لازم ورود ای��ن هواپیماه��ا به 

ایران را با اما و اگر مواجه کرده است. 
تحویل هواپیماهای بویینگ به ایران 

عقب افتاد
هرچند قرار بود نخس��تین هواپیمای 
بویینگ خریداری ش��ده از سوی ایران ایر 
در اردیبهش��ت ماه امس��ال وارد ناوگان 
ش��ود، ام��ا اخی��را مدی��ر این ش��رکت 
آمریکایی اع��لام کرده ک��ه بویینگ در 
سال جاری میلادی هیچ برنامه ای برای 
تولید هواپیمایی که به ایران تحویل شود 

ندارد. 
ب��ه گزارش رویترز، مدیر این ش��رکت 
هواپیماس��ازی آمریکای��ی اع��لام ک��رد 
بویینگ ب��ه دلیل افزای��ش تقاضا، دیگر 
نگران نیست که فروپاشی توافق با ایران 

این شرکت را وادار کند تولید هواپیمای 
جت ۷۷۷ را از این بیشتر کاهش دهد و 

صدها شغل به خطر بیفتد. 
بویینگ  مدیرعامل  مویلنبرگ،  دنیس 
در ی��ک کنفرانس مطبوعات��ی گفت: ما 
هیچ تحویلی به ایران که بخشی از برنامه 
تولید امسال این شرکت باشد نداریم، در 
نتیجه این تحویل ها طبق پروس��ه دولت 
آمریکا به تأخیر افتاده است. من می توانم 
با اطمینان به ش��ما بگوی��م که ما بدون 
هیچ ریس��کی به برنامه تولید ۷۷۷ ادامه 

می دهیم. 
 ۲0۱۶ س��ال  دس��امبر  در  بویین��گ 
توافق کرد ۸0 فروند هواپیما به ش��رکت 
هواپیمای��ی ایران ایر تحوی��ل دهد. این 
قرارداد با توافق میان ایران و قدرت های 
بزرگ جهانی برای گش��ایش تجارت در 
قب��ال محدودیت فعالیت های هس��ته ای 
ایران امکان پذیر ش��د و شامل ۱۵ فروند 
م��دل 300ER-777 بود که برای آنها 
بویینگ مجوز صادرات را از دولت آمریکا 

دریافت کرده بود. 
 مناب��ع صنعت��ی می گوین��د بویینگ 
ق��رار بود س��ه فروند ۷۷۷ را امس��ال به 
ای��ران تحویل دهد، اما تحویل س��فارش 
خری��داران دیگ��ر را جایگزین تحویل به 

ایران کرد. 
ق��رارداد ای��ران ب��رای ۷۷۷ زمانی  که 
اعلام ش��د، ب��رای این مدل ک��ه یکی از 
سودآورترین مدل های بویینگ به شمار 
م��ی رود، حمای��ت حیاتی فراه��م کرد 
زیرا ای��ن هواپیما تقریبا ب��ه زمان پایان 

تولیدش نزدیک شده است. 
بویینگ تولید این مدل را پیش از این 
ب��ه دلیل کاهش فروش ک��م کرده بود و 
در اواخر سال ۲0۱۶ به کارکنانش اعلام 
کرده ب��ود در تولید کمتر ای��ن هواپیما 
سفارش ایران به حساب آمده است و در 

انظ��ار عمومی بر ارزش این قرارداد برای 
حفظ مشاغل تاکید می کرد. 

با این حال مویلنبرگ اعلام کرد حتی 
اگر ایران قادر نباش��د ۳۷4 میلیون دلار 
س��فارش خود را تحویل بگیرد، بویینگ 
در تولی��د م��دل ۷۷۷ کاهش بیش��تری 

صورت نخواهد داد. 
وی گف��ت: نرخ تولی��دی که ما تعیین 
کرده ایم، به س��فارش های ایران بستگی 
ندارد. اگر این س��فار ش ها انجام بگیرد و 
م��ا هواپیما به ایران تحوی��ل دهیم، این 
تحویل ها به منزل��ه فرصت هایی برای ما 
خواهد بود، اما ما دستور دولت آمریکا را 
دنبال می کنیم و اطمینان یافته ایم که به 

این سفارش ها تکیه نکرده ایم. 
ف��روش م��دل ۷۷۷ در س��ال ۲0۱۷ 
بهب��ود یافت و ب��ا افزایش بی��ش از دو 

برابری به ۶0 فروند رسید. 
همچنین شرکت های اروپایی به دلیل 
اینکه ش��ماری از قطع��ات هواپیماهای 
س��اخت آنها در آمریکا تولید می ش��ود، 
به مجوز صادرات واشنگتن برای تکمیل 
تاکنون  دارن��د.  نی��از  قراردادهای ش��ان 
واش��نگتن مجوزهای��ی ص��ادر کرده که 
اج��ازه می ده��د ح��دود ی��ک س��وم از 
هواپیماهای ایرباس تحویل داده ش��ود، 
اما معلوم نیست در صورت خروج آمریکا 
از برج��ام، این قراردادها چه سرنوش��تی 

پیدا می کنند. 
با این ش��رایط، ایران دیگر گزینه های 
خ��ود در این ب��ازار را به ش��کل دقیق تر 
بررس��ی می کن��د که هواپیمای س��وخو 
۱00 روسیه یکی از آنهاست. این درحالی 
است که پیش از این هواپیماهای روسی 
مانند توپول��وف و آنتونوف به دلیل ثبت 
چند حادث��ه تلخ در آس��مان ایران نگاه 
مسافران ایرانی به هواپیماهای روسی را 

بسیار منفی کردند.

در فروردین ماه س��ال ۱۳۹۷ متوس��ط 
قیمت خرید و فروش یک مترمربع واحد 
مس��کونی در شهر تهران به ۵۵.۳میلیون 
ریال رس��ید که نسبت به ماه مشابه سال 
قبل ۲۹.۵درصد افزایش نشان می دهد. 

به گزارش تس��نیم، گ��زارش تحولات 
بازار مسکن ش��هر تهران در فروردین ماه 
آماره��ای  از  برگرفت��ه   ۱۳۹۷ س��ال 
خ��ام س��امانه ثب��ت معام��لات املاک و 
مستغلات کشور، توسط اداره بررسی ها و 
سیاست های اقتصادی بانک مرکزی تهیه 

و منتشر شد. 
براس��اس این گ��زارش در فروردین ماه 
سال ۱۳۹۷، تعداد معاملات آپارتمان های 
مس��کونی ش��هر تهران به ۵ ه��زار واحد 
مسکونی رسید که نسبت به ماه قبل و ماه 
مشابه سال قبل به ترتیب ۵۹ و ۶.۳درصد 
کاهش نشان می دهد. حجم معاملات در 
فروردین ماه طبق روال هرس��اله و تحت 
تاثیر تعطیلات نوروز در س��طحی بسیار 
پایین تر از سایر ماه های سال رقم خورده 
و لذا کاهش تعداد معاملات ثبت شده در 
این ماه نسبت به ماه قبل، عمدتا ناشی از 

این موضوع است. 
در م��اه مورد گزارش، متوس��ط قیمت 
خرید و ف��روش یک مترمرب��ع زیربنای 
واح��د مس��کونی معامله ش��ده از طریق 
بنگاه ه��ای معاملات ملکی ش��هر تهران 
۵۵.۳میلیون ریال بود که نس��بت به ماه 
مشابه س��ال قبل ۲۹.۵درصد افزایش را 

نشان می دهد. لازم به ذکر است، گزارش 
ذی��ل صرفا معطوف به بررس��ی تحولات 

بازار معاملات مسکن شهر تهران است. 
1 - حجم معاملات مسکن

بررسی توزیع تعداد واحدهای مسکونی 
معامله شده در شهر تهران به تفکیک عمر 
بن��ا در فروردین ماه س��ال ۱۳۹۷ حاکی 
از آن اس��ت که از مجم��وع ۵04۶ واحد 
مسکونی معامله ش��ده، واحدهای تا پنج 
سال ساخت با سهم 4۲.۵درصد بیشترین 
س��هم را به خود اختصاص داده اند. سهم 
مذکور در مقایس��ه با فروردین ماه س��ال 
قب��ل ۳.۲ واحد درصد کاهش یافته و در 
مقابل به س��هم واحده��ای با قدمت ۶ تا 
۱0 س��ال و بیش از ۱۵ سال افزوده شده 

است. 
توزیع تع��داد معاملات انجام ش��ده بر 
حس��ب مناطق مختلف ش��هر تهران در 
فروردین م��اه س��ال ۱۳۹۷ حاکی از آن 
است که میان مناطق بیست و دوگانه شهر 
تهران، منطقه ۵ با سهم ۱۳.۵درصدی از 
کل معاملات، بیشترین تعداد قراردادهای 
مبایعه نام��ه را ب��ه خود اختص��اص داده 

است. 
همچنی��ن مناطق ۲ و 4 ه��ر کدام با 
سهم یکسان ۸.4درصدی در رتبه بعدی 
ق��رار گرفته اند. در مجم��وع ۷۱.۱درصد 
از کل تع��داد معام��لات انجام ش��ده در 
ش��هر تهران مربوط به ۱0 منطقه ش��هر 
)به ترتیب بیشترین فراوانی شامل مناطق 

۵، ۲، 4، ۱0، ۱4، ۸، ۷، ۱۵، ۱۱ و ۱( 
بوده و ۱۲ منطقه باقی مانده ۲۸.۹درصد 
از کل تعداد معاملات را به خود اختصاص 

داده اند. 
2 - تحولات قیمت مسکن

در فروردین ماه س��ال ۱۳۹۷، متوسط 
قیم��ت ی��ک مترمرب��ع زیربن��ای واحد 
مس��کونی معامله شده از طریق بنگاه های 
معاملات ملکی شهر تهران ۵۵.۳ میلیون 
ری��ال بود که نس��بت به ماه قب��ل و ماه 
مشابه سال قبل به ترتیب ۲درصد کاهش 
و ۲۹.۵درصد افزایش را نش��ان می دهد. 
بیشترین رشد متوسط قیمت در این ماه 
نسبت به ماه مشابه سال قبل به منطقه ۵ 
)مع��ادل 4۶.۷درص��د( و کمترین میزان 
رش��د به منطقه ۱۹ )معادل 4.0درصد( 

تعلق دارد. 
می��ان مناط��ق بیس��ت و دوگانه ش��هر 
ته��ران، بیش��ترین متوس��ط قیمت یک 
معامله شده  مس��کونی  زیربنای  مترمربع 
مع��ادل ۱۱۶.4 میلیون ری��ال به منطقه 
ی��ک و کمترین آن با ۲۶.4 میلیون ریال 
به منطقه ۱۸ تعلق داش��ته اس��ت. ارقام 
مزبور نس��بت به ماه مش��ابه س��ال قبل 
به ترتی��ب 4۳.۹ و ۳۳.۹درص��د افزایش 

نشان می دهد. 
3 - تحولات اجاره بهای مسکن در 

فروردین ماه سال 1397
ش��اخص کرای��ه مس��کن اج��اری در 
ش��هر ته��ران و در کل مناطق ش��هری 

نسبت به ماه مش��ابه سال قبل به ترتیب 
۱0.4 و ۹.۳درصد رش��د نش��ان می دهد. 
ماهی��ت قرارداده��ای اجاره مس��کن که 
غالب��ا یک س��اله تنظی��م می ش��ود و نیز 
اثرپذیری ش��اخص اجاره بهای مسکن از 
سیاس��ت های کنترل و مهار تورم، سبب 
تغییر متناس��ب اجاره بها با تحولات نرخ 
تورم در کش��ور شده اس��ت. خاطرنشان 
می شود س��هم هزینه مسکن )اجاره بهای 
مس��کن اعم از ش��خصی و غیرشخصی( 
در محاس��بات شاخص کل بهای کالاها و 
خدمات مصرفی معادل ۳۳.۱درصد است. 

4 - جمع بندی
در فروردین ماه س��ال ۱۳۹۷ متوس��ط 
قیمت خرید و فروش یک مترمربع واحد 
مسکونی در شهر تهران به ۵۵.۳ میلیون 
ریال رس��ید که نسبت به ماه مشابه سال 
قبل ۲۹.۵درصد افزایش نش��ان می دهد. 
 تع��داد معاملات انجام ش��ده طی این ماه
۵ هزار فقره بود که نسبت به فروردین ماه 
س��ال ۱۳۹۶ مع��ادل ۶.۳درصد کاهش 

دارد. 
بررسی تحولات بازار اجاره بهای مسکن 
در فروردین ماه س��ال ۱۳۹۷ موید تغییر 
متناس��ب اجاره به��ا با نرخ ت��ورم در این 
دوره اس��ت، به طوری که ش��اخص کرایه 
مس��کن اجاری در ش��هر تهران و در کل 
مناطق ش��هری نسبت به ماه مشابه سال 
قبل به ترتیب ۱0 و ۱.۳درصد رشد نشان 

می دهد. 

تورم 30درصدی مسکن در تهران

سیاه و سپید گزارش بانک مرکزی از بازار مسکن

تحویل نخستین بویینگ777 برجامی به تعویق افتاد

سبقت سوخو از بویینگ در آسمان ایران
ارتباطات

تخلف مجوزدارها در اینترنت
حراجی های اینترنتی کدام قوانین 

را دور می زنند؟ 
برای اینکه مشترکین اینترنت بتوانند سایت های قابل 
اعتماد برای معاملات و خری��د و فروش های اینترنتی 
را تش��خیص دهند، س��ال های گذش��ته نماد اعتماد 
الکترونیک��ی به فض��ای مجازی معرفی ش��د و اکنون 
بسیاری از س��ایت ها از این نماد به طور قانونی استفاده 
می کنند، اما همین افرادی که مجوز فعالیت اقتصادی 
در فضای مجازی را به دست آورده اند تخلف ها و گاهی 
فعالیت ه��ای غیرمج��ازی را با همین پوش��ش انجام 

می دهند. 
به گزارش ایسنا، سازمان توسعه تجارت الکترونیکی 
وزارت صنع��ت، مع��دن و تج��ارت ب��ه عن��وان درگاه 
ساماندهی کسب  و کارهای اینترنتی شناخته می شود 
که وظیفه اس��تعلام مدارک و مجوزها، درستی سنجی 
فعالیت ها و اعطای مجوز فعالیت اقتصادی مجاز و درگاه 
پرداخت بانکی را به کس��ب و کاره��ای اینترنتی روی 

سایت برعهده دارد. 
سرفصل هایی که برای نماد اعتماد الکترونیکی تعریف 
ش��ده تعداد مشخصی از مدل های اقتصادی و کسب و 
کارها را شامل می شود که قوانین لازم در حوزه تجارت 

الکترونیک برای آنها تدوین و تصویب شده است. 
اما معضلی که در این می��ان وجود دارد تخلف هایی 
اس��ت که صاحبان این نمادها گاهی در اینترنت انجام 
می دهند که رایج ترین آن اس��تفاده خ��ارج از موضوع 
مجوز صادرشده برای نماد الکترونیکی صادرشده برای 
سایت ش��ان است. به عنوان مثال مجموعه ای که مجوز 
فروش کالای فروش��گاهی را در اینترنت دریافت کرده 
اقدام به ارائه  محص��ولات دارویی یا غذایی می کند که 
برای فروش آنها نیاز به مجوز نهادهای تخصصی مانند 

سازمان غذا و دارو و وزارت بهداشت دارد. 
همین موضوع باعث ش��ده برخی سایت ها بتوانند به 
نوعی با دورزدن قانون دریافت مجوزها اقدام به دریافت 
برخی مجوزهایی کنند که به لحاظ قانونی تش��ریفات 
کمتری داشته یا مدارک دریافت آنها را راحت تر فراهم 
می کند و در ادام��ه پس از مدتی موضوع فعالیت خود 
را به سمت یکی از فعالیت های تخصصی می چرخانند. 

البت��ه در این میان خلأهایی نیز در خود نماد اعتماد 
الکترونیک دیده می شود که کاربر نمی تواند این موضوع 
را به درستی تش��خیص دهد. این نمادها در قالب یک 
لوگو در گوش��ه س��ایت های مجاز درج می ش��وند که 
در صورت��ی که کارب��ر روی آنها کلی��ک کند می تواند 
شناس��نامه مجوز صادرشده را مشاهده کند و از اصالت 
آن اطمینان حاصل کند. اما مس��ئله ای که بیش از هر 
چیز جای خالی آنها با وجود تخلف های صورت گرفته 
احساس می شود، این است که در شناسنامه درج شده 
نم��اد الکترونیک خبری از نوع مجوز صادره نیس��ت و 
کاربران نمی توانند از روی نماد تشخیص دهند که این 
مجوز در چه حوزه ای صادر ش��ده است و آیا سایت در 

حوزه مجوز خود فعالیت می کند یا خیر. 
اما از جمله کسب و کار های جدیدی که در فضای وب 
رایج شده اس��ت، حراجی ها و مزایدات اینترنتی است. 
براساس قانون کسب و کارها می توانند سه نوع حراجی 
یا مزایده برگزار کنند؛ مزایده ای که اولین پیش��نهاد به 
پایان رسد، مزایده ای که قیمت های پیشنهادی در آن 
سیر صعودی داشته باش��د و مزایده ای که قیمت های 
پیشنهادی در آن سیر نزولی داشته باشد، اما رایج ترین 
ش��کل برگزاری مزایدات اینترنتی ف��روش کالا مزایده 

استاندارد است. 
در مزایده اس��تاندارد خریداران برای خرید یک کالا 
با پیش��نهاد قیمت بالاتر از قیمت پیش��نهادی قبلی با 
یکدیگر رقابت می کنند. مزایده زمانی به اتمام می رسد 
که پیشنهادی بالاتر از پیشنهاد فعلی وجود نداشته باشد 
یا اینکه پیش��نهاد قیمت به مبلغ از پیش تعیین شده 
برس��د. در این هنگام پیشنهاد دهنده با بالاترین قیمت 
کالا را خریداری می کند. فروشنده می تواند یک قیمت 
پای��ه را اعلام کن��د که در این ص��ورت کالا به قیمتی 
پایین تر از مبلغ فوق به فروش نخواهد رفت. این مزایده 
باز اس��ت و پیشنهاددهندگان می توانند آخرین قیمت 

پیشنهادشده را ببینند. 
این تعاریفی اس��ت ک��ه قانون تج��ارت الکترونیک 
از مزای��ده آنلای��ن انجام داده و در کن��ار آن قوانینی را 
تدوین کرده اس��ت، ولی باز هم در عمل برخی کس��ب 
و کار ه��ا برخی از بندهای قانونی را نادیده می گیرند یا 

دور می زنند. 
جدای اینکه برخی کس��ب و کارهای فعال در حوزه 
حراجی های اینترنتی هم دچار استفاده خارج از موضوع 
از نماد اعتماد الکترونیکی خود هستند، یکی از بندهای 
قانونی حراج نیز عمدتا نادیده گرفته می شود. سازوکار 
شرکت در حراجی های استاندارد به این صورت است که 
کسب وکارهای مزایده استاندارد آنلاین می توانند جهت، 
شرکت در مزایده مبلغی )به عنوان وجه الضمان( تعیین 
کنند و این مبلغ باید تا س��قف ۱0درصد از ارزش کالا 
و خدمات باش��د و کس��ب و کار مربوطه موظف است 
ت��ا قب��ل از برگزاری مزای��ده مبلغ آن را در س��ایت به 

شرکت کنندگان اعلام کند. 
چیزی که قان��ون درباره این موض��وع صراحتا بیان 
کرده، این است که این کسب و کارها موظفند حداکثر 
ظرف دو روز کاری بعد از اتمام مزایده و مشخص شدن 
سه نفر اول مبلغ تودیع شده بابت مزایده )وجه الضمان( 
را ب��ه مابقی ش��رکت کنندگان به غیر از س��ه نفر اول 
مس��ترد نمایند. این مبالغ می توان��د در صورت تمایل 

شرکت کنندگان در حساب کاربری آنها قرار گیرد. 

مسکن

سرعت رشد تقاضای مصرفی از معاملات 
مسکن شهر تهران کاهش یافت

با وجود رک��ود خرید و فروش، آمار نش��ان می دهد 
سرعت رش��د تقاضای مصرفی از معاملات مسکن شهر 
تهران کاهش یافته و در مقابل، تقاضای سرمایه گذاری 

در این بازار رشد کرده است. 
به گزارش ایس��نا، در س��ه ماهه س��وم سال گذشته 
مسیر طبیعی خروج از رکود بخش مسکن با اثرپذیری 
از بازارهای موازی مس��دود شد. معاملات مسکن شهر 
تهران که در آذرماه س��ال گذشته نسبت به ماه مشابه 
س��ال قبل از آن ۵0درصد افزایش یافته بود براس��اس 
اعلام بانک مرکزی در آخرین ماه از س��ال ۱۳۹۶ رشد 
ان��دک نقطه به نقط��ه 0.۵درصد را تجرب��ه کرد. آمار 
وزارت راه و شهرسازی نیز افزایش ناچیز یک درصد را 
نش��ان می دهد. جدیدترین آمار اتحادیه املاک نیز که 
مربوط به فروردین ۱۳۹۷ می ش��ود از افت ۱۹درصدی 
معاملات نسبت به ماه مش��ابه سال قبل حکایت دارد. 
براس��اس اعلام وزارت راه و شهرس��ازی بیشترین رشد 
معاملات در اس��فندماه ۱۳۹۶ نس��بت به مدت مشابه 
س��ال قب��ل از آن به واحده��ای ۲00 مت��ر مربع، بازه 
قیمتی بیش از ۶00 میلیون تومان و واحدهای واقع در 
منطقه یک مربوط می ش��ود. کمترین میزان معاملات 
نی��ز در منطقه ۱۹ با ۸۱ مورد و کمترین رش��د خرید 
و ف��روش به منطق��ه ۱۷ با ۱۳۸ مورد و رش��د منفی 
۲۲درصد نسبت به اسفندماه سال قبل مربوط می شود. 
این نمایه ها حاکی از چیس��ت؟ وضعیت فعلی نشان 
می دهد متقاضی��ان مصرفی که عمدتا در نیمه جنوبی 
ش��هر تهران هس��تند حضور موثری در بازار مس��کن 
ندارند. ای��ن موض��وع از پایین بودن س��هم متقاضیان 
دریافت تس��هیلات مس��کن یکم از تع��داد معاملات و 
پایین ب��ودن تع��داد خرید و ف��روش در مناطق جنوبی 
ش��هر تهران قابل اثبات اس��ت. در مناطق ۵، ۲، 4، ۱، 
۱0 و ۸ بی��ش از نصف معاملات مس��کن ش��هر تهران 
انجام می ش��ود. به بیان دیگر از بین ۲۲ منطقه ش��هر 
تهران ۵۵درصد خرید و فروش مس��کن، تنها در شش 
منطق��ه صورت می گی��رد. مضافا اینکه ای��ن مناطق از 
نیمه دوم س��ال ۱۳۹۶ بیش��ترین رشد معاملات را نیز 

به خود اختصاص داده اند. 
صندوق پس انداز مسکن یکم توسط بانک مسکن ۱۸ 
خردادماه سال ۱۳۹4 با هدف خانه دار کردن متقاضیان 
موثر که عمدتا اقش��ار متوسط هس��تند راه اندازی شد. 
س��قف تس��هیلات این صندوق در تهران ۱۶0 میلیون 
تومان و س��ود آن نیز سه ش��نبه 4اردیبهشت ۱۳۹۷ از 
۹.۵درص��د به ۸درصد کاهش یافته اس��ت. این نرخ به 
همراه نرخ سود تس��هیلات بافت فرسوده که به تازگی 
از ۸ به ۶درصد رس��یده پایین ترین نرخ سود تسهیلات 
در سیس��تم بانکی محسوب می ش��ود. به همین دلیل 
باید شاهد تقاضای بسیاری برای دریافت این تسهیلات 
باشیم. تا روز ۲۱ اسفندماه ۱۳۹۶ حدود ۲۹۵ هزار نفر 
در کل کشور با هدف دریافت تسهیلات در این صندوق 
سپرده گذاری کرده اند. وزیر راه و شهرسازی در روزهای 
اخیر اعلام کرده که این تعداد به 400 هزار نفر رسیده 
است. س��ال ۱۳۹۵ روزانه به طور متوسط ۵00 نفر در 
صندوق پس انداز مسکن یکم ثبت نام کرده اند و به طور 
متوس��ط در س��ال ۱۳۹۶ روزان��ه ۱۵0نفر تس��هیلات 
گرفته اند. یعنی خروجی حدود یک س��وم ورودی بوده 
اس��ت. سرعت ثبت نام ها در فاصله ۱۳۹۵ تا ۱۳۹۶ سه 
برابر ش��ده و با احتساب اینکه ورودی های سال ۱۳۹۶ 
را در آمار پرداخت تس��هیلات ۱۳۹۷ محاس��به نکنیم 
هم اکنون زمان پرداخت تسهیلات حدود ۲00 هزار نفر 
که در س��ال های ۱۳۹4 و ۱۳۹۵ سپرده گذاری کردند 
فرا  رسیده است. آیا این تعداد تسهیلات پرداخت شده 

است؟ 
ت��ا ۲۱ اس��فندماه ۱۳۹۶ بال��غ بر ۸۷ ه��زار نفر در 
تهران ثبت نام کرده اند. آمار و ارقام حاکی از آن اس��ت 
سررس��ید تس��هیلات حدود ۶0 هزار نفر در تهران فرا 
 رس��یده، یعنی س��پرده گذاران این صندوق باید ماهانه 
۵ ه��زار فقره ی��ا ۳0درصد از ح��دود ۱۶.۵ هزار فقره 
معاملات ماهانه شهر تهران را به خود اختصاص دهند، 
ام��ا بانک مس��کن اعلام ک��رده که در ماه ه��ای پایانی 
س��ال ۱۳۹۶ بالغ بر ۹درصد معاملات مسکن پایتخت 
توس��ط خانه  اولی ها بوده است. یعنی خانه  اولی ها به هر 
دلیل هنوز س��هم واقعی خود را در بازار مسکن ندارند. 
بررسی های میدانی از علت این موضوع به عدم تناسب 
قیمت مسکن با تس��هیلات مربوط می شود. هم اکنون 
وام حدود 4۵ تا ۵0درصد قیمت میانگین ش��هر تهران 
را پوش��ش می ده��د و مابقی ارزش ملک باید توس��ط 
مشتریان پرداخت شود؛ درحالی که عمده متقاضیان از 
چنین توانی برخوردار نیس��تند و فعلا در انتظار آینده 

نشسته اند تا بلکه قیمت مسکن کاهش یابد. 
اما میانگین قیمت مس��کن شهر تهران در اسفندماه 
۱۳۹۶ ب��ه رقم بی س��ابقه مت��ری ۵ میلی��ون و ۷۶0 
هزار تومان رس��ید که ۲۶درصد افزایش را نس��بت به 
ماه مش��ابه س��ال قبل از آن به ثبت رساند. در منطقه 
۵ ای��ن جهش قیمتی به 4۱درصد رس��یده اس��ت. آیا 
حضور مش��تریان مصرفی باعث رشد قیمت ها شده اند؟ 
کارشناس��ان تا نیمه اول سال ۱۳۹۶ معتقد بودند بازار 
مسکن ش��هر تهران خالی از سفته بازی است، اما رصد 
این بازار از ابتدای دی ماه به بعد حاکی از آن اس��ت که 
همزمان با رشد قیمت ارز و سکه، برخی سرمایه گذاران 
اقدام به خرید دارایی های ثابت از جمله مسکن کرده اند 
و همین عامل باعث پرش قیمت مسکن شده است. به 
موازات این اتفاق، سهم متقاضیان مصرفی کاهش یافته 

که آمار نیز این گزاره را تایید می کند. 
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در  مالیات��ی  ام��ور  س��ازمان 
حال��ی ۹0 هزار میلی��ارد ریال 
برگه تش��خیص برای بانک های 
خصوص��ی بابت واگ��ذار نکردن 
اموال مازاد در س��ال ۹۵ صادر 
کرده که م��ازاد بودن این اموال 
هنوز ب��ه تأیید ش��ورای پول و 

اعتبار نرسیده است. 
ب��ه گ��زارش ایرنا، م��اده ۱۶ 
قانون رفع موانع تولید می گوید، 
بانک ه��ا باید س��الی ۳۳درصد 
از ام��وال خود اع��م از منقول، 
غیرمنقول و س��رقفلی را که به 
تابع  تملک شان و ش��رکت های 
آنه��ا درآم��ده و به تش��خیص 
ش��ورای پول و اعتب��ار و بانک 
مرکزی جمهوری اسلامی ایران 

مازاد است، واگذار کنند. 
بر اساس گزارشی که »مسعود 
کرباس��یان« وزیر امور اقتصادی 
و دارای��ی س��ه ش��نبه، چهارم 
اردیبهش��ت ماه درباره واگذاری 
اموال م��ازاد بانک ها به مجلس 
شورای اسلامی ارائه کرد، برای 
سال ۱۳۹۵ اجرای این قانون از 
طری��ق اخذ مالی��ات پیگیری و 
ب��رای بانک های خصوصی بیش 
از ۹0 هزار میلی��ارد ریال برگه 
مالیاتی صادر شده، زیرا برآورد 
این اس��ت که دارایی هایی مازاد 
در بانک ها بوده که بابت فروش 
ام��وال بای��د مالی��ات پرداخت 

می کردند. 
از آنجا که اج��را نکردن ماده 
۱۶ قان��ون رف��ع موان��ع تولید، 
بانک ها را با جرایم س��ختی که 
در ماده ۱۷ دیده ش��ده روبه رو 
می کند، بانک ها در س��ه س��ال 
گذش��ته در ت��لاش بوده ان��د تا 
بخش��ی از اموال خود را واگذار 
کنن��د هرچن��د توفی��ق آنها به 
دلایل��ی چ��ون رک��ود در بازار 
س��اختمان چشمگیر  و  مسکن 

نبوده است. 
یک��ی از جرایمی ک��ه در این 
قان��ون پیش بینی ش��ده، اینکه 
س��ود بانک ه��ا و مؤسس��ه های 
آن  منش��ا  ک��ه  اعتب��اری 
فعالیت ه��ای غیربانکی ش��امل 

بنگاه��داری و نگهداری س��هام 
باش��د، در س��ال ۱۳۹۵ با نرخ 
۲۸ درص��د مش��مول مالی��ات 
می ش��ود و پس از آن هر س��ال 
س��ه واحد به این ن��رخ افزوده 
می ش��ود تا به ۵۵درصد برسد و 
به همین دلیل سازمان مالیاتی 
برای بانک های خصوصی مالیات 
۹0ه��زار میلی��ارد ریالی تعیین 

کرده است. 
ب��ا ای��ن ح��ال »محمدرض��ا 
دبیرکان��ون  جمش��یدی« 
و  خصوص��ی  بانک ه��ای 
مؤسس��ه های اعتباری، این نرخ 
را ناش��ی از یک اش��تباه ساده 
دانس��ت و گفت: طب��ق قانون، 
بانک ها باید فهرست اموال مازاد 
خود را به بانک مرکزی ارس��ال 
کنند ت��ا پس از تأیید ش��ورای 
پول و اعتبار به سازمان مالیاتی 
ارس��ال ش��ود تا جرایم تعیین 
ش��ده در قانون روی آن اعمال 

شود. 

وی ب��ا یادآوری اینکه بانک ها 
ص��ورت همه ام��وال خود را هر 
س��ال به بانک مرکزی ارس��ال 
وج��ود  ب��ا  اف��زود:  می کنن��د، 
صراحت در قانون، بانک مرکزی 
فهرس��ت همه اموال بانک ها را 
ب��دون دریاف��ت تأیید ش��ورای 
پول و اعتبار به سازمان مالیاتی 
ارسال کرده و بنابراین رقم برگه 
تش��خیص مالیاتی صادر ش��ده 
مرب��وط به همه ام��وال بانک ها 
بوده است و اختصاص به اموال 

مازاد ندارد. 
ک��رد:  تأکی��د  جمش��یدی 
بانک ه��ای  کان��ون  پیگی��ری 
مؤسس��ه های  و  خصوص��ی 
اعتباری از بانک مرکزی موجب 
ش��د تا این بانک در گفتار این 
موض��وع را بپذیرد و از این رو از 
بانک مرکزی و سازمان مالیاتی 
خواسته ایم مشکل ایجاد شده را 

برطرف کنند. 
وی ادامه داد: مکاتباتی نیز با 

سازمان امور مالیاتی انجام شده 
و قرار است کارگروهی با حضور 
س��ازمان  و  بانک ه��ا  نماین��ده 
مالیات��ی موض��وع را بررس��ی و 
تصمیم گی��ری کنند که تاکنون 
نماین��دگان دو طرف مش��خص 
ش��ده و ب��زودی این جلس��ه ها 

تشکیل می شود. 
جمش��یدی گفت: این اشتباه 
کوچک س��بب ش��ده تا حدود 
بانک ها  س��رمایه  از  ۶0درص��د 
۲۸درصدی  مالی��ات  مش��مول 
شود درحالی که مازاد بودن این 
اموال هنوز تأیید شورای پول و 

اعتبار را دریافت نکرده است. 
وی درب��اره اینکه چرا بانک ها 
نتوانسته اند در سه سال گذشته 
ام��وال مازاد خود را بفروش��ند، 
گف��ت: بخش��ی از این مش��کل 
ب��ه رک��ود در ب��ازار مس��کن و 
بانک ها  باز می گردد،  ساختمان 
به ط��ور متناوب آگه��ی فروش 
ام��وال خ��ود را در روزنامه ه��ا 

ام��ا خریدار  منتش��ر می کنند، 
کم است. 

بانک ه��ای  کان��ون  دبی��ر 
مؤسس��ه های  و  خصوص��ی 
اعتب��اری تأکید ک��رد: با وجود 
خصوص��ی  بانک ه��ای  آنک��ه 
مش��کلات و بروکراس��ی اداری 
بانک ه��ای دولت��ی را ندارند و 
می توانن��د ام��وال م��ازاد را به 
صورت توافقی واگذار کنند، باز 

هم نمی توانند بفروشند. 
وی با انتق��اد از هجمه ای که 
ایجاد می ش��ود،  بانک ها  علی��ه 
تأمین  اظهار داشت: درحالی که 
مالی بیش از ۸0 درصد اقتصاد 
بانک هاس��ت،  کش��ور به دوش 
برخی عامدانه و برخی ناآگاهانه 
درصدد ضربه زدن به سیس��تم 
بانک��ی کش��ورند و ب��رای آنها 

مشکل تراشی می کنند. 
جمشیدی تأکید کرد: مشکل 
پیش آمده با س��ازمان مالیاتی، 
ما را ب��ر آن داش��ت گروهی را 
تش��کیل دهیم و با س��ازمان ها 
برای  تصمیم گی��ر  نهاده��ای  و 
بخش بانکی جلس��ه های منظم 
برگزار کنیم تا ص��دای بانک ها 
و مشکلات آنها نیز شنیده شود. 
چه��ارم  اس��ت  گفتن��ی 
اردیبهش��ت م��اه وزی��ر ام��ور 
اقتص��ادی و دارایی در جلس��ه 
از  گزارش��ی  مجل��س  علن��ی 
ف��روش اموال، دارایی و س��هام 
شرکت های وابس��ته به بانک ها 
ارائه کرد که نش��ان می دهد از 
ابتدای دولت یازدهم، ۱۳۵هزار 
میلی��ارد ری��ال از ام��وال مازاد 
بانک های دولتی به فروش رفته 

است. 
وی عل��ت بنگاهداری بانک ها 
در دهه ه��ای گذش��ته را قانون 
بنگاه ها، ش��رکت ها  ملی کردن 
و کارخانه ه��ا در ابتدای انقلاب، 
دادن حق مش��ارکت به بانک ها 
در پروژه های بزرگ و شرکت ها 
و نی��ز ناتوانی بده��کاران بانکی 
بانک ه��ا و  بازپرداخ��ت  ب��رای 
تمل��ک وثیقه ها از س��وی بانک 

عنوان کرد. 

اشتباهی که سرمایه بانک های خصوصی را مشمول مالیات کرد جزییات جلسه فعالان اقتصادی با رئیس جمهور
راه اندازی اوراق سلف ارزی

فرصـت امروز: جلس��ه س��تاد اقتص��ادی دولت روز 
پنجشنبه به ریاست رئیس جمهور تشکیل شد و نمایندگان 
بخش خصوصی و بانک های کش��ور با حمایت از سیاست 
ارزی اخی��ر دولت، نظرات و پیش��نهادهای خود را برای 
اجرای کامل و دقیق آن ارائه کردند. در این جلسه، دکتر 
حس��ن روحانی با قدردان��ی از تلاش های صادرکنندگان 
که موجبات رش��د صادرات غیرنفتی و حضور گسترده تر 
ایران در بازاره��ای جهانی را فراهم کرده اند، گفت: هدف 
سیاست ارزی دولت آرامش و ثبات در بازار ارز بوده است 
که لازمه رشد پایدار اقتصاد کشور است و بیشترین کمک 
را ب��ه تولیدکنندگان و صادرکنن��دگان برای برنامه ریزی 
فعالیت های اقتصادی خود می کند. برای تحقق این هدف، 
همفک��ری و همکاری بخش خصوص��ی و بانکها ضروری 

است. 
وی اظه��ار کرد: درآمد ارزی کش��ور در ش��رایط کاملًا 
اطمینان بخشی اس��ت و همه نیازهای ارزی در سیستم 

جدید با شفافیت کامل قابل تأمین است. 
روحانی با تش��کر از همکاری فع��الان اقتصادی تأکید 
کرد: در سیستم جدید ارزی، صادرکنندگان در فروش ارز 
خود حتی یک روز نباید معطل بمانند و بانک ها باید برای 
جذب س��پرده های ارزی مردم، تشویق و تسهیلات لازم 
را فراهم کنند و مجموعه سیاس��ت های اقتصادی کشور 
در جهت حمایت از رشد مستمر صادرات هماهنگ شود. 
همچنین رئیس کنفدراسیون صادرات ایران با تشریح 
جزییات جلس��ه فعالان بخش خصوصی با رئیس جمهور 
گفت: رئیس جمهور دس��تور دادند تا شرایط پیش خرید 

ارز صادراتی )سلف( راه اندازی شود. 
به گزارش کنفدراسیون صادرات ایران، محمد لاهوتی 
در خص��وص جزییات جلس��ه فع��الان بخش خصوصی 
با رئیس جمهور گف��ت: موضوعاتی از قبی��ل نرخ گذاری 
خوراک صنایع بالادس��تی در بورس ک��ه اکنون بالاتر از 
ن��رخ 4۲00تومانی ص��ورت می گیرد و تأثی��ر بر صنایع 
پایین دس��تی دارد نیز مطرح ش��د، چرا که این صنایع، 
کالا برای ص��ادرات تولید می کنند و این موضوع بر روی 
نرخ تمام ش��ده آنها تأثیر دارد. ضمن اینکه در فروش ارز 
پتروشیمی ها در سیستم بانکی مشکلاتی وجود داشت که 

در این جلسه طرح شد. 
رئی��س کنفدراس��یون ص��ادرات ایران تصری��ح کرد: 
موضوعاتی همچون صدور ضمانت نامه ها برای شرکت های 
خدمات فنی مهندس��ی در خارج از کش��ور نیز از جمله 
مسائلی بود که از سوی فعالان اقتصادی با رئیس جمهور 

در میان گذاشته شد. 
لاهوتی خاطرنش��ان کرد: صادرکنندگان خدمات فنی 
و مهندس��ی به دلیل عدم امکان پرداخت هزینه هایی که 
ناش��ی از محدودیت ها در صدور حواله اس��ت، با توجه به 
دستورالعمل های اخیر ارزی با مشکلاتی مواجه هستند و 

خطر ضبط ضمانت نامه های آنها وجود دارد. 
عضو ش��ورای گفت وگ��وی دول��ت و بخش خصوصی 
خاطرنش��ان کرد: مش��کلاتی نیز در بخش های مختلف 
معدنی وجود دارد، به طوری که تولیدکنندگان توانسته اند 
با اعتبارات خود خریده��ای مدت داری صورت دهند که 
اکنون با سررسید موعد پرداخت آن، با مشکلاتی در تسویه 
مواجه هستند که باید مشکل آنها نیز حل شود و به طور 
کلی موضع صادرکنندگان این بود که سیاست های جدید 
ارزی تأثی��ری در صادرات غیرنفتی دارد که باید مدیریت 
شود.  وی در توضیح این مطلب ادامه داد: به این معنا که 
واردات کالا به منظور تولید داخلی باید مدیریت شده و با 
ن��رخ 4۲00 تومانی و بدون محدودیت، طبق وعده دولت 
تأمین ارز شود، ضمن اینکه تخصیص ارز واردکنندگان و 
سرعت بخشی به این مسئله می تواند تأثیر مثبت خود را 
در تس��هیل واردات و اطمینان به ب��ازار برای تأمین مواد 
اولیه نش��ان دهد و صادرکنندگان بتوانن��د از مزایای آن 
بهره مند ش��وند.  لاهوتی با بی��ان اینکه بانک مرکزی نیز 
موضوعات بخش��نامه های اخی��ر ارزی را مطرح کرد و در 
نهایت دستگاه های مختلف و وزارتخانه ها نیز دیدگاه های 
خ��ود را در این زمینه طرح کردن��د، اما موضوعاتی که از 
س��وی بخش خصوصی مطرح شد در مجموع بر روی این 
مباحث تمرکز داش��ت که با توجه به رش��د صادرات که 
در ماه ه��ای اخیر اتفاق افتاده اس��ت، سیاس��ت گذاری ها 
به س��متی پیش برود که مانع از رش��د صادرات نشود و 
تصمیمات به نحوی باشد تا مانع از رشد صادرات نگردد. 

وی با اش��اره به س��خنان رئیس جمهور در این جلسه 
خاطرنشان کرد: بر اساس تأکید رئیس جمهور، صادرکننده 
برای فروش ارز خود نباید لحظه ای معطل ش��ود و بانک 
مرکزی باید ش��رایط خرید آن��ی ارز را فراهم کند. ضمن 
اینکه ایش��ان پیش��نهاد دادند ک��ه روابط خری��د ارز به 
صورت س��لف ارزی راه اندازی ش��ود به ای��ن معنا که اگر 
صادرکننده ای کالایی را صادر کرد بتواند از بانک ها منابع 
ریالی آن را دریافت کند و پس از مدت زمان مشخصی ارز 

آن را به بانک ها برگرداند. 
لاهوتی ادامه داد: به هر حال برای ارزهایی که در منازل 
انباشته ش��ده نیز تأکید رئیس جمهور آن بود که شرایط 
مناسبی برای دارندگان ارز در نظر گرفته و آنها تشویق به 
سپرده گذاری ارزی در بانک ها شوند تا این منابع محدود 
شده در منازل در چرخه اقتصادی کشور به گردش درآید. 
عضو هیأت نمایندگان ات��اق بازرگانی، صنایع، معادن 
و کش��اورزی تهران خاطرنشان کرد: رئیس جمهور تأکید 
داشت که در خصوص حواله ارزی شرایط به نوعی فراهم 
ش��ود تا هزینه هایی که در برخی کش��ورها وجود دارد و 
عملا خارج از نرم های جهانی اس��ت به حداقل برسد و از 
سوی بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران برای رفع این 

مشکل تدبیر شود. 
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بانک‌نامه

بانک ها 57 هزار میلیارد کم آوردند
ب��ا وج��ود پیش بینی  رئی��س کل بانک 
مرکزی برای پرداخ��ت ۶۷0 هزار میلیارد 
تومان تس��هیلات تا پایان س��ال گذشته، 
عملکرد بانک ها از ۵۷ هزار میلیارد تومان 
کمت��ر از آنچه که مورد انتظار بود حکایت 
دارد.  به گزارش ایس��نا، بانک ها که س��هم 
بالای��ی از تأمین مالی اقتص��اد را برعهده 
داشته و تا حدود ۹0 درصد می رسد، سالانه 
بر اس��اس تقاضا و البته منابع موجود خود 
بخش های مختلف اقتصادی را تأمین مالی 
می کنند. در س��ال ۱۳۹۵ سهم بخش های 
اقتصادی از تسهیلات بانک ها حدود ۵4۵ 
ه��زار میلیارد تومان بود و رئیس کل بانک 
مرکز در اوایل س��ال ۱۳۹۶ اعلام کرد که 
انتظار می رود در طول س��ال شبکه بانکی 
حدود ۶۷0 هزار میلیارد تومان تسهیلات 
پرداخ��ت کند.  ای��ن در حالی اس��ت که 
آخری��ن آماری که کمیجان��ی- قائم مقام 
بانک مرکزی- از روند پرداختی تسهیلات 
بانکی در س��ال گذش��ته و پای��ان ۱۲ ماه 
اعلام کرده اس��ت نشان می دهد که حجم 
تسهیلات به حدود ۶۱۳ هزار میلیارد تومان 
رسیده اس��ت. این رقم در مقایسه با دوره 
مش��ابه س��ال قبل حدود ۶۵ هزار میلیارد 
تومان )معادل ۱۲درصد( افزایش داش��ته 
دارد. از مجموع تسهیلات پرداختی حدود 
۳۷۹ ه��زار میلیارد تومان یعنی نزدیک به 
۶۱.۷ درصد به تأمین س��رمایه در گردش 
اختصاص دارد. »صنعت و معدن« که بعد 
از خدمات بالاترین سهم تسهیلات بانکی را 
داراست نزدیک به ۱4۶هزار میلیارد تومان 
از مجموع سرمایه درگردش پرداخت شده 
را در ب��ر گرفته که بالغ بر ۸۳درصد منابع 
تخصیص یافته به سرمایه در گردش تمام 
بخش های اقتصادی است. با این حال این 
ارقام نشان از عدم توانایی بانک ها در تأمین 

مابقی رقم مور انتظار دارد. 
به هر صورت ش��واهد حاکی از این است 
که بانک ها سال تسهیلاتی چندان مطلوبی 

را هم پشت سرنگذاشته اند. از سویی به روال 
معمول سال های گذش��ته تمام ۶۱۳هزار 
میلیارد پرداخت ش��ده، تس��هیلات جدید 
نیست و تا نیمی از آن به تمدید تسهیلات 
قبلی می تواند اختصاص داش��ته باشد و از 
س��ویی دیگر پرونده آنه��ا در طرح تأمین 
مالی که ب��رای واحدهای تولید داش��تند 
مانند سال ۱۳۹۵ نبود.  در گفته های قائم 
مقام بانک مرکزی نیز گرچه اش��اره ای به 
عملک��رد بانک ها در ط��رح رونق تولید در 
سال ۱۳۹۵ دارد، اما آماری از سال گذشته 
دیده نمی ش��ود. بنابر اع��لام کمیجانی در 
مرحله اول اجرای این طرح )شروع در سال 
۱۳۹۵( پرداخ��ت حدود ۱۶ه��زار میلیارد 
تومان به ۷۵00بنگاه پیش بینی ش��ده بود 
که ش��بکه بانکی در عمل حدود ۱۷ هزار 
میلی��ارد تومان به بی��ش از ۲۳هزار بنگاه 
تسهیلات پرداخت کرد. برای سال ۹۶ هم 
پرداخت ۵0 هزار میلیارد در قالب حمایت 
بنگاه های کوچک و متوسط و فعالیت های 

اشتغال زایی پیش بینی شده است. 
این در حالی اس��ت که مسئولان وزارت 
صنعت نیز در س��ال گذش��ته نس��بت به 
عملکرد طرح رونق تولی��د با مجموع رقم 
۵0هزار میلی��ارد تومان انتقاد کرده بودند. 
طبق این ط��رح قرار بود در س��ال ۱۳۹۶ 
ح��دود ۳0هزار میلیارد تومان تس��هیلات 
ب��رای حمایت از بنگاه های تولیدی در نظر 
گرفته شود به گونه ای که تا ۲0هزار میلیارد 
تومان برای تأمین سرمایه در گردش برای 
۱0هزار بنگاه اقتصاد، ۱0هزار برای تأمین 
مال��ی مورد نی��از ۶000 ط��رح نیمه تمام 
با پیش��رفت فیزیکی حداق��ل ۶0درصد و 
همچنی��ن تأمی��ن مالی برای بازس��ازی و 
نوس��ازی ۵000 واحد اقتص��ادی از منابع 
داخل��ی. در کن��ار این مناب��ع بانکی طبق 
تبصره )۱۸( قانون بودجه سال ۱۳۹۶ نیز 
مقرر شد تا ۲0هزار میلیارد تومان تسهیلات 
بانکی برای ایجاد فرصت های شغلی جدید 

و پایدار به منظور بهره برداری از مزیت های 
نس��بی و رقابتی برای طرح ها و پروژه های 
کوچک، متوسط و صنایع دستی اختصاص 
پیدا کند ک��ه در این حالت مجموع رقمی 
که ش��بکه بانکی برای حمایت از تولید به 
ویژه بنگاه های کوچک و متوسط به حدود 
۵0هزار میلیارد تومان می رسید.   آخرین 
گزارش��ی که بانک مرکزی در اواخر س��ال 
گذشته در جلسه پیش شورای پول و اعتبار 
اعلام کرد نش��ان از عملکرد ضعیف شبکه 
بانکی در پرداخت تس��هیلات تعیین شده 
داشت، بر اساس این گزارش از ابتدای سال 
۱۳۹۵ تا ۲۵ آذر ماه س��ال گذشته حدود 

۲۳ه��زار و ۸00میلیارد تومان تس��هیلات 
ب��ه ۳۳هزار و 400 واح��د بنگاه کوچک و 
متوس��ط در سراسر کشور اختصاص یافته 
بود. با توجه به اینکه در سال ۱۳۹۵ حدود 
۱۷هزار میلیارد تومان تسهیلات برای رونق 
تولید پرداخت شده بود در نتیجه در سال 
گذشته مجموع پرداختی تا پایان ۹ماهه به 
کمت��ر از ۷000میلیارد تومان از کل منابع 
پیش بینی شده می رسید که رقمی ناچیز 
بود.  برای سال جاری بانک مرکزی تاکنون 
پیش بینی در مورد تسهیلات قابل پرداخت 
در بانک ه��ا و همچنین ط��رح رونق تولید 

نداشته است. 

دستورالعمل نحوه تأمین ارز کالاهای 
اساسی به بانک ها ابلاغ شد

بانک مرکزی دستورالعمل نحوه تأمین مابه التفاوت 
ارز مورد نیاز کالاهای اساس��ی، دارو و کاغذ را به شبکه 

بانکی ابلاغ کرد. 
به گ��زارش بانک مرک��زی، براس��اس مصوبه هیأت 
وزی��ران و همچنین نامه مع��اون اول رئیس جمهوری 
مقرر ش��ده بود به منظور جلوگی��ری از افزایش قیمت 
کالاهای اساسی، دارو و کاغذ، مبلغ ۳هزار میلیارد تومان 
اعتبار برای مابه التفاوت نرخ ارز در نظر گرفته شود که 
واردکنندگان این دس��ته از کالاها برای واردات، ارز به 

نرخ 4۲00 تومان خریداری نکنند. 
براین اساس و در پی نامه معاون رئیس جمهور و رئیس 
سازمان برنامه و بودجه به رئیس کل بانک مرکزی مبنی 
بر تعهد پرداخت مابه التفاوت 400تومانی، بانک مرکزی 
در نام��ه ای به بانک ها اعلام ک��رد هرگونه تخصیص و 
تأمین ارز بابت واردات کالاهای مش��مول مصوبه اشاره 
شده، با کسر 4هزار ریال )400 تومان( به ازای هر دلار 

برای متقاضی ذی ربط امکان پذیر خواهد بود. 
در همین راستا لازم است بانک ها معادل ریالی وجه 
ارزی را با کسر مبلغ یاد شده به ازای هر دلار از متقاضی 
اخذ و با تأمین مابقی ریال مربوطه، نس��بت به ارس��ال 
درخواست تأمین ارز به نرخ روز بانک مرکزی از طریق 

پرتال ارزی )سامانه تأمین ارز( اقدام کنند. 
متعاقبا بعد از تأمین ارز و اعلام موضوع از سوی این 
بانک به س��ازمان برنامه و بودجه کشور و تأمین منابع 
ریالی لازم از سوی سازمان یاد شده، مطالبات هر بانک 

در این خصوص پرداخت خواهد شد. 
این نامه روز شش��م اردیبهشت به شبکه بانکی ابلاغ 
ش��د.  بر اساس این گزارش، تعرفه کالاهای مشمول از 
طریق وزارتخانه های بهداشت، درمان و آموزش پزشکی، 
جهاد کشاورزی و صنعت، معدن و تجارت اعلام خواهد 
ش��د.  همچنین مبنای محاس��به معادل دلاری سایر 
اس��عار، نرخ برابری براس��اس نرخ ه��ای اعلامی بانک 

مرکزی در روز تأمین ارز خواهد بود. 
ذرت، دانه های روغنی، کنجاله سویا، روغن خام، انواع 
کود شیمیایی فسفاته و پتاسه، بذور، دارو، واکسن مواد 
ژنتیکی دام و طیور، گوشت گوسفند و دام زنده، سموم 
و مواد مؤثره دف��ع آفات نباتی، کاغذ، مواد اولیه کاغذ، 
کره، داروهای س��اخته شده، ش��یر خشک، تجهیزات 
مصرفی، م��واد اولیه دارویی و ملزومات اقلام اساس��ی 

مشمول این دستورالعمل هستند. 

88936651
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یک اقتصاددان می گوید دولت چاره ای 
ج��ز آنچه در م��ورد ارز تصمیم گرفت و 
اعم��ال ک��رد نداش��ت ولی اکن��ون باید 
حلقه نقص سیاستگذاری خود را تکمیل 
کن��د. اکنون میزان ارزی ک��ه در اختیار 
متقاضی��ان قرار می گیرد در ش��أن مردم 
نیست و پیشنهاد من این است که دولت 
بورس ارز راه بیندازد تا مردم بتوانند ارز 
مورد نیاز خود را از آن محل تأمین کنند. 
حیدر مستخدمین حسینی در گفت وگو 
با ایس��نا، اظهار کرد: ب��ه نظر من تصمیم 
دولت درباره ارز لازم ولی کافی نبود. حتماً 
بای��د حلقه نقص در حوزه سیاس��ت ارزی 
هرچه س��ریع تر کامل ش��ود. ب��رای دولت 
در ای��ن مقطع راهی ب��ه جز تصمیمی که 
برای آن گرفت، وجود نداش��ت. ناگزیر باید 
تصمیم آن��ی می گرفت و فرصتی می یافت 
که حلقه سیاست های ارزی را کامل کرده و 
نقصی را که اکنون وجود دارد برطرف کند. 
این اقتص��اددان ادام��ه داد: اکنون برای 
س��رمایه گذار داخلی و خارجی این شبهه 
وج��ود دارد که چه برنامه ای برای وضعیت 
ارز مد نظر دولت خواهد بود؟ اکنون درباره 
وضعی��ت ارز دو دیدگاه وج��ود دارد؛ ابتدا 
اینکه ارزی که در اختیار دولت اس��ت و از 
محل فروش نفت به دست می آید باید برای 
فعالیت های زیربنایی کش��ور لحاظ شده و 
این نفت نباید وارد حیطه بازار و توزیع بین 

فعالان اقتصادی شود. طبق این دیدگاه این 
ارز باید صرف جاده ها، سیس��تم های ریلی 
کشتی رانی و... شود. این دیدگاه همچنین 
مخالف ارز مسافرتی و دانشگاهی و... است.  
او افزود: ی��ک دیدگاه دیگر هم وجود دارد 
که می گوید ارزی که به دست دولت آمده 
باید  جهت تأمین کالاهای اساس��ی کشور 
و همچنین واردات کالاهای واس��طه ای و 
س��رمایه ای به کار رود. در کن��ار این، نظر 
دیگری هم وجود دارد مبنی بر اینکه بورس 
ارز ش��کل بگیرد و ارز مورد نیاز جامعه که 
ضروری نیس��ت در آن بورس عرضه شود 
و تابع عرضه و تقاضا ب��رای مصارف مردم 

برقرار شود. 
مس��تخدمین حسینی بیان کرد: دقیقا 
حلقه نق��ص تصمیمات ارزی در کش��ور 
همین اس��ت. بانک مرک��زی اخیراً گفته 
است مس��افرین مس��افرت خود را عقب 
بیندازن��د؛ از نظر من این حرف درس��ت 
نیس��ت. چطور کسانی که از قبل تدارک 
س��فر دیده اند و ویزا گرفته اند مس��افرت 
خ��ود را عقب بیندازند ت��ا بانک مرکزی 
تصمیم بگی��رد؟! دولت و بانک و مرکزی 
نباید زمین��ه ای فراهم کنند که ایرانیانی 
که به س��فر می روند با کمبود ارز روبه رو 
شوند. باید تصمیماتی گرفته شد که شأن 
مردم در ش��رایط فرامرزی حفظ ش��ود. 
اکنون ارزی که تخصیص داده می ش��ود 

ممکن اس��ت برای هزینه هتل مسافران 
هم کافی نباش��د؛ این مسافران چه باید 
بکنند؟ طبیعتا به بازار سیاه رو می آورند. 
معاون وزیر اقتصاد اس��بق توضیح داد: 
به نظر من با توج��ه به اینکه دولت نفت 
می فروش��د و ارز آن را در اختی��ار دارد 
می تواند آن را با هر قیمتی که می خواهد 
عرض��ه کند، اما در کنار آن برای ارزهای 
متفرقه که ضروری نیست، به جای اینکه 
مردم را به س��مت فعالیت های زیرزمینی 
بکش��اند و به این ترتیب نیروی انتظامی 
را هم وارد عرصه کرده که با مردم درگیر 
شوند، بهترین کار این است که بورس ارز 

محدود راه بیندازد. 
وی در ادام��ه س��خنانش بی��ان کرد: 
اکنون گفته می ش��ود حدود ۲0 میلیارد 
دلار ارز در خانه ها وجود دارد؛ اگر بورس 
ارز ایجاد شود این ارز در آنجا ارائه شده و 
مردمی که به آن نیاز دارند از آن استفاده 
می کنن��د. اکنون می بینیم که سیاس��ت 

س��پرده گذاری ارزی م��ردم در بانک ه��ا 
چن��دان موفقیت آمیز نبوده اس��ت چون 
مردم هنوز به برنامه های اقتصادی دولت 
و بان��ک مرکزی اعتم��اد ندارند، بنابراین 
خوب اس��ت که دولت با ایجاد بورس ارز 

زمینه افزایش اعتماد را فراهم کند. 
وی گفت: لازم است تأکید کنم که اقدام 
دولت یکسان س��ازی ن��رخ ارز نبود. همین 
حالا ارز به صورت زیرزمینی با قیمت های 
بالا عرضه می شود، در صورتی که در شرایط 
یکسان سازی چنین اتفاقی نمی افتد. مثل 
وضعیت ارز از س��ال ۱۳۸۱ تا۱۳۹0 که در 
این سال ها مردم به میزانی که نیاز داشتند 

با یک قیمت واحد ارز می گرفتند. 
گفتنی اس��ت به دنبال نوسانات شدید 
ارز در ابتدای سال ۱۳۹۷ دولت برای ارز 
نرخ 4۲00تومانی تعیین کرد؛ تصمیمی 
که رئیس جمهور از آن ابراز ناخرس��ندی 
کرده و گفته به دنبال راه سوم برای حل 

مشکل ارز است. 

گمانه زنی های یک اقتصاددان درباره راه اندازی بورس ارز

بورس ارز راه نیفتد بازار سیاه ایجاد می شود
دریچه

رکود در بازار سرمایه شرکت ها را 
برای ورود به بورس مردد می کند

به  رغ��م برنامه بورس تهران برای ورود حداقل ۱۲ 
ش��رکت جدید ب��ه بورس در س��ال ۱۳۹۷، ابهامات 
اقتصادی و رکود نس��بی در بازار سرمایه باعث شده 

شرکت ها برای ورود به بورس مردد شوند.
به گزارش ایسنا، شرکت بورس اوراق بهادار تهران 
ط��ی برنامه ای اعلام کرده که برای س��ال ۱۳۹۷ به 

طور متوسط هر ماه یک شرکت را بورسی کند.
در روزهای پایانی س��ال ۹۶ صحبت هایی شد که 
یک ش��رکت در حوزه پرداخت بورسی شود ولی در 
روز آخر عرضه آن متوقف شد، در سال ۱۳۹۷ هنوز 
صحبتی از  بورسی شدن شرکت جدیدی نیست هر 
چند که بنا به گفته مسئولان بورس تهران تعدادی 
ش��رکت آماده برای عرضه هس��تند. رکود نسبی در 
بازار سرمایه، ابهامات در بازار ارز و به طور کلی تغییر 
سیاس��ت ها در بازارهای مالی ناش��ی از این ابهامات 
و مش��کلات اقتصادی می تواند از عواملی باش��د که 
ش��رکت ها را برای ورود به بازار س��رمایه مردد کرده 
است. در س��ال ۱۳۹۶ قسمتی از سهام شرکت های 
وب، چدن سازان، سرمایه گذاری شفادارو، به پرداخت 
ملت، فولاد کاوه جنوب کیش، تامین س��رمایه امید 
و ش��رکت مدیریت صنعت ش��وینده صنایع بهشهر 
در بورس تهران عرضه ش��دند. البته قرار بر این بود 
که در آخرین روزهای کاری س��ال ۱۳۹۶ ش��رکت 
پرداخ��ت الکترونیک س��امان کیش نی��ز در بورس 
عرضه ش��ود که به دلیل ابهام در ارزش گذاری این 
عرضه لغو شد. ش��رکت بورس اوایل سال ۱۳۹۶ در 
برنامه داش��ت که ۱۵ تا ۲0 ش��رکت را وارد بورس 
کن��د ام��ا در نهایت به هفت ش��رکت اکتفا کرد؛ اما 
آن طور که مس��ئول عرضه و پذیرش شرکت بورس 
می گوید، برای س��ال ۱۳۹۷ قرار اس��ت ۱۲ شرکت 

وارد بورس شوند.

معامله بلوک 18.84 درصدی بیمه 
آسیا قطعی شد

در ماه پایانی س��ال گذش��ته ح��دود ۱۸.۸4درصد 
از س��هام بیمه آس��یا در بورس عرضه شده بود اما این 
معامله هنوز قطعی نبود که گویا به تازگی با تایید بیمه 
مرکزی این معامله قطعی شده است. به گزارش ایسنا، 
چندی پیش ۱۸.۸4 درصد از سهام شرکت بیمه آسیا 
در بورس به صورت بلوکی عرضه شد. تعداد سهام قابل 
عرضه 4۳۳ میلیون و ۳۹۷ هزار و ۸4۲ س��هم اس��ت. 
فروشنده این سهم سازمان خصوصی سازی به وکالت از 
دولت بود و خریدار باید ۳0 درصد قیمت بلوک ۱۸.۸4 
درصدی را نقدا پرداخت کند. قیمت پایه هر سهم بیمه 
آسیا برای عرضه بلوکی در بورس تهران معادل قیمت 
بسته شدن روز قبل به علاوه ۲0درصد است؛ به شرط 

آنکه قیمت آن از ۱۹۲ تومان کمتر نشود.

مدیرعامل شرکت سپرده گذاری مرکزی خبر داد
بورس های تهران و روس به هم 

متصل می شوند
ام��کان معامله ش��هروندان ایران��ی در بورس های 
روس��یه و داد و س��تد س��هام ش��هروندان روس در 
بورس های ایران یک��ی از مهم ترین مفاد تفاهم نامه 
همکاری ش��رکت س��پرده گذاری مرک��زی ایران و 
س��پرده گذاری ملی روسیه اس��ت.  حسین فهیمی، 
مدیرعامل شرکت سپرده گذاری مرکزی اوراق بهادار 
و تس��ویه وجوه در گفت وگو با سنا، درباره جزییات 
تفاهم نامه ش��رکت س��پرده گذاری مرکزی ایران و 

سپرده گذاری ملی روسیه توضیح داد. 
وی در خصوص مف��اد اصلی این تفاهم نامه گفت: 
تبادل اطلاعات تخصص��ی مرتبط با فعالیت های دو 
شرکت، افزایش تعاملات و کسب تجربیات یکدیگر، 
هم��کاری در حوزه های بیش و پ��س از معاملات و 
زمینه سازی برای توس��عه همکاری های دوجانبه از 
جمله مفاد اصلی این تفاهم نامه ذکر ش��ده اس��ت.  
فهیمی با اش��اره ب��ه اینکه تبادل دان��ش؛ تجربیات 
و دس��تاوردهای ه��ر دو ش��رکت در زمین��ه فراهم 
کردن زیرس��اخت در بازار س��رمایه مهم ترین حوزه 
مورد توافق این تفاهم نامه اس��ت، اظهار داش��ت: هر 
دو ش��رکت دس��تاوردهای قابل توجه��ی دارند، به 
عنوان مث��ال ایران در بخش خدم��ات بنیادی پس 
از معام��لات س��امانه ای را در داخل کش��ور طراحی 
و راه اندازی کرده که چهار الی پنج س��ال اس��ت به 
ص��ورت کاملًا قابل اتکا و ب��ا کمترین خطا در حال 
کار کردن اس��ت و دس��تاورد قابل توجهی محسوب 
می شود. بر این اس��اس سرویس های مبتنی بر ارائه 
خدم��ات ارزش افزوده و س��ایر دس��تاوردهای ما به 

طرف روسی ارائه شد و مورد توجه قرار گرفت. 
گف��ت:  روس��ی  ط��رف  خدم��ات  درب��اره  وی 
دستاوردهای طرف روسی در حوزه برگزاری مجامع 
الکترونیک و همین طور استفاده از تکنولوژی جدید 
در انتشار اوراق؛ صندوق ها و همین طور فعالیت های 
رجیس��تری اوراق بهادار قابل توجه بود.  مدیرعامل 
شرکت س��پرده گذاری مرکزی اوراق بهادار و تسویه 
وج��وه درباره دیگر مفاد ای��ن تفاهم نامه گفت: یکی 
دیگر از حوزه های تفاهم و توافق اولیه ایجاد ارتباط 
بین بورس های مسکو و تهران بود که در این زمینه 
تواف��ق اولیه صورت گرفت؛ ه��ر دو طرف تفاهم نامه 
روی پروژه ه��ای احتمال��ی در حال کار هس��تند تا 

بتوانند چنین ارتباطی را بین دو بازار ایجاد کنند. 

خبر

شنبه
8 اردیبهشت 1397
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ی��ک مقام دولتی ای��ران گفت، به رغم 
تهدید آمریکا به وضع تحریم های جدید، 
ای��ران در ح��ال نهایی ک��ردن ح��دود ۲ 
میلیارد دلار سرمایه گذاری اروپایی ها در 

پروژه های مس و فولاد است. 
به گزارش تس��نیم به نق��ل از رویترز، 
مهدی کرباس��یان، مع��اون وزیر صنعت، 
مع��دن و تجارت ایران گف��ت، همچنین 
مذاک��رات اولی��ه ای ب��ا س��رمایه گذاران 
سوییسی برای توسعه مهدی آباد، یکی از 
بزرگ تری��ن ذخایر روی جهان در جریان 

است. 
کرباسیان در حاشیه کنفرانس سی  ای 
ی��و آلومینیوم در لن��دن گفت: »ما بیش 
از ۳۵ س��ال تجربه تحریم ها را داشته ایم، 
اما م��ن امی��دوارم ای��ن ب��ار اروپایی ها 
سرمایه گذاری )در ایران( را ادامه دهند. 

وی اف��زود: »ما روابط بس��یار خوبی با 

اروپ��ا داش��ته ایم و واردات، ص��ادرات و 
س��رمایه گذاری های زیادی از سوی آنها 
داریم که هم به سود شرکت های اروپایی 

و هم به سود شرکت های ایرانی است.«
ذخایر معدنی غنی ایران از س��نگ آهن 
گرفته تا ط��لا در کنار ارزان بودن انرژی، 
از زم��ان لغو تحریم ها، توجه بس��یاری از 
س��رمایه گذاران خارجی را به خود جلب 
کرده است.  منابع صنعتی گفتند، برخی 
س��رمایه گذاران احتمالی در بخش معدن 
ب��ه دلیل نامش��خص بودن تبع��ات کار با 
دولت ایران که عملا تمام معادن کشور را 
در کنترل دارد، محتاطانه رفتار می کنند. 
اما ب��ه گفت��ه کرباس��یان، ته��ران به 
ک��ه  داده  اطمین��ان  س��رمایه گذاران 
امکان اینک��ه آنها مالکی��ت کل پروژه ها 
را در اختیار داش��ته باش��ند، سودش��ان 
را ب��ه خ��ارج از ای��ران منتق��ل کنند و 

سرمایه گذاری شان را تضمین کنند وجود 
دارد.  کرباس��یان افزود: در ایران، هزینه 
ان��رژی حدود ۱۵درص��د از هزینه تولید 
آلومینیوم را تشکیل می دهد، درحالی که 
در س��ایر نقاط جه��ان این رق��م ۳0 تا 
40درص��د هزینه ها را تش��کیل می دهد.  
کرباسیان گفت، در حال حاضر مذاکرات 
در دو پروژه کارخانه بیلت های فولادی به 
ارزش ۲ میلیارد دلار با س��رمایه گذارانی 
از جمله کش��ورهای ایتالی��ا و اتریش در 
جریان اس��ت، درحالی که سرمایه گذاران 
دانمارکی نیز به دنبال احداث یک معدن 
مس هس��تند. وی از اشاره به هویت این 
س��رمایه گذاران خودداری کرد.   »ما در 
ح��ال نهایی کردن این پروژه ها هس��تیم. 

مذاکرات در مراحل نهایی قرار دارد.«
س��ال  چه��ار  در  ای��ران  اف��زود،  وی 
آینده ب��ه دنبال ج��ذب ۵0میلیارد دلار 

س��رمایه گذاری در بخش معدن و فلزات 
اس��ت تا اهداف بلندپروازان��ه خود را که 
ش��امل افزایش ۷۷درص��دی تولید فولاد 
کشور و رساندن آن به ۵۵ میلیون تن تا 

سال ۲0۲۵ است محقق سازد. 
معاون وزی��ر صنعت ای��ران همچنین 
گف��ت، ای��ران ک��ه قص��د دارد تولی��د 
آلومینی��وم خ��ود را ت��ا س��ال ۲0۲۵ به 
۱.۵ میلیون تن برساند، ذخایر بوکسیت 
خ��ام کافی در اختیار ندارد، بنابراین یک 
مع��دن 400 میلی��ون تن��ی را در گینه 
خریداری کرده که برای اس��تخراج آن به 

دنبال سرمایه گذار می گردد. 
وی در ادامه گفت، من روز س��ه شنبه 
نشس��تی با رونا فیرهد، وزی��ر تجارت و 
توس��عه صادرات انگلیس داشتم و تلاش 
کردم نظر س��رمایه گذاران انگلیسی را به 

ایران جلب کنم. 

دول��ت هند مطاب��ق قولی که در جریان س��فر ماه 
فوریه رئیس جمهوری ایران به هند داده بود، شروع به 
بررسی امکان انعقاد یک موافقتنامه تجارت ترجیحی 
ب��ا تهران کرده اس��ت.  به گزارش تس��نیم به نقل از 
پای��گاه خبری هندو بیزینس لای��ن، یک مقام دولتی 
هند در این باره گفت: »تمرکز هند روی دسترسی به 
بازاره��ا برای عرضه محصولاتی نظیر دارو، نخ، برنج و 

قطعات خودرو است.«
این گزارش مدعی شده که ایران از مدت ها قبل به 
دنبال انعقاد موافقتنامه تجارت ترجیحی با هند بوده، 
ام��ا دهلی نو به دلیل انعقاد تعدادی از موافقتنامه های 
دوجانبه با دیگر کشورها، تمایل چندانی به آن نشان 

نمی داده است. 

این مقام دولتی افزود: »اکنون ش��رایط تغییر کرده 
و هن��د هم علاقه مند ب��ه انعق��اد موافقتنامه تجارت 
ترجیحی )با ایران( اس��ت زیرا پی برده که بازار ایران 
می توان��د بازاری آینده دار باش��د. زمانی  ک��ه ایران از 
س��وی غرب تحریم ش��د، فرصت های جدیدی برای 

شرکت های هندی در این کشور ایجاد شد.«
فدراس��یون س��ازمان های صادراتی هند، فهرستی 
از اقلام��ی را ک��ه این فدراس��یون احس��اس می کند 
ظرفی��ت افزایش ص��ادرات ب��ه ای��ران را دارند برای 
وزارت بازرگان��ی هن��د ارس��ال ک��رده اس��ت. آجای 
ساهای، مدیر فدراسیون س��ازمان های صادراتی هند 
در ای��ن باره گفت: »ما احس��اس می کنیم انعقاد یک 
موافقتنامه تج��ارت ترجیحی با ای��ران خیلی به نفع 

صادرکنن��دگان هندی اس��ت. جای پای��ی که ما در 
بازار ای��ران در دوران تحریم ها ب��از کرده ایم کماکان 
پابرجاس��ت و در صورت انعقاد چنین موافقتنامه ای، 
کم ب��ودن رقیب در این ب��ازار به ما کمک خواهد کرد 
که صادرات مان را گس��ترش دهیم.« این مقام دولتی 
هند افزود: »س��یگنال های سیاسی هم در هند و هم 
در ایران وجود دارد که حاکی از علاقه مندی دو کشور 
به همکاری های نزدیک تر در بخش اقتصادی است.«

ص��ادرات هند ب��ه ای��ران در س��ال ۱۸-۲0۱۷ به 
۱۱.۱۱میلیارد دلار رس��ید که رشدی ۵.۷۶درصدی 
نس��بت ب��ه س��ال قب��ل از آن داش��ت. در این مدت 
ص��ادرات هند به ایران نیز با رش��دی ۱۱درصدی به 

۲.۶۵میلیارد دلار رسید. 

هند انعقاد موافقتنامه تجارت ترجیحی با ایران را بررسی می کند

اروپا ۲ میلیارد دلار در بخش معدن ایران سرمایه گذاری می کند
اخبار

اقتصاد مقاومتی وابستگی به 
صادرات نفت را کاهش می دهد

رئیس س��ازمان دامپزش��کی کش��ور گف��ت وقتی 
از اقتص��اد مقاومت��ی و ل��زوم فعالیت ش��رکت های 
دانش بنیان در عرص��ه اقتصادی صحبت می کنیم با 
این امور در واقع به دنبال آن هس��تیم تا از وابستگی 
به نفت بکاهیم و ص��ادرات غیرنفتی خود را افزایش 
دهیم.  به گزارش تس��نیم، روز گذش��ته تفاهمنامه 
همکاری در زمینه توس��عه فناوری دامپزشکی میان 
سازمان دامپزشکی کش��ور و معاونت علمی فناوری 

ریاست جمهوری امضا شد. 
علیرض��ا رفیعی پور، رئیس س��ازمان دامپزش��کی 
کشور در این مراسم اظهار کرد: سازمان دامپزشکی 
به دنبال آن است تا در قالب این تفاهمنامه در حوزه 
اقتصاد مقاومتی با بهره گیری از ظرفیت شرکت های 
دانش بنیان، تجارت و صادرات محصولات دامپزشکی 
به دس��ت آم��ده از دانش زیس��ت فناوری را افزایش 
دهیم.  وی افزود: توس��عه فناوری رکن اساس��ی در 
پیش��گیری، مبارزه، ریشه کنی و کنترل بیماری دام، 
طی��ور و آبزیان اس��ت و به تحقیق��ات در این حوزه 
کمک می کند.  رئیس س��ازمان دامپزش��کی کشور 
ادام��ه داد: وقتی از اقتص��اد مقاومتی و لزوم فعالیت 
ش��رکت  های دانش بنیان در عرصه اقتصادی صحبت 
می کنیم با این امور در واقع به دنبال آن هس��تیم تا 
از وابستگی به نفت بکاهیم و صادرات غیرنفتی خود 
را افزایش دهیم که تفاهم امروز در این راستا است. 
رفیعی پ��ور تصری��ح کرد: نیازمند آن هس��تیم که 
دانش زیس��ت فناوری را در حوزه توسعه واکسن های 
دامپزش��کی و داروه��ای دام��ی و پیش��گیری مورد 
اس��تفاده قرار دهیم؛ دانش زیست فناوری همچنین 

در حوزه تولید کیتای تشخیص کمک رسان است. 

 آلومینیوم ایران
یک میلیون تنی می شود

آلومینیوم محصولی اس��ت ک��ه در ایران به عنوان 
یک کالای دارای مزیت تولید ش��ناخته می ش��ود و 
انجام ش��ده و واحدهای  براس��اس هدف گذاری های 
تولیدی در حال تکمیل قرار اس��ت تولید آن تا سال 
۲0۳0 به یک میلیون تن برس��د.  به گزارش ایسنا، 
از جمله بخش هایی که در حوزه صنایع معدنی ایران 
دارای مزیت تولید اس��ت، آلومینیوم اس��ت، چراکه 
در ای��ن بخش، نه تنها مناب��ع خاکی لازم وجود دارد 
بلکه مهم ترین عنصر تولید یعنی انرژی در قالب گاز 
به طور آس��ان در اختیار اس��ت.  براساس برنامه های 
آتی بالادس��تی برای توسعه صنعت آلومینیوم، گفته 
می ش��ود تولید آلومینیوم ایران در س��ال ۲0۲۵ به 
 ی��ک میلیون تن خواهد رس��ید. مهدی کرباس��یان
- رئیس هیأت عامل سازمان توسعه و نوسازی معادن 
و صنایع معدنی ایران - رسیدن به این هدف را متکی 
بر راه اندازی واحدهای جدیدی مانند شرکت آلومینیوم 
جنوب )س��الکو( می داند که قرار اس��ت در فاز نخست 

سالانه ۳00 هزار تن تولید داشته باشد. 
کرباس��یان درباره هزین��ه تولید آلومینی��وم در این 
مجتم��ع می گوید که وجود ذخایر گازی و تولید برق 
ارزان قیمت از نظر قیمتی نیز به مجتمع سالکو کمک 
می کند و انتظار می رود هزینه تولید مجتمع س��الکو 
زیر ۱۲00 دلار در هر تن باش��د.  اما حالا که موضوع 
هزین��ه تمام ش��ده تولید هر تن آلومینی��وم در میان 
اس��ت، باید دید که وضعیت ب��ازار جهانی آن چگونه 
اس��ت.  براس��اس نمودارهای جهان��ی قیمت، قیمت 
این محصول در یک س��ال گذشته بازه تغییر چندانی 
نس��بت به برخی دیگر محصولات معدنی نداش��ته و 
عمدتا یک مس��یر صعودی را طی کرده است.  قیمت 
آلومینیوم از ابتدای سال گذشته از حدود ۱۹۵0 دلار 
در هر تن به ۲۲00 دلار رسیده است. البته این مسیر 
خیل��ی هم بدون افت و خیز نبود بلکه می توان گفت 
پرش��یب ترین صعودی که نمودار قیم��ت آلومینیوم 
در این بازه به خود دیده اس��ت، به ۲0 روز گذش��ته 
برمی گردد که ظرف حدود ۱۵ روز قیمت آلومینیوم 
از حدود ۲000 دلار به ۲۶00 دلار در هر تن رس��ید 

و اکنون در مرز ۲۲00 دلار ثابت شده است. 

گمرک: واردات پوشاک از مناطق آزاد محدود شد
3ماهه اول سال فقط 7میلیون دلار

براس��اس اعلام گمرک ایران، واردات از مناطق آزاد 
تجاری با س��همیه علی الحس��اب ۱0 میلی��ون دلاری 
برای هر منطقه در س��ه ماهه اول س��ال انجام خواهد 
شد.  به گزارش تسنیم، براساس بخشنامه دفتر واردات 
گم��رک ای��ران، واردات از هفت منطق��ه آزاد تجاری 
س��همیه بندی شده و برای سه ماهه اول سال جاری به 
صورت علی الحساب برای هر منطقه سهمیه ۱0میلیون 
دلاری در نظر گرفته ش��ده اس��ت.  در بخشنامه دفتر 
واردات گم��رک ایران به گمرکات همجوار مناطق آزاد 
آمده اس��ت، با توجه به نامه ۱۹ فروردین ماه دبیرخانه 
شورای عالی مناطق آزاد، سهمیه ای علی الحساب معادل 
۱0میلیون دلار که ۱0درصد آن پوشاک )البسه، کیف و 
کفش( بوده باشد جهت سه ماهه اول سال جاری برای 
هر منطقه آزاد تعیین ش��د.  به این ترتیب کل واردات 
پوشاک از مناطق آزاد هفت گانه طی سه ماهه نخست 
س��ال فقط ۷میلیون دلار خواهد ب��ود و به این ترتیب 
امکان واردات بی رویه پوش��اک از این مناطق تا درصد 

بالایی مهار خواهد شد. 

دریچه

ایران 60 هزار رأس اسب دارد
قائم مقام معاون امور دام وزارت جهاد کش��اورزی گفت 
بالغ بر ۶0 هزار رأس اسب در سطح کشور سرشماری شده 
است.  به گزارش ایسنا، محمدرضا ملاصالحی در دومین 
همای��ش ملی صنعت اس��ب که در س��الن همایش های 
بین المللی الغدیر دانش��گاه زنجان برگزار شد، با اشاره به 
اینک��ه یکی از وظایف کلی در مرکز اصلاح نژاد در معاونت 
ام��ور دام جهاد کش��اورزی در بخش سیاس��ت گذاری و 
برنامه ری��زی در تحقق و تدوین برای پروژه های مرتبط با 
اصلاح نژاد برای گونه های مختلف دامی اس��ت، گفت: در 
ذیل این وظایف حفظ و حراست از منابع ژنتیکی، بهبود 
سیستم های مدیریتی و راهبری فعالیت های هویت بخشی 
که پایه فعالیت های اصلاح نژادی است و واردات مواد ژنی 
و صدور مجوز ها لازم است.  وی با اشاره به اینکه یک سری 
از الزامات قانونی در راس��تای حفظ مناب��ع و حفاظت از 
منابع دامی و مواد ژنتیکی برای جهاد کشاورزی مشخص 
ش��ده اس��ت، گفت: از این موارد می توان به ثبت داخلی 
و بین الملل��ی گونه های دامی ک��ه در این زمینه دو مرکز 
اصلاح نژاد و موسس��ه تحقیقات علوم دامی فعالیت دارند 
اش��اره کرد.  معاون امور دام وزارت جهاد کشاورزی اظهار 
کرد: از جمله سیاس��ت های کلان وزارت جهاد کشاورزی 
می توان به ثابت نگه داش��تن کل جمعیت دام س��نگین 
کش��ور که اکنون بالغ بر ۸.۵ میلیون رأس است و کاهش 
جمعیت دام س��بک به کمتر از ۵0میلیون رأس در سال 
۱404، کاهش وابس��تگی گوس��فند و بز و بهبود کمی و 
کیفی صفات اقتصادی دام اعم از شیر و گوشت و افزایش 
به��ره وری و کاه��ش هزینه های تمام ش��ده محصولات و 
بهب��ود نظارت تجارت خارج��ی در جهت حمایت اصولی 
از تولید داخلی و توس��عه پرورش و افزایش سهم گاوهای 
دو منظ��وره، گاو میش و نر، هویت دار کردن کل جمعیت 
دامی کش��ور و ایجاد و ترویج زنجیره های تولید به منظور 
تولید اقتصادی و پایدار اش��اره کرد.  ملاصالحی با اش��اره 
به سیاس��ت های کلان وزارت جهاد کش��اورزی در حوزه 
اس��ب، افزود: از جمله این سیاس��ت ها می توان به تدوین 
طرح جامع اسب کش��ور با همکاری سازمان دامپزشکی، 
فدراسیون س��وارکاری و انجمن های مرتبط، شناسایی و 
تفکیک پایه های ژنتیکی نژادهای اسب کشور، شناسایی 
و ثبت هویت اس��ب به منظور تش��کیل کت��اب از طریق 
تش��کل های تخصص��ی و س��ازماندهی مراک��ز نگهداری 
پرورش اسب و حمایت از تشکل های انجمن نژادی اسب 
و س��ازماندهی واردات و صادرات اسب اشاره کرد.  وی با 
اشاره به اینکه براساس اجرای ماده ۱0 قانون نظام جامع 
دامپروری توافقی با سازمان دامپزشکی صورت گرفت مقرر 
شد ظرف شش ماه تمام اس��ب های موجود در باشگاه ها 
دارای هویت شوند، گفت: خوشبختانه روند واردات کشور 
کاهش��ی بوده اس��ت، به طوری که در سال ۱۳۹۳ بالغ بر 
۸0۹ رأس واردات و در س��ال ۱۳۹4 بال��غ بر ۳0۸و این 
رق��م برای س��ال های ۱۳۹۵ و ۱۳۹۶ به ترتیب به ۲۵۶ و 
۱۳۲ مورد کاهش یافته اس��ت.  این مسئول خاطرنشان 
کرد: اکنون بالغ بر ۶0 هزار رأس اس��ب در س��طح کشور 
وجود دارد که از این تعداد بالغ بر ۲0 هزار رأس اسب در 

حوزه های ورزش، پرش و زیبایی سرشماری شده است. 
در ادام��ه این همایش، نماینده مردم زنجان و طارم در 
خانه ملت نیز با اش��اره به اینکه قرن حاضر قرن ارتباطات 
است، گفت: تشکیل وزارت گردشگری یکی از بحث هایی 

است که اکنون پیش روی مجلس است. 
علی وقف چی خاطرنش��ان کرد: ایران به نوعی کش��ور 
ثروتمند فقیر اس��ت به این معن��ا که ما ثروت های نهفته 
زیادی داریم که از هیچ یک آنطور که باید بهره نمی بریم، 
به طوری که صنعت اس��ب در کش��ور آمری��کا به تنهایی 
توانس��ته است ۵0درصد بودجه دولت را تأمین کند.  وی 
با اش��اره به اینکه برای اداره کشور با هزینه های سنگین 
موجود به یک بسیج همگانی نیاز است، گفت: آمارها نشان 
می ده��د که بیش از 40درصد صیفی جات و س��بزیجات 
پیش از ورود به بازار از بین می روند. همچنین دورریز مواد 
غذایی خانواده ها از مبلغ یارانه دریافتی خانواده ها بیش��تر 
است و این نیازمند یک تصمیم گیری جدی در این حوزه 
اس��ت.  نماینده مردم زنجان و طارم در مجلس ش��ورای 
اسلامی با اشاره به اینکه با یک بحران آب روبه رو هستیم، 
افزود: خلأهای موجود در جامعه همه به نوعی به مجلس 
برمی گردد اینکه در بحث تدوین قانون از ذی نفعان واقعی 
که درواقع بخش های خصوصی هستند، استفاده نمی شود. 

صنعت اسب ایران تا پایان ماه مارس 2019 به 
صنعت جهانی ملحق می شود

صفرعلی ماکنعلی - معاون س��ازمان دامپزشکی - نیز 
با اش��اره به اینکه امید است بتوانیم جایگاه از دست رفته 
صنعت اس��ب ایران را به دست آوریم، گفت: مکانیسمی 
در دنیا وجود دارد که همه کش��ورها مجبور هستند این 
مکانیس��م را طی کنند ت��ا بتوانند وارد فع��ل و انفعالات 
بین المللی در بخش صنعت اس��ب شوند که این فرآیند، 
فرآیندی است تحت عنوان الحاق یک کشور به کشورهایی 
که بستر لازم را از نظر تخصصی فراهم کرده اند که شامل 
تجارت اسب و برگزاری مسابقات مختلف اسب و بحث های 
فرهنگی می شود.  وی خاطرنشان کرد: همه کشورها برای 
اینک��ه بتوانن��د وارد این مجموعه بین المللی ش��وند باید 
۹ مرحل��ه متوالی را طی کنند و ب��دون طی کردن این ۹ 
مرحله هیچ کش��وری حق ورود ب��ه بازی های بین المللی 
را ندارد. اولین مرحله این اس��ت که از کانال دیپلماتیک 
آن کشور باید تقاضای رسمی برای اتحادیه اروپا فرستاده 
شود که در سازمان دامپزشکی کشور در سال ۱۳۸۸ این 
کار انجام شد و همراه این تقاضا، باید اطلاعات خاصی در 
مورد صنعت اسب آن کشور فرستاده شود که در آن زمان 
براساس آمار موجود یک میلیون و ۷۲۱ هزار تک سمی در 
ایران ثبت شده بود و بعد از بررسی مجدد روی عدد ۲۹0 

هزار برنامه ریزی کردیم. 

نماین��ده م��ردم اردبیل، نی��ر، نمین و 
س��رعین در مجلس شورای اسلامی گفت: 
سیاس��ت های ارزی جدی��د ک��ه دولت در 
پی��ش گرفت��ه در عم��ل صادرکنن��دگان 
را ب��ا مش��کلات ج��دی مواج��ه ک��رده و 
روند ص��ادرات ب��ه کش��ورهای منطقه را 
مختل س��اخته اس��ت.  صدیف بدری روز 
گذش��ته در گفت وگ��و با خبرن��گار فارس 
در اردبی��ل اظه��ار ک��رد: دول��ت اخی��را 
سیاس��ت های ارزی جدیدی را ابلاغ کرده 
ت��ا نابس��امانی های ب��ازار ارز را مدیری��ت 

کند، اما آنچه در عمل مش��اهده می ش��ود 
این است که این سیاس��ت ها ضمن تأثیر 
منف��ی ب��ر فض��ای کس��ب و کار، س��بب 
برای  پدیدآم��دن محدودیت ه��ای جدید 
فعالان اقتصادی ش��ده اس��ت.  وی افزود: 
سیاس��ت های ارزی جدی��د ک��ه دولت در 
پیش گرفت��ه در عم��ل صادرکنندگان را 
با مش��کلات ج��دی مواجه ک��رده و روند 
صادرات به کش��ورهای منطق��ه را مختل 
س��اخته اس��ت.  س��خنگوی کمیس��یون 
عمران مجلس ش��ورای اس��لامی با اشاره 

ب��ه اینکه عمده صادرات ما به کش��ورهای 
همسایه نظیر عراق، افغانستان، پاکستان، 
آذربایجان و گرجس��تان انجام می ش��ود، 
تصریح کرد: بخش عم��ده این مراودات با 
ارزهای داخلی ش��کل می گیرد و سیاست 
اعمال��ی بانک مرکزی ب��ا این واقعیت های 
عین��ی در صادرات فاصل��ه دارد و فرض را 
بر ع��ادی بودن نقل و انتقالات ارزی میان 
بانک های داخلی و خارجی قرار داده است. 
نماینده مردم اردبیل در مجلس شورای 
اس��لامی ب��ا تأکید ب��ر اینک��ه محصولات 

کشاورزی ۸0درصد صادرات استان اردبیل 
به کش��ور جمهوری آذربایجان را تشکیل 
می دهد، گفت: سیاست جدید ارزی دولت 
صادرکنندگان اردبیلی را نیز با مش��کلات 
جدی مواج��ه کرده و از دولت می خواهیم 
ب��رای جلوگیری از معض��لات موجود، در 
اس��رع وقت ص��ادرات اس��تان اردبیل به 
کش��ور جمهوری آذربایجان را از سیاست 
ارزی جدید مس��تثنی کند ت��ا آرامش به 
فعالان اقتص��ادی، صادرکنندگان و فضای 

کسب و کار به این استان بازگردد. 

صادرکنندگان قربانیان اصلی سیاست های ارزی جدید
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ی��ک عض��و هی��أت علم��ی 
دانشگاه ش��هید بهشتی با بیان 
اینک��ه صنعت خ��ودروی ایران 
به دلی��ل ارزش اف��زوده پایین 
از س��ودآوری برخوردار نیست، 
گفت بازار س��رمایه ب��ه تنهایی 
فقط در کنترل دولت نیس��ت. 
امنی��ت موض��وع مهم��ی برای 
س��رمایه گذار اس��ت و دولت به 
تنهای��ی نمی تواند مردم را آرام 

و وادار به سرمایه گذاری کند. 
ب��ه گ��زارش فارس، س��عید 
لیلاز اس��تاد دانش��گاه ش��هید 
بهش��تی در برابر این پرس��ش 
که تولید در صنعت خودرو چرا 
با وجود افزای��ش تیراژ تولید از 
س��ود عملیاتی برخوردار نیست 
و چ��راغ بالای س��ر کارگر تنها 
برای بانک ها روشن مانده است، 
گفت: تولید خودرو نس��بت به 
چهار س��ال گذش��ته با افزایش 
۲.۲ برابری روبه رو ش��ده است، 
اما به دلیل ارزش افزوده پایین 

از سودآوری برخوردار نیست. 
وی با اینک��ه تمام آثار مثبت 
برج��ام در اقتص��اد با س��قوط 

کم رنگ  نف��ت  جهانی  قیم��ت 
ش��د، عن��وان کرد: اگ��ر برجام 
نبود درآمد ارزی کشور در سال 
۹۶ ب��ه  ج��ای ۵۵ میلیارد دلار 
ب��ه ۱0 میلیارد دلار می رس��ید 
و وضعی��ت غیرقاب��ل تص��وری 

ترسیم می شد. 
به گفته لیلاز، اینکه با وجود 
نصف ش��دن درآمده��ای ارزی 
کشور علاوه بر نجات اقتصاد از 
س��قوط بتوان از رشد اقتصادی 
نیز برخوردار ش��د چیزی شبیه 
یک معج��زه اس��ت. در بین ۹ 
نفت  صادر کننده  که  کش��وری 
محس��وب می ش��وند بهتری��ن 
عملک��رد در براب��ر مب��ارزه ب��ا 
ریزش س��قوط درآم��د نفت در 

دولت کنونی رخ داده است. 
وی در براب��ر ای��ن پرس��ش 
فارس که چرا این معجزه مورد 
ادع��ای وی هم اکن��ون در بازار 
س��رمایه دیده نمی شود، گفت: 
بازار س��رمایه ب��ه تنهایی فقط 
در کنترل دولت نیست. موضوع 
مهم امنیت برای س��رمایه گذار 
اس��ت که فقط ب��ا راهبردهای 

دولت نمی ت��وان مردم را آرام و 
وادار به سرمایه گذاری کرد. 

تش��کیل  افزود: س��هم  لیلاز 
سرمایه در تولید ناخالص داخلی 
ای��ران که ۳۶ ت��ا 40 درصد در 
س��ال های ۸۵ ب��وده هم اکنون 
به ۲0 درصد رس��یده اس��ت و 
در پنج س��ال گذشته همچنان 
را  بخش  خصوصی  نتوانسته ایم 
متقاع��د به س��رمایه گذاری در 
اقتصاد ب��ه دلی��ل ناآرامی های 
داخلی و ابهام ه��ا و تلاطم های 

بین المللی کنیم. 
وی ادام��ه داد: به ط��ور کلی 
کس��ب وکار  عموم��ی  فض��ای 
ای��ران  در  نمی ده��د  اج��ازه 
گیرد  ص��ورت  س��رمایه گذاری 
ام��ا دولت می توان��د با ثبات در 
مق��ررات به ای��ن فرآیند کمک 

کند. 
این اس��تاد دانش��گاه با بیان 
کالاهای سرمایه ای  ورود  اینکه 
به کشور در س��ال ۹۶ به دلیل 
رشد و رونق اقتصادی در کوتاه 
م��دت و مقداری ت��راز تجاری 
منفی شده، گفت: انتظار می رود 

از س��ال ۹۷ به بع��د دوباره این 
تراز بهبود یابد. اگر به آمارهای 
اقتص��ادی بهمن و اس��فند ماه 
پارسال نگاه کنید عملکرد تراز 
تجاری ایران نس��بت به ۱0 ماه 

قبل آن قابل مقایسه نیست. 
وی درب��اره اینکه چ��را ورود 
کالای مصرفی به کشور افزایش 
یافت��ه اس��ت، عنوان ک��رد: آن 
قسمت از واردات که مربوط به 
بنزین و س��وخت است همواره 
مورد انتقاد اس��ت اما کالاهای 
بخ��ش  در  کش��ور  مصرف��ی 
کش��اورزی ب��ه ش��دت کاهش 

یافته است. 
به ب��اور وی دولت روحانی به 
اقتصادی جدی  اص��لاح  دنبال 
در زمینه مصرف س��وخت و در 
راس��تای مبارزه با امپریالیسم، 
گس��ترش اقتص��اد مقاومتی و 
حمایت از تولید داخلی بود که 
فقط با افزایش قیمت حامل های 
ان��رژی ممک��ن می ش��د، ام��ا 
مجلس و مابقی ارکان به دلیل 
فشارهای سیاسی و اجتماعی با 
آن مخالف��ت کردند و از لایحه 

بودجه ۹۷ حذف شد. 
لی��لاز با بیان اینکه در س��ال 
۹۶ فقط ۳ میلیارد دلار واردات 
سوخت به کش��ور محقق شده 
اس��ت، عنوان ک��رد: اگ��ر این 
رقم تنها ۲میلیارد دلار کاهش 
۱۵درص��دی  ن��رخ  می یاف��ت 
واردات کالای مصرفی شاید به 

۱۲ درصد کاهش می یافت. 
لیلاز در برابر این پرسش که 
مزیت های اقتص��ادی برجام آیا 
توانسته کاری برای مردم انجام 
ده��د و چرا انتظ��ارات برآورده 
نش��د، گف��ت: هم��واره مخالف 
افزایش انتظ��ارات بوده ام، هیچ 
گاه از جنگ جهانی دوم به بعد، 
دخالت ها و تحریم های خارجی 
در مناس��بات سیاسی اقتصادی 
ای��ران تعیین کننده نب��وده اما 
اقتصاد  حتم��اً  برج��ام  ب��دون 
ایران قابل تص��ور نبود. ونزوئلا 
هی��چ تحریمی ندارد و اساس��اً 
تحریم ها از ایران رفع نش��د اما 
موفق شدیم صادرات نفت خود 
را به روزی ۲.۲ میلیون بش��که 

افزایش دهیم. 

خودروه��ای  قیمت گ��ذاری  موض��وع 
تولیدی ب��ه عنوان یک��ی از فراگیرترین 
پدیده های اقتصادی اجتماعی به س��بب 
ارتب��اط تنگاتنگ با معیش��ت م��ردم به 
عن��وان یکی از مؤلفه ه��ای اصلی همواره 
مورد توجه مردم، کارشناسان و مسئولان 
و  کلان  تصمیم گیری ه��ای  در  و  ب��وده 

اجرایی کشور نقش بسزایی دارد. 
به گزارش کارپ��رس، عوامل متعددی 
نظی��ر قیم��ت حامل های ان��رژی و مواد 
اولیه، هزینه های سربار بنگاه های تولیدی 
و قیم��ت ارز بر قیم��ت نهایی خودرو اثر 
مستقیم داش��ته و دارای بیشترین نقش 

در تعیین قیمت نهایی خودرو هستند. 
با بررس��ی قیمت های عوام��ل مؤثر بر 
تولید خودرو در سال های اخیر، شاهدیم 
ک��ه همه این عوامل ب��ه ویژه حامل های 
انرژی، مواد اولیه و هزینه های س��ربار به 
شدت افزایش یافته است و از طرفی هم 
قیم��ت ارز به ویژه دلار با نوس��ان روبه رو 
بوده و هس��ت ک��ه مجموع ای��ن عوامل 
باعث می ش��ود تولید خودرو در کشور با 
قیمت های فعلی نه تنها سودی را به همراه 

نداشته باش��د، بلکه باعث انباشته شدن 
زیان ه��ای بس��یاری علاوه ب��ر زیان های 

گذشته خودروسازان خواهد شد. 
از طرفی خودروس��ازان مل��زم به رعایت 
بخش��نامه ش��ورای رقاب��ت در خص��وص 
قیمت گذاری خودروهای تولیدی هس��تند 
و مردم نیز گلایه های��ی برای به روز نبودن 
برخ��ی خودروه��ای تولید داخ��ل دارند. 
خودروساز می گوید تولید خودرو با شرایط 
فعلی زیانده اس��ت و همچنین به روزآوری 
خودروه��ا مطابق با آخری��ن فناوری ها به 
یقین منجر به افزایش قیمت نهایی خودرو 
خواهد شد ولی شورای رقابت خودروسازان 
را ملزم کرده اس��ت که حق افزایش قیمت 
خودروه��ا را ندارند و ای��ن چرخه معیوب 
سال هاست که ادامه دارد و علاوه بر متضرر 
ش��دن خودروس��ازان که باید با مشکلات 
متعدد و کمبود نقدینگی دس��ت و پنجه 
ن��رم کنند و با مس��کن های مقطعی چرخ 
تولی��د را در کارخانه ه��ای تولی��د خودرو 
به گ��ردش دربیاورند، م��ردم نیز از کندی 
جریان تن��وع محصول و ریتم نامناس��ب 
به روزآوری محصولات گلایه مند باش��ند و 

گرایش آنان به س��مت خودروهای وارداتی 
کم کیفیت سوق داده شود و میل به خرید 
کالاهای ایرانی که ماحصل تلاش و زحمات 
متخصصان و کارگران ایرانی است کاهش 
یابد و این جریان با ش��عار س��ال مبنی بر 
حمایت از کالای ایرانی همخوانی ندارد که 

باید چاره ای برای آن اندیشیده شود. 
قیمت گ��ذاری  فرآین��د  ناکارآم��دی 
خودروه��ای پرتی��راژ باعث ش��ده فضای 
رقاب��ت در این دس��ته از خودروها چندان 
به نفع مردم و مشتریان نباشد چون مردم 
مجبورن��د تعداد مح��دودی از خودروها را 
خریداری کنند، این در حالی است که اگر 
قیمت گذاری خودروهای پرتیراژ متناسب 
با قیم��ت نهاده های تولید، ش��رایط بازار، 
وجود محصولات رقبا و همچنین خدمات 
اختصاصی صورت گیرد، هم رضایت مردم 
و مش��تریان از خودروهای تولیدی افزایش 
خواهد یافت و هم خودروس��ازان علاوه بر 
انباشته نش��دن زیان های مالی، در تأمین 
نقدینگی از محل تولید و فروش محصولات 
مش��کلات کمتری را تجربه می کنند و در 
مسیر سودآوری و در نهایت رشد و توسعه 

بیشتر قرار می گیرند. 
رقابت  ش��ورای  توس��ط  قیمت گذاری 
ب��ا قواع��د ب��ازی ب��ازار رقاب��ت مغایرت 
دارد، چراکه در فضای رقابتی اس��ت که 
خودروس��ازان برای کسب س��هم بیشتر 
ب��ازار محصولاتی را تولی��د خواهند کرد 
که نس��بت ب��ه رقب��ا از مزی��ت رقابتی 
خاص��ی برخ��وردار باش��ند و ب��ا تنوع و 
ن��وآوری در روش های ف��روش محصول 
یا قیمت گذاری هوش��مندانه محصولات، 
در ج��ذب مش��تریان و پاس��خگویی به 
س��لیقه های آن��ان طرح ه��ا و برنامه های 
متنوعی را اجرا کنند که منجر به افزایش 

رضایت مردم و مشتریان خواهد شد. 
از ای��ن رو ض��رورت دارد قیمت گذاری 
خودروها متناس��ب با می��زان هزینه های 
انجام ش��ده تولید و در بس��تر بازار انجام 
ش��ود ت��ا ش��اهد واقع��ی ش��دن قیمت 
خودروها باشیم و سایه اقتصاد دستوری 
از س��ر صنعت خودرو کم رنگ تر ش��ود و 
این صنعت در راس��تای رش��د کیفیت و 
فناوری در مس��یر پویایی و جهانی شدن 

قرار گیرد. 

هزینه تولید رکن اصلی قیمت گذاری خودرو

صنعت خودرو با وجود افزایش تولید سودآور نیست
اخبار

موانعی که موجب عدم پیشرفت 
صنعت خودرو می شوند

عضو کمیسیون بهداش��ت و درمان مجلس شورای 
اسلامی گفت آلودگی هوای تهران باعث مرگ تدریجی 
در جامعه می ش��ود و متاس��فانه هیچ کس آن طور که 
شایسته است این موضوع را پیگیری نمی کند.ابوالفضل 
س��روش در گفت وگو با خبرخودرو اظهار داشت: بدون 
ش��ک صنعت خودرو باید به س��مت تولید خودرو های 
هیبری��دی یا برقی برود اما متاس��فانه دخالت مافیای 
صنعت خودرو باعث شده که این صنعت به آن پیشرفت 
چشمگیر دست پیدا نکند و بخشی از این کندی مربوط 
به نبود زیرساخت ها، قانون و عدم سرمایه گذاری های 
لازم است. وی گفت : صنعت خودرو در هر صورت باید 
در خدمت سلامت مردم باشد اما متاسفانه در خدمت 
س��هامداران و افراد سودجو اس��ت.وی با اشاره به لزوم  
توسعه حمل و نقل عمومی افزود: حمل و نقل عمومی 
یکی از مباحث مهم و البته نخست در شهر تهران است 
و یکی از دلایل مهم آلودگی عدم توسعه خطوط ریلی 
برخی از مناطق شهری است، به طوری که روزانه شاهد 
سفرهای زیادی از شهرک های اطراف به سمت تهران 

هستیم.
وی یکی از برنامه های بودجه س��ال ۹۷ را راه اندازی 
مترو اسلامش��هر عنوان کرد و افزود: باید حمایت های 
لازم از صنعت حمل و نقل عمومی صورت گیرد؛ چراکه 
با گذش��ت زمان و آلودگی های پیش رو شاهد افزایش 
آم��ار بیماری های چون س��رطان و مش��کلات ریوی 
خواهیم بود.نماینده مردم تهران، شمیرانات، اسلامشهر 
و پردی��س در مجلس ش��ورای اس��لامی گفت: جهت 
حل مشکلات تهران  از قبیل آلودگی هوا، آسیب های 
اجتماع��ی، مت��رو، ترافی��ک، ساخت وس��از و... بای��د 
اولویت بندی لازم صورت گیرد؛ چرا که این مش��کلات 
در مدت یک س��ال حل نمی شود و نیاز به مدت زمان 
بیشتری است.سروش معتقد است رفع آلودگی هوا باید 
در اولویت استانداری و شهرداری تهران قرار گیرد.وی 
همچنین با توجه  به عدم دسترس��ی س��ریع مردم به 
وس��ایل حمل و نقل عمومی گفت: ب��ا وجود اینکه در 
بودجه س��ال ۹۷ توس��عه ناوگان حمل و نقل عمومی 
چندان قابل توجه نیست اما مسلما بخشی از مشکلات 

را مرتفع خواهد کرد.

کاهش شدید واردات خودرو در 
فروردین ماه؛ تشدید رکود و تورم

گمرک به تازگی اعلام کرده است تعداد خودروهای 
وارداتی به کشور در نخستین ماه سال جاری با کاهش 

قابل توجهی روبه رو شده است.
بر اساس گزارش منتشر ش��ده توسط این سازمان، 
فروردین ماه امس��ال حدود هزار دس��تگاه خودرو وارد 
کش��ور شده که تعداد آن در مقایسه با سال گذشته با 
یک کاهش ۷۳درصدی مواجه ش��ده است. با توجه به 
این کاهش واردات، حجم دلار خارج شده از کشور نیز 
حدود ۷۷ درصد کم ش��ده و به عدد ۲۳میلیون و ۶۵۱ 

هزار دلار رسیده است.
بد نیست بدانید در طول یک سال گذشته )سال ۹۶( 
بیش از ۹۶ هزار دس��تگاه خودرو با ارزشی بیش از یک 
میلیارد و ۸۳۸ میلیون دلار به کش��ور وارد شده  است. 
این کاه��ش واردات ادامه روند نزول��ی ورود خودرو به 

کشور طی دو سال گذشته است.
تعداد و ارزش خودروهای وارداتی حتی در سال ۹۶ 
نیز نس��بت به سال قبل خود یعنی سال ۹۵ به ترتیب 
۸.۶۶ و ۸.44 درص��د کاه��ش پیدا کرده بود. بیش��تر 
خودروهای وارداتی از امارات متحده عربی و بعد از آن 
از چین بوده و در واقع این دو کشور به عنوان مهم ترین 

بنادر صادرکننده خودرو به ایران شناخته می شوند.
بر اساس گفته های مسئولین گمرک تمامی کالاهای 
ترخیصی گمرک و علی الخصوص تک تک خودروهای 
وارداتی در سال گذش��ته و فروردین ماه امسال مجوز 

ثبت سفارش خود را به  دست آورده اند.
ای��ن مجوز ه��ا کدهای هش��ت رقمی هس��تند که 
متقاضی��ان آنها را باید از طریق دول��ت دیجیتال و به 
ص��ورت الکتریکی از وزارت صنع��ت، معدن و تجارت 
کس��ب کنند. در صورتی که مجوز ثبت سفارش ارائه 
نشود امکان اظهار کالا در سامانه جامع گمرکی وجود 
ندارد. به این ترتیب مش��خصات فنی تمام خودروهای 
وارداتی در زمان ثبت  س��فارش توسط سازمان توسعه 
تجارت اخذ و به  صورت الکتریکی نگهداری و در صورت 
نیاز ب��ه نمایندگی ها و س��ازمان های مربوطه ارس��ال 
می ش��ود. با وجود این س��امانه نمایندگی های رسمی 
کمپانی های مختلف خودروسازی به  صورت الکتریکی 
از وضعیت خودروهای وارداتی موردنظر خود اطلاع پیدا 
کرده و از طریق اس��تعلام از گمرک م��ی توانند روال 

اداری راحت تری را برای ترخیص آنها طی کنند.
در روال ترخیص خودروهای وارداتی علاوه بر مجوز 
ثبت سفارش یک سری تش��ریفات اداری گمرکی نیز 
صورت می گیرد و یک شناس��ه )vin( هم به آنها تعلق 
می گیرد. در واقع این شناسه هنگام خروج به خودروها 
ارائه شده و به نوعی یک تاییدیه مجدد برای مشخصات 
خودروه��ا و مجوزه��ای مرب��وط به ثبت س��فارش و 

مشخصات نمایندگی رسمی خودروسازان است.
به کمک این س��امانه الکتریکی دیگ��ر امکان ندارد 
خودرویی ب��دون اخذ مجوز ثبت س��فارش از گمرک 
ترخیص ش��ده و به دس��ت مش��تری برس��د. تمامی 
خودروهای وارداتی به کش��ور بای��د پیش از ترخیص 

مجوز اخذ سفارش و تاییدیه را کسب کنند.

اخبار

احتمال مخالفت شورای نگهبان با 
طرح 2 فوریتی ساماندهی بازار خودرو

هر گونه کاهش درآمدی دولت برخلاف قانون اساسی 
است، بنابراین پیش بینی می شود شورای نگهبان با ورود 
به طرح ساماندهی بازار خودرو مانع از اجرای آن شود.

به گزارش پرشین خودرو، با امضای یک فوریت طرح 
تعیی��ن ضوابط و حق��وق ورودی خودروهای س��واری 
وارداتی به نظر می رس��ید طرح ساماندهی بازار خودرو 
از اوایل هفته قبل کلید خورده باش��د، در حالی که به 
گفته یکی از اعضای کمیسیون صنایع و معادن مجلس 
شورای اسلامی، این طرح تا تصویب یک فوریت بعدی 
و اجرای قانونی آن حداقل دو تا سه ماه زمان نیاز دارد 
ضمن اینکه پیش بینی می ش��ود در ص��ورت هر گونه 
کاهش درآمدی دولت که برخلاف قانون اساسی است، 
ش��ورای نگهبان با ورود به این طرح مانع از اجرای آن 

شود.
در حالی یک فوریت طرح دو فوریتی ساماندهی بازار 
خودرو در مجلس به تصویب رسید که یک فوریت دیگر 
آن همچنان در دس��ت بررسی است، بر همین اساس 
عضو کمیسیون صنایع و معادن مجلس شورای اسلامی 
با اعلام اینکه یک فوریت بعدی طرح س��اماندهی بازار 
خ��ودرو حداکثر ظرف یک م��اه آینده در صحن علنی 
مجلس شورای اسلامی طرح می ش��ود، اظهار داشت: 
ب��رای ارائه یک فوری��ت بعدی طرح س��اماندهی بازار 
خ��ودرو و تصویب آن در صحن علنی مجلس، به زودی 
اطلاعات لازم از واردکنندگان و وزارت صنعت و معدن 
کس��ب و پس از انجام مراحل لازم، گزارش آن توسط 
کمیس��یون تخصصی صنایع، آماده و برای تصویب به 

صحن علنی مجلس ارائه می شود.
 ولی ملکی، عضو کمیسیون صنایع و معادن مجلس 
شورای اسلامی، با اشاره به روند تصویب طرح دو فوریت 
طرح س��اماندهی بازار خودرو اظهار داشت: در جریان 
این طرح تاکن��ون صحبت های طرفین از جمله دولت 
و واردکنندگان در کمیس��یون صنایع و معادن مطرح 
نش��ده است، قطعا کمیس��یون صنایع و معادن و بنده 
به عنوان یکی از اعضا و متولی پیگیری این طرح، پای 
صحبت ها و دلای��ل دولت و واردکنندگان نشس��ته و 

سپس در این زمینه تصمیم گیری خواهیم کرد.
وی ب��ا اش��اره به اه��داف اصل��ی ط��رح دوفوریتی 
س��اماندهی بازار خودرو است، تصریح کرد: ساماندهی 
بازار خودرو و متعادل کردن تعرفه ها از مهم ترین اهداف 

طرح ساماندهی بازار خودرو است.
عض��و ناظر ش��ورای رقابت در مجل��س همچنین با 
اشاره به زمانبر بودن تصویب و اجرای طرح دوفوریتی 
ساماندهی بازار خودرو، اعلام کرد: با توجه به مشکلات 
حاص��ل از افزایش نرخ ارز و تعرفه ها ب��ر بازار خودرو، 
پیش بینی می شود تصویب نهایی یک فوریت بعدی این 
طرح در مجلس و اجرای آن حداقل ظرف دو تا سه ماه 

آینده صورت گیرد.
ملکی بیان کرد: البته با تصویب و قانونی ش��دن این 
طرح تا زمانی که این طرح به تصویب ش��ورای نگهبان 
نرسد اجرایی نخواهد ش��د، چراکه این احتمال وجود 
دارد دو فوریت طرح س��اماندهی بازار خودرو به دلیل 
کاه��ش درآمد دول��ت در این جریان م��ورد مخالفت 
ش��ورای نگهب��ان ق��رار گرفته و به مجمع تش��خیص 

مصلحت ارجاع شود.
وی خاطرنش��ان کرد: تا زمانی که این طرح به تایید 
نهایی شورای نگهبان نرسد اجرایی نخواهد شد بنابراین 
پیش بینی می شود به دلیل مسائل و موضوعات موجود، 

این طرح به سرعت اجرایی نشود.

 بسته پیشنهادی نیرو محرکه
به سازمان استاندارد

مدیرکل صنایع خودرو و نیرو محرکه وزارت صنعت، 
معدن و تجارت از ارائه بس��ته استانداردهای خودرویی 
پیشنهادی این وزارتخانه به سازمان ملی استاندارد خبر 
داد و تصریح کرد که اس��تانداردهای ایمنی، خط قرمز 

وزارتخانه است.
ب��ه گزارش کارپرس، »امیرحس��ین قنات��ی« افزود: 
پیش��نهادهای وزارتخان��ه در قالب یک بس��ته آماده و 
به س��ازمان ملی استاندارد ارس��ال شد که دربرگیرنده 
زم��ان اجرای اس��تانداردها، نوع اس��تانداردها و برخی 
استانداردهایی اس��ت که اکنون زیرساخت آنها فراهم 

نیست.
به گفته این مسئول، وزارت صنعت، معدن و تجارت 
و خودروس��ازان همچنان به تعهدهای استاندارد خود 

پایبندند و در حال انجام اقدام های لازم هستند.
در پی اجرای مرحله نخس��ت استانداردهای جدید 
اجباری خ��ودرو از اول دی ماه ۱۳۹۶، خودروس��ازان 
تولی��د و واردات برخی خودروهای غیراس��تاندارد را از 

دستور کار خارج کردند.
ت��ا آغاز دی ماه پارس��ال خودروس��ازان باید مدارک 
اس��تاندارد ۵۵گانه را به سازمان ملی استاندارد تحویل 
می دادن��د و خودروهای��ی که ق��ادر ب��ه گذراندن این 

استانداردها نبودند، از دور خارج می شوند.
از ای��ن تاریخ به بع��د، اگر هر ی��ک از این خودروها 
بخواهد دوباره به خط تولید بازگردد، باید استانداردهای 
۶۳ گان��ه را بگذراند؛ یعن��ی علاوه بر اس��تانداردهای 

پیشین، هشت استاندارد دیگر نیز اضافه شد.
ای��ن مهلت تا اول دی ماه ۱۳۹۷ برای این خودروها 
باقی اس��ت اما از زمستان امس��ال، ۲۲ استاندارد دیگر 
نیز اضافه می ش��ود و پشت سر گذاشتن ۸۵ استاندارد 

الزامی است.

شنبه
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رئیس دانش��کده مهندسی مکانیک دانش��گاه تهران از راه اندازی سوله 
اس��تارتاپ در دانشگاه تهران خبر داد و گفت راه اندازی این سوله فرصت 

مناسبی در اختیار جوانان کارآفرین قرار می دهد. 
به گ��زارش مهر، عب��اس زارعی هنزکی در 
سومین همایش و جشنواره صنعتی »رسم« با 
موضوع راه اندازی استارتاپ های لوازم خانگی 
گفت: امروز دانشگاه های نسل سوم به طوری 
برنامه ریزی شده اند که در مسیر کسب و کار و 

تبدیل آن به ثروت حرکت می کنند. 
وی ادامه داد: خوش��بختانه دانشگاه تهران 
هم با برنامه ریزی های انجام ش��ده توانس��ته 
است در این مسیر گام بردارد تا بتواند دانش 
دانش��جویان را به ث��روت تبدیل کند.  رئیس 
پ��ارک علم و فناوری دانش��گاه تهران با بیان 
اینکه پارک های علم و فناوری در کشور ایران 
ارتباط دهنده دولت، دانشگاه و صنعت هستند، 

اظهار کرد: این پارک ها در مسیر اقتصاد دانش بنیان هستند و در اقتصاد 
دانش بنیان، تولید ملی و کاهش وابستگی اقتصادی به نفت دنبال می شود. 
زارعی درخصوص اینکه ما باید به دنبال تولید علم نافع و علمی که به 

دنبال حل مشکلات جامعه است باشیم، گفت: دانشجویان در دانشگاه ها 
باید به گونه ای تربیت شوند که اقدام به کسب وکار کنند به همین علت 

یکی از برنامه های ما تبدیل دانشگاه ها به دانشگاه کارآفرینی است. 
رئیس پارک علم و فناوری دانشگاه تهران 
بیان کرد: دانشگاه نس��ل اول، دانشگاه های 
آموزش مح��ور هس��تند ک��ه تا ده��ه اول 
انقلاب ادامه داش��ته و به نام دانش��گاه های 
آموزش��ی  دانش��گاه های  یا  آموزش مح��ور 
ش��ناخته می ش��وند و ه��دف و وظیفه آن 
دانش��گاه، ارائ��ه آم��وزش و ص��دور مدرک 
تحصیلی بوده و برای توسعه کشور فقط به 
تربیت نیروهای مجرب آموزش دیده پرداخته 

است. 
وی افزود: فارغ التحصیلان دانش��گاه نسل 
اول برای امر تدریس در دانشگاه ها یا مراکز 
علمی و برای پرکردن پس��ت های مدیریتی 
در صنعت کش��ور آماده ش��دند و آموزش نیروهای انسانی جامعه جهت 
آگاهی بخشی و افزایش سطح آگاهی جامعه و تربیت نیروی انسانی برای 

انجام امور صنعتی و مدیریتی کشور صرف می شد. 

نخستین رویداد ملی کارآفرینی ش��تاب )استارتاپ( آموزش خلاق به 
مدت سه روز در استان گیلان برگزار می شود. 

دبیر نخس��تین رویداد ملی آموزش خ��لاق در گفت وگو با مهر، اظهار 
کرد: نخس��تین رویداد ملی کارآفرینی شتاب 
)اس��تارتاپ( آموزش خلاق به همت دانشگاه 
جام��ع علم��ی و کاربردی در اس��تان گیلان 
برگزار می شود.  هنگامه عالی خانی با اشاره به 
برخی کاستی های موجود در حوزه آموزشی، 
افزود: متاس��فانه امروز شاهد کاهش علاقه به 
تحصیل و یادگیری، کمیت محوری، اشکالات 
موجود در سیاس��ت گذاری های پژوهش��ی و 
ضعف علوم انسانی هس��تیم که از مهم  ترین 

دلایل وجود این کاستی ها است. 
وی ب��ا بیان اینکه در س��ال های گذش��ته 
کیفیت آموزش فدای کمیت آن ش��ده است، 
گف��ت: این موض��وع موجب بروز مش��کلات 

زیادی در کش��ور ش��ده که می توان به عدم تناسب بین مهارت و علاقه و 
شغل افراد اشاره کرد.  دبیر نخستین رویداد ملی آموزش خلاق در ادامه 
تأکید کرد: در سیاس��ت گذاری ها معمولا به جای ایجاد میل به پژوهش و 

ابتکار، به آموزش محوری توجه می شود درحالی که انسان توانمندی های 
بالاتری داشته و در صورت بهادادن به آن می تواند تضمین کننده موفقیت 

در آینده فرد شود. 
عالی خانی با اش��اره به ه��دف برگزاری از 
این همایش به بررسی کاستی ها و مشکلات 
موجود پرداخت و گف��ت: لزوم پرداختن به 
این حوزه ضرورت دارد و در پروس��ه تبدیل 
ایده به کسب و کار، اشتغال زایی بسیار مهم 

و مفید خواهد بود. 
وی ی��ادآور ش��د: این همای��ش به مدت 
سه روز با حضور متخصصان، دانش آموزان، 
دانش��جویان و فارغ التحصی��لان، اس��اتید، 
برنامه نویس��ان، مدی��ران تجاری،  معلمان، 
علاقه مندان به حوزه اس��تارتاپ، بازاریابی و 

طراحان گرافیک برگزار می شود. 
دبیر نخستین رویداد ملی آموزش خلاق 
در ادامه همچنین خاطرنشان کرد: این همایش بهترین فرصت گروه های 
فعال، دانش��جویان، مهندسان و متخصصان و سایر علاقه مندان به عرصه 

آموزش خلاق برای بیان ایده های خود خواهد بود. 

نخستین رویداد ملی کارآفرینی »آموزش خلاقیت« در گیلان برگزار می شودراه اندازی سوله استارتاپ در پارک علم و فناوری دانشگاه تهران

وقتی کارآفرینان جاه طلب برای اولین بار وارد دنیای کسب وکار می شوند 
معمولاً اولین کاری که انجام می دهند تهیه لیستی از اهداف شان است. شاید 
با خود فکر کنید این کار بهترین راه برای رسیدن به موفقیت در کسب وکار 
جدید است؛ اما اگر کسی به شما بگوید که این طرز تفکر در دنیای امروز به 

کارتان نمی آید، نباید زیاد تعجب کنید. 
البته هدف گذاری برای کسب وکار می تواند مشوق خوبی برای ادامه مسیر 
باش��د، اما گاهی تأکید زیاد بر تعیین اهداف و به روز رسانی مداوم آنها باعث 
می ش��ود کارآفرینان فرصت های واقعی و بزرگ تری را از دس��ت دهند. در 
اینجا نگاهی نزدیک به بعضی از علت هایی می پردازیم که نش��ان می دهند 

چرا  هدف گذاری برای کسب وکار جدید نباید لزوما اولویت اول شما باشد. 
1- اهداف نا مناسب بدتر از بی هدفی هستند

 همانطور که قبلا اشاره شد تعیین اهداف از دستیابی به آن بسیار راحت تر 
اس��ت. این گفته به خصوص در کس��ب وکارهای جدید مشهود است، جایی  
که کارآفرینان از میزان س��رعت پیش��رفت خود مطمئن نیستند. به همین 
دلیل تعیین اهدافی که باعث بهبود عملکرد آنها می شود، رفته رفته سخت تر 

می شود. 
اهداف بیش از حد خوش بینانه، باعث می ش��ود ش��ما احساس موفقیت 
کنید، درحالی که شاید کسب وکار به سود واقعی نرسیده باشد. این احساس 
اعتماد به نفس کاذب س��بب خواهد ش��د در آینده اش��تباهات بیشتری در 
کسب وکار مرتکب شوید. از طرف دیگر، اهداف بیش از حد جاه طلبانه شما 
را تحت فش��ار نامتعارف قرار داده و سرخورده می کند؛ در این صورت حتی 
اگر پیشرفت فرد واقعی و قابل ملاحظه باشد، آن را احساس نخواهید کرد. 

ش��ان س��یلورتون )Sean Silverthorne(  در مقال��ه ای در ژورن��ال 
کس��ب وکار هاروارد نوش��ت: از اثرات جانبی مخرب برنام��ه تعیین اهداف 
می توان به افزایش رفتار های به دور از اخلاق حرفه ای، افزایش تمرکز بر یک 
بخش از کسب وکار و نادیده گرفتن بخش های دیگر، معیار های ریسک پذیری 
نامعقول، تحلیل رفتن روحیه و اخلاق در سازمان و کاهش انگیزش درونی 
اش��اره کرد.  همان طور که می بینید هیچ  ک��دام از این موارد برای موفقیت 

طولانی مدت مناسب نیستند. 
2- احتمال دارد اهمیت فرآیند ها نادیده گرفته شود

هدف گذاری باعث تمرکز بر آینده می شود؛ یعنی مواردی که سعی دارید 
در ماه ها و س��ال های پیش رو به آنها دست یابید. اما مشکل این جاست که 
شما کنترلی بر آینده ندارید. شما نمی دانید که چه اتفاقاتی در آینده بر حوزه 

کسب وکار تأثیر خواهند گذاشت. 
در بیشتر موارد تأکید فزاینده بر هدف گذاری منجر به نادیده گرفتن یکی 
از عناصر مهم موفقیت یعنی بهینه سازی فرآیند می شود. الکس نرنی یکی 
از بنیان گذاران Create and Go می گوید: هدف گذاری باعث می شود بر 
معیارهای متغیر و برنامه های آینده متمرکز شوید. اما تأکید بر خود فرآیند 
انجام کارها باعث می شود در زمان حال و روی آن چیزی که رو به روی شما 

قرار دارد متمرکز شوید. 
الکس نرنی و نامزدش از همین راه توانس��ته اند کسب وکاری راه بیندازند 
ک��ه تنها از طریق وبلاگ نویس��ی ماهانه بیش از ۱00 ه��زار دلار برای آنها 
درآمد دارد و هم اکنون مشغول جهانگردی هستند. او توصیه می کند: زمان 
حال تنها چیزی است که شما می توانید کنترل کنید، بنابرین زندگی کردن 
و اس��تفاده از آن باید کاری باش��د که بیش��تر وقت خود را به آن اختصاص 

می دهید. 
پس برای رش��د کس��ب وکار به جای این که اهداف بلندپروازانه در س��ر 

بپرورانید، باید انرژی خود را روی آن موردی متمرکز کنید که اکنون می توان 
انجام داد. 

3- اینترنت همه چیز را تغییر می دهد
در دهه اخیر گسترش اینترنت تغییرات عمیقی در حوزه کسب وکارها به 
وجود آورده است. بسیاری از کارآفرینان بدون اینترنت و منابع عظیمی که 

در اختیار ما قرار داده است، نمی توانستند کسب وکار خود را راه بیندازند. 
از طرف دیگر تغییرات سریع و شدید دنیای دیجیتال به نحوی هدف گذاری 
برای کسب وکارها را به کاری منسوخ تبدیل کرده است. فقط به این موضوع 
فکر کنید که چند ش��رکت مجبور هس��تند همزمان با تغییر الگوریتم های 
فیس بوک، اهداف مد نظر خود در ش��بکه های اجتماعی مجازی را بازاریابی 
کنند و با در نظر گرفتن بحران بزرگ حال حاضر در ش��بکه های اجتماعی، 

مشخص نیست که پس از این چه اتفاقی خواهد افتاد. 
پلت فرم های اینترنت مدام در حال تغییر هستند، از این رو تعیین اهداف 
بلند مدت در بسیاری از کسب وکارها تنها اتلاف وقت است. با در نظر گرفتن 
این موضوع س��عی کنید تمرکز خود را ب��ر زمان حال و کارهای پیش روی 
خود بگذارید تا این که خود را اس��یر تعیی��ن اهدافی کنید که در چند ماه 

آینده منسوخ خواهند شد. 
4 - پاسخ به مشتری بر آینده نگری برتری دارد

ش��اید در این فکر باشید که شرکت تازه تأسیس خود را در مسیر خاصی 
قرار دهید؛ اما اگر خواسته های مشتریان در انتهای آن مسیر نباشد چطور؟ 
آیا واقعاً تعیین اهداف برای آن مس��یر لازم اس��ت؟ بس��یاری از کارآفرینان 
رو ب��ه رش��د، اهداف خود را بر مبنای تصور خ��ود از آینده تعیین می کنند 
و از اهمیت پرداختن به نیازهای مش��تری غافل می شوند. کانر برت یکی از 
مدیران شناخته شده بازاریابی این گونه توضیح می دهد: شرکت هایی که به 
مشتریان خود توجه نمی کنند و بر اساس ایده های خود جلو می روند، ریسک 
شکس��ت بالاتری دارند. چشم پوشی از داده های به دست آمده از مشتریان به 
این معنی است که آن سازمان برای موفقیت تنها به فاکتور شانس تکیه کرده 
است. شرکت هایی که نیازهای مشتریان را برآورده نمی کنند به احتمال زیاد 

وضعیت رضایت آنان از خود را بدتر می کنند. 
ش��ما نباید اجازه دهید تعیین اهدافِ مبتنی بر آینده نگری بر جمع آوری 
بازخورد و پرداختن به موضوع نارضایتی مش��تریان س��بقت بگیرد، در غیر 
این صورت شرکت شما قابلیت سازگاری نخواهد داشت و از تولید محصول 

دلخواه مشتریان خود ناتوان خواهد شد. 
5 - ترس از شکست همیشه در کمین است

درحالی که تعیین اهداف می تواند برای یک کس��ب وکار الهام بخش باشد، 
ام��ا در اغلب موارد نتیج��ه ای عکس می دهد؛ این حال��ت به خصوص برای 
کس��ب وکارهای تازه تأس��یس اتفاق می افتد. به این فک��ر کنید که اگر در 
رسیدن به یکی از اهداف تان شکست بخورید چه اتفاقی می افتد. مهم نیست 
که آن هدف واقع بینانه باشد یا نباشد، نرسیدن به هدف باعث ایجاد احساس 

منفی در شما می شود و در روش کار شما تأثیر مستقیم می گذارد. 
سوزان هث فیلد، کارشناس نیروی انسانی می گوید: تعیین اهداف نامناسب 
باعث بدبینی افراد، اتلاف وقت و باعث گیجی آنها در مورد تخصیص انرژی و 

زمان برای کارهای مناسب و ضروری می شود. 
اگر اهمیت زیادی به تعیین اهداف نامطلوب بدهید، اش��تیاق خود برای 
انجام کار را از دست می دهید، احتمالا از اهداف خود به کلی دست می کشید 

و جاه طلبی مخصوص کارآفرینان را دست می دهید. 
ENTREPRENEUR/zoomit :منبع

آیا هدف گذاری برای کارآفرینان تازه کار بیهوده است

نگـــاه

فیس بوک گزارش عملکرد مالی خود در س��ه ماهه نخس��ت س��ال ۲0۱۸ 
را منتش��ر کرد. بر این اس��اس و به رغم تمام بحران هایی که این ش��رکت از 
ابتدای س��ال درگیر آن بوده، بزرگ ترین ش��بکه اجتماع��ی دنیا همچنان در 
مس��یر پول سازی حرکت می کند.  به گزارش دیجیاتو، کمپانی تحت مدیریت 
زاکربرگ در این مدت توانس��ته درآمدی در ح��دود ۱۲ میلیارد دلار را راهی 
حساب های خود کند و بدین ترتیب رشدی 4۹درصدی را نسبت به سه ماهه 
مشابه در سال قبل به ثبت برساند.  بد نیست بدانید که جز ۱۷ میلیون دلاری 
ک��ه از بابت »پرداخت ها و درآمدهای جانبی« به دس��ت آمده، باقی دلارهای 

سرازیر شده به حساب ها حاصل عملکرد تبلیغاتی این شرکت بوده اند. 

بحران های بزرگ مانع از افزایش چشمگیر 
درآمدهای فیس بوک نشده اند

شنبه
8 اردیبهشت 1397

شماره 1051



9 www.forsatnet.ir کسب و کارامـروز

مدتی است گردش��گران ایرانی کمتر به آژانس های مسافرتی برای 
رزرو بلیت هواپیما و یا هتل مراجعه می کنند، به نظر می رسد کارکرد 
فعلی و سنتی دفاتر مسافرتی در ایران چند سالی بیشتر دوام ندارد. 

ت��ب س��فرکردن،  ب��ه گ��زارش مه��ر، 
ایرانگردی و پس از آن جهانگردی در میان 
نس��ل جوان ایرانی شیوع پیدا کرده است؛ 
نس��لی که با نرم افزارها و س��خت افزارهای 
جدی��د آشناس��ت و از آنها ب��رای بالابردن 
کیفیت س��فر و به دس��ت آوردن اطلاعات 
اس��تفاده زیادی می کن��د. الان دیگر همه 
یک گوش��ی موبایل در دست دارند که کار 
ترجمه، گرفتن عکس، آنلاین کردن تصویر، 
وصل ش��دن ب��ه س��ایت های رزرو هتل و 
بلیت هواپیما و نقشه راه را برای شان انجام 

می دهند. 
برخ��ی از س��ایت های اینترنت��ی نیز به 

کم��ک آنها آمده ت��ا بتوانند به صورت آنلاین فهرس��ت بلندبالایی از 
بلیت ه��ای هواپیمایی را ب��ه کاربر ارائه کنند تا ه��ر زمان کاربر نیاز 
داش��ت در هر س��اعت از ش��بانه روز هر تعداد که نیاز دارد به س��رچ 

بهترین نرخ و تاریخ بلیت هواپیما بپردازد. 
اکنون اگر قرار باش��د که به آژانس مس��افرتی برای دریافت چنین 
خدماتی مراجعه ش��ود باید یک یا نهای��ت دو تاریخ برای چک کردن 
بلیت هواپیما به کارکنان آژانس سفارش 
داد تا او بتواند به سیستم وصل شده و در 
نهای��ت یک نرخ را اعلام کند در آخر هم 
اگر تعداد سفارش ها زیاد باشد با برخورد 
از بی حوصلگی کارکن��ان آژانس  ناش��ی 
مواجه می ش��وید درحالی که با مراجعه به 
این سایت ها محدودیتی برای چک کردن 

زمان و تاریخ و قیمت وجود ندارد. 
تهیه بلیت اتوبوس و قطار و حتی رزرو 
هتل نیز به همین صورت است. کارکنان 
دفاتر مس��افرتی ت��ا ح��دی از روی نیاز 
یک مس��افر را با صب��وری رفع می کنند. 
در نهایت آژانس های��ی که خیلی فعال تر 
هس��تند به فروش ت��ور می پردازند؛ تورهای گردش��گری داخلی و یا 
خارج��ی که بازهم یک کارب��ر اینترنتی می تواند آنه��ا را به بهترین 

شکل دریافت کند. 

وزارت دادگستری ایالات متحده به تازگی تحقیقاتی را روی شرکت 
هوآوی و در ارتباط با نقض تحریم های آمریکا علیه ایران آغاز کرده که 
می تواند وضعیت کس��ب و کار این غول تکنولوژی چین را با مشکلات 

بیشتری مواجه سازد. هنوز مشخص نیست 
تحقیقات مورد بحث تا چه مرحله ای پیش 
رفت��ه و دقیقا چه اتهامات��ی متوجه هوآوی 

است. 
به گزارش دیجیاتو، واش��نگتن تا به حال 
ب��رای اعمال محدودیت روی کس��ب و کار 
ه��وآوی در خ��اک آمری��کا ت��لاش زیادی 
کرده،  اما ای��ن پرونده جدید می تواند روی 
حض��ور ه��وآوی در دیگر نق��اط جهان،  از 
جمل��ه اتحادیه اروپا هم تأثیر منفی بگذارد. 
تحلیلگ��ران معتقدن��د در بدتری��ن حالت، 
هوآوی به سرنوش��تی همچون ZTE دچار 
خواهد شد، یعنی دسترسی به تمام قطعات 
و کالاهای آمریکایی را از دست خواهد داد. 

پس از انتشار اولیه این خبر از سوی نشریات آمریکایی، ارزش سهام 
برخی از تأمین کنندگان هوآوی کاهش یافت و بعضی س��رمایه گذاران 

هم س��هام خود را فروختند. حتی کوالکام که تأمین  کننده چیپس��ت 
ب��رای برخی از محصولات هوآوی به ش��مار می رود ه��م از گزند این 

اخبار در امان نماند. 
پیش از این،  ترامپ رس��ما اعلام کرده 
بود که هوآوی به عنوان بزرگ ترین سازنده 
تجهی��زات الکترونیکی آنتن های موبایل و 
دیگر محص��ولات مخابراتی، تهدید جدی 
ب��رای آمریکا محس��وب می ش��ود و اجازه 
نمی دهد ک��ه ای��الات متح��ده به راحتی 
س��کان آینده ارتباط��ات موبایلی جهان را 

در دست بگیرد. 
به گفته مناب��ع آگاه از ماجرا، تحقیقات 
کنونی وزارت دادگس��تری آمریکا به نقض 
تحریم های صادره از سوی وزارت بازرگانی 
و همچنین خزانه داری کل این کشور علیه 
ایران مربوط می ش��ود. اگر مشخص شود 
ک��ه هوآوی عامدان��ه از قوانین ایالات متحده س��رپیچی کرده، جرایم 
س��نگینی در انتظار این کمپان��ی خواهد بود و حتی می تواند محاکمه 

افراد دخیل در ماجرا را به همراه داشته باشد. 

هوآوی به نقض تحریم های آمریکا علیه ایران متهم شدآژانس های مسافرتی ایران از موج جدید سایت های آنلاین بازماندند

در ایران برگزاری جش��نواره های تولید محتوای دیجیتال توانسته است 
برای شناسایی و پرورش استعدادها در این زمینه کمک شایانی کند. این 
جشنواره  با حمایت بخش  خصوصی و نهادهای حامی مانند معاونت علمی 
و فناوری ریاست جمهوری به زایشگاه محتوای دیجیتال کشور بدل خواهد 
ش��د و زمینه صادرات تولیدات بومی این حوزه را به دیگر کشورها فراهم 
می کند. عبور از الگوی مونتاژکاری و حرکت به سمت تولید در عرصه تولید 

محتوای دیجیتال امری ضروری است. 
متأسفانه بخش قابل توجهی از پهنای باند کشور در اختیار سرویس های 
محتوای دیجیتال خارجی اس��ت درحالی ک��ه این ظرفیت وجود دارد که 
بس��ترهای محتوای دیجیتال بومی از این ظرفیت استفاده کنند. در این 
جشنواره ۲00 شرکت کننده در قالب گروه های مختلف تولید محتوا حضور 

به هم رسانده بودند. 
در بیش��تر کش��ورهای دنی��ا، ۱0 ت��ا ۲0 رتب��ه اول الکس��ا مربوط به 
وب سایت های آمریکایی اس��ت، اما در ایران در میان هفت رتبه اول برتر 
سایت های پربیننده، به وب سایت ها و استارتاپ های ایرانی مانند آپارات و 

دیجی کالا می رسیم. 
حجم بازار

در سال ۲0۱0 ارزش بازار محصولات یادگیری الکترونیک در کل جهان 
بالغ  بر ۱/۳۲ میلیارد دلار بوده است. بر پایه رشد ۲/۹درصدی، ارزش این 

بازار تا سال ۲0۱۵ بالغ بر۹/4۹میلیارد دلار خواهد بود. 
طبق این گزارش آمریکای شمالی شامل ایالات متحده و کانادا بیشترین 
خرید محصولات و خدمات این صنعت را تا س��ال ۲0۱۵ خواهند داشت. 
در س��ال ۲0۱0 اروپای غرب��ی دومین بازار بزرگ ب��رای این محصولات 
ب��ود.  درواق��ع دو منطقه اروپای غربی و آمریکای ش��مالی بالغ ترین بازار 
یادگیری الکترونیک را دارا هس��تند و به دلیل رش��دیافتگی این صنعت 
در این مناطق، هم اکنون س��رعت رشد پایینی در حدود )به ترتیب( ۷/۶ 
و۲/4 دارند.  لهس��تان، جمهوری چک و مجارستان رشد بالای ۲0درصد 
را دارن��د و رومانی بالاترین میزان س��رعت رش��د را در منطقه داراس��ت 
)حدود 40درصد (در این میان آسیا رشد چشمگیر 4/۲۸درصد را دارد و 
وجود فرصت های کسب درآمد در بعضی کشورهای آسیایی باعث جذب 
س��رمایه گذاران و تأمین کنندگان از تمام نقاط جهان شده است.  تا سال 
۲0۱۵، آسیا دومین منطقه جهان به لحاظ حجم بازار خواهد بود و اروپا 
ج��ای خود را به آس��یا خواه��د داد. هند بالاترین میزان رش��د را در این 
منطقه به خود اختصاص داده است و کشورهای چین و مالزی در رتبه های 
بع��دی ق��رار دارند.  البته کره جنوبی با وجود اینکه بازاری بس��یار بالغ و 
توس��عه یافته دارد اما هنوز رش��دی معادل ۹/۱۲درصد را تجربه می کند، 
با این حال این نرخ رش��د در مقایسه با بعضی از کشورهای آسیایی رنگ 
می ب��ازد. خاورمیانه و آفریقا در بلندم��دت فرصت های درآمدی مهمی را 
برای سرمایه گذاران و تولیدکنندگان ایجاد خواهند کرد.  سال ۲0۱۳ فقط 
نرم افزارهای متن باز حدود ۱۲میلیارد دلار بر بخش آموزش الکترونیکی 
در آمریکا سرمایه گذاری کردند و این قبیل سرمایه گذاری ها بهانه ای شد 
تا عده ای س��ال ۲0۱4 را سال تصمیم گیری جدی بر آموزش الکترونیکی 
بنامند.  بسیاری از منحنی های رشد در زمینه سرمایه گذاری و کاربری در 
آموزش الکترونیکی هم سال ۲0۱4 تا ۲0۱۶ را نشانه گرفته اند. پیش بینی 

شده تا سال ۲0۲۵، ۸۵درصد از آموزش ها درجهان به صورت الکترونیکی 
باشد.  بر اساس میانگین آمارها بخش نرم افزار، بازی های کامپیوتر و نشر 

الکترونیک دارای بیشترین خالص ارزش افزوده در بریتانیاست. 
اشتغال زایی

در بریتانیا بر اساس میانگین آمارها بخش نرم افزار، بازی های کامپیوتر 
و نشر الکترونیک دارای بیش��ترین استخدام هستند. همچنین در بحث 
صادرات هم بخش نرم افزار و نشر الکترونیک و بازی های کامپیوتری رتبه 

اول را داراست. 
دیجیتال چیست؟ 

ب��ه گزارش مرکز ارتباطات و اطلاع رس��انی معاونت علمی و فناوری 
ریاست جمهوری، براساس دیکشنری آکسفورد، کلمه »دیجیتال« )در 
حوزه دیتا و س��یگنال( به معنای یک س��ری صفرویک است. در واقع 
مقادی��ر آن به کمک وجود یا عدم وجود ولتاژ مش��خص می ش��ود.  با 
استناد به تعریفی دیگر، دیجیتال در واقع نقطه مقابل کلمه »آنالوگ« 
اس��ت. ما به عنوان انسان، تصوری که از جهان آنالوگ داریم این است 
که تمامی اطلاعات به صورت فریز شده و به حالت اسکرین شات قرار 
دارند.  برای سهولت در تصور، تصاویر موجود در یک صفحه از مجله یا 
روزنامه را در نظر بگیرید. یک عکس پرینت ش��ده در واقع مجموعه ای 
است از نقاط سیاه و سفید اما در واقع ما به عنوان یک بیننده به جای 
این نقاط س��یاه و س��فید قادر هستیم واقعیت را اعم از نور و تاریکی و 
مناظر را در یک عکس دیجیتال مش��اهده کنیم.  تبلت ها، لپ تاپ ها و 
گوش��ی های هوشمند همه و همه در واقع تجهیزات دیجیتالی هستند 
که روزانه بسیاری از کارهای خود را با آنها انجام می دهیم. همانطوری 
که کاملًا واضح اس��ت در دنیای تجاری امروز اگر دیجیتال نباش��ید و 
حضوری آنلاین نداشته باشید در واقع به این معنی است که در تجارت 

حضور ندارید. 
 انتشار دیجیتال چیست؟ 

انتشار دیجیتال در واقع به معنی رقمی کردن و تولید کردن محصولاتی 
اس��ت که در گذش��ته روی کاغذ و به صورت پرینت شده عرضه و تولید 
 »e-publishing« می شد. انتشار دیجیتال،  »انتشار الکترونیکی« و یا
نیز خوانده می شود.  انتشار الکترونیکی در واقع نشر و توزیع اطلاعاتی مثل 
متن، اطلاعات صوتی و تصویری اس��ت. توجه داشته باشید که دیجیتال 
لزوما به معنای انتشار در وب سایت نیست بلکه می تواند رسانه هایی مثل 
CD، DVD یا Blue Ray باش��د.  انواع انتشار دیجیتال:  انواع مختلف 
انتشارات دیجیتال شامل کتاب های الکترونیکی؛ سی دی، دی وی دی و... ؛ 
ایمیل ها و مجلات الکترونیکی؛ روزنامه های آنلاین؛ بلاگ ها؛ پادکست ها؛ 

اپلیکیشن های موبایل و ویدئوهای آنلاین است. 
تولید محتوا و نشر دیجیتال

آم��وزش الکترونیکی که ش��اخه ای از صنایع فرهنگی)صنایع خلاق(به 
شمار می آید، امروزه در جهان از جایگاه ویژه ای برخوردار است. اگر نگاهی 
به تعداد همایش های بین المللی برگزار ش��ده و تنوع شرکت کنندگان در 
این همایش ها دس��تگاه های حکومتی، تولیدکنندگان محتوا، اپراتورهای 
مخابراتی، ش��رکت های  آی تی و نرم اف��زاری و...  بیندازیم، به اهمیت این 
صنعت چه از دید نتایج آموزش��ی و چه از دی��د بازار و درآمدزایی آن پی 
خواهیم برد. مانند سایر صنایع خلاق، نیاز به سرمایه گذاری در این بخش 

بسیار کمتر از صنایع دیگر است. 
isti :منبع

اخیرا ایلان ماسک با مشکلات و انتقاد هایی مواجه شده است که بخشی از 
آنها به دلیل طرح های بلندپروازانه اوسـت. او در مصاحبه ای با شبکه CBS به 

این مسائل اشاره کرده است. 
به گزارش زومیت، در حال حاضر ایلان ماسـک به شـدت تحت فشار است. 
تولید مدل 3 در کارخانه تسـلا دقیقا مطابق نقشـه ها پیش نمی رود. در چهار 
ماه اول سـال، اعداد ترسـناک به نظر می رسـند: درحالی که طبق وعده های 
ماسک قرار بود 5 هزار دستگاه از مدل 3s در هر هفته تولید شود، تنها کمتر 
از 10 هزار دسـتگاه از خط مونتاژ خارج شـدند. سپس مشکل بعدی رخ داد و 
آن چیزی نبود جز نزاع بزرگ تسلا با مامورین فدرال بر سر افشای اطلاعات 

مرتبط با تصادف مرگبار مدل ایکس در ماه مارس. 
ایـلان علاوه بر کنترل خسـارات قابل توجـه پیش رو، باید تعداد پرشـمار 
مشـتریان و سـرمایه گذاران کم طاقت را نیـز کنترل کند. حال باید پرسـید 
مشکل کار در چیست؟ آیا ابرکارخانه تسلا از پس ماموریت محوله برنمی آید؟ 
ایلان ماسـک در مصاحبه ای که توجهات را به خود معطوف کرده بود، ادعا 

کرد: 
مقصر این روبات های لعنتی هستند! 

او در آوریل امسـال در حساب توییتر خود گفت:  بله! اتوماسیون گسترده 
در کارخانه تسلا یک اشتباه بود. اگر بخواهم دقیق باشم، این اشتباه من بود. 

انسان ها دست کم گرفته شده اند. 
تسلا به شکل فزایند ه ای بر ساده سازی فرآیند مونتاژ خود تکیه کرده است 
و این مسـئله منجـر به ایجاد یکی از وابسـته ترین خطوط تولیـد خودرو به 
روبات ها در جهان شـده اسـت. با اضافه شـدن روبات های بیشتر به مجموعه 
کارخانـه، انسـان های کمتری در مجموعـه باقی می مانند و بـه دلیل اهداف 

بلندپروازانه ماسک که به آنها پشت پا زده است، آسیب می بینند. 
نقشـه این بود که کارخانه خودروسـازی روباتیک با سـرعتی فراانسـانی 
سـاخته شـود، اما اعداد و ارقام نشـان می دهند که تسـلا حتی به این هدف 
نزدیک هم نشـده است. چه کسی فکرش را می کرد که ساختن یک خودروی 

برقی 35 هزار دلاری چنین پیچیده باشد؟ 
مشـکلات روزافزون تسـلا، بیش از پیش خودنمایی می کنند. ماسک تأیید 
می کنـد درحالی که کلاه بیس بال کوچکش با آن آرم معروف تسـلا را بر سـر 
دارد در سـالن کنفرانس کارخانه فریمانت واقـع در کالیفرنیا می خوابد. او در 
مصاحبه با گزارشـگر CBS گفت:  فاجعه است! در این محل حتی یک کاناپه 

نرم و راحت هم نیست! 
تلاش ماسک، تلاشی غیرعادی برای دادن پیامی به دنیا و البته سهامداران 
است تا بگوید که به هر حال او هم اهمیت می دهد و او هم مثل ماست! حقیقتا 

انسان ها دست کم گرفته شده اند، اما آنها محدودیت هایی هم دارند. 
 

زایش صنایع خلاق ایرانی با محتوای دیجیتال

ایلان ماسک: اجرای 
اتوماسیون در کارخانه تسلا 

ایده بدی بود! 

یادداشـت

روز گذشته گزارش مالی ال جی برای سه ماهه نخست سال ۲0۱۸ میلادی 
منتش��ر شد. طبق این گزارش، ال جی توانس��ته ۱۵.۱۲ تریلیون وون )۱4.۱ 
میلیارد دلار آمریکا( درآمد و ۱.۱۱ تریلیون وون )۱.0۳ میلیارد دلار آمریکا( 

سود به دست آورد؛ رقمی که در تاریخ این شرکت بی سابقه است. 
به گزارش دیجیاتو، ال جی این پیش��رفت قابل توجه را مرهون بخش لوازم 
سرگرمی خانگی است که رشد ۷۶.۵درصدی سود عملیاتی را نسبت به مدت 
 LED 4K و OLED مش��ابه س��ال قبل تجربه کرده. فروش تلویزیون های
این شرکت فوق العاده بوده و ال جی می گوید بازار تلویزیون های پریمیوم روند 

رشد سریع خود را همچنان ادامه می دهد. 

رکوردشکنی سود عملیاتی ال جی 
در 3 ماهه نخست سال 2018

زهره توفیقی
کارشناس  ستاد  توسعه  فناوری های  نرم  و  هویت ساز  معاونت  علمی
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برندسازی، در مفهومی گسترده و واقعی، 
یکی از جنبه های با اهمیت بازاریابی است، 
اما هن��گام توصی��ف عوام��ل موفقیت در 
بازاریابی، بازاریاب��ی اینترنتی مورد اهمال 
قرار می گیرد. اگر شما برنامه ریزی کرده اید 
که در رموز کس��ب وکار و برندسازی خود 
تسلط یابید، پس تلاش های بازاریابی شما 
قطعا هدفمندتر و آسان  تر خواهد شد، اما با 
وجود نوآوری اینترنت، شبکه های اجتماعی 
و تکنولوژی  ه��ای جدی��دی ک��ه روزان��ه 
گسترش می یابند، آینده چه چیزی را برای 
هنر برندسازی نگه داشته است؟ برندسازی 
اینترنتی نمودی از تغییرات عصر جدید در 

برندسازی اند. 
نبردگاه برندسازی دیجیتالی در 

دنیای مجازی
با ظهور بازاریابی اینترنتی )دیجیتالی(، 
تعجب��ی ندارد که ش��رکت های بازاریابی 
بس��یاری در ح��ال حرک��ت به س��مت 
فعالیت های بازاریابی اینترنتی هس��تند، 
ام��ا این م��ورد فقط مخص��وص بنرهای 
آنلای��ن و تبلیغ��ات اینترنت��ی نیس��ت. 
بازاریاب��ی محتوا و بیان داس��تان برند، با 
اینکه خیلی جدید نیس��ت، اما به عنوان 
یکی از فاکتورهای کلیدی در تلاش  های 
برندسازی امروز و آینده از اهمیت بالایی 

برخوردار است. 
مش��تریان به دنبال چیزی می گردند که 

با آنها صحبت کند و همین جا اس��ت که 
نیاز به داستان  گویی برند و بازاریابی محتوا 
برای ایجاد خط ارتباطی بین مش��تریان و 
محصولات، به میان می آید، بنابراین صرفا 
حضور آنلاین در برندس��ازی کافی نیست. 
فعالیت های بازاریابی دیجیتالی و برندسازی 
اینترنتی شما باید حقیقتا منجر به تعامل 
و جذب مش��تریان به برند ش��ود و ارزش 
پیش��نهاد را داشته باش��د، چراکه با ظهور 
و ورود ارتباط��ات س��ریع wifi توج��ه به 
موضوعات غیر جذاب و خس��ته کننده در 

میان مردم کاهش یافته است. 
تلویزیون و رادیو ممکن است همچنان 
مورد اس��تفاده قرار بگیرند، اما اگر ش��ما 
به ان��دازه کافی باهوش باش��ید، خواهید 
دانس��ت که این نوع رسانه  ها دیگر کافی 
نیس��تند. آنچه مردم ام��روزه نیاز دارند، 
می خواهن��د و مص��رف می کنن��د تمام 
ان��واع رس��انه اس��ت، حتی اگ��ر تصویر، 
ویدئو، موسیقی، مقاله، برنامه تلویزیونی، 
توئیتر، پست های فیس بوک و… باشد و 
هوش��مندانه ترین کار این است که برای 
برندس��ازی بهتر از هر یک از این موارد، 

فهم قابل قبولی به دست آوریم. 
جایگاه محصول، پیام های نامحسوس 
برند و برقراری ارتباط در برندسازی 

اینترنتی
مواد غذایی، پوش��اک و چیزهای بسیار 

دیگری که در موزیک ویدئوها، برنامه  های 
تلویزیونی، شبکه های  اجتماعی و فیلم ها 
می بینی��د و امث��ال آنها نتیج��ه اقدامات 
ص��ورت گرفت��ه توس��ط تولیدکنندگان 
فیلم و برندها اس��ت. این مورد هم خوب 
اس��ت و هم بد. این م��وارد تاکتیک های 
بازاریابی خوبی هس��تند برای بازاریابان، 
ام��ا اگر دوربین بی��ش از چند ثانیه روی 
محصول��ی بمان��د، آنگاه برای مش��تریان 

کمی آزار دهنده می شود. 
جایگاه یاب��ی محص��ول ب��ه دلایل زیر 
کاربرد دارد: در رس��انه ای که مردم مورد 
اس��تفاده قرار می دهند فعالیت می کنید، 
به مخاطبانی ک��ه می خواهید هدف قرار 
دهید دس��ت می یابید، ای��ن عمل قطعا 
بخش��ی از داس��تانی می ش��ود که مردم 
مشتاق شنیدن آن می شوند و از آنجایی 
که به عنوان مثال بازیگران معروف سینما 
و مدل  ها در این ویدئوها دیده می شوند، 
م��ردم هم می خواهند آن محصول خاص 

را برای خود داشته باشند. 
مفه��وم ابتدای��ی جایگاه یابی همچنین 
به قلمرو آنلاین هم کش��یده ش��ده است. 
جس��ت وجو ب��رای ی��ک واژه در گ��وگل 
مخاطبان ش��ما را به س��مت پیشنهادات 
محصول و تبلیغاتی که مرتبط با برند شما 
اس��ت، هدایت می کند. این ب��رای تجربه 
مشتریان خوب است، اما به همین صورت 

فرصت بهتری برای بازاریابان ایجاد می کند. 
اما نگاه دقیق  تر به، محتوا، داستان  گویی 
و جایگاه محصولات برند چند سالی است 
که ایجاد شده است و بازاریابان همچنان 
ب��ه دنب��ال تاکتیک  ه��ای بازاریابی برای 
برندس��ازی در آینده هس��تند، اما با یک 

تمایز اصلی؛ تکنولوژی.
همانطور که تکنولوژی توس��عه و رشد 
می یابد، ش��ما ب��ه عنوان ی��ک بازاریاب 
دیجیتال��ی حرف��ه ای، بیش��تر و بیش��تر 
در مورد مش��تریان و مخاطب��ان و نهایتا 
چگونگی استفاده از تکنولوژی برای سود 
رس��اندن به مش��تری و برند می آموزید. 
میدان نب��رد، بازاریابی در دنیای مجازی 
و اینترن��ت و موبایل و هرآنچه تکنولوژی 
روز باش��د، خواهد بود. کان��ال بازاریابی 
جدید )رس��انه جدی��د( فقط ت��ا زمانی 
جدید اس��ت که محتوایی فعال داش��ته 
باش��د یعنی تا زمانی که محتوا مخاطبان 

را بخواند و نه برعکس.
بنابرای��ن هنر توس��عه برن��د، ضرورتا 
نیس��ت،  تکنول��وژی جدید  پیش بین��ی 
بلک��ه توس��عه برندس��ازی اینترنت��ی به 
عنوان بخش��ی مهم اس��ت که قطعا باید 
بر اساس اس��تراتژی های برندینگ باشد 
و راهکارهای��ی جدید ب��رای معنی بخش 

کردن هر چه بیشتر برند. 
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 برندسازی اینترنتی: هنر توسعه برند
یعنی سازگاری با تغییرات تکنولوژی 3 روش آسان برای ساختن برندی 

که رهبر صنعت خود باشد
اجتناب از برقراری ارتباط چشمی، تظاهر به آنکه 
مشغول صحبت با تلفن هستید، نگاه کردن به سمت 
دیگر، س��رعت گرفتن، همه ما کارهایی مشابه اینها 
را انجام داده ایم. این موارد تاکتیک  هایی است که ما 
به طور غریزی از آنها اس��تفاده می کنیم تا از مواجهه 
ب��ا، کارشناس��ان قاطع فروش که ما را به گوش��ه ای 
می کشند تا اطلاعاتی را که برایمان جذابیتی ندارند 
به ما بدهند، اجتناب کنیم. اش��تباه برداشت نکنید، 
ش��اید افراد مایل به شنیدن این اطلاعات باشند، اما 
ترجی��ح می دهند آن را به طریق��ی که مایل  اند و به 
ش��کلی محترمان��ه و در موقعیتی مناس��ب دریافت 
کنن��د، در واقع در اوقات فراغ��ت خود وقت خود را 

صرف برندهایی که به آن وفادارهستند، کنند. 
در ادام��ه س��ه راه ب��رای ایجاد تجرب��ه برند برای 
مش��تری  که مش��تریان دیگر از آن اجتناب نخواهند 
ک��رد و پا به ف��رار نمی گذارند، بلکه از آن اس��تقبال 

کرده و به دنبال آن خواهند آمد، بیان شده است: 
حضوری یکپارچه در بازاریابی اینترنتی و 

بازاریابی از طریق کانال های پخش
ب��رای آنکه تجربه برندی دلنش��ین در مش��تریان 
خ��ود ایجاد کنید لازم اس��ت چند نکت��ه را رعایت 
کنی��د. اول آنک��ه س��عی کنید به ص��ورت یکپارچه 
عم��ل کنید، یعنی ه��م در بازاریاب��ی اینترنتی و از 
طریق س��ایت و هم در فروش��گاه های فیزیکی برای 
محصولات خود، از اس��تراتژی ها و تم های یکس��انی 
استفاده کنید. با مش��تریان برخورد مناسبی داشته 
باش��ید، در فروش��گاه به آنها اجازه دهید محصولات 
را امتح��ان کنند، در صورت توانای��ی، این امکان را 
در س��ایت فروشگاه اینترنتی خود نیز قرار دهید، در 
واقع مش��تریان را در انتخ��اب و امتحان محصولات 
و خدمات خ��ود آزاد بگذارید، مدام ب��رای خرید به 
آنها فش��ار نیاورید، بگذارید تمام آنچه را می خواهند 
امتح��ان کنند و فقط در صورتی که از ش��ما تقاضا 
کردند آنها را راهنمایی کنید، در س��ایت فروش��گاه 
اینترنتی نیز امکان دسترس��ی، بیان سؤالات و تغییر 
انتخاب خود از برندی به برند دیگر را برای آنها قرار 
دهید. نکته دیگری که لازم اس��ت به آن توجه کنید 
آن است که س��عی کنید به مش��تریان پیشنهادات 
ش��خصی بدهید، در سایت فروشگاه اینترنتی خود با 
توجه به جست وجوهای قبلی مشتریان پیشنهاداتی 
مختص به آنها و با توجه به علایق شان، بدهید و در 
فروشگاه ها نیز با توجه به شناخت خود از مشتریان، 
ب��ه نی��از آنها پیش��نهاداتی مختص به خودش��ان را 
بدهی��د. با این روش می توانید مش��تریان را به برند 
خود ج��ذب و علاوه بر آن تجرب��ه برند خوبی برای 

آنها ایجاد کنید. 

اجرای درست برنامه  های وفاداری سازی 
مشتریان به برند

برای مش��تریان دائمی خود برنامه ه��ای وفاداری 
ایج��اد کنید. تحقیق کنید، س��عی کنید مش��تریان 
خ��ود و ع��ادات و علایق آنها را بشناس��ید، تا بدانید 
از چه طریقی می توانید آنها را دوباره به س��مت خود 
برگردانید. از طریق برنامه های وفادار س��ازی س��عی 
کنید تعامل مش��تریان با برندین��گ و محصولات را 
افزای��ش دهید، به این صورت هم س��ود بیش��تری 
کس��ب کرده اید و هم وف��اداری مش��تریان به برند 
ش��ما افزایش یافته است. با توجه به نوع محصولات 
می توانید از برنامه های مختلفی اس��تفاده کنید مثلا 
برگزاری مس��ابقه و اهدای جوایز ارزشمند. اما آنچه 
همواره باید به آن توجه داش��ته باش��ید آن است که 
باید مش��تریان خود را به خوبی بشناسید تا بتوانید 
برنامه هایی را که مورد علاقه آنها خواهد بود و از آن 

استقبال خواهند کرد، شناسایی و اجرا کنید. 
با بزرگان صنعت خود همکاری کنید 

اس��تفاده از ای��ن اس��تراتژی راه حل��ی عالی برای 
دسترسی به قسمت های دیگر بازار و جذب مشتریان 
جدید اس��ت. به این صورت همواره نوآوری خواهید 
داش��ت و می توانی��د برند خود را گس��ترش دهید و 
علاوه بر اینکه در بازار م��ورد نظرتان جزو برندهای 
پیش��رو خواهید ب��ود، می توانی��د برند خ��ود را نیز 

قدرتمند کنید. 
استفاده از این اس��تراتژی ها سبب می شود تجربه 
برندی ایجاد کنید که مش��تریان را به س��مت خود 
می کشاند. حتی اگر به درستی عمل کنید می توانید 
با اس��تفاده از تبلیغات دهان به ده��ان نیز نام برند 
خود را در بین مصرف کنندگان شناخته شده کنید. 
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واقعیت تبلیغات )12(
اهرم تبلیغات

انسان از دیرباز به اهرم علاقه داشته است. ارشمیدس، 
فیلس��وف برجس��ته یونانی، چنین می گوید: »یک اهرم 
به م��ن بدهید و من دنیا را حرکت خواهم داد.« انس��ان 
مدرن چنین س��ؤالی دارد: »اهرم چیست؟« و این سؤال، 
از بازار س��هام تا دیپلماسی، یک رویا، یک جمله مبهم و 

یک افسانه است. 
پس پرس��یدن چنین سؤالی کاملا طبیعی خواهد بود: 
»آیا طب��ق این تحقیقات، نوع خاص��ی از کمپین قدرت 
بیشتری خواهد داشت و مشتری بیشتری جذب خواهد 

کرد؟«
پاسخ مثبت است. 

چنین کمپینی وج��ود دارد و بس��یار عمیق تر از هنر 
طراح��ی ویترین و هنرمندان، تجرب��ه کارگردانان هنری 
و س��خنان پوچ س��خنرانان اس��ت. در واق��ع از تمام این 
ویژگی های سطحی، مثل سبک طراحی تبلیغات، جذابیت 

و زیبایی، ارزش مادی و سخنان سازندگان، فراتر است. 
این کمپین ها دارای یو اس پی هستند. 

ی��و اس پی چیس��ت؟ تئوری یو اس پی ک��ه در اوایل 
دهه 40 توس��ط ش��رکت تد بیتس پایه گذاری ش��د، به 
این ش��رکت اجازه داد تا بدون از دس��ت دادن حتی یک 
مش��تری، صورت حساب های خود را از 4 میلیون دلار به 
۱۵0 میلی��ون دلار افزایش دهد و در عین حال، برخی از 
محصولات نیز با افزایش فروش چشمگیری مواجه شدند. 
امروزه یو اس پی در صنعت تبلیغات، کلمه ای است که 
کاملا اشتباه مورد استفاده قرار می گیرد. صدها شرکت در 
اقصی نقاط جهان از این کلم��ه بهره می برند، ولی امروز 
ش��اهد اس��تفاده نادرست از آن در ش��عارهای تبلیغاتی، 
جملات قصار، عکس های عجی��ب و تیترهای روزنامه ها 
هس��تیم. در واقع نویسندگان در صورت مشاهده هرگونه 
تفاوت با کمپین های تبلیغاتی رقبا، بلافاصله از این کلمه 
استفاده خواهند کرد. جمله شخصیت هامپتی دامپتی، در 
کتاب آن سوی آینه، تعریف مناسبی برای نحوه استفاده از 
این کلمه در دنیای مدرن ارائه می کند: »زمانی که از یک 
کلمه اس��تفاده می کنم، آن کلمه دقیقا همان معنایی را 

می دهد که من می خواهم، نه بیشتر و نه کمتر.«
در واقع یو اس پی، کلمه ای دقیق است و معنای دقیقی 
هم دارد. پس ابتدا آن را مثل گائول به سه بخش تقسیم 

می کنیم. 
۱ - هر تبلیغ باید پیش��نهادی به مش��تری ارائه کند. 
کلمات، زرق و برق محصول و اجرای نمایش برای تبلیغ 
کافی نیست. مشتری باید از تبلیغ چنین برداشتی داشته 
باشد: »این محصول را بخر تا این مزایا را به دست آوری.« 
این نصیحت در طول ش��ش س��ال گذش��ته در تمام 
کتاب های آموزش بازاریابی تکرار شده است، ولی همانطور 
که خواهید دید، تقریبا به هنری گم ش��ده تبدیل شده و 

صرفا به عنوان جمله ای زیبا از آن یاد می کنند. 
۲ - این پیشنهاد باید به شکلی باشد که رقبا توان ارائه 
آن را نداش��ته باش��ند یا اصلًا آن را ارائه نکنند. شما باید 
پیشنهادی اس��تثنایی ارائه کنید و این ویژگی یا باید در 
برند شما موجود بوده یا ادعایی مطرح سازید که تاکنون 

در آن زمینه به خصوص تبلیغاتی مطرح نشده است. 
شاید تصور کنید که یک پیشنهاد استثنایی، به تنهایی 
اساس تئوریک قدرتمندی برای تبلیغات است. با این حال، 
ما س��الانه با هزاران پیشنهاد استثنایی و بی فایده مواجه 
می ش��ویم. یکی از برندهای معروف خمیر دندان چنین 
تبلیغی انجام داد: »مثل روبان خارج شده و به راحتی روی 
مسواک شما قرار می گیرد.« این یک پیشنهاد استثنایی 
بود. ولی باعث فروش محصول نشد چون ظاهرا مردم برای 
این ویژگی اهمیت زیادی قائل نبودند. پس به بخش سوم 

می رسیم: 
۳ - پیشنهاد ش��ما باید قدرت اثرگذاری بر میلیون ها 
مصرف کننده را داش��ته باشد و مشتریان جدیدی جذب 

کند. 
این سه نکته در یک جمله خلاصه خواهند شد: 

»پیشنهاد استثنایی فروش«
این همان تعریف یو اس پی است. 

در این مرحل��ه مخالفت ها آغاز خواهد ش��د و عده ای 
چنی��ن خواهند گفت: »این نوعی زبان بازی اس��ت! این 
نظریه ای اس��ت که از نظر خودش مش��تق ش��ده است. 
شما ابتدا هدف »چه کمپینی بیشترین مشتری را جذب 
خواهد کرد؟« را طرح می کنید و س��پس چنین پاس��خ 
می دهید: »کمپینی که در آن به ویژگی جذاب کالا برای 

مشتری اشاره می شود!|«
این اظهارنظر چندان شایسته نیست. ما این تئوری را به 
صورت بداهه مطرح نکردیم که بعدا آن را از درون خودش 
استخراج کنیم. ما این الگو را با استفاده از هزاران کمپین 
و اطلاعات معتبر به دس��ت آورده ای��م. ما در حال گزارش 
ویژگی های موفق ترین کمپین ها هستیم و البته نظر ما به 
هیچ عنوان تا این اندازه کلی نیس��ت. ما چنین منظوری 
داری��م: »یک نوع خاص از کمپین باعث جذب مش��تری 
بیشتری می شود. اتفاقا در این کمپین ها ادعایی در مورد 
محصول مطرح می ش��ود و اتفاقا این ادعا دارای کیفیتی 
استثنایی است و اتفاقا این ادعای یکپارچه و معتبر، برای 

خواننده جذاب است.«
یک��ی از کپی رایترهای��ی ک��ه اولی��ن پیش نویس این 
دست نوش��ته را خوانده بود، چنین نظری داشت: »خدای 

من! تمام کمپین ها یو اس پی دارند.«
آیا این حقیقت دارد؟ 

خواهیم دید. 
ادامه دارد. . . 
Reality In Advertising منبع: کتاب
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3موقعیت استراتژیک برای عرضه 
کالای ارزان قیمت به بازار

به ط��ور کلی نمی توانیم محصول��ی را ارزان قیمت 
و محصول��ی را گران قیمت تعیین کنیم، زیرا از نظر 
بسیاری از کارشناسان، قیمت یک عدد نسبی است. 
ممکن اس��ت برای ش��رکت یا برندی معروف که 
در سراس��ر دنیا شناخته ش��ده است و محصولات با 
کیفی��ت بالایی را به بازار عرضه می کند، قیمت یک 
محصولی را نس��بت به س��ایر محصولات��ش ارزان تر 
بدانی��م. درحالی ک��ه قیمت همین محص��ول ارزان 
قیم��ت این برن��د در مقایس��ه با محصولات س��ایر 
برندها قیمت بالایی دارد. به همین دلیل اس��ت که 
کارشناسان معتقدند که قیمت یک عدد نسبی است 
و بس��تگی به ای��ن دارد که ما این قیم��ت را با چه 
چیزی مقایس��ه کنیم. اما به طور کل��ی، در صورتی 
ک��ه قصد دارید یک کالای ارزان قیمتی را وارد بازار 
کنید دو راهبرد مهم وجود خواهد داشت. در ادامه، 

به این دو راهبرد اشاره می کنیم. 
راهبرد برندسازی

شما برای همیشه نمی توانید محصول ارزان قیمت 
تولید کنید. علت آن هم این است که کالاهای ارزان 
قیمت ممکن اس��ت برای ش��ما با قیم��ت و هزینه 
بیشتری تمام ش��ود و از طرفی در بسیاری از موارد 
موجب ضرر و زیان شما خواهد شد. به همین دلیل 
به صلاح ش��ما نیس��ت که همیش��ه کالاهای ارزان 
قیم��ت تولی��د کنید، ام��ا از کالاه��ای ارزان قیمت 
می توانید در فرآیند برندس��ازی، بهترین استفاده را 
بکنید. در مرحله تبلیغات و برندس��ازی، محصولات 
ارزان قیم��ت می توانن��د در زمینه بازاریابی بس��یار 

کارساز باشند. 
همیش��ه محص��ول ارزان قیمت برای مش��تریان 
جذاب اس��ت، به همین دلیل می توانید برای معرفی 
و شناس��اندن خودتان و برای اینکه تعداد زیادی از 
افراد بتوانند کالای ش��ما را خریداری کنند تا با برند 
شما آشنا ش��وند می توانید از این استراتژی استفاده 
کنید. برای اینکه بتوانید جایگاه و موقعیت مناسبی 
نیز برای خود به دس��ت آورید بهتر است در پروسه 
برندس��ازی، چند نوع محصول ب��ه بازار عرضه کنید 
و یک��ی دو م��ورد از این کالاها قیمت ه��ای پایینی 
داش��ته باشند تا افراد زیادی بتوانند محصول شما را 
خریداری کنند و همین موجب گسترش نام تجاری 
ی��ا برند ش��ما در میان تعداد زیادی از مش��تریان و 

مصرف کنندگان شود. 

سهم خودتان در بازار را افزایش دهید
از نظر مش��اوره بازاریابی یک��ی از کاربردهایی که 
تولی��د محصولات با قیم��ت پایین دارد این اس��ت 
که ش��ما می توانید به راحتی سهم زیادی را در بازار 
به دس��ت آورید. بنابراین، هدف ش��ما از تولید این 
محص��ولات ارزان قیمت، وارد ش��دن به بخش های 
بیش��تری از بازار است. بسیاری از برندهای شناخته 
شده در دنیا هستند که در ابتدای ورود خود به بازار 
از این راهبرد استفاده می کنند. به عنوان مثال، برند 
اپل در ابت��دای ورود خود به ب��ازار، محصولات رده 
س��وم خود را وارد بازار کرد و زمانی که توانست برند 
خ��ود را در بازار معرفی کند و به دس��ت مش��تریان 
برس��اند، شروع به وارد کردن و افزایش محصولات با 

کیفیت بالاتر کرد. 
مشخص کردن جایگاه برند

بعد از اینکه ش��ما توانستید برند خود را به بازار و 
مخاطب��ان معرفی کنید و س��همی از بازار را به خود 
اختصاص دهید، بهتر است که به فکر ارتقای جایگاه 
برند خود در میان برندهای موجود در بازار باش��ید. 
بای��د ب��ه این نکته ظریف توجه داش��ته باش��ید که 
ادامه تولید و عرض��ه محصول ارزان قیمت می تواند 
موقعیت ش��ما را در بازار و برندسازی به خطر اندازد 
و موجب تنزل موقعیت شما در میان سایر برندهای 
رقیب شود. به همین دلیل، بهتر است پس از معرفی 
خود به بازار به فک��ر افزایش کیفیت محصولات تان 
باش��ید، زیرا زحماتی که برای برندس��ازی و معرفی 
خودت��ان به بازار کش��یده اید نباید ب��ا ادامه تولید و 

عرضه محصولات ارزان قیمت به خطر بیفتد. 
qmpmarketing :منبع
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 خلاقی��ت چیزی اس��ت ک��ه همه ما 
خواهان آنیم، اما متأسفانه به مرور زمان 

از آن دست می کشیم. 
وقتی که تازه کاری را ش��روع کرده ایم 
هیجان زده هس��تیم و می خواهیم دنیا را 
تغیی��ر دهیم. هر روز ب��ا یک ایده جدید 
و جالب به سراغ رئیس می رویم. دریافت 
موافق��ت ماف��وق ب��رای عمل��ی ک��ردن 
ایده های جدید کار آس��انی نیست، اما ما 
از تلاش دست نمی کشیم. تحمل ما برای 
خطرپذیری و برای نه شنیدن زیاد است. 
بعد از گذران ۱0 س��ال در یک شغل، 
دیگر حوصله نه شنیدن و سختی کشیدن 
نداریم. هنوز به آینده خوش بینیم، اما یاد 
گرفته ایم که قبل از شروع هر ایده  جدید 
اول آن را بیازمایی��م. ممکن اس��ت یک 
ویدئ��وی تبلیغات��ی را اول برای چند نفر 
از همکاران بفرستیم تا عکس العمل آنها 
را ارزیاب��ی کنیم. اگر بازخ��ورد دریافتی 
چندان خوب نباش��د، احتمالا آن ایده را 
از فهرس��ت کارهای ممکن خط می زنیم. 
از هر روز یک ایده جدید داشتن به جایی 
رس��یده ایم که شاید هر س��ال دوبار فکر 

جدیدی به ذهن مان خطور کند. 
بعد از س��پری ک��ردن دو دهه در یک 
ش��غل، دیگر آنق��در در کارم��ان ثبات و 
قدرت پی��دا کرده ایم که چیزهای زیادی 
ب��رای از دس��ت دادن داری��م و بنابراین 
حاضر ب��ه خطر کردن نیس��تیم. در این 
مرحله ممکن اس��ت هر دوس��ال یک بار 
ای��ده جدی��دی به ذهن ما برس��د. حتی 
همین ایده هم معمولا شکل تغییر یافته 
و اصلاح ش��ده  کاری است که قبلا انجام 
داده ایم؛ یعنی یک راه رفته و یک مس��یر 

امن. 
این قصه به گوش تان آشناست؟ 

مش��کل این نیس��ت که بازاریاب های 
محت��وا ایده ه��ای جدی��د ندارن��د. م��ا 
بازاریاب ه��ا ه��زاران ایده جدی��د داریم! 
مش��کل از بد ب��ودن ایده ها هم نیس��ت. 
مش��کل این اس��ت که ما برای سال ها و 
س��ال ها »نه« ش��نیده ایم، ب��ه حدی که 
دیگر به این باور رس��یده ایم خلاقیت ما 

به دردی نمی خورد. 
هنر معرفی ایده

ایده های ش��ما بد نیس��تند، ام��ا باید 
آنه��ا را زیبا بیان کنید. نح��وه ارائه غلط 
اس��ت که تولد یک ایده را در نطفه خفه 
می کند. اغلب مردم ایده های ش��ان را به 

این صورت بیان می کنند: 
- شما: من یک ایده عالی دارم! شرکت 
لگ��و )LEGO( یک دوماهنامه منتش��ر 
می کند و این ش��رکت بسیار موفق است. 

ما هم باید یک نشریه منتشر کنیم! 
- رئیس: ش��وخیت گرفت��ه؟  )یکی از 

دلایل زیر را بیان می کند. . .(
- ما لگو نیس��تیم و بودجه ای برای این 

کار نداریم. 
- ای��ن کار ب��ه درد صنع��ت کاری ما 

نمی خورد. 

- محص��ولات م��ا خیلی کس��ل کننده 
هستند. 

و البته می توان بهانه های بسیار دیگری 
را هم ب��رای پرهیز از امتحان کردن یک 

ایده جدید به فهرست بالا اضافه کرد. 
هر ای��ده ب��رای موفقیت ب��ه حمایت 
احتی��اج دارد. مش��کل اینجاس��ت که ما 
نمی دانیم چطور دیگران را با ایده های مان 

همراه کنیم. 
احتمالا با چهار عنصر اساسی بازاریابی 
)قیم��ت، محصول، ترویج، مکان( آش��نا 
هس��تید. به نظ��ر من وج��ود یک عنصر 
پنجم - یعنی ارائه ایده - است که باعث 

خلق طرح های مبتکرانه می شود. 
هر ایده پردازی موفق دارای سه عنصر 

اساسی است: 
۱ - مسیر را به خوبی مشخص می کند. 
ایده پ��ردازی موف��ق اف��راد را ب��ا ش��ما 
هم��راه می کند. معرفی ی��ک ایده باید با 
الهام بخشی شروع شده و با توضیح روش 

اجرای ایده به پایان برسد. 
می ده��د.  انگی��زه  س��ازمان  ب��ه   - ۲
ایده پردازی موفق به معنای ترس��یم یک 
تصویر اس��ت. این کار با تجربه خلق ایده 
شروع شده و س��پس ایده را با کاری که 
قرار اس��ت در عالم واقع انجام شود پیوند 

می زند. 
۳ - ن��گاه به آینده و پیش بینی مس��یر 
را تش��ویق می کند. ایده پردازی موفق به 
کارکنان ی��ک مجموعه نش��ان می دهد 
که چ��ه چیزهای��ی ممکن اس��ت و آنها 
را در م��ورد آینده هیج��ان زده می کند؛ 
دقیقاً نظی��ر کاری که تیزرهای تبلیغاتی 
فیلم های سینمایی انجام می دهند. تولید 
محتوای جذاب هم همی��ن اثر را دارد و 
اگر م��ا بخواهیم در ایده پ��ردازی موفق 

باشیم باید همین کار را انجام دهیم. 
چارچوبی برای ایده پردازی موفق

ب��ودن ی��ا نب��ودن س��ه عنص��ر فوق، 
عکس العمل س��ایرین ب��ه ایده های ما را 
تغییر می ده��د. البته هنوز باید روش��ی 

برای ارائه صحیح ایده ها بیابیم. 
ب��ا مهارت یافتن در روند زیر می توانید 
ایده های تان در همان زمان و هر مکان به 

خوبی ارائه کنید: 
۱ - با طرح صورت مسئله شروع کنید. 
وقتی که ارائه ای��ده را با بیان ملاحظات 
خود در مورد یک مس��ئله کاری ش��روع 
می کنید، مقدمه لازم را به ذهن مخاطب 
می دهی��د. ب��ه این ترتیب ب��ه مخاطبان 
کمک می کنید که دلیل ایده پردازی شما 
را بفهمند و با تجربه و ذهن ش��ما همراه 

شوند. 
۲ - نکته اصل��ی ملاحظات را خلاصه 
کنید. حال باید نکته اصلی مقدمه چینی 
را خلاصه کنید و آن معضل یا موضوعی 
را که برای همه قابل فهم است به وضوح 

بیان کنید. 
۳ - مس��ئله مورد بح��ث را به برندتان 
مرتبط کنی��د. فاصله بین مس��ئله مورد 
بح��ث و اهمی��ت آن برای ش��رکت را پر 
کنی��د. در اینجاس��ت ک��ه می توانی��د از 
مخاطب��ان تأیی��د بگیری��د و ارزش ایده 
مطرح ش��ده را برای کس��ب وکار به آنان 

ثابت کنید. 
4 - ح��ال ایده خ��ود را توضیح دهید. 
ای��ن گام پایان��ی در واق��ع جایی اس��ت 
که اکثر م��ردم ارائه ایده های ش��ان را از 
اینجا ش��روع می کنن��د و به همین دلیل 
ب��ا مقاوم��ت و مخالف��ت زی��ادی مواجه 
می ش��وند. وقتی قبل از بی��ان یک ایده، 
ب��ا مقدمه چین��ی صحیح ابت��دا به طرح 
مسئله پرداختید و سپس ارتباط مسئله 
مورد بحث را با کسب وکار توضیح دهید، 
خواهید توانس��ت اهمی��ت ایده تان را به 
س��ایرین نش��ان دهید و ثاب��ت کنید که 
این ایده، فرصتی برای ایجاد ارزش برای 

سازمان است. 
کاربرد عملی چارچوب ایده پردازی

ب��ه مث��ال لگ��و در ابتدای ای��ن مقاله 
برگردی��م )لگو ی��ک نش��ریه دارد. . . ما 
هم باید نش��ریه داشته باشیم!(. به خاطر 
می آوری��د ک��ه این ای��ده چط��ور باعث 

مخالفت و بهانه تراشی رئیس شد؟ 
حالا می توان با اس��تفاده از چهار گامی 
که در بالا توضیح داده شد این ایده را به 

این صورت مطرح کرد: 

طرح مسئله
دیروز داش��تم نشریه لگو را می خواندم 
که برای دختر کوچکم ارسال شده است 
و متوجه شدم که سرگرمی های مختلفی 
برای بچه هایی که لگو دوس��ت دارند در 
آن قرار داده ش��ده است؛ از داستان های 
مص��ور کوت��اه گرفت��ه ت��ا مصاحبه ها و 

مسابقات جالب. 
خلاصه سازی

ب��ا ورق زدن این مجله متوجه ش��دم 
که لگو با اس��تفاده از این نشریه توانسته 
مجموعه ای از طرفداران وفادار برای خود 
ش��کل دهد. این نش��ریه باعث شده که 
مش��تریان لگو بتوانن��د ارتباطی مرئی و 
واقعی با این برند داشته باشند؛ ارتباطی 
که همیشه و همه جا می تواند همراه آنها 

باشد. 
مرتبط ساختن

در این مورد به برند خودمان فکر کنم. 
در حوزه سلامت، مخاطبان زیادی وجود 
دارند که چندان با رایانه سروکار ندارند و 
مطالعه مطالب روی گوشی های هوشمند 
هم چندان راحت نیست. به نظرم رسید 
ک��ه در حوزه کاری م��ا هم فرصتی برای 
جمعیت س��ازی و طرفدارس��ازی وج��ود 
دارد؛ فرصتی که س��ایر رقبای ما در این 

حوزه آن را نادیده گرفته اند. 
ارائه ایده

اینگون��ه ب��ود ک��ه ای��ده ایج��اد یک 
نش��ریه چاپی در حوزه س��لامت و برای 
متخصص��ان این حوزه ب��ه ذهنم خطور 
کرد؛ نش��ریه ای که سرگرم کننده باشد و 
فشار کاری هر روزه ای را که شاغلان این 
حوزه با آن درگیر هس��تند کاهش دهد. 
می توان مصاحبه هایی با افراد مطرح این 
حوزه یا افراد دارای ویژگی های خاص در 
این نش��ریه قرار داد و می توان هر دو ماه 
یک بار آن را منتش��ر کرد تا خوانندگان 
زمان کافی برای مطالعه آن داشته باشند 
و منتظر رسیدن شماره بعدی باشند. به 
این ترتیب گروه س��ردبیری نش��ریه هم 
زم��ان کافی برای تولی��د و فراهم کردن 
محتوای باکیفیت خواهد داش��ت. صرف 
زمان و تفکر کافی برای کیفیت نش��ریه 
باع��ث می ش��ود ک��ه تصویر درس��تی از 

برندمان به خوانندگان ارائه دهیم. 
اعتماد به نفس خلاقانه خود را 

بازیابید
ب��ا دنب��ال کردن ای��ن مراحل س��اده 
می توانید بیشتر به جلب موافقت سایرین 
در مورد ایده های تان نزدیک ش��وید. هر 
قدر حمایت بیش��تری برای ایده های تان 
کس��ب کنید، اعتماد به نفس بیش��تری 
برای ایده پ��ردازی مجدد پی��دا خواهید 

کرد. موفقیت، موفقیت می آورد. 
وقتی که به ایده پ��ردازی عادت کنید، 
متوجه می ش��وید ک��ه موفقی��ت ایده ها 
ناش��ی از قض��ا و ق��در نیس��ت، بلکه به 
کیفیت ایده پردازی و ارائه ایده ها بستگی 

دارد. 
به زودی همانقدر درب��اره ایده پردازی 
ش��وق و هیجان خواهید داش��ت که در 

نخستین سال کاری تان داشتید. 
contentmarketinginstitute :منبع

قاتل خلاقانه ترین ایده های تولید محتوا  15 راهبرد بازاریابی که الهام بخش 
متفکران استراتژیک هستند )3(

زمان و ان��رژی زیادی برای ایج��اد و حفظ پویش های 
بازاریابی موفق صرف می ش��ود. البته به عنوان یک متفکر 
راهب��ردی، بای��د نکات بیش��تری را در م��ورد ایجاد یک 
پویش بازاریابی در نظر بگیرید. به هر حال ما همیش��ه در 
جست وجوی روش های برای بقا در عرصه رقابت هستیم.  
البت��ه گاهی اوق��ات تلاش های ما نافرجام هس��تند و به 
بن بست می رسیم. اگر در چنین شرایطی قرار گرفتید، بهتر 
است با به کار بردن یک یا چند مورد از استراتژی هایی که 
در این مقاله توضیح داده می شود، خلاقیت را در وجودتان 
بیدار کنید. در ش��ماره قبل به چند مورد اش��اره کردیم و 

اکنون تعددی دیگر را مرور می کنیم. 
10- کمی غیرعادی باشید

همیشه نباید محتاطانه و معقول رفتار کرد. گاهی اوقات 
باید خارج از چارچوب فکر کنید و کمی غیرعادی باشید. 
برای مثال، یک ایس��تگاه رادیویی موس��یقی در گلاسکو 
اسکاتلند، به مناسبت افتتاحیه اش جا گیتارهایی خالی را 
در سراس��ر شهر نصب کرد که روی هر یک از آنها نوشته 
ش��ده بود: »گیتار نامرئی. یکی بردار.« این کار خاصی بود 
و به خوبی معرف این برند بود. برای هر کسی پیش آمده 
که در زمان گوش دادن به رادیو با یک گیتار نامریی به هم 

نوازی با موسیقی مورد علاقه اش پرداخته باشد. 
11- مشتریان فعلی را فراموش نکنید

جذب مش��تری جدید برای رشد هر کسب وکاری مهم 
است، اما نباید مشتری های فعلی را فراموش کرد. همانطور 
که بل ب��ت کوپر )Belle Beth Cooper(  در نش��ریه 
اینترنتی بافر بلاگ )Buffer Blog( می نویسد، می توانید 
از روش قیف برعکس استفاده کنید. یعنی باید کاری کنید 
که مش��تریان فعلی خودش��ان را عضوی از خانواده شما 
احس��اس کنند. پیش��نهادات ویژه ای به آنها ارائه دهید و 

حس خاص بودن را به آنها القا کنید. 
12- از بانک داده ها برای هدف گیری مشتریان 

استفاده کنید
امروزه کسب وکارهای خرد از داده های انبوه برای ارتباط 
با مشتریان خاص اس��تفاده می کنند. مثلا شرکت رد روف 
)Red Roof(  از اطلاعات پروازهای لغو ش��ده برای ارسال 
پیام به مس��افرانی که پروازش��ان را لغو کرده اند اس��تفاده 
می کنند. یا مثلا پیتزافروش��ی های زنجیره ای با استفاده از 
بانک اطلاعاتی شان برای افرادی که در مناطق بارانی هستند 
یا با قطعی برق مواجه ش��ده اند، کوپن های تخفیف ارس��ال 
می کنن��د. به طور خلاص��ه می توان گفت ک��ه از بانک های 
اطلاعات��ی برای پیش بین��ی الگوهای فروش ه��م می توان 
اس��تفاده کرد. با اس��تفاده از این اطلاعات می توانید قبل از 
اینکه مشتری به سراغ شما بیاید شما به سراغ مشتری بروید. 

13- مرکز شهر را فتح کنید
می توانید چند کار س��اده برای معرفی بیشر محصول یا 
خدمات تان انجام دهید. برای مثال می توانید یک هنرمند 
استخدام کنید تا یک تبلیغ دیواری برای تان نقاشی کند. یا 
می توانید مثل شرکت سیتی بایک )City Bike(، لوگوی 
خودتان را روی دوچرخه ها نصب کنید. یکی دیگر از جلب 
توجه در محیط های ش��هری، کاری اس��ت که باغ وحش 
کپنهاگ انجام داد و از روی اتوبوس های ش��هری نقاش��ی 
کشید، به نحوی که به نظر می رسید این اتوبوس ها توسط 

یک مار بوآی بزرگ بلعیده شده اند. 
14- از خاطرات قدیم استفاده کنید

 Journal of نش��ریه تحقیق��ات مص��رف کنن��دگان
Consumer Research  به تازگی کش��ف جدیدی را 
با خوانندگانش در میان گذاش��ته است. این تحقیق نشان 
می دهد که »افرادی که به نوعی ذهن ش��ان به زمان های 
معطوف شده، بیشتر از افرادی که توجه شان به آینده جلب 
شده به خرید ترغیب شده اند. یک آزمایش دیگر نشان داد 
که افرادی که به یاد زمان های قدیم افتاده اند حاضر بودند 
مبلغ بیشتری برای خرید بپردازند.« شاید به همین دلیل 
 Calvin( است که برندهایی مثل کوکاکولا، کلوین کلین
 Internet( و جس��ت وجوگر اینترنت وین��دوز )Klein
Explorer(  پویش های��ی ایجاد کرده ان��د که متولدین 

هزاره سوم را به یاد دهه ۹0 می اندازد. 
15- قصه ای روایت کنید که در تمام رسانه ها قابل 

انتشار باشد
روایت یک داس��تان جذاب یک��ی از مؤثرترین روش های 
بازاریابی اس��ت. اما چطور باید این کار را به روش��ی امروزی 
انج��ام دهیم؟ ویدئویی تبلیغاتی ش��رکت اک��س در مورد 
سوزان گلن )Axe’s Susan Glenn(  مثالی عالی از یک 
روایتگری امروزی است که در رسانه های مختلفی به اشتراک 
گذاش��ته شد. اگر این تبلیغ را ندیده اید، در این فیلم کوتاه، 
ش��رکت اک��س)Axe(  روایتگر خاط��رات قدیمی دختری 
اس��ت که از خانه فرار می کند. به جای ی��ک روایت عادی، 
این داستان در شبکه های اجتماعی و رسانه های مختلف به 
اشکال گونانی روایت می شود. یک فیلم کوتاه یک دقیقه ای، 
یک بیلبورد تعامل��ی در میدان تایمز لندن و نقاش��ی های 

خیابانی متفاوتی برای روایت این داستان ساخته شدند. 
آخرین نکات

 به بن بست رسیدن فعالیت های بازاریابی می تواند باعث 
توقف کس��ب وکار شما و ایجاد حس یأس شود. شما باید 
در مورد هر کاری که انجام می دهید به دقت فکر کنید و 
برای کسب و کارتان فرهنگ سازی کنید. برای بخشیدن 
جانی تازه به کس��ب و کارتان از چه روش هایی اس��تفاده 

خواهید کرد؟ 
inc :منبع
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مدیریت میکرو و نشانه ها و 
راه حل های آن

رهبری یک تیم یا شرکت به سبک مدیریت میکرو، 
نتیجه ای به جز سرخوردگی، بی انگیزگی و افول انرژی 

کارمندان نخواهد داشت. 
یکی از ش��ایع ترین چالش هایی که سازمان ها با آن 
Micro-Manag -  وواجهن��د، مدیریت میکرو ی��ا

ment اس��ت. بس��یاری از مدیران قدیمی و جدید با 
کنترل بیش  از حد کارمندان، راه پیش��رفت و موفقیت 
آنان را س��د می کنند و زمینه فرس��ودگی و دلسردی 

کارمندان را فراهم می کنند. 
جالب اینجا اس��ت ک��ه همین عادت ه��ای مدیران 
میکرو، در زمان های گذشته عامل اصلی موفقیت آنها 
بوده اس��ت: توجه به جزییات، نتیجه گرایی، انتظار کار 
باکیفی��ت و تکمیل به موقع وظایف. این ویژگی ها روند 
تبدیل یک »کارمند« به یک »مدیر« را دشوار می کند. 
راه حل این مش��کل مثل س��ایر تح��ولات حرفه ای، 
مستلزم تغییر ذهنیت و عمل اس��ت. در واقع ما برای 
رس��یدن به نتایج پایدار، هم به تغییر تفکر و هم تغییر 
رفت��ار نیاز داریم. در ادامه مطلب س��ه علامت کلیدی 
مدیران میکرو و کنترل گر را ذکر  و راهکاری برای رفع 

هر مشکل، پیشنهاد می کنیم: 
مدیرانی که به جای تعامل با کارمندان، به آنها 

می گویند باید چه کاری انجام دهند
زمانی که اولین اولویت ش��ما انجام شدن کارهاست، 
کارمن��دان را فقط به عنوان ابزاری ب��رای تکمیل امور 
می بینی��د. ب��ه همین دلیل م��دام چارچ��وب تعیین 
می کنید، دستور می دهید و راه مشخصی برای انجام هر 
وظیفه توصیه می کنید. اگر شما کاپیتانی باشید که یک 
کش��تی در حال برخورد به صخره را هدایت می کنید، 

همه باید از شما اطاعت کنند تا موفق شوید. 
بااین حال، هنگامی که هدف ش��ما تشکیل و هدایت 
تیم��ی با عملکرد بالا اس��ت که برای رش��د و افزایش 
توانایی ه��ای خ��ود ت��لاش می کند، »دس��تور دادن و 
اطاعت کردن« رویکرد پایداری نیست. در عوض شما از 
کارمندان می خواهید به کارشان متعهد باشند. تعهد نیز 
زمانی معنی پیدا می کند که کارمندان بتوانند آزادانه و 

با استقلال نسبی وظایف شان را انجام دهند. 
به جای دستور دادن به کارمندان، از آنها بپرسید آیا 
می خواهن��د وظیفه ای را به عه��ده بگیرند؟ چه عاملی 
باعث می ش��ود اش��تیاق آنها به کار افزایش پیدا کند؟ 
آیا ب��ه آموزش، منابع و زمان نیاز دارند؟ با مش��اوره و 
همفکری آنها، راه��ی پیدا کنید که پذیرش وظایف را 
خوشایندتر کند. این گفتمان ها به فرصت های یادگیری 

و مربیگری بهتری منجر می شود. 
مدیرانی که به جای توصیف نتایج مطلوب، 

پروسه ها و جزییات را توضیح می دهند
مدی��ران کنترل گر می خواهند مراحل دقیق تکمیل 
وظایف را به کارمندان تحمیل کنند. مشکل اینجاست 
ک��ه با تعیین جزیی��ات کار، جایی ب��رای تفکر خلاق 
کارمندان باقی نمی ماند و آنها نمی توانند پروس��ه ها را 
به روش خودشان پیش ببرند. اگر کارمندان در تکمیل 
مسئولیت های خود از هیچ استقلالی برخوردار نباشند، 
گزارش کار بی معنی است. هر کارمندی می تواند بگوید: 
»من کاری را که شما گفتید انجام دادم.« و اگر کار به 
نتیجه مطلوبی نرسید، طبیعتاً شما باید پاسخگو باشید 

نه فرد دیگری. 
بهترین راهکار این اس��ت ک��ه روی نتایج مطلوب و 
معیارهای موفقیت متمرکز شوید. یک زمین فوتبال را 
در نظر بگیرید. ش��ما باید به کارمندان بگویید محوطه 
جریمه کجاست، خطوط طرفین میدان کدامند، چند 
نفر بازیکن در زمین حضور دارند و قوانین دست نزدن 
به ت��وپ را توضیح دهی��د، اما اجازه دهید خودش��ان 
تصمی��م بگیرند که چگونه بازی کنند و برنده ش��وند. 
ممکن اس��ت مثل یک مربی، برخی مس��ائل را به آنها 
تذک��ر دهید، آما آنها برای دس��تیابی به بهترین نتایج 

ممکن، به آزادی تصمیم گیری نیاز دارند. 
مدیرانی که به جای همراهی کردن کارمندان در 

چالش ها، خودشان مسائل را حل می کنند
تصور کنید در حال یادگیری رانندگی هستید و هر 
زمان که سؤالی می پرسید، مربی جای شما را می گیرد 
و خ��ودش اتومبیل را می راند. این احس��اس مش��ابه 
همکاری ب��ا یک مدیر کنترل گر اس��ت. پس از مدتی 
کارمندان دیگر س��ؤالی از مدیر نمی پرس��ند و سکوت 
می کنند. اجتناب از مربی، احتمال اشتباه را بالا می برد. 
اگر نمی خواهید یک مدیر کنترل گر باشید، به تمایلی 
ک��ه برای انج��ام این کار دارید، غلب��ه کنید. در عوض 
مثل یک مربی فکر کنید و از آنها س��ؤال بپرسید. چه 
روش هایی را امتحان کرده اند؟ چه نکاتی یاد گرفته اند؟ 
چه روش هایی را هنوز به کار نگرفته اند؟ قدم بعدی شان 
چیست؟ اگر به عنوان یک مربی به موقعیت نگاه کنید، 
می توانید به کارمندان کمک کنید گزینه ها را ببینند. 
به آنها یاد می دهید که خودش��ان راه حل مشکلات را 

پیدا کنند. 
پیش از مشاوره دادن به کارمندان، مطمئن شوید که 
آنها از شما راهنمایی می خواهند. از آنها بپرسید: |»آیا 
می خواهید ایده مرا بدانید؟« پیش از هرگونه توصیه ای، 
از آنها نظرخواهی کنید. به این ترتیب ذهن آنان را باز و 

آماده پذیرش می کنید. 
اگ��ر با موفقیت این تغییرات را اعمال کنید، ش��اهد 
تحولات بس��یار مثبتی در ش��رکت خواهی��د بود. اگر 
به جای یک مدیر حاکم، یک مربی باشید، فرصت های 

فوق العاده ای برای رشد حرفه ای خواهید داشت. 
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فرض کنید به عوان مدیرکل 
یک ش��رکت تولیدی مش��غول 
اندگ��ی  ب��ا  کار هس��تید.  ب��ه 
تص��ور  بیش��تر  خیال پ��ردازی 
کنی��د که میزان س��فارش های 
ش��رکت تان ب��رای م��اه جاری 
افزای��ش یافت��ه اس��ت. به طور 
طبیع��ی در چنی��ن وضعیت��ی 
باید جش��ن گرفت. با این حال 
ش��ما از ناتوانی ش��رکت تان در 
تأمین این حجم از س��فارش ها 
به خوبی آگاه هستید. در چنین 
ش��رایطی ب��ه عن��وان مدیرکل 
ب��ا تصمیم گیری ه��ای مه��م و 
در عی��ن حال دش��واری مواجه 
موقعیت ه��ای  ب��ود.  خواهی��د 
حس��اس نیازمند تعیین اولویت 
متأسفانه  پیشروس��ت.  کارهای 
تعیین اولویت همیشه مرحله ای 
بحث برانگیز و دشوار به حساب 

می آید. 
در  تصمیم گی��ری  بی تردی��د 
و  برن��دگان  حس��اس  مواق��ع 
بازندگان��ی را برج��ای خواه��د 
گذاشت. در چنین شرایطی شما 
چه خواهید ک��رد؟ از بازندگان 
دوری جس��ته ی��ا همچنان در 
ادامه  فعالی��ت  ب��ه  میان ش��ان 
دش��واری  در  داد؟  خواهی��د 
ام��ور در ش��رایط  س��اماندهی 
غیرع��ادی و بحرانی جای هیچ 
تردیدی نیس��ت. ع��لاوه بر این 
تصمیمات حاصل از دوران های 
فش��ار نی��ز احتم��ال پدیداری 
عواقب خطرن��اک را دارد. بدین 
معنا به عنوان مدیر یک شرکت 
ب��ا گزینه ه��ای بد و خ��وب در 
کن��ار میزان��ی از عدم اطمینان 
به هن��گام تصمیم گیری مواجه 

هستیم. 
و  مدی��ر  ه��ر  بی تردی��د 
رهب��ر تج��اری نیازمن��د اخ��ذ 
طول  در  دش��وار  تصمیم ه��ای 
دوران فعالیت��ش اس��ت. ای��ن 
تصمیم ها روی س��ازمان متبوع، 
ش��هرت  و کارنامه حرفه ای شان 
برج��ای  مس��تقیمی  تأثی��ر 
می گ��ذارد. نخس��تین بخش از 
خلق چنی��ن تصمیم هایی فهم 
عنصر دش��وارکننده آن اس��ت. 
الکس��اندر جرج،  این زمینه  در 
تحصیلکرده رشته تصمیم سازی 
ریاس��تی، ب��ه دو نکته اش��اره 

می کند: 
رؤس��ا  اطمین��ان:  ع��دم   -
هیچگاه زمان یا منابع مناس��ب 
برای آگاهی کامل نسبت به آثار 
تصمیم ه��ای خ��و را در اختیار 

ندارند. 
ای��ن  ارزش:  پیچیدگ��ی   -
اصط��لاح ویژه جورج بیانگر این 
نکته اس��ت که حت��ی بهترین 
نارضایتی  موجب  نیز  تصمیم ها 
برخی افراد و تضعیف شماری از 

ارزش های شرکت می شود. 
اشاره  الکس��اندر جورج  آنچه 
تصمیم ه��ای  م��ورد  در  ک��رد 
مدیران اجرایی، مدیران میانی، 
کارمندان درجه اول و ش��رکای 
تجاری شرکت نیز کاربرد دارد. 

ع��دم اطمین��ان و پیچیدگ��ی 
ارزش موج��ب دودل��ی، وقف��ه 
و تأخی��ر هن��گام نی��از به عمل 
در  اصل��ی  پرس��ش  می ش��ود. 
ای��ن مقاله گام هایی اس��ت که 
با  مدیران ب��ه هن��گام مواجهه 
چنی��ن فاکتورهایی ب��ه منظور 
باید  موفقیت آمیز  تصمیم گیری 

انجام دهند. 
غلبه بر عدم اطمینان

به ط��ور معمول عدم اطمینان 
باع��ث بزرگ نمایی مش��کل در 
سیس��تم ادراکی ما می شود. در 
اینج��ا به چند اش��تباه رایج در 

این زمینه اشاره خواهد شد. 
نشان  تجربه  دوری جس��تن: 
داده که ما معمولا مش��کلات را 
در ابتدای کار نادیده می گیریم. 
بدین معنا که در زمان مورد نیاز 
اقدام ب��ه تصمیم گیری نکرده و 
زمان��ی ب��ه فک��ر می افتیم که 
مشکل مورد نظر به بحرانی ترین 
مرحله خود رس��یده اس��ت. به 
عن��وان مثال در زمینه کش��ت 
محص��ولات کش��اورزی اغل��ب 
اوق��ات آنچه ناتوانی در کش��ت 
بیش��تر قلمداد می شود ناشی از 
مش��کلاتی در واقع غیر طبیعی 
اس��ت. برهمین اساس با اندکی 
افزایش میزان  ام��کان  پیگیری 
سود و رفع مشکلات بدون نیاز 
به بحرانی س��ازی فضای شرکت 

وجود خواهد داشت. 
رفع اش��کال: هن��گام مواجهه 
با مش��کلات ترشح آدرنالین در 
ب��دن افزایش می یاب��د. این امر 
در کنار تمایل به واکنش سریع 
ب��ه چالش ه��ا موجب  نس��بت 
اتخ��اذ تصمیم هایی ب��ا کیفیت 
نامطل��وب خواهد ش��د. بهترین 
کار در چنین ش��رایطی اندکی 
صبر اس��ت. براین اساس پس از 
بازگشت حالت عادی بدن اقدام 
به اتخ��اذ تصمیم کنید. در غیر 
این ص��ورت راهکارتان از مزیت 
اس��تراتژیک و بلندمدت محروم 

خواهد شد. 
ساده س��ازی بی��ش از اندازه: 
اف��راد  تصمیم گی��ری  هن��گام 
به ساده س��ازی  زی��ادی  تمایل 
بیش از اندازه موقعیت ها دارند. 
به این ترتیب ب��ه عنوان مدیر، 
اطرافیان به دو دسته »دوست« 
می شوند.  تقس��یم  »دشمن«  و 
برنامه های پیش رو نیز به »الف« 
و »ب« تقلی��ل خواه��د یافت. 

بدی��ن ترتی��ب عب��ور از بحران 
موفقیت آمیز یا با شکست همراه 
خواهد بود. به ط��ور طبیعی در 
چنی��ن منط��ق مدیریتی جایی 
برای گزینه س��وم وجود ندارد، 
اگر مایل ب��ه اتخاذ تصمیم های 
درست هستید، باید ساده سازی 
بیش از ان��دازه را کنار بگذارید. 
بدین ترتیب همیشه گزینه های 
متکثر و منافع گوناگونی جلوی 

تصمیم گیرنده وجود دارد. 
انزواگرای��ی: در ابت��دا ش��اید 
از  ف��رار  و  مخفی س��ازی 
مش��کلات راهکار مناسبی برای 
حس��اب  ب��ه  س��رپوش گذاری 
بیاین��د. با این ح��ال انزواگرایی 
فقط به مشکل موردنظر فرصت 
کافی به مظور عمیق تر شدن را 

می دهد. 
بی تردی��د ب��ه منظ��ور اتخاذ 
تصمیم مناسب باید زمان کافی 
در اختیار داشت. همین موضوع 
تصمیم گیری ه��ای  از  پرهی��ز 
س��ریع را برجس��ته می س��ازد. 
در ادام��ه مقاله به بررس��ی پنج 
راه��کار مناس��ب ب��رای غلب��ه 
بر ع��دم اطمین��ان ب��ه هنگام 

تصمیم گیری می پردازیم. 
ابت��دا  ش��رایط:  ارزیاب��ی 
ع��دم  از  ناش��ی  ریس��ک های 
ش��رایط  در  تصمیم گی��ری 
پیش آم��ده را بررس��ی کنی��د. 
بررس��ی ای��ن هزینه ه��ا به طور 
طبیع��ی م��ا را به س��وی ترک 
داد.  انزواطلبی س��وق خواه��د 
در گام دوم مزی��ت و امتیازهای 
تصمیم مان را باید مورد بررسی 
قرار دهی��م. در اینج��ا ارزیابی 
شرایط از زاویه دیدهای مختلف 

اهمیت بسیار بالایی دارد. 
درجا نزنی��د: هیچگاه در یک 
مرحل��ه ی��ا روی ی��ک راهکار 
پرسش  همیشه  نشوید.  متوقف 
»دیگ��ر چ��ه راه حل��ی وج��ود 
ب��رای خ��ود ط��رح  را  دارد؟« 
کنی��د. همچنین گاه��ی اوقات 
در ص��ورت پیگی��ری و انج��ام 
چند راهکار به صورت همزمان 
تصمیم گیری  فرآین��د  خروجی 
در کمترین زم��ان و به بهترین 

شکل صورت خواهد پذیرفت. 
دیگ��ر:  نظره��ای  اف��زودن 
هیچگاه خ��ود را به یک دیدگاه 
خ��اص متعهد نکنید. درس��ت 
مانن��د فرآیند زندگ��ی در زمان 
از  بای��د  نی��ز  تصمیم گی��ری 

تجربه ه��ا و اطلاع��ات گوناگون 
استفاده کرد. 

اجرای آزمایشی تصمیم ها: در 
برخی از موارد اجرای آزمایشی 
به منظ��ور دریافت  تصمیم ه��ا 
بسیار  اقدام  مش��تریان  واکنش  
منطق��ی خواه��د بود. ب��ه این 
ترتی��ب در مقیاس��ی کوچ��ک 
تصمیم تان را عمل��ی کنید. در 
صورت دریافت واکنش مثبت از 
سوی مشتریان به احتمال زیاد 
اجرای تصمیم موردنظر چندان 

مخاطره آمیز نخواهد بود. 
فرآین��د:  بخش بن��دی 
نی��ازی نیس��ت تم��ام فرآین��د 
تصمیم گی��ری و اج��رای آن را 
یکجا انجام دهید. کوچک سازی 
اجرای  به  پی��ش رو  فرآیندهای 
بهتر آنها کمک شایانی می کند. 
برهمی��ن اس��اس ه��ر بخ��ش 
را ب��ه ف��رد دارای تخص��ص در 

شرکت تان بسپارید. 
غلبه بر پیچیدگی ارزش

می دانی��م  ک��ه  ح��ال 
تصمیم های م��ان چگون��ه تأثیر 
منف��ی ب��ر روی دیگ��ر اف��راد 
)کارمندان، مشتریان و هر گروه 
نزدی��ک دیگ��ر( دارد، نوبت به 
بررسی مفهوم پیچیدگی ارزش 
می رس��د. ابت��دا دو کاری را که 
هرگ��ز نباید انج��ام دهیم مورد 

بررسی قرار خواهیم داد. 
- زیان ها را دست کم نگیرید: 
هنگام بررس��ی بحث پیچیدگی 
ارزش، ارزیابی میزان خسارت و 
زیان اهمیت بالایی دارد. براین 
نبای��د زیان های  اس��اس هرگز 
ناشی از تصمیم تان را دست کم 
یا نادیده بگیرید. بی تردید تصور 
اینکه تصمیم م��ا زیان کمتری 
برای ش��رکت و دیگران دارد از 
نظر روانی خوش��ایند اس��ت. با 
این حال پایان این مخفی کاری 
چی��زی جز صدمه های ش��دید 
نخواه��د ب��ود. ع��لاوه ب��ر این، 
ارزیاب��ی صحیح هزینه های یک 
تصمیم م��ا در جهت مقایس��ه 
ش��یوه  به  گوناگون  راه حل های 

استاندارد یاری می کند. 
برچس��ب زنی های  از  -پرهیز 
غیرانس��انی: تحلی��ل تصمیم ها 
براس��اس ایجاد دو گ��روه برنده 
کار  راحت تری��ن  بازن��ده  و 
ممکن اس��ت. به عن��وان مثال 
پس از اتخ��اذ تصمیم مبنی بر 
خدمت رسانی با تأخیر به برخی 

از مش��تریان ب��ه دلی��ل کمبود 
منابع چنین دس��ته بندی بسیار 
عادی خواهد بود. براین اس��اس 
ما مشتریان سرویس پذیر همراه 
با تأخیر را »مش��تریان عادی« 
و بقیه خریداران را »مش��تریان 
اینجا  در  ارزش��مند« می نامیم. 
م��ا از ی��ک نکت��ه مه��م غافل 
هیچ  در کس��ب وکار  ش��ده ایم: 
ندارد.  مشتری کم ارزشی وجود 
در حقیق��ت ب��ه صرف س��ابقه 
خرید کمتر نباید یک دس��ته از 
مش��تریان را به راحتی فراموش 

کرد. 
هنگام��ی ک��ه تصمیم ش��ما 
موج��ب زی��ان و خس��ارت ی��ا 
لطم��ه ب��ه یک��ی از ارزش های 
اساسی ش��رکت می شود، نحوه 
موضوع  ب��ا  مناس��ب  برخ��ورد 
اهمیت خاصی دارد. در اینجا به 
بررسی راهکارهای مناسب برای 
مدیری��ت و مواجه��ه ب��ا چنین 

موقعیتی خواهیم پرداخت. 
- قصدتان را مشخص سازید: 
ب��ا ش��رایط  مواجه��ه  هن��گام 
نامناس��ب، قصدمان ب��ه عنوان 
مدی��ر ش��رکت اهمی��ت بالایی 
دارد. در این هنگام باید دیگران 
را از اه��داف و برنامه های تان به 
ص��ورت کامل و ش��فاف مطلع 

سازید. 
- کاهش یا جبران خس��ارت: 
پ��س از وقوع خس��ارت و زیان 
ب��ه  رس��یدگی  کار  نخس��تین 
اف��راد صدمه دیده اس��ت. براین 
اساس باید آنها را باردیگر حول 
یک مجموع��ه درآورید. به این 
ترتیب آنها احساس جهت گیری 
منصفانه از سوی شما را خواهند 
داش��ت. ای��ن نوع احس��اس به 
از  اعتم��اد  بازس��ازی  هن��گام 
دس��ت رفته نقشی اساسی بازی 

خواهد کرد. 
خس��ارت  حداقل س��ازی   -
وق��وع  هن��گام  حداکث��ری: 
حادث��ه ای زی��ان آور بزرگ ترین 
ترس اف��راد آس��یب دیده تکرار 
اتفاقی مشابه است. بدین ترتیب 
به عنوان مدیر یک شرکت باید 
پیامدهای  حداقل سازی  فرآیند 
بح��ران را در پیش بگیرید. این 
امر تنها در صورت تضمین عدم 
امکان پذیر  تکرار حوادث مشابه 
خواهد ب��ود. بی تردید پایبندی 
به چنین تضمینی بسیار دشوار 
اس��ت. ب��ا ای��ن حال فق��ط در 
صورت ارائه چنین تعهدی قادر 
به جلب رضایت دوباره اش��اص 

ضرردیده خواهید بود. 
مثاب��ه  ب��ه  ض��رر  درک   -
فداکاری: هنگام��ی که تصمیم 
شما عده ای را تحت تأثیر منفی 
قرار می دهد، زیان های تحمیلی 
را به عنوان هزینه های وفاداری 
آن دسته از افراد ارزیابی کنید. 
به این ترتیب باید به آنها نشان 
فداکاری ش��ان  از  ک��ه  دهی��د 
قدردان��ی می کنی��د. ی��ادآوری 
ای��ن نکت��ه در قال��ب پیام های 
ارائه سرویس های  مناس��بتی و 
ویژه گزینه ای منطقی به حساب 

می آید. 
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بررسی فرآیند تصمیم گیری و اجرای آن در شرایط پیچیده

چگونه افراد را به قبول تصمیم های دشوار راضی کنیم؟ 
مدیریت‌امروز

 10 راه برای تأثیرگذاری مناسب بر 
رئیس جدید

وقتی رئیس تان عوض می شود، داشتن یک شروع خوب با رئیس 
جدید اهمیت دارد. در اینجا ۱0 راه را به ش��ما نشان می دهیم تا 
مطمئن شوید از همین اول کار شروع خوبی با رئی ستان داشته اید 
و پنج راه هم نشان می دهیم که به شما اطمینان می دهد به زودی 

باید به دنبال شغل جدیدی باشید: 
شغل خود را بشناسید و سابقه کاری خوبی داشته باشید

در کاری که انجام می دهید واقعا بهترین باشید، این مهم ترین 
راهی است که با آن می توانید رئیس خود را تحت تأثیر قرار دهید. 
رهب��ران خوب در محک زدن گ��روه خود در همان هفته های اول 
استاد هستند.  آن ها پرس وجو می کنند و اگر شما در کارتان خوب 
باش��ید، قدرتان را خواهند دانست و اگر خوب نباشید، دیگر هیچ 

چیز اهمیت نخواهد داشت. 
در معرفی خود به مدیر جدید پیش قدم باشید

اگر امکانش را دارید، از قبل رزومه خود را برای مدیر بفرستید. 
خلاصه ای از مس��ئولیت ها، پروژه هایی که رویش��ان کار می کنید، 
برنامه پیش��رفت فردی و هر نوع اطلاعات دیگری که ممکن است 

در پرونده استخدامی تان نباشد را به او ارائه دهید. 
رفتارهایی را در پیش بگیرید که مورد تحسین اکثر 

مدیران جدید است 
این رفتارها عبارتند از اش��تیاق، خوش بینی، کنجکاوی، ابتکار 
عمل و قوه تش��خیص عالی. بدگمانی، غ��ر زدن، دیگران را مقصر 
را دانس��تن، عیب جویی و خود را عقل کل پنداشتن هم از جمله 

رفتارهایی هستند که مدیران جدید نمی پسندند. 
شفاف سازی انتظارات ضروری است

ببینید مدیر جدید به طور کلی از شما و کارکنان چه انتظاراتی 
دارد. آماده باش��ید که اگر از شما خواسته شد، در مورد انتظارات 
خود از مدیر جدید صحبت کنید؛ دقت کنید، فقط »اگر« از شما 
خواسته ش��د. اگر چنین درخواستی نکردند، معمولا نشانه خوبی 

نیست. 
به مدیر جدید کمک کنید بیاموزد

پیش قدم باشید، چیزی را که لازم است بدانند پیش بینی کنید 
و در زمان مناس��ب آن را در اختیارش��ان قرار دهید. صبور باشید. 
اگر مدیرتان علاقه ای به دانس��تن نداشته باشد، این هم یک چراغ 
قرمز دیگر است. بهترین رهبران تازه کار، سه ماه اول کارشان را به 

پرسیدن و گوش دادن می گذارنند. 
سعی کنید تعداد دفعات بیان جمله زیر را به حداقل 

برسانید
 »این کار را قبلا هم انجام داده ایم، بی فایده بوده است.« 

پذیرای تغییرات باشید
گ��وش بدهید؛ نه ب��ه قصد ارزیاب��ی، بلکه برای پ��ی بردن به 
احتمالات. حتما دلیل و مشکلی وجود داشته که مدیر جدیدی به 
کار دعوت شده، کاری نکنید که شما هم بخشی از مشکل به نظر 
بیایید. شاید هم واقعا بخشی از مشکل باشید، با این حال خود را 

برای سازگاری و تغییر مشتاق و توانا نشان دهید. 
درباره مدیر جدید اطلاعات کسب کنید

در گوگل جست وجو کنید یا به پروفایل او در لینکدین نگاهی 
بیندازید. در مورد سبک یا فلسفه رهبری او تحقیق کنید. راجع به 
علایق، سرگرمی ها و خانواده او و دیگر موارد پرس وجو کنید. برای 
آش��نایی با او علاقه نشان دهید و در ازای آن درباره خودتان به او 
اطلاعات بدهید. اولین گام در اعتمادسازی و برقراری ارتباط گارد 
نداشتن و بی دفاع بودن است. در لحظه و با توجه به شرایط تصمیم 
بگیری��د، زود و بی موقع و بیش ازح��د اطلاعات ندهید، بلکه آماده 

باشید تا در این کار با او مقابله  به مثل کنید. 
جانب مدیرتان را بگیرید

تصور کنید از قبل رابطه کاری مثبت و پایداری با او داش��ته اید 
و ب��ه همان صورت عمل کنید. تصور کنید هر چه در مورد رئیس 
جدیدتان می گویید به گوش��ش می رس��د یا روز بعد روی صفحه 
اول شبکه داخلی شرکت قرار می گیرد. پس از متحدان او باشید. 

اما چاپلوس نباشید، فرق شان چیست؟ 
یک رهبر خوب معمولا فرق بین چاپلوسی و ادب و شایستگی 

را می داند. 
 برای آن دس��ته از ش��ما که کمر به نابودی خودتان بسته اید، 

پنج راه برای داشتن یک شروع بد با مدیرتان را نشان می دهیم: 
۱ - تص��ور کنید مدیر جدید نالایق، بدجنس و غیرقابل اعتماد 

است. او را وادار کنید احترام و اعتماد شما را به دست آورد. 
۲ - س��رتان را پایین بیندازید و هیچ حرفی نزنید. مدیر جدید 
باید سختی های کار را تجربه کند، همانطور که شما تجربه کرده اید. 
س��رتان در لاک خودتان باشد. فقط وقتی حرف بزنید که از شما 
چیزی بپرس��ند و به کمترین مقدار ممکن اطلاعات در اختیارش 
بگذاری��د. تجربه، بهترین معلم اس��ت و همه م��ا از تجربه هایمان 

می آموزیم. 
۳ - کار ش��ما این اس��ت که به مدیر جدید کمک کنید الفبای 
کار را یاد بگیرد و به روش های تثبیت شده انجام کارها خو بگیرد. 
الگوی او برای انطباق با این راه ها باشید. این کار مثل این است که 
بخواهید اسبی وحشی را رام کنید، اما کم نیاورید، عاقبت نظرش 

عوض می شود. 
4 - از همه نارضایتی ها، دلخوری ها و شکایت هایی که روی هم 
تلنبار ش��ده اند، خبر دارید؟ چیزهایی که مدیر قبلی شما نشنیده 
اس��ت؟ خوب، این شانس بزرگی برای شماست. فهرست کاملی از 
آنها را در اولین دیدارتان با مدیر همراه خود ببرید. حتی بهتر است 
به عنوان »سخنگوی« گروه ظاهر شوید، مدیر به پتانسیل رهبری 

در حال شکوفایی شما احترام خواهد گذاشت. 
۵ - یادتان باشد بهترین شانس شما برای موفقیت و بالا رفتن 
از نردبان قدیمی آن، انجام هر کاری برای کارشکنی در کار رئیس 
جدید است. هرچه مدیرتان احمق تر به نظر برسد، شما باهوش تر 
ب��ه چش��م خواهید آمد. از هی��چ فرصتی برای تصحی��ح مدیر یا 
مخالفت با او، در حضور جمع یا بهتر از آن در غیاب او، غافل نشوید. 
راستی یادتان باشد، اگر خواستید این پنج راه را امتحان کنید، 
مطمئن شوید که شماره تلفن مدیر قبلی خود را دارید، چرا که به 

زودی به یک شغل تازه نیاز پیدا خواهید کرد. 
thebalance :منبع
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5 گام ضروری برای ممیزی محتوا

اگر معنای کلمه ممیزی را در فرهنگ لغت جست وجو 
کنی��د، احتمالا با خودتان فک��ر خواهید کرد که: آه! چه 
کس��ی حاضر است وقتش را صرف ممیزی محتوا کند و 

تازه به بقیه هم در این مورد آموزش دهد؟ 
ل��ورا س��ریکمور )Laura Creekmore(  ک��ه یک 
برنامه ریز محتواس��ت یکی از این افراد اس��ت. او کس��ی 
اس��ت که می داند بدون داشتن درکی عمیق از محتوای 

موجود، کار تولید محتوا راه به جایی نخواهد برد. 
در س��خنرانی لورا در همایش جهانی بازاریابی محتوا 
با موضوع »اجرای ممیزی محتوا« او به س��ؤالات اساسی 
بازاریاب ها در مورد این وظیفه مهم و با ارزش پاسخ داد. 
لورا سخنرانی اش را تعریف حوزه این بحث شروع کرد: 

 - بانک محتوا فهرس��تی از عناوین محتواس��ت؛ دقیقا 
مانن��د فهرس��تی که فروش��گاه های لب��اس از موجودی 

انبارشان تهیه می کنند. 
 - ممی��زی محت��وا به معن��ی تحلیل و بررس��ی بانک 
محتواس��ت که بخشی اساس��ی از برنامه راهبردی تولید 

محتواست. 
در این مقاله پنج گام اصلی ممیزی محتوا بر اس��اس 

گفته های لورا سریکمور تبیین می شود: 
۱. تعیین هدف اصلی

۲. فهرست بندی عناوین محتوا
۳. تعیین معیارهای ممیزی/ فهرست بندی

4. فهرست کردن محتوایی که قرار است ممیزی شود
۵. ممیزی محتوای موجود در فهرست
1. تعیین هدف اصلی

محت��وای ش��ما برای پاس��خگویی به س��ؤالاتی تولید 
می ش��ود؟ ه��دف اصلی ممی��زی با هدف تولی��د محتوا 
تطبیق دهید. هدف ش��ما کل مس��یر فهرس��ت بندی و 

ممیزی محتوا را مشخص می کند. 
برای مثال، اگر هدف ش��ما از انجام ممیزی این است 
ک��ه بدانی��د در یک سیس��تم مدیریت محت��وای جدید 
چگونه باید محتوا را سازماندهی کنید، بهتر است زمانی 

صرف ارزیابی پیام های همسان سازی محتوا نکنید. 
اهداف دیگر ممیزی محتوا عبارتند از: 

 - خلاص ش��دن از محتوای تکراری، تاریخ گذشته یا 
بی کیفیت

 - تعیین حوزه تولید انواع محتوا
 - تعیین کارایی س��ئو )اگر هدف اصلی شما از ممیزی 
محتوا این اس��ت، بهتر اس��ت یک ه��دف دیگر را نیز به 

صورت موازی برای ممیزی محتوا در نظر بگیرید(. 
 - مقایس��ه کیفیت محتوا بر اساس یک معیار مشخص 

)مثل در دسترس بودن یا درجه سختی مطالعه(
 - تعیین محتواهایی که باید به بس��تر جدیدی انتقال 

داده شوند
 - پیدا کردن راه های س��ازماندهی محت��وا برای دیده 

شدن بهتر محتوا در موتورهای جست وجو
 - ارزیاب��ی کیفیت محتوا از لح��اظ داده های متا نظیر 

تگ ها و دسته بندی ها
 - ارتقای راهکارهای ویرایش محتوا

2. تعیین محتوای مورد نیاز
هر س��ازمانی معم��ولا به یک فهرس��ت بندی کامل از 
محتوای تولیدی اش نیاز دارد. در بعضی موارد سازمان ها 
بس��ته به ش��رایط به ایجاد یک فهرست جزئی یا موقتی 

دست می زنند. 
برای مثال، اولین فهرس��ت بندی محتوا که لورا انجام 
داد متعلق به وبس��ایتی دارای هزاران صفحه بود. او ابتدا 
نمی خواست این کار را انجام دهد؛ همکاران او در بخش 
تولی��د محتوا تمام این صفح��ات را تولید کرده بودند. او 
به هر حال این فهرست بندی را انجام داد و بعد از انجام 
آن متوجه ش��د که شرکت صاحب وب سایت از محتوای 

وب سایتش بی اطلاع بوده است. 
به گفته او، »آنها پس از کسب اطلاع از تمام محتوایی 
که برای آنها تولید شده بود بسیار خوشحال و شگفت زده 
ش��دند. وب سایت ش��رکت آن قدر گسترده شده بود که 

مدیران شرکت از محتوای آن بی اطلاع بودند.« 
در مقابل، لورا هم از اینکه ش��رکت صاحب وب سایت، 
متقاضی فهرس��ت بندی کامل عناوین وب س��ایت شده 

راضی بود. 
شما به عنوان صاحب یک کسب و کار باید از محتوایی 
که از طریق سایر بسترهای ارتباطی به غیر از وب سایت 
منتشر شده هم مطلع باشید - از جمله مطالب آموزشی، 
دس��تورالعمل های بخ��ش ارتب��اط با مش��تری، مطالب 
منتش��ره در ش��بکه های اجتماع��ی، مطال��ب مربوط به 
فروش. مش��تری ممکن اس��ت هم در یکی از وبینارهای 
شما شرکت کند، هم صفحات اجتماعی شرکت را دنبال 
کند، هم ب��ا مرکز خدمات پس از فروش تماس بگیرد و 
هم به نمایندگی فروش ش��رکت برود. آیا این مش��تری 
از طریق همه این بس��ترهای ارتباطی پیام یکس��انی را 
دریافت می کند؟ نمی توانید بدون فهرس��ت بندی محتوا 
و ممیزی آنها از پاس��خ این س��ؤال مطمئن شوید. باید 
با رویک��ردی یکپارچه و مش��تری-محور، تمام محتوای 
تولیدی در همه بس��ترهای ارتباطی از لحاظ شفافیت و 

صحت و هماهنگی به دقت بررسی شوند. 
علاوه بر تصمیم گیری در مورد اینکه کدام بخش های 
محتوا به فهرس��ت بندی نیاز دارند، باید تصمیم بگیرید 
ک��ه آیا هر عنوان را به طور کامل فهرس��ت کنید یا فقط 

به خلاصه برداری بس��نده کنید؟ برای مثال اگر محتوای 
  )CMS( تولید شما در یک سامانه قوی مدیریت محتوا
قرار گرفته و به خوبی س��ازماندهی شده و با توضیحات 
متا تگ گذاری ش��ده اس��ت، ممکن اس��ت بتوانید تنها 
ب��ه خلاصه برداری از عناوین بس��نده کنید، مثلا به این 
نح��و که »توضیحات مربوط به کالاه��ا به این نحو درج 
می شوند و طول هر متن بین. . . تا. . . حرف است. شیوه 

ی بیان و نگارش متن، فنی است.« 
در عین حال لورا هش��دار می دهد که »چنین شرایط 

ایده آلی به ندرت پیش می آید.«
اگ��ر تمای��ل داری��د ک��ه کار فهرس��ت بندی و ایجاد 
دس��تورالعمل تولید محت��وا را کوتاه کنید، بهتر اس��ت 
یک محتوای نمونه تهیه کنید، اما »همیش��ه بیش از آن 

مقداری که کافی می دانید تلاش کنید.« 
از خ��ود بپرس��ید: اگر در حال ممی��زی محتوای یک 
س��ازمان بودید، چ��ه محتوایی را قب��ول می کردید؟ چه 
نوع بسترها یا محتواهایی را رد می کردید؟ چطور تعیین 
می کردی��د که محتوای تولیدی برای رس��یدن به هدف 

بازاریابی مناسب است؟ 
3. تعیین معیارهای فهرست بندی/ممیزی

معیارها و مشخصاتی را که باید در فهرست بندی ثبت 
شوند تعیین کنید. این معیارهای بعدا ستون های جداول 

فهرست بندی یا ممیزی شما را تشکیل می دهند. 
فهرستی از معیارهای پیشنهادی به شرح زیر است: 

شماره بایگانی )که شما تعیین می کنید(. هر محتوای 
تحت وب لزوما به یک نشانی اینترنتی )URL(  متصل 
نیس��ت، بنابراین باید برای هر محتوا یک شماره بایگانی 
در نظر گرفت. ممکن است چند محتوا تحت یک نشانی 
ثبت ش��ده باش��ند یا یک محتوا از چند نشانی اینترنتی 
قابل دسترسی باش��د، و البته محتوای غیراینترنتی هم 
فاقد نش��انی است. ش��ماره های بایگانی در زمان بررسی 

گروهی محتوا هم به درد می خورند. با ایجاد یک شماره 
بایگانی برای هر محتوا می توانید دسترس��ی به اطلاعات 
مربوط به هر محتوا را تس��هیل کنید. مثلا با استفاده از 
ش��ماره گذاری می توانید محتوای منتشره در بسترهای 

مختلف را در یک نگاه تشخیص دهید. 
نش��انی اینترنت��ی. ای��ن مش��خصه می توان��د ب��رای 
فهرس��ت بندی صفحات ایس��تا مفید باشد. اگر صفحات 
وب س��ایت به صورت پویا ساخته شده اند، باید از شناسه 
دیگری برای فهرس��ت بندی اس��تفاده کنید. معمولا در 
فهرس��ت بندی محتوا ما به کل صفح��ه فکر می کنیم و 
ارزیابی را بر آن اساس انجام می دهیم، اما گاه بهتر است 
محتوا را به صورت قطعه قطعه تقس��یم بندی و فهرست 
کرد. برای مثال در صفحه وب س��ایت استارباکس که در 
انتهای این مقاله آمده، محتوا به قطعات مختلفی تقسیم 
ش��ده و هر بخ��ش را می توان جداگانه فهرس��ت بندی و 

تحلیل کرد. 
عنوان. عنوان محتوا را بنویسید

خلاصه محتوا. عنوان همیش��ه گوی��ای محتوای متن 
نیس��ت بنابراین بهتر اس��ت خلاصه ای از محتوا را ثبت 
کنی��د. اگر محتوا کوتاه اس��ت می توانید عین متن آن را 

در جدول فهرست الصاق کنید. 
گروه هدف هر محتوا را مشخص کنید. 

پی��ام اصلی را ک��ه هر محتوا می خواه��د به مخاطبان 
برس��اند مشخص کنید )پیام محتوا الزاما در متن نوشته 

نشده است(. 
اطلاعات راهیابی )در ممیزی بر اساس صفحات(. نحوه 

راهیابی مخاطبان به هر محتوا را مشخص کنید. 
قالب محتوا را مش��خص کنید. توضی��ح دهید که آیا 
محتوا از یک ساختار استاندارد تبعیت می کند یا خیر. 

اطلاعات تکمیل��ی )تصویر، صدا، فیل��م، پی. دی. اف 
و غی��ره(. جزییات مرب��وط به فایل های قاب��ل دانلود یا 

چندرس��انه ای را مش��خص کنی��د. می توانی��د اطلاعات 
مربوط به محتوای غیرنوش��تاری را ب��ه صورت جداگانه 

نیز ذخیره کنید. 
اطلاع��ات مربوط به اش��تراک گذاری محتوا یا س��ایر 
ابزارهای موجود. ابزارهای موجود برای به اشتراک گذاری 
محتوا را فهرس��ت کنی��د. آی��ا بازدیدکننده ها می توانند 
محت��وا را به اش��تراک بگذارند؟ آی��ا می خواهید که این 
امکان وجود داشته باشد؟ آیا می توان به اشتراک گذاری 
متن را س��اده تر کرد؟ چه ابزاره��ا و امکانات دیگری در 

اختیار بازدیدکنندگان محتوا قرار می گیرد؟ 
ممکن اس��ت به نظر برسد که ادغام مرحله ی تحلیل 
محتوا )مثلا تعداد دفعات بازدید محتوا در ماه گذش��ته( 
با ممیزی محتوا کار مفیدی اس��ت. اما نباید یک محتوا 
را تنه��ا به علت بازدید کم��ش حذف کنید. تصور نکنید 
که بازدید کمتر یک صفح��ه به معنای بی کیفیت بودن 
محت��وای آن اس��ت، بلکه ممکن اس��ت این مس��ئله به 
دلیل دسترس��ی پایین آن محتوا باش��د. بهتر است قبل 
از تصمیم گی��ری در مورد حذف هر محتوا به خوبی فکر 

کنید. 
پرونده ه��ای صوت��ی یا تصویری )ن��وع، حجم، مدت(. 

ویژگی های اینگونه فایل ها را مستند کنید. 
فایل ه��ای تصویری )نوع، ابعاد، حجم(. ویژگی تصاویر 

موجود در هر محتوا را ثبت کنید. 
مش��خص کنید که آی��ا می خواهید حج��م فایل های 
پ��ی.دی.اف )PDF(  را بدانید یا خی��ر. آیا پی. دی. اف 
بهترین نوع برای انتش��ار محتواست و آیا اسناد منتشره 
برای کاربران باارزش اس��ت؟ به گفته لورا »بس��یاری از 
بازاریاب ها محت��وای بی مصرفی را ب��ه مخاطبان عرضه 
می کنن��د و باع��ث بدنام��ی س��ایر فعالان ای��ن عرصه 

می شوند.«
مش��خص کنید که آیا دسترسی به این محتوا نیازمند 

ورود به حس��اب کاربری، ثبت نام یا کسب مجوز خاص 
است یا خیر. 

ممک��ن اس��ت بخواهی��د اطلاع��ات مربوط ب��ه نوع 
مرورگ��ر مورد اس��تفاده، کلیدواژه هایی ک��ه می خواهید 
در جس��ت وجوها به آن صفحه منتهی شوند، توضیحات 
محتوا و عنوان اول صفحه را نیز در فهرس��ت ثبت کنید. 
اطلاعات مربوط به وجود توضیحات سئو یا کدگذاری آن 

را هم می توان در فهرست ثبت کرد. 
سایر مش��خصات. اطلاعاتی نظیر کیفیت محتوا و هر 
نوع اطلاعات دیگری که بس��ته به اهداف کس��ب وکار و 
وضعیت محت��وا می خواهید به آنها دسترس��ی داش��ته 

باشید. 
توصی��ه: هنگام ممیزی کیفیت محتوا، س��عی کنید از 
یک سیستم صفر و یک »حفظ یا حذف محتوا« استفاده 
نکنی��د. این روش افراطی و بی فایده اس��ت. لورا توصیه 
می کن��د که بای��د با طیف انتخاب های بیش��تری به این 
موض��وع پرداخت. یک درجه بندی کیف��ی برای ارزیابی 
محت��وا در نظر بگیرید و به جای اس��تفاده از س��تاره یا 
عدد، برای توضیح سطح درجه از کلمات استفاده کنید. 
اس��تفاده از ستاره یا عدد باعث می شود که تعیین سطح 

محتوای متوسط دشوار شود. 
ب��رای خودتان ی��ک نظام درجه بندی ش��امل درجات 
»عالی، خوب، متوس��ط، بد و خیلی بد« در نظر بگیرید. 
ای��ن درجه بندی در م��واردی که بیش از ی��ک نفر کار 
ارزیاب��ی و ممیزی محتوا را انجام می دهند یا در مواردی 
که حجم کار بالاس��ت مفید خواهد بود. برای هر درجه 

مثال هایی تهیه کنید تا ارزیابی آسان تر شود. 
م��دام به فکر ح��ذف محتوا نباش��ید. گاه��ی وقت ها 
حذف محتوا باید پایین آمدن ارزش س��ئو می شود. تنها 
محتواهایی را حذف کنید که از بی فایده بودن آنها برای 

مخاطب اطمینان دارید. 
از خود بپرس��ید: اگر در حال ممی��زی محتوای برای 
شرکت خود بودم، چه معیارهایی را در نظر می گرفتم؟ 
4. فهرست کردن محتوایی که قرار است ممیزی 

شود
ب��رای ش��روع فهرس��ت بندی محت��وای تح��ت وب، 
می توانید از ابزارهای کاوش��گر وب نظیر س��ایت اوربیتر 
 Screaming( اس��کریمینگ فراگ ،)SiteOrbiter(
  )Trim( یا تریم )CAT( ابزار تحلیل محت��وا ،)Frog

استفاده کنید. 
در بعضی موارد، ش��ما می توانید اطلاع��ات مورد نیاز 
را از س��امانه مدیریت محتوا )CMS(  اس��تخراج کنید. 
ل��ورا می گوی��د »اطلاعات اس��تخراج ش��ده از بعضی از 
س��امانه های مدیریت محتوا بی مصرف و اطلاعات برخی 

از آنها مفید است.« 
در م��ورد وبس��ایت های کوچک که امکان اس��تخراج 
دس��تی اطلاعات را می هند، روش مورد علاقه لورا، کپی 

کردن نشانی صفحه است. 
از خود بپرس��ید: برای وب سایت ش��رکتم کدام نوع از 
انجام ممی��زی را ترجیح می دهم؟ چ��ه روش یا ابزاری 

برای محتوای وبسایت و هدف من مناسب تر است؟ 
5. ممیزی محتوای موجود در فهرست

  )Starbucks( لورا صفحه اصلی وبسایت استارباکس
را مثال می زند، چراکه برند ش��ناخته ش��ده ای است. او 
اشاره می کند که در یک فهرست بندی و ممیزی واقعی، 
تم��ام صفحات وبس��ایت، تم��ام ویدئوها، تم��ام مطالب 
منتشره در ش��بکه های اجتماعی و تمام مطالب مربوط 

به فروش بررسی می شوند. 
ل��ورا در س��خنرانی اش تصوی��ری از صفحه نخس��ت 

وبسایت استارباکس را به نمایش گذاشت: 
برای نش��ان دادن روش ممیزی، لورا از این تصویر به 
عنوان مثال اس��تفاده کرد. درحالی که در این مثال لورا 
از یک جدول ساده برای فهرس��ت بندی محتوا استفاده 
می کند، جدولی که ش��ما برای فهرس��ت بندی استفاده 
می کنی��د احتمالا حاوی جزییات بیش��تری خواهد بود. 
البته نمی ت��وان هیچ عدد دقیقی برای س��تون های این 
جدول مش��خص کرد و تنها باید اطلاعات را بر اس��اس 

هدف ممیزی استخراج و دسته بندی کنید. 
در مثال مورد بحث، در س��تون عنوان )ID(، نش��انی 
)URL( صفحه اول وبس��ایت استارباکس ثبت می شود. 
س��پس باقی اطلاعات و جزییات در سایر ستون ها ثبت 
می شود. مثلا اگر هدف ش��ما ارزیابی قدرت پیام رسانی 
محتواس��ت، ستونی برای »پیام رس��انی« در نظر بگیرید 
ک��ه در آن پیام اصلی محتوا و میزان مطابقت آن با پیام 

مورد نظر شما ثبت می شود. 
بعد از کامل کردن س��تون های مرب��وط به یک محتوا 
می توانید در س��تون بعد مش��خصات مربوط به محتوای 

بعدی را ثبت کنید. 
از خود بپرسید: برای تصمیم گیری من در مورد محتوا 

به چه داده ها و مشخصاتی نیاز دارم؟ 
نتیجه

ممی��زی محت��وا کار آس��انی نیس��ت و ممکن اس��ت 
ترس��ناک ب��ه نظر برس��د. در عین حال، بدون داش��تن 
اطلاعات کافی در م��ورد محتوای موجود، نمی توانید در 
مورد تولید محتوا تصمیمات صحیح و معقولی بگیرید. 

از آخری��ن ب��اری ک��ه تم��ام محت��وای دیجیت��ال و 
غیردیجیتال تولیدی توسط تمام بخش های شرکت شما 
مورد ممیزی و بررس��ی قرار گرف��ت چقدر می گذرد؟ از 
انجام )یا عدم انجام( فهرس��ت بندی و ممیزی محتوا چه 
درس هایی آموخت��ه اید؟ دفعه بعد چه تغییراتی در این 

کار صورت می دهید؟ 

)Marcia Riefer Johnston( نوشته مارسیا ریفر جانستون
 نویسنده و سردبیر نشریه مدیریت محتوا

شنبه
8 اردیبهشت 1397
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مقایسه دو نرم افزار فروش و بازاریابی

در این مقاله، آندریاس ریفن، روش منحصر به فردش 
را ب��رای س��نجش و مقایس��ه دو ابزار تبلیغ��ات برخط 
)AdWords( ب��ا خوانندگان به اش��تراک می گذارد. از 
این روش می توان برای س��نجش و مقایسه راهبردهای 
مختل��ف بازاریابی نیز اس��تفاده کرد. م��ا بازاریاب ها یاد 
گرفته ای��م که هر محصول و موضوع��ی را مورد آزمایش 
قرار دهیم. از نرم افزارهای عنوان بندی هوش��مند محتوا 
گرفت��ه تا ه��ر نرم افزار ارتباطی جدید، م��ا قبل از اینکه 
مناب��ع مالی مان را به خرید محص��ول یا نرم افزار خاصی 
اختصاص دهیم، باید مطمئن شویم که انتخاب درستی 

انجام داده ایم. 
این قانون برای انتخ��اب ابزارهای بازاریابی نیز صادق 
اس��ت. تغییر نرم افزار بازاریابی )ی��ا انتخاب یک نرم افزار 
برای ش��روع کار( یک موضوع مهم اس��ت ک��ه نباید به 

آسانی از آن گذشت. 
اکث��ر )و احتمالا تم��ام( ابزارهای بازاریاب��ی ادعاهای 
مش��ابهی دارند: ارتق��ای عملکرد بخ��ش بازاریابی. تنها 
تف��اوت آنها در ن��وع انجام ای��ن کار و روش های به کار 
گرفته شده اس��ت، اما با وجود این همه انتخاب، چطور 
می ت��وان مطمئن بود که کدام یک از ای��ن نرم افزارها به 

ادعاهایش عمل می کند؟ 
بسیاری از شرکت ها برای انتخاب مناسب ترین نرم افزار 
بازاریابی، دست به مقایسه و سنجش نرم افزارها می زنند. 
م��ن هم اخیرا برای انجام یکی از این مقایس��ه ها به یک 

شرکت ورزشی بین المللی دعوت شدم. 
با استفاده از آخرین تجربه ام به عنوان مثال این بحث، 
می خواهم نکات و توصیه هایی را برای انجام یک مقایسه 
دقیق و صحیح برای انتخاب بهترین ابزار بازاریابی با شما 

در میان بگذارم. 
هدف مقایسه را به روشنی تعیین کنید

ص��رف نظر از نوع آزمون��ی که انج��ام می دهید، باید 
مطمئن ش��وید که هدف این آزمون برای شما مشخص 
اس��ت. یعنی س��والاتی را که به دنبال پاسخ آنها هستید 
تعیین کرده و مطمئن شوید که جواب این سوالات، قابل 

فهم و قابل اندازه گیری است. 
در ای��ن مورد، ش��رکتی ک��ه مثال زدم می خواس��ت 
بدان��د آیا جایگزین��ی نرم اف��زار فعلی بازاریابی ش��ان با 
نرم افزار بازاریابی گوگل بر حداقل فروش ش��رکت تأثیر 
می گذارد یا نه. برای رس��یدن به پاس��خ این سوال، آنها 
 »)ROAS( معیار »بازگش��ت سرمایه ناشی از هر تبلیغ
را ب��رای هر دو نرم افزار مورد مقایس��ه در نظر گرفتند تا 
براساس آن بتوان درآمد حاصل از هر یک از نرم افزارهای 

بازاریابی را محاسبه کرد. 
گروه های مورد سنجش را به تساوی تقسیم کنید

همانن��د هم��ه آزمایش ه��ای دیگ��ر، تعیین درس��ت 
گروه ه��ای آزمای��ش ب��ر صحت نتای��ج آزمای��ش تأثیر 
می گذارد. من قب��لا در مورد روش های مختلف آزمایش 
نوشته ام، اما آسان ترین راه برای انجام اینگونه مقایسه ها 
این اس��ت که آن را مانند هر آزمون دو گزینه ای دیگری 

در نظر بگیرید. 
نکته کلیدی در اینجا تقس��یم مساوی گروه های مورد 
سنجش اس��ت، به نحوی که هیچ تفاوتی در شرایط هر 
دو گروه وجود نداش��ته باشد تا موفقیت یا شکست یک 

گ��روه را نتوان به عوامل خارجی نس��بت داد. البته هیچ 
روش از پیش نوش��ته ای برای انجام این کار وجود ندارد. 
بهتری��ن راه برای تقس��یم گروه های آزمایش��ی بین دو 
نرم افزار مورد مقایس��ه به محصول تولیدی ش��ما، فصل 
تولید، مش��خصات جغرافیایی خریداران و عواملی از این 

دست بستگی دارد. 
مسئله مهم آن است که سعی شود متغیرهای موثر بر 
این آزمون تا حد ممکن در هر دو گروه یکس��ان باشند. 
مث��لا باید دقت کنید که ش��اخص های پیش��ین و فعلی 
ه��ر دو گ��روه مانند ترافیک داده، ن��رخ جذب خریدار و 
ش��اخص های رضایتمندی مش��تریان )ROAS(  تا حد 

امکان یکسان باشند. 
دو م��ورد از رایج تری��ن راه های تقس��یم فعالیت های 
بازاریابی بین دو نرم افزار مورد مقایس��ه، تقسیم براساس 
زمان یا مکان اس��ت. برای تقسیم براس��اس زمان، باید 
تع��داد پروژه ه��ای بازاریاب��ی را که می خواهی��د در این 
آزمون مورد بررسی قرار دهید، ضرب در دو کنید. سپس 
ه��ر یک از این پروژه ه��ا را در یکی از نرم افزارهای مورد 
مقایس��ه قرار دهید و ترتیب جابه جایی معینی )معمولا 
س��اعتی( را برای آنها فعال کنی��د. مزیت این روش آن 
اس��ت که با حصول اطمین��ان از اینکه هر دو نرم افزار یا 
ابزار دقیقا در مورد محصولاتی یکس��ان و در بازه زمانی 
یکس��انی فعالیت می کرده اند، می توانی��د اثر متغیرهای 

زمان و مکان را خنثی کنید. 
ب��رای تقس��یم بندی مکانی پروژه ها، یک��ی از مناطق 
کاری را در نظ��ر می گیرید. تع��داد پروژه های بازاریابی 
آن منطق��ه را ضرب در دو می کنید و آنها را به دو گروه 
با نرخ تأثیرگذاری یکس��ان و نرخ مشابه جذب مشتری 
تقسیم می کنید. سپس هر یک از ابزارهای مورد مقایسه 
را به یکی از این نیمه اختصاص می دهید و هر دو هفته 
یکب��ار، جای گروه ها را با هم عوض می کنید. مزیت این 
نوع تقس��یم بندی آن اس��ت که از لحاظ فنی انجام آن 
نس��بتا آس��ان بوده و به ش��ما این اجازه را می دهد که 
تناوب زمانی این جابه جایی ها را تغییر دهید. همچنین 
در ای��ن روش ه��ر دو نرم اف��زار می توانن��د همزمان به 
کار مش��غول باش��ند، بنابراین زمان انجام آزمون کوتاه 

می شود. 
از لح��اظ فنی می توانید فعالیت های بازاریابی را به هر 
نح��وی که علاقه داری��د بین دو نرم افزار مورد مقایس��ه 
تقس��یم کنید. همانطور که پیش��تر ذکر ش��د، هیچ راه 
اس��تانداردی برای انجام این کار وج��ود ندارد و انتخاب 
شما باید با توجه به نوع فعالیت، حوزه فعالیت، مشتریان 
و محصولات ارائه شده در هر فعالیت بازاریابی انجام شود. 
فقط باید اطمینان حاصل کنید که هر دو گروهی را که 
برای مقایسه نرم افزارها انتخاب کرده اید تا حد ممکن به 

هم شبیه باشند. 
آزمون را به مدت کافی انجام دهید

انجام هر نوع آزمایش��ی هزینه دارد. با گذش��ت زمان، 
ای��ن خطر وجود دارد که بودجه تان را در مس��یر غلطی 
هزینه کنید. از طرف دیگ��ر، باید این آزمون را به مدت 
کافی اجرا کنید تا پاسخ درست و واضحی دریافت کنید 
و بفهمید که کدام گروه، بهترین عملکرد را داشته است. 
تساوی گروه های آزمونی به معنی تقسیم کل تبادلات 
فروش به دو بخش مس��اوی اس��ت. در ای��ن روش باید 
اطمین��ان حاصل کنیم ک��ه متغیرهای موجود، در طول 
زم��ان در نظر گرفته ش��ده برای آزمون، ب��ه قدر کافی 
تبادلات ف��روش انجام می دهند. طول م��دت آزمون به 

می��زان تبادلات مال��ی و قابل اندازه گیری ش��دن میزان 
تفاوت عملکرد دو گروه بستگی دارد. 

به خاطر داش��ته باش��ید که هر ابزار یا نرم افزاری که 
از الگوریتم ه��ای هوش مصنوعی برای مدیریت مزایدات 
اس��تفاده می کند، قبل از ش��روع فرآیند خودکارس��ازی 
)اتوماس��یون( و رس��یدن به حداکثر بازده��ی، به زمان 

مشخصی برای جمع آوری داده ها نیاز دارد. 
در مث��ال فروش��گاه کف��ش که پیش��تر مطرح ش��د، 
خرده ف��روش ای��ن آزمون را ب��ه مدت ۱0 هفت��ه انجام 
داد. تف��اوت بین نرم  افزار جدید و نرم افزار قبلی ش��رکت 
را می توانید در ش��کل فوق ملاحظه کنید. رنگ نارنجی 
نمایش��گر نرم افزار قبلی و رنگ آبی نشان دهنده نرم افزار 
جدید اس��ت. همانطور که در تصویر ملاحظه می ش��ود، 
در پن��ج هفت��ه اول این آزمون، تف��اوت بین عملکرد دو 
نرم افزار بس��یار نامحسوس اس��ت، چراکه در این دوره، 
الگوریتم ه��ای نرم اف��زار جدی��د به جم��ع آوری داده ها 
مشغول بودند. اما در نیمه دوم آزمون، نرم افزار جدید به 
مقدار کافی داده جمع آوری کرده و برای خودکارس��ازی 
قیمت گذاری ها و شکل دهی ساختار جدید فروش آماده 
شده اس��ت و به همین دلیل، در پنج هفته دوم آزمون، 
تفاوت عملکرد دو نرم افزار به خوبی نمایان شده است. 

نکته مهم دیگر آن است باید دو هفته دیگر هم بعد از 
پای��ان آزمون و قبل از جمع آوری و ارزیابی نتایج در نظر 

بگیریم تا همه فروش های معلق هم نهایی شوند. 
ارزیابی نتایج

قبل از شروع آزمون، باید اهداف دقیق و قابل حصولی 
را تعیین کنید. اهدافی که می خواهید هر دو گروه مورد 
مقایس��ه به آنها دست پیدا کنند باید براساس معیارهای 
مش��خصی نظیر هزینه، زمان، فص��ل مالی و محصول یا 

خدمات به فروش رفته قابل اندازه گیری باشند. 
نبای��د انتظارت��ان را از نتایج خیلی ب��الا ببرید و نباید 
معیارهای عجیب و پیچیده ای برای تحلیل نتایج در نظر 
بگیرید. از معیارهایی استفاده کنید که قبلا با آنها سر و 
کار داش��ته اید تا بتوانید به آسانی نتایج جدید را با نتایج 
قبلی مقایس��ه کنید. با ش��روع دوره سنجش، می توانید 
نتای��ج مربوط به نرم افزار را با معیارهای کلیدی عملکرد 

)KPI(  تطبیق دهید. 
در مث��ال م��ورد بح��ث، مهم تری��ن معیار م��ورد نظر 
فروش��نده این بود که کدام ی��ک از نرم افزارها می تواند 
بیشترین بازگش��ت هزینه تبلیغات )ROAS( را نصیب 
ش��رکت کند. البته سایر معیارها نظیر هزینه یا بازگشت 

سرمایه نیز مورد نظر بودند. 
 حتم��ا نباید به دنبال اعداد دقیق باش��ید؛ چیزی که 
مهم تر اس��ت، تفاوت بی��ن عملک��رد دو نرم افزار/ابزار یا 
 )Baseline( مقایس��ه عملکرد نرم اف��زار با نقطه صف��ر
اس��ت. در مثال مورد بحث، فروشگاه کفش یک نرم افزار 
بازاریابی داش��ت بنابراین نیازی ب��ه تعیین نقطه صفر یا 

نمونه گواه نبود. 
اگ��ر در ح��ال ارزیاب��ی 
نرم افزاره��ا هس��تید یا اگر 
ابزاری که در حال ارزیابی 
آن هس��تید، دارای بخش 
آنها  از  اس��ت،  پش��تیبانی 
بخواهید ک��ه برای ارزیابی 
نتایج به شما کمک کنند. 
این امر نه تنه��ا در تحلیل 
داده ه��ای خ��ام به ش��ما 

کمک می کند، بلکه در مورد همکاری و تعامل با شرکت 
فروش��نده نرم افزار هم اطلاعات و تجارب ارزشمندی در 

اختیار شما قرار می دهد. برای مثال: 
-آیا ش��رکت فروش��نده نرم اف��زار، به خوب��ی از عهده 
پاسخگویی به س��والات شما برمی آید یا برای شانه خالی 

کردن از انتظارات شما بهانه تراشی می کند؟ 
ب��رای  ش��رکت  آت��ی  -برنامه ه��ای 
به روز رسانی و مدیریت حساب مشتریان 

به چه نحو است؟ 
-فروش��نده نرم اف��زار یا اب��زار موضوع 
آزمون، چه پیشنهاداتی برای بهینه سازی 

حساب کاربری شما ارائه می دهد؟ 
ب��رای خرید نرم اف��زار بازاریاب��ی، باید 
فروش��نده ای را انتخاب کنی��د که دارای 
ایده ه��ا و راهکارهای نوآورانه باش��د و از 

تکرار و رکود اجتناب کند. 
توصیه ها

در مدت آزمون، ب��ا انجام خیلی کارها 
می توانید بر کیفیت نتایج تأثیر بگذارید. 
به غی��ر از طراحی صحیح آزمون، رعایت 
چن��د نکته دیگر هم ب��رای افزایش دقت 
آزم��ون و خنثی کردن اثر پیش فرض ها و 

سوءگیری های احتمالی موثر است. 
اول از هم��ه، دس��تکاری متغیره��ا در 
دوره آزمون به طور کلی صحیح نیس��ت، 
اما در کمال تعجب باید گفت که بسیاری 

مرتکب این اشتباه می شوند. 
مسئله بودجه و اینکه هم نرم افزار یا هر 
ابزار با چ��ه بودجه ای کار می کند، بخش 
کلیدی ارزیابی آزمون اس��ت که باید در 
طول دوره آزمون، مس��اوی و ثابت باقی 
بمان��د. مانند بودج��ه، تغییر الگوی مدل 
ارتباط��ی یا تغیی��ر معیاره��ای کلیدی 
ارزیاب��ی عملک��رد )KPI(  به ش��دت بر 

نتیجه  آزمون تاثیر خواهند گذاشت. 
بر روند پیش��رفت آزم��ون نیز نظارت 
کنید. باید از ب��روز تغییرات غیرضروری 
در متغیرها جلوگی��ری کنید، اما باید به 
ص��ورت مداوم ب��ر نتایج نظارت داش��ته 
باش��ید تا مطمئن ش��وید ک��ه آزمون به 
درس��تی در حال اجراس��ت. در یکی دو 
هفته اول ش��روع آزمون، اگر یک متغیر 
ب��دون تغییر باق��ی بماند چی��ز عجیبی 
نیس��ت. در این صورت ممکن اس��ت به 
بازبینی س��اختار آزم��ون و اعمال برخی 
تغییرات نیاز داش��ته باش��ید. مسلما هر 
تغیی��ری که انج��ام دهید، زم��ان پایان 

آزمون را به تعویق خواهد انداخت. 

امید اس��ت که این مثال، راهنمایی هایی را برای ارزیابی 
نرم افزارهای بازاریابی و فروش در اختیار شما قرار دهد. سال 
۲0۱۸ برای خرده فروش��ان سال مهمی است، بنابراین باید 

ابزار لازم را برای فروش بهتر در اختیار داشته باشید. 
searchengineland :منبع

نوشته آندریاس ریفن
کارآفرین و متخصص بازاریابی داده محور
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اخبار

بندرعبـاس- خبرنگار فرصت امروز- مع��اون نظارت بر بهره 
برداري آبفاي کشور در بازدید از آبشیرین کن یکصد هزار متر مکعبی 
بندرعباس از گشایش LC )اعتبارات اسنادی( تامین تجهیزات چهار 
مدول باقی مانده آب شیرین کن بندرعباس به میزان ۱۵0 میلیون دلار 
خبر داد و گفت: در موضوع تامین آب بلند مدت از طریق آبشیرین کن 
بندرعباس نوید کمترین مشکل را داریم. شاهین پاکروح در خصوص 
روند اجرای این پروژه گفت: خوشبختانه کار در بخش تامین تجهیزات و 
کارهای ابنیه آب شیرین کن بندرعباس به خوبی پیش رفته و پیشرفت 
کلی این پروژه بیش از ۸۹درصد اس��ت. وی افزود: اما در مدول اول با 
توجه به کارهای انجام ش��ده و اقدامات باقی مانده در دس��ت تکمیل، 
پیش بینی می شود فاز یک این پروژه با ظرفیت ۲0 هزار مترمکعب 
ظرف دو ماه آینده وارد مدار بهره برداری شود. وی ابراز امیدواری کرد: 
با بهره برداری از فاز اول این پروژه بتوانیم با افزایش ظرفیت منابع آبی 
کلان ش��هر بندرعباس در پیک مصرف تابستان،بخشی از تنش های 

پیش رو را در شهر بندرعباس و بندر خمیر مدیریت نماییم.
 لزوم استفاده از قدرت فضای مجازی در 

فرهنگسازی منابع آب
 معاون نظارت بر بهره برداری آبفا کشور از سد استقلال، خط لوله 
و تصفیه خانه های آب ش��هرهای مین��اب و بندرعباس بازدید کرد.    
شاهین پاکروح اظهار داشت : منابع تامین آب و ذخیره سد ها نسبت 
به مدت مشابه سال قبل شرایط خوبی ندارند و به لحاظ کمی تنش 
هایی در تابس��تان امسال خواهیم داشت. وی افزود : با توجه به آمار 

بارندگی در کشور ، سال سخت و پرتنشی را پیش رو داریم و تلاش 
وزارت نیرو در حوزه تامین آب با رویکرد س��ازگاری با اقلیم اس��ت  . 
پاکروح تاکید کرد: با توجه به شرایط اقلیمی و کاهش نزولات جوی، 
نسبت به ۵0 سال گذشته بدترین سال را تجربه می کنیم که تلاش 
می کنیم نس��بت به سال قبل آب را با شرایط کمی و کیفی بهتری 
به ش��بکه توزیع آب منتقل کرده و تنش های ناشی از کمبود آب را 

مدیریت نماییم.
مردم باید به این باور برسند که بحران آب تنها یک 

شعار نیست
همچنین مسوول اطلاع رسانی، فرهنگسازی و آگاهی بخشی منابع 
آب گفت: امروز رس��انه های مجازی توانس��ته اند دنیا را فتح کنند از 
این قابلیت باید برای اهدافی مانند فرهنگسازی استفاده کرد.    علی 
ستاری در نشست هم اندیشی فرهنگس��ازی آب در فضای مجازی 

که با حضور نمایندگان تشکلهای دانش آموزی و دانشجویی، اعضای 
ش��ورای جوانان اس��تان هرمزگان و طلاب برگزار شد ضمن تشریح 
وضعیت آبی استان گفت: باید به گونه ای اقدام کنیم که مردم واقعیت 
بحران آب در کشور و استان هرمزگان را باور کنند و فقط آن را در حد 
یک شعار ندانند. وی ادامه داد: امروزه فضای مجازی توانسته به همه 
جا نفوذ کند و دنیا را در دستان خود بگیرد لذا لازم است از این فرصت 
برای فرهنگسازی در حوزه آب و مصارف مختلف آن بالاخص شرب 
و کشاورزی استفاده کنیم و مردم را نسبت به رفتار های ناهنجار در 
رابطه با آب حساس کنیم. وی اظهار داشت: ما می توانیم هر کدام به 
صورت خودجوش و با تجهیزات پایین در بحث تولید محتوای صرفه 
جویی فعال باشیم و هم پیام های فرهنگی حوزه ی آب را دست به 

دست در کل جامعه انتشار دهیم.

تبریز – فلاح- جلس��ه هم اندیش��ی اعضای مجمع نمایندگان 
کارگران آذربایجان شرقی با حضور مدیرکل تأمین اجتماعی استان 
برگزار ش��د. به گزارش خبرنگار ما در تبریز به نقل از روابط عمومی 
اداره کل تأمین اجتماعی آذربایجان شرقی، جعفر سمساری، مدیرکل 
تأمین اجتماعی استان در این نشست با اشاره به نامگذاری سال ۹۷ 
تحت عنوان سال حمایت از کالای ایرانی، توسعه عدالت اجتماعی و 
پشتیبانی از نیروهای مولد جامعه به جهت رونق تولید و اشتغال را از 
کارکردهای اساسی سازمان تأمین اجتماعی دانست و اذعان داشت: 
سازمان تأمین اجتماعی به عنوان یک سازمان درآمد هزینه ای، وظیفه 
تأمین منابع جهت انجام تعهدات خود در قبل ش��رکای اجتماعی را 
بر عهده دارد و علیرغم تمامی مش��کلات در طی س��ال گذش��ته، با 
اهتمام مدیران و همکاران و همدلی و همراهی ش��رکای اجتماعی، 
کلیه تعهدات به موقع محقق گردیده است. مدیرکل تأمین اجتماعی 

استان با اشاره به تصویب پرداخت مطالبات سازمان از جانب دولت در 
قانون برنامه توسعه ششم و قانون بودجه سال۹۷، ابرازامیدواری کرد 
با وصول این مطالبات و نیز رونق اشتغال، شاهد ارتقای کمی و کیفی 
سازمان خواهیم بود. جعفر سمساری با تصریح اینکه در اجرای قوانین 

و مقررات، صیانت از منابع س��ازمان که همانا سرمایه های ذینفعان، 
بیمه شدگان و بازنشستگان می باش��د، یک اصل لازم الاجرا است، 
افزود: انتظار می رود کارگران و کارفرمایان، سازمان را در جهت اجرای 
صحیح و دقیق مقررات یاری نمایند. مدیرکل تأمین اجتماعی استان با 
اشاره به اینکه نسبت پشتیبانی )تعداد بیمه شدگان به بازنشستگان( به 
عنوان شاخص پایداری منابع سازمان، طی سالهای گذشته به شدت 
کاهش یافته است، تعمیم و گسترش انواع بیمه های اجتماعی بین 
آحاد جامعه را مورد تأکید قرار داد و یادآور شد: ارائه دستمزد و مشاغل 
واقعی کارگران در لیست های حق بیمه متضمن پایداری منابع و نیز 
تأمین آتیه بیمه شدگان به جهت برخورداری از مزایای قانونی خواهد 
بود. لازم به ذکر است در این جلسه اعضای مجمع نمایندگان کارگران 
استان، چالش ها و مش��کلات بیمه ای حوزه فعالیت خود را مطرح 

نموده و راهکارها و اقدامات عملیاتی را مورد بررسی قرار دادند.

اصفهان - قاسـم اسـد-  ش��هردار اصفهان گفت:نجات شهر از 
آلایندگی منحصر به توسعه حمل ونقل عمومی نیست؛ بلکه ریزگردها 
شهر را نیز تهدید می کند لذا لازم است همه به میدان بیایند تا شهر برای 
زیست مطمئن و پاک مهیا شود. قدرت الله نوروزی در مراسم افتتاحیه 
نخس��تین نمایش��گاه تخصصی حمل ونقل پاک اظهار کرد: شهرهای 
توسعه یافته به جهت فضاهای شهری، تغییر کاربری ها و استفاده های 
نامناسب با مشکلاتی روبه رو شده اند، وقتی این مسائل به وجود می آید 
طبیعی است که ترددها افزایش و استفاده از خودروهای شخصی مورد 
اقبال عمومی قرار می گیرد و به دنبال آن ترافیک و آلودگی هوا ایجاد 
می شود و در نتیجه شهرها با معضل زیست محیطی و ترافیکی مواجه 
خواهند شد. شهردار اصفهان با بیان اینکه اصفهان نیز از این موضوع 
استثناء نبوده است، تاکید کرد: باید چاره ای اندیشیده شود تا شهر به 
عنوان موجود زنده از معضلات رهایی یابد و آلودگی های صوتی و هوا 
که منشاء بسیاری از بیماری ها و مرگ و میرها است به حداقل برسد. 
نوروزی با بیان اینکه مترو به عنوان یکی از وسایل حمل ونقل عمومی 
مورد توجه قرار گرفته اس��ت، گفت: در امس��ال یک سوم بودجه سه 
هزار میلیارد تومانی ش��هرداری به حمل ونقل عمومی اختصاص یافته 
و یک هزار میلیارد تومان نیز برای مترو در نظر گرفته ش��ده اس��ت. 
وی با ابراز خرسندی از بهره برداری از خط یک مترو و استقبال مردم، 
تصریح کرد: درحال حاضر فعالیت اجرایی خط دوم مترو اجرایی شده 

و برای خط س��وم نیز در آینده ای نزدیک تصمیم گیری خواهیم کرد. 
نوروزی زیرساخت ها برای استفاده از حمل ونقل عمومی را در دو بخش 
خلاصه کرد و افزود: یکی از این بخش ها ترویج اس��تفاده از دوچرخه 
برقی و استفاده از وسایل نقلیه هیبریدی و پاک است، اما در این میان 
فرهنگ سازی نقش مهمی دارد و در این راستا صدا و سیما، دانشگاه ها، 
مدارس و سایر بخش های جامعه برای استفاده از وسایل نقلیه عمومی 
به گونه ای عمل کنند تا این خواس��ته به اراده ای برای عملیاتی شدن 
تبدیل شود.مدیرعامل شرکت نمایشگاه های بین المللی استان اصفهان 
در ادامه مراسم گفت: خاطره امپراطوری دوچرخه ها در شهر اصفهان 
هنوز در ذهن بس��یاری از افراد زنده است، اما اینکه چه اتفاق افتاد که 
شهر دوچرخه ها به امپراطوری خودروها رسید، جای سوال دارد. علی 
یارمحمدیان با بیان اینکه ۳۵ میلیون نفر از جمعیت کشور در معرض 

آلودگی هوا قرار دارند، به دیگر هزینه های آلودگی هوا اشاره و تصریح 
کرد: آلودگی هوا به ش��هروندان، شهر و دولت هزینه تحمیل می کند. 
یارمحمدیان به وضعیت آلودگی هوا و اس��تفاده از خودروهای پاک در 
سایر کشورها اشاره و اظهار کرد: در شهر توکیو ۹۵ درصد حمل ونقل 
شهری به صورت همگانی و حمل ونقل برقی است، همچنین در سال 
۲0۱۶ تع��داد خودروهای برقی در آلمان ۲۵ هزار خودرو بوده اس��ت، 
البته بر اساس برنامه کمیسیون اتحادیه اروپا در سال ۲0۱۳ آلمان باید 
تا سال ۲0۲0 حدود ۱۵0 هزار جایگاه برقی داشته باشد. یارمحمدیان 
با اشاره به وضعیت حمل ونقل اصفهان اظهار کرد: خاطره امپراطوری 
دوچرخه ها در شهر اصفهان هنوز در ذهن بسیاری از افراد زنده است، 
زیرا روزی دوچرخه س��واران یکه سواران شهر بودند. وی ادامه داد: در 
س��ال ۱۳۲۷ بیش از ۱۱ هزار و ۶00 دوچرخه در شهر اصفهان تردد 
می کرده که برای بیش از ۲0 هزار نفر گواهی نامه دوچرخه صادر شده 
بوده اس��ت، در سال ۱۳4۱ نیز بیش از ۸0 هزار دوچرخه طی یکسال 
در اصفهان به فروش رفت و تعداد دوچرخه سواران به حدی زیاد بود 
که کنترل آنها در ش��هر سخت بود، اما اینکه چه اتفاق افتاد که شهر 
دوچرخه ها به امپراطوری خودروها رسید، جای سوال دارد. نمایشگاه 
تخصصی حمل ونقل پاک - از روز چهارم اردیبهشت ماه  به مدت سه 
روز در دو نوبت صبح از ساعت ۹ تا ۱۲ و بعدازظهر از ساعت ۱۶ تا ۲۲ 

در محل نمایشگاه های بین المللی اصفهان برگزار می شود.

شـهرکرد- خبرنگار فرصت امروز- همزمان با سالروز ولادت 
باس��عادت حضرت ابوالفضل العباس )ع( و روز جانباز مراسم تکریم 
جانبازان و آزادگان ش��رکت توزیع نیروی برق اس��تان برگزار ش��د.  
مهندس مجید فرهزاد مدیر عامل این ش��رکت طی این مراسم که 
با حضور جانبازان، آزادگان و جمعی از مس��ئولین ش��رکت ،مشاور 
استاندار در امور ایثار گران و مدیر کل بنیاد جانبازان استان برگزارشد 
، همکاران جانباز و آزاده را مایه مباهات ش��رکت توزیع برق اس��تان 
دانست و گفت :جانبازان و آزادگان ،پهلوانانی هستند که با الگو از رفتار 
حضرت ابوالفضل )ع(، هرگز درعرصه تاریخ انقلاب اسلامی فراموش 
نخواهند شد . وی با اشاره به اینکه جامعه مدیون جانبازان وایثارگران 

است خاطر نشان کرد: وظیفه ما نسبت به این عزیزان ادای احترام و 
اعلام همبستگی و تجدید عهد می باشد . در ادامه سرهنگ صالحی 
مشاور استانداردر امور ایثار گران نیز ضمن تبریک اعیاد شعبانیه و روز 

جانباز گفت : انتظار می رود زیر ساخت های فکری و اخلاقی جامعه 
به گونه ای وضع ش��ود که جوانان امروز از اندیش��ه و اخلاق شهدا ء 
، جانب��ازان و ایثار گ��ران  تاثیر بپذیرند.  آقای نجفی مدیر کل بنیاد 
شهید و امور ایثار گران استان نیز  ، امنیت  و آرامش جامعه امروز را 
مدیون ایثارگری و رش��ادت های شهداء ، جانبازان و آزادگان  هشت 
سال دفاع مقدس دانست وافزود: اگر دنیا به جمهوری اسلامی ایران 
بعنوان منادی مظلومین نگاه می کند به برکت وجود جانبازان و ایثار 
گران کش��ورمان می باشد .در پایان نیز جانبازان و آزادگان شرکت ، 
درخواس��ت های خودرا مطرح کردند که مورد تحلیل وبررسی قرار 

گرفت و با اهداء لوح تقدیر از ایشان تجلیل شد.

تبریز - فلاح- عملیات اجرائی دیواره سنگی و پوشش کانال 
س��اری زمی با ۷0 درصد پیش��رفت فیزیکی از س��وی شهرداری 
منطق��ه دو تبریز به اجرا درآمده اس��ت. به گزارش خبرنگار ما در 
تبریز، شهردار منطقه ۲ تبریز با اعلام این خبر گفت: قسمت اعظم 
اجرای دیواره سنگی و پوشش کانال ساری زمی با استفاده از دال 
های بتنی برای تکمیل این مسیل با ۷0 درصد پیشرفت فیزیکی 
)در محل های زیربار ترافیکی( از س��وی تلاشگران حوزه عمران 
منطقه، به منظور حفظ س��لامتی شهروندان، جلوگیری از انتشار 
بیماری ها و رعایت مس��ائل بهداش��تی به اجرا درآمده است. باقر 
خوشنواز با عنوان اینکه این عملیات از زیر پل اتوبان شهیدکسائی 

تا میدان پلیس در حال انجام اس��ت، اظهار داش��ت: برای احداث 
دیواره س��نگی در هر دو ضلع ش��رقی و غربی امتداد کانال ساری 

زمی، پوشش بتنی و کف سازی این مسیل که به منظور هدایت 
صحیح سیلاب های شهری به اجرا درآمده نزدیک به ۱۱ میلیارد 
ریال هزینه می ش��ود. خوشنواز افزود: اجرای این پروژه تا مراحل 
پایانی آن با انجام خاکبرداری و ادامه احداث دیواره س��نگی تداوم 
خواهد داشت. عملیات اجرای مسیل ساری زمی منتهی به ضلع 
جنوبی کنارگذر ش��هید کسائی بطول ۳00 متر، علاوه بر هدایت 
صحیح سیلاب ها و سهولت عبور و مرور شهروندان، از سرریز آب 
های حاصل از بارش به معابر و حوادث ناشی از آن جلوگیری کرده 
و در سهولت عبور و مرور اهالی و ساکنین جوار این کانال نیز بسیار 

تاثیرگذار خواهد بود.

معاون نظارت بر بهره برداري آبفاي کشور خبر داد

گشایش اعتبارات اسنادی تامین تجهیزات آب شیرین کن بندرعباس

مدیرکل تأمین اجتماعی آذربایجان شرقی: 

صیانت از سرمایه های شرکای اجتماعی اصل لازم الاجراست
توسعه عدالت اجتماعی و پشتیبانی از نیروهای مولد برای رونق تولید و اشتغال از کارکردهای اساسی سازمان تأمین اجتماعی است.

اصفهان تا 1400 شهر دوچرخه ها می شود 

برگزاری مراسم تکریم جانبازان وآزادگان شرکت توزیع نیروی برق چهارمحال وبختیاری

شهردار منطقه 2 کلانشهر تبریز خبر داد؛

عملیات اجرائی پوشش کانال ساری زمی با 70 درصد پیشرفت فیزیکی

در گردهمایی شهرداران استان مازندران صورت گرفت
انتخاب مهدی عبوری به عنوان نفر نخست مرحله استانی انتخابات شورای 

سازمان همیاری شهرداری های کشور
ساری - دهقان - انتخابات مرحله استانی شورای سازمان همیاری شهرداری های 
کشور با حضور مدیرکل و نمایندگان دفتر ش��هری و شوراهای استانداری مازندران و 
نمایندگانی از اداره کل حراس��ت استانداری برگزار شد به گزارش خبرنگار مازندران و 
به نقل روابط عمومی و امور بین الملل ش��هرداری ساری، گردهمایی شهرداران استان 
مازندران با حضور مدیرکل دفتر ش��هری و ش��وراهای اس��تانداری و شهرداران استان 
مازندران به میزبانی شهرداری ساری در هتل سالاردره برگزار شد. در این گردهمایی که 
با موضوع بررسی فعالیت های فرهنگی اجتماعی در حوزه شهرداری هاي استان برگزار شده است، با ارائه گزارش عملکرد فرهنگی و 
اجتماعی توسط معاون فرهنگی اجتماعی شهرداری ساری و شهرداران قائمشهر، بهشهر، نور، نکا و رامسر، مسائل مرتبط در این زمینه 
مورد بررسي قرار گرفت و حاضران به بحث و تبادل نظر در موضوعات مطروحه پرداختند. در پایان این گردهمایی، انتخابات مرحله 
استانی شورای سازمان همیاری شهرداری های کشور با حضور مدیرکل و نمایندگان دفتر شهری و شوراهای استانداری مازندران و 
نمایندگانی از اداره کل حراست استانداری برگزار شد که طی آن، آقایان مهدی عبوری شهردار ساری بعنوان نفر اول، سید مسعود 
احمدی شهردار نکا بعنوان نفر دوم و جواد صلواتی شهردار امامزاده عبدالله بعنوان نفر سوم، حائز اکثریت آرا شده و به شورای سازمان 

همیاری شهرداری های کشور معرفی خواهند شد.

طرح آب و فاضلاب شهری در شهرستان روانسر در حال اجراست
کرمانشاه - دشتی - مدیر امور آب و فاضلاب شهری روانسر از اجرای ۶ طرح آب و فاضلاب در شهرهای روانسر و شاهو با اعتبار 
۱۳۱ میلیارد و 4۵0 میلیون ریال خبرداد. غفار صالحی این طرح ها را شامل پروژه احداث تصفیه خانه فاضلاب شهر روانسر در زمینی 
به مساحت 4 هکتار با اعتبار اولیه ۱۱0 میلیارد ریال با 40 درصد پیشرفت فیزیکی، پروژه احداث مخزن ذخیره آب ۲ هزار مترمکعبی 
درشهرشاهو، اصلاح شبکه توزیع آب شهرهای روانسر و شاهو و اجرای شبکه های جمع آوری فاضلاب در شهر روانسر اعلام کرد. 
وی با بیان اینکه سال گذشته ۲ میلیون و ۳۶0 هزار متر مکعب آب شرب سالم و بهداشتی تامین و تولید و بین شهروندان توزیع 
شده است، تصریح کرد: میزان مطلوبیت بهداشت آب شهروندان روانسر و شاهو ۱00 درصد است.مدیرامور آبفای شهری شهرستان 
روانسر حجم مخازن درمدار بهره برداری را در شهر روانسر ۵ هزار و ۵00  مترمکعب و در شاهو ۵۳0 متر مکعب اعلام کرد و افزود: 
در راستای بهداشتی نمودن آب شرب شهروندان  ۱0 مورد شستشوی مخازن ذخیره آب، ۱۵0 موردنمونه گیری و انجام آزمایشات 
مرتبط با آب، بیش از ۷ هزار مورد کلرسنجی آب  و شستشوی ۱0۳.۶ کیلومتر از شبکه های توزیع و خطوط انتقال آب انجام شده 
است. صالحی با اشاره به اینکه ۳۱۲ فقره انشعاب آب و فاضلاب به مشترکین واگذار شده ادامه داد: صدرصدجمعیت شهرهای روانسر 

و  شاهوتحت پوشش تاسیسات آب و ۹۶ درصد جمعیت روانسر و ۹۱ درصد شهر شاهو نیز تحت پوشش شبکه فاضلاب هستند. 

گشت مشترک پلیس و برق در گلستان
گرگان- خبرنگار فرصت امروز- مدیرعامل ش��رکت توزیع نیروی برق گلستان در دیدار با فرماندهی انتظامی استان با بیان 
مطلب فوق گفت : لزوم سرکشی مداوم از مالخران ،برخورد جدی با سارقان تجهیزات شبکه ها و تاسیسات برق ، گشت مشترک 
پلیس و برق از مواردی است که به آنها می بایست توجه ویژه شود.به گزارش روابط عمومی شرکت توزیع نیروی برق گلستان ، علی 
اکبر نصیری افزود : تا کنون فرماندهی انتظامی استان همکاری خوبی با ارگانهای خدمات رسان بالاخص شرکت توزیع نیروی برق 
در سرتاسر استان داشته که جای تقدیر و تشکر دارد.در این دیدار ، اعضای هیئت مدیره ، مشاوران مدیرعامل شرکت توزیع نیروی 

برق استان را همراهی کردند.

نمایشگاه دستاوردهای سلامت استان گلستان افتتاح شد
گرگان- خبرنگار فرصت امروز- نمایشگاه دستاوردهای سلامت در استان گلستان همزمان با هفته سلامت با شعار "پوشش 
همگانی سلامت برای همه در همه جا" با حضور حجت الاسلام والمسلمین لیوانی امام جمعه موقت گرگان و رئیس انجمن خیرین 
سلامت گلستان، دکتر هروی سرپرست جمعیت هلال احمر گلستان، دکتر سراج الدین عارف نیا معاون بهداشتی و دکتر هنرور معاون 
پژوهشی دانشگاه علوم پزشکی گلستان و دیگر مقامات استانی در گرگان گشایش یافت.به گزارش روابط عمومی جمعیت هلال احمر 
گلستان،نمایشگاه دستاوردهای سلامت در ۳4 غرفه همزمان با دومین روز از هفته سلامت در پارک شهر گرگان دایر شده است.در این 
نمایشگاه غرفه هایی با موضوعات صدای سلامت، ورزش و جوانان، بهزیستی، آموزش و پرورش، شیلات، جهادکشاورزی، هلال احمر، 
نیروی انتظامی، راهور، س��فیران سلامت، پسماند حرفه ای و طب کار گمیش��ان، محیط بندرگز، مردان علی آباد، خانواده کردکوی، 
مدارس ترکمن، خودمراقبتی گرگان، تغذیه گرگان، دامپزشکی، بیمه، خطرسنجی گرگان، درمان، آی تی، غذا و دارو، آتش نشانی، 
جهان دیدگان، انجمن مهر مادری، دانشجویی و پایگاه سلامت دایر شده است.این نمایشگاه تا ۶ اردیبهشت ماه صبح ها از ساعت ۹ تا 
۱۳ و عصرها از ساعت ۱۶ تا ۲0 و با هدف معرفی خدمات حوزه سلامت، خطرسنجی بیماری های قلبی، مغزی و سرطان، مشاوره 
سلامت روان، تغذیه، سلامت باروری، ژنتیک و برگزاری کلاس های آموزشی، خودمراقبتی، آموزش طبخ غذاهایی دریایی دایر است.

بازدید گردشگران اتریشی از پارک موزه نفت مسجدسلیمان
اهواز - شبنم قجاوند- روز گذشته ، پارک موزه نفت در مسجدسلیمان میزبان و 
پذیرای ۲0 گردشگر خارجی بود که برای بازدید علمی به زادگاه نفت خاورمیانه سفر کرده 
بودند . این گردشگران که ملیت اتریشی داشتند و جزو مدرسین رشته زمین شناسی در 
دانشگاه های مختلف آن کشور محسوب می شوند به دعوت دانشگاه شهید چمران اهواز 
به خوزستان سفر کرده و در جریان این سفر ، مسجدسلیمان  زادگاه نفت خاورمیانه را 
بعنوان یکی از مقاصد گردشگری علمی خود برگزیدند . این دسته گردشگران خارجی 
در بدو ورودشان به محل چاه شماره یک نفت خاورمیانه و ایران رفته و با تاریخچه حفاری و تولید این چاه و سپس آغاز شکل گیری 

فعالیت صنعت نفت در ایران و خاورمیانه قرار گرفتند .

مهندس مبادرثاني: 
در روز میلاد با سعادت حضرت ابوالفضل العباس )ع( و روز جانباز

قزوین - خبرنگار فرصت امروز- به گزارش روابط عمومی مخابرات منطقه قزوین، مراسم روز 
میلاد با سعادت حضرت ابوالفضل العباس )ع( و روز جانباز با حضور مسئولین و مدیران استان و با حضور 
خانواده جانبازان و ایثارگران مخابرات منطقه قزوین برگزار گردید. در این مراسم مهندس مبادرثانی 
مدیرمخابرات منطقه قزوین ضمن تبریک ماه پرفضیلت ش��عبان و روز جانباز ، مقام والای جانبازان 
راهمواره  ارزشمند شمرده و تلاش این عزیزان را فراموش ناشدنی دانستند و تاکید بر اینکه قدردانی 
از مقام جانباز در برابر فداکاری های بیشمار این عزیزان نباید هیچگاه فراموش گردد.     داود محمدی 
نماینده مردم قزوین، البرز و آبیک در مجلس شورای اسلامی با تبریک اعیاد شعبانیه  و تشکر از برگزاری چنین مراسمی،توصیه کردند 
تا بتوانیم از توفیقات این ماه عزیز نهایت بهره برداری را انجام دهیم. در ادامه مراسم فصیحی رامندی آزاده و جانباز هشت سال دفاع 
مقدس، با ذکر خاطراتی از دوران دفاع مقدس و سالهای اسارت با ذکر این نکته که نامگذاری روز پاسدار و روز جانباز شباهت وعینیت 

کاملی با واقعیت دارد  این مراسم با مولودی خوانی و اهدای لوح تقدیر وهدایایی از همکاران ایثارگر و جانباز به پایان رسید.
 

دیدار با جانبازان در روز جانباز
اهواز - شـبنم قجاوند-مدیرعامل و جمعی از معاونین شرکت برق منطقه ای خوزستان به مناسبت روز جانباز به آسایشگاه 
جانبازان نخاعی خوزستان رفته و با آنها دیدار کردند. در این بازدید مدیرعامل شرکت برق منطقه ای خوزستان امنیت و پایداری واقعی 
را مرهون شهیدان و جانبازان دانست و گفت: شهیدان و جانبازان با رشادت ها و جان فشانی زمینه تحولات کشور را فراهم کردند تا 
امروز ما از واژه های برق پایدار و مطمئن در صنعت برق استفاده کنیم. محمود دشت بزرگ در این بازدید دوستانه ضمن قدردانی 
از تلاش های جانبازان و نقش آنها در امنیت امروزی کشور، گزارش کوتاهی از فعالیت های شرکت برق منطقه ای خوزستان به آنها 

ارائه داد. این بازدید به همت واحد بسیج و امور ایثارگران شرکت صورت گرفت و در پایان به رسم یادبود هدایایی تقدیم آنها شد.

همزمان با دومین روز هفته سلامت توسط دانشگاه علوم پزشکی مازندران انجام شد :
برگزاری طرح پاکسازی و جمع آوری زباله در بخش ساحلی دریای فرح آباد

ساری - دهقان - طرح پاکسازی ساحل دریا از زباله توسط جمعی از 
اعضای هیئات علمی، دانشجویان و کارکنان دانشگاه علوم پزشکی مازندران 
در بخش س��احلی دریاي فرح آباد برگزار شد همزمان با دومین روز هفته 
س��لامت ودر راستای فرهنگ س��ازی و اطلاع رسانی سواد سلامت ، طرح 
پاک سازی و جمع آوری زباله در ساحل دریای فرح آباد شهرستان ساری با 
حضور جمعي از اعضاي هیئت علمي ، دانشجویان و کارکنان دانشگاه علوم 
پزشکي مازندران برگزار شد . گفتنی است در این برنامه مهندس عبدی شهردار فرح آباد ومهندس طالبی نائب رئیس 

شورای  این شهر نیز حضور داشتند .



بخش بن��دی بازار، تقریبا برای هر برنامه مارکتینگ 
که به صورت حرفه ای طرح ریزی شده و به اجرا درآمده 
باش��د، ضروری اس��ت. مفهوم بخش بن��دی بازار این 
اس��ت که در هر بازار مشتریان بالقوه و بالفعل از ابعاد 
مختلف با یکدیگر فرق دارند و تمامی بخش های بازار 
هم نمی تواند برای تلاش های مارکتینگ شرکت، بازار 

هدف مناسبی باشد. 
بخش های بازار در بخش بندی بازار

ه��ر بخش ب��ازار از گروه��ی از مش��تریان بالقوه و 
بالفعل تشکیل می ش��ود که مشخصات، نیازها، رفتار 
خرید یا الگوی مصرفی یکسانی دارند. در بخش بندی 
مفی��د و مؤثر، خریداران طوری به بخش های مختلف 
تقس��یم می ش��وند که در درون هر بخش، مشخصات 
حتی الامکان مش��ابه، اما نس��بت به بخش های دیگر 
ب��ازار متف��اوت باش��د. ب��رای توصیف تف��اوت میان 
بخش های مختل��ف بازار، از دو دس��ته از متغیرهای 
مفید اس��تفاده می ش��ود.  اولین دس��ته با مشخصات 
استفاده کننده س��روکار دارد و دومین دسته با رفتار 
مصرفی او. مش��خصات اس��تفاده کنندگان از یک نفر 
تا نفر دیگر متفاوت اس��ت، زیرا مشخصات آنها ازنظر 
جمعیت ش��ناختی، محل جغرافیایی، روان ش��ناختی 

متفاوت اس��ت. متغیر مهم دیگر مزایای ویژه ای است 
که افراد و ش��رکت ها از هر محصول یا خدمات خاص 
انتظار دارند.  رفتار مصرفی به نحوه خرید و اس��تفاده 
از محصول بس��تگی دارد و ش��امل این موارد اس��ت: 
زمان و م��کان رویداد خرید و مصرف، میزان مصرف، 
فراوانی و قصد از اس��تفاده اوقات مصرف و حساسیت 
مشتری نس��بت به متغیرهای مارکتینگ ای همچون 
تبلیغات و قیمت گذاری و س��رعت و سایر ویژگی های 

خدماتی و وجود سایر سامانه های عرضه خدمات. 
بخش بازار هدف در بخش بندی بازار

هر شرکتی پس از ارزیابی بخش های مختلف بازار، 
بای��د تلاش ه��ای مارکتینگ خود را به س��وی یک یا 
چند بخش که با ش��رایط و اهداف او همسو هستند، 
معطوف کند. معمولا بخش های بازار هدف بر اس��اس 
چند متغیر تعریف می ش��وند. برای مثال ممکن است 
هتلی در شهری خاص میهمانان بالقوه ای را که دارای 

مشخصات زیر است: 
۱ - سفرهای تجاری

۲ - ساکن در محدوده خاصی نسبت به هتل
۳ -آمادگ��ی پرداخ��ت وج��ه معینی ب��رای اقامت 

یک روزه در هتل

مسائل تحقیقاتی در بخش بندی بازار
بازاریابان خدماتی هنگام بررسی بازار، باید به دنبال 

پرسش ها پاسخ های زیر باشند: 
- بهترین و مفیدترین روشی که مؤسسه می تواند بازار 

عرضه خدمات خود را بخش بندی کند، کدام است؟ 
- نیازهای بخش های خاص بازار که مؤسس��ه بدان 

دست یافته چیست؟ 
- کدام یک از این بخش ها به بهترین نحو با رسالت 

و توانایی های عملیاتی مؤسسه سازگاری دارد؟ 
- از نظر مشتریان مزایا یا معایب رقابتی مؤسسه در 
هریک از بخش های بازار کدام است؟ آیا برای تبدیل 

معایب به مزایا راهی وجود دارد؟ 
- به کمک ای��ن تجزیه وتحلیل، کدام بخش خاص 

بازار باید انتخاب شود؟ 
- ب��رای جذب و حفظ مش��تریان موردنظر چگونه 

باید امور مارکتینگ خود را از رقبا متمایز کنیم؟ 
- فای��ده بلندمدت مش��تری وف��ادار در هر یک از 

بخش های بازار که در آن فعالیت داریم چیست؟ 
- چگونه باید با مشتریان بخش های بازار هدف، روابط 
بلندمدت ایجاد ک��رد؟ راهبردهای موردنیاز برای ایجاد 
hormonmd :وفاداری بلندمدت کدام است؟   منبع

بررسی اصول بخش بندی بازار

مدرسه‌مدیریت

برای مطالعه 952 پرسش و پاسخ قبلی مطرح شده در کلینیک کسب و کار می توانید به سایت clinic.forsatnet.ir مراجعه کنید.

پاسخ کارشناس:  یکی از اشتباهاتی که به کرات در 
سازمان های ایرانی مشاهده می شود، همین موضوع 
اس��ت . سازمان های ایرانی همیشه احساس می کنند 
باید هر کارش��ناس خوبی را در سمت مدیریت قرار 
دهند؛ یعنی اگر س��ازمانی یک مهندس تولید خوب 
دارد ف��ورا آن را به مدی��ر تولید ارتقا می دهد یا یک 
فروش��نده خوب را به جای ی��ک مدیرفروش خوب 
قرار می دهد . نکته مهم اینجاس��ت که کارشناس��ان 
و فروش��ندگان خوب الزاما مدیران خوبی نیس��تند . 
مدی��ران علاوه بر تخصص نیاز ب��ه مهارت مدیریتی 
دارن��د . البت��ه خوب اس��ت ک��ه ش��رکت ها از توان 
فروش��ندگان خود اس��تفاده کنند ولی باید در نظر 

بگیرن��د که این اف��راد حتما باید مه��ارت مدیریتی 
داشته باشند . 

برای اس��تخدام مدیران فروش، کسب وکارها باید 
حتما ب��ه مهارت های مدیریتی ف��رد توجه و بعد از 
آن مهارت فروش��ندگی را در نظر بگیرند ، چون این 
دو حوزه اساسا با یکدیگر متفاوت هستند . فروشنده 
اساس��ا کارش ف��روش اس��ت و تعهدی ه��م که به 
مجموعه دارد، تعهد فروش است . حال مدیرفروشی 
که تعهدش در حد فروشندگی باشد، دیگر نمی تواند 

مدیریت کند . 
مدیرفروش علاوه بر تعهد فروش��ی که به سازمان 
دارد، حتما تعهد پیش��برد اهداف س��ازمان و تعهد 
برقراری صحی��ح ارتباط میان کارکن��ان را نیز باید 
داش��ته باش��د . لذا این کس��ب وکار برای جذب یک 

مدیرف��روش باید تمرکز خود را روی مدیری بگذارد 
که ترجیحا فروش نیز بلد باشد . مدیرفروش وظایف 
مختلف��ی مانند برنامه ریزی ف��روش، هدایت نیروها 
به س��مت بخش بندی ب��ازار و.. . را دارد که هیچ گاه 
ای��ن وظایف از دغدغه های فروش��ندگان محس��وب 

نمی شود . 
برای مثال فروشنده باید ارتباط تعاملی با خریدار 
داش��ته باش��د، در حالی که مدیرفروش این ارتباط 
تعاملی را باید با تمام مدیران ش��رکت داشته باشد . 
در نتیجه به این کس��ب وکار پیش��نهاد می کنم، اگر 
فروش��نده ای دارد که می تواند مدیرخوبی هم باشد، 
از او به عنوان مدیرفروش اس��تفاده کند؛ در غیر این 
صورت از مدیری اس��تفاده کند که فروشندگی هم 

بلد است . 

انتخاب مدیر فروش

پرسش: یک کسب وکار خدمات تلفنی را مدیریت می کنم . تصمیم دارم مدیر فروشی را استخدام کنم . به نظر شما 
درست است که یکی از فروشندگان را به سمت مدیر فروش ارتقا بدهم یا باید فرد جدیدی را وارد سازمان کنم؟  کلینیک کسب و کار

 قانون 5، 20 و 30 ثانیه
برای تغییر طرز تفکر

تغییر دادن زندگی نیازمند شروع کردن است و قوانین 
۵، ۲0 و ۳0 ثانی��ه کمک می کنند بر ترس ها غلبه کنید 

و زندگی خود را تغییر دهید. 
یودا )اس��تاد خردمند مجموعه جنگ س��تارگان( یک 
ش��خصیت دانا اس��ت و جمله معروفی دارد که می گوید:  
»س��عی نکن. . . انجام بده.« اش��خاصی که به این جمله 
در زندگ��ی خود عمل می کنند همواره برای رس��یدن به 
هدف مورد نظر در تلاش هستند. این افراد بارها و بارها 
شکست را تجربه می کنند؛ اما فاصله های بین شکست ها 
و ازسرگیری فعالیت های آنها به اندازه ای کوتاه است که 
هرگز فرصت عقب نشینی پیدا نمی کنند. آغاز کردن یک 
کار س��خت ترین بخش آن اس��ت و انج��ام همین بخش 
دشوار برای افراد هدفمند بسیار ساده است، زیرا می دانند 
در زندگی چه می  خواهند و با تمام وجود تلاش می کنند 
به آن برس��ند. طرز تفکر نق��ش پررنگی در موفقیت این 
اف��راد دارد و قوانینی وجود دارند ک��ه می توانند تنها در 

عرض چند ثانیه روش زندگی را تغییر دهند. 
1- قانون 5 ثانیه

قانون ۵ ثانیه قانونی اس��ت که به اینرس��ی )تمایل به 
حفظ موقعیت فعلی( مغز غلبه می کند و وارد یک مسیر 
مثبت می شود. مل رابینز )نویسنده و سخنران( می گوید: 
»بی��ن دانش و عمل فاصله وج��ود دارد. وقتی به ایده ای 
فک��ر می کنیم که ما را از منطق��ه راحتی خارج می کند 
دچ��ار ترس و عدم اطمینان می ش��ویم و مغزمان تلاش 
می کن��د ما را از انج��ام آن کار منصرف کند. تفاوت ایده 
و عمل بس��یار کم و حدود پنج ثانیه اس��ت. اگر بیش از 
اندازه صبر کنید به مس��یر قبلی ادامه خواهید داد و اگر 
سریع وارد عمل ش��وید اتفاقات جدیدی برایتان خواهد 

افتاد.«
ب��رای مقابله با ترس ه��ر زمان با موضوع ترس��ناکی 
برخورد کردید، از پنج تا یک به صورت نزولی بش��مارید. 
مغز انسان عادت دارد اعداد را به صورت افزایشی بشمارد، 
بنابراین برعکس ش��مردن این ع��ادت را به هم می زند و 
کم��ک می کند ب��ا انجام دادن کار جدی��د راحت تر کنار 
بیایی��د. بع��د از مدتی قانون پنج ثانی��ه تبدیل به عادت 
جدی��دی می ش��ود و اعتمادبه نف��س و ش��جاعت ی��ک 
کار متف��اوت را در انس��ان ایجاد می کن��د. این عادت در 
گرفتن تصمیم های مهم نیز کارآمد است. به عنوان مثال 
زمانی که می خواهید شغل جدیدی انتخاب کنید یا برای 
افزای��ش حقوق درخواس��ت بدهید، این قانون به ش��ما 

کمک خواهد کرد. 

2- قانون 20 ثانیه
قانون ۲0 ثانیه، قانون دیگری است که با جلوگیری از 
انجام دادن عادات قدیمی، کمک می کند کارهایی انجام 
دهید که برایتان سودمند خواهد بود. معمولا هر شخصی 
می داند برای بهتر شدن چه کارهایی باید انجام دهد؛ اما 
تنبلی می کند و وارد عمل نمی شود. به عنوان مثال همه  
می دانیم باید کمتر تلویزیون تماشا کنیم و بیشتر ورزش 
کنیم، اما هر روز که از سر کار بر می گردیم، خسته جلوی 

تلویزیون دراز می کشیم و به تماشای آن می پردازیم. 
یک��ی از راه های کنار گذاش��تن عادات ب��د و پرورش 
عادات خوب این اس��ت که انرژی لازم ب��رای انجام آنها 
را تغییر دهید. به عنوان مثال اگر می خواهید گیتار زدن 
ی��اد بگیرید، گیت��ار خود را نزدیک ب��ه مبل و جایی که 
معمولا می نشینید قرار بدهید. همچنین اگر می خواهید 
عادت تلویزیون دیدن را کنار بگذارید، باتری های کنترل 
را خ��ارج کرده و در جای��ی بگذارید ک��ه ۲0ثانیه برای 
برداش��تن آنها زمان نیاز باش��د. در این صورت زمانی که 
از س��ر کار برمی گردید، با برداش��تن کنت��رل تلویزیون 
می بینید خالی اس��ت و نمی توانید س��راغ تماش��ای آن 
بروید، اما در عوض گیتارتان در کنار جایی که نشسته اید 

قرار دارد و می توانید به راحتی تمرین کنید. 
3- قانون 30 ثانیه

قانونی دیگری که ما را به رسیدن به اهداف مان کمک 
می کند قانون ۳0-۳0-۳0 نام دارد و به این صورت است 
که اهداف را به تکه های بس��یار کوچک و قابل دسترس 
تبدی��ل می کند. گاهی اوقات اهداف ب��ه اندازه ای بزرگ 
هس��تند که هرگز ج��رات نمی کنیم سمت ش��ان برویم. 
قان��ون ۳0-۳0-۳0 تمرینی برای امتح��ان کردن افکار 
و ایده های جدید اس��ت. روش انج��ام آن به این صورت 
اس��ت که بای��د وقت بیش��تری به کارهایی که دوس��ت 
داری��م اختص��اص دهیم و ب��رای کارهایی ک��ه از انجام 
دادن شان لذت نمی بریم زمان کمتری صرف کنیم. برای 
پیاده سازی این قانون در روز اول باید کاری را که دوست 
دارید، ۳0 ثانیه بیش��تر و کاری را که دوست ندارید، ۳0 
ثانیه کمتر انجام بدهید. سپس در روز بعد باید ۳0 ثانیه 
بیش��تر زمان بگذارید. هرقدر کاری را بیشتر انجام دهید 
بهتر متوجه می ش��وید آیا ارزش انجام دادن دارد یا باید 
کنار گذاش��ته ش��ود. به مرور زمان مدت زمان انجام کار 
را ب��ه ۳0 روز افزایش بدهید و س��پس از خود بپرس��ید 
آیا حاضر هس��تم طی ۳0 س��ال آینده نیز همین کار را 
انجام دهم؟ این س��ؤال به ارزیابی و شناس��ایی کارهایی 
که باید ادامه داش��ته باشند و کارهایی که باید رها شوند 

کمک می کند. 
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فستیوال فناوری اطلاعات اتحادیه 
اروپا میزبان استارتاپ های ایرانی

 WEBIT.( فس��تیوال فناوری اطلاعات اتحادیه اروپا
FESTIVAL Europe(  از تاری��خ پنج��م ت��ا هفتم 
تیرم��اه )۲۵ ت��ا ۲۷ ژوئ��ن ۲0۱۸( در ش��هر صوفی��ای 
بلغارس��تان و با حض��ور ۶ هزار فعال ای��ن حوزه و ۲00 
اس��تارتاپ برت��ر اروپایی برگ��زار می ش��ود و حالا »عطا 
خلیقی«، عضو کمیس��یون تجارت الکترونیکی س��ازمان 
نظام صنفی رایانه ای اس��تان تهران خبر می دهد که قرار 
است زمینه حضور تعدادی از استارتاپ های ایرانی نیز در 

این فستیوال فراهم شود. 
به گزارش دیجیاتو، سازمان نظام صنفی رایانه ای استان 
تهران با همکاری »مرکز توانمندس��ازی و تس��هیل گری 
کسب وکارهای نوپای فاوا« در وزارت ارتباطات و فناوری، 
زمینه حضور تعدادی از استارت آپ های برتر ایرانی را در 

این فستیوال فراهم کرده است. 
خلیق��ی می گوید که فاکتور ارزش مالی اس��تارتاپ به 
تنهای��ی ملاک برای انتخاب آن نیس��ت و نوع خدمات و 
نحوه تعامل با کش��ورهای اروپای��ی و توانایی حضور در 
بازاره��ای بین المللی در انتخاب آنها دخیل خواهند بود: 
»قاعدتا این رویداد مناس��ب اس��تارتاپ های نوپا نیست، 
چرا که هزینه های این س��فر بر عهده خودش��ان اس��ت. 
هدف این اس��ت که استارتاپ هایی از سوی ایران در این 
رویداد شرکت کنند که قابلیت ارائه سرویس بین المللی 
داش��ته باشند و این فستیوال نیز فرصتی است تا بتوانند 

بازار جدیدی پیدا کنند.«

ای��ن عضو کمیس��یون تج��ارت الکترونیکی، مش��کل 
بیش��تر اس��تارتاپ های ایرانی را در »محلی فکر کردن« 
آنها می بیند و معتقد اس��ت که چنین فستیوالی، فرصت 
مناس��بی برای کسب وکارهاس��ت تا بتوانند به بازارهای 
بین الملل��ی بپیوندند. از س��وی دیگر وزی��ر امور خارجه 
کش��ورمان نیز ب��ا هدف تقوی��ت همکاری می��ان ایران 
و اتحادی��ه اروپ��ا در حوزه فن��اوری اطلاع��ات، در کنار 

کارآفرینان برگزیده ایرانی حضور خواهد داشت. 
خلیقی که عنوان هم موسس پرش��ین بلاگ و تولگرام 
را نیز در کارنامه اش دارد، عنوان می کند که اکوسیس��تم 
اس��تارتاپی ایران چندان برای اروپا شناخته شده نیست: 
»همین فرصتی اس��ت تا بتوانیم خودمان را نشان دهیم 
و از طرفی با مقایس��ه خودمان با دیگ��ر فعالان جهانی، 
ببینیم که از نظر دانش اس��تارتاپی عقب ماندگی نداریم. 
تنها چیزی که ما را متمایز می کند، محلی فکر کردن مان 
اس��ت. در صورتی ک��ه بتوانیم س��رویس های بین المللی 

داشته باشیم، جهش بزرگی را تجربه خواهیم کرد.«
اس��تارتاپ هایی ک��ه مایل به حضور در این فس��تیوال 
هستند باید تا تاریخ ۱۹ اردیبهشت ماه، درخواست خود 
را به همراه مش��خصات کلی کس��ب وکار، دلایل، برنامه 
حضور در فس��تیوال و اطلاعات تماس  خود را به آدرس 

ایمیل info@tehrannsr. org ارسال کنند. 
به گفته خلیقی، کمیسیون تجارت الکترونیکی سازمان 
نظام صنف��ی رایانه ای ته��ران با مرکز توانمندس��ازی و 
تسهیل گری کسب وکارهای نوپای فاوای وزارت ارتباطات 
و فناوری اطلاعات، درخواست استارت آپ های علاقه مند 
را بررسی کرده و در نهایت از میان متقاضیان، برگزیدگان 
را برای حضور در این رویداد به وزارت ارتباطات و وزارت 

امور خارجه معرفی خواهد کرد. 
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