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چرا حرف اقتصاددانان دیگر خریدار ندارد؟

 سیاستمداران
علیه اقتصاددانان

وقتی بحران اقتصادی س��ال 2008 اتفاق افتاد، حتی علم اقتصاد نیز از آس��یب های آن در امان نماند، چنانچه 
پس از وقوع این بحران، اقتصاددانان مجبور ش��دند در مقابل هجمه س��والاتی که درب��اره کارایی علم اقتصاد در 
اذه��ان عمومی و رس��انه های مختلف مطرح ش��د از  علم اقتصاد دف��اع کنند . در واقع، از می��ان همه حباب های 
اقتصادی که تاکنون ترکیده اند، کمتر حبابی همچون ش��هرت خود علم اقتصاد با ش��دت و حدت ترکیده اس��ت. 
تنها چند سال پیش، این علم دشوار و ملالت انگیز به مثابه روشی بود برای توضیح شکل های بیشتری از رفتار...

توصیه وزیر نفت به ترامپ

 برای تعادل بازار نفت
دست از تحریم بردارید
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1۰ پروژه زیربنایی و خدماتی در فرودگاه مهرآباد تهران با حضور لاریجانی و آخوندی افتتاح شد

مهرآباد در بین یکصد فرودگاه برتر جهان

علوم داده را به یکی از ستون های تیم خود تبدیل کنید
افزایش رضایت مشتریان با توانمندسازی کارمندان

کتاب هایی که هر مدیر کارآفرین و تاجر باید بخواند
ابزارهای بازاریابی که در تجارت شما ارزش ایجاد می کنند

اصول بازاریابی محتوایی در توییتر
17 ویدئوی بازاریابی و کمپین تبلیغاتی لذت بخش

8 تا 16

مدیریت‌و‌کسب‌و‌کار

پل آلن، هم موسس 
مایکروسافت درگذشت

4

بازار ارز پس از اجرای تحریم های 13 آبان به کدام سو حرکت 
خواهد کرد؟ رشـد مداوم قیمت؟ قفل شدن معاملات و فریز 

قیمت ها؟ تداوم روند کنونی و حرکت بر کانال 12 تا 
14 هزار تومان؟ اینها سوالات و پرسش هایی است...

با اجرای دور دوم تحریم ها از 13 آبان ماه

بازار ارز به کدام سو می رود؟

یادداشت
دلیل نوسان های بزرگ بازار 

سرمایه چیست؟

در هفته جاری ش��اخص کل 
بازار س��رمایه بی��ش از 5هزار 
واح��د ری��زش ک��رد و پس از 
آن رش��د یافت. دلیل نوس��ان 
این چنین��ی ش��اخص را باید 
در اصلاح��ات و تحولات اخیر 
ب��ورس جس��ت و ج��و ک��رد. 
اخی��ر  خیزه��ای  و  اف��ت  در 
ش��رکت های  این  ش��اخص ها، 
جمل��ه  از  ب��زرگ،  حقوق��ی 
فولادی ها و پتروشیمی ها بودند 
که نقش بی��ش از 30درصدی 
ایف��ا می کردن��د. رش��د قیمت 
س��هام این ش��رکت ها به دلیل 
تطابق قیمت س��هام با افزایش 
نرخ دلار و از سوی دیگر حذف 
س��قف دامن��ه نوس��ان قیمت 
س��هام که پیش از این 5درصد 
ب��ود، به نوس��ان های بزرگ در 
ب��ازار  مختل��ف  ش��اخص های 

سرمایه دامن زد.
اما دلیل اصل نوس��ان بیش 
از هر چیز در مس��ائل سیاسی 
ریشه داش��ت چراکه مسئولان 
از لزوم کاهش قیمت ها گفتند 
و ریزش ش��اخص کل درواقع، 
اظهارنظره��ای  ب��ه  پاس��خی 

سیاس��ی ب��ود. چنین 
5نوسانی در هفته...

حسین سلیمی
 نایب رئیس کمیسیون 

بازار پول و سرمایه 
اتاق تهران
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با دس��تور اخی��ر بانک مرکزی ب��رای لغو معافی��ت صادرکنندگان به 
عراق و افغانس��تان که ارز خود را در بازار ثانویه عرضه نمی کردند، دیگر 
اس��تثنایی برای عدم عرضه ارز ناش��ی از صادرات غیرنفتی به این بازار 
وجود ندارد. در این حالت ارز آنها نیز باید با نرخ بازار ثانویه عرضه شود، 

نه با نرخ بازار آزاد یا هیچ مقصد دیگری.
به گزارش ایس��نا، اخیرا بان��ک مرکزی لغو بندی از بخش��نامه ارزی 
در م��ورد صادرکنن��دگان به عراق و افغانس��تان را ب��ه وزارت صنعت، 
مع��دن و تج��ارت اعلام کرده اس��ت و بر این اس��اس تاکید ش��ده که 
تمامی صادرکنندگان موظف هس��تند درآمد صادراتی خود را مطابق با 
دستورالعمل و ضوابط اجرایی »رفع تعهد ارزی صادرکنندگان و برگشت 
ارز حاص��ل از صادرات« ب��ه چرخه صادراتی برگردانند. این بخش��نامه 
متوجه صادرکنندگانی می ش��ود که مقصد نهایی آنها کش��ورهای عراق 
و افغانس��تان اس��ت و تاکید ش��ده که بعد از لغو این استثنا باید تمامی 

صادرکنندگان ارز خود را به چرخه اقتصادی برگردانند.
ماج��را از این قرار اس��ت ک��ه با تغییر در سیاس��ت ارزی دولت که از 
فروردین ماه س��ال جاری ب��ه مرحله اجرا درآم��د، صادرکنندگان ملزم 
شدند ارز ناشی از صادرات را به سامانه نظام یکپارچه ارزی)نیما( آورده 
در آنج��ا عرضه کنن��د و واردکنندگان نیز ارز مورد نیاز خود را از طریق 
بانک و یا صراف به عنوان واس��طه خریداری کنند که نرخ ۴200 تومان 
برای آن تعیین ش��د، اما در آن زم��ان تمامی صادرکنندگان ارز خود را 
به س��امانه نیما نیاورده و بنا بر دلایلی الزامی برای برخی گروه ها وجود 
نداش��ت؛ از جمله صادرکنندگان به کشورهای عراق و افغانستان. دلیل 
این اس��تثنا نیز بنا به گفته بازرگانان به این موضوع برمی گشت که آنها 
در مقابل صادرات، واردات کالا انجام می دهد و یا این که ارز آنها معمولا 
دلار نیست و براساس ارز ملی معاملات انجام می شود. در عین حال که 
بنابه گفته برخی صرافان بخشی از اسکناس دلار به دلیل مقصد وارداتی 

ایران از محل این دو کشور،   تامین می شود.
اما در ادامه بان��ک مرکزی تصمیم گرفت که با اولویت بندی کالاهای 
واردات��ی بازار ثانوی��ه را راه اندازی کرده و صادرکنن��دگان غیرنفتی که 
20درص��د آنه��ا ارز خود را به س��امانه نیما نمی آوردند، نیز به س��امانه 
آم��ده و در ب��ازار ثانویه ارز خود را ب��رای کالاهای ب��ا اولویت پایین تر 
واردات عرضه کنند ولی باز هم صادرکنندگان به عراق و افغانس��تان که 
س��هم بالایی از این 20درصد صادرات غیرنفت��ی را دارند، معاف بودند. 
طولی نکش��ید که سیاست ارزی دولت در مجموع تغییر کرده و از نیمه 
مردادم��اه جریان به نحوی دیگر پیش رف��ت؛ به گونه ای که بازار ثانویه 
عمق بیش��تری پیدا کرده و قرار بر این ش��د تا تمام��ی صادرکنندگان 
غیرنفتی به ویژه فرآورده های نفتی، گاز طبیعی، پتروشیمی، محصولات 
ف��ولادی و فلزات رنگی  وارد بازار ثانویه ش��ده و  معاملات در این بازار 

بین صادرکنندگان و واردکنندگان از طریق بانک ها و صرافی های مجاز 
انجام ش��ده و نرخ ارز در این بازار براس��اس عرضه و تقاضا تعیین شود. 
در این حالت در کنار پتروش��یمی ها و گروه هایی که 80درصد صادرات 
را داش��تند 20درصد دیگر نیز ملزم ش��دند تا ارز ناشی از صادرات را در 
س��امانه عرضه کنند، ولی در این میان باز هم صادرکنندگان به عراق و 

افغانستان استثنا بودند و این کار را انجام ندادند.
اما بخشنامه اخیر بانک مرکزی مبنی بر لغو معافیت افغانستان و عراق 
از ای��ن حکایت دارد که آنها به عنوان یکی از بزرگ ترین صادرکنندگان 
بخش غیرنفتی که می توانند ارزآوری زیادی را هم داشته باشند باید به 
س��امانه نیما آمده و ارز خود را برای گردش در چرخه اقتصادی عرضه 
کنند. البته ظاهرا این دس��تورالعمل به طور کلی مورد پذیرش تاجران 

هم قرار گرفته است.
در این زمینه یحیی آل اس��حاق - رئیس اتاق مشترک بازرگانی ایران 
و ع��راق - در واکنش��ی گفته که »هیچ تردیدی ب��ر اینکه ارز حاصل از 
صادرات باید به کش��ور بازگردد نیست ولی در مورد عراق باید اقتضائات 

این کشور را نیز در نظر گرفت.«
ای��ن جریان درحالی اتفاق می افتد که اخیرا همتی - رئیس کل بانک 
مرکزی - با اعلام آماری از صادرات غیرنفتی و ارز عرضه شده در سامانه 
نیم��ا گفته بود که در پنج ماه ابتدای امس��ال بیش از ۱۹ میلیارد دلار 
صادرات غیرنفتی انجام ش��ده اس��ت که از مجم��وع آن 3 میلیارد دلار 
ب��رای صادرات گاز و فرآورده های نفت��ی بوده و باید به چرخه اقتصادی 
برگردد و این در ش��رایطی است که 80درصد ارز آورده شده به سامانه 
نیما برای پتروش��یمی ها و مابقی برای صادرکنندگان غیرنفتی است که 

این رقم قابل توجه نیست.
همتی از صادرکنندگان خواس��ته بود که ب��ا عرضه ارزهای حاصل از 
صادرات به گردش اقتصادی کمک کنند. به نظر می رسد بخشی از این 
لغو معافیت برای صادرکنندگان به افغانس��تان و عراق هم از برگش��ت 

ضعیف ارز 20درصد صادرات غیرنفتی نشأت می گیرد.
باید یادآور ش��د که با وجود حج��م بالای صادرات غیرنفتی در حدود 
دو ماه اخیر تا 3.۶ میلیارد دلار ارز در سامانه نیما عرضه شده است که 
با انتقاداتی همراه ش��ده و به دنبال آن اخیرا مصوب شد صادرکنندگان 
ملزم به آوردن ارز خود حداکثر تا سه ماه بعد از صادرات به بازار ثانویه 
باش��ند. این در حالی اس��ت که ارز عرضه شده در سامانه نیما و در بازار 
ثانوی��ه حدود 8000 ت��ا ۹000 تومان برای دلار و یورو قیمت می خورد 
و در این حالت با توجه به اختلاف نرخی که در بازار آزاد وجود داش��ته 
و ب��ه حدود ۱۴ هزار تومان در هر دلار می رس��د، صادرکنندگان تمایل 
چندانی به عرضه ارز خود در سامانه نیما ندارند و عرضه آنها نیز تناسب 

چندانی با ارز در اختیارشان ندارد. 

خوش گذرانی ارزی تمام شد

همه صادرکنندگان باید به نیما بیایند



وقت��ی بحران اقتصادی س��ال 2008 اتفاق افتاد، حت��ی علم اقتصاد 
نیز از آس��یب های آن در امان نماند، چنانچ��ه پس از وقوع این بحران، 
اقتصاددانان مجبور ش��دند در مقابل هجمه س��والاتی که درباره کارایی 
علم اقتصاد در اذهان عمومی و رس��انه های مختلف مطرح ش��د از  علم 
اقتصاد دفاع کنند . در واقع، از میان همه حباب های اقتصادی که تاکنون 
ترکیده اند، کمتر حبابی همچون ش��هرت خود علم اقتصاد با ش��دت و 
حدت ترکیده اس��ت. تنها چند سال پیش، این علم دشوار و ملالت انگیز 
به مثابه روشی بود برای توضیح شکل های بیشتری از رفتار انسانی و در 
عرصه اجتماع هم اقتصاددانان به مراتب بیش��تر از سیاستمداران مورد 
اعتماد جامعه بودند. جان مک کین زمانی به ش��وخی گفته بود که آلن 
گرین اس��پن رئیس وقت فدرال رزرو، آنق��در مهم و غیر قابل صرف نظر 
کردن اس��ت که حتی اگر بمیرد هم »رئیس جمهوری باید او را ایستاده 

کنار خودش نگه دارد و به چشم جنازه اش عینک آفتابی بزند.«
اما به دنبال بزرگ ترین فاجعه اقتصادی، شهرت و خوش نامی علم اقتصاد 
و اقتصاددانان ضربه خورد و به تعبیر توماس کارلایل فیلسوف اسکاتلندی، 
اقتصاد بار دیگر علمی ملول کننده به نظر رس��ید. به قول باری ایچنگرین 
اقتصاددان آمریکایی، این بحران اقتصادی، »ما را در مورد عمده آنچه خیال 

می کردیم از اقتصاد می دانیم، به شک انداخته است.«
در همین زمینه، بلومبرگ در یادداش��تی به قلم اس��تفانی فلندرز، از 
مقامات ارشد بلومبرگ در لندن و مشاور وزارت دارایی دولت کلینتون، 
به طرح این پرس��ش پرداخته اس��ت که چرا ح��رف اقتصاددانان دیگر 
خریدار ن��دارد و آیا اقتصاددانان برای بحران های امروزی جهان همانند 

نوسانات دلار راهکاری دارند؟
از بحران اقتصادی تا بحران در علم اقتصاد

در زمان��ی نه چندان دور، هر سیاس��تمداری »اقتص��اددان محبوب« 
خود را داش��ت. اقتصاددان محب��وب مارگارت تاچ��ر، میلتون فریدمن 
بود. ج��ان اف. کندی احتمالا ب��ه جان کنت گالبرایت اعتقاد داش��ت. 
اقتصاددان برنده نوبل جوزف اس��تیگلیتز در دوره اول ریاست جمهوری 
بی��ل  کلینتون روزها و ش��ب های زیادی را در کاخ س��فید زندگی کرد. 

می گویند چهره کلینتون از شنیدن نام جان مینارد کینز باز می شد.
اما امروز اوضاع فرق کرده اس��ت. دیگر اس��می از اقتصاددان محبوب 
نمی شنوید. رهبران سیاسی هنوز اقتصاددانان را دور و بر خود دارند، اما 
آخرین باری را که یک سیاس��تمدار آشکارا و مغرورانه پیشنهاد یکی از 
آنها را پذیرفته باش��د به یاد نمی آوریم. دونالد ترامپ، مثل همیشه، یک 
مورد افراطی اس��ت: او با افتخار دقیقا برعکس توصیه های اقتصاددانان 
جریان اصلی عمل می کند )نمونه اش در مورد جنگ تجاری با دنیا(. اما 
اگر اقتصاددانان بخواهند با خودش��ان روراست باشند باید اعتراف کنند 

که ماجرا عمیق تر از رفتارهای فرد ناسازگاری چون ترامپ است.
اگر سیاس��تمداران در کشورهای پیشرفته وقت ش��ان را با گروه های 
اقتصادی نمی گذرانند، یک دلیلش آن است که اقتصاددانان راه حل های 
واقعا به دردبخوری در چنته نداش��ته اند. اکثر آنها نتوانستند بحران مالی 
سال 2008 را پیش بینی کنند و مدل های اقتصاد کلانی که دهه هاست 
در دانش��گاه ها تدریس می ش��وند در فهم وضع کنونی نات��وان بوده اند. 
اقتصاددانان حتی پاسخی برای چالش های پیش  روی روسای بانک های 
مرک��زی ندارند که نومیدان��ه به دنبال بازگرداندن ن��رخ تورم به حدود 

2درصد هستند.
من با ناتوانی نسخه های سنتی اقتصادی به صورت دست اول در سال 
20۱۶ مواجه ش��دم زمانی که ریاس��ت کمیسیونی درباره رشد در شهر 
ش��فیلد انگلیس را برعهده داش��تم. تازه ش��ش روز از رفراندوم برگزیت 
گذشته بود. ش��فیلد در دهه های ۱۹80 و ۱۹۹0 پس از سقوط صنایع 
فولاد و زغال س��نگش جزو نقاط تاریک بیکاری در کش��ور به حس��اب 
می آمد. در آن زمان س��ران محلی وقت و س��رمایه خ��ود را وقف دنبال 
کردن دس��تورالعمل های مدرن احیای اقتصادی کردند. مرکز ش��هر را 

توس��عه دادند و دانشگاه های ش��هر را آنچنان تقویت کردند که شفیلد 
تبدیل به یکی از دانشجویی ترین شهرهای انگلیس شد.

روی کاغذ نتیجه ش��گفت انگیز بود. در سال 20۱۶ تعداد مشغولان به 
کار در ش��هر رکورد شکس��ته بود و نرخ بیکاری به ۶درصد رسیده بود، 
کمتر از نصف اوای��ل دهه ۱۹۹0. اما حقوق بخش های خدمات عمومی 
در ش��هر به خاطر ریاضت اقتصادی به شدت پایین آمده بود. فقیرترین 
بخش های ش��هر همچنان دچار همان مشکلات اجتماعی بودند که در 
زمان��ی که بیکاری 3 برابر حالا بود با آن دس��ت و پنجه نرم می کردند. 
یک مددکار محلی به ما گفت: »مش��کل عموما پیدا کردن شغل نیست، 

مسئله اصلی پیدا کردن دو یا سه شغل است.«
80درصد مردم ش��فیلد برخلاف توصیه تمام سیاستمداران محلی به 
نفع برگزیت رأی دادند. در جلسه کمیسیون، جان مادرسول، مدیرعامل 
ش��ورای شهر که همچنان در ش��وک بود گفت: »سال های سال ما این 
روایت مس��لط اقتصادی را پذیرفته بودیم که هر رش��دی، رش��د خوب 

است. حالا داریم عواقبش را می بینیم.«
دینامی��ک رأی برگزیت البته پیچیده تر از اینهاس��ت و فقط کاملا به 
اقتصاد مربوط نب��ود. همین را می توان درباره رأی آوردن دونالد ترامپ 
در آمری��کا گف��ت. اما اگر ی��ک درس از قدرت گیری پوپولیس��ت ها در 
س��ال های اخیر گرفته باش��یم این اس��ت که از دید رأی دهندگان فقط 

کمیت رشد و مشاغل مهم نیست. کیفیت هم اهمیت دارد.
در آمری��کا و انگلیس، در حدود نیمی از خانواده هایی که زیر خط فقر 
هستند دست کم یک بزرگسال مشغول به کار زندگی می کند. این زنگ 
خطری برای اقتصاددانانی اس��ت که دهه هاس��ت می گویند که بهترین 

پاسخ به فقر، اشتغال زایی است.
میزان حق��وق ماهانه البته اهمیت بالایی دارد، اما حالا معلوم ش��ده 
عوام��ل مخفی تری مثل رضایت ش��غلی، احتمال پیش��رفت، احس��اس 
ارزش��مندی و حضور داش��تن در جامعه هم برای م��ردم مهم بوده اند. 
در آمار و ارقام س��نتی اقتصادی توجه خاصی به این عوامل نمی ش��ود 
و ت��ا همین اواخر اقتصاددان��ان ایده خاصی درباره آنها نداش��تند. اکثر 
اقتصاددان��ان علاقه ندارن��د درباره توزیع قدرت سیاس��ی و اقتصادی و 

تبعات عظیم آن بر اقتصاد حرف بزنند.
البته ما در جهان غرب آمار خوبی درباره میزان حقوق و درآمد مردم 
داریم. اما این آمار در مقیاس ملی اس��ت. برای سیاس��ت گذاران محلی 
مثل مادرس��ول، تقریبا غیرممکن است که متوجه شوند این رشد سریع 

در اشتغال زایی آیا مشاغل باکیفیت به شهر می آورد یا نه.
پذیرش مهاجر خوب است یا بد؟

مهاج��رت موضوع پیچیده دیگری اس��ت که در آن ش��کاف عمیقی 
بی��ن توصیه ه��ای س��نتی اقتص��ادی و پیچیدگی های زندگ��ی واقعی 
دیده می ش��ود. سال های س��ال اقتصاددانان از منافع پذیرش مهاجران 
برای اقتصاد کش��ور حرف زده اند. روس��ای جمهور آمریکا، دموکرات و 
جمهوریخواه سرس��ختانه مدافع این بوده اند. همین طور سیاس��تمداران 
جریان غالب در اروپا که معتقد بودند مهاجرت در مقیاس گس��ترده به 
نفع اقتصاد و کش��ور اس��ت. اقتصاددانان می گفتند فقط در موارد بسیار 
معدودی مهاجران باعث شده اند دستمزد و شغل نیروی کار بومی مورد 

تهدید قرار بگیرد و در کل ماجرا به ضرر آنها نخواهد بود.
اما اقتصاددانان چیزی را نادیده گرفتند که بیش��تر از اعداد و ارقام برای 
ش��هروندان مهم بود. درس��ت یا غلط، تعداد بالای��ی از رأی دهندگان این 
احس��اس را دارند که به خاطر مهاجرت بی رویه ش��هرها و روستاهای شان 
دیگر »مال« آنها نیست و پیدا کردن شغل یا مدرسه برای فرزندان شان روز 
به روز سخت تر می ش��ود. آن دسته از سیاستمداران آمریکایی و انگلیسی 
ک��ه این رون��د را زودتر از بقیه دیدند روی همین ش��کاف میان نخبگان و 
رأی دهندگان عادی سرمایه گذاری کردند. اقتصاددانان اما به حاشیه رانده 

شده اند و از هزینه های اقتصادی سیاست های ضدمهاجرتی حرف می زنند.
ممکن اس��ت بگویید خیلی هم مهم نیس��ت که اقتصاددانان توانایی 
توضیح احساسات پیچیده مردم درباره مهاجرت یا کامیونیتی را ندارند. 
همین که اقتصاددانان بتوانند وظایف اولیه ش��ان را درست انجام دهند 

برای جامعه کافی اس��ت. مشکل اینجاس��ت که آنها از انجام همین هم 
ناتوانند.

چرا با وجود رشد، دستمزدها بالا نمی رود؟
در سال های 200۷ تا 200۹ مهم ترین بانک های مرکزی دنیا به طور 
هم زمان دس��تورالعمل های کلاس��یک اقتصادی را اجرا کردند تا جلوی 
ورود جهان به رکودی بزرگ - مثل دهه ۱۹30 - را بگیرند. بن برنانکه، 
رئیس فدرال رزرو آمریکا در آن زمان حتی کتابی درباره سیاس��ت های 
اقتصادی دهه ۱۹30 داش��ت، اما همان طور که اقتصاددانان لری سامرز 
و اولیویر بلنچارد اش��اره کرده اند این سیاس��ت  موفق عمل نکرد: میزان 
تولید س��رانه )افراد در س��ن کار( در ۱2 س��ال بعد از 200۷ در آمریکا 
بیش��تر از تولید سرانه در ۱2 س��ال بعد از ۱۹2۹ نبوده است. در خیلی 
از کشورها، از جمله انگلیس، کاهش تولید ناخالص داخلی بسیار بیشتر 

از دهه ۱۹30 بوده است.
بانک های مرکزی هنوز نتوانس��ته  اند اقتصاد جه��ان را در حدی احیا 
کنن��د که بدون تزری��ق دریایی از پ��ول ارزان دوام بی��اورد. آنها هنوز 
نتوانس��ته اند راه حلی برای برون رفت از دنیای تولید پایین و دس��تمزد 

پایین پیدا کنند.
در اج��لاس اخیر بانک مرکزی اروپایی در مورد بانک های مرکزی که 
در سینترای پرتغال برگزار شد هدف اصلی فهم این مسئله بود که چرا 
رشد دستمزدها و تورم این قدر ضعیف بوده است. در این جلسه دوروزه 
بانک��داران و اقتصاددانان بلندپایه از کش��ورهای آمریکا، ژاپن و اتحادیه 
اروپا س��خنرانی کردند. هیچ کدام از این بانک های مرکزی نتوانس��ته اند 
حالتی را در کشورش��ان ایجاد کنند که در آن رش��د دستمزدها آن قدر 

بالا باشد که به تورم مورد نظر آنها در اقتصاد منجر شود.
در س��ال 200۹ برای هر پس��ت خالی در آمری��کا ۶ نفر بیکار رقابت 
می کردن��د. در ح��ال حاضر این نس��بت تقریبا یک به یک اس��ت. این 
یعنی باید آرام آرام منتظر بالارفتن دس��تمزدها باش��یم. اما در س��ینترا 
هیچ کدام از س��خنرانان جرات چنین پیش بینی ای را نداش��تند. تجربه 
فیلیپ لوه، رئیس بانک ملی اس��ترالیا نش��ان می دهد که حتی با وجود 
بیکاری پایین، احتمال بالا رفتن دس��تمزدها زیاد نیس��ت. استرالیا 2۷ 
س��ال است که رش��د بدون وقفه اقتصادی را تجربه می کند و نرخ رشد 
سالانه دستمزدهایش از 2درصد فراتر نمی رود. اقتصاد کلاسیک پاسخی 

برای این مشکل ندارد.
کورسوی امید؟

تغییرات نهادی و سیاسی در طول قرن اخیر قدرت چانه زنی کارگران 
را پایی��ن آورده و ت��وپ را در زمین س��رمایه انداخته اس��ت. گروهی از 
اقتصاددان��ان ب��ا در نظر گرفتن این قضیه در ح��ال عبور از تئوری های 
کلاسیک هستند. اینها را می توان جالب ترین اقتصاددان های حال حاضر 

دنیا به حساب آورد.
جیس��ن فرم��ن و پیتر ارس��زگ، دو اقتصاددان س��ابق دول��ت اوباما 
تئوری ای دارند که براس��اس آن کاهش رقاب��ت و پویایی در بخش های 
کلی��دی اقتصاد باعث کاه��ش بهره وری در آمریکا ش��ده و همزمان به 

افزایش نابرابری دستمزدها دامن زده است.
ریچارد بالدوین، اس��تاد اقتصاد در مرکز مطالعات بین المللی و توسعه 
ژنو مقاله ای مس��تدل درباره تازه ترین مرحله جهانی س��ازی نوشته و در 
آن به زبان ساده توضیح داده که چرا دولت ها برای افزایش رقابت پذیری 
ملی باید از تمرکز روی شرکت های بزرگ خصوصی و سرمایه آنها دست 

بردارند و در عوض مردم و شهرها را برای رقابت آماده تر کنند.
ای��ن روزها حتی گروهی از اقتصاددان��ان جریان غالب درباره احتمال 
تغییر توازن قدرت به نفع نیروی کار از طریق اعمال مالیات روی ثروت 
و کاه��ش مالیات ب��ر درآمد صحبت می کنند. ای��ن تحولی بزرگ برای 
افرادی اس��ت که تا همین اواخر با اطمین��ان می گفتند کاهش مالیات 
روی س��رمایه بهترین گزینه برای کشور است. حالا باید دید آیا جریان 
غال��ب اقتصاددان��ان در براب��ر تغییر مقاوم��ت خواهند کرد ی��ا نه و آیا 
سیاس��تمداران دوباره در بین این ش��کل ت��ازه از اقتصاددانان به دنبال 

»اقتصاددان محبوب« خواهند گشت یا نه؟! 

چرا حرف اقتصاددانان دیگر خریدار ندارد؟

سیاستمداران علیه اقتصاددانان
اقتصاد‌جهان

مجمع جهانی اقتصاد اعلام کرد
 ایران در رتبه 89 

شاخص رقابت پذیری جهانی
جدیدترین س��نجش ش��اخص رقابت پذیری جهانی که توس��ط 
مجم��ع جهانی اقتصاد انجام ش��ده، حاکی از آن اس��ت که ایران با 
کس��ب امتیاز 5۴.۹ )از مقیاس 0 تا ۱00( در این ش��اخص به رتبه 

8۹ در میان ۱۴0کشور دست یافته است.
جدیدترین گ��زارش رقابت پذیری جهانی که نمایندگی همکاری 
آن در ای��ران، به طور انحصاری از س��وی مجم��ع جهانی اقتصاد به 
اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کش��اورزی ایران تعلق یافته است، 
از طراحی جدیدی در س��نجش امتیاز و رتبه بن��دی رقابت پذیری 

کشورها خبر می دهد.
گزارش رقابت پذیری جهانی، میزان پیچیدگی اقتصاد کش��ورها، 
موانع توس��عه اقتصادی و نقاط ضعف و قوت اقتصاد هر کش��ور را 
در قال��ب ۱2 رکن نش��ان می دهد اما در گ��زارش 20۱8 با تغییر 
در نحوه محاس��به امتیازدهی به کش��ورها مقی��اس جدیدی برای 
س��نجش رقابت پذیری جهانی و با لحاظ ش��دن توجه به معیارها و 
شرایط پویای ناشی از انقلاب صنعتی چهارم، شاخص رقابت پذیری 
جهانی برمبنای انقلاب صنعتی چهارم و پیش��رفت های متعاقب آن 

بازطراحی شده است.
ب��ه گ��زارش پایگاه خب��ری اتاق ای��ران، مجمع جهان��ی اقتصاد 
در ط��ول چهار ده��ه ای که به مطالع��ه و ارزیابی عوام��ل مؤثر در 
رقابت پذیری کش��ورها اشتغال داشته است، شرایط محیط پیرامون 
و الزام��ات پویایی کش��ورها با توجه به واقعی��ات بیرونی را همواره 
در نظر گرفته اس��ت. با وج��ود آنکه مجمع جهانی اقتصاد همچنان 
در قالب ۱2 رکن، رقابت پذیری کش��ورها را می سنجد، اما براساس 
تغییرات صورت گرفته در نماگرها و نحوه محاسبه امتیازها، کشورها 
نمی توانن��د رتبه و امتیاز رقابت پذیری و به طور کلی عملکرد س��ال 

جاری خود را با سال های پیشین منطبق کنند.
درواقع، ۱۱۴ متغیری که در گزارش های پیش��ین رقابت پذیری، 
ش��اخص رقابت پذیری جهانی را تش��کیل می دادن��د، به ۹8 متغیر 
تقلیل یافته اند که از این میان ۶۴ متغیر جدید هس��تند. همچنین، 
وزن اطلاع��ات حاصل از نظرس��نجی از مدی��ران اجرایی بنگاه های 
اقتصادی از ۷0درصد به 30درصد کاهش یافته اس��ت و ۷0درصد 

امتیازات براساس داده های آماری کشورها اندازه گیری شده اند.
براس��اس ب��رآورد مجم��ع جهان��ی اقتص��اد چنانچ��ه وضعیت 
رقابت پذیری س��ال جاری با سال گذشته برمبنای نماگرهای جدید 
محاسبه شود، کش��ور با 0.۴ بهبود امتیاز، یک رتبه نسبت به سال 
پی��ش تنزل یافته اس��ت. البته، براس��اس نحوه محاس��به قبلی که 
کش��ورها در مقیاس متفاوتی امتیازبندی می ش��دند، کش��ور سال 
گذش��ته با کس��ب امتیاز ۴.2۷ رتبه ۶۹ را از میان ۱3۷ کش��ور به 
خ��ود اختصاص داده بود که این رتبه با همانندس��ازی نس��بت به 
گزارش امس��ال، 88 )از میان ۱35 کش��ور( از سوی مجمع جهانی 

اقتصاد تخمین زده شده است.

کدام کشورها بیش ترین سرمایه  خارجی را جذب کرده اند؟
جذاب ترین مقصدهای سرمایه گذاری

دفتر تجارت و توسعه س��ازمان ملل اعلام کرد که چین در نیمه 
نخست س��ال 20۱8 موفق شد بیش ترین س��رمایه گذاری خارجی 
را در بین کش��ورهای جهان جذب کند. به گزارش ایس��نا، به نقل 
از ش��ین هوا، جیمز ژان - مدیر آنکتاد - در کنفرانس خبری خود 
در ش��هر ژنو س��وییس گفت ک��ه چین با ج��ذب ۷0 میلیارد دلار 
سرمایه گذاری مستقیم خارجی در نیمه نخست سال 20۱8 موفق 
شد در رده نخست جذاب ترین مقصد سرمایه گذاری خارجی جهان 
قرار بگیرد. این در حالی اس��ت که حجم سرمایه گذاری خارجی در 
سطح جهان با ۴۱درصد کاهش در مقایسه با مدت مشابه سال قبل 
به ۴۷0 میلیارد دلار رس��یده است. جیمز ژان افزود: تصویر کلان تر 
از چش��م انداز س��رمایه گذاری مس��تقیم خارجی در جهان از آنچه 
پیش تر تصور می کردیم، تیره و تارتر اس��ت. پس از چین، انگلیس 
با جذب ۶۶ میلیارد دلار س��رمایه گذاری مس��تقیم خارجی در رده 
دوم و آمری��کا با جذب ۴۶ میلیارد دلار س��رمایه گذاری مس��تقیم 
خارجی در رده س��وم قرار گرفته اند. بعد از این سه کشور نیز هلند 
با جذب ۴۴.8 میلیارد دلار سرمایه خارجی، استرالیا با جذب 3۶.۱ 
میلیارد دلار، س��نگاپور ب��ا جذب 3۴.۷ میلی��ارد دلار، هنگ کنگ 
با جذب 33.۶ میلیارد دلار، اس��پانیا با ج��ذب 2۹.8 میلیارد دلار، 
برزیل با جذب 25.5میلیارد دلار و هند با جذب 2۱.۶ میلیارد دلار 

سرمایه گذاری خارجی در رده های چهارم تا دهم جای گرفته اند.

دفتر تجارت و توسعه سازمان ملل اعلام کرد
آمریکا رکورددار خروج سرمایه در جهان

دفتر تجارت و توسعه سازمان ملل اعلام کرد: سرمایه گذاری خارجی 
در آمری��کا با ۷3درصد کاهش به ۴۶ میلیارد دلار رس��یده اس��ت. به 
گزارش ایسنا به نقل از وال استریت ژورنال، آنکتاد در گزارش خود گفته 
اس��ت به دلیل لایحه کاهش مالیاتی در آمریکا، تمایل سرمایه گذاران 
خارجی به س��رمایه گذاری در دیگر کش��ورها کاهش یافته اس��ت. به 
گفته این دفتر، در نیمه نخست سال 20۱8 حجم سرمایه گذاری های 
خارجی در جهان در مقایس��ه با مدت مش��ابه سال گذشته ۴۱درصد 
کاهش داشته و از ۷۹۴ میلیارد دلار به ۴۷0 میلیارد دلار رسیده است. 
جیم��ز ژان - مدیر بخش س��رمایه گذاری و بنگاه داری آنکتاد - گفت: 
در مقایسه با ۱0 سال اخیر سرمایه گذاری مستقیم خارجی در جهان 
کاهش چشمگیری داشته است. آمریکا بیشترین خروج سرمایه را در 
بین کشورهای جهان داشته است؛ به گونه ای که در نیمه نخست سال 
20۱۷ حدود ۱۴۹ میلیارد دلار سرمایه از این کشور خارج شده است. 
بیشترین کاهش س��رمایه گذاری با ۹3درصد کاهش در اتحادیه اروپا 
ثبت شده است اما سرمایه گذاری خارجی در انگلیس به ویژه از جانب 
آمریکایی ها افزایش داشته است. پیش تر دفتر ملی آمار انگلیس اعلام 
کرده بود که حجم س��رمایه گذاری های بلندمدت خارجی انگلیس تا 
پایان سال 20۱۷ به ۱.5۶۴ تریلیون پوند رسیده که ۱2 میلیارد پوند 
بیش��تر از سال 20۱۶ اس��ت. در بین سایر کشورها، سرمایه گذاری در 
برزیل 22درصد، در روس��یه ۱۹درصد و کشورهای آفریقایی 3درصد 

کاهش داشته است. 

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir

ایمان ولی پور
Ivankaramazof@yahoo.com: ایمیل
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فرصت ام��روز: ۱0 پروژه زیربنای��ی و خدماتی ف��رودگاه مهرآباد به 
ارزش 2۷00 میلیارد ریال صبح دیروز با حضور رئیس مجلس ش��ورای 
اس��لامی، وزیر راه و شهرسازی و مدیرعامل شرکت فرودگاه ها و ناوبری 
هوایی ایران افتتاح ش��د. علی لاریجانی در این مراس��م، صنعت هوایی 
کشور را صنعتی ممتاز خواند و بر حمایت هر سه قوه بر صنعت هوایی 
و تاس��یس مرکز فکری برای توسعه کشور تاکید کرد. عباس آخوندی 
نی��ز مدیریت در صنعت هوایی ایران را یکی از دش��وارترین حوزه های 
اقتص��ادی ایران دانس��ت و گفت که تیر نخس��ت تحریم ه��ا همواره به 
صنعت هوایی خورده اس��ت. همچنین مدیرعامل ش��رکت فرودگاه ها و 
ناوب��ری هوایی ایران از پیگیری طرح س��اخت ی��ک ترمینال 80 هزار 
مترمربعی فرودگاهی در ته��ران خبر داد. به گفته رحمت الله مهابادی، 
آخرین ارزیابی ها نشان می دهد که مهرآباد در بین فرودگاه های منطقه 
از نظر ش��اخص های مختلف، ف��رودگاه چهارم اس��ت و در میان ۱00 

فرودگاه برتر جهان قرار دارد.
گزارش »فرصت امروز« از مراسم افتتاح۱0 پروژه زیربنایی و خدماتی 

فرودگاه مهرآباد را در ادامه می خوانید.
تاسیس مرکز فکری برای توسعه کشور

علی لاریجانی در این مراس��م با اش��اره به اینکه خدمات سنجیده ای 
در صنعت هوایی کش��ور صورت گرفته است، گفت: این صنعت باید از 
تکنولوژی های روز برخوردار ش��ود زیرا که صنع��ت هوایی مورد توجه 

تمامی قواست و هر سه قوه از آن حمایت می کنند.
رئیس مجلس با تأکید بر اینکه ش��رایط فعلی کش��ور نسبت به قبل 
تفاوت کرده اس��ت، افزود: فکر می کنم ش��رکت فرودگاه ه��ا و ناوبری 
هوایی کار خودش را کرده اس��ت اما در این ش��رایط باید از روش های 

دیگری بهره  ببرد.
او بر قرار گرفتن فکر توسعه ای در پروژه های کشور تأکید کرد و افزود: 
کشور نیازمند این اس��ت که در یک گوشه نظام توسعه ای برنامه ریزی 
ش��ود زیرا که اگر این نظام روی کار نباش��د با انبوه پروژه هایی که در 
دس��ت اقدام است دچار مش��کل می ش��ویم و در این زمینه در کشور 

ضعف وجود دارد.
وی با یادآوری تاریخچه تأس��یس س��ازمان برنامه و بودجه افزود: در 
ابتدای تأسیس این سازمان هدف گذاری آن بر تلاش برای پیاده سازی 
برنام��ه توس��عه ای بلندم��دت در کش��ور بود ک��ه متأس��فانه در دوره 
نخست وزیری هویدا با افزایش درآمدهای نفتی، بودجه نویسی دولت نیز 
بر وظایف آن افزوده شد که پس از طی کردن چندین سال بودجه  ریزی 

و پیگیری برنامه های توسعه ای ارجحیت یافت.
او با بیان اینکه باید یک مرکز فکری برای توس��عه کشور ایجاد شود، 
تصریح کرد: علاوه بر این مسئله باید هر دستگاهی خود فکر توسعه ای 
جهت رشد و بالندگی مجموعه تحت هدایتش داشته باشد که متأسفانه 
در این بخش شاهد ضعف هایی هستیم و به نظر می آید که به جای فکر 
توس��عه ای به دنبال آزار دادن و صف بندی ها و تضادهای مختلف برای 

غلبه بر نیروهای غیرخودی هستیم.
لاریجان��ی با تأکید بر اینکه با ای��ن قبیل کارها و به جای فداکاری و 
همدلی اهلیت افراد را زیر سؤال می بریم، اظهار کرد: با چنین کارهایی 
باعث کند شدن امور توسعه ای می شویم، همچنین بنده توصیه می کنم 

تا دس��تگاه های نظارتی به دنبال مچ گیری نباش��ند و اج��ازه دهند تا 
ش��جاعت مدیران حفظ ش��ود که این اقدام ها باعث می شوند در مسیر 
آینده همه کسانی که اهل تفکر و تلاش هستند فعال شده و بهترین ها 

را به ملت هبه کنند.
تیر نخست تحریم ها برای صنعت هوایی

وزی��ر راه و شهرس��ازی نی��ز در مراس��م افتتاح پروژه ه��ای فرودگاه 
مهرآب��اد با بیان اینکه فعالیت و مدیری��ت در صنعت هوایی ایران یکی 
از دش��وارترین حوزه های اقتصادی ایران به ش��مار می رود، گفت: این 
صنع��ت همواره اصلی ترین و ابتدایی ترین هدفی بوده که از تحریم های 

خارجی آسیب دیده است.
عب��اس آخون��دی ادام��ه داد: صنعت هوای��ی ایران در ط��ول تمام 
دهه های گذشته همواره شرایط خاصی داشته است. این صنعت باید با 
جدیدترین فناوری های روز دنیا خود را به روز کند و هم نیاز دارد که از 
تحریم ها دور مانده و با وجود تمام این فشارها کار خود را ادامه دهد. از 
این رو آنچه در طول س��ال های گذشته اتفاق افتاده، نشان می دهد که 
مدی��ران این عرصه تا چ��ه میزان فعالیت های خود را با وجود تمام این 

دشواری ها به پیش برده اند.
او با اش��اره به اهمیت توجه به کارای��ی نهایی پروژه ها، گفت: در این 
دوره در صنعت هوایی ن��گاه پروژه محوری به نگاه برنامه محوری تغییر 

کرد.
وی با بیان اینکه وزارت راه و شهرس��ازی در دوره اخیر تلاش کرده 
پروژه های خود را به شکل کارکردمحور تعریف کنند، توضیح داد: یکی 
از مش��کلات عمده ای که ما در طول س��ال های گذش��ته با آنها روبه رو 
بوده ایم، بحث پروژه محوری بس��یاری از برنامه ها و هدف های اقتصادی 
بوده اس��ت. ما متاس��فانه در برخی حوزه ها پروژه زده ش��ده ایم و بدون 
توج��ه به کارکرد طرح تنها ط��رح پروژه های مختلف��ی را کلید زده و 

افتتاح کرده ایم.
وزیر راه و شهرس��ازی ادامه داد: آنچه در طول سال های گذشته رخ 
داده، ت��لاش برای عب��ور از این نگاه غلط بوده و م��ا در این وزارتخانه 
ه��ر طرحی را که ب��ه مرحله اجرا رس��انده ایم، از پیش کارکردهای آن 
و نتای��ج احتمالی اش را در نظر داش��ته ایم و با هدف گ��ذاری  دقیق به 

پیش برده ایم.
آخون��دی با اش��اره ب��ه برنامه ریزی ه��ای صورت گرفته در ش��رکت 
فرودگاه ها برای توس��عه فعالیت های هوانوردی کشور تاکید کرد: اینکه 
ما در برنامه های توس��عه چه در نظر داریم، باید در نهایت با مش��خص 
شدن کارکردهایش معلوم شود. ما یکی از اصلی ترین اولویت های خود 
را به بح��ث تربیت و حفظ نیروهای انس��انی اختصاص دادیم که بنده 

معتقدم اصلی ترین ثروت و دارایی کشور به شمار می رود.
وی خاطرنش��ان کرد: اگر ما بزرگ ترین پروژه ه��ا را افتتاح کنیم اما 
نیروی انس��انی متخصص برای بهره برداری از آنها وجود نداش��ته باشد، 
قطعا کشور با دش��واری هایی مواجه می شود. از این رو برنامه ها طوری 
اجرایی شده که پس از افتتاح نیروی انسانی همراهی کند تا در نهایت 

وضعیت خدمت رسانی و آبادانی کشور پیگیری شود.
ساخت ترمینال 8۰ هزار متری در تهران

همچنی��ن مدیرعامل ش��رکت فرودگاه ها و ناوب��ری هوایی ایران در 

این مراس��م از پیگیری طرح س��اخت یک ترمینال 80 هزار مترمربعی 
فرودگاهی در تهران خبر داد.

رحمت الله مهابادی با اش��اره به ف��رودگاه مهرآباد گفت: این فرودگاه 
مهم در طول س��ال های گذشته همواره با محدودیت اراضی و امکانات 
برای توسعه روبه رو بوده اند، اما ما تلاش کرده ایم که با وجود تمام این 
مسائل خدمات رس��انی به مردم را توسعه دهیم و در این راستا ساخت 

یک ترمینال مسافری جدید یکی از پروژه های مدنظر است.
او با مطرح کردن این س��وال که چرا در طول ۴0س��ال گذشته عملا 
بازس��ازی خاصی در ف��رودگاه مهرآباد صورت نگرفته ب��ود، بیان کرد: 
متاس��فانه با وج��ود آنکه حدود 80 س��ال از عمر این ف��رودگاه که به 
عنوان نخستین و بزرگ ترین فرودگاه بین المللی ایران شناخته می شود 
می گ��ذرد، اما عملا برای دوران نس��بتا طولانی هیچ طرح توس��عه ای 

خاصی برای این فرودگاه در نظر گرفته نشده بود.
مدیرعام��ل ش��رکت فرودگاه ها و ناوبری هوایی ایران افزود: ش��رایط 
فرودگاه مهرآباد در س��ال های ابتدایی دهه ۹0 طوری ش��ده بود که از 
یک فرودگاه بزرگ تبدیل به محلی برای چالش های مدیریتی ش��ده و 
اگ��ر حرکتی در مقابل آن صورت نمی گرفت، عملا این فرودگاه به یک 

نقطه ضعف مهم در صنعت هوایی ایران بدل می شد.
مهابادی با اش��اره به تحول بنیادین صورت گرفته در فرودگاه مهرآباد 
در طول س��ال های گذش��ته توضیح داد: خوش��بختانه ام��روز فرودگاه 
مهرآب��اد نه تنها نقاط ضعف گذش��ته را ندارد که حت��ی به عنوان یک 
نمایش��گاه از مدیریت علمی و جهادی شناخته می شود. امروز مهرآباد 
بر ش��اخص های کیفیت، خدمت رسانی، ایمنی و خدمات شهروندمحور 
یک��ی از اصلی ترین فرودگاه ه��ا و نمونه های موفق مدیریتی به ش��مار 
م��ی رود. وی ادامه داد: آخرین ارزیابی ها نش��ان می دهد که مهرآباد در 
بی��ن فرودگاه های منطقه از نظر ش��اخص های مختلف فرودگاه چهارم 
است و در میان ۱00 فرودگاه برتر جهان قرار دارد. در بین فرودگاه های 

هم ترافیک خود از 3۹ فرودگاه در رتبه دوازدهم قرار گرفته است.
معاون وزیر راه و شهرسازی با اشاره به افتتاح باند 2۹ راست فرودگاه 
مهرآب��اد توضیح داد: این باند که جلوه ای از توان مهندس��ی داخلی به 
ش��مار می رود، با ح��دود ۱30 میلیارد تومان اعتب��ار یکی از افتخارات 
زیرس��اختی کش��ور به ش��مار رفته که می تواند در آینده نزدیک توان 
خود در خدمت رس��انی به مردم را نشان دهد. این باند در حالی ساخته 
ش��د و به بهره برداری رس��ید که فرودگاه مهرآباد حتی یک ثانیه نیز از 
خدمت رسانی نایستاد و این مساله به خوبی نشان دهنده توان مهندسان 

داخلی و فشاری است که آنها در طول این سال ها تحمل کرده اند.
مهاب��ادی اضاف��ه کرد: در کنار این پروژه در طول س��ه و نیم س��ال 
گذش��ته حدود 50 پروژه دیگر با رق��م ۴50 میلیارد تومان در فرودگاه 
مهرآباد ساخته ش��د و تا پایان سال جاری نیز تعدادی طرح توسعه ای 
دیگر مانند اتصال ش��ش پل تلسکوپی در این فرودگاه مهم پایتخت به 

مرحله اجرا می رسد.
وی خاطرنش��ان کرد: این موضوع نش��ان دهنده آن اس��ت که برای 
توس��عه، تفکر و اندیشه ای قوی همراه با پشتکار اجرایی در دستور کار 
قرار گرفت که در این حوزه کمک های وزیر راه و شهرس��ازی و مجلس 

شورای اسلامی به ما بسیار کمک کرد. 

1۰ پروژه زیربنایی و خدماتی در فرودگاه مهرآباد تهران با حضور لاریجانی و آخوندی افتتاح شد

مهرآباد در بین یکصد فرودگاه برتر جهان

رئیس هیات مدیره س��ندیکای جایگاه های تک و دومنظوره س��وخت 
سراسر کشور گفت:  میزان عرضه و تقاضا دلیل اصلی ارائه میزان سهمیه 

به جایگاه های سوخت است.
بیژن ح��اج محمدرضا با بیان این مطل��ب در گفت و گو با خبرآنلاین 
اظه��ار کرد:  جایگاه ه��ای کم فروش به جایگاه  هایی اطلاق می ش��ود که 
معم��ولا میزان عرضه روزانه س��وخت در آنها به صورت میانگین برابر با 

۱0یا ۱5 و حداکثر 20هزار لیتر است.
وی ادامه داد: معمولا در این جایگاه ها، گازوئیل عرضه نمی شود و این 

جایگاه ها فقط سهمیه بنزین دریافت می کنند.
حاج محمدرضا تصریح کرد: جایگاه های پرفروش نیز معمولا روزانه به 
میزان کمتر از ۱00 و یا بیشتر از ۱00 هزار لیتر بنزین عرضه می کنند.

وی توضیح داد: جایگاه های پرفروش پایتخت بیش��تر در شمال غرب 
تهران قرار دارند که میزان فروش روزانه آنها حدود ۱00 هزار لیتر است.

وی گف��ت:  این جایگاه ها حدود 2 تا3 درص��د از تعداد ۴هزار جایگاه 
پایتخ��ت را تش��کیل می دهند ک��ه یعنی 80 تا ۱20 جایگاه را ش��امل 
می ش��ود.  رئیس هیات مدیره س��ندیکای جایگاه های تک و دومنظوره 
سوخت سراسر کش��ور ادامه داد: پایین بودن درصد کارمزد سبب شده 
تا بسیاری از جایگاه ها نتوانند هزینه  های خود را جبران کرده و از عهده 

مخارج بربیایند. 
حاج محمدرضا بیان کرد: در کل کشور ۱0 هزار کامیون وظیفه حمل 
س��وخت )بنزین،  گازوئیل،  نفت سفید و ... ( را برعهده دارند که معمولا 
ش��بانه روز به این کار مشغول هستند اما کارمزد و حقوق دریافتی این 

عده بسیار پایین اس��ت در حالی که هر کدام از کامیون داران مجبورند 
برای خرید هر حلقه لاس��تیک حداق��ل 500 یا ۶00 هزار تومان هزینه 

کنند که با حقوق دریافتی همخوانی ندارد. 
وی توضیح داد: معمولا توس��ط این تع��داد کامیون روزانه بین ۷0 تا 
۷3ه��زار لیتر بنزین، ۹0 تا ۱00هزار لیت��ر گازوئیل و همچنین بعضی 

مواقع نفت سفید به اقصی نقاط کشور حمل می شود. 
وی تاکید کرد:  20 س��ال پیش تعداد کامیون های نفتکش در کش��ور 
ح��دود ۴0 هزار دس��تگاه بود که در س��ال های اخیر به زی��ر ۱0 هزار 
دس��تگاه کاهش یافته که دلیل اصلی این مساله نیز اجرای خطوط لوله 
انتقال فرآورده ها در اس��تان ها و ش��هرهای مختلف اس��ت که بخشی از 

فرآورده ها در استان ها و شهرها با کامیون ها حمل می شود. 

مصرف بنزین در کدام منطقه پایتخت بالاتر است؟

انرژی

توصیه وزیر نفت به ترامپ

 برای تعادل بازار نفت
دست از تحریم بردارید

وزیر نف��ت با تاکید ب��ر اینکه تولیدکنن��دگان نفت توانایی 
تولید نفت بیش��تر را ندارند به ترامپ توصیه کرد برای خارج 
ش��دن بازار از حالت بی تعادلی، دس��ت از تحری��م بردارد. به 
گفته بیژن زنگنه، قیمت نفت با گردن کلفتی پایین نمی آید و 
رئیس جمهور آمریکا هم اگر به دنبال کاهش قیمت نفت است 
باید تحریم های ایران را بردارد تا بازار از بی تعادلی خارج شود.
به گزارش خبرگزاری ها، وزیر نفت صبح سه شنبه در حاشیه 
چهارمی��ن کنگره راهبردی و نمایش��گاه نفت و نیرو در جمع 
خبرن��گاران درباره محوره��ای گفت وگوی خود با الکس��اندر 
نواک، وزیر انرژی روسیه در مسکو گفت: مسائل عمومی بازار 
نفت و ش��رایط تحری��م، محور گفت وگوهای ای��ن دیدار بوده 

است.
او درب��اره دخال��ت آمری��کا در ب��ازار نفت، با بی��ان این که 
آمریکایی ها شرایطی را به بازار نفت تحمیل می کنند، در واقع 
س��وزنی به خودش��ان می زنند و بعد ناله می کنند و می گویند 
بیایید مش��کل ما را حل کنید، تصریح کرد: باید به آنها گفت 
لازم نیس��ت به خودتان س��وزن بزنید. تحریم ها را بردارید تا 

قیمت ها درست و بازار از حالت بی تعادلی خارج شود.
زنگنه با تاکید بر این ک��ه کمبود عرضه در بازار وجود دارد، 
افزود: هیچ کدام از تولیدکنندگان توان تولید نفت بیشتر ندارند 

و عربستان نیز از ذخیره سازی های خود استفاده می کند.
وزیر نفت با بیان این که ترامپ فکر می کند می تواند با گردن 
کلفتی قیمت نفت را کاهش دهد، تصریح کرد: بازار هم اکنون 
ملتهب و به ش��دت نگران است و نگرانی بازار برای این روزها 
نیس��ت، بلکه برای آینده است. کش��ورهای تولیدکننده نفت 
یکی پس از دیگری تحریم می ش��وند، اما این ش��رایط تا چه 

زمانی می تواند ادامه یابد؟ آینده بازار چه خواهد شد؟
وی با تاکید بر این که بازار، یک س��ازوکار هوشمند و مبتنی 
بر ش��خص نیست، گفت: ترامپ نتوانسته بازار را قانع کند، به 
همین دلیل بازار مدام دچار مش��کل می شود. ما هم جزو بازار 

هستیم.
زنگنه درباره احیای کارت هوشمند سوخت که پرسش یکی 
از خبرنگاران بود، اظهار کرد: کارت هوش��مند سوخت موضوع 
پیچیده ای اس��ت. س��همیه بندی یکی از روش هایی است که 
فواید و مش��کلاتی دارد. این موضوع در دولت در حال بررسی 

است تا ببینیم به چه تصمیمی می رسیم.
وزیر نفت درب��اره مذاکرات نفتی با اروپا نیز اظهار کرد: این 
موضوع در حال پیگیری اس��ت و زمانی که به نتیجه رس��ید، 
اع��لام خواهد ش��د. بارها اع��لام کرده ایم که درب��اره تحریم، 

اطلاعاتی به آمریکا نمی دهیم.
آخرین وضعیت سهمیه بندی بنزین و کارت سوخت

وزی��ر نف��ت همچنی��ن درب��اره احی��ای کارت س��وخت و 
سهمیه بندی بنزین گفت: این موضوع در دولت در حال بحث 

و بررسی است.
زنگنه با اش��اره به مباحثی که درباره احیای کارت س��وخت 
مطرح می شود، تاکید کرد: کارت سوخت امر پیچیده ای است 
و س��همیه بندی یکی از روش هایی است که فواید و مشکلاتی 
دارد. این موضوع در دولت در حال بررس��ی است تا ببینیم به 

چه تصمیمی می رسیم.
سازوکار عرضه نفت خام در بورس

زنگنه با اش��اره به عرض��ه نفت خام در ب��ورس، گفت: باید 
بررس��ی کرد که بورس چگونه با صنعت نفت کار خواهد کرد. 
این که نفت خام را در بورس عرضه کنیم، حرف خوبی اس��ت، 
اما صدها مس��ئله کوچک دارد که باید حل شود که کسی اگر 
در این معامله شرکت می کند، بداند در یک معامله بدون ابهام 
شرکت کرده است. باید به جزء جزء سوالات جواب داده شود 
تا بتوان اوراقی را در بورس عرضه کرد. این بهانه گیری نیست، 

بلکه باید تکلیف مردم روشن شود.
وزی��ر نفت بیان کرد: باید همه مس��ائل را ح��ل کنیم، اگر 
تعداد بیش تری فکر باش��د، این فرآیند س��ریع تر رخ می دهد. 
به طور کلی ش��ش م��اه زمان نیاز دارد تا عملیاتی ش��ود. گیر 
ما قانون نیس��ت،  این که بخواهیم از پول فرد دیگری استفاده 
کنیم، مجوزهای آن سریع جور می شود و از پول دولت راحت 

می توان استفاده کرد. 
زنگن��ه با اش��اره ب��ه بخش بالادس��تی صنعت نف��ت گفت: 
ظرفیت های زیادی در حوزه پالایشگاه و میعانات گازی وجود 
دارد. پتروشیمی ارزبری بیش تری نسبت به پالایشگاه ها دارند 
و ری��ال را می توان از منابع داخ��ل تامین کرد. این اقدامات را 
نه به خاطر نفت، بلکه باید به خاطر کش��ور و ایجاد اش��تغال و 

ثروت انجام داد.
وزی��ر نف��ت با تاکید ب��ر اینکه تولی��د بنزین در کش��ور در 
سال های قبل رکورد زده است، گفت: در سال ۹۱ میزان تولید 
بنزین در کشور به طور متوسط 52میلیون لیتر در روز بود که 
این میزان در ش��هریورماه س��ال جاری به ۹0 میلیون لیتر در 
روز رسیده اس��ت. بنزین ما را در شرایطی قرار داد که ترامپ 

در تحریم های خود از منع فروش بنزین به ایران حرفی نزد.
وضع قاچاق بنزین الحمدالله خوب است!

زنگنه با کنایه درباره افزایش قاچاق سوخت در کشور گفت: 
وضع قاچ��اق بنزین الحمدالله خوب اس��ت و از همه مرزها با 
موفقیت انجام می ش��ود! این موضوع هم شامل گازوئیل و هم 

شامل بنزین می شود.
وی با اش��اره به تفاوت نرخ سوخت در ایران و سایر کشورها 
گفت: برای مثال، هر تن گاز مایع در ایران ۱0 دلار و در بازار 
500 دلار اس��ت. حتما این موضوع باعث قاچاق می ش��ود که 

باید برای آن تدبیری در نظر بگیریم.
وزیر نفت با اش��ارهر به تولید قیر در کشور گفت: از عجایب 
دنیا این اس��ت که تولید قیر در ای��ران 5میلیون تن و مصرف 
آن ۹ میلیون تن اس��ت که 3میلیون تن آن صادر می شود، ۴ 
میلیون تن به صورت رایگان برای راهس��ازی و 2 میلیون تن 

آن مصرف داخل است. خودمان هم نمی دانیم چطور.
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پرداخت خسارت سیل استان مازندران 
توسط بیمه پاسارگاد

ب��ه دنبال وقوع س��یل و توفان که موجب تخریب س��اختمان ها، 
اثاثی��ه و تجهیزات منازل مس��کونی و غیرصنعت��ی در منطقه غرب 
استان مازندران شد، گروه کارشناسی بیمه پاسارگاد در کوتاه ترین 
زمان ممکن جهت ارزیابی و پرداخت خس��ارت ناش��ی از س��یل در 

منطقه حضور یافتند.
به گزارش روابط عمومی بیمه پاس��ارگاد، وقوع سیل و توفان و به 
جای ماندن خسارت ناشی از این حادثه که در تاریخ ۱3 مهرماه به 
وقوع پیوست موجب ش��د تا کارشناسان این شرکت در سرپرستی 
اس��تان مازندران و ش��عبه تنکابن از همان ساعات ابتدایی در محل 

حضور یافته و خسارت ناشی از این حادثه را پرداخت کردند.
کارشناس��ان ای��ن ش��رکت ب��ا اطلاع رس��انی توس��ط پیامک به 
بیمه گذاران و از طریق نمایندگان صادرکننده بیمه نامه،  جهت اعلام 
خس��ارت به صورت تلفنی و حضوری، نس��بت ب��ه بازدید و ارزیابی 

کارشناسی خسارت اقدام کردند.
عمده خسارت ها در منطقه شیرود و لشتو تنکابن ارزیابی شد که 
با تأیید مدیریت بیمه های آتش سوزی و حضور به موقع کارشناسان 

بیمه پاسارگاد پرداخت شد.

رئیس کل بیمه مرکزی تشریح کرد
کارنامه صنعت بیمه در نیمه نخست امسال 

رئیس کل بیمه مرکزی اع��لام کرد حجم حق بیمه های تولیدی 
بازار بیمه در نیمه نخست امسال با 25.۴درصد رشد نسبت به مدت 

مشابه پارسال به حدود ۱83 هزار و 300 میلیارد رسید.
به گزارش بیمه مرکزی، غلامرضا س��لیمانی در تش��ریح عملکرد 
صنعت بیمه در نیمه نخس��ت امسال اظهار داشت: نکته قابل توجه 
و مثب��ت اینکه فقط 32درصد حق بیمه های تولیدی توس��ط بیمه 
ایران در نقش تنها ش��رکت بیمه دولتی تولید ش��ده و بقیه س��هم 

شرکت های بیمه خصوصی است.
وی افزود: بیمه مرکزی در تلاش است سهم شرکت های خصوصی 
در تولید حق بیمه رش��د بیش��تری یابد چون به خصوصی سازی و 

جذب سهامداران بخش خصوصی اعتقاد داریم. 
رئی��س کل بیم��ه مرکزی اظه��ار داش��ت: در ۶ ماهه نخس��ت 
امس��ال فقط س��هم هش��ت ش��رکت  ش��امل ایران با 32.3درصد، 
آس��یا با ۱۱.3درصد، دان��ا با ۷.5درصد، البرز با ۶درصد، پارس��یان 
با 5.۴درصد، پاس��ارگاد با 5.2درصد، کوثر ب��ا ۴.۶درصد و معلم با 
۴.۴درصد در مجموع بیش از سه چهارم )۷۶.۶درصد( از حق بیمه 
تولیدی بازار را به خود اختصاص داد و 23.3درصد باقیمانده توسط 

۱۹ شرکت بیمه دیگر تولید شده است.
به گفته س��لیمانی، تعداد بیمه نامه های صادره در این مدت نیز با 
8.۴درصد رش��د نسبت به مدت مشابه پارسال، بیش از 30 میلیون 

و ۱00 هزار فقره بوده است.
سهم بیمه زندگی به 14.8درصد رسید

رئیس کل بیمه مرکزی درباره ترکیب س��بد بیمه کشور در نیمه 
نخس��ت امس��ال گفت: 3۶.3درصد حق بیمه های تولیدی به رشته 
بیمه ش��خص ثالث و مازاد اختص��اص دارد و 20.۹درصد آن مربوط 

به رشته درمان است.
س��لیمانی اضافه کرد: هرچند س��هم بیمه زندگی به ۱۴.8درصد 
از پرتفوی حق بیمه تولیدی بازار رس��یده است اما هنوز این میزان 
برای ما قابل قبول نیس��ت و باید تحول اساسی در این حوزه شکل 
گیرد. وی، فرهنگ س��ازی و آموزش را راهکار اصلی افزایش ضریب 
نفوذ بیمه های زندگی در جامعه دانست تا آحاد جامعه با ظرفیت ها 
و مزایای بیمه نامه های زندگی آش��نا ش��وند و تح��ولات بزرگی در 

سطح رفاه و امنیت خاطر جامعه به وجود آید.
رئیس کل بیمه مرکزی همچنین گفت: شرکت های بیمه در نیمه 
نخس��ت امس��ال حدود ۱08 هزار و ۷00 میلیارد ریال خسارت به 
بیمه  گذاران پرداخت کردند که در مقایس��ه با مدت مش��ابه پارسال 

23.2درصد رشد دارد.
س��لیمانی افزود: ۶۶.۶درصد از خس��ارت های بازار بیمه توس��ط 
بخش غیردولتی جبران ش��د که جایگاه ویژه و اهمیت شرکت های 

خصوصی بیمه ای را نشان می دهد.
ب��ه گفته وی، این میزان برای حدود 2۶ میلیون مورد خس��ارت 
پرداخت شده اس��ت که از نظر تعداد نیز در مقایسه با مدت مشابه 

پارسال 2۱.2درصد رشد دارد.
»از این میزان خس��ارت پرداختی، رشته های بیمه »شخص ثالث 
و مازاد و همچنین درمان« هر کدام با 3۶.۹درصد، بیش��ترین سهم 
را در خسارت های پرداختی داشتند و سهم بیمه زندگی 8.۹درصد 

بوده است.«
س��لیمانی خاطرنشان س��اخت: در نیمه نخس��ت امسال، نسبت 
خس��ارت صنعت بیمه به 5۹.3درصد رس��ید که در مقایسه با نیمه 

نخست پارسال ۱.۱درصد کاهش دارد.
به گفته وی، نس��بت خس��ارت در ۹ ش��رکت بیم��ه ای بالاتر از 
میانگی��ن کل صنع��ت بیم��ه بوده ک��ه ش��امل ۴25.۴درصد دی، 
۹3.3درصد میهن، ۷3.۱درصد دانا، ۶۷.8درصد رازی، ۶۷.۴درصد 
امی��د، ۶۴.۷درصد الب��رز، ۶۱.3درصد ایران، ۶0.2درصد س��ینا و 

۶0.۱درصد پارسیان است.
س��لیمانی در ادامه گفت: پس از ش��رکت های یادش��ده، نس��بت 
خس��ارت ش��رکت بیمه آس��ماری با 5۹.2درصد قرار دارد و نسبت 
خسارت سایر شرکت های بیمه به مراتب پایین تر از نسبت خسارت 

بازار بوده است.
وی تاکی��د ک��رد: دو رش��ته  بیمه اعتب��ار و درمان ب��ه ترتیب با 
۱۷۹.۷درصد و ۱0۴.۹درصد نس��بت خس��ارتی بالاتر از بازار بیمه 
داش��تند؛ پس از آن، نسبت خسارت بیمه ش��خص ثالث و مازاد با 
۶0.3درصد، کمی نزدیک به س��طح بازار بیمه )با 5۹.3درصد( بوده 
و نسبت خس��ارت سایر رشته های بیمه به مراتب پایین تر از نسبت 

خسارت بازار بوده است.
رئیس کل بیم��ه مرکزی در ارزیابی خ��ود از آینده صنعت بیمه 
اظهار داش��ت: تحرک بیش��تر در صنعت بیمه یک ضرورت آش��کار 
اس��ت و همه صاحب نظران، فعالان و مدیران و ش��بکه فروش باید 
ب��ا تلاش بیش��تر و تکیه بر ابتکار و نوآوری ب��ه تقویت بازار صنعت 

بیمه کمک کنند.

بیمه‌نامه

بازار ارز پس از اجرای تحریم های ۱3 آبان به کدام سو حرکت خواهد 
کرد؟ رش��د مداوم قیمت؟ قفل ش��دن معاملات و فریز قیمت ها؟ تداوم 
رون��د کنونی و حرکت ب��ر کانال ۱2 تا ۱۴ هزار تومان؟ اینها س��والات 
و پرس��ش هایی اس��ت که ای��ن روزها بس��یاری از مردم می پرس��ند و 

کارشناسان درباره اش گمانه زنی می کنند.
 به گزارش خبرآنلاین، رئیس جمهوری اخیرا بارها و بارها تاکید کرده 
اس��ت که اتفاق تازه ای در سیزدهمین روز آبان در انتظار ایران نیست و 
آمریکا هر آنچه  در چنته داشته است، در تحریم های مرداد ماه اجرایی 
کرده اس��ت. حس��ن روحانی می گوید نه تحریم جدیدی در کار است و 
نه اتفاق تازه ای رخ خواهد داد چرا که تحریم های ۱3 آبان اعمال ش��ده 

است، اما بازار ارز آیا التهاب تازه ای را در این میان پذیرا خواهد بود؟
خروج ی��ک جانبه ترامپ از برجام، جه��ان را در معرض آزمونی تازه 
قرار داده اس��ت. مهدی تقوی، استاد دانشگاه علامه طباطبایی می گوید: 
تفاوت فشاری که اینک آمریکا به ایران وارد می کند با فشارهای پیشین 
در این است که امروز نه تنها همراهی و اجماع جهان را به همراه ندارد 

بلکه با نگاه منفی شرکای سابق خود روبه روست.
 او در توضیح این مطلب افزود: با نگاه منفی کسانی که معتقدند این 

آمریکاست که نمی خواهد روابطش را با جهان عادی کند، نه ایران .
 وی ادامه داد: طبیعتا این فاصله و ش��کاف محسوس فرصتی بی نظیر 
برای ایران تلقی می شود تا بتواند مشکلات خود را با تکیه بر آن برطرف 

کند .
اس��تاد دانش��گاه علامه طباطبایی گفت: تحریم های سال ۱3۹0، در 
حقیقت تحریم هایی بود که همسویی همه جهانیان را به همراه داشت و 

از این منظر فشاری شدید به کشور وارد می شد اما امروز این اتفاق رخ 
نداده و می بینیم که اروپا در صدد است راه خود را از آمریکا جدا کند.

 وی گف��ت: در ای��ن عرص��ه از دو منظر می توان آینده ب��ازار را مورد 
بررس��ی قرار داد. وضعیت حقیقی ما نش��ان می دهد که ما در موقعیت 
بهتری نسبت به گذشته قرار داریم اما وضعیت ذهنی جامعه این گواهی 
را نمی ده��د. در حقیقت تلاش برای تخریب از طریق بالا بردن س��طح 
انتظارات از یک س��و و همچنین خط بطلان کشیدن بر هر دستاوردی، 
نظیر همان که بر برجام  رفت، باعث ش��ده س��رمایه اجتماعی در ایران 
آس��یب ببین��د از این رو م��ا هرچن��د در موقعیت بهتری هس��تیم اما 

نمی توانیم از این وضعیت به نفع خود بهره برداری کنیم .
سد دلار کی شکست؟

 بررس��ی وضعیت بازار آزاد ارز در ایران نش��ان می دهد سد مقاومتی 
دلار از نیمه های دی ماه ترک برداش��ت، درس��ت وقت��ی زمزمه خروج 
ترام��پ از برجام در محافل سیاس��ی و اقتصادی پیچی��ده بود، بازار ارز 
بنای افزایش قیمت را گذاشت و آن زمان بدبینانه ترین برآوردها حکایت 
از آن داش��ت که دلار روی 5هزار تومان می ایس��تد. اتفاقی که رخ نداد، 
دلار در مس��یر حرکت ۹ ماهه خود بارها پیشروی کرده و سد مقاومت 

ذهنی جامعه را پشت سر گذاشته است.
هنوز موعد خروج ترامپ نرس��یده بود که س��یف، رئیس کل س��ابق 
بان��ک مرکزی تاکید کرد ک��ه در دل تعطیلات نوروز، برخی تعطیلی به 
خود ندیدند و معاملات ارز رونق فراوانی داش��ت، قیمت ها در حالی بالا 

می رفت که بنایی برای فعالیت اقتصادی نبود.
 2۱ فروردین م��اه اما روز دیگری ب��ود. دلار به نزدیکی 5 هزار تومان 

رس��یده بود که رئیس کل بانک مرکزی خبر از اجرای برنامه تک نرخی 
شدن ارز داد و گفت: دلار ۴200 تومان، به صورت تک نرخی است.

 ماش��ین تورم به راه افتاده بود و بازار در عین گیجی از سرعت وقایع 
سعی داشت خود را با آنچه می گذشت تطبیق دهد. در این میان تلاش 
ع��ده ای برای بر هم زدن بازار نش��ان می داد دس��ت هایی در صددند با 

گل آلود کردن آب ماهی بگیرند.
ایران از پس تحریم بر می آید 

بحران ارزی ۹۷ حالا دو رئیس به خود دیده اس��ت، یکی س��یف که 
نامه نگاری هایش با مقامات دیوان محاسبات و ... فضای خبری را به خود 
مشغول کرده و دیگری همتی که وعده آرام کردن بازار ارز و مهار غول 
سرکش تورم را داده اس��ت. از فروردین تاکنون بخشنامه های متعددی 
صادر ش��د، مدیران متع��ددی تغییر کردند و ح��الا وزارتخانه های مهم 
اقتصادی بی وزیر در میانه تاخت و تاز بحران روز را به ش��ب می رسانند 
و قرار است هفته آینده تکلیف وزرای تازه دولت روشن شود تا دولت با 

دست پرتر مقابله با تحریم را پیش ببرد.
تقوی در این خصوص می گوید: نباید از نقش��ه کس��انی که کاس��ب 
تحریم هس��تند غافل ش��د، این ها به س��ود حداکثری می اندیش��ند اما 
همان ط��ور که گفتم بانک مرکزی جزییات برنامه خود را برای مقابله با 
ش��رایط پیش رو اعلام نکرده، مطمئنا دست دولت و بانک مرکزی برای 

مقابله با شرایط پیش رو پر است. 
  وی گف��ت: من به عنوان یک معلم اقتصاد این رویه را در عدم اعلام 
همه جزییات تایید می کنم چرا که دشمنان ما با اطلاع کامل از برنامه ها 

می توانند خود را برای ضربه زدن آماده کنند. 

با اجرای دور دوم تحریم ها از 13 آبان ماه

بازار ارز به کدام سو می رود؟

علی صالح آبادی معتقد اس��ت واقعیات اقتصادی کش��ور با آنچه در 
فضای جامعه به واس��طه جوسازی های یادش��ده جریان دارد، متفاوت 
اس��ت و می توان با مدیریت عرضه و تقاضا آرامش را به بازار ارز کشور 

بازگرداند.
ب��ه گ��زارش روابط عمومی بانک توس��عه صادرات به نق��ل از اگزیم 
نیوز، مدیرعامل بانک توسعه صادرات ایران گفت: فارغ از اینکه قیمت 
ارز چه رقمی باش��د، نوس��انات ش��دید اقتصادی به دلیل اینکه قدرت 
پیش بینی را از فعالان اقتصادی می گیرد، به نابس��امانی های اقتصادی 

دامن می زند.

وی با اذعان به اینکه ارز بر بس��یاری از مولفه اقتصادی اثر مستقیم 
می گذارد، گفت: بر این اس��اس نوسانات شدید نرخ ارز، پدیده مبارکی 

نیست و باید راهکارهای عملی برای کنترل آن به کار گرفته شود.
صالح آبادی با اش��اره به توانمندی داخلی کش��ور برای عبور از موانع 
تحریمی گفت: کشور ما به لحاظ تولید در سطح مطلوب و قابل قبولی 
قرار دارد و حتی در صورت ایجاد ش��رایط س��خت تحریمی، می توانیم 
بسیاری از نیاز ضروری خود را تهیه کنیم بنابراین می توان با مدیریت 
دقیق، واردات کالای لوکس و غیرضروری را ممنوع کرد چرا که بدون 

این کالاها نیز مشکلی متوجه مردم و اقتصاد کشور نخواهد شد.

مدیرعامل بانک توس��عه صادرات معتقد است باید به تناسب کاهش 
عرضه ارز می بایس��ت تقاضا را نیز کم ک��رد؛ کم کردن تقاضا از طریق 
مدیریت تخصیص ارز به گروه های کالایی میس��ر اس��ت؛ با اشراف به 
آمار حجم واردات گروه های مختلف کالایی در سال می توان گروه های 
کالایی که ممنوعیت واردات آن لطمه ای به بازار نمی زند را مشخص و 
با حذف آنها از لیس��ت واردات این سیاست را اجرایی کرد. خودروهای 
لوک��س، لوازم خانگی غیرضروری و کالای��ی از این قبیل از این جمله 
هس��تند و دلیلی ندارد در شرایط جنگ اقتصادی و تحریم برای تهیه 

آنها ارز مصرف کرد.

دارندگان س��که های پیش فروش اگر در مهلت شش ماهه تعیین شده 
برای تحویل س��که ها به بانک مراجعه نکنند، بانک مرکزی تعهدی برای 
تحویل س��که ندارد و قرارداد لغو و مبلغ اولیه پرداخت ش��ده از س��وی 

ثبت نام کننده به وی پرداخت خواهد شد.
به گزارش ایس��نا، طرح پیش فروش س��که از بهمن  سال قبل از سوی 
بانک مرکزی و از کانال بانک ملی آغاز شد و تا اواسط اردیبهشت امسال 
ادامه داش��ت. البته در این بین نحوه پیش فروش و سررسیدهای تعیین 
شده تغییر کرد؛ به طوری که در مرحله اول فقط دو سررسید شش ماهه 
و یک س��اله در دس��تور کار بود، ولی در اواخر فروردین امسال به هفت 

سررسید از یک ماهه تا ۱8ماهه تغییر کرد.
ب��ا پای��ان طرح که ح��دود ۷میلی��ون و ۶00 قطعه س��که به فروش 
رفت، تحویل س��که های سررسید ش��ده آغاز شد و از ۱۹ اردیبهشت ماه 
تحویل س��که های با سررس��ید یک ماهه به جریان افت��اد و در ادامه نیز 

سررسیدهای سه ماهه و شش ماهه در مرحله پرداخت قرار گرفت.
برای تحویل س��که های پیش فروش، صاحب��ان آنها می توانند از زمان 
سررس��ید به بانک مراجع��ه کنند و با تحویل مدارک، س��که را تحویل 
بگیرند و اگر تاخیر داش��ته باشند س��که در بانک باقی می ماند. اما باید 
توجه داش��ته باش��ند که زمان دریافت س��که ها فقط ش��ش ماه بعد از 
سررس��ید اس��ت، چراکه طبق ماده )8( دس��تورالعمل مربوطه، صاحب 
س��که پیش فروش باید ظرف شش ماه بعد از سررسید به بانک مراجعه 
کرده و آن را تحویل بگیرد و طبق ماده )۹( اگر بعد از ش��ش ماه س��که 
دریافت نش��ود دیگ��ر بانک مرکزی و بانک عام��ل تعهدی برای تحویل 

سکه نخواهند داشت.
در حال��ی بیش از پن��ج ماه از اولین دور تحویل س��که با سررس��ید 
یک ماهه )۱۹ اردیبهشت( گذشته و ۱۹آبان ماه مهلت شش ماهه تعیین 
ش��ده برای این گروه تمام می ش��ود که پیگیری جریان تحویل سکه از 
بان��ک مرکزی نیز تاییدکننده این موضوع اس��ت که اگر صاحب س��که 

مراجعه نکند دیگر تعهدی برای تحویل وجود ندارد.
در این حالت قرارداد لغو و به فرد ثبت نام کننده پول پرداخت می شود، 

آن هم همان مبلغی که در ابتدای ثبت نام پرداخت کرده است نه اینکه 
معادل قیمت روز سکه به وی پرداخت شود.

بر این اس��اس دارندگان سکه های پیش فروش لازم است که در زمان 
سررس��ید یا مهلت شش ماهه تعیین ش��ده برای دریافت سکه مراجعه 
کنن��د و سکه ش��ان را تحویل بگیرند یا اینکه به عن��وان امانت در بانک 

بگذارند.
گفتنی اس��ت؛ بانک مرکزی برای س��که های پیش ف��روش در مرحله 
سررس��ید ش��ش ماهه قیمت قطعی را یک میلیون و ۴00 هزار تومان 
تعیین کرد و مدتی بعد با افزایش قیمت دلار در بازار آزاد آن را به یک 
میلی��ون و ۴۷5 هزار تومان افزای��ش داد. همچنین قیمت پیش فروش 
سکه تمام بهار آزادی در سررسید یک ساله که یک میلیون و 300 هزار 

تومان بود را به یک میلیون و 350 هزار تومان تغییر داد.
در ادام��ه نیز با افزایش به سررس��ید، قیمت های قطع��ی از این قرار 
تعیین ش��د: تحویل یک ماهه یک میلیون و 5۹0 هزار تومان، سه ماهه 
ی��ک میلیون و 5۴0 هزار تومان، ش��ش ماهه ی��ک میلیون و ۴۷5 هزار 
تومان، ۹ ماهه یک میلیون و ۴۱0 هزار تومان، یک س��اله یک میلیون 
و350 ه��زار تومان، ۱8ماهه یک میلیون و 2۴5 هزار تومان و 2۴ ماهه 

یک میلیون و ۱۱۶ هزار تومان.
در ح��ال حاضر قیمت س��که در ب��ازار حدود ۴میلی��ون و 500 هزار 
تومان است و در این شرایط با توجه به اختلاف سودی که با مبلغ اولیه 
ثبت نام وجود دارد، افراد در صورت عدم مراجعه در زمان تعیین ش��ده 

برای تحویل، این سود را از دست خواهند داد. 

مدیرعامل بانک توسعه صادرات ایران تشریح کرد

راهکار آرامش ارزی در تنظیم عرضه و تقاضا

پایان مهلت 6 ماهه نزدیک است

سکه های پیش فروش را تحویل نگیرید قراردادش لغو می شود

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
چهار شنبه

25 مهر 1397

شماره 1182



دلیل نوسان های بزرگ بازار سرمایه چیست؟

در هفته جاری ش��اخص کل بازار س��رمایه بی��ش از 5هزار واحد 
ریزش کرد و پس از آن رشد یافت. دلیل نوسان این چنینی شاخص 
را باید در اصلاحات و تحولات اخیر بورس جست و جو کرد. در افت 
و خیزهای اخیر شاخص ها، این شرکت های حقوقی بزرگ، از جمله 
فولادی ها و پتروش��یمی ها بودند که نقش بیش از 30درصدی ایفا 
می کردند. رش��د قیمت سهام این ش��رکت ها به دلیل تطابق قیمت 
سهام با افزایش نرخ دلار و از سوی دیگر حذف سقف دامنه نوسان 
قیمت س��هام که پیش از این 5درصد بود، به نوسان های بزرگ در 

شاخص های مختلف بازار سرمایه دامن زد.
اما دلیل اصل نوس��ان بیش از هر چیز در مس��ائل سیاسی ریشه 
داش��ت چراکه مس��ئولان از لزوم کاهش قیمت ه��ا گفتند و ریزش 
شاخص کل درواقع، پاس��خی به اظهارنظرهای سیاسی بود. چنین 
نوس��انی در هفته تصویب لایحه پیوستن به FATF نیز مطرح بود. 
زمانی که بحث از عدم تصویب بود، بورس واکنش منفی نش��ان داد 

و زمانی که لایحه تصویب شد، شاخص نیز رشد کرد.
درباره ش��اخص بازار س��رمایه نمی توان بدون نظ��ر گرفتن دیگر 
مس��ائل اقتصادی و سیاس��ی اظهار نظر کرد. پاس��خ این سوال که 
آیا به واقع شرایط بازار سرمایه ایران مطلوب است یا خیر تنها یک 
تکه از پازل بزرگ اقتصاد ایران اس��ت. دیگر شاخص های اقتصادی 
از جمله تورم نیز بر وضعیت بازار سرمایه اثرگذار است. زمانی که از 
رکود تورمی در اقتصاد بین المللی می گوییم نمی توانیم از ش��اخص 
کل انتظار رش��د داشته باشیم. همانطور که با انتشار اخبار مثبت از 
ب��ازار نفت و دلار می توان واکنش مثبت ش��اخص را دید. این نکته 
را باید همیش��ه در نظر گرفت که بازار سرمایه به حواشی سیاسی و 
اقتصادی بسیار حساس است و نسبت به هر مسئله ای واکنش نشان 
می دهد. از جمله این رخدادهای آینده که باید واکنش بازار سرمایه 
نس��بت به آن را انتظار کش��ید برق��راری تحریم های آمریکاس��ت. 
هرچند مس��ئولان از بی اث��ری تحریم های ۱3 آب��ان می گویند اما 

نمی توان واکنش بازار سرمایه به آن را پیش بینی کرد. 

نگاه

سرانجام پس از مدت ها انتظار برای ارائه نفت خام در بورس انرژی به 
نظر می رسد که به زمان موعود نزدیک می شویم و اولین محموله ششم 
آبان ماه در س��ایت بورس انرژی ایران به میزان یک میلیون بشکه عرضه 
خواهد شد. طبق اطلاعیه شرکت ملی نفت ایران، عرضه نفت خام سبک 
ایران در بورس انرژی به قیمت پایه هر بش��که ۷۹ دلار و ۱5 س��نت در 
ششم آبان ماه ۱3۹۷ آغاز می شود. همچنین فروش به صورت 20درصد 
ریالی و 80درصد ارزی خواهد بود که تسویه بخش ریالی )براساس نرخ 
تسعیر سنا( به صورت نقدی قبل از تحویل محموله و تسویه بخش ارزی 
به صورت اعتباری، با ارائه ضمانت نامه بانکی تعهد پرداخت ریالی معتبر 
از بانک های مورد قبول ش��رکت ملی نفت ایران، پس از تحویل محموله 

صورت می گیرد.
متقاضی��ان خرید جه��ت ش��رکت در معامله، بای��د ۱0درصد ارزش 
س��فارش را به صورت ریال��ی به میزان پیش پرداخ��ت قبل از عرضه به 
حس��اب اعلامی ش��رکت س��پرده  گذاری مرکزی اوراق بهادار و تسویه 
وجوه واریز کنند که در صورت انجام معامله بخش��ی از 20درصد ریالی 
محسوب خواهد شد. خریداران براساس قیمت پایه اعلامی شرکت ملی 
نفت ایران که براس��اس قیمت های معاملاتی امور بین  الملل این شرکت 
خواهد ب��ود، روی قیمت نفت خ��ام رقابت می کنند ک��ه انتظار می رود 
ایجاد چنین فضای رقابتی منجر به کشف قیمت مناسب و شفاف شود. 
همچنی��ن تحویل نفت  خام به خریداران در محموله های حداقل 5 هزار 
تنی )معادل حدود 35هزار بش��که اس��تاندارد( قابل انجام بوده و البته، 
خری��داران می توانند با تجمیع قراردادهای خرید، نس��بت به برداش��ت 

محموله های بزرگ تر اقدام کنند.
اما قیمت پایه چقدر در نظر گرفته ش��ده است؟ و نفت چگونه تحویل 
می ش��ود؟ در اطلاعیه شرکت ملی نفت ایران نوشته شده: »عرضه نفت 
خام به قیمت پایه هر بش��که ۷۹.۱5دلار عرضه خواهد ش��د. همچنین 

براساس زمان  بندی و ش��رایط  تحویل، سررسید تحویل کالا منتهی به 
۷ آذرم��اه ۱3۹۷ و مکان تحویل فوب جزی��ره خارک با هدف بازارهای 

بین المللی و به صورت فله خواهد بود.«
راه ان��دازی بورس انرژی با وجود اینک��ه اقدامی در کل مثبت ارزیابی 
می ش��ود، ولی ب��ه اعتقاد کارشناس��ان در ایران زمینه ه��ای لازم برای 
ش��کل گیری آن فراهم نیس��ت و در این بین نگرانی های بسیاری وجود 
دارد که این اتفاق باعث ش��کل گیری یک رانت بزرگ شود که اتفاقا در 
تالار بورس و به صورت کاملا ش��فاف رخ دهد. موضوع عرضه نفت خام 
در بورس انرژی چند س��الی اس��ت که مطرح بوده ولی هیچ وقت رنگ 
اجرای��ی به خود نگرفته اس��ت و حالا باید دید این ب��ار این اتفاق و در 
آس��تانه ش��روع تحریم های نفتی رخ خواهد داد؟ حدود س��ه ماه پیش 
و بع��د از خروج آمریکا از برجام اس��حاق جهانگی��ری معاون اول رئیس 
جمه��ور خواس��تار عرضه نفت خام در بورس ش��د و از بخش خصوصی 
خواس��ت که به این عرصه وارد ش��وند. در واقع دولت به دنبال آن است 
که با ش��روع تحریم ها بخشی از نفت کشور را از طریق بخش خصوصی 

که حساسیت های کمتری روی آن وجود دارد به فروش برساند.
چالش ها

ام��ا در این میان چالش های جدی ه��م وجود دارد که فعالیت بخش 
خصوصی در این مسیر را بسیار سخت و ناهموار می کند:

۱ -ساختار فروش نفت: طبق ساختار وزارت نفت و قانون صرفا وزارت 
نفت و بخش بین الملل آن مامور فروش نفت است و از نظر قانونی برای 

فروش نفت از سوی بخش خصوصی محدودیت شدید وجود دارد.
2 -تعیین قیمت: مکانیزم بازار س��رمایه و بورس عرضه و تقاضا اس��ت 
و این نکته قیمت را مش��خص می کند ولی طبق آنچه اعلام شده قیمت 
پایه را امور بین الملل ش��رکت ملی نفت قرار است تعیین کند و در این 
شرایط عملا عرضه و تقاضا نقش کلیدی ندارد و خریداران باید به قیمت 

مشخص شده، خرید را انجام دهند.
3 - روش پرداخت و قیمت: باتوجه به قیمت جهانی نفت و اینکه گفته 
می ش��ود شرکت ملی نفت ایران قیمت عرضه را حدود ۷5 دلار در نظر 
گرفته است، خریداران احتمالی باید نقدینگی بسیار زیادی برای خرید 
در اختیار داشته باشند که در عمل هیچ بخش خصوصی واقعی در ایران 

این میزان نقدینگی را در اختیار ندارد.
۴ - ارتب��اط بین المللی برای ص��ادرات نفت: نفت خریداری ش��ده در 
بورس باید صادر شود آن هم در شرایطی که تحریم های نفتی به زودی 
و به صورت رس��می از س��وی آمریکا کلید خواهد خورد و از هم اکنون 
نیز آثار سوء آن مشاهد می شود؛ سوال این است که آیا ما هم اکنون در 
کشورمان ش��رکت های خصوصی واقعی که با پالایشگاه های بین المللی 
ارتباط داش��ته باش��ند و بتوانند نفت خریداری شده خود را صادر کنند 

و به پالایشگاه ها بفروشند داریم؟ سوالی که پاسخ آن قطعا خیر است.
به اعتقاد کارشناس��ان در حال حاضر زیرساخت های لازم برای عرضه 
نف��ت در بورس وجود ندارد و اگر دولت بر این موضوع مصر اس��ت باید 
مکانیزم ه��ای لازم را در ای��ن ح��وزه فراهم کند. چندی قبل حس��ین 
عبده تبریزی، کارش��ناس ارشد بورس با اش��اره به طرح فروش نفت در 
بازار سرمایه و بورس گفت: »بورس نفت و انرژی ماهیت بین المللی دارد 
و اصولا هم در بورس های کالایی مانند بورس نفت، بورس انرژی، فولاد، 
برق و ... م��ردم عادی نمی توانند ورود کنند. در این بازارهای س��رمایه 
معمولا کسانی درگیر می ش��وند که در این کسب وکارها حضور دارند و 
رقم های بالایی در دست ش��ان است. مردم عادی شناختی از بورس های 
کالایی ندارند و بیش��تر درگیر بورس اوراق بهادار می ش��وند و ما هم به 
مردم توصیه نمی کنیم که وارد بورس کالا و بورس انرژی شوند حتی ما 
به مردم توصیه می کنیم در بورس اوراق بهادار هم وارد صندوق ها شوند 

تا در شرایط نوسانات بازار سرمایه دچار زیان نشوند.« 

جزییات عرضه اولین محموله نفت در بورس انرژی

نفت خام ایران از 6 آبان به بورس می آید
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استقبال سرد مردم از طرح پرابهام 
پیش فروش لوازم خانگی؛ کارخانه گران تر از 

بازار می فروشد
در ح��ال حاضر 8 روز از اجرای طرح پرابهام پیش فروش لوازم 
خانگی می گذرد و همچنان با اس��تقبال سرد مردم روبه رو است 
چراکه در بس��یاری از کالاها قیمت کارخانه گران تر از بازار بوده 
و خری��د کالای آنها با تحویل در ماه ه��ای آینده اصلًا توجیهی 

برای مردم ندارد.
ب��ه گ��زارش تس��نیم، رک��ود ب��ازار و تغیی��رات قیمت��ی در 
ان��واع محص��ولات ل��وازم خانگی که ب��ه صورت ماهانه توس��ط 
تولیدکنندگان اجرا می ش��ود باعث ش��د تا فروش لوازم خانگی 
ب��ا کاهش  قابل توجهی مواجهه و کمتر مش��تری در بازار لوازم 
خانگ��ی برای خرید دیده ش��ود به نحوی ک��ه همه منتظر ثابت 

قیمت ها با کاهش نرخ دلار هستند.
البت��ه در ای��ن ش��رایط خب��ر اجرایی ش��دن طرح��ی به نام 
پیش فروش لوازم خانگی توس��ط تولیدکنندگان مطرح ش��د که 
در مرحله اول پیش فروش ۱۶0 مدل محصول از جمله یخچال، 
فریزر، ماشین لباسشویی، اجاق گاز، تلویزیون ال ای دی و لوازم 
خانگی کوچک از سه ش��نبه ۱۷ مهر ۱3۹۷ در دو ش��یوه قیمت 
مقطوع و خرید با قیمت غیرقطعی و با س��ود مشارکت به فروش 

می رسد.
در این طرح پیش فروش لوازم خانگی، قیمت به صورت قطعی 
بوده و مش��تریان نس��بت به م��دت زمان انتظار خود مش��مول 
2درصد تخفیف می ش��وند و اگر متقاضی خواس��تار تحویل کالا 
در م��اه اول باش��د، این تخفی��ف را دریافت نمی کن��د. البته با 
توجه به اینکه این طرح به مدت محدودی اجرایی می ش��ود اگر 
ظرفیت فروش هر کالایی که تکمیل ش��ود، سایت بسته شده و 
مصرف کنندگان می توانند برای مرحله بعدی درخواست ش��ان را 

ثبت کنند.
از همان روزه��ای اجرای این طرح انتقادات زیادی به ایرادات 
آن مطرح ش��د و حتی برخی  این طرح فروش را بی ش��باهت به 
پیش فروش خودرو ندانس��تند اما مهر تأیید س��تاد تنظیم بازار 
عاملی ش��د تا صحبت از همراهی دولت ب��رای اجرای این طرح 
ب��ه میان بیاید که س��ینکی، مع��اون امور اقتص��ادی و بازرگانی 
وزی��ر صنعت، مع��دن و تجارت و دبیر کارگ��روه تنظیم بازار در 
واکن��ش به این صحبت ها با تأکید ب��ر اینکه دولت در این طرح 
مداخله ای ندارد، اعلام کرد: هر واحد تولیدی با رعایت ضوابطی 
می تواند براساس اعتبار برند و نوع خدمات ویژه ای که به واسطه 
اطلاع رس��انی کامل در اختیار مصرف کننده قرار می دهد، نسبت 

به پیش فروش محصولات خود اقدام کند.
وی با بیان اینکه طرح پیشنهادی پیش فروش با قیمت مقطوع 
کالا با اهداف تامین مالی واحدهای تولیدی و مدیریت تقاضا در 
بازار، در جلس��ه دبیرخانه کارگروه تنظیم بازار مطرح ش��د و در 
خاتمه جلسه، اکثریت اعضا رأی به عدم تجانس موضوع با شأن 

کارگروه تنظیم بازار دادند .
به گفته سینکی، با پیشنهاد معاونت امور اقتصادی و بازرگانی 
مبن��ی بر احصای نق��اط ضعف و قوت، فرصت ه��ا و تهدیدهای 
مطرح ش��ده و ارائه آن به وزیر صنعت، معدن و تجارت با مدنظر 
ق��رار دادن ع��دم لزوم مداخل��ه دولت در اجرای ط��رح و ارجاع 
واحده��ای تولیدی متقاضی به اس��تفاده از ظرفیت های مصوب 
ضوابط فروش اقس��اطی و پیش فروش کالا و موارد ذکرش��ده با 

این طرح موافقت کرد.
البته به اعتقاد س��ینکی، نامش��خص بودن س��ازو کار ش��بکه 
خدمات پس از فروش پس از اجرای طرح، احتمال ش��کل گیری 
ب��ازار ثانویه و رفتار س��فته گرایانه و خرید و ف��روش حواله های 
پیش فروش، احتمال بروز مش��کل در تامین مواد اولیه و قطعات 
)وارداتی ( با توجه به ش��رایط تحریمی کشور و  خدشه دار شدن 
اعتم��اد ملی به کالای تولید داخ��ل، نقاط ضعف دیگر این طرح 
ب��ود که معاون امور اقتصادی و بازرگان��ی وزیر صنعت، معدن و 

تجارت بدان اشاره کرد .

  ارائه خدمات بانکی بانک پارسیان به زائران 
اربعین در مسیر پیاده روی

کاروان خدمت رس��انی بانک پارس��یان، با هدف ارائه خدمات 
بانکی ش��بانه روزی به زائران کربلای معلی در ایام اربعین، عازم 

مناطق مرزی غربی و جنوب غربی کشور شد.
ب��ه گ��زارش خبرگزاری موج ب��ه نقل از رواب��ط عمومی بانک 
پارسیان، در مراسم بدرقه که با حضور پرویزیان، مدیرعامل بانک 
پارس��یان و آقایان ضرغامی، معاون شعب و پشتیبانی؛ پشم چی 
مع��اون فناوری های نوی��ن مالی و اطلاعات��ی و جمعی دیگر از 
مدیران بانک، برگزار ش��د، در نخستین مرحله تعداد دو دستگاه 
خودروی ویژه حامل چهار خودپرداز س��یار، عازم مرز شلمچه و 
چذابه و در مرحله بعدی، دو دستگاه دیگر رهسپار مرز مهران و 

مرز خسروی( در صورت بازگشایی( خواهند شد.
ب��ه گزارش روابط عمومی بانک پارس��یان؛ کورش پرویزیان با 
اشاره به تمهیدات ویژه بانک پارسیان برای تسهیل ارائه خدمات 
بانکی به زائران اربعین حس��ینی، گفت: برای افزایش رفاه زائران 
کربلای معلی، بانک پارسیان با استقرار هشت دستگاه خودپرداز 
در پایانه ه��ای مرزی غرب و جنوب کش��ور ش��امل مرز مهران، 
شلمچه و چذابه، به ارائه خدمات مالی 2۴ ساعته به کاروان های 

عزاداری اربعین حسینی اقدام کرده است.
مدیرعامل بانک پارس��یان در ادامه افزود: حسب ابلاغیه بانک 
مرکزی، باجه های س��یار در شهرهای نجف و کربلا نیز به زائران 
دین��ار عراقی پرداخ��ت کرده و در داخل مرزهای کش��ور، ریال 

پرداخت می کنند.
دکتر پرویزیان در خاتمه با تصریح این که بانک پارسیان آماده 
برقراری ارتباط سوییچی با بانک مرکزی عراق است، خاطرنشان 
ک��رد در صورت صدور مجوز از س��وی این بان��ک، زائران گرامی 
می توانند با اس��تفاده از تمامی کارت های متصل به شبکه شتاب 
از خدمات دس��تگاه های خودپرداز به صورت 2۴ساعته بهره مند 

شوند.

اخبـــار

صندوق کارآفرینی امید با پرداخت بیش از ۷میلیارد ریال تس��هیلات 
ب��ه حوزه خرمای اس��تان بوش��هر س��عی دارد از خام فروش��ی و فروش 

محصولات با قیمت پایین جلوگیری کند.
به گزارش ایسنا، خرما یکی از محصولات استراتژیک کشاورزی ایران 
به ش��مار می رود که به دلیل اش��تغال زایی و البته ارزآوری بالا در سبد 
صادرات غیرنفتی کشور جایگاه ویژه ای دارد، با این حال به دلیل ضعف 
در مراح��ل فرآوری و بس��ته بندی، ارزش افزوده ای��ن محصول نصیب 
کشورهایی می شود که به تکنیک های جدید کاشت، برداشت، نگهداری، 
فرآوری و بس��ته بندی مجهز ش��ده اند. بسیاری از کش��ورها با اطلاع از 
ذائق��ه مصرف کنندگان و عرضه محصولات در بس��ته بندی های مرغوب 

و مشتری پسند، سیاری از بازارهای هدف را در اختیار خود گرفته اند.
خرما در اس��تان بوشهر، از زمان باس��تان کاشته می شده و هم اکنون 
بخش اعظمی از مردم این اس��تان در زمینه تولید و فرآوری، برداشت و 
دیگر صنایع مرتبط با خرما مش��غول به فعالیت هستند. شهرستان های 
دشتس��تان، تنگستان، دشتی و جم بیش��ترین سطح زیرکشت خرما را 

دارند و می توان گفت که دشتس��تان با تولید ۷0درصد خرمای بوشهر، 
بیشترین سهم را در این زمینه به خود اختصاص داده است.

ب��ا توجه به ظرفیت های ویژه تولید و فرآوری خرما در اس��تان بوش��هر، 
 صن��دوق کارآفرین��ی امید حمایت ه��ای مالی خ��ود را در قالب طرح های 
پش��تیبان به تولیدکنندگان خرما ارائه داده است. ورود صندوق کارآفرینی 
امید به پروس��ه حمایت از خرمای اس��تان بوشهر، نخستین بار با تشکیل 
جلسه باغداران و فعالان حوزه خرما آغاز شد و صندوق با تشریح روش های 
حمایت از محصولات استراتژیک نقاط مختلف کشور، فعالان حوزه خرمای 
استان بوش��هر را برای پیدا کردن راه هایی که بتواند از فروش فله ای خرما 
جلوگیری و ارزش افزوده بیش��تری را نصیب کش��اورزان بوش��هری کند، 
تشویق کرد. این صندوق توانست طی سال های ۹3 تا ۹۶ مجمعا ۱8 مورد 

تسهیلات در حوزه خرمای بوشهر پرداخت کند.
مدیرعام��ل صن��دوق کارآفرینی امی��د درباره حمای��ت این صندوق 
از طرح توس��عه فرآوری خرما در بوش��هر به ایس��نا، می گوید: ما تلاش 
کردیم با شناس��ایی حلقه های مفقوده در زنجیره تولید و فرآوری خرما، 

از ف��روش محصولات ب��ا قیمت پایی��ن و خام فروش��ی ممانعت کنیم. 
خوش��بختانه تاکنون بیش از ۷میلیارد ریال تسهیلات در حوزه خرمای 
اس��تان بوش��هر پرداخت کرده ایم و در طول چهار سال گذشته از محل 
پرداخت تسهیلات صندوق ، 80 نفر اشتغال مستقیم و ۱۶0 نفر اشتغال 

غیرمستقیم به وجود آمده است.
او می افزاید: پرداخت تس��هیلات به توس��عه خرمای بوش��هر از سال 
۱3۹3 ب��ه بعد با تغییر رویکرد صن��دوق و جهت حمایت از محصولات 
اس��تراتژیک مناط��ق مختل��ف، حمایت از پش��تیبان و توج��ه ویژه به 
خوش��ه های صنعتی به خص��وص حمایت از اتص��ال حلقه های زنجیره 

تولید تا فروش محصولات در استان های مختلف صورت گرفته است.
نوراله زاده معتقد اس��ت تغییر نگاه فعالان این حوزه کمک زیادی کرد 
تا امکانات لازم برای بهبود وضعیت تولید و فروش خرمای بوشهر فراهم 
ش��ود و در این مس��یر، صندوق کارآفرینی امید هم ع��لاوه بر برگزاری 
نشس��ت های مختلف با فعالان حوزه خرما در اس��تان بوشهر، تسهیلات 

لازم را به این بخش اختصاص داده است.

فرآوری خرما؛ صنعتی که نمی توان نادیده گرفت

خس��روتاج گف��ت تج��ارت خارجی ای��ران تا پایان س��ال براس��اس 
پیش بینی های صورت گرفته به ۹0 میلیارد دلار خواهد رسید.

به گزارش باشگاه خبرنگاران جوان، مجتبی خسروتاج، معاون صادراتی 
وزیر صنعت و رئیس کل سازمان توسعه تجارت ایران در نشست خبری 
روز گذش��ته خود با خبرنگاران با اش��اره به تعهد بازگش��ت ارز حاصل 
از صادرات از س��وی صادرکنندگان گفت: این موضوع با پیمان س��پاری 
ارزی گذشته متفاوت است، به این معنا که راهکارهای متفاوتی را برای 
بازگش��ت ارز حاصل از صادرات در نظر گرفته شده است، این در حالی 
اس��ت که صادرکنندگان نباید ارز را به صورت فیزیکی به دولت تحویل 
دهند، این در حالی اس��ت که صادرکنندگانی که در سامانه نیما فروش 
ارز دارند، می توانند امتیاز ارز خود را که در صرافی، نزد شرکت خریدار 
یا حس��اب خارج از کش��ور وجود دارد، به صراف یا واردکننده یا سامانه 

نیما عرضه کند.
وی افزود: صرافی های موجود در سامانه نیما می توانند از ارز ارائه شده 
از س��وی صادرکننده در سامانه نیما ارزیابی داشته و در نهایت، تصمیم 
بگیرن��د که این ارز را با چه نرخی خری��داری کنند؛ بنابراین این روش 
می تواند مورد اس��تفاده قرار گیرد. این در حالی اس��ت که در سناریت، 
میزان خرید و فروش ارز صادراتی مش��خص است، این در حالی است از 
22 فروردین ماه که س��امانه نیما راه اندازی ش��ده است، تا به امروز 5.۹ 
میلیارد یورو از صادرکنندگان کالاهای غیرنفتی ارز خریداری شده است 

که با نرخ ۱.۱5 دلار، به ۶.۷ میلیارد دلار خواهد رسید.

وی با بیان اینکه صادرات در شش ماهه به بیش از 23 میلیارد دلار با 
رشد ۱3درصدی در ارزش مواجه بوده است، گفت: این رقم در مقایسه 
با سال گذشته که 20.۴ میلیارد دلار بوده است، رشد را تجربه کرده ایم. 
البته با رش��د مطلوب فاصله داریم، اما با شرایط کنونی که ارز یارانه ای 
۴200 تومان��ی را به واردات می دهی��م، نیاز به کنترل ها و مراقبت ها در 
صیانت از نرخ ارز وجود دارد که به صادرات هم کشیده شده است، پس 
در ماه های گذش��ته اگرچه سیاست های کلان توسعه صادرات را داریم، 
بعضا مجبور هس��تیم برای برخی اقلام صادراتی، از گمرکات درخواست 

توقف صدور کالاها را داشته باشیم.
در بخش واردات کالا 12درصد رشد منفی داشتیم

معاون وزیر صنعت افزود: در بخش واردات کالا در ۶ماهه سال جاری، 
نسبت به دوره مشابه سال قبل ۱2درصد رشد منفی داشتیم، به نحوی 
که واردات به 22 میلیارد و ۱82 میلیون دلار رس��یده و در مقایس��ه با 

سال گذشته 3 میلیارد دلار کاهش واردات را تجربه کرده ایم.
وی تصری��ح کرد: تجارت خارجی ایران تا پایان س��ال براس��اس 
پیش بینی ه��ای صورت گرفت��ه به ۹0 میلیارد دلار خواهد رس��ید، 
ضم��ن اینکه تراز تجاری اکنون مثبت اس��ت و اختلاف صادرات با 
واردات به ۹۴0میلیون دلار می رس��د؛ این در حالی است که با ۱0 
فصل کت��اب مقررات صادرات و واردات، ۷۶درصد صادرات کش��ور 
سامان می یابد، پس باید صادرات را متنوع کرد؛ این در حالی است 
ک��ه عمدتا فصل 2۷که محصولات متکی به انرژی، 3۹ که متکی به 

پلیم��ری، ۷2 متکی به صنعت فولاد و نیز فصل 8 و 3۱ نیز مرتبط 
با محصولات کش��اورزی اس��ت، ۷۶درصد صادرات کشور را به خود 

اختصاص داده است.
به گفته خس��روتاج، با 20 کش��ور هدف صادراتی ۹0درصد صادرات 
را پوش��ش می دهیم، اما با ۶کشور، عملکرد صادراتی منفی داشتیم که 
صادرات کاهش یافته اس��ت، این در حالی اس��ت ک��ه صادرات به عراق 
۴5درصد در ۶ ماهه ابتدای سال جاری به لحاظ ارزشی، رشد را تجربه 
کرده اس��ت، به نحوی که ۴.5میلیارد دلار صادرات به این کشور صورت 

گرفته است.
وی اظهار کرد: همکاری تجاری ایران با شورای همکاری خلیج فارس 
از رش��د صادراتی 3۷درصدی برخوردار بوده اند، این در حالی اس��ت که 
با عربس��تان و امارات تجارت کاهش یافته است؛ این در حالی است که 
صادرات ایران به اتحادیه اروپا نس��بت به س��ال گذشته 2درصد کاهش 
یافته اس��ت. همچنین در بخش واردات نی��ز ۱0فصل از کتاب مقررات 
واردات و صادرات، ۶3درصد از واردات را به خود اختصاص داده اس��ت 

که نشان از تنوع وارداتی ایران دارد.
رئیس کل س��ازمان توس��عه تجارت ایران خاطرنشان کرد: ۶۱درصد 
واردات کالاهای واسطه ای، ۱۴.۷درصد سرمایه ای، ۱۶.8درصد مصرفی 
بوده اس��ت که عمدتا به کالاهای اساس��ی برمی گردد ک��ه از جمله آن 
برنج، کنجاله و ذرت می ش��ود، بنابراین لوازم ساخته شده مصرفی نقش 

عمده ای در واردات کالاهای مصرفی ندارند.

یک مقام مس��ئول گفت هم اکنون قیمت ق��ارچ تحت تاثیر عواملی 
نظیر کاهش تولید، افزایش مصرف و نوس��ان نرخ دلار در بازار بهبود 

یافته است.
محمدحسن افش��ار، رئیس انجمن پرورش دهندگان قارچ خوراکی 
در گفت و گو با باشگاه خبرنگاران جوان، از بهبود بازار قارچ خبر داد 
و گفت: هم اکنون عواملی نظیر کاهش تولید ناش��ی از راندمان پایین 
کامپوس��ت های تابس��تانه، افزایش مصرف و نوسان نرخ دلار منجر به 
بهبود قیمت قارچ در بازار ش��ده است به طوری که هم اکنون هر کیلو 

قارچ با نرخ 8 تا ۹هزار تومان در بازار معامله می شود.
وی قیم��ت تمام ش��ده هر کیلو قارچ را 8 ه��زار و ۹00تومان اعلام 
ک��رد و اف��زود: با بهبود اوض��اع و افزایش قیمت ق��ارچ در بازار دیگر 
زیانی متحمل تولیدکنندگان نمی ش��ود چرا که آنها به نقطه س��ر به 

سر رسیدند.
افش��ار نوس��ان نرخ ارز را نوید مثبتی برای توس��عه صادرات قارچ 
دانس��ت و گفت: با توجه ب��ه آنکه قیمت جهانی ه��ر کیلو قارچ 2.5 
دلار اس��ت، از این رو ثبات نرخ کنونی ارز می تواند عاملی برای رش��د 
صادرات به ش��مار رود چرا که صادرکنندگان در فروش هر کیلو قارچ 

با سود حداقل ۴ تا 5 هزار تومانی روبه رو هستند.
به گفته وی از ابتدای آبان پیش بینی می شود که تولید روزانه قارچ 
به رقم 500 تا ۶00 تن برسد که اگر 20درصد این میزان به بازارهای 

هدف صادر شود، ارز مناسبی وارد کشور می شود.
این مقام مسئول با انتقاد از این مسئله که برخی واحدهای تولیدی 
30درص��د کمتر از ظرفیت خود کار می کنن��د، بیان کرد: با توجه به 
آنک��ه اکث��ر واحدهای تولید قارچ اس��تان تهران و الب��رز در دهه ۷0 

احداث ش��ده اس��ت، از این رو با گذشت 20 سال از عمر ماشین آلات 
لازم است که دولت تسهیلات ارزان قیمت در اختیار این واحدها قرار 
دهند تا آنها با نوسازی و بازسازی ماشین آلات خود بتوانند با ظرفیت 

کامل به تولید ادامه دهند.
رئیس انجمن پرورش دهندگان قارچ خوراکی در پایان با اش��اره به 
اینکه ارقام مختلفی درباره س��رانه مصرف قارچ اعلام می شود، تصریح 
کرد: اگرچه وزارت جهاد کشاورزی سرانه مصرف قارچ  به ازای هر نفر 
را ۱.2 کیلوگرم اعلام می کند، اما به اعتقاد بنده این رقم ۱.5 کیلوگرم 
است چرا که از مجموع تولید سالانه ۱50 هزارتن قارچ در کشور تنها 
ح��دود 30 هزار تن از این میزان  صرف تازه خوری، صادرات و صنایع 
تبدیلی می ش��ود و مابقی تولید با احتس��اب جمعیت به ازای هر نفر 

۱.5 کیلوگرم است.

تجارت خارجی ایران به 9۰ میلیارد دلار می رسد

 رشد 45درصدی صادرات به عراق

بهبود قیمت قارچ در بازار

رشد صادرات قارچ در راه است

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir
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بازار انحصاری خودرو و عدم انگیزه 
خودروسازان برای افزایش کیفیت

رئیس اجرایی اداره کل اس��تاندارد اس��تان اصفهان گفت 
خودروس��ازان داخلی انگیزه ای برای بهبود کیفیت و ارتقای 

محصولات خود ندارند.
به گزارش کارپرس، افش��ین ربیعی در خصوص استاندارد 
خودروها، اظهار کرد: با توجه به هدف گذاری این س��ازمان 
استانداردهای هش��تاد وپنج گانه خودرو و محصولات دارای 
اس��تاندارد اجباری تا دی ماه مطرح ش��ده است، همچنین 
محص��ولات خ��اص از جمله خ��ودرو طبق اس��تانداردهای 

موجود بازرسی می شوند.
وی با بیان اینکه در صورت افزایش رقابت در تولید خودرو 
و دیگر محصولات، رقابت مثبتی بین تولیدکنندگان ش��کل 
می گیرد و آن ها را به سمت بهبود کیفیت سوق خواهد داد، 
اف��زود: در حال حاضر بازار خودرو انحصاری اس��ت و تعرفه 
واردات آن بالا است، همچنین خودروسازان داخلی انگیزه ای 

برای بهبود کیفیت و ارتقای محصولات خود ندارند.
رئی��س اجرای��ی اداره کل اس��تاندارد اس��تان اصفهان با 
اش��اره به اینکه چند سال پیش استانداردهای خاصی برای 
خودرو موجود نبود، گفت: بااین وجود طی چند س��ال اخیر، 
اس��تانداردهای ش��صت ویک گانه برای خودروهای داخلی و 
خارجی اجرا ش��د و اکنون بنا بر هدف گذاری س��ازمان ملی 
استاندارد، اس��تانداردهای هشتاد وپنج گانه مطابق با آخرین 

استانداردهای اروپا مدنظر قرار گرفته است.
ربیع��ی با تأکی��د بر اینک��ه تولیدکنندگان خ��ودرو برای 
پیاده س��ازی استانداردهای هش��تاد وپنج گانه در محصولات 
خ��ود تا م��اه دی فرص��ت دارند، گف��ت: خودروس��ازان در 
صورتی  که تا زمان مش��خص نتوانند اس��تانداردهای لازم را 
در محص��ولات خود پی��اده کنند، باید تولی��د آن خودرو را 

متوقف کنند.
وی ب��ا بی��ان اینک��ه بیش��تر بنده��ای اس��تانداردهای 
هشتاد وپنج گانه، مطابق اس��تانداردهای بین المللی و به روز 
اروپا اس��ت، تأکید ک��رد: خودروهای داخلی م��وارد اصلی 
اس��تاندارد را رعایت می کنند و تعداد معدودی از خودروها 
در صورت عدم پیاده س��ازی امکانات و استانداردهای لازم از 

خط تولید خارج می شوند.

تاثیر بلاتکلیفی قیمت خودرو در کاهش 
همکاری و افت تولید خودروسازان

در صورت��ی ک��ه قیمت خودرو هرچه س��ریع تر توس��ط 
دس��تگاه های متولی تعیین تکلیف شود مشکل بازار خودرو 
تا حدود زیادی حل ش��ده و خودروسازان در تولید و عرضه 
محصولات ب��ه بازار هم��کاری و عملکرد بهت��ری خواهند 

داشت.
به گزارش پرش��ین خودرو، نوسان قیمت در بازار خودرو به 
دنب��ال تغییر و تحولات ب��ازار ارز، این روزها خریداران واقعی 
خودرو را س��ردرگم کرده اس��ت. هرچند شرکت های داخلی 
برنام��ه پیش فروش جدیدی را ندارند اما هس��تند متقاضیانی 
ک��ه در این ش��رایط ناگزیر ب��ه خرید از بازار آزاد هس��تند و 
متاس��فانه در نوسان قیمتی این روزها، عملا دست شان بسته 

و بلاتکلیف شدند.
در چنی��ن ش��رایطی برخی از کارشناس��ان راه��کار بهبود 
اوض��اع فعل��ی ب��ازار خ��ودرو را با تثبی��ت ن��رخ ارز و تولید 
مناس��ب ش��رکت ها و مهم تر از همه واقعی سازی قیمت های 
رس��می خودرو دانس��ته و معتقدند در تعیی��ن قیمت خودرو 
هرگون��ه بی توجهی به واقعیت های اقتصادی همچون افزایش 
دوبرابری نرخ ارز، مواد اولیه، نادرس��ت بوده و زیان آن هم به 
مصرف کننده و هم به خودروس��از خواهد رس��ید از این رو با 
واقعی ش��دن قیمت ها علاوه بر کاهش حاشیه قیمت خودرو، 
مصرف کنندگان واقعی بهتر امکان خرید خودرو با قیمت های 

رسمی را خواهند داشت.
ارائه راهکارهایی چون واقعی شدن قیمت خودرو و توجه به 
درخواست شرکت ها در حالی به عنوان مسیری برای رسیدن 
به تثبیت قیمت ها عنوان می شود که هم اکنون بر سر بررسی 
قیمت خودرو و دس��تگاه متولی در این بخش مباحثی مطرح 
اس��ت به طوری که گفته می شود ش��ورای رقابت بنا دارد در 
زمین��ه تغییر مرج��ع قیمت گذاری خودرو ب��ه دیوان عدالت 

اداری شکایت کند.
ع��لاوه بر این مس��ائل، نکته دیگری ک��ه در ارتباط با رفع 
س��ردرگمی قیمتی و تثبیت قیمت ها مهم اس��ت آمار تولید 
خودرو در س��ال جاری اس��ت که با روند کاهشی همراه شده 
به طوری که براس��اس آخرین آمار وزارت صنعت تولید انواع 
خودرو در شهریورماه امسال حدود ۴۶درصد افت داشته است 
که به نظر می رس��د با تعیین تکلیف قیمت خودرو و به دلیل 
عدم پاس��خگویی به نیاز بازار، این اقدام نیز تاثیر چندانی در 

شرایط کنونی بازار نداشته باشد.
نوسان قیمت متقاضیان خودرو را سردرگم و بلاتکلیف کرد

در همین راستا یکی از کارشناسان صنعت خودرو در گفت 
و گو با خبرنگار پرش��ین خودرو، با تایید تاثیر کنونی نرخ ارز 
بر شرایط نوسانی بازار خودرو عنوان کرد: در صورتی که تولید 
خودروس��ازان با رشد منطقی ادامه یابد و نیاز بازار به درستی 
تامین شود فاصله قیمت بازار و کارخانه کم تر شده و قیمت ها 
در بازار تثبیت و متعادل تر خواهد شد اما شاهدیم که در ماه 
گذشته تولید خودرو با افت زیادی همراه شد که به طور قطع 

این مساله در قیمت بازار نیز تاثیر خواهد گداشت.
امرالله امینی تصریح کرد: متاس��فانه نقدینگی زیادی که در 
ب��ازار وجود دارد موجب ب��ازی قیمت در بازار ارز و س��که و 
خودرو ش��ده است و متاس��فانه زمینه حضور دلالان و حتی 
م��ردم عادی را بیش از گذش��ته در این بازاره��ا فراهم کرده 

است.

اقتص��اد ای��ران دارای چند صنعت محرک، که یک��ی از آن ها صنعت 
خودروس��ازی است که طی ۴0 سال گذشته، موانع و مشکلات بسیاری 
پیش روی این صنعت بوده است. از جمله موانع بزرگ،  وجود مشکلات 
در ارتباطات بین المللی اس��ت که افت ص��ادرات خودرو را در این مدت 
رقم زده است. طبق آمار، به غیر از ایران خودرو و سایپا که سال گذشته 
قراردادهای جدیدی را با اروپایی ها به امضا رس��انیده  بودند، شرکت های 
خصوص��ی که به عن��وان نماینده های چی��ن و کره در ایران ش��ناخته 
می ش��ود، در دل قرارداده��ای خود که محصولات جدی��دی را به ایران 
آورده اند، هیچ صادراتی را به ثبت نرس��انده اند. این در حالی اس��ت که 
آمار گمرک ایران همواره صادرات خودروی کش��ور در سال جاری را با 
رش��د قابل ملاحظه ای اعلام می کند!. به ای��ن ترتیب که در چهار ماهه 
اول امس��ال 2۱ هزار و ۹85 دس��تگاه خودروی س��واری به ارزش ۱23 
میلیون دلار از کشور صادر شد که بنا بر اعلام گمرک، عراق، افغانستان 
و اوکرای��ن مقصد اصلی خودروهای صادراتی ای��ران در چهار ماهه اول 
امسال بودند، اما در این میان سوال اساسی این است که چرا با افزایش 
تنوع محصولات مونتاژی در ایران و تأکید وزارت صنعت، مبنی بر تولید 
صادرات محور،  همواره با افت صادرات مواجه بوده ایم و چالش های مهم 
بر س��ر راه توس��عه صادرات خودروی ایرانی چیس��ت؟ آیا امیدی برای 
دس��تیابی به اه��داف صادراتی خودرو و قطعات در پایان س��ال ۱۴0۴ 

وجود دارد؟
- یک کارش��ناس صنعت خ��ودرو در این باره می گوی��د: صادرات به 
صورت عام وابسته به مجموعه سیاست های اقتصادی- سیاسی حاکم بر 
دولت اس��ت. یعنی هر کش��وری که به صورت عام با دنیا تعامل مناسب 
داش��ته باش��د، می تواند متصور امکان صادرات در هر عرصه ای باش��د، 
بنابرای��ن ه��ر محصول رقابتی در ص��ورت فراهم بودن ش��رایط، امکان 
صادرات را پیدا می کند، اما مش��خصا در خص��وص صنعت خودرو باید 
بگویم علاوه بر اینکه زمینه های عمومی صادرات باید فراهم باش��د )که 
در مورد هر کالایی صادق است(، از طرفی باید دید آیا تولید قابل رقابت 

در این عرصه نیز در کشور انجام می شود یا خیر؟!
علی مقامی در ادامه می افزاید: شاید طی این سال ها، بهترین تعبیر را 
در مورد صنعت خودروی داخلی، مدیرعامل گروه صنعتی ایران خودرو 
داش��ته باشد که همواره اذعان دارد بر اینکه: »ما می خواهیم خودروساز 
شویم « که به اعتقاد بنده، معنای دیگر این گزاره این است که ما هنوز 
در مفهوم جهانی خودروس��از نیس��تیم زیرا محصولی قابل رقابت برای 
عرضه در س��طح جهانی نداریم. یعنی محص��ولات صنعت خودروی ما 
قابل رقابت نیست و واقع امر این است که مختصر تقاضاهایی که احیانا 
درخصوص خرید خودروهای داخلی ما وجود دارد به معنای این نیست 

که ما بازیگر عرصه جهانی صادرات خودرو می توانیم باشیم.

این کارش��ناس اقتصادی با بی��ان اینکه تولید خ��ودرو یا به تعبیری 
خودروساز ش��دن، اقتضائات و الزاماتی دارد،  می افزاید: واقعیت امر این 
اس��ت که کش��ور ما تاکنون چه به صورت سخت افزاری و چه به صورت 
نرم افزاری نتوانس��ته در فرآیند خودروساز ش��دن به صورت کامل سیر 
کند. این فرآیند همواره به صورت فراز و نشیب ها و اتصالاتی بوده است 
که از صنعت خودرویی ما یک موجودیت ابتری را ایجاد کرده است زیرا 
م��ا همواره در تولید محصول و کیفی��ت محصول تولیدی دارای رفت و 

برگشت هستیم.
وی می گوی��د:  به عنوان مثال بارها ش��نیده اید ک��ه مثلا خودروی 
پ��ژو اگ��ر می خواهید بخرید مدل س��ال ۹2 به قبل  نباش��د، ۹3 به 
بعد بخرید....این نشان دهنده این است که محصول تولیدی ما دارای 
یک ثبات و رویه نبوده و نیس��ت. یعنی اینکه در تولید محصولات نه 
پایداری وجود دارد و نه از حیث نوآوری و خلاقیت هنوز به این مقوله 
نرس��یده ایم که محصول��ی را تولید کنیم که واج��د کیفیت، فناوری 
جدید، خلاقیت و نوآوری از یک طرف و از طرفی دارای برندی باشد 
که بتوان در عرص��ه بین المللی عرضه کرد. در مجموع باید بگویم ما 
متاس��فانه همچنان در بدیهیات صنعت خودرو که تامین قطعه باشد، 
جامانده ایم لذا سودای توسعه صادرات صنعت خودرو داشتن به ظن 

من، کمی زود است.

سودای صادرات صنعت خودرو، خیالی دشوار

رئیس هیات عامل سازمان گس��ترش و نوسازی صنایع ایران )ایدرو( 
گفت ارائه تصویر واضح و نزدیک به واقعیت از صنعت خودرو حق افکار 
عموم��ی اس��ت و رفع الته��اب کاذب از این بازار در س��ایه این موضوع 

محقق می شود.
ب��ه گزارش اقتصادنیوز به نقل از ایرنا، »منصور معظمی« در مراس��م 
معارفه مدیرعامل جدید سایپا افزود: امروز صنعت خودرو آماج حملات 
مختلف و بی رحمانه ای است و در این میان همگان موظف به روشنگری 

درباره وضعیت این صنعت هستند.
وی به شرایط سخت کشور در دوران تحریم اشاره کرد و گفت: تاریخ 
چهارم نوامبر )۱3 آبان( بس��یار زودتر اتفاق افتاده و به طور قطع آمریکا 

قادر نخواهد بود صادرات نفت ایران را به صفر برساند.
معظمی یادآور ش��د: ایران در طول ۴0 س��ال گذشته با تحریم دست 
به گریبان بوده و این دوران را پیش از این نیز پشت سر گذاشته است.
مع��اون وزی��ر صنعت، معدن و تج��ارت به تردد ۱۹میلیون دس��تگاه 
خودرو در کشور و وجود به طور میانگین یک خودرو به ازای هر خانواده 

ایرانی اش��اره و اظهار داش��ت: مسائل این صنعت بس��یار فراتر از حوزه 
تخصصی صنعت و اقتصاد و دارای آثار عمیق و گسترده اجتماعی است 
و برهمین اساس در آگاه سازی بیشتر افکار عمومی از ابعاد مختلف این 

صنعت همه مسئولند.
وی ادامه داد: منطقی و منصفانه نیست که سوداگران با ایجاد التهاب 
از بازار خودرو سود می برند، این در حالی است که واحدهای تولیدکننده 

با وجود مشکلات، تولید را با شمارگان خوبی ادامه می دهند.
معظمی، همچنی��ن برخی بدعهدی های ش��رکای خارجی را موجب 
تاخی��ر در تحویل خودروهای خاص برش��مرد و تاکید کرد: به طور قطع 
این موضوع از طریق قوانین بین المللی مورد پیگیری قرار خواهد گرفت.
وی از قطعه س��ازان که با وجود ف��راز و فرودهای نقدینگی همواره در 

کنار خودروسازی و تولید داخل بوده اند، قدردانی کرد.
افزایش تولید خودرو در نیمه دوم سال

»محسن صالحی نیا«، معاون امور صنایع وزیر صنعت، معدن و تجارت 
نیز در این مراسم ابراز امیدواری کرد شرکت های خودروسازی در نیمه 

دوم س��ال با توان بیش��تر، تولید را افزای��ش داده و هزینه ها را با تولید 
بیشتر مدیریت کنند.

»محمدرضا سروش«، مدیرعامل جدید گروه سایپا نیز در این مراسم، 
تمرک��ز بر بنگاه��داری حرفه ای را ضامن پویایی اقتص��اد و ایجاد تولید 
به��ره ور برش��مرد و ابراز امیدواری کرد این ش��رایط در س��ایپا بیش از 

پیش فراهم آید.
به گزارش ایرنا، س��روش از س��ال ۱3۹0 تا ۱3۹۴، مدیرعامل و عضو 
هی��ات مدیره گروه بهمن بود. پیش از آن نیز بین س��ال های ۱3۷۶ تا 

۱38۶ مدیرعاملی گروه بهمن را برعهده داشت.
وی بین س��ال های ۱3۷۴ تا ۱3۷۶ معاون توس��عه ساخت داخل این 

گروه خودرویی بود.
س��روش، عضو هیات مدیره انجمن خودروسازان ایران، عضو انتخابی 
ات��اق بازرگان��ی و صنایع و معادن ای��ران و تهران، نای��ب رئیس کانون 
کارفرمایان ایران و عضو هیات مدیره ش��رکت های متعدد بورس��ی بوده 

است.

به هر حال تثبیت نرخ دلار در محدوده ۱0 هزار تومانی یعنی رش��د 
۱00درصدی هزینه های تولید و این ش��رایط نگرانی هایی بابت احتمال 

وقوع رکود تورمی در کشور ایجاد می کند.
به گزارش بورس نیوز، گفته می شود هفته آینده قیمت گذاری خودرو 

تعیین تکلیف خواهد شد. 
قطعه س��ازان مدت ها اس��ت به دنبال افزایش قیمت قطعات هستند و 
خودروس��ازان، افزایش قیمت قطعات را منوط به افزایش قیمت خودرو 
کرده ان��د. این در حالی اس��ت که روند تیراژ خودرو در کش��ور به دلیل 

کمبود برخی قطعات وارداتی تحت تاثیر تحریم ها، شیب نزولی دارد.
محمدرضا نجفی منش، رئیس هیات مدیره انجمن صنایع قطعه سازان 
همگن در گفت وگ��و با بورس نیوز بیان کرد: تیراژ تولید خودروس��ازان 
در ۶ماهه نخس��ت س��ال افت تقریبا ۱5درصدی داشته و کاهش تولید 

خودرو، منجر به کاهش تولید قطعه نیز خواهد شد. 
وی ادام��ه داد: امیدواریم با حمایت دولت و وزارت صمت، تدابیر لازم 
اندیش��یده ش��ود تا این روند تداوم نداشته باشد و اشتغال صدها نیروی 

شاغل در صنعت خودرو و قطعه سازی با مخاطره روبه رو نشود.
وی افزود: نمی توان مش��کلات تولید را فقط ناشی از تحریم ها دانست 
و سیاس��ت ها و تصمیمات داخلی هم اثر بس��زایی در روند تولید دارد؛ 
افزایش ناگهانی و ش��دید نرخ ارز، عدم اصلاح قیمت ها متناسب با بهای 
تمام ش��ده، تاخیر پرداخت مطالبات قطعه سازان، مشکلات واردات مواد 
اولیه مورد نیاز صنعت و طولانی ش��دن پروس��ه واردات، عدم تخصیص 
ارز مورد نیاز به میزان کافی، توقف فعالیت برخی ش��رکت های بازرگانی 
واردکننده مواد اولیه و تجهیزات و... مش��کلاتی اس��ت ک��ه گریبانگیر 

صنعت شده است.
این فعال صنعت قطعه سازی تصریح کرد: اگر مشکلات داخلی برطرف 
ش��ود، می توان از تحریم ها گذر کرد. البته بای��د در مورد قیمت گذاری 
خ��ودرو و قطع��ات خ��ودرو هرچه زودت��ر تصمیم گیری ب��ه عمل آید. 
متاس��فانه در ش��رایطی قرار داریم که وزیر اقتصاد و وزیر کار نداریم و 
مرتب��ا از احتمال تغییر وزیر صنعت، معدن و تجارت صحبت می ش��ود. 
امیدواریم هرچه زودتر تکلیف وزرا مش��خص ش��ود تا از نابسامانی های 

اقتصادی کاسته شود.
وی افزود: زمزمه هایی از انتخاب یکی از فعالان قدیمی صنعت خودرو 
به عنوان وزیر صمت مطرح ش��ده اس��ت. هرچند ای��ن موضوع در حد 
شنیده ها است و باید منتظر تصمیم گیری دولت و مجلس در این زمینه 
باشیم؛ ولی در صورت صحت این ماجرا و روی کار آمدن ایشان می توان 

به روزهای روشن پیش روی صنایع خوشبین بود.
نجفی من��ش در خاتم��ه در مورد تاثیر تثبی��ت احتمالی نرخ دلار در 
مح��دوده ۱0 هزار تومان اظهار داش��ت: به هر حال تثبیت نرخ دلار در 
مح��دوده ۱0 هزار تومانی یعنی رش��د ۱00درصدی هزینه های تولید و 
این شرایط نگرانی هایی بابت احتمال وقوع رکود تورمی در کشور ایجاد 
کرده اس��ت. از سویی جهت تداوم حیات صنعت، افزایش قیمت خودرو 
و قطعات الزامی اس��ت و از س��وی دیگر ش��اید افزایش قیمت خودرو و 
قطعات، تقاضا را کاهش دهد. امیدواریم پس از اصلاح قیمت ها، اقدامی 
هم جه��ت افزایش توان خرید مردم صورت گیرد. به هر حال با توجه به 

کاهش قدرت خرید مردم، خرید برای مردم دشوارتر خواهد شد.

راهکار رفع التهاب بازار خودرو

گذر صنعت خودرو از بحران تحریم

 افت 15درصدی تیراژ تولید خودرو

7خــــودرو www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
چهار شنبه
25 مهر 1397
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رویداد اس��تارتاپ »اپلیکیش��ن های دریایی« در آبان ماه سال جاری 
با هدف برقراری ارتباط مس��تقیم میان صاحبان ایده، اس��تارتاپ ها  و 

سرمایه گذاران برگزار می شود.
به گزارش خبرنگار مهر، محس��ن نادری 
پیکام، دبیر بخش »رویداد اس��تارتاپ دمو 
اپلیکیشن دریایی« چهارمین دوره جشنواره 
ملی »دریا مسیر پیش��رفت« گفت: صنایع 
دریایی به عنوان یکی از صنایع س��ودآور در 
دنیا معرفی ش��ده که از بخش های مختلفی 
تش��کیل ش��ده اس��ت. تنوع و گس��تردگی 
فعالیت ه��ای موجود در ای��ن صنعت امکان 
شکل گیری و ایجاد کسب وکارهای کوچک 

با سرمایه گذاری کم را فراهم می کند.
وی افزود: متأسفانه در کشور ما اقدامات و 
فعالیت های محدودی جهت رشد و پرورش 
فضای کسب وکار در حوزه دریا انجام گرفته 

و نیازمند به توجه ویژه ای در این زمینه اس��ت؛ در این راستا می توان 
با تشویق فناوران و سرمایه گذاری مناسب در ایده ها و کسب وکارهای 
جدید، فرصت های شغلی مناسبی ایجاد کرد و شرکت های دانش بنیان 

دریایی را گسترش داد. 
نادری پیکام ادامه داد: س��تاد توس��عه فناوری و صنایع دانش بنیان 
دریایی در جهت ش��کل گیری اکوسیس��تم کارآفرین��ی در حوزه دریا 
و اس��تفاده از ظرفیت ها و پتانس��یل های 
موجود در کش��ور، فعالیت ها و برنامه های 
متنوع��ی در این راس��تا برنامه ریزی کرده 
اس��ت. یکی از ای��ن برنامه ه��ا حمایت از 
برگزاری رویدادهای اس��تارتاپی به منظور 
حمایت از ش��رکت های نوپا و ایده پردازان 

است. 
وی تأکی��د ک��رد: روی��داد اس��تارتاپ 
»اپلیکیش��ن های دریای��ی« در آب��ان ماه 
س��ال جاری ب��ا ه��دف برق��راری ارتباط 
مس��تقیم بین صاحبان ایده و استارتاپ ها 
با س��رمایه گذاران و با حضور شرکت های 
نوپ��ا، اس��تارتاپ ها و ایده پ��ردازان ای��ن 
حوزه  برگزار خواهد ش��د و س��پس جلس��ات خصوصی بین صاحبان 
ایده و س��رمایه گذاران برگزار شده و طرح های آنان مورد ارزیابی دقیق 

سرمایه گذاران قرار خواهد گرفت.

مرکز رشد پارک علم و فناوری ارومیه با حضور »سورنا ستاری«، معاون 
علمی و فناوری رئیس جمهوری افتتاح شد.

به گزارش ایرنا رئیس پارک علم و فناوری آذربایجان غربی روز سه شنبه 
در آیی��ن افتتاح این طرح گفت: این مرکز در 
زمینی به مساحت 3هزار و 500مترمربع و با 
25 میلیارد ریال هزینه به بهره برداری رسید.

حس��ن حیدری افزود: عملیات اجرایی این 
مرکز از سال ۱388 شروع شده ولی به دلیل 

بی توجهی، بلاتکلیف مانده بود.
وی افزود: عملیات احداث این مرکز از سال 
۱3۹۴ و با حمایت دولت تدبیر و امید آغاز شد 

و با سرعت زیاد ادامه یافت.
وی اضاف��ه کرد: 8۴ ش��رکت و واحد فناور 
دانش بنیان در این مرکز استقرار دارد و علاوه 
ب��ر اجرای ایده های علمی و فناورانه، به تولید 

محصولات نوین می پردازند.
به گزارش ایرنا، پارک علم و فناوری آذربایجان غربی با هدف بسترسازی 
برای تولید ثروت از طریق علم و فناوری تاسیس شده است؛ این نهاد به 
عنوان یکی از ارکان مهم ش��کل گیری و توسعه اقتصاد دانش بنیان تلاش 

می کند تا با اس��تفاده از موقعیت ممتاز همجواری با سه کشور آسیایی و 
اروپایی و دارا بودن هفت مرز رسمی در سطح کشور به حمایت همه جانبه 

از شرکت های مبتنی بر دانایی و خلاقیت و جذب سرمایه گذار بپردازد. 
مدی��ران این پارک در تلاش هس��تند تا 
زمینه تجاری س��ازی و بازاریاب��ی ایده های 
نوآوران��ه و فناورانه را فراه��م کنند و نقش 
کلیدی در یاری رس��اندن ب��ه حضور فعال 
این ش��رکت ها در سطوح ملی و بین المللی 

داشته باشند.
۱2 رویداد ش��تاب »استارتاپ ویکند« از 
س��ال ۱3۹۶ تاکنون با حمایت پارک علم و 
فناوری در آذربایجان غربی برگزار شده است 
و در مجموع 3۹ ایده منتخب در مراکز رشد 

مراحل نخست اجرایی را طی می کند.
معاون علمی و فن��اوری رئیس جمهوری 
دیروز میهمان مردم و مس��ئولان آذربایجان 
غربی است و در بدو ورود به دیدار نماینده ولی فقیه در این استان رفت؛ 
رونمایی از محصولات فناور و بازدید از شرکت های دانش بنیان و فناور این 

مجموعه از جمله برنامه های »ستاری« در روز جاری است.

مرکز رشد پارک علم و فناوری ارومیه افتتاح شدبرقراری ارتباط مستقیم استارتاپ ها و سرمایه گذاران در حوزه دریا

هاب اس��پات )HubSpot( ب��ا عرضه ابزار رایگان ف��روش و مدیریت ارتباط با 
مش��تری )CRM( در سال 20۱۴، بعد جدیدی به خدمات و ارزش شرکت خود 
اف��زود. این مجموعه بدون افزایش قیمت اولیه، تأثیرات این ابزار را در بازاریابی و 
حتی ارائه خدمات به مشتریان گسترش داد. در این مقاله نگاهی بی طرفانه )تا آنجا 
که بتوانیم( به ابزار فروش و مدیریت ارتباط با مشتریِ هاب اسپات می اندازیم و مزایا 

و معایب موجود را بررسی می کنیم. 
مزایا و معایب ابزار CRM هاب اسپات

ابزار CRM هاب اسپات، سازماندهی، پیگیری، گسترش مخاطبین و خط فروش 
را ساده می سازد، اما مانند هر ابزار دیگری مزایا و معایب خود را دارد.

مزیت: رایگان است
طبق اعلام شرکت هاب اسپات، ابزار CRM برای تمامی کاربران رایگان است؛ 
حتی برای کسانی که در این سایت عضو نیستند. علاوه بر آن در تعداد کاربران نیز 
محدودیتی وجود ندارد؛ بدین معنا که می توان تمامی گروه های بازار یابی، فروش و 

... را نیز به این مجموعه اضافه کرد.
مزیت: امکان گفت وگوی زنده

هاب اس��پات در س��ال جاری اولین ابزار گفت وگوی زنده )live chat( را برای 
تمامی کاربران عرضه کرد. تنظیم و مدیریت این ابزار بس��یار س��اده است و حتی 
می ت��وان از گزینه  کارآمد روبات های گفت وگو )chat bot( برای ارتقای س��طح 
تجربه بازدیدکنندگان و مشتریان آنلاین بهره برد. با استفاده از ابزارهای غیررایگان 
هاب اسپات می توان متناسب با نوع فعالیت، عملکرد قوی تری در جذب مشتری و 

مدیریت گفت وگو های زنده و سؤالات مطرح شده ارائه داد.
مزیت: ارائه دیدگاهی بهتر

ابزار CRM هاب اسپات به صورت خودکار تعاملات مشتریان را دنبال و دیدگاه 
بهتری نس��بت به رفتار آنها فراهم می کند. همین امر پی بردن به زمان مناس��ب 
 Gmail برای پیگیری از مش��تری را راحت تر می سازد. با اس��تفاده از افزونه های
و Outlook می توان بازش��دن و کلیک خوردن ایمیل های ارس��الی را دنبال و به 
صورت زنده میزان تعاملی که کاربران با ایمیل ها دارند را مشاهده کرد. در نسخه  
رایگان این ابزار می توان به مدت هفت روز رهگیری فعالیت های مربوط به اطلاعات 
تماسِ موجود در وب سایت را مشاهده کرد. در نسخه غیررایگان نیز  امکان مشاهده 

تمامی اطلاعات رهگیری شده وجود دارد.
مزیت: محدودیتی در شخصی سازی وجود ندارد

اکث��ر ابزارهای CRM، محدودیت های آزاردهنده ای در زمینه شخصی س��ازی 
دارند، اما هاب اسپات اجازه شخصی سازی تمامی جوانب را متناسب با برند و روند 

فروش، به کاربر می دهد.
مزیت: پایگاه  داده  مورد استفاده   یکسان با پایگاه   داده  پلتفرم های بازاریابی

بهترین بازدهی بازاریابی و فروش زمانی حاصل می شود که این دو تیم در یک 
راس��تا عمل کنند. طبیعتاً ابزار CRM هاب اس��پات به ابزار بازاریابی هاب اسپات 
مرتب��ط اس��ت و انتقال اطلاعات حاص��ل از بازاریابی به بخش ف��روش را ممکن 
می س��ازد؛ در نتیجه مخابره  اطلاعات بسیار س��اده تر انجام می شود. همچنین با 
گسترش اس��تفاده   از ابزار های هاب اس��پات، تمامی اطلاعات در محل خود باقی 
می مانند. به این  معنا که ارتقای اش��تراک صرفاً ویژگی ها و قابلیت های بیش��تری 

را در اختیار کاربر می گذارد.
CRM مزیت: امکان استفاده  به صورت همزمان با دیگر ابزار های

بیشتر کارفرمایان در ایمپکت )IMPACT( از کاربرد ابزار CRM هاب اسپات 

در یافتن مشتریان بالقوه راضی هستند. زیرا این ابزار ساده، کارآمد و قابل تلفیق با 
 )Salesforce( دیگر ابزار فروش هاب اسپات است. اما همچنان سامانه سیلز فورس
ی��ا دیگر سیس��تم های قدیمی برای رف��ع برخی دیگ��ر از نیازها کارب��رد دارند. 
خوش��بختانه ابزار CRM هاب اسپات در فعالیت هایی که سازمان به کمک دیگر 
پلتفرم های CRM مانند SFDC یا Microsoft Dynamics انجام می دهد، 
خلل��ی وارد نمی کند. این ابزارها می توانند به صورت همزمان مورد اس��تفاده قرار 

بگیرند و با هاب اسپات تلفیق شوند.
عیب: فناوری نسبتاً جدیدی است

از آنجایی که ابزار CRM هاب اسپات در مقایسه با دیگر ابزار های موجود در این 
زمینه  جدیدتر است، محدودیت هایی در قابلیت های آن  دیده می شود. با این وجود 
تکیه هاب اسپات بر تحقیق و توسعه در سال 20۱8 تردید های موجود درباره  این 

پلتفرم را کاهش داده است. علاوه بر این ابزار CRM مرتباً به روزرسانی  می شود.
عیب: کم حجم بودن

با اینکه ابزار CRM هاب اس��پات برای کس��ب وکارها ی در حال توسعه بسیار 
مناسب است، از نظر سازمان هایی که تیم فروش گسترده ای دارند، هنوز به اندازه  

کافی پیشرفته نیست.
عیب: عدم انعطاف پذیری

در مقایس��ه با دیگر ابزار هایCRM، پلتفرم هاب اسپات انعطاف ناپذیری کافی 
ن��دارد. به کمک برخی ویژگی ها و برحس��ب نیازها و رون��د کاری گروه، می توان 
به وس��یله این ابزار شخصی سازی انجام داد، اما با این حال سازمان هایی که روند 
فروش پیچیده ای دارند، انعطاف پذیری مدنظر خود را در ابزار CRM هاب اسپات 

پیدا نکرده اند.
Salesforce هاب اسپات در برابر ابزار CRM ابزار

تصمیم گی��ری درب��اره  ابزار CRM مناس��ب ب��رای کس��ب وکار، در وضعیت 
فعلی کس��ب وکار، تیم فروش و اهداف مجموعه خلاصه می ش��ود. طبق اظهارات 
هاب اس��پات، ابزار CRM آنها برای رقابت با ابزار Salesforce طراحی نش��ده و 
بیشتر مخصوص ش��رکت هایی اس��ت که تا به حال از ابزار های CRM استفاده 

نکرده اند و یا ابزار Salesforce را ورای  حد نیازهای شان می دانند.
 CRM اگر ش��رکت در حال توس��عه ای دارید و به دنبال پیاده س��ازی نرم افزار
کم حجمی هستید که شیوه  س��ازماندهی و میزان بازدهی نمایندگان فروش تان 
را بهبود بخش��د و گزارش های حلقه بس��ته )گزارش��ی که تیم فروش در اختیار 
 CRM  بخش بازاریابی قرار می دهد( از عملیات فروش و بازاریابی تهیه کند، ابزار
هاب اسپات مناسب شماست، اما اگر به یک اکوسیستم همه جانبه  سازمانی در یک 

پلتفرم نیاز داشته باشید، احتمالاً  Salesforce گزینه  بهتری خواهد بود.
ابزار فروش هاب اسپات

در حال��ی که ابزار CRM هاب اس��پات، تجهیزات اساس��ی بس��یاری برای 
ش��روع کار دارد، کمتر به صورت مجزا مورداس��تفاده ق��رار می گیرد، بنابراین 
اگر می خواهید ش��روع به استفاده از این ابزار کنید، احتمالاً به ابزار فروش نیز 

نیاز پیدا خواهید کرد.
در اینجا نگاهی کلی به مزایا و معایب ابزار فروش می اندازیم:

ابزار فروش هاب اس��پات در سال گذش��ته موفقیت بسیاری کسب کرده اند. در 
 Email ح��ال حاضر این مجموعه چندی��ن ابزار فروش ارائه می کند که ش��امل
 Templates، Snippets، Meetings، Prospects، Sequences،
Documents، Tasks و ابزاری برای رهگیری ایمیل می شود. علاوه بر پیشرفت 
چشمگیر این ابزارها، هاب اسپات در کنفرانس INBOUND نیز محصول جدید 
خود به نام Sales Hub Enterprise  را معرفی و نظر شرکت های نسبتاً بزرگ 

را به خود جلب کرد.

مروری بر HubSpot CRM در سال 2۰18؛ مزایا، معایب و ابزار فروش 

دریچــه

اولین رویداد استارتاپی در حوزه فضای مجازی با محورهای مختلف توسط 
مجموعه رویدادهای کارآفرینی جهاد دانشگاهی زنجان برگزار می شود.

ب��ه گزارش ایس��نا، این رویداد اس��تارتاپی ب��ا همکاری جهاد دانش��گاهی 
و اداره کل ورزش و جوان��ان اس��تان و ب��ا حمایت اداره کل تع��اون، کار و رفاه 
 اجتماعی اس��تان، بنیاد ملی نخبگان، ش��رکت ش��هرک های صنعتی استان و 

پارک علم و فناوری تحصیلات تکمیلی علوم پایه زنجان برگزار می شود.
محورهای این رویداد اس��تارتاپی که قرار اس��ت طی روزهای 25 تا 2۷ مهرماه 
جاری برگزار ش��ود، ش��امل تولید محتوا، س��اخت اپلیکیش��ن های خبررسان، 
وب سایت های رسانه ای، صفحات و کانال های مجازی و شبکه های اجتماعی است.

برگزاری رویداد استارتاپی حوزه 
فضای مجازی

مترجم: مهسا زمانی
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محم��ود مهرداد ش��کریه، دبیر س��تاد توس��عه فناوری های مواد 
و س��اخت پیش��رفته معاونت علمی درباره چالش ه��ای پیش روی 
ش��رکت های دانش بنیان اظهار کرد: یک��ی از مهم ترین چالش های 

موجود،  ش��رکت های  عمده 
ش��رکت های کوچ��ک و نوپا 
کل  از  ۴۹درص��د  )ح��دود 
ش��رکت های دس��ته دوم( با 
منابع محدودی اعم از مالی، 
انسانی، زیرساختی است که 
در ابتدای راه تجاری س��ازی 
بوده و مش��خص نیس��ت تا 
چند سال دیگر پایدار بمانند.
باش��گاه  گ��زارش  ب��ه 
خبرن��گاران جوان، وی ادامه 
دیگری  چال��ش  ب��ازار،  داد: 
اس��ت که از تمام موضوعات 

مهم تر اس��ت. بسیاری از شرکت ها بازار مشخصی در داخل ندارند و 
صرفاً براساس یک توانمندی و علاقه مندی فردی شکل گرفته اند یا 
اینکه به رغم وجود بازار داخلی توانایی کس��ب سهم مناسبی از آن 

را ندارن��د. در مورد صادرات هم که توانایی های بیش��تری مورد نیاز 
است که عمدتاً شرکت های کوچک و متوسط از آن بی بهره هستند.

مهرداد ش��کریه یادآوری کرد: حوزه مواد و س��اخت پیش��رفته، 
فرارش��ته ای  موضوع��ی 
بوده و ب��ه نحوی ب��ا تمام 
۹ ح��وزه مذک��ور مرتب��ط 
اما عمده شرکت های  است 
این ح��وزه در دس��ته دوم 
با عن��وان »مواد پیش��رفته 
و محص��ولات مبتن��ی ب��ر 
فناوری های شیمیایی« قرار 
می گیرن��د ک��ه در مجموع 
دانش بنیان  ش��رکت   388
شرکت های  کل  )۱۱درصد 
دانش بنیان( در این دس��ته 
کل  در  دارن��د.  حض��ور 
ش��رکت های این دس��ته، ۱52 ش��رکت نوپا نوع ۱، ۱۱۷ ش��رکت  
تولیدی نوع 2، 82 ش��رکت تولیدی نوع ۱ و همچنین 3۷ ش��رکت 

نوپا نوع 2 حضور دارند.

ب��ه منظور ایج��اد فض��ای هم��کاری و تجربه ان��دوزی در حوزه 
فناوری های ورزش��ی، مرکز نوآوری فناوری های ورزشی پژوهشگاه 
علوم ورزش��ی، پروژه »آمایش استارتاپ های ورزش��ی ایرانی« )در 

حوزه اپلیکیشن ها و بازی ها( 
را در دس��تور کار خود قرار 

داد.
ایس��نا،  گ��زارش  ب��ه 
و  دانش��جویان 
ممت��از  فارغ التحصی��لان 
حوزه علوم ورزش��ی و فنی 
به  می توانن��د  مهندس��ی  و 
عنوان هم��کار در این پروژه 
و  تحقیقاتی مشارکت کرده 
از مزایای مش��ارکت در آن 

بهره مند شوند.
ای��ن  اج��رای  از  ه��دف 

پ��روژه تحقیقاتی شناس��ایی و تحلیل بازار کس��ب وکار و در حوزه 
اپلیکیشن های ورزشی اعلام شده است.

مهلت و شیوه ارسال رزومه و درخواست همکاری بدین قرار است 

که علاقه مندان تا پایان س��اعت اداری روز چهارش��نبه 30 مهرماه 
می توانن��د کپی رزومه تحصیلی و اجرای��ی خود را به آدرس ایمیل 
mehdyrasooli@gmail.com ارس��ال ک��رده و برای کس��ب 
اطلاعات بیش��تر با ش��ماره 
تلفن ه��ای: 88۹0۴۱8۷  و 
 ۴5۱ )داخلی   88۹23۷0۹
و ۴52( تماس حاصل کنند.

افراد واجد شرایط پس از 
بررس��ی مدارک به مصاحبه 

علمی دعوت خواهند شد.
افرادی که به عنوان کمک 
محقق در این پروژه پذیرفته 
می شوند در صورت مشارکت 
فعال و مؤثر گواهی همکاری 
در اجرای این پروژه از طرف 
پژوهش��گاه عل��وم ورزش��ی 
وزارت علوم، تحقیقات و فناوری دریافت می کنند و اسامی افراد در 
کتاب مس��تخرج از این پروژه که توسط پژوهشگاه چاپ خواهد شد 

درج شده و از امتیازات آن بهره مند می شوند.

اجرای طرح »آمایش استارتاپ های ورزشی ایرانی«چالش های پیش روی شرکت های دانش بنیان

روزهای کاری در شرایط عادی با حجمی از امید و انرژی شروع می شوند. به دفتر 
کارمان می رویم تا دنیا را فتح کنیم. در طول روز ممکن اس��ت انرژی مان فروکش 
کند اما همچنان جریان دارد و عاقبت ما را به نقطه ای از پیشرفت می رساند )معمولا 
یک یا دو ساعت قبل از پایان یافتن روز کاری(. در این نقطه معمولا دیگر انرژی مان 
به انتها رس��یده. به لحاظ فیزیکی همچنان در محیط کار حضور داریم اما مغزمان 
کار را به پایان رسانده و به تعطیلات رفته، بنابراین ممکن است ناخودآگاه متوجه 

شویم که مشغول »کارهای بی فایده« شده ایم و مثلا بی دلیل وب گردی می کنیم.
چرا پایان روز تا این اندازه کسالت آور است؟

با در نظر داشتن آنچه گفته شد سیستم انگیزشی انسان دو بخش اصلی دارد. 
نخست Go System یا سیستم رانشی که با اهداف شما در ارتباط است و نیروی 
 Stop محرکه لازم را برای حرکت به سمت آن اهداف در شما ایجاد می کند. دومی
System یا سیس��تم توقف که مانع از فعالیت تان روی موضوعاتی می ش��ود که 
سیستم رانشی شما را به آنها ترغیب می نماید و در واقعی حسی را در شما ایجاد 
می کند که نخواهید آن کار را انجام دهید. در هر حال اما هر دوی این سیستم ها 

وقتی به انتهای روز می رسیم عملکرد ضعیفی پیدا می کنند.
توجه پایدار به یک وظیفه نیازمند تقویت انرژی Go System اس��ت. هرچه 
در ط��ول روز پی��ش می رویم و روی وظایف مختلف��ی کار می کنیم ایجاد انرژی 
درونی لازم برای تمرکز روی وظایف بعدی مان نیز دش��وارتر می ش��ود. در نتیجه 
وجود چیزهای ترغیب کننده در محیط پیرامونی می تواند نقشی تعیین کننده روی 
موضوعی داشته باش��د که می خواهیم رویش تمرکز کنیم. به طور مثال احتمال 
آنکه در انتهای روز حواس مان به اینس��تاگرام مان جلب ش��ود به مراتب بیشتر از 

ابتدای روز است.

اما نکته دیگر آنکه سیستم توقف نیازمند تلاش است تا وارد عمل شود. از طرفی 
ممکن است انرژی لازم برای متوقف کردن برخی رفتارهای خود را نداشته باشید. 
اگر مرتبا ترغیب می شوید کاری را انجام دهید که در میان سایر وظایف تان نقش 
مح��وری ندارد بهتر اس��ت در اوایل روز و نه اواخر آن ب��رای کنار زدن این حس 

وسوسه تلاش کنید.
چه کاری می توان انجام داد؟

اینکه تمرکز دیرهنگام روی مسائل کاری دشوار است بدان معنا نخواهد بود که 
ش��ما بهره وری لازم را در کارتان ندارید. صرفا باید به روشی دیگر بهره وری تان را 
حفظ کنید. وقتی به لیس��ت کارهای خود نگاه می کنید احتمالا با دو نوع وظیفه 
روبه رو می شوید. برخی از آنها برای پیشرفت نیازمند تعهد انگیزشی هستند و از آن 
جمله می توان به کار روی گزارش ها، یا خواندن مشخصات یک محصولات اشاره 
کرد. دیگر وظایف اما از بیرون باعث انگیزه بخشیدن به شما می شوند. مثلا ملاقات 
با یک همکار یا مشتری، بازدید از تاسیسات تازه شرکت یا چک کردن ایمیل  ها. 
در ای��ن وظای��ف انرژی لازم برای کار کردن از بیرون به وجود می آیند نه از درون. 
بنابراین روزتان را طوری سازماندهی کنید که وظایفی که نیازمند بیشترین تعهد 
درونی هس��تند در اوایل روز انجام شوند و کارهایی که خودشان انگیزه لازم برای 
انجام شان را ایجاد می کنند در اواخر روز اتفاق بیفتند. برای مثال کارهای نوشتنی 
خود را در ابتدای روز انجام دهید و ملاقات ها با همکاران و دوس��تان را به انتهای 
روز موکول کنید. اگر روزتان را به این شیوه برنامه ریزی کنید آنگاه می توانید با افت 
و خیز سیستم انگیزشی بدن تان بهتر کار کنید و دیگر نیازی به جنگیدن با سطوح 

انرژی بدن تان نخواهید داشت.
fastcompany/digiato :منبع

بخ��ش مهمی از زندگی کاری افراد را روابط آنها با همکارانش��ان تش��کیل 
می ده��د، بنابر این موضوع مدیریت روابط در س��ازمان اهمیت بس��زایی پیدا 
 می کند. مقاله زیر توس��ط لوی کینگ در س��ایت entrepreneur نوش��ته 
ش��ده است: آیا تابه حال از شغل خود اخراج شده اید؟ من اخراج شدم. بدترین 
احساس��ات جهان مثل ناامیدی، دلسردی و تحقیر به سراغم آمد. آیا تابه حال 
کس��ی را اخراج کرده ای��د؟ من اخراج کردم. حس آن لحظ��ه نیز مانند همان 
حس اخراج ش��دن بود. البته که استثنا وجود دارد. کارمندی که به وظایفش 
عمل نمی کند و با رفتار خود فرهنگ سازمان را مسموم کرده و در اغلب موارد 
عملکردش پایین تر از استاندارد سازمان است شامل صحبت های من نمی شود. 
اما کسانی هستند، با این که سخت تلاش می کنند تا وظایف خود را به خوبی 
انجام دهند اما در نهایت موفق نمی ش��وند و باید س��ازمان را ترک کنند. این 
موضوع برای دوس��تان و کس��انی که از روز های اول با شما بوده اند دردناک تر 
می شود. من به شما قول می دهم که احساسی که در آن لحظات دارید سال ها 
در قلب شما بماند؛ اما با این حال راه های درست و اشتباهی برای کنترل کردن 

آن وجود دارد که در ادامه عرض خواهم کرد.
برای آنها معیارهای مشخصی را تعیین کنید

وقتی به کسی نزدیک هستید تمایل دارید که استاندارد های پایین تری برای 
عملکرد او قرار دهید. آن را انکار نکنید، با خود صادق باش��د زیرا این موضوع 
از لحاظ روانشناختی ثابت شده است.دوست خود را مانند بقیه ببینید و برای 
او معیارها و اهداف ش��فافی قرار دهید.اگر وی به اهداف دس��ت پیدا نکند کار 
ش��ما راحت تر می شود چرا که باهم تواقف کردید که برای ادامه ی همکاری، 

دستیابی به اهداف مورد نظر الزامی است.
با آنها رو راست باشید 

این شرایط را با مراسم تشییع جنازه و یا حتی مهمانی اشتباه نگیرید، شما 

نق��ش مدیر مدرس��ه را ندارید که دانش آموز خطاکاری را ب��ه دفتر فراخوانده 
باشد. شما رئیس آنها هستید و آنها کارمندان شما هستند. من بر اساس تجربه 
صحبت می کنم. می توانم به شما قول  بدهم که هرچقدر هم خود را برای این 
ش��رایط آماده کرده باشید، در عمل شرایط متفاوت است. پس خودتان باشید 
و بس. اجازه دهید که آنها پاس��خگو باشند حتی اگر عصبانی و ناراحت شدند 

شما آرام و محکم باشید.
اطمینان داشته باشید که این کار برای همه بهتر است

من انس��ان خوش بینی هستم اما دیر یا زود این خوش بینی از بین می رود. من 
به خاطر تاخیر در اخراج کارمندانم، س��ازمان را تا مرز نابودی رساندم. بهتر است 
قبل از این که شرایط دشوار شود، دوستان خود را اخراج کنید؛ اما معمولا ما این 
کار را به صاحبان شرکت، دیگر کارمندان و مشتریان می سپاریم. هرچقدر روابط 
بین شما دوستانه تر باشد احساسات منفی که تجربه می کنید بیشتر خواهد بود. 
اما به هرحال این جلسه با حس منفی همراه خواهد بود. خود را آماده کنید تا به 
بی مهری، خیانت و عیره متهم ش��وید. حتی اگر خیلی زم��ان ببرد اما در نهایت 
اوضاع مساعد خواهدشد. مطمئن باشید که شما بهترین تصمیم را برای دوستان و 

سازمانتان گرفتید و با این حقیقت طوفان را پشت سر بگذارید.
به آنها کمک کنید تا شغل دیگری پیدا کنند

همانطور که پیش تر ذکر شد، شرایط بسیاری وجود دارد که منجر به اخراج 
کارمندان می ش��ود ام��ا به این معنی نیس��ت که آنها خ��وب کار نمی کنند و 
نمی توانند برای س��ازمان های دیگر موثر باش��ند؛ بلکه بهتر اس��ت در محیط 
دیگ��ری کار کنن��د. پس به آنها کم��ک کنید تا بتوانند کار خ��ود را در جای 
دیگری ش��روع کنند. حتی اگر لازم اس��ت از تمام ارتباط های خود اس��تفاده 

کنید تا آنها بتوانند شغل دیگری پیدا کنند و روی پای خودشان بایستند. 
ENTREPRENEUR/zoomit منبع

پل آلن، هم موسـس مایکروسافت در سن 65 سـالگی در گذشت. به گزارش ورج، آلن به لنفوم غیر هوچکین 
)یک گروه از سـرطان خون( مبتلا بود و در ماه جاری میلادی خبر از تحت درمان بودن خود داده بود. میلیاردر 
اهل سـیاتل به عنوان یک فرد فعال در حوزه تکنولوژی و فعالیت های خیرخواهانه شـناخته می شد. او از دوران 

کودکی از دوستان بیل گیتس بود و این دو با هم در سال 1975 مایکروسافت را تأسیس کردند.
پل آلن در سـال 1983 شـرکت را ترک کرد و تحت درمان لنفوم هوچکین قرار گرفت البته همچنان تا سـال 
2۰۰۰ عضو هیات مدیره باقی ماند. اولین بار در سال 2۰۰9 تحت درمان بیماری که اخیراً هم به آن مبتلا بود قرار 

گرفت. بیل گیتس درباره درگذشت اظهار تأسف کرد:
با درگذشت یکی از قدیمی ترین و عزیزترین دوستانم قلبم شکست. از همان روزهای اول که با هم به مدرسه 
لیِک سـاید رفتیم تا مشارکت مان برای ساخت مایکروسافت و تا برخی پروژه های بشردوستانه مشترک مان در 

طول سال ها، پل یک شریک واقعی و دوست عزیز بود. کامپیوتر شخصی بدون او وجود خارجی نداشت.
گیتس در ادامه در مورد پل آلن گفته که موضوع فقط شـروع سـاخت یک شـرکت نبوده و او خرد و دلسوزی 

خود را روی فعالیت دیگری برای بهبود زندگی انسان ها و تقویت جوامع در سیاتل و سراسر جهان صرف کرد.
سـاتیا نادلا،  مدیرعامل مایکروسـافت هم درباره او گفته که مشـارکت او هم برای مایکروسـافت و هم برای 
صنعت ضروری بود: به عنوان هم موسـس مایکروسافت، در راه آرام و پایدار خود محصولات جادویی، تجربیات 

و موسساتی را ایجاد کرد و با این کارها جهان را تغییر داد. من از او بسیار آموختم.
آلن در خاطرات خود که در سـال 2۰11 منتشر شـده بود گفته بود که مسئول نام »مایکروسافت« و نیز تولید 
ماوس دو کلیده بوده اسـت. علاوه بر این در کتاب اشـاره شده که کار او در مایکروسافت دست کم گرفته شده 
و بیـل گیتس مالکیت بیشـتری از شـرکت را از آنچه که او سـزاوارش بوده در اختیار گرفتـه بود. این موضوع 

مشکلاتی را پیش آورده بود ولی در نهایت به نظر می رسید این دو همچنان دو دوست هستند.
آلن پس از اینکه از مایکروسافت خارج شد در شرکت خود، »ولکان« سرمایه گذاری کرد و به خرید شرکت های 
متنوع دیگر روی آورد. تیم کوک مدیرعامل اپل و سـاندار پیچای مدیرعامل گوگل هم آلن را یک پیشـگام در 
زمینه فناوری خوانده اند و جف بزوس مدیرعامل آمازون گفته که کار آلن الهام بخش افراد بسیاری بوده است.

پل آلن در بعد از ظهر دوشنبه 15 اکتبر 2۰18 )23 مهر 1397( در سیاتل درگذشت.
 

چرا همه کارها تا پایان روز به انجام نمی رسند؟

چگونه بهترین دوست خود را اخراج کنید

پل آلن، هم موسس مایکروسافت 
درگذشت

یادداشـت

مدیرعامل فرابورس ایران گفت صندوق س��رمایه گذاری جسورانه با سرمایه 
۱50 میلی��ارد توم��ان در حوزه فین تک و س��رمایه گذاری در داخل بورس را 
طی این هفته در فرابورس پذیره نویس��ی می ش��ود که هدف از آن حمایت از 
استارتاپ ها در حوزه بازنشستگی و سالمندی است. امیر هامونی در گفت وگو 
با فارس، از عرضه اولیه س��هام یک ش��رکت دانش بنیان روز دوشنبه خبر داد 
و گفت: فردا تعداد 35 میلیون س��هم از کل سهام شرکت داروسازی آوه سینا 
برای نخستین بار پس از پذیرش در بازار دوم فرابورس عرضه اولیه می شود .

وی اف��زود: این ناش��ر به عنوان ش��رکت دانش بنیان در حال��ی داروی ضد 
سرطانی تولید می کند که فردا به روش ثبت سفارش عرضه اولیه خواهد شد.

راه اندازی تابلوی معاملات 
استارتاپ ها تا 2 ماه آینده



Always .9 : به مانند یک دختر
ب��ه مانند برن��د داو، Always نیز به س��راغ پیون��د پیام های ایده آل 
تبلیغات��ش ب��ا واقعیت های جاری زندگی رفته اس��ت. به این ترتیب در 
اینجا ما با ترکیب امر آرمانی و واقعیت مواجه هس��تیم. در کمپین »به 
مانند یک دختر« شرکت از توهین های رایج و مشهور برای جلب توجه 
ما اس��تفاده می کند. س��پس موضوع اصلی عوض شده، به دشواری های 
مبارزه و حضور به عنوان یک دختر در جامعه و تلاش برای دستیابی به 

حقوق انسانی اشاره می گردد.
برن��د Always پس از نمای��ش این کمپین تقدیره��ا و تعریف های 
بسیاری را دریافت کرد. آنها به دلیل ساخت این ویدئوی تبلیغاتی جایزه 
امِی، Cannes Grand Pix و Grand Clio را به دست آورده اند.

نکته مهم این کمپین
بازاریابی مش��تریان را در جهت های مختلف��ی ترغیب می کند. با این 
حال زمینه اساس��ی همه این نوع تاثیرگذاری ه��ا ارتباط با مخاطب به 
مثابه انسان است. اش��اره به تجربه های دشوار زندگی یکی از گونه های 
انس��انیت در تبلیغات محسوب می ش��ود. احساس هایی نظیر عصبانیت، 
تحقی��ر و نی��از به اعتماد به نف��س از جمله مثال ه��ای مطلوب در این 

زمینه هستند.
American Greetings.1۰ : سخت ترین کار دنیا

این کمپین ویدئویی از س��وی موسسه مولن و فروشگاه کارت پستال 
American Greetings یک��ی دیگر از نمونه های بس��یار موفق این 

فهرست است.
به جز صحنه خرید کارت پس��تالی برای تبری��ک روز جهانی مادر به 
یک مادر فداکار، سایر اجزای این ویدئو عاری از هرگونه کلیشه تکراری 

و حوصله سر بر است.
در حقیق��ت نقطه اتکا این کمپین تلاش برای نمایش دش��واری های 
تولید کارت پس��تالی خلاقانه برای تبریک مناس��بت های تکراری است. 
بر این اس��اس برند American Greetings هرساله با ایده های تازه 
برای تبریک مناس��ب های مختلف به سراغ مش��تریان می رود. این کار 
بی شک فعالیتی دشوار محسوب می شود. با این حال دشوارتر از این کار 
انتخاب از میان مدل های مختلف کار ت های این برند است. همانطور که 
مش��اهد می کنید تبریک یک مناس��بت به ظاهر ساده به خوبی بدل به 

ایده ای خلاقانه شده است.
نکته مهم این کمپین

مخاطب در حوزه های مختلف کس��ب وکار به اندازه کافی کلیشه های 
تکراری ش��نیده اس��ت. اکنون زم��ان خلاقیت و تهیه خ��وراک جدید 
برای آنهاس��ت. فقط برندهای موفق در ای��ن زمینه توانایی جلب نگاه ها 
را خواهند داش��ت. بقیه برندها محکوم به شکس��ت در زمینه ارتباط با 

مشتری خواهند بود. 
11.  نایک زنانه: بهتر از این

Wi -  یین مجموعه از ویدئوها حاصل کار مش��ترک آژانس تبلیغاتی
den + Kennedy و برند نایک زنانه است. آنها در مجموعه ویدئوهای 
خود به یکی از شوخی های بسیار مشهور متوسل شده اند. بر این اساس 
در ه��ر س��ری از این ویدئوها افکار درونی ی��ک زن به هنگام تمرین در 
باش��گاه ورزشی به تصویر کشیده می ش��ود )این تصور که اگر به هنگام 
انجام این حرکت ورزشی یک مرد به جای من بود، آن را چقدر بهتر یا 

سریع تر انجام می داد.(
این تبلیغ خلاقانه فرصت تعامل مش��تریان ب��ا کمپین برند را فراهم 
کرد. به این ترتیب علاوه بر دریافت پاس��خ های مختلف از س��وی زنان 
سراسر دنیا به آنها انگیزه دوچندانی برای جدیت بیشتر به هنگام تمرین 

داده شد. 
نکته مهم این کمپین

بی شک افزودن اندکی حس ش��وخ طبعی به کمپین مان به هیچ وجه 
بد نیس��ت. حتی اگر به مانند برند نایک زنانه این ش��وخی تا حدی به 
مذاق فمنیس��ت ها خوش نیاید، بازهم تاثیرگذاری خاص خود را خواهد 
داش��ت. همچنین در مورد ش��وخی های جنجالی ش��ما خیل عظیمی 
از واکنش ه��ای مخاطبی��ن را دریافت می کنید. با این حال همیش��ه به 
یاد داش��ته باشید که ماهیت طنز و ش��وخی تبلیغ تان را به مخاطب به 
گونه ای واضح گوشزد کنید. در غیر این صورت شاید واکنش بسیار تند 

و منفی مخاطب در انتظار شما باشد.
BuzzFeed.12 : بچه سگ

اگرچ��ه این ویدئو در مورد مردی اس��ت که یک بچه س��گ را بزرگ 
می کن��د، هدف اصلی اش الهام بخش��ی به مخاطب نیس��ت. در حقیقت 

هس��ته اصلی این کمپین را س��رگرمی تش��کیل می دهد. بر این اساس 
BuzzFeed با اخذ داس��تان های کلیش��ه ای در مورد سگ ها )پیرامون 
علاقه سگ ها به جویدن اثاث منزل و به هم زدن نظم خانه( آنها را بدل 
به داس��تان هایی جذاب کرد. این کار از طریق یادآوری زمان های خوش 
صاحبان س��گ ها در س��اعت های مختلف روز ص��ورت پذیرفت. بر این 
اساس تمرکز اصلی در اینجا بر روی تفریح صرف است، نه چیز دیگری.
بی ش��ک هر ویدئویی باید جلوه های س��رگرمی داش��ته باشد. در غیر 
این صورت مخاطب حوصله مشاهده اش را نخواهد داشت. در این میان 
BuzzFeed با افزودن المان های بس��یار جذاب فرآیند سرگرم س��ازی 

مخاطب را بیش از پیش راحت کرده است.
نکته مهم این کمپین

در زمین��ه تبلیغ��ات باید داستان س��رایی ک��رد. همه ما از ش��نیدن 
داستان های جذاب لذت می بریم. مش��کل اصلی برای بازاریاب ها دقیقا 
همین وجه جذابیت اس��ت. به منظور خلق داس��تانی ج��ذاب در وهله 
نخست باید تمرکز ما بر روی هسته مرکزی برندمان باشد. به این ترتیب 
ب��ا افزودن ویژگی خاص برندمان به داس��تان مخاطب بیش از پیش به 

ما جذب می شود.
13.  داو: زیبا انتخاب کنید

داو دوب��اره عادت خ��ود را در این کمپین تکرار کرده اس��ت. اگرچه 
همکاری با آژانس های مش��هور اوگیلوی و Mather Chicago جذب 
طی��ف گوناگونی از مخاطب ه��ا را در نمایش اولیه ب��رای داو به همراه 
داش��ت. با این حال هرگز نمی توان از دخالت برند داو در فرآیند ساخت 
و تولید چنین اثری چشم پوش��ی کرد. بر این اس��اس آنها عادت ترغیب 

مخاطب به یادگیری نکات جدید را بازهم در آگهی شان گنجانده اند.
با تمرکز بیش��تر بر روی ایجاد احساس��ی ق��وی در مخاطب به جای 
توج��ه ب��ه محصولات، برند داو ب��ه خوبی تمام حواس اف��راد را به خود 

جلب کرده است.
نکته مهم این کمپین

به هنگام س��اخت کمپی��ن بازاریابی برندتان به دنبال کس��ب احترام 
بیش��تر در میان فرهنگ های گوناگون باش��ید. براس��اس پژوهش��ی از 
س��وی اسکات مگیدز، آلن زورفاس و دنیل لیمون مشتریانی که به طور 
کاملا از نظر احساس��ی با برندها در ارتباط هس��تید، به مراتب بیش��تر 
از س��ایر مش��تریان از برندش��ان خرید می کنند. بر این اساس برقراری 
ارتباط عاطفی و احساس��ی با مخاطب در دنیای امروز بدل به ضرورتی 

انکارناپذیر شده است. 
14.  فیس بوک: مجموعه »توصیه ها«

در این مجموع��ه ویدئوهای بازاریابی، فیس ب��وک ۱2کاربرد مختلف 
پلتفرم��ش در زندگ��ی روزم��ره را ب��ه مخاط��ب خاطرنش��ان می کند. 
کاربردهایی نظیر افزودن پیام اخطار، تایید درخواست دوستی، عضویت 
خودکار در گروه ها و مش��اهده نحوه فعالیت م��ان در بلندمدت از جمله 
این کاربردها هستند. به هنگام بحث از چنین کاربردهایی همیشه زبان 
روزمره پاسخگوی نیاز ما نیست. بر این اساس در بسیاری از بخش های 
این مجموعه از ویدئوها اصلا صدایی به گوش نمی رس��د. به این ترتیب 

همه چیز فقط از طریق نمایش کاربرد موردنظر صورت می پذیرد.
ش��یوه ارائه کاربردهای پلتفرم فیس بوک ب��ه مخاطب ها در مجموعه 
ویدئوهای ش��رکت بس��یار جالب اس��ت. بر این اس��اس به جای تولید 
مجموع��ه فیلم های آموزش��ی با معلمی کارکش��ته از دنیای تکنولوژی، 
فیس بوک در صدد س��اختن متخصص از هر فرد است. درست به همین 
خاطر بخش هایی از فیلم ها بدون هرگونه توضیح کلامی ارائه ش��ده اند. 
به ای��ن ترتیب مخاطب به بهترین نحو ممکن خ��ود را درگیر تعامل با 

امکانات فیس بوک خواهد کرد.
نکته مهم این کمپین

به عنوان یک برند باید نیاز مش��تریان مان را بهتر از هر کس دیگری 
بدانیم. به منظور رفع نیاز نیز باید به سراغ فرمت های ویدئویی رفت. در 
این میان نباید صرفا به ویدئوهای کوتاه اکتفا کنیم. ضبط ویدئویی بلند 
حاوی همه توضیحات و س��پس تقسیم آن به چند ویدئو کوتاه بهترین 

راهکار در این زمینه محسوب می شود.
15.  اینتل: مجموعه »ملاقات با سازندگان«

مجموعه پنج بخشی اینتل تحت عنوان »ملاقات با سازندگان« بیشتر 
به داس��تان های انگیزش��ی و ترغیب کننده ش��باهت دارد. بر این اساس 
هرگز فکر ساخت چینن ویدئویی از سوی یکی از برترین برندهای حوزه 
تکنول��وژی به ذهن مخاطب نخواهد آمد. در ه��ر کدام از این مجموعه 
کلیپ ها اینتل به سراغ یکی از مشتریان محصولاتش می رود. با این حال 
این مش��تریان کاملا معمولی نیس��تند، بلکه کسانی اند که از محصولات 

اینتل برای خلق آثاری خارق العاده استفاده می کنند.
به عنوان مثال در یکی از این ویدئوها یک پسر ۱3ساله به نام شابنام 

بانرجی داس��تان خود پیرامون استفاده از محصولات اینتل برای ساخت 
یک چاپگر خط بریل س��اده و س��ریع به منظور کمک به افراد نابینا را 

بیان می کند. 
مزیت اصل��ی ویدئوهای اینتل نمایش مش��کلات مختل��ف مردم در 
فرهنگ های مختلف و راهکارهای اینتل برای حل آن است. در جاهایی 
هم که راهکار به طور مستقیم از سوی اینتل ارائه نشده است، محصولات 
اینتل به عنوان زیرس��اخت مناسب برای خلق راه حل به تصویر کشیده 
ش��ده اند. تمام تلاش کاربران محصولات اینتل نیز بنای جهانی زیباتر و 
بهتر برای زندگی اس��ت. به این ترتیب پیام اینتل به گونه ای فوق العاده 

جهانی محسوب می شود. 
نکته مهم این کمپین

در تهی��ه ویدئوی تبلیغاتی و کمپین بازاریابی برندتان به تمام جوانب 
کار نگاه کنید. بر این اس��اس گاهی باید بر روی جزییات و برخی اوقات 
بر کلیت کار تاکید داشت. با این حال به لطف خلاقیت تازه برند اینتل 
اکنون امکان تمرکز بر روی کلیات با استفاده از نمونه های جزئی فراهم 
ش��ده اس��ت. به این ترتیب مانند نمونه ویدئوی شابنام شما با اشاره به 

داستانی جزئی یک هدف کلی و بزرگ را دنبال خواهید کرد.
Artifact Uprising  .16:  در میراث

برند Artifact Uprising شرکتی فعال در زمینه کمک به ساخت 
آلبوم های عکس ش��خصی اس��ت. همچنین آنها در زمینه خلق تصاویر، 
کارت جیبی و کارت پس��تال های شخصی نیز فعالیت دارند. در حقیقت 
ه��دف اصلی آنه��ا از فعالیت در چنی��ن بازاری کمک ب��ه ثبت و بیان 
مفاهیمی است که به طور معمول با زبان عادی دشوار منتقل می شوند. 

به این ترتیب بهترین ایده جایگزین استفاده از تصویر است. 
درس��ت به همین دلیل نس��خه ویدئویی Artifact Uprising نیز 
ب��ر روی هدفی مش��ابه با نس��خه اصلی تمرک��ز دارد. البت��ه باید توجه 
داش��ت که در زمین��ه بازاریابی این برند فقط یک کلم��ه را به ویدئوی 
اصل��ی تبلیغاتی اش اضافه می کند. در بس��یاری از موارد این تک کلمه 
ایده های زیادی را در ذهن مخاطب پیرامون ماهیت داس��تان ش��رکت 

ایجاد می نماید.
نکته مهم این کمپین

ب��ه منظور جلب مخاطب به پیام تبلیغاتی مان باید مش��کلات آنها را به 
خوبی شناسایی کنیم. بر این اس��اس برند Artificate Uprising برای 
جلب توجه مخاطب دست بر روی ایده ای جالب گذاشته است. بر این اساس 
آنها با کش��ف نیازهای مش��تریان به آنها در قالب فقط یک کلمه مشخص 
اشاره می کنند. بی شک برای جلب توجه مخاطب به راهکارمان در حل یک 
مشکل نیازی به توضیح کامل آن مسئله نیست. فقط کافی است به مخاطب 

نشان دهیم راهکار مطلوب در دستان مان قرار دارد.
17.  گوگل ارث: صفحه اصلی

این داس��تان جذاب »س��ارو بریرلی« حول محور داستان شخصی اش 
می گذرد. بر این اس��اس وی در جدایی غم انگی��ز از خانواده اش ارتباط 
خود را با آنها از دس��ت می دهد. بی ش��ک چنین داستان هایی در حوزه 

تبلیغات بسیار تاثیرگذار و جذاب هستند.
درس��ت در اوج ناامیدی مخاطب از تبلیغ حاضر نوبت به قدرت نمایی 
گوگل ارث می رس��د. بر این اساس س��ارو بریرلی با استفاده از نرم افزار 
گوگل ارث پس از مدت ها موفق به یافتن خانواده اش می ش��ود. بی شک 
عملکرد بازاریابی گوگل بهترین نمونه در زمینه دس��تیابی به مخاطب و 

جلب توجه وی از طریق بیان داستانی عاطفی و جذاب است.
نکته مهم این کمپین

بار دیگر، تاکید اصلی در این آگهی بر روی احساس��ات اس��ت. اعتبار 
برند شما در برانگیختن احساسات مخاطب بی شک چشم های زیادی را 
به سوی شما برخواهد گرداند. اگر در این زمینه عملکرد مطلوبی داشته 
باش��ید، همیش��ه در یادها باقی می مانید. در غیر ای��ن صورت یادآوری 

کمپین های شما همراه با ناراحتی و احساسات ناخوشایند خواهد بود.
اکنون نوبت شماست

محت��وای ویدئویی توانایی انجام کارهای بزرگی را برای ش��ما دارد. با 
این حال همه چیز بستگی به نوع استفاده ما خواهد داشت. 

به یاد داش��ته باش��ید که خلق آثاری ماندگار در زمینه تبلیغات نیاز 
به تجهیزات بس��یار خاص ندارد. فقط باید نس��بت ب��ه کاری که انجام 
می دهیم، علاقه مند باشیم. همچنین جست وجوی مداوم ایده های برتر 
ب��رای ما ضروری خواهد بود. در غیر این صورت ما زمان و بودجه مان را 

برای خلق یکی دیگر از آثار کلیشه ای هدر داده ایم.
ویدئوهای بازاریابی بررسی شده در این مقاله می تواند الهام بخش شما 
در تولید ویدئوی برندتان باش��د. باتوجه به ش��یوه ساخت این ویدئوها 

ساخت یک نمونه تازه و بدیع آسان تر از گذشته خواهد بود.
hubspot: منبع

9 روش برای داشتن تبلیغ دهان به دهان 
برای کسب و کار خودتان )بخش دوم(

در مطل��ب قبل در مورد اهمیت تبلیغ دهان به دهان خصوصا برای 
کس��ب و کارهای کوچک توضیح دادم و روش های��ی را برای آن یادآور 
ش��دم. توضیح برای هر یک از ای��ن روش های متنوع که تعداد آنها به 
۹ می رس��ید، در قالب یک مطلب ممکن نب��ود و مطلب به دو بخش 

رسید که
ادامه آن را در این مطلب دنبال می کنیم:

5- از مشتریان درخواست سفارش و توصیه خودتان را 
بکنید و آن را به دیگران نشان دهید

س��فارش و توصیه از طرف مش��تریان راضی )یادداشت های کوتاه از 
مش��تریانی که از خدمات و محصولات شما راضی بوده اند و برای شان 
ارزش داشته است( تایید کننده های ارزشمندی بوده و به خوبی می تواند 
موجب گسترش تبلیغ دهان به دهان برای شما شود. پس عادت کنید 
تا از مشتریان خود برای دریافت چنین یادداشت ها و دست خط هایی 
درخواس��ت کنید. مثلا زمانی که از مش��تری می خواهید تا شما را به 
دیگران معرفی کنند، زمان خوبی برای درخواست از آنها برای نوشتن 

یک یادداشت کوتاه در رابطه با کسب و کار شماست.
زمانی که چنین یادداشتی دریافت کردید، توجه کنید که به بهترین 
شکل ممکن از آن استفاده کنید، آن را بر روی وب سایت و شبکه های 
اجتماعی خود منتشر کنید، در تبلیغات خود از آن استفاده کنید و…. 
بدون شک بالاخره توسط یکی از مشتریان دیده شده و خبر و اثر خوب 

آن رفته رفته به دیگران می رسد.
6- سمینار یا کلاس های درس برگزار کنید

در حالی که تدریس و برگزاری سمینار رایگان برای اجرا شدن نیاز به 
برنامه ریزی و زمان کافی دارد، اما تبلیغات دهان به دهان و به عبارتی 
روابط عمومی ایجاد ش��ده توسط آن به شدت می تواند موجب تقویت 

جایگاه شما در برابر رقبا شود.
دو نکته مهم و اساسی که برای این کار باید مد نظر قرار دهید انتخاب 
موضوعی اس��ت که برای مخاطب ش��ما جذابیت بالایی داشته و البته 
آنقدر کوتاه باشد که قابل مدیریت در یک جلسه باشد و در زمان یک 
جلسه ای تعیین شده قابل ارائه باشد. اینگونه مخاطبین شما ناراضی و 
ناراحت از به دست نیاوردن اطلاعاتی که برای آن آمده بودند یا به دست 
آوردن تنها بخشی از اطلاعاتی که در پی آن بودند، جلسه سمینار شما 

را ترک نمی کنند.
7- با مشتریان در فضای آنلاین تعامل داشته باشید

به یاد داش��ته باش��ید که در این مطلب منظور ما از دریافت تبلیغ 
دهان به دهان، تبلیغ مثبت برای رش��د کس��ب و کار شماست و البته 
امروزه جایی که اغلب مردم بیشترین وقت خود را در آن می گذرانند و 
با یکدیگر صحبت می کنند، شبکه های اجتماعی است. پس کسب و کار 
ش��ما هم نیاز دارد که در این محیط ها حضور فعال داش��ته باشد. راه 
انداختن یک صفحه توییتر یا یک صفحه فیس بوک کار آنچنان سختی 

نیست.
اما باید توجه داش��ته باش��ید که صحبت کردن دیگران در رابطه با 
کسب و کار شما است که موجب شکل گیری تبلیغ دهان به دهان برای 
شما می شود و فقط معرفی محصولات خودتان در این شبکه ها هیچ اثر 

مثبت تبلیغاتی برای فروش بیشتر شما ایفا نمی کند.
در عوض معرفی مکرر محصولات و خدمات خود در این ش��بکه ها، 
یک استراتژی برای شبکه های اجتماعی خود تدوین کنید که موجب 
تعامل بیشتر مشتریان با شما و جلب شدن آنها برای صحبت کردن در 

رابطه با کسب و کار شما شود.
8- بر اعتبار و محبوبیت خودتان در فضای آنلاین نظارت 

داشته باشید
همچنان که صحبت های زیادی در رابطه با خدمات و محصولات شما 
در ش��بکه های اجتماعی جریان پیدا می کند، شما باید از محتوای این 
صحبت ها هم به خوبی اطلاع داش��ته باشید. پس بسیار مهم است که 
به خوبی بر اعتبار خود در فضای آنلاین نظارت داش��ته باشید و بدانید 
چه نوع تبلیغ دهان به دهان و با چه کیفیتی در رابطه با کسب و کار شما 

در این فضا در جریان است.
البته امروزه در اغلب این شبکه های اجتماعی ابزارهای جست وجوی 
خوب��ی برای دنب��ال کردن کلمات کلیدی مرتبط ب��ا برند، محصول و 

خدمات شما به صورت هشتگ یا فید خبری و… وجود دارد
ک��ه ب��رای اطلاع از آنها بای��د به آموزش های خاص ه��ر یک از این 

شبکه ها مراجعه کنید.
همچنی��ن خدمات آنلای��ن خاصی برای این کار هم ارائه می ش��ود 
که مثلا با اضافه کردن یک حس��اب کاربردی از یک شبکه اجتماعی 
می توانید به صورت روزانه ایمیلی محتوای گفت وگوها و … در رابطه با

کس��ب و کار خودتان هم دریاف��ت کنید که از جمل��ه این خدمات 
می توان به social mention و …

اشاره کرد.
9- در کارهای عام المنفعه و… برای جامعه خود حاضر شوید

انجام کار خوب برای جامعه به هر شکلی می تواند تاثیر بسیار خوب 
و مثبت��ی برای تبلیغات دهان به دهان ش��ما باش��د. حمایت مالی از 
رویدادهای اجتماعی یا خیریه یکی از روش های انجام آن اس��ت. یکی 
دیگر از آنها داش��تن یک نقش فعال یا کمک فیزیکی در سازمان های 
دولتی اس��ت که نف��ع آن برای عموم جامعه اس��ت، مث��ل کمک در 
بیمارس��تان ها، مدارس و… در دوره های نیاز، تراکم و شلوغی. کسی 
باشید که داوطلبانه به کارهای عام المنفعه مشغول می شود و مطمئنا 
تاثیر آن را در تصویر از برند خود و در اذهان مردم و مخاطبین خواهید 
دید. شرکت های بزرگ مثل کوکا کولا مثلا 2درصد از درآمد خودشان 
را به س��ازمان های خیریه هدیه می کنند – چرا؟ چون این کار موجب 
ارتقای اعتبار ش��رکت شده و برای کسب و کار آنها در بین مردم خوب 
است. تبلیغات دهان به دهان خواه و ناخواه اتفاق می افتد، خواه به آن 
توجه داشته باشید یا خیر. اما مطمئنا یک استراتژی خوب و موثر برای 
کسب و کار کوچک شماست، پس بهتر است به آن توجه ویژه ای داشته 
باش��ید. چرا نباید به این تبلیغ توجه کنید و س��رعت پخش شدن آن 

توسط مخاطبین
خود را با اس��تفاده از استراتژی های مطرح شده در این مطلب بیشتر 
کنید؟ چیزی که در انتها به دست می آورید پایگاه بزرگ تری از مشتریان 
برای خودتان است که به هر حال به نفع کسب و کار شما تمام می شود.
ibazaryabi: منبع
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برای بازاریاب های محتوایی، توییتر یک چالش منحصر به فرد اس��ت. 
به عنوان بازاریاب  همه ما عاشق تولید محتوا هستیم. با این حال پلتفرم 
توییتر فقط امکان بارگذاری شمار محدودی از محتوا در بازه های زمانی 

مشخص را می دهد. 
صرف نظ��ر از محدودیت ۱۴0 کاراکتری برای هر توییت، توییتر حال 
و هوایی کاملًا متفاوت با س��ایر شبکه های اجتماعی دارد. بی شک سایر 
ش��بکه های اجتماعی هم محدودیت کاراکتر برای کپش��ن دارند. با این 
حال اغل��ب آنها دامنه محدودیت را به قدری وس��یع کرده اند که دیگر 

به چشم نمی آید. 
بازاریاب��ی محتوایی در توییتر به دلیل محدودیت های مختلف بس��یار 
واقع گرایانه ت��ر اس��ت. بر این اس��اس در اینجا با پلتف��رم میزبان کاملًا 
متفاوت و چالش برانگیزی برای فعالیت بازاریابی مواجه هستیم. آیا ذکر 
دش��واری و پیچیدگی فعالیت در توییتر کافی اس��ت؟ بی تردید این کار 
هیچ فایده ای برای شما در پی ندارد. به همین دلیل در ادامه این مقاله 
به پنج اصل بنیادی در بازاریابی محتوایی در توییتر اشاره خواهم کرد. 

1.  یافتن مخاطب های هدف
نخس��تین کار ما در توییتر به منظور راه اندازی یک کمپین بازاریابی 
موفق یافتن مخاطب های هدف اس��ت. در هر ص��ورت مخاطب های ما 
در ش��بکه های اجتماعی متفاوتی حضور دارند. فهم میزان مش��ارکت و 
فعالیت مخاط��ب ایده آل ما در توییتر به منظ��ور مدیریت یک کمپین 

بازاریابی موفق حیاتی است. 
به عنوان یک کارش��ناس حوزه بازاریابی هی��چ گاه توجه به کمیت به 
جای کیفیت را توصیه نمی کنم. با این حال در توییتر تقریباً کار دشوار 
است. دلیل اصلی این قضیه بازهم مربوط به محدودیت بارگذاری مطلب 
در توییتر اس��ت. با چنین محدودیتی کاربران تمایل به انتش��ار توییت 
بیش��تری دارند. در چنین ش��رایطی جلب نظر کاربران مشتاق نیازمند 

فعالیت بیشتری است. 
یافتن کاربران علاقه مند به کس��ب وکارمان در توییتر بدون اس��تفاده 
از ابزارهای کمکی بس��یار دش��وار خواهد بود. ب��ه همین دلیل در اینجا 
اس��تفاده از ابزارهایی نظیر Followerwonk و هوت س��ویت توصیه 
می ش��ود. توجه داش��ته باش��ید که این ابزارها فقط ش��ما را در یافتن 
مخاطب هدف یاری خواهد کرد. بنابراین به طور کلی با ابزارهای افزودن 

کاربران تقلبی به صفحه مان تفاوت دارند. 
2.  یافتن ایده های مناسب برای محتوا

توییتر بهترین پلتفرم برای توس��عه ایده های تازه است. بر این اساس 
ب��ه جای تمرکز ب��ر روی محتوای تکراری و کلیش��ه ای باید به س��راغ 

ایده پردازی رفت. 
یک��ی از راهکاره��ای مناس��ب برای خل��ق ایده های جدی��د توجه به 
محت��وای تولیدی کاربران اس��ت. به این ترتیب ه��م از ایده های جذاب 
کاربران مطلع خواهید ش��د و هم با توجه به ایده های مشتریان رضایت 

آنها را جلب خواهید کرد. 
به بیانی دیگر، کاربران با نظرات و ایده های ش��ان به طور کاملًا شفاف 
ن��وع محت��وای مورد علاقه ش��ان را به اطلاع ش��ما می رس��انند. در هر 
صورت بازاریابی محتوایی بر مدار س��رگرمی، حل مش��کلات مخاطب و 
پاسخگویی به پرسش های آنها جریان دارد. همچنین این فرآیند به هیچ 
وجه یکطرفه نیس��ت. به این ترتیب توجه ب��ه نظرات و صدای مخاطب 

اهمیت بالایی پیدا می کند. اگر راهکاری به جز این را در عرصه بازاریابی 
دنبال کنیم، سرنوشت چندان موفقی در انتظارمان نخواهد بود. 

3.  توسعه محتوا
ص��رف نظر از توجه به نظ��رات کاربران، یکی دیگ��ر از مراحل بهبود 
کمپی��ن بازاریاب��ی محتوای��ی در توییتر به اش��تراک گذاری لینک های 
مختلف اس��ت. به این ترتیب ش��ما مطالب تان در شبکه های اجتماعی 
مختلف را به دست کاربران خواهید رساند. در بسیاری از مواقع محتوای 
یک برند در یک ش��بکه اجتماعی خاص هرگز به گوش کاربران س��ایر 
پلتفرم ها نمی رس��د. به اش��تراک  گذاری لینک مطالب مختلف به ش��ما 
در زمینه آگاهی بخش��ی پیرامون مطالب تان کمک شایانی خواهد کرد. 
خوش��بختانه توس��عه محتوا در توییتر محدودیت چندانی ندارد. به این 

ترتیب لینک های ذیل به سادگی قابل اشتراک گذاری خواهد بود: 
• به اشتراک گذاری لینک های صفحات وب سایت رسمی برندمان

• به اش��تراک گذاری پیشنهادهای بازاریابی نظیر دانلودهای رایگان و 
تخفیف های ویژه

• استفاده دوباره از تصاویر و محتوای برندمان در شبکه های اجتماعی 
دیگر

• به اش��تراک گذاری ویدئوهای یوتیوب، آلبوم های فیس بوک و یافتن 
محتوای تأثیرگذار در سایر شبکه های اجتماعی

بی شک بارگذاری مجدد محتوای مان در یک شبکه اجتماعی دیگر در 
ابتدا ظاهر چندان جذابی ندارد. با این حال چنین کاری توجیه منطقی 
قوی دارد. به این ترتیب علاوه بر ایجاد محتوای مناسب برای صفحه مان 
در توییتر مخاطب را نسبت به فعالیت مان در سایر شبکه های اجتماعی 
نی��ز مطل��ع خواهیم کرد. همچنین ای��ن کار رابطه ش��ما و مخاطب را 
عمیق ت��ر خواهد کرد. در ه��ر صورت ما فقط ب��رای مخاطب های مهم 

محتوای مان را بازنشر می کنیم. 
در زمینه توسعه مطالب مان اس��تفاده از تعرفه های توییتر نیز راهکار 
مناسبی خواهد بود. در اینجا باید توجه داشت که عمر مفید هر توییت 
2۴ دقیق��ه اس��ت. به این ترتی��ب پس از گذش��ت 2۴ دقیقه توییت ما 
بخش زیادی از مخاطب خود را جذب کرده است. استفاده از تعرفه های 
توس��عه دهنده توییتر ب��رای نمایش مطلب مان به دامنه وس��یع تری از 

کاربران شانس مان برای افزایش شمار مخاطب را افزایش خواهد داد. 
ب��ه عن��وان بحث پایان��ی این بخش باید به بازنش��ر مطال��ب و به روز 
رسانی ش��ان در فواصل زمانی معین توجه داشته باشیم. به عنوان مثال 
پس از به اش��تراک گذاری مقاله وب سایت مان باید نسبت به آپدیت آن 
در ش��بکه های اجتماعی پس از به روز رسانی مقاله توجه کنیم. این کار 
باع��ث کارب��ردی ماندن مطالب قدیمی ما خواهد ش��د. ب��ه این ترتیب 
مخاط��ب دیگر ب��ا محتوا »از رده خ��ارج« در صفحه توییت��ر ما مواجه 

نمی شود. 
4.  تبدیل فالوورها

بی تردید ارتباط با کاربران و به اش��تراک گذاری مطالب جذاب بخش 
زی��ادی از پروژه طولانی ش��ما در جذب مخاط��ب را کامل خواهد کرد. 
ب��ا این حال توجه به یک نکته حیاتی در اینجا ضروری اس��ت. فعالیت 
بازاریابی در هر ش��کل و الگویی در نهایت باید به اقدامی عملی از سوی 

مخاطب ختم شود. 
به عبارت دقیق، ش��ما باید اجتماع مخاطب های ت��ان در توییتر را به 
مش��ترکین یا خریدارهای برندتان تبدیل کنید. ب��رای این کار راه های 
زیادی وجود دارد. توییتر نیز فقط یکی از ابزارهای ش��ما در این مس��یر 
محس��وب می ش��ود. به این ترتیب هدف گذاری ش��ما باید با چشم انداز 

تبدیل فالوورهای توییتر به مش��تریان برندتان صورت گیرد. در غیر این 
ص��ورت فقط بودجه تان را در ش��بکه های اجتماعی هدر داده اید. نتیجه 
این هدر دادن منابع مالی نیز فقط س��رگرمی مخاطب خواهد بود. پس 
از گذشت زمان اندکی نیز مخاطب نام برند شما را به طور کلی فراموش 

می کند. 
یک��ی از راهکارهای جذاب برای تبدیل فالوورها به مش��تری برندمان 
اس��تفاده از قابلیت خری��د درون پلتفرمی توییتر اس��ت. به این ترتیب 
در کن��ار توییت ما کادری ویژه برای کاربران به منظور س��فارش خرید 
محصول موردنظر در کمترین زمان ممکن قرار خواهد گرفت. همچنین 
عضویت کاربران در خبرنامه ایمیلی برندمان نیز راهکاری خلاقانه برای 
اطلاع  رس��انی در مورد نحوه فروش محص��ولات و تخفیف های ویژه مان 

است. 
ب��ه عنوان راهکار پایان��ی باید به اهمیت گفت وگو با مخاطب اش��اره 
کنم. بر این اس��اس در بس��یاری از مواقع گفت وگوی ساده و صمیمی با 
مخاطب هدف انگیزه وی را برای خرید دوچندان خواهد کرد. نکته مهم 
در خص��وص گفت وگوی کاربران با برند ما ایجاد اعتماد متقابل اس��ت. 
به ای��ن ترتیب در صورت انتقاد کاربران نباید از جانب ما حرکت تندی 
صورت گیرد. در غیر این صورت کاربران انگیزه ای برای شرکت یا ادامه 
بح��ث نخواهند داش��ت. به منظور تقویت انگیزه کارب��ران تعیین جوایز 
برای برترین نقد یا توصیه بس��یار تأثیرگ��ذار خواهد بود. در هر صورت 
انتقاد از برندمان زمینه رفع آن و موفقیت در آینده را فراهم خواهد کرد. 

5.  برقراری ارتباط با افراد تأثیرگذار
در نهایت، ش��ما توانایی اس��تفاده از توییتر به ش��یوه های خلاقانه به 
منظور برقراری ارتباط با افراد تأثیرگذار در حوزه کسب وکارتان و خالق 

محتوای جذاب را دارید. 
گام نخس��ت در راس��تای تعامل ب��ا افراد تأثیرگ��ذار توجه به کیفیت 
محتوای آنهاست. همانطور که پیش از این اشاره شد، به اشتراک گذاری 
لینک ه��ا ی��ک راهکار مطل��وب در توییتر اس��ت. در زمین��ه جلب نظر 
اف��راد تأثیرگ��ذار نیز چنین راه��کاری مؤثر خواهد بود. ب��ه این ترتیب 
ب��ا اش��تراک گذاری لینک محتوای آنها ش��انس خود را ب��رای برقراری 
ارتباط افزایش خواهید داد. بی ش��ک افراد تأثیرگذار نس��بت به بازنشر 
محتوای ش��ان از س��وی ش��ما واکنش نش��ان خواهند داد. معمولاً این 
واکنش به گونه مثبت ابراز می شود. پس از آن نوبت به صحبت در مورد 
همکاری گس��ترده می رسد. هدف از این نوع همکاری ها کمک به تولید 

محتوای جذاب و چشم نواز برای صفحه توییتر برندمان خواهد بود. 
گام بعدی ب��رای ارتباط با افراد تأثیرگذار در توییتر اندکی متفاوت تر 
است. در حقیقت این راهکار به درد افراد خجالتی می آید. بر این اساس 
بس��یاری از برندها علاقه ای به بازنش��ر مطالب افراد مورد تحسین شان 
ندارن��د. در این ص��ورت فقط کافی اس��ت به صورت مس��تقیم به فرد 
موردنظر پیام دهید. متن این پیام باید حاوی ستایش محتوای تولیدی 
این فرد و تقاضا برای همکاری دو جانبه باش��د. به این ترتیب ش��ما به 
صورتی کاملًا متفاوت ش��انس تان برای بارگ��ذاری محتوای حرفه ای در 

توییتر را آزمایش خواهید کرد. 
اس��تفاده از تکنیک های این مقاله شاید در کوتاه مدت تأثیر مشهودی 
بر روی کسب وکارتان در توییتر نگذارد، اما ادامه آن در بلندمدت نتایج 
مطلوبی به بار خواهد آورد. توجه داش��ته باش��ید ک��ه هر توییت ۱۴0 
کاراکتری شما در این فرآیند تأثیرگذار است. بنابراین هیچ توییت اضافه  

یا کلیشه ای را بارگذاری نکنید. 
smarp :منبع

ابزارهای بازاریابی که در تجارت شما ارزش 
ایجاد می کنند

تکنولوژی بازاریابی از پلتفرم های بازاریابی محتوایی گرفته تا راه حل های 
مدیریت ش��بکه های اجتماعی، به افزایش چشمگیر سوددهی تجارت ها 
کمک می کند. اما در بازار امروزی، محصولات تکنولوژی بازاریابی بسیار 
زی��ادی وجود دارند که انتخ��اب از میان آنها امری چالش برانگیز خواهد 
بود. اگر به دنبال ایجاد ارزش برای تجارت خود هستید، باید انتخاب تان 
را از می��ان بهترین ها انجام دهید. در ادامه به برخی از کلیدی ترین ابزار 

بازاریابی اشاره خواهیم کرد. 
1.  ابزار بازاریابی محتوا

با اس��تفاده از ابزار بازاریابی محتوا، تیم ش��ما می تواند به فعالیت های 
مختلفی به منظور مدیریت بازاریابی محتوا بپردازد. این فعالیت ها شامل 
مدیریت همکاری استراتژی محتوا و فعالیت های مختلف تولیدکنندگان، 
سرپرستان و توزیع کنندگان محتوا می شود. استفاده از این ابزار همچنین 
می تواند به بهبود مراحل پخش و یا بازاریابی کراس-چنل سنتی منجر 
ش��ود. شما باید نوعی از ابزار بازاریابی محتوا را انتخاب کنید که توانایی 
انجام فعالیت های متنوع بازاریابی محتوا را از یک دفتر مرکزی داش��ته 
باش��د و با استفاده بیش��تر از آن، به مدیریت سریع تر محتوا کمک کند. 
ب��رای مثال ابزار بازاریابی محتوای Contently در اندازه گیری محتوا و 
تسهیل تولید با امکاناتی مانند تگ کردن قدرتمند و تقویم تولید، به شما 

کمک خواهد کرد. 
2.  مدیریت کمپین کراس چنل

 Adobe، SAS، Oracle، IBMبسیاری از فروشندگان نرم افزار مانند
وCheetah Digital، ابزاره��ای مدیریت کمپی��ن کراس چنل را ارائه 
می کنند. این ابزارها در واکاوی حمایت مش��تریان، گروه بندی و مدیریت 
داده های مشتریان به کاربران کمک می کنند. همچنین می توانید از این 
ابزار تکنولوژی بازاریابی در سطح تشکیلاتی و به منظور مدیریت گردش 
کاری با ابزارهایی که به شما در طراحی، اندازه گیری و انجام کمپین های 
آنلاین و آفلاین کمک می کنند، استفاده کنید. با یک ابزار مدیریت کمپین 
کراس چنل می توانید قابلیت های خود را با استفاده از تکنولوژی در تمامی 

کانال ها، مانند پیش بینی واکاوی، بهینه سازی کنید. 
3.  راه حل های هویتی کراس چنل 

برای رس��اندن پیام صحیح به مخاطب ه��دف، توانایی درک و تطابق 
داده های مشتریان از قسمت های مختلف اهمیت بسیاری دارد. به وسیله 
راه حل هویتی کراس چنل، می توانید با اتصال داده ها از وسایل و کانال های 
مختلف برای ساخت یک پروفایل منسجم از مشتریان، بازاریابی بومی را 
تس��هیل کنید. راه حل هویتی کراس چن��ل همچنین به دلیل کمک در 
تسهیل شخصی سازی و دارا بودن یک استراتژی بازاریابی هدف قدرتمند، 
به تجارت شما ارزش می بخشد. برای مثال برخی از راه حل ها به شما در 
جمع آوری کامل نقطه نظرهای مخاطبان هدف و اطلاعات ایشان، شامل 
داده های جمعیت شناسی برای هر مصرف کننده و براساس دستگاهی که 

با آن از کمپین شما دیدن کرده است، کمک می کنند. 
4. مدیریت اولویت سرمایه گذاری

درحالی که مقصود اصلی به دس��ت آوردن بیش��ترین تعداد مخاطبان 
هدف اس��ت، همچنان احترام به خواسته های آنها اهمیت بسزایی دارد. 
با مدیریت اولویت سرمایه گذاری می توانید خواسته های مصرف کنندگان 
در کانال های مختلف را مدیریت و تأیید کنید. ابزارهای این نوع مدیریت 
را فروشندگانی مانندMarketo، Adobe و IBM ارائه و به شما برای 
انجام خواسته های مشتریان، مانند تعداد ایمیل هایی که می  خواهند در 
هفته دریافت کنند، کمک می کنند. این ابزار همچنین برای کاهش و یا 
حذف پیام های اضافی به منظور ایجاد اعتماد و شخصی سازی هرچه بهتر 

پیام های بازاریابی برای مشتریان هدف، به شما کمک می کند. 
5.  ارائه دهندگان خدمات ایمیل

با کم��ک ارائه دهنده خدمات ایمیل، می توانید به وس��یله تکنولوژی 
ابری، ایمیل هایی را برای بازاریابی بس��ازید و از آنها اس��تفاده کنید. به 
دنبال فروشندگانی باشید که برای ایجاد ارزش در کمپین های بازاریابی 
ایمیل با تسهیل تعدد ارتباط با مشتریان با هزینه ای پایین، به شما کمک 
کنند. برای مثال، ابزار Agility Harmony از شرکت Epsilon برای 
ساخت گروه های ایمیلی براساس رفتار آنلاین، سلایق و تاریخچه خرید 
و فروش مش��تریان به شما و در هدف گذاری بهتر مشتریان برای ارسال 

محتوای مربوط به وسیله ایمیل به کاربران کمک می کند. 
6.  پلتفرم های تکنولوژی وفاداری

مدیریت برنامه وفاداری برای حفظ مش��تریان الزامی است. به منظور 
مدیری��ت مؤثر برنامه های وفاداری، به دنبال پلتفرمی باش��ید که دارای 
قابلیت ه��ای مختلفی مانند گ��زارش، انجام تب��ادلات، مدیریت جوایز 
و داده های اعضا باش��د.  با اس��تفاده از تکنول��وژی پلتفرم های وفاداری 
می توانید به صورتی مؤثر مش��تریانی را که به ش��ما وفادار هس��تند با 
جمع آوری اطلاعات از مش��تریان فعلی شناسایی و کنترل و از انگیزه ها، 

رفتارها و نیازهای آنان درک بهتری پیدا کنید. 
7.  راه حل های مدیریت شبکه های اجتماعی

پیام برند ش��ما باید در تمامی کانال ها از جمله شبکه های اجتماعی، 
منسجم باش��د. به وسیله راه حل های مدیریت ش��بکه های اجتماعی از 
انسجام پس��ت های خود با دس��تورالعمل های برند و گفتار های قبلی و 

صرف نظر از شخصی که پیام را ارسال می کند، مطمئن شوید. 
ای��ن ابزار تکنولوژی بازاریابی برای ش��رکت هایی که در سراس��ر دنیا 
تیم های مختلفی دارند کاربردی است و به شما برای ارائه پاسخ به نظرات 
و کنترل و انتشار پست ها کمک می کند. این ابزار همچنین با قابلیت های 
دیگری مانند بازبینی، امتیازدهی و اندازه گیری اجتماعی قابل ادغام است. 

کلام آخر 
در نهایت درک این امر که کدام یک از محصولات تکنولوژی بازاریابی 
برای تجارت ش��ما بهتر اس��ت، به دانش لازم در مورد نیازهای تجارت 
ش��ما و همچنین شناخت مرحله ای که تجارت در آن قرار دارد، نیازمند 
است. اگر در مرحله رشد هستید سرمایه گذاری در تکنولوژی هایی مانند 
پلتفرم های بازاریابی محتوایی و مدیریت محتوایی کراس چنل به منظور 
افزای��ش مخاطبان ه��دف، حائز اهمیت و برای ش��رکت هایی که دارای 

مشتریان بسیار زیادی هستند، حفظ آنها کلیدی است. 
مدیریت س��ازمانی خواس��ته ها، تکنول��وژی پلتفرم های وف��اداری و 
راه حل های مدیریت ش��بکه های اجتماعی به ش��ما در حفظ مشتریان 
کمک می کنند. با ش��ناخت نیازهای تجارت خود می توانید بهترین ابزار 

تکنولوژی بازاریابی را انتخاب کنید. 
forbes :منبع
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47کتاب برتر مدیریتی)1(
 کتاب هایی که هر مدیر

کارآفرین و تاجر باید بخواند

موفقیت در هر کاری نیازمند دانش کافی است. در این رابطه کتاب ها 
از جمله بهترین منابع موجود محسوب می شوند. در همین راستا در این 

مقاله به معرفی ۴۷ کتاب برتر مدیریتی خواهیم پرداخت. .
1-اولین تجربه مدیریتی)1978(

نویسنده: لورن بلکر
این کتاب یک راهنمای عمل بس��یار خوب برای مدیران محس��وب 
می ش��ود که در آن به صورت گام به گام اقدامات لازم را برای رسیدن 
به موفقیت شرح می دهد. بدون شک ضرورت مطالعه آن برای مدیران 
جوان و تازه کار به علت نداشتن تجربه کافی، از اهمیت به مراتب بالاتری 

برخوردار خواهد بود.
2-با چرا شروع کنید)2۰۰9(
نویسنده: سایمون سیلک

این کتاب از جمله پرفروش ترین های سال انتشار خود بوده است که 
در آن سایمون سیلک که به عنوان یک سخنران مدیریتی نیز شناخته 
می ش��ود، به ارائه راهکارهایی می پردازد که در نهایت باعث می شود تا 
بتوانید به عنوان یک مدیر الهام بخش فعالیت کنید. جالب است بدانید 
که وی در همان س��ال سخنرانی ای را در همایشTED  صورت داده 
است که به عنوان سومین سخنرانی برتر تمام دوران آن شناخته شده 
اس��ت. نکته بارز دیگر این کتاب این است که نگاهی به رهبران موفق 
نظیر استیو جابز داشته و به تشریح علت موفقیت و رهبری فوق العاده 

آن ها می پردازد.
3-پنج وسوسه یک مدیرعامل)1998(

نویسنده: پاتریک لینچیونی
درست به مانند تیتر این کتاب، موضوع آن در رابطه با 5 وسوسه ای 
اس��ت که اغلب مدیران با آن مواجه خواهند شد. با این حال آمارها در 
این رابطه حاکی از آن است که آن ها چندان تلاشی برای رفع آن نکرده 
و این امر باعث می ش��ود تا با مش��کلاتی مواجه شوند. به همین خاطر 
نویسنده در تلاش است تا در قالب داستان افراد را نسبت به این موارد 
آگاه و راهکاره��ای برطرف کردن آن را تبیی��ن کند. پنج عنوان مورد 
بحث در این کتاب نیز شامل -۱وسوسه حفظ مقام و جایگاه -2 وسوسه 
محبوبیت -3وسوسه کمال گرایی -۴ وسوسه یکسان سازی -5وسوسه 

نتیجه گرایی، است
4-رهبری استارتاپ)2۰14(

نویسنده: درک لیدو
در ای��ن کتاب نویس��نده که خود س��ابقه کارآفرینی و مدیریت یک 
شرکت را در کارنامه دارد، به معرفی تجربه های مدیریتی خود می پردازد 
که خواندن آن بدون ش��ک برای هر فردی که تمایل دارد تا در حوزه 
اقتصاد فعالیتی را داش��ته باش��د، حائز اهمیت خواهد بود. درواقع وی 
بس��یار معتقد اس��ت که نیمی از راه شکل دهی به شخصیت مدیریتی 
خود از طریق ایجاد انگیزه در بین افراد تیم و تلاش برای به روز کردن 

روش های مدیریتی و بازنگری در آن ها، شکل خواهد گرفت.
5-سئو خدای من است)2۰۰1(

نویسنده: لری.اس جولیان
این کتاب به ارائه راهکارهایی می پردازد که با رعایت کامل اخلاقیات، 
مدی��ران قادر خواهند بود تا رضایت کارمندان را نس��بت به کاری که 
انجام می دهند، به دست آورند. با این حال این کتاب تنها موضوع خود 
را محدود به این مقوله نکرده و اطلاعات و راهکارهای مناسبی را نیز در 

زمینه سئو)بهینه سازی موتورهای جست وجو( ارائه می دهد.
6-هکرها و نقاشان)2۰۰4(

نویسنده: پل گراهام
این کتاب درواقع مجموع مقالاتی اس��ت که نویسنده آن در رابطه با 
دنیای کامپیوتر و مهارت هک به چاپ رسانده است. وی کتاب خود را 
با این سوال آغاز می کند که چرا هکرها محبوب نیستند؟ وی همچنین 
در تلاش اس��ت تا دیدگاه ها را نسبت به این مقوله عوض کرده و آن را 
کاری زیبا و تاثیرگذار مانند اقدامات نقاش��ان، معرفی کند. در آخر نیز 
وی به ارائه راهکارهای استفاده درست از این فضا و کسب درآمد از آن 
می پردازد. بدون ش��ک کارآفرینان ب��رای موفقیت در عصر حاضر لازم 
اس��ت تا پیوند و ارتباط مناسبی را نیز به دنیای کامپیوتر و تکنولوژی 
برقرار سازند. به همین خاطر مطالعه این کتاب از اهمیت بسیار بالایی 

برخوردار است. 
7-غیرقابل پیش بینی)2۰۰8(

نویسنده: دن آریلی
ای��ن کتاب یک نگاه روان ش��ناختانه به امر مدیری��ت و رهبری در 
شرکت ها داش��ته و در تلاش است تا هر رفتار آن ها را ریشه یابی کند. 
بدون ش��ک هنگامی که دلایل مخفی و علت اصلی بسیاری از رفتارها 
را بدانید، قادر خواهید بود تا آن را مدیریت و یا حتی اصلاح کنید. این 
کتاب به علت این امر که رفتارهای احتمالی افراد تیم را نیز نسبت به 
تصمیمات مدیران تبیین می کند، باعث می شود تا رفتار مدیریتی آن ها 
نیز بهبود یابد. بدون شک پس از مطالعه این کتاب شما افکار و عقاید 

خود را به شیوه بهتری شکل خواهید داد.
8-مدیریت حداکثر خروجی)1983(

نویسنده: اندرو گرو
نویسنده این کتاب درواقع موسس ابر شرکت اینتل است که تا کنون 
چندین کتاب ارزش��مند را به رشته تحریر درآورده است. در این کتاب 
وی با توجه به کارنامه بسیار موفق خود، به ارائه راهکارهایی می پردازد 
که می تواند ش��رکت را دچار تحول و رس��یدن به موفقیت های بزرگ 
نماید. درواقع این کتاب به نقش تیم و توس��عه درست آن در موفقیت 

شرکت تاکید بسیاری دارد.
9-مثل یک هنرمند سرقت کن)2۰12(

نویسنده: استیو کلئون
نویس��نده این کتاب در تلاش است تا افراد را به این باور برساند که 
مدیران باید همواره از تفکر خلاق برخوردار باشند. بدون شک شما تنها 
زمانی قادر خواهید بود تا به موفقیت در تمامی مقاطع دست پیدا کنید 
که در برابر مسائل مختلف، چندین راهکار مناسب را داشته باشید که 
نیازمند مدیری خوش فکر است. اگرچه ممکن است شما نتوانید همواره 
به راهکارهای نوینی دست پیدا کنید، با این حال کپی برداری های شما 
نیز باید با قوانین و ظرافت هایی همراه باشد.                 ادامه دارد ...
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اگر صاحب کس��ب وکاری کوچک هس��تید، احتمالاً خستگی ناشی از 
درخواس��ت تیم فروش خود برای کمک از س��وی سرپرست ها را تجربه 
کرده اید. خواه این درخواس��ت به دلیل شکایت یک مشتری خشمگین 
باش��د که به دنبال خالی کردن عصبانیت خود است و یا فروشنده ای که 
تخفیف می خواهد، اینگونه مکالمات همواره سخت هستند. علاوه بر این 
به نظر می رس��د که این بحث ها هم��واره در بدترین زمان ممکن انجام 

می شوند و تمرکز شما را از دیگر کارهای اجرایی منحرف می کنند. 
راه حلی برای جلوگیری از بروز این مش��کل وجود دارد که بسیاری از 
ش��رکت ها نسبت به اجرای آن تعلل می کنند. این راه حل توانمندسازی 
کارمن��دان نام دارد و می تواند به صورت بنیادین نحوه  تعامل کارمندان 
با مش��تریان، با دیگر کارمندان و کل کس��ب وکار را تغییر دهد. گرچه 
راه های فراوانی برای توانمندسازی کارمندان وجود دارد، نقطه  اشتراک 

تمامی آنها اعتماد است. 
در ای��ن مقاله به چند دلیل در باب الزام توانمندس��ازی کارمندان به 

عنوان تغییری دائمی در استراتژی کسب وکار اشاره شده است. 
1.  کارمندان رده پایین می توانند به خوبی به دغدغه های 

مشتریان رسیدگی کنند 
اهمیت ندارد شما یک میلیونر هستید یا مؤسس استارتاپی نوپا؛ همه  
ما زمانی که پای خود را خارج از محیط کار می گذاریم تبدیل به مشتری 
می ش��ویم، در نتیجه مشکلات ناشی از سرویس دهی نامناسب را تجربه 
کرده ایم. حتی ممکن اس��ت به خدمات اعتراض و یا درخواست تخفیف 
یا نوعی از تس��هیلات را کرده باشید و هر بار به شما گفته باشند کاری 

از دست آنها ساخته نیست. 
اینگونه نارضایتی ها نتیجه مستقیم ناتوانی کارمندان و یکی از دلایل 
اصلی تمایل مشتریان به صحبت با یک فرد مسئول است. در مواجهه با 
مشتری ناراضی و در شرایطی که سیاست های شرکت کارمند را محدود 
کرده است، وی نمی تواند پیشنهادی برای غرامت یا جبران مشکل ارائه 

دهد تا رضایت مشتری را به دست آورد. 
 Virgin( مدیرعامل ورجین آمریکا ،)David Cush( دیوید کوش
America( می گوید، توانمندس��ازی کلید ایج��اد تجربه ای فوق العاده 
برای مش��تریان اس��ت. وی می افزاید »همان طور که همیشه در شرکت 
خودم��ان می گویی��م، عذرخواهی بهتر از کس��ب اجازه اس��ت. اگر فکر 
می کنید باید کاری انجام دهید، انجامش دهید و ما بعدتر موضوع را به 

صورت دقیق بررسی خواهیم کرد.« 
من در کس��ب و کار خود به کارمندان این اختیار را می دهم که برای 
حل مش��کل موجود در س��رویس دهی، تا س��قف 500 دلار به شرکت 
خس��ارت تحمیل کنند و حتی نیازی نیست برای این  کار اجازه بگیرند. 
با انجام این کار با مش��کلات بس��یار کمتری س��ر و کار خواهم داشت و 
مشتریان و کارمندان نیز تجربه بهتری را پشت سر می گذارند؛ در نتیجه 

همه راضی خواهند بود! 
اگر 500 دلار برای ش��ما مبلغ زیادی اس��ت، به فکر کاهش س��قف 
خسارت تا مبلغی باشید که برای تان مناسب تر است. نکته در اینجاست 
که در برخورد با مش��تری، به کارمندان امکان خلق تجربه ای مثبت )و 

ایجاد حس رضایت در مشتری( بدهید. 
2.  کارمندان می توانند در لحظه سبب بهبود تجربه  مشتری 

شوند 
ارائه خدمات فوق العاده به مش��تری صرفاً در نحوه کنترل خس��ارات 
خلاص��ه نمی ش��ود. کارمندانی که به آنها قدرت داده ش��ده اس��ت این 

ام��کان را دارند که با اس��تفاده از تمامی امکان��ات موجود، در لحظه به 
میزان زیادی تجربه مشتری را بهبود بخشند و در چنین شرایطی برای 
کارمندان این امکان فراهم می شود که سیاست های شرکت را در جهت 
مدیریت مشکل پیش آمده نادیده بگیرند. جمله ای که هرگز نمی خواهم 
از زبان کس��ی در ش��رکت خود بشنوم این است که »اگر من این کار را 

برای شما انجام دهم، مجبور هستم برای دیگران نیز انجامش دهم«. 
ای��ن کارها می توانند بس��یار س��اده باش��ند، مانند دادن یک کیس��ه  
خرید اضافی در پیش��خوان فروش��گاه یا اجرای سیاس��تی هوشمندانه 
چ��ون گرد کردن 2.0۴دلار به 2.0 دلار، تا مش��تری مجبور به گش��تن 
دنبال پول خرد نباش��د. با توانمندسازی کارمندان و فراهم آوردن امکان 
اعم��ال تخفیف هنگام فروش و یا افزودن کالایی کوچک به خرید زیاد، 
می توانی��د بهب��ود بزرگی در کار خ��ود ایجاد کنید. من ب��ه این نتیجه 
رسیده ام که بهترین راه برای اطمینان از تصمیم گیری صحیح کارمندان 
در فرآیند توانمندس��ازی این اس��ت که هدفی جام��ع و بر پایه  اخلاق 
-که همان راضی کردن مشتریان است- مشخص و دستورالعمل های نه 
چندان سفت و سخت در رابطه با استفاده از اختیارات شان وضع کنید. 
توانمندس��ازی کارمندان، س��ختگیری های موج��ود در مکانیزم های 
سیاس��تی مطلق را شامل نمی ش��ود. همچنین برای زمانی که به تازگی 
کسب وکار خود را آغاز کرده اید، سیستم کاملی به حساب نمی آید. باید 
در نظر داش��ته باشید که کارمند ش��ما گاه بیش از حد )و گاه کمتر از 
مقدار نیاز( برای جبران اش��تباه، هزینه می پردازد و احتمالاً برای اجرای 

آنچه در ذهن شماست به راهنمایی های بیشتری نیاز دارد. 
3.  روحیات و روابط کارمندان به طرز قابل توجهی بهبود می یابد 
این واقعیت ک��ه کارمندان با تصمیمات و اختیار خودش��ان بر نتایج 
تعاملات شان تأثیر بگذارند به مقدار زیادی روحیه تیم را تقویت می کند. 
اگر موفقیت های ناش��ی از سیستم توانمندس��ازی را با تیم خود جشن 
بگیری��د و از آن به عنوان عاملی برای الهام بخش��ی به روش های ایده آل 
کارمندان استفاده کنید، تأثیر این مورد دوچندان نیز می شود. به دلیل 
اینک��ه نحوه تعامل هر مش��تری با دیگری تف��اوت دارد، ارائه  الگویی از 
نحوه  برخورد ایده آل، کارمندان را تش��ویق می کند تا با یکدیگر ارتباط 
و همکاری بیش��تری داشته باش��ند و در نتیجه بتوانند رابطه  خود را با 

مشتری بهبود بخشند. 
روحیه نیز به نوبه  خود ابزاری قدرتمند اس��ت. اگر کارمندان در حل 
مش��کلات خود احساس ناتوانی کنند، به احتمال زیاد زمانی که مشکلی 
برای مشتری پیش بیاید نیز به همین شکل احساس درماندگی خواهد 
کرد. در چنین ش��رایطی می توانید به کارمندان این امکان را بدهید که 
خروجی تعاملات شان و در نتیجه مسیر کل کسب وکار را تغییر دهند. 

 Global( تحقیق��ی که در مجله بین المللی عل��وم مدیریت و اقتصاد
 )Journal of Management and Business Research
منتشر شد، نشان می دهد توانمندسازی به عنوان ابزاری انگیزه بخش، به 
کارمندان احس��اس رضایت شغلی می دهد. زمانی که کارمندان احساس 
می کنند از طریق انتخاب ها و اقدامات ش��ان س��همی در کسب وکار پیدا 
کرده ان��د، احتمال اینک��ه درباره راه حل هایی ب��رای بهبود فرآیند کاری 
اظهارنظر کنند بیش��تر می شود. توانمندسازی کارمندان پنجره ای برای 
دریافت بازخورد و اس��تفاده از نتایج آن برای بهینه سازی هرچه بیشتر 

فرآیند فروش باز می کند. 
4.  هرچه کارمندان کمتری شرکت را ترک کنند، زمان کمتری 

برای آموزش جایگزینان آنها نیاز است 
هر س��اله شرکت ها به دلیل ترک اعضای تیم خود، هزاران دلار صرف 
آم��وزش کارمندان جدید می کنند. چه می ش��ود اگ��ر جلوی این اتفاق 

گرفته شود؟ 

شرکت هایی که کارمندان ش��ان را توانمند کرده اند، شاهد آمار کمتر 
ترک شغل توسط آنها هستند. 

ای��ن موضوع به صورت غیرمس��تقیم و با کاهش مق��دار زمان، پول و 
انرژی موردنیازی که ش��رکت باید صرف ساخت تیمش کند، به افزایش 

سود خالص مجموعه کمک می کند. 
ع��لاوه بر این کارمندان باس��ابقه، تصویر ذهنی ش��ما را بس��یار بهتر 
پیاده می کنند؛ ب��ه خصوص اگر رابطه ای بلندمدت با مش��تریان ایجاد 
کرده باش��ند. شما حتی می توانید با آموزش کارمندان باسابقه در میان 
تیم ه��ای دیگری غیر از تیم خودش��ان، یک قدم فرات��ر بروید. یکی از 
مقاله های نیویورک تایمز می گوید ش��رکت اپل -که برای فرهنگ کاری 
قوی و نوآورانه اش همواره مورد تحس��ین بوده- ب��رای انجام این کار به 
کارمندان��ش اجازه داده اس��ت ب��ا جابه جایی میان تیم ه��ای مختلف و 
بر عهده گرفت��ن وظایف متفاوت برای مدت ش��ش ماه، مهارت های خود 

را به دیگران انتقال دهند. 
در نتیجه این ش��رکت مهندس��ان سیس��تمی دارد که فرآیند خرید 
مش��تریان را بهت��ر درک می کنند و کارمندان ثب��ت اختراعی که آنچه 
مهندسان می سازند و ویژگی هایی که مشتریان حاضر هستند بابت آنها 

پول پرداخت کنند را بهتر می شناسند. 
اگر کارمندان خود را تنها برای س��طوح ابتدایی آموزش داده باش��ید، 

هیچ کدام از این اتفاقات نخواهد افتاد. 
درست اس��ت که سیاس��ت های توانمندس��ازی کارمندان تا این حد 
خواس��ته های ش��ما را برآورده می کنن��د، اما بخش بزرگ��ی از رضایت 

کارمندان به پرداخت حقوق و مزایای بهتر خلاصه می شود. 
گرچه توانمندس��ازی کارمندان به احتمال قوی س��ود خالص ش��ما 
را بهب��ود می بخش��د، اما هم��ه چیز به این بس��تگی دارد که س��رمایه 
به دس��ت آمده به گونه ای خرج شود که زمان مواجهه با مشتریان، خنده 

بر لبان کارمندان تان باشد. 
5.  خواهید آموخت که چگونه کارمندان تان اختیارات خود را 

مدیریت می کنند 
احتمالاً مهم ترین جنبه  توانمندس��ازی این اس��ت که سیاس��ت های 

دوپهلو، محیطی را برای رشد مهارت رهبری فراهم می کنند. 
 به این موضوع که هر یک از کارمندان چگونه از اختیارات خود در حین 
تعامل با مشتریان استفاده می کنند توجه زیادی داشته باشید. آیا آنها از این 
اختیارات به ندرت بهره می گیرند و یا هیچ گاه از آنها اس��تفاده نمی کنند؟ 
آیا نس��بت به ارائه تخفی��ف بی ملاحظه رفتار می کنند؟ آی��ا در چارچوب 
سیاست های کاری دست به ماجراجویی و کسب تجربه های جدید می زنند؟ 
برای صاحب کس��ب وکاری کوچک، سیاس��ت های توانمندس��ازی به 
اعتماد و برای یک کارمند، به اس��تفاده مس��ئولانه از این امکانات ختم 
می شوند. چگونه کارمندان شرایطی که واضح و روشن نیست را مدیریت 
می کنند؟ آیا با یافتن روش��ی موفقیت آمیز، تمایلی به در میان گذاشتن 

آن با دیگران دارند؟ 
روش های صحیح توانمندس��ازی می توانند به شما دید مناسبی برای 

اختصاص ترفیعات بعدی به کارمندان بدهند. 
در پایان، هیچ راه درس��تی برای توانمندسازی کارمندان وجود ندارد. 
در میان گذاشتن تصویر ذهنی خود با آنها و ارائه ابزاری برای اجرای این 

تصویر ذهنی، می تواند شروعی پرقدرت باشد. 
در مقیاس بزرگتر، کارمندان توانمندش��ده، راضی تر، خلاق تر و دارای 
تمایل بیشتری برای کمک به رشد کسب وکار خود هستند. به کارمندان 
خود آنچه را نیاز دارند بدهید و زمانی که خواس��ته های ش��ما را برآورده 

کردند از آنها قدردانی کنید. 
entrepreneur :منبع
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امروزه علوم داده یکی از مهم ترین ابزارهای پیشرفت کسب وکار است 
و ش��ما برای حفظ مزیت ش��رکت، باید راه های اس��تفاده از داده را به 

کارمندان آموزش دهید.
اوای��ل دهه ۱۹۹0، کارفرمایان برای اس��تخدام نی��روی کار، بیش از 
ه��ر قابلیت دیگری به دنبال »تجربه  مکینت��اش« یا »مهارت های عالی 
کامپیوت��ری« بودند. هرچن��د این مهارت ها خیل��ی زود به مهارت های 
غیرتخصصی و همگانی تبدیل ش��دند و کارمن��دان در هر صنعت و هر 

رده  شغلی، برای حفظ موقعیت خود باید آن ها را یاد می گرفتند.
ام��روز، ض��رورت تخصص در علوم کامپیوتر بس��یار بیش��تر ش��ده: 
تقاضا ب��رای نیروی کاری که با اس��تفاده از نرم افزارهای کامپیوتری به 
تجزیه وتحلی��ل امور می پردازد و براس��اس داده ه��ا، تصمیم گیری های 
کس��ب وکار را پیش می برد، بسیار بالا اس��ت. علوم داده رشته ای است 
که به س��رعت رشد می کند و درواقع، برای نیروی کار یک مزیت رقابتی 

محسوب می شود.
رهبران شرکت ها کاملًا متقاعد شده اند که جمع آوری و تجزیه وتحلیل 
مؤثر اطلاعات، س��ودآوری آن ها را مس��تقیماً تحت تأثیر قرار می دهد. 
ب��رای اثبات ای��ن واقعیت می توانیم ب��ه گزارش های روزان��ه  کارمندان 
فکر کنیم یا ش��اخص های کلیدی عملک��رد که برای تصمیم گیری بهتر 
هزینه های کسب وکار مورداس��تفاده قرار می گیرند، یا نظارت و ارزیابی 
ارتباطات مش��تری که به تنظیم پیش��نهادات محصول کمک می کنند. 
اغلب شرکت های امروزی، روی استخدام متخصصین داده و آموزش این 

علوم در سراسر سازمان، سرمایه گذاری زیادی انجام می دهند.
ش��کی نیس��ت که داده ه��ا، گام مهمی در تکامل کس��ب وکار ش��ما 
محسوب می شوند. اما ش��ما بدون هزینه های بالای مشاوران این حوزه 
و اس��تخدام تمام وقت متخصصان نیز می توانی��د مهارت های علوم داده 
را در میان کارمندان خود توس��عه دهید. این پروس��ه، با تفکر دقیق در 
مورد اینکه کارکنان ش��ما چگونه انگیزه می گیرند آغاز می شود. چگونه 
می توانید سیستم پاداش دهی شرکت را برای رسیدن به اهداف مطلوب 

تنظیم کنید؟
پنج س��ال پیش، جک ولش سه راه اساس��ی را برای انگیزه بخشیدن 
به کارمندان توصیه کرد: پاداش های مالی، سیس��تم ش��ناخت کارکنان 
برت��ر و بیانیه  واض��ح مأموریت. برخ��لاف جک ولش که ۴۱ س��ال در 
جنرال الکتری��ک خدمت کرد، کارمندان امروزی تا قبل از ۴0 س��الگی 
به طور متوس��ط ۱0 ش��غل را تجربه می کنند. به همین دلیل باید یک 

اصل انگیزشی را به لیست فوق اضافه کرد: رشد و توسعه  شخصی.
ام��ا چگونه می ت��وان این اصول را در ح��وزه مهارت های داده  اعضای 

تیم به کار گرفت؟
ب��رای پاس��خ به این س��ؤال باید از اصول اولیه ش��روع کنی��م. ایجاد 
هرگونه تغییر فرهنگی، مس��تلزم تعهد بلندمدت اس��ت. از ابتدای کار، 
باید انتظارات همه افرادی که در هدایت س��ازمان به عصر داده س��هیم 
هستند، مشخص ش��ود. اگر فرض کنیم که این گام مهم برداشته  شده 
اس��ت، پس  از آن می توانید موفقیت آینده  خود را با توجه به این نکات 

تضمین کنید:
هماهنگ ساختن شرکت با مأموریت جدید

رهبران س��ازمان مهم ترین نقش را در دوران گ��ذار ایفا می کنند. در 
مراحل بعد، آموزش تیم ها و پرس��نل و آش��نا کردن آن ها با روش های 
مبتن��ی بر داده و ایج��اد عادت های جدید، از طری��ق رهبری در عمل 

ادامه می یابد.
در اولین جلس��ه  کار ه��ر هفته، همه  سرپرس��تان و رهبران تیم ها و 
همه  اعضای تیم را دورهم جمع کنید. جلس��ه  اصلی ش��رکت، بهترین 
فرصت برای به اشتراک گذاش��تن به روزرسانی های مهم، اصلاح اهداف 
کوتاه مدت و انگیزه بخش��ی به تیم ها است. شما فرصتی عالی در اختیار 
داری��د تا اس��تراتژی های تغییر را به بهترین نحو برای اعضای ش��رکت 

توضیح دهید.
به عنوان مثال فرض می کنیم ش��رکت می خواهد بر اس��اس داده های 
جمع آوری ش��ده از تیم فروش، یک هدف تج��اری جدید را دنبال کند. 
با بهره گیری از این فرصت، به س��ایر تیم های سازمان آموزش دهید که 
چگونه می توان با استفاده از داده ها، تقاضای کسب وکار جدید را ساخت 

ی��ا برآورد کرد. مثلًا مصاحبه با مش��تریان، واردکردن پاس��خ ها به یک 
صفحه  گسترده و ارزیابی داده ها.

با این قدم، شما به دیگران انگیزه می دهید. آن ها به این موضوع فکر 
می کنند که چگونه در نقش های خود، از راهکارهای مش��ابه اس��تفاده 
کنند. در پایان این تیم فروش اس��ت که ب��ا اقدامات صحیح، باید وجه 
تمایز خود را در جلس��ه  کاری نشان دهد، اما درعین حال شما می توانید 
رهبران و مدیران تیم را تش��ویق کنی��د که در مورد نتایج موفقیت آمیز 

استفاده از داده ها، بیشتر فکر کنند.
زمانی که مدیر فروش در ح��ال ردیابی عملکرد فروش هدف تجاری 
جدید است، باید به سرعت دیدگاه های ارزشمند سایر بخش های سازمان 
را که به پیش��رفت پروس��ه کمک می کنند جم��ع آوری کند. یک مثال 
واضح از اینکه داده ها چگونه به درآمدزایی سازمان کمک می کنند: »در 
طول هفته گذشته، پس از اینکه دو نمایندگی اصلی فروش را روی یک 
بخش خاص از مش��تریان متمرکز کردیم، متوجه ش��دیم که زمان عقد 
قرارداد با یک مشتری، از پنج روز به دو روز کاهش یافته و سایز قرارداد 

نیز به طور متوسط 500 تومان افزایش پیداکرده است.«
پررنگ کردن این پیروزی ه��ا، چند مزیت مهم دارد: اول اینکه باعث 
اعتمادس��ازی میان کارمندان می شود، زیرا آن ها به وضوح می بینند که 
س��ازمان چگونه تصمیمات مهم را با اندیشه و تدبیر اتخاذ می کند. دوم 
اینک��ه کارمندان انگی��زه می گیرند تا در کنار س��ایر همکاران خود، در 

جلسات آگاهی بخشی شرکت، حضور پیدا کنند.
رهبری باید سرپرستان دپارتمان های مختلف را تشویق کند تا رویکرد 
مش��ابهی را در ارتباطات خود در پیش بگیرند. هر جلسه تیمی، فرصت 
خوبی برای به اش��تراک گذاری راهکارهای جدید اس��ت. به عنوان مثال 
شما به تازگی مطلع ش��ده اید که شرکت رقیب، از یک ابزار جدید برای 
بهینه س��ازی کانال بازاریابی خود استفاده می کند. این مطالعات موردی 
را با تیم به اش��تراک بگذارید. سپس آن ها را تشویق کنید که به راه ها، 
ابزارها و فرآیندهای جدیدی فکر کنند که در همان س��طح شغل آن ها، 

به شرکت کمک می کند.
یکی دیگر از راه های توس��عه فرهنگ داده محور، به نمایش کش��یدن 
آن در سراس��ر سازمان اس��ت. به این منظور یک تلویزیون را با چندین 
داش��بورد داده، در سازمان نصب کنید. آیا نرخ به روز شده  ترافیک وب، 
یکی از فاکتورهایی است که اعضای تیم باید مدنظر داشته باشند؟ یک 
داش��بورد را از GoogleAnalytics بارگیری کنید و آن را همیش��ه 
در ح��ال اجرا نگه  دارید. به تدریج کارمن��دان به روندها توجه می کنند. 
مث��لًا اوقاتی در روز که فعالیت رس��انه های اجتماعی در اوج قرار دارد، 
ترافیک افزایش می یابد. س��پس آن ها می توانند مباحثات فکرشده ای را 

در خصوص بهبود وضعیت شروع کنند.
هنگامی که کارمندان به اهمیت »تفکر از طریق لنز داده« پی می برند، 
برخی از آن ها تمایل شخصی خودشان را به یادگیری مهارت های جدید 
داده نش��ان می دهن��د. تحقیقات نش��ان می دهد که رش��د حرفه ای و 
یادگیری مهارت های س��خت، به رضایت ش��غلی بیشتر منجر می شود. 
ب��ه همین دلیل یکی از بهترین راه های ایجاد انگیزه در کارکنان، فراهم 

کردن فرصت هایی برای توسعه حرفه ای آن ها است.
تمرکز بر رشد شخصی کارمندان

گوگل ب��ا قانون 20درصدی خود، روی رش��د ش��خصی کارمندانش 
تمرکز کرده اس��ت. به این صورت که کارمندان مجاز هستند 20درصد 
از وقت خود را به پروژه  ش��خصی اختصاص دهند. به طور مش��ابه، شما 
هم می توانید با کمک مدیران یا رهبران ش��رکت، فرهنگی را در سراسر 
س��ازمان توس��عه دهید که در آن کارمندان، بخش��ی از وقت خود را به 

تحصیل مهارت های داده بپردازند.
از کارمن��دان بخواهی��د که محت��وای مرتبط با چگونگی اس��تفاده از 
داده در نقش ه��ای س��ازمانی خود را تمرین کنن��د و در گروه های چت 
درون سازمانی؛ مقالات جالبی را که در این زمینه خوانده اند، به اشتراک 

بگذارند.
اگر برخی از کارمندان علاقه مند بودند که در یک حوزه  خاص، بیشتر 
مه��ارت کس��ب کنند، به آن ها در ط��ول هفته زمان بدهی��د تا گواهی 
ابزارهای مربوطه را دریافت کنند. مدیران نیز می توانند امکان ش��رکت 

آن ها را در سمینارها و دوره های آنلاین ارزان قیمتی که برگزار می شود، 
فراهم کنند. این امر نش��ان دهنده  آن است که واقعاً سرمایه گذاری روی 
نی��روی کار خ��ود را مهم می دانید. اگر می خواهید یک قدم بیش��تر هم 
بردارید، می توانید هزینه کلاس های فش��رده آم��وزش علوم داده را که 

غالباً در آخر هفته برگزار می شود بپردازید.
هرچه پروس��ه ها تخصصی تر ش��وند، بعضی از اعضای تیم خلاقیت و 
اس��تعداد بیشتری از خود نشان می دهند و از سایرین متمایز می شوند. 
ای��ن فرصتی عالی اس��ت که ب��ه کارمندان اجازه دهی��د از یکدیگر یاد 

بگیرند.
اگ��ر متوجه ش��دید که یک��ی از کارمندان، با دس��ت کاری در داده ها 
بینش ه��ا و راه حل های جدیدی ارائه می کن��د، پلتفرمی را در اختیار او 
بگذارید تا به همکاران خود آموزش دهد. او را تش��ویق کنید که دانش 
خود را در سراس��ر تیم، یا حتی س��ازمان به اشتراک بگذارد. کارمندان 
از چنی��ن مس��ئولیت هایی اس��تقبال می کنند و از اینک��ه به عنوان یک 

متخصص داده، دیده  شده اند، احساس مثبتی خواهند داشت.
یکی از راه ه��ای قدرتمندی که کارمندان را تحت تأثیر قرار می دهد، 

برنامه های تشخیص کارکنان برتر است.
برنامه های عمومی و خصوصی شناخت کارمندان

تش��خیص و به رس��میت ش��ناختن تلاش های عالی کارمندان؛ نقش 
بس��یار مهمی در انگیزه پیدا کردن آن ه��ا دارد. این هدف نیز از طریق 

کانال های مختلفی حاصل می شود.
در درج��ه اول، ب��ه مدیران آم��وزش دهید که به ص��ورت خصوصی، 
کارمندان اس��تثنایی و برتر خود را شناس��ایی کنند. یک جلسه  هفتگی 
بین مدیر بخش و کارمندان، به شناسایی چالش ها و پیشنهاد راه حل ها 
کمک می کند. این فرصتی عالی است که در چند دقیقه  اول هر جلسه، 
به کارمندی که در ردیابی داده ها یا ارائه  گزارش های حیاتی و به موقع، 

موفق بوده، تبریک بگویید.
جایزه  ویژه ای را با عنوان »کارش��ناس داده هفته« در برنامه ها منظور 
کنید. طی یک جلسه ایستاده، یا از طریق ایمیل یا همان چت، داستان 
موفقی��ت کارکنان مذک��ور را برای همه   اعضای ش��رکت تعریف کنید. 
حت��ی می توانید یک انگیزه  مال��ی، مثلًا یک کارت هدی��ه را برای فرد 
منتخ��ب هر هفته در نظر بگیرید. به این ترتیب کارمندان س��اعی حس 
می کنند از طرف همکاران خود موردتقدیر قرار گرفته اند و درعین حال، 

کمی انگیزه  مالی نیز پیدا می کنند.
در صورت امکان می توانید یک جایزه س��ه ماهه یا س��الانه را نیز برای 
افرادی که واقعاً اقدامات خاص و قابل توجهی انجام داده اند، برنامه ریزی 
کنید. برای مثال تیم مهندس��ی، زمان زی��ادی را به یک راهکار جدید 
اختص��اص داده که معیارهای موردنظر کاربران را در اپلیکیش��ن ش��ما 
ردیابی می کند. شما می دانید که این اطلاعات به درک مشتریان کمک 
می کند، پس با پاداش دادن به اعضای تیم مهندس��ی، سایر تیم ها را به 

ابتکارات مشابه تشویق کنید.

راه های بسیار زیادی برای بهره گیری از داده و خلق ارزش وجود دارد. 
ش��کی نیس��ت که به تدریج، داده ها به بخش مهم تری از زندگی روزمره  
کاری ما تبدیل می شوند. جک ولش، راه های انگیزه بخشی به کارمندان 
برای انجام کارهای بزرگ را در اختیار ما قرار داده اس��ت. به کارمندان 
انگیزه بدهید که بیش ازپیش به حوزه  علوم داده وارد ش��وند و شناخت 
بیشتری از آن پیدا کنند. این تنها راهی است که به کمک آن می توانید 

از مزایای فوق العاده  این عرصه بهره ببرید.
HBR/Zoomit: منبع

علوم داده را به یکی از ستون های تیم خود تبدیل کنید
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اخبار

اصفهان - قاسم اسد-  در سال جاری در شهر زواره  به منظور 
تامین پایدار آب ش��رب با کیفیت ، ش��بکه آب ش��رب  مجزا از آب 
بهداشتی  اجرا گردید. مدیرعامل شرکت آب وفاضلاب استان اصفهان 
گفت:در س��ال جاری  ش��بکه ایی به طول ۱2 کیلو متر برای تامین 
پایدار آب ش��رب مردم ش��هر زواره اجرا شد که  بدنبال آن 20 شیر 
برداش��ت در نقاط پر تردد شهر، نصب گردید. مهندس هاشم امینی 
با بیان اینکه  ش��هر زواره یکی از شهرهای،توابع شهرستان اردستان 
می باش��د افزود: شهر اردستان در انتهای خط انتقال طرح آبرسانی 
اصفهان بزرگ استان قرار دارد این در حالیست که خط انتقال آب به 
شهرستان اردستان به طول ۱۱0 کیلومتر است . وی به EC بالای 
آب در شهر زواره اشاره کرد و خاطر نشان ساخت: EC آب در شهر 
زواره تاحدودی بالاس��ت لذا ،با آب طرح مخلوط س��پس با کیفیتی 
مطلوب در ش��بکه ایی جدا از آب بهداشتی در اختیار مردم قرار می 
گیرد.که این امر رضایت مش��ترکین را رقم زده اس��ت . مدیر عامل 
ش��رکت آب و فاضلاب استان اصفهان به بیش از 50 درصد کاهش 
تخصیص آب طرح  به شهرستان اردستان پرداخت و بیان داشت:در 
نیمه اول سال جاری کاهش تخصیص آب شرب استان از حوزه آبریز 
زاینده رود ،میزان  تخصیص آب به شهرستانهایی که تحت پوشش 
طرح آبرسانی بودند را تحت تاثیر قرار داد به گونه ایی که در این راستا  
اردستان با کاهش 50 درصدی روبرو شد. مهندس امینی با اشاره به 
راه اندازی دستگاه آب شیرین کن در شهر مهاباد  اظهار داشت: شهر 

مهاباد یکی دیگر از ش��هر های توابع اردس��تان است که با واگذاری 
3 هزار و۷00 انش��عاب ،آب شرب جمعیتی بالغ بر ۱0 هزارو۱00نفر 
تامین می ش��ود. وی افزود: با سرمایه گذاری بخش خصوصی  یک  
 EC دس��تگاه آب شیرین کن در شهر مهاباد راه اندازی شده چراکه
آب در این ش��هر بیش از ۴ هزار میکرو زیمنس درس��انتی متر می 
باشد  بنابراین یکی از راههای تامین آب شرب مطلوب در شهرستان 
مهابادراه اندازی آب شیرین کن بوده است که این دستگاه با سرمایه 
گذاری 2.5 میلیاردتومان با ظرفیت ۱۴ لیتر در ثانیه در سنوات اخیر  
راه اندازی گردید .  مهندس امینی با اشاره به کیفیت آب  قناتی در 
ش��هر مهاباد تصریح کرد: آب قناتی در ش��هر مهاباد  از لحاظ کیفی 
بسیار گوارا می باشد بر این اساس پروژه لوله کشی آب قنات به  سطح 
شهر بمنظور برخورداری مردم این شهر ازاین آب گوارا، اجرایی شد. 

وی افزود: با انتقال آب قنات به  سطح شهر مهاباد ،هم اکنون مردم 
از طریق چندین شیر برداشت  ،از آب گوارای این قنات جهت شرب 
بهره مند می ش��وند. وی به چگونگی مه��ار بحران کم آبی در فصل 
تابستان در شهر اردس��تان پرداخت وتصریح کرد:در نیمه اول سال 
جاری با توجه به کاهش 50 درصدی آب  طرح و از سویی EC  بالای 
منابع محلی ،برای برون رفت از جالش کم آبی بخشی از آب انبارهای 
موجود در شهر را وارد مدار کردیم. مهندس امینی گفت:بعنوان مثال 
آب انبار مس��جد جامع با ظرفیت ۷00 مترمکع��ب  که یکی از آب 
انبارهای قدیمی در کشور محسوب می شود در تابستان سال جاری 
وارد مدار ش��د که این امریکی ازراههای تامین  آب شرب مردم این 
شهرستان بوده است. وی افزود:درست است  در تابستان سال جاری 
توانستیم با اجاره کردن چاهها و دیگر منابع محلی در شهر اردستان 
از تبعات  بحران کم آبی بکاهیم اما به منظور تامین پایدار آب شرب 
شهر اردس��تان در تمام فصول باید یک دستگاه آب شیرین کن راه 
اندازی ش��ود.مدیرعامل و رئیس هیات شرکت آب و فاضلاب استان 
اصفهان گفت : ش��هر اردستان دارای قنات دو طبقه ای است که در 
دنیا بی نظیراست  ودر حال حاضر از آب این قنات کشاورزان استفاده 
م��ی کنند ام��ا با این وجود در فصل تابس��تان از آب این قنات برای 
تامین بخش��ی از آب شرب مردم استفاده گردید. وی اعلام کرد: این 
شهرس��تان  دارای   ۷ هزار و۷00 انش��عاب آب اس��ت که آب شرب 

جمعیتی بالغ بر 2۴ هزار نفر را تامین می کند. 

زنجان- خبرنگار فرصت امروز- مدیرعامل سازمان سرمایه گذاری 
و مشارکت های مردمی شهرداری زنجان گفت: برنامه ریزي براي تهیه 
و تدوین اطلس جامع فرصت هاي س��رمایه گذاري براي شهر زنجان 
اولویت اول سازمان سرمایه گذاري و مشارکتهاي مردمي شهرداري 
زنجان با هدف رس��یدن به منابع پای��دار و تامین خدمات مورد نیاز 
و واقعي ش��هر از طریق بخش خصوصي اس��ت.  داریوش قره داغی ، 
اطلس جامع فرصت هاي سرمایه گذاري براي شهر زنجان را طرحی 
ارزشمند دانست و گفت: اطلس نیازمندي هاي واقعي شهروندان شامل 
خدماتي که از سوی شهرداري و یا ارگان هاي خدمات رسان تاکنون 
به دلایل مختلف تامین نش��ده خواهد بود.  داریوش قره داغی افزود 
: پس از گذش��ت چند دهه از رویکرد مدیریت ش��هري در خصوص 
تامین نیازهاي خدماتي شهر از سوي سرمایه گذاران بخش خصوصي، 
متاس��فانه این رویکرد در بسیاري از موارد به تامین اهداف مدیریتي 
منتهی نش��ده اس��ت. وی افزود : به نظر مي رسد عامل اصلي عدم 

اقبال در این زمینه عقب ماندگي کشور از حیث کمبود سرمایه نیست 
وعلت آن را باید در وجود بازدارنده های پرش��مار پیش روي س��رمایه 
گذار و نبود بس��تر مناسب براي فعالیت اقتصادي جستجو کرد چرا 
که اقدام سرمایه گذاران به سرمایه گذاري در گرو پیدایش بسترهایي 
است که تا فراهم نشوند سرمایه گذاري شکل نخواهد گرفت.وی وجود 

برنامه هاي منسجم و کارآمد شهرداري زنجان براي جذب سرمایه گذار 
در حوزه ش��هري را مهم دانست و اضافه کرد: برنامه خوب وکارا نیاز 
به پیش  زمینه هایي مانند شناسایي بسترها وتوانمندي هاي شهر در 
زمینه س��رمایه گذاري داخلي و خارجي و همچنین بررسي موانع و 
مشکلات و خطرات س��رمایه گذاري و به حداقل رساندن آنها دارد .  
وی با تاکید بر اینکه راهبرد اصلي سازمان تامین خدمات مورد نیاز 
شهروندان توسط سرمایه گذاران بخش خصوصي نیز خواهد بود افزود :  
این مهم در بسیاري از شهرهاي پیشرو مورد غفلت قرار گرفته و باعث 

هدر رفت منابع و لوس شدن بعضي از خدمات در شهر شده است.
وی به رقابت در بین ش��هرهاي کشور به خصوص مراکز استان ها 
در جذب س��رمایه ی بخش خصوصي براي اجراي پروژه هاي شهري 
اشاره و عنوان کرد: باید ضمن برداشتن موانع پیش روي سرمایه گذار 
بس��ته هاي پیشنهادي را در راستاي اهداف س��رمایه گذار تهیه و در 

بستري شفاف و عادلانه ارائه دهیم.

بندرعباس- خبرنگار فرصت امـروز- غلامرضا آباد فرماندار 
شهرستان بندرلنگه در نشستی با  پارسا پروین مدیرعامل شرکت گاز 
هرمزگان، ابومسلم غریبی رییس گازرسانی به صنایع و همچنین افقه 
مدیر شرکت متن، مجری طرح احداث خط 5۶ اینچ به منظور رفع 
موانع موجود در گازرسانی به گفت و گو پرداختند.  به گزارش روابط 
عمومی ش��رکت گاز هرمزگان، پارس��ا پروین اظهار داشت: با اجرای 
پ��روژه احداث خط 5۶ اینچ از بندرآفتاب به کوییچ به طول تقریبی 
۹۴ کیلومتر، گاز مصرفی شهرس��تان بندرلنگه و همچنین جنوب 
شهرستان بستک ) از قبیل شهر جناح، هرنگ، کوخرد و ...( و صنایع 

آن منطقه تامین خواهد شد. »پروین« همچنین اضافه نمود: هدف از 
اجرای ۹۴ کیلومتر خطوط در واقع انتقال گاز از کیش به بندرآفتاب و 
احداث پالایشگاه و پالایش گاز در بندرآفتاب از طریق خط 5۶ اینچ و 
انتقال به خط هفتم سراسری صلح می باشد.  وی در ادامه به بررسی 
و رف��ع موانع موجود در اجرای این خط پرداخت و گفت: تامین برق 
جهت ایستگاه های در طول مسیر خط، ایستگاه حفاظت، هماهنگی 
با سازمان میراث فرهنگی، منابع طبیعی و ... از جمله مواردی است که 
انتظار می رود با همکاری و تعامل بیشتر سازمان ها و مدیریت فرماندار 

با مسوولان محلی و استانی مرتفع شود.

رشـت- مهناز نوبـری- روح اله نوریان مدیر فناوری اطلاعات و 
ارتباطات ش��رکت ملی گاز ایران و هیئت همراه با حضور در شرکت 
گاز اس��تان گیلان از زیرساخت های این شرکت در زمینه ارتباطات 
دیجیتال بازدید نمودند. در این نشست ها دکتر نوریان ضمن تقدیر از 
عملکرد شایسته شرکت گاز استان در زمینه گسترش زیرساخت های 
ارتباطی و مکانیزه نمودن روند اجرای امور اظهار داش��ت: شرکت گاز 
گیلان در خصوص تولید کنتورهای هوشمند اقدامات خوبی را به انجام 
رسانده و با کمی اصلاح و تغییر می توان حمایت های لازم را از این 
طرح در جهت اجرایی شدن بعمل آورد.وی پس از بازدید از سیستم 
مانیتورینگ ایستگاه های CGS، CNG و مشترکین عمده شرکت 

گاز اس��تان اظهار داشت: این بسیار عالیست که شرکت گاز گیلان با 
وجود همه مشکلات توانسته این طرح ها را به انجام رساند و باید برنامه 
ای مدون برای اجرای آن در سراسر کشور تهیه و تدوین نماییم.مدیر 
فناوری اطلاعات و ارتباطات ش��رکت ملی گاز ایران در ادامه با اشاره 
به راه اندازی مرکز پیام و اتفاقات متمرکز ش��رکت گاز استان گیلان 
گفت: این پروژه یکی از نقاط قوت پروژه های کیفی در میان شرکت 
های گاز استانی می باشد و خوشبختانه با اجرای این طرح مدت زمان 
پاسخگویی و رفع مشکل مشترکین تا حد زیادی کاهش پیدا کرده و 
باید تمهیداتی در جهت بهینه کاوی برای سایر شرکت های گاز استانی 
فراهم گردد.همچنین در این دیدار کلیه پروژه های فناوری اطلاعات 

گاز استان  از قبیل پروزه ایجاد بستر وایرلس اختصاصی شرکت گاز، 
ایجاد روش��های مختلف پرداخت الکترونیک صورتحس��اب، خدمات 
الکترونیک به مش��ترکین، را ه اندازی کنتورخوانی آتلاین در سراسر 
استان و ....مورد بازدید و بررسی قرار گرفت و مدیر فناوری اطلاعات و 
ارتباطات شرکت ملی گاز ایران ضمن تقدیر از اقدامات صورت گرفته 
بر اجرای آنها در کلیه شرکت های استانی تاکید نمود.دکتر نوریان در 
پایان با اش��اره به اجرای بستر وایرلس اختصاصی شرکت گاز گیلان 
گفت: اجرای این طرح سبب افزایش پهنای باند شبکه داخلی شرکت 
گاز اس��تان شده که با رعایت مسائل امنیتی می توان اقدامات بسیار 

مفید و متنوعی را بر روی آن به انجام رساند.

اراک- مینو رسـتمی - به گزارش روابط عمومی ش��رکت گاز 
استان مرکزی محمدصبوری معاون مهندسی و اجرای طرحهای این 
شرکت ازجهش بلند شرکت گازاستان مرکزی در زمینه GIS خبر 
داد.  ب��ر پایه این گزارش صب��وری در این خصوص گفت:از تعداد3۴ 
شهر گاز دار استان تعداد 2۴ شهر دارای نقشه  ازبیلت 200/۱   و به 
صورت کامپیوتری می باشد و نقشه ۱0 شهر باقیمانده دارای نقشه 
نتورک 2000/۱ می باشد و امید است تا پایان سال ۹۷ ازبیلت کلیه 
شهر ها تکمیل ش��ود همچنین از تعداد ۹۴0 روستای  بهره مند از 
نعمت گاز در اس��تان نقش��ه بیش از ۹۶ درصد روس��تاها به صورت 
یکپارچه مش��تمل بر ۶3 نقش��ه CGS  تهیه و در حال استاندارد 
سازی جهت تغذیه در سیستم GIS میباشد و امید است این امر تا 

پایان س��ال ۹8 محقق و نقشه های کل استان به صورت یکپارچه و  
gis ready  در پایگاه داده مکانی تغذیه گردد .معاون مهندسی و 
اجرای طرحهای شرکت گاز استان مرکزی در ادامه گفت:    تکمیل 
و جمع آوری اطلاعات مش��ترکین ش��امل کد پستی ، تلفن ثابت و 
تلفن همراه که از س��ال 88 شروع و در بانک مشترکین ذخیره شده 
و فیلد حدود ۴0 درصد مشترکین در سطح استان تغذیه شده است 
ضمنا ارتباط  با ش��رکتهای برق ، مخابرات ، اداره پس��ت در زمینه 
تبادل اطلاعات واسکن کروکی انشعابات به تعداد 200000 انشعاب 
همچنین تهیه نقش��ه ازبیلت امداد نواحی اراک ، خمین ، محلات ، 
دلیجان ، کمیجان با مقیاس 2000/۱از دیگر فعالیتهای این امور بوده 
اس��ت که به طور کلی و با توجه به شاخصهای فوق الذکر با اجرایی 

شدن پروژه زمین مرجع نمودن نقشه ها )  UTM کردن نقشه ها ( 
  gis ready در س��ال جاری حدود 50 درصد آماده سازی نقشه ها
پیش��رفت در این زمینه حاصل گردیده اس��ت .صبوری در پایان به 
برنامه های آتی این واحد بعد از تهیه نقش��ه های ش��بکه های گاز 
اشاره نمود و در این خصوص گفت:تجهیز امداد الباقی نواحی به نقشه 
ازبیلت یا تبلت،برداشت اطلاعات مکانی انشعابات گاز و لینک آن به 
سیستم مشترکین،لینک کروکی علمکها به نقاط برداشت شده در بند 
فوق،عملیاتی کردن GIS در سطح واحدهای ستادی و بهره برداری 
و لینک آن با نرم افزار tmms و نشت یابی و امداد،برداشت اطلاعات 
ایستگاهها به صورت سه بعدی و با استفاده از تکنیک فتو گرامتری با 

برد کوتاه از برنامه های آتی این امور می باشد.

گـرگان- خبرنگار فرصـت امروز- مدیرعامل ش��رکت آب و 
فاضلاب استان گلستان در جلسه کمیته پدافند غیر عامل و مدیریت 
بحران گفت نتایج رعایت الزامات پدافند غیرعامل باعث تسهیل در 
امور مدیریت بحران اس��ت.به گزارش روابط عمومی ش��رکت آب و 
فاضلاب استان گلستان، مهندس محمدهادی رحمتی مدیرعامل آبفا 
گلس��تان در این جلس��ه که با حضور ارزیابان شرکت آب و فاضلاب 
کشور برگزار گردید گفت در جلسه کمیته مدیریت بحران وپدافند 
غیرعامل اجرای طرح های مقابله با کمبود آب شرب در سطح استان 
یکی از اولویت های  مهم و کلیدی اس��ت .مدیرعامل آبفا گلس��تان 

گفت: باید از مباحثی که در حوزه مدیریت بحران و پدافند غیرعامل 
وج��ود دارد بهره کافی ببریم تا بتوانیم از قدرت س��ازمانی بالا و نیز 
آمادگی کافی در حوادثی که ممکن اس��ت از س��وی دشمن برای ما 
اتفاق بیافتد برخوردار باش��یم .وی اف��زود: نتایج ارزیابی متخصصان 
پدافند غیر عامل شرکت مهندسی عامل موثر در تقویت توانمندیها 
و حذف نقاط قابل بهبود، می باشد تا میزان خسارت های احتمالی به 
تاسیسات و زیرساخت ها به حداقل برسد.در ادامه آقای مهندس زینلی 
از همکاران دفتر مدیریت بحران و  پدافند غیر عامل شرکت مهندسی 
آب  فاضلاب کشور ضمن بیان وضعیت تاسیسات و تجهیزات براساس 

اصول پدافندی تصریح کرد: هدف کارگروه اعزامی ارزیابی  برنامه های 
تدوین شده در سنجش آمادگی تجهیزات و تاسیسات آب و فاضلاب 
در مواقع اضطراری ، شناسایی نقاط ضعف و قوت ، تحلیل عملکرد و 
جمع بندی و ارائه پیشنهادها جهت بهبود روش در اجرای فعالیتهای 
آتی شرکت می باشد .زینلی افزود: باید با تجهیزات کامل آمادگي لازم 
براي مقابله با حوادث را داشته باشیم و با انجام مانورها مي توان با پي 
بردن به نقاط قوت و ضعف آمادگي روبرو ش��دن با شرایط بحراني را 
داش��ته باشیم و در زمان بحرانی خدمات رسانی به شهروندان خللی 

وارد نگردد .

مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب استان اصفهان عنوان کرد:

تفکیک  شبکه آب شرب و بهداشتی شهر زواره اصفهان 

تهیه و تدوین اطلس جامع فرصت هاي سرمایه گذاري براي شهر زنجان 

مدیرعامل شرکت گاز هرمزگان خبر داد؛

تامین گاز مصرفی شهرستان بندرلنگه با احداث خط 56 اینچ

مدیر فناوری اطلاعات و ارتباطات شرکت ملی گاز ایران:

اقدامات کیفی مناسبی در شرکت گاز استان گیلان به اجرا درآمده است 

 GIS جهش بلند شرکت گاز استان مرکزی در زمینه

مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب استان گلستان:

پدافند غیرعامل تسهیل در امور مدیریت بحران است

برگزاری جلسه خادمین موکب سامرا با حضور مدیرکل اوقاف استان قم
قم- خبرنگار فرصت امروز- جلس��ه توجیهی خادمان موکب اربعین در ش��هر سامرا با حضور 
مدیرکل اوقاف اس��تان قم برگزار ش��د. به گزارش روابط عمومی اداره کل اوقاف و امور خیریه استان 
قم ، قرار اس��ت امس��ال و به منظور ارائه خدمات اس��کان و تغذیه به زائران حسینی در ایام اربعین ، 
موکبی از سوی این اداره کل در شهر سامرا کشور عراق برپا شود. به منظور توجیه خدام این موکب 
و انجام هماهنگی های لازم ، جلس��ه ای با حضور حجت الاسلام والمسلمین سید اسماعیل حسینی 
مقدم مدیرکل اوقاف استان قم و با شرکت دست اندرکاران موکب برگزار شد. در این جلسه و بعد از 
سخنرانی مدیرکل در مورد اهمیت خدمت به زائران حسینی، محمدرضا سمیع پور مسئول حراست اوقاف استان قم به بیان نکات 
امنیتی پیرامون فعالیت در کشور عراق پرداخت و در ادامه نیز حجت الاسلام یوسف احمدی معاون فرهنگی اوقاف شرایط سال جاری 
این کشور و نیز موکب اوقاف قم را تشریح کرد. گفتنی است این موکب فعالیت خود را از هفتم ماه صفر همزمان با 25 مهرماه آغاز 
می کند و مقرر شده 5 هزار وعده صبحانه، 8 هزار وعده ناهار و 8 هزار وعده شام توسط این موکب در بین زائران حسینی توزیع شود

درجلسه دارالقرآن گاز گلستان  بر تقویت و اجرای مطلوب  امورات 
فرهنگی نماز تاکید شد

گرگان- خبرنگار فرصت امروز- درجلسه ای که با حضور مسئول و اعضای اجرائي دارالقرآن  گاز گلستان   برگزار شد پیرامون  
برنامه ریزی ، تقویت و اجرایی نمودن برنامه های معنوی  مرتبط با نمازو دارالقرآن   بحث و تبادل نظر شد.به گزارش روابط عمومی 
،در این جلسه  حجت الاسلام سید علی اصغر رمضانی مسئول دارالقران گاز گلستان ، گزارشی از وضعیت دارالقرآن     و برنامه های 
اجرا شده و در دست اجرا و همچنین مشکلات موجود ارائه نمود .  وی بر اهمیت هر چه بیشتر مسائل قرآنی و اهتمام ویژه به این 
کتاب الهی تاکید کرد و  خواستار تلاش و همکاری اعضای  دارالقرآن   و رابطین فرهنگی و قرآنی برای تقویت و اجرای مطلوبتر برنامه 
های مورد نظر  بویژه برپایی نماز اول وقت در اداره مرکزی و ادارات تابعه و همچنین تلاوت روزانه یک صفحه از قرآن کریم و ادعیه 
های وارده و قرائت زیارت وارث در ایام محرم و صفر و مناسبتهای خاص شد .رمضانی افزود:جهت  زیبا سازی فضاهای نمازخانه های 
ادارات گازرسانی نیز لازم است  امکانات مورد نیاز تهیه و در اختیار ادارات   و دفاتر نظارت قرار گیرد   علاوه برآن از فرزندان قرآنی در 
مناسبتهای فرهنگی نیز  دعوت بعمل آید  .مسئول دارالقران گاز گلستان تصریح کرد: در این جلسه همچنین در خصوص راهکارهاي 
توسعه فعالیتهاي قرآني و تشویق کارکنان ، همسران و فرزندان آنان براي  مانوس شدن با این کتاب آسمانی و سایر کتب معنوی  و 
مفاهیم ،معارف قرآنی و احکام عبادی تصمیم گیري شد ضمن اینکه مقرر شد رابطین قرآنی نیز ارتباط خود را با همکاران و خانواده 
آنها گسترده تر کرده و روئسای ادارات نیز با مسئول دارالقرآن  و رابطین فرهنگی و قرآنی همکاری مطلوب و مستمری داشته باشند . 

گازرسانی به 14۰ روستای استان در 6 ماه ابتدای سال جاری
 کرمانشاه - منیر دشتی - مدیرعامل شرکت گاز استان کرمانشاه از گازرسانی به ۱۴0 روستای این استان از ابتدای سال جاری 
تا پایان شهریور ماه خبرداد. سیروس شهبازی با بیان این مطلب اظهار داشت: توسعه گازرسانی به روستاها از برنامه های اصلی شرکت 
گاز استان کرمانشاه در سال جاری است که در این راستا تا پایان شهریور ماه ۱۴0 روستای استان به شبکه گاز متصل شدند. وی 
افزود: هم اکنون ۶۱ درصد جمعیت روستایی استان در قالب یکهزار و ۱00 روستا از گاز طبیعی بهره مند هستند. مدیرعامل شرکت 
گاز استان کرمانشاه به تداوم برنامه های گازرسانی به روستاها اشاره و اظهار کرد: در حال حاضر گازرسانی به 5۴5 روستای استان در 
دست اجراست و گازرسانی به ۱3۷ روستا نیز در مرحله پیمان سپاری و گازرسانی به سایر روستاهای بالای 20 خانوار غیر برخوردار 
از گاز در مرحله مطالعه و طراحی است. مهندس شهبازی تصریح کرد: مطابق برنامه ریزی انجام گرفته گازرسانی به همه روستاهایی 
که هم اکنون در دست اجرا، پیمان سپاری و مطالعه می باشد تا پایان سال ۹8 به اتمام می رسد و ضریب نفوذ گازرسانی در استان 

کرمانشاه به بالای ۹0 درصد خواهد رسید.

 حضور شرکت شهرکهای صنعتی لرستان در چهارمین نمایشگاه اشتغال و 
توسعه کارآفرینی دانشگاه جامع علمی کاربردی لرستان 

خرم آباد- خبرنگار فرصت امروز- مدیرعامل شرکت شهرکهای صنعتی لرستان از حضور شرکت شهرکهای صنعتی لرستان 
و کنسرسیوم سنگ های تزئینی استان در چهارمین نمایشگاه اشتغال و توسعه کارآفرینی دانشگاه جامع علمی کاربردی لرستان 
خبر داد  به گزارش روابط عمومی شرکت شهرکهای صنعتی لرستان بختیار رازانی مدیرعامل شرکت شهرکهای صنعتی در حاشیه 
برگزاری نمایشگاه اشتغال و توسعه کارآفرینی دانشگاه جامع علمی کاربردی گفت :این نمایشگاه با هدف معرفی دستاوردهای مراکز 
جامع علمی کاربردی و دیگر تولیدات استان برگزار گردید که تا 25 مهر ماه دایر است .  رازانی بیان کرد :در این نمایشگاه توانمندیها 
و دست آوردهای مراکز علمی کاربردی شهرستانها ، نهادها و همچنین شرکت های بخش خصوصی به نمایش گذاشته شده است . 
وی ادامه داد : حضور کنسرسیوم سنگهای تزئینی فرصت تازه ای را برای پیشبرد اهداف صنایع دستی در اختیار فعالان و صنعتگران 
این بخش قرار می دهد . رازانی همچنین اعلام کرد : در حاشیه چهارمین نمایشگاه اشتغال و توسعه کارآفرینی دانشگاه جامع علمی 
کاربردی لرستان ، کارگاه آموزشی )) نقش رسانه ها در ترویج فرهنگ کارآفرینی (( برگزار گردید . وی گفت : حضور در این کارگاههای 

آموزشی رایگان بوده و در پایان دوره برای هر یک از شرکت کنندگان گواهی حضور صادر می شود .

رئیس اداره ایمنی و ترافیک راهداری و حمل و نقل جاده ای مازندران :
ارتقاء  و اعتلاي فرهنگ ایمني ، کاهش سوانح رانندگي را به دنبال دارد

سـاری - دهقان - رئیس اداره ایمنی و ترافی��ک اداره کل راهداری و حمل و نقل جاده 
ای استان مازندران در اولین جلسه کمیته هماهنگی ارتقای ایمنی استان که در محل اداره 
راهداری و حمل و نقل جاده ای شهرس��تان بابلس��رگزار ش��د ،  عنوان نمود: ارتقاء و اعتلاي 
فرهنگ ایمني و رعایت قوانین و مقررات توسط کاربران جاده اي  عاملي موثر در جهت کاهش 
سوانح رانندگي است. به گزارش خبرنگار مازندران و به نقل روابط عمومی اداره کل راهداری 
و حمل و نقل جاده ای استان مازندران ، ابوالفضل صفری در این نشست ، هدف از برگزاری 
این جلسه را هماهنگي در راستاي ارتقاي ایمني تردد جاده اي در شهرستان ها بیان داشته و اظهار داشت : جلسه کمیته هماهنگی 
ارتقای ایمنی به منظور تحلیل تصادفات، هم اندیشی و تصمیم گیری در مورد موضوعات مرتبط با ارتقای ایمنی تردد در محورهای 
برون شهری استان برگزار می گردد. ابوالفضل صفری خاطر نشان ساخت : در جلسه مذکور مواردی شامل اقدامات کم هزینه و زود 
بازده بخصوص آموزش کاربران جاده ای از طریق دهیاری ها، جدا سازی خطوط رفت و برگشت در محورهای فرعی پر تصادف و 
برخورد با دستفروشان مستقر و ساخت و ساز غیر مجاز در حریم راه ها مطرح و مصوباتی در این خصوص تصویب شد. وی تصریح 
نمود : برای شناسایی چالش ها و اولویت بندی پروژه های ایمنی مقرر گردید این جلسات یه طور ماهانه و با حضور معاونین و روسای 

ادارات مرتبط و هر بار با تجمیع چند شهرستان مختلف در یک منطقه از استان برگزار گردد.

مدیرعامل بیمارستان فوق تخصصی البرز:
بخش جراحی قلب در بیمارستان البرز راه اندازی می شود

کرج- خبرنگار فرصت امروز- مدیرعامل بیمارستان فوق تخصصی البرز از ارائه خدمت به 5 
هزار نفر از بیماران مراجعه کننده به این بیمارستان در روز خبر داد و گفت : بخش جراحی قلب و 
آنژیوگرافی در آینده راه اندازی می شود. فرهاد حمزه زاده در نشست خبری با اصحاب رسانه که  در 
بیمارستان البرز برگزار شد، اظهار داشت: بیمارستان البرز تنها و بهترین بیمارستان استان البرز است  
که همه  جانبه در خدمت مردم اس��ت. وی افزود: مش��کلاتی برای راه اندازی ب ش جراحی قلب و 
آنژیوگرافی در بیمارس��تان البرز وجود دارد که به زودی مرتفع شده و این بخش در این بیمارستان 
تکمیل می شود. مدیرعامل بیمارستان البرز با بیان اینکه این بیمارستان به دلیل داشتن پد هلیکوپتر بیشترین پذیرایی از آسیب 
دیدگان حوادث جاده ای  را دارد،گفت: تعداد مراجعه کنندگان بیمارستان بسیار زیاد است و در کل سعی می کنیم که نظم مناسبی 
به این خدمات دهی داشته باشیم. وی با بیان اینکه تعداد عمل جراحی بیمارستان البرز روزانه بیش از ۱00 مورد است، بیان کرد: 
بهترین مرکز تصویربرداری در استان البرز در این بیمارستان وجود دارد و  حدود ۷00 نفر از خدمات مرکز تصویربرداری بیمارستان 
البرز در طی روز  استفاده می کنند. وی با بیان اینکه تعداد متقاضیان سونوگرافی بسیار زیاد است که تعداد دستگاه ها پاسخ گوی میزان 
مراجعه کنندگان نیست، عنوان کرد: نیاز است که در این بخش تعداد دستگاه ها افزایش یابد تا وقت مراجعه کنندگان کمتر گرفته 
شود. حمزه زاده با بیان اینکه بیماران اورژانسی مراجعه کننده در نوبت باقی نمی مانند،تصریح کرد: حدود ۱5 ماموگرافی، ۱5 سنجش 

تراکم استخوان و روزانه ۱50 پذیرش و روزانه ۱۱0 عمل جراحی داریم و اعمال جراحی بزرگ در این بیمارستان انجام می شود. 

بازدید فرمانده آمادگاه اصلی و عمومی ارتش از نیروگاه شهید رجایی 
قزویـن- خبرنگار فرصت امروز- س��رهنگ کرمی در این بازدید، از تلاش های 
گسترده ی کارکنان نیروگاه برای تولید برق پایدار و خدمت رسانی به مردم، قدردانی نمود و از 
صنعت برق کشور به ویژه نیروگاه های تولید برق به عنوان صنعتی یاد نمود که سهم زیادی در 
توسعه اقتصادی کشور دارد. علی فرهور مدیرعامل نیروگاه شهید رجایی نیز، گزارشی از عملکرد 
این شرکت ارائه نمود و یادآور شد که این نیروگاه با تولید سالانه حدود ۱2 میلیارد کیلووات 
ساعت انرژی الکتریکی، برق بیش از ۴ درصد از نیاز مصرف کنندگان کشور را تامین می کند.  

در ادامه، فرمانده آمادگاه اصلی و عمومی ارتش از اتاق های فرمان نیروگاه های بخار و سیکل ترکیبی بازدیدنمود.
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انگیزه عامل بس��یار مهمی هن��گام فراگیری یک مهارت 
جدید است، اما انگیزه بی حد و حساب نیست و حدومرزی 

دارد. 
همگی م��ا انفجارهایی از انگیزه یا عزم راس��خ را تجربه 
کرده ای��م. زمانی که تصمیم گرفته ای��م نهایت تلاش مان را 
برای یادگیری زبان فرانس��ه یا اسپانیایی، راه اندازی کسب 
و کار و ه��زار و ی��ک فعالیت جدید دیگر ب��ه کار ببندیم. 
این ش��ور و هیج��ان را معمولاً در مواقعی مانند س��ال نو، 
روز تول��د یا زمانی حس می کنیم که ب��ا افرادی همفکر و 
هم��دل ارتباط برق��رار کرده ایم که ما را تش��ویق می کنند 
تا رویاهای مان را دنبال کنی��م. در چنین فرصت های نابی 

است که ترغیب می شویم تا طرز فکرمان را تغییر دهیم. 
درحالی که دو عامل نخس��ت ایجاد انگیزه، یعنی سال نو 
و روز تول��د، هر ک��دام فقط یک بار در س��ال رخ می دهد، 
عامل سوم یعنی قرار گرفتن در حلقه افرادی که می توانند 
انگیزه و انرژی را در ما تزریق کنند، تحت کنترل خودمان 
اس��ت و هر روز می توانیم چنین شرایطی را برای خودمان 

ایجاد کنیم. 
ب��ه قول جیم ران: »ما میانگینی از 5 نفری هس��تیم که 

بیشترین وقت خود را در کنار آنها می گذرانیم. «
محیط پیرامون مان نه تنها منش��أ بخش اعظم انگیزه های 
ما در طول زندگی اس��ت، بلکه به حفظ و به ثمر نشس��تن 
آنه��ا نیز کمک می کن��د. بنابراین اگ��ر می خواهید فرآیند 
تفکرت��ان را تغییر دهی��د، باید ابتدا محیط ت��ان را کنترل 

کنید. 
آزمایش زندان استنفورد

یک��ی از معروف ترین و در عین ح��ال بحث برانگیزترین 
آزمایش های روانشناس��ی اجتماعی تا به امروز، آزمایش��ی 
اس��ت که فیلیپ زیمباردو، روانش��ناس و اس��تاد دانشگاه 

استنفورد طراحی کرده است. 
زیمباردو و همکارانش یک آگهی به شرح زیر در روزنامه 

چاپ کردند: 
»ب��ه چند دانش��جوی پس��ر ب��رای انجام ی��ک آزمایش 
روانش��ناختی نیازمندیم. این دانش��جویان مدت یک تا دو 
هفته زندانی می شوند و به ازای هر یک روز ۱5دلار دریافت 

می کنند.«
ه��دف از آزمایش این بود ک��ه رفتار افراد در محیط های 
خاص بررس��ی ش��ود. بخشی از ش��رح این آزمایش که در 

مجله استنفورد به چاپ رسیده، به شرح زیر است: 
»نیم��ی از ش��رکت کنندگان در آزمای��ش بی رحم��ی و 
سوءاستفاده غیرانس��انی از سوی همنوعان خود را تا شش 
روز تحمل کردند. زندانبانان��ی که جزو افراد آزمون بودند، 
در س��اعات مختلفی از روز بقیه را به ش��دت به باد توهین 
و س��رزنش می گرفتن��د، آنه��ا را برهنه می کردن��د، اجازه 
خوابیدن به آنها نمی دادند و مجبورش��ان می کردند که به 
جای سرویس بهداش��تی از یک سطل پلاستیکی استفاده 

کنند. برخی از آنها ش��ورش کردند، عده ای دچار هیستری 
و حمله عصبی شدند و تعدادی افسرده و گوشه گیر شدند. 
زمانی که این وضعیت به ش��ورش کشیده شد، پژوهشگران 
صرفاً به تماشا ایستادند و نظارت کردند تا این که در نهایت 

یکی از زندانیان اعتراض کرد. 
زمانی که ب��ا یکی از زندانبانان بدرفتار مصاحبه ش��د، او 
چندان از اعمال خش��ونت آمیز و بی رحمانه خود پش��یمان 
نبود و رفتارش را حس��اب ش��ده می دانست، نه چیزی که 

تصادفاً و از روی نادانی انجام داده باشد. 
»رفت��ار من تصادف��ی نبود و کاملًا ب��ا برنامه ریزی پیش 
رفتم. کارم را طبق نقش��ه دقیقی شروع کردم، سعی کردم 
دیگ��ران را وادار کنم که واکنش نش��ان دهند تا موضوعی 
وجود داش��ته باش��د که پژوهش��گران بتوانند روی آن کار 

کنند.«
این آزمایش بحث برانگیز یک نمونه اغراق ش��ده از تأثیر 

محیط بر روی رفتار، انگیزه و فضای فکری ما است. 
چگونگی ایجاد تغییر مثبت در فرآیند تفکر

همان طور که در مورد آزمایش زندان استنفورد مشاهده 
کردید، یک محیط مخرب می تواند منجر به بروز رفتارهایی 
زیانبار ش��ود؛ عکس این موضوع نیز صادق است. یعنی اگر 
در انتخ��اب افرادی که با آنها ارتب��اط دارید، مکانی که در 
آن زندگ��ی می کنید و غذایی ک��ه می خورید، دقت کنید، 
می توانی��د محیط مثبت��ی را ایجاد کنید ک��ه رفتارتان را 
ب��ه س��مت رفتار مثبت س��وق دهد و به حف��ظ رفتارهای 
س��ودمندی کمک کند ک��ه ادامه راه زندگ��ی را برای تان 

آسان تر خواهد کرد. 
براس��اس پژوهش��ی که دکت��ر جان س��ی. نورکراس در 
کتاب��ش Changeology منتش��ر کرده اس��ت، تکنیک 

استفاده از محیط تحت تأثیر عوامل دیگر قرار می گیرد: 
»افراد آنقدر درگیر بررسی احساسات و افکار درونی خود 
می ش��وند که فراموش می کنند محیط شان را با هدف شان 

هماهنگ کنند.«
اکثر ما محی��ط پیرامون روزمره م��ان را، مثبت یا منفی 
درک نمی کنیم، چون آنقدر در امور روزمره ای مانند ارتباط 
برقرار کردن با افراد یکس��ان، خ��وردن غذاهای تکراری و 
آموزش به یک روش همیشگی غرق شده ایم که به سختی 
می توانی��م خودمان را از این باتلاق روزمرگی نجات دهیم، 
مگ��ر آن که برای خودمان قدری وق��ت بگذاریم، گامی به 

عقب برداریم و اندکی فکر کنیم. 
چگونه محیطی ایجاد کنیم که در خدمت ما باشد

روش ه��ای مختلفی ب��رای طراحی یک محی��ط بهتر و 
سودمند وجود دارد. 

به گفته اریسون سووت ماردن: »یک انسان موفق و قوی 
قربانی محیطش نمی ش��ود، بلکه تلاش می کند تا محیط را 

به نفع خود تغییر دهد.«
1ـ شناسایی 2۰درصد

نخس��تین گام این اس��ت که محیط های معدودی را در 
زندگی تان شناس��ایی کنید که بیش��ترین انگیزه، ش��ادی 

و رفت��ار مثب��ت را در ش��ما تزریق می کند. ب��رای این کار 
می توانید از نس��بت 20/80 پارتو به عنوان یک قاعده کلی 

استفاده کنید. 
برای مثال اگر می خواهید اسپانیایی یاد بگیرید، احتمالاً 
آموزش توس��ط ی��ک معلم خصوصی که دائماً با ش��ما کار 
می کن��د، کمک می کند ت��ا 80درصد انگیزه ت��ان را حفظ 
کنی��د. ب��ه جای آن ک��ه بازه توج��ه و زمان خ��ود را بین 
محیط های ب��دون تأثیر مختلفی مانن��د کلاس های زبان، 
مکالم��ه با دیگران و. . . تقس��یم کنی��د، می توانید توجه و 

انرژی تان را معطوف یک چیز کنید. 
2ـ تصمیم گیری خودکار

هر زمان که فرصت پیدا کردید، محیطی را برای خودتان 
طراح��ی کنید که بتواند به اتخ��اذ تصمیم هایی خودکار و 
البته مثبت کمک کند. نتایج پژوهش��ی که توس��ط برایان 
وانسینک در دانش��گاه کرنل انجام شد، حکایت از آن دارد 
که چنانچ��ه بش��قاب غذاخوری تان را از بش��قابی به قطر 
25سانتی متر به قطر 22 سانتی متر تغییر دهید، 22درصد 
کمت��ر غذا خواهید خورد. به همین نحو می توانید از همان 
ابتدا همواره یک برنامه مش��خص برای کلاس زبان داشته 
باشید تا دیگر در این باره نگران نباشید. هرچه کمتر راجع 

به این موضوعات روزمره فکر کنید، بهتر است. 
3ـ محیط منفی را از بین ببرید

می توانی��د از قان��ون 20/80 برای شناس��ایی 20درصد 
محی��ط منفی اطراف تان اس��تفاده کنید ک��ه عامل ایجاد 

80درصد ناراحتی، تأثیرات منفی یا بی انگیزگی است. 
این20درصد می تواند مربوط به 20درصد افرادی باش��د 
ک��ه با آنها ارتب��اط دارید، 20درصد غذایی باش��د که میل 
می کنید یا 20 درصد ش��یوه سپری کردن وقت باشد. برای 
مثال اگر می خواهید خوردن غذاهای مضر را متوقف کنید، 
چنانچه این غذاهای ناسالم را در مکان های دور از دسترس 
ی��ا دور از دید نگه دارید، انجام این کار برای تان آس��ان تر 

خواهد شد. 
جمع بندی

ه��دف از ای��ن مقاله این ب��ود که متوجه ش��وید، درباره 
اهمیت خودانگیزشی بیش از حد مبالغه شده است. 

ما باید محیطی را طراحی کنیم که نه تنها خودانگیزشی 
را تقوی��ت کند، بلکه به ما کم��ک کند تا انگیزه خود را در 
درازمدت حف��ظ کنیم و به این ترتی��ب بتوانیم به اهداف 
غایی خود برس��یم. خبر خوب این است که اگر محیط های 
پیرامون مان را در همان بار اول به درس��تی طراحی کنیم، 
لازم نیست آنها را دائماً از نو طراحی کنیم. سخن آخر این 
که پژوهش ها نش��ان داده است، ما ظرف ۶۶ روز می توانیم 
عادتی را در خودمان ایجاد کنیم تا دیگر لازم نباشد به طور 

فعال درباره این تصمیم های خوب فکر کنیم. 
زندگی را مانند یک بازی در نظر بگیرید. هر چه بیشتر برای 
طراحی سیس��تم و محیطی که برای ما سودمند است، وقت 

بگذاریم، نتیجه بهتری را از زندگی مان خواهیم گرفت. 
inc :منبع

دانش نهفته در پس انگیزه: چگونگی تغییر دادن فرآیند تفکر

به باانگیزه ترین فرد در جمع تبدیل شوید 

برندسازی در صنعت خدمات مالی
در م��ورد خدم��ات، به علت ناملموس بودن که مش��خصه خدمات اس��ت، برند حتی با اهمیت تر از کالا اس��ت. یکی از 
مشکل آفرین ترین ابعاد مرتبط با برند خدمات این است که مشتریان باید با محصولات خدماتی غیرملموس سر و کار داشته 
باش��ند. ارائه کنندگان خدمات مالی باید درک کنند که برای ش��رکت های خدماتی در قیاس با کالاهای مشهود، برندها از 
اهمیت بالاتری برخوردارند. از آنجا که مشتریان هیچ ویژگی مشهودی ندارند تا به وسیله آن برند را ارزیابی کنند، مخابره 
کردن ارزش های برندهای خدماتی دشوارتر است. برندسازی همچنین به طور فزاینده ای در صنعت خدمات مالی بریتانیا 
اهمیت پیدا کرده است. شرکت های فعال در این صنعت از موقعیت قدرت نسبی، توانایی در هدف قرار دادن بازار به نسبت 
کوچک بودن و در عین حال کسب سودهای قابل توجه برخوردار هستند. به هر حال فشار اخیر از طرف دولت و حامیان 
مصرف کننده نتیجه بخش بوده و باعث شده تا شرکت های خدمات مالی نگاه دقیق تری به نوع کسب و کار خود و حاشیه 
سود مرتبط با آن داشته باشند. دلیل دیگر این است که متمایز کردن محصولات مالی بسیار دشوار است، بنابراین برندسازی 
شیوه ای جهت متمایز کردن و ایجاد مزیتی رقابتی برای شرکت محسوب می شود. برند خدمات مالی به طور کامل بر فرهنگ  
شرکت و شیوه ای که شرکت کارها را انجام می دهد، مبتنی است و بدین معنی است که کل شرکت به ایجاد برندی شرکتی 
کمک می کند. این امر به خاطر تجزیه ناپذیری است که مشخصه خدمات است. بدین صورت که ارائه دهنده خدمات به طور 
اساسی بر تعاملات فردی با نیروی انسانی شرکت متکی است، پس لازم است تا از هماهنگی در کیفیت خدمات ارائه شده 
اطمینان حاصل شود. در اصل، لازم است تا برند خدمات براساس موقعیت رقابتی واضح و آشکاری بنا شود که به نوبه خود 
باید به استراتژی شرکت مرتبط و پیوند خورده باشد. این آن چیزی است که صنعت بانکداری خرد بریتانیا در تلاش است 
 hormond :در سراسر شبکه های شعب خود انجام دهد.                                       منبع IM تا با راه اندازی برنامه
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1۰روش جهت آمادگی بیشتر در ارائه پروژه به سرمایه گذاران

تمرین مداوم بر روی ارائه به س��رمایه گذاران نتیجه بسیار خوبی دارد. اعتمادبه نفس هنگام ارائه در جهت کسب اعتماد 
س��رمایه گذار به کسب وکارتان بس��یار اهمیت دارد. به همین خاطر ما از ۱0 کارآفرین برتر انجمن کارآفرینان جوان سؤال 

زیر را پرسیدیم:
سؤال: ارائه به سرمایه گذار بسیار مهم است و در نتیجه آن می توان سرمایه بسیاری را جذب کسب وکار کرد، با این حال 

بهترین روش در تمرین ارائه مؤثر چیست؟
1. از هم بنیانگذاران استفاده کنید

در حضور سایر بنیانگذاران ارائه و سعی کنید یکدیگر را زیر سؤال ببرید. آمادگی و بررسی همه جانبه محتوای ارائه و در 
نتیجه یافتن تمام نقاط تاریک برنامه می تواند کمک شایانی به مشخص کردن نقاط ضعف و قوت کسب وکارتان کند. –جردن 

.Jordan Edelson(، Appetizer Mobile LLC( ادلسون
2. از خود فیلمبرداری کنید

من از ارائه خود فیلم می گیرم تا بتوانم محتوای منتقل شده را بررسی کنم. دیدن این ویدئوها به من بینشی مناسب در 
.John Rampton(، Calendar( چگونگی ارائه مثبت می دهد تا بتوانم تغییراتی مطلوب ایجاد کنم. -جان رامپتون

3. از زبان علمی استفاده نکنید
در کنار اهمیت اشراف کامل بر کسب وکار، توانایی ارائه مناسب به تمام سطوح مشتریان اهمیت بسیاری دارد. اگر شما 
چنین توانایی ندارید، پیش از ارائه به سرمایه گذار در شیوه ارائه تان تجدیدنظر کنید. در عین حال باید به طور صریح نشان 
 Stephen Ufford(،( دهید که چرا طرح شما مهم است و چگونه مشکلات دیگران را برطرف می کند. –استفن اوفورد

.Trulioo
4. ارائه خود را در برابر کسانی که پیش زمینه ذهنی ندارند تمرین کنید

نباید تنها مقابل کس��انی که حامی شما هستند ارائه داشته باشید. شما باید انتقادات صادقانه افراد حقیقی دیگر را نیز 
تجربه کنید. به دنبال مؤسسان استارتاپ هایی باشید که افزایش سرمایه داده اند و یا از دیگر سرمایه گذاران به عنوان راهنما 
اس��تفاده کنید تا بتوانید از نظر صریح آنها در مورد طرح کس��ب وکار، ارائه و کلیات محتوای سخنان تان بهره ببرید. -شان 

.Shawn Schulze(، HomeArea.com(شولز
5. در برابر دوستان صادق خود ارائه دهید

من همیشه در برابر دوستان صادق خود ارائه می دهم و از آنها می خواهم از جزییات ارائه ام بی رحمانه انتقاد کنند. این 
روش من را برای ارائه در بدترین شرایط مهیا و معمولاً زوایایی از ارائه را مشخص می کند که پیش از این در نظر نگرفته 

.Zev Herman(، Superior Lighting( بودم. -زف هرمن
6. ارائه خود را جذاب کنید

به نظرم جذابیت و شوخ طبعی در ارائه لازم و ضروری است. ارائه چندباره در ذهن کمک می کند تسلط بیشتری پیدا و 
معمولاً ارائه خود را تا مرز جنون دوره می کنم. صدای بلند، جک، دیوانه بازی و . . . را حین دوره تجربه می کنم. این  کار به 
من کمک می کند قسمت هایی از ارائه ام که جواب نمی دهند را پیدا کنم و با تصحیح آنها آماده ارائه واقعی شوم. در انتهای 

.Adrien Schmidt(، Bouquet.ai( این دوره ها من همیشه اعتمادبه نفس بیشتری می یابم. –آدرین اشمیت
7. آمار کسب وکارتان را داشته باشید

احتمالاً بس��یاری از س��رمایه گذاران در مورد شرکت شما تحقیق کرده  اند و مستقیماً به سراغ آمار و ارقام می روند. برای 
پاسخ به سؤالات آماری مهیا باشید و در ارائه تان به  قدری انعطاف پذیر باشید که بتوانید موارد مورد علاقه آنها را مطرح کنید. 

.Syed Balkhi(، WPBeginner( سید بالخی-
8. تصور کنید

تحقیقات نش��ان می دهد مغز نس��بت به تصورات مان مشابه با واقعیت عکس العمل نشان می دهد. خود را در اتاقی پر از 
مخاطب تصور کنید و تلاش کنید بهترین ارائه را داشته باشید. این تمرین نتیجه بسیار خوبی در رقابت های سطح بالا به 

.Justin Faerman(، Conscious Lifestyle Magazine(همراه دارد. –جاستین فارمن
9. زمان را کنترل کنید

این تمرینی است که من در ارائه های مدرسه انجام می دادم، اما قطعاً در این شرایط نیز قابل تعمیم است. زمان بگیرید تا 
متوجه شوید چه مقدار طول می کشد به نقاط مهم و اساسی مربوط به ارائه تان برسید و آنها را توضیح دهید. مواردی که 
زمانبر هستند را پیدا و سعی کنید بدون حذف نکات ضروری، مدت زمان شان را کاهش دهید. سرمایه گذاران علاقه ای به 

.Bryce Welker(، Crush The PM Exam(اتلاف وقت ندارند. –بریس ولکر
1۰.  از پادکست ها و فضای  کاری اشتراکی استفاده کنید

مهم ترین نکته در آمادگی برای ارائه، ارزیابی موشکافانه است. این روش نه  تنها سرمایه گذاران نامربوط را از لیست شما 
حذف می کند، بلکه ارائه تان را نیز متقاعدکننده تر می س��ازد. مضاف بر آن اگر با صحبت کردن میان جمع مش��کل دارید، 
می توانید از این فرصت برای تمرین استفاده کنید. پادکست ها و فضای  کاری اشتراکی فرصتی مناسب برای تمرین هستند. 
allbusiness: منبع                                  .Brian David Crane(، Caller Smart Inc( برایان دیوید کرین–


