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صندوق توسعه ملی در مسیر حساب ذخیره ارزی

گاوصندوق بودجه
کمت��ر از ی��ک ماه پیش بود که مرکز پژوهش‌های مجلس در بررس��ی لایحه بودجه 98 نس��بت به انحراف در 
ماهیت صندوق توس��عه ملی هش��دار داد. حالا به فاصله چند هفته از انتش��ار آن گزارش، نهاد پژوهشی مجلس 
مجددا در گزارشی تحلیلی به نقش صندوق توسعه ملی در لایحه بودجه 98 پرداخته و هشدار قبلی خود را این 
بار با صدایی بلندتر و رس��اتر تکرار کرده اس��ت. به گفته مرکز پژوهش‌ها، بررسي عملكرد صندوق توسعه ملي در 
پرداخت تسهيلات ارزي، سپرده‌گذاري ارزي و تسهيلات ريالي نشان‌دهنده اين موضوع است كه به‌‌رغم صراحت 
اساس��نامه صندوق توسعه ملی بر مس��تقل بودن این صندوق از مصارف بودجه‌اي، اما در سال‌هاي اخير صندوق 
توس��عه ملي به‌ش��دت متاثر از قوانين بودجه‌اي بوده اس��ت. به تعبیر بازوی پژوهشی مجلس، دولت در سال‌هاي 
گذشته، فوري‌ترين طرح‌هاي خود در قانون بودجه را منوط به تامين مالي آنها از صندوق توسعه ملي كرده است. 
همين مسئله موجب شده منابع صندوق توسعه ملي به شدت كاهش يابد و اين اتفاق، رويه نامناسبي است كه...

دعوت وزیر اقتصاد از اقتصاددانان

 دژپسند: بین ۲۵ تا ۴۰ هزار میلیارد تومان
فرار مالیاتی داریم
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گزارش »فایننشال تایمز« از سازوکار ویژه مالی اروپا

اینستکس، گامی اقتصادی یا سیاسی؟

چگونه از فشار 60 ساعت کار در هفته خارج شویم
۳ گام برای افزایش درآمد حاصل از هر مشتری

اصول تحقیقات بازاریابی
چگونه بفهمیم مخاطب از محتوای بازاریابی ما متنفر است؟

10 روش ساده و مؤثر برای موفقیت
چگونه محتوای ویروسی و همیشه سبز خلق کنیم؟

8 تا 16

مدیریت و کسب‌و‌کار

اپل با عرضه پکیج خدمات 
رسانه‌ای می‌تواند به ارزش
یک تریلیون دلار بازگردد

7

استراتژی قیمت‌گذاری خودروهای داخلی برای چندمین‌بار 
در سال جاری تغییر کرده و این موضوع بار دیگر به آشفتگی 

در بازار خودرو انجامیده و شوک قیمتی جدیدی به 
وجود آورده است. به گزارش اقتصادگردان، چند...

اعلام عدم افزایش 30درصدی قیمت خودروهای داخلی 
موجب افزایش تقاضا در بازار شده است

شوک تازه به بازار خودرو

یادداشت
برقراری اینستکس، دهن‌کجی 

اروپا به آمریکا

س��از و کار مالی که از سوی 
اروپا برای ایران برقرار ش��ده و 
نام اینستکس )INSTEX( را 
بر آن گذاشته‌اند، مخفف وسیله 
حمایت از مب��ادلات تجاری و 
یک مکانیزم پرداخت است. این 
س��از و کار  به شرکت‌ها اجازه 
می ده��د بدون قرار گرفتن در 
به  آمریکا  تحریم‌ه��ای  معرض 
تجارت مش��روع با ایران ادامه 

دهند.
قوانین  براساس  مکانیزم  این 
مالی س��ازمان مل��ل و اتحادیه 
اروپ��ا، قوانی��ن ضد پولش��ویی 
AML و تامین مالی تروریسم 
CFT عم��ل خواهد ک��رد. از 
همی��ن رو کش��ورهای اروپایی 
از ای��ران خواس��ته‌اند هرچ��ه 
سریع‌تر نسبت به اجرایی‌کردن 
برنام��ه اق��دام FATF عم��ل 
کند. همچنین گفته ش��ده که 
گام بعدی این ساز و کار مالی، 
تامین بودجه مورد نیاز توس��ط 
کش��ورهای اروپای��ی و ایج��اد 
ش��عبه نمایندگی آن در ایران 

است.
اما بدون شک راه‌اندازی این 
س��از و کار مالی فتح بابی برای 
کش��ورمان جه��ت حض��ور در 

بین‌المللی  معام�الت 
3در شرایط تحریمی...

چهار‌شنبه
17 بهمن
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قاسم میرزایی‌نکو
عضو فراکسیون امید مجلس

نمی‌ت��وان از کارب��رد ریاضی��ات در عل��وم مختل��ف س��خن گفت و 
تأثی��ر ریاضیات در جه��ان اقتصاد را نادی��ده گرف��ت. اقتصاددانان در 
سیاس��ت‌گذاری‌ها، رفع مسائل و مش��کلات اقتصادی جوامع با مسائلی 
روبه‌رو می‌ش��وند که ب��رای حل آنها بای��د از ریاضی��ات کمک گرفت؛ 
بنابراین ایجاد رش��ته‌ای به نام »ریاضی��ات مالی« و ورود ریاضیدانان به 
این حوزه، فرصت مناس��بی است که دانشجویان و دانش‌آموختگان این 

رشته دانش خود را به کاربرد نزدیک‌تر کنند.
اما وضعیت »ریاضیات مالی« در ایران چگونه است؟ این سوالی است که 
دکتر حمیدرضا آرین، رئیس لابراتوار ریسک دانشگاه خاتم در گفت‌وگو با 
ایسنا، تلاش کرده به آن پاسخ دهد. او با اشاره به اینکه همواره مسائلی در 
حوزه علوم اقتصادی و مالی وجود داشته که برای حل آنها نیاز به ابزارهای 
گوناگون بوده اس��ت، گفت: در سه چهار دهه گذشته کل اقتصاد جهانی و 
ابزاره��ای ریاضی و آماری که ما به همراه داریم، از دو جهت تکامل یافتند 
و ابزارهای آماری که قبل‌تر در علم ژنتیک، پزش��کی، فیزیک و مهندسی 
استفاده می‌شده، در علوم مالی و اقتصاد کاربرد پیدا کرده است؛ مسأله‌ای 
که وجود دارد این اس��ت که افرادی که رشته اقتصاد را می‌خوانند، معمولاً 
به راحتی نمی‌توانند مس��ائل ریاضی را حل کنند، ولی دانش��جویانی که از 
عل��وم کامپیوتر، ریاضیات، فیزیک یا مهندس��ی وارد حوزه اقتصاد یا علوم 
مالی می‌ش��وند، توانایی این را دارند که یک‌سری از مسائل اقتصاد و علوم 
مالی را حل کنند که خود دانش‌آموختگان اقتصاد و علوم مالی قادر به حل 

آنها نیستند.
ریاضیات مالی یا مهندسی مالی

رئیس لابراتوار ریس��ک دانشگاه خاتم س��پس ایجاد شاخه‌هایی بین 
رش��ته‌های علوم مالی و ریاضیات را نتیجه وجود مس��ائلی دانس��ت که 
دانش‌آموخت��گان اقتصاد و علوم مالی قادر ب��ه حل آنها نبودند و افزود: 
رش��ته‌هایی که حاص��ل ازدواج علوم مالی با ریاضیات ی��ا علوم مالی با 
مهندس��ی بوده را »ریاضیات مالی« یا »مهندس��ی مال��ی« می‌گویند. 
حتی رش��ته‌ای به نام اکونوفیزیک هم وجود دارد که ترکیب روش‌های 

مکانیک آماری برای توصیف پدیده‌هایی است که در بازار می‌بینیم.
آرین ادامه داد: ریاضیات مالی در ابتدای قرن ۲۰ ابداع ش��د و بعد از 
آن پیش��رفت‌های علم ریاضی باعث شد حرکت براونی توسط »نوربرت 
وینر« مدل‌سازی ریاضی شود. البته قبل از آن هم »آلبرت اینشتین« به 
این مبحث به صورت فیزیکی در مقاله خود اشاره کرده بود. به هر حال 
بعد از این پیش��رفت‌ها در حوزه ریاضیات این پیش��رفت‌ها به بازارهای 
مالی سرایت پیدا کرد. در حال حاضر تعداد زیادی از جوایز نوبل اقتصاد 

به افرادی تعلق گرفته که پیش‌زمینه ریاضی داشتند.
اس��تاد دانش��گاه خاتم درباره کاربرد مدل‌س��ازی ریاضی در مس��ائل 
اقتص��ادی، گفت: یک��ی از کاربردهای مدل‌س��ازی ریاض��ی در اقتصاد 
قیمت‌گذاری مشتقات مالی است. ما در مبحث مالی یک‌سری مشتقات 
داریم که اینها س��هام یا اوراق مش��ارکت نیس��تند، بلکه درواقع اوراقی 
هستند که روی اوراق اصلی شکل می‌گیرند. قیمت‌گذاری این مشتقات 
کار ساده‌ای نیست و بسیار هم نیازمندیم که در کشور اینها را به صورت 
دقی��ق قیمت‌گذاری کنیم. معمولاً وقتی ش��خصی انتظار دارد در آینده 
یک ریس��کی را متقبل ش��ود، در صورت داش��تن نیاز مالی می‌تواند به 
س��مت مشتقات مالی بیاید و با وارد شدن به این قراردادها ریسکی که 
دارد را پوش��ش دهد؛ یعنی بحث پوشش ریسک مطرح است. ریاضیات 
برای پوش��ش ریس��ک دو ابزار جل��وی پای ریاضیدانان مالی گذاش��ته 

اس��ت که از این ابزارها استفاده کنند و قیمت مشتقات مالی را تخمین 
بزنند. یکی از این روش‌ها معادلات با مش��تقات جزئی اس��ت و دیگری 
آنالیز تصادفی یا قیمت‌گذاری ریس��ک خنثی اس��ت. این یک نمونه از 

کاربردهای ریاضیات برای قیمت‌گذاری مشتقات مالی است.
رئی��س لابراتوار ریس��ک دانش��گاه خاتم یک��ی دیگ��ر از کاربردهای 
ریاضی��ات مالی در علوم مالی را مرتبط با یادگیری ماش��ینی دانس��ت 
و اف��زود: فرض کنید ش��ما می‌خواهی��د وضعیت الگ��وی خاصی را در 
بازار پیش‌بینی کنید؛ مثلًا در بازار از یک طیف بس��یار وس��یع س��هام 
می‌خواهید نتیجه‌گیری کنید که کدام س��هام حرکات مشابهی دارند و 
کدام س��هام حرکت غیرمشابهی دارند. این پیش‌بینی در واقع توپولوژی 
داده‌کاوی اس��ت که درواقع یکی از ش��اخه‌هایی است که جدیداً شروع 
ش��ده و پژوهشگران روی آن کار می‌کنند. یادگیری ماشینی شبکه‌های 
عصبی این پیش‌بینی‌ها، روش‌های جدیدی است که از ابزار آمار ریاضی 
و احتمال در آنها اس��تفاده می‌ش��ود تا مساله‌هایی با داده‌های حجیم را 

مورد کنکاش قرار دهند.
جایگاه شغلی فارغ‌التحصیلان ریاضیات مالی

آرین با بیان اینکه مکان‌های مختلفی برای اش��تغال فارغ‌التحصیلان 
ریاضی��ات مالی وج��ود دارد، گفت: قطعاً بانک‌ه��ا یکی از مقاصد اصلی 
فارغ‌التحصی�الن ریاضیات مالی اس��ت؛ ب��ه جز بانک‌ه��ا کارگزاری‌ها که 
مراک��ز ارائه خدم��ات به افراد مش��غول در بازار س��رمایه‌اند، یکی دیگر از 
مقاصد دانش‌آموختگان ریاضیات مالی اس��ت. علاوه بر آنها ش��رکت‌های 
نوبنی��ان فین‌ت��ک ه��م وج��ود دارد. واژه فین‌ت��ک از دو واژه »فایننس« 
و »تکنول��وژی« گرفته ش��ده. در این ش��رکت‌های نوبنی��ان قراردادهای 
هوش��مند تنظیم می‌ش��ود که برای تنظیم این قراردادها به ریاضیدانان و 
مهندس��ان مالی نیاز است. مثال خوبی از این قراردادهای هوشمند چیزی 
اس��ت که در نرم‌افزارهایی اس��ت که ب��ه کاربر اج��ازه پرداخت می‌دهند، 
مث�اًل وقتی ش��ما از نرم‌افزارهای حمل‌ونقل ش��هری اس��تفاده می‌کنید، 
برنام��ه فقط زمانی به کاربر اجازه پرداخ��ت می‌دهد که جی‌پی‌اس راننده، 

رسیدن به مقصد را نشان دهد و مسیر طی شده باشد.
وی فعالیت در صندوق‌های سرمایه‌گذاری را یکی دیگر از فرصت‌های 
ش��غلی پیش‌روی دانش‌آموختگان ریاضیات مال��ی معرفی کرد و افزود: 
در صندوق‌های س��رمایه‌گذاری، مدیریت سبد س��رمایه‌گذاری صورت 
می‌گیرد و هر قدر که س��بد س��رمایه‌گذاری بزرگ‌تر باشد، مدیریت آن 
سخت‌تر خواهد بود. حوزه پنجمی که فارغ‌التحصیلان ریاضی می‌توانند 
در آن به فعالیت مش��غول شوند، مدیریت ریسک است. مدیریت ریسک 
در بانک‌ها، کارگزاری‌ها، ش��رکت‌های فین‌تک، شرکت‌های سبدگردانی 
و صندوق‌های سرمایه‌گذاری کاربرد دارد و هر قدر هم که جلوتر برویم، 

مدیریت ریسک و مدیریت صنعت بیشتر با هم همراه می‌شوند.
راه‌اندازی لابراتوار ریسک در دانشگاه خاتم

استاد دانشگاه خاتم با بیان اینکه یکی از فواید علم در بازارهای جهانی 
هم��کاری ریاضیدانان مالی با اقتصاددانان برای سیاست‌گذاری‌هاس��ت، 
ادامه داد: ما به تازگی در دانش��گاه خاتم لابراتوار ریس��ک را راه‌اندازی 
کردی��م که ای��ن لابراتوار به ص��ورت یک پل ارتباطی می��ان صنعت و 
دانش��گاه عمل می‌کند. قطع��اً این فعالیت‌هایی ک��ه در ریاضیات مالی 
انجام می‌دهیم، باید یک زمانی فایده خود را در بازارهای مالی و سیستم 
مالی ما نش��ان ده��د. فرض کنید در حوزه‌ای از پزش��کی کار کنید که 
هیچ‌کس از آن س��ودی نبرد، خب ای��ن فایده‌ای ندارد. حالا نکته‌ای که 

خیلی جالب است، این است که در کشورهای توسعه‌یافته هم به کرات 
دیده می‌شود که در دانشگاه‌ها افراد فعالیت‌های تحقیقاتی می‌کنند که 
در عمل هیچ فایده‌ای ندارد؛ این چیزی نیس��ت که فقط مختص کشور 
ما باشد، این مشکل در همه کشورها و حتی کشورهای پیشرفته وجود 
دارد و ف��رد صرفاً برای چ��اپ مقاله این تحقیقات را انجام می‌دهد، ولی 
خوش��بختانه ایران از نظر نیروی انس��انی که آن را از سایر کشورها در 
منطقه متمایز می‌کند، ش��رایط خوبی دارد و امیدواریم که در آینده از 
این پتانس��یل‌ها در کشور بیشتر استفاده شود و فارغ‌التحصیلان ریاضی 
مالی از دانشگاه‌های مختلف بتوانند در بازارهای سرمایه، بورس، بانک و 

بیمه نقش پررنگ‌تری داشته باشند.
آرین در پاس��خ به سوالی درباره میزان علمی بودن روندهای مالی در 
بانک‌ها، بیمه و بورس و درنتیجه کاربرد عملی ریاضیات مالی در حوزه‌های 
اشاره‌شده، گفت: علمی بودن نسبی است. سه حوزه بانک، بورس و بیمه در 
حال حاضر به نسبت قابل توجهی در حال استفاده از مدل‌های کلاسیک 
هستند. یکی از ویژگی‌های خوبی که در حال حاضر در ایران وجود دارد، 
این است که بسیاری از این مدل‌های کلاسیک هم ترجمه شده‌اند و هم 
اس��تادان تالیفاتی در این حوزه داشته‌اند و منابع مطالعاتی را در اختیار 
جامعه بازاری و بانکی قرار داده‌اند، اما قطعاً فضا برای پیشرفت‌های بیشتر 
چه در حوزه بازرسی‌ای که باید در مدیریت ریسک در بانک‌ها صورت بگیرد 
و همچنین فعالیت‌هایی که باید در حوزه بازار سرمایه انجام شود تا سرمایه 

بیشتری وارد خود بورس شود، وجود دارد.
وی ادامه داد: یکی از دغدغه‌هایی که دوس��تان دارند، این اس��ت که 
بورس آنطور که باید و ش��اید نقدینگی جذب نکرده اس��ت، در واقع اگر 
بخواهیم نقدینگی س��رگردان که به اقتصاد کش��ور لطمه وارد می‌کند، 
نداش��ته باش��یم باید تلاش کنیم این نقدینگی جذب بورس ش��ود. به 
نظر من تا اینجایی که تا الان پیش رفتیم، س��ازمان‌ها به نسبت خوبی، 
استفاده از روش‌های علمی برای بازارگردانی را آغاز کرده‌اند و من خیلی 
امیدوار هس��تم ک��ه در دهه آینده بتوانیم بهتر و بهت��ر اقتصادمان را با 

روش‌های علمی جلو ببریم.
آرین درخصوص فعالیت‌های انجام‌ش��ده در لابراتوار ریسک دانشگاه 
خاتم، گفت: این لابراتوار با حمایت مستقیم دکتر مجید قاسمی، رئیس 
دانشگاه خاتم شروع به کار کرده و در حال حاضر تعدادی از پژوهشگران 
داخل کشور در آن مشغول به کارند و همچنین ما از همکاری استادان 
دانشگاه‌های خارج از کشور هم برخورداریم. حدوداً ۵۰درصد پروژه‌هایی 
که داریم، پژوهشی است و ۵۰درصد دیگر پروژه‌ها صنعتی است؛ یعنی 
ما در واقع با دادن پروپوزال به بورس، ش��رکت‌های بانکی و بیمه از آنها 
پروژه می‌گیریم. قس��مت دوم کار به پژوهش مربوط اس��ت که بیش��تر 
فعالیت��ی آکادمیک اس��ت؛ البته این را هم باید اعت��راف کرد که خیلی 
از ای��ن پروژه‌های پژوهش��ی به هیچ‌عنوان در صنع��ت کاربردی ندارند 
و م��ا ه��م نمی‌خواهیم خودمان را گول بزنیم. ب��ه هر حال فعالیت‌های 
پژوهش��ی هم قسمتی از کار اس��ت. وقتی ادیسون توانست در آزمایش 
خود برای یکی از اختراعاتش موفق ش��ود، می‌گفت من هزار بار س��عی 
کردم و نش��د، اما هر هزار بار برای خود ارزش��مند بوده است. برخی از 
پروژه‌هایی که داریم، خیلی عملی‌تر اس��ت و برخی حالت تئوری دارد. 
ضمن��اً بای��د یادی از انجمن فین‌اکت کنم. لازم به ذکر اس��ت که دکتر 
آسا از دانشگاه لیورپول، دکتر پویانفر از دانشگاه خاتم، دکتر باستانی از 
دانشگاه تحصیلات تکمیلی زنجان و دکتر کاظمی از دانشگاه خوارزمی 

در این لابراتوار حضور دارند.
ب��ه گفته رئیس لابراتوار ریس��ک دانش��گاه خاتم، غالباً ش��رکت‌های 
خصوصی پروژه‌ه��ای خود را برای تحلیل در اختی��ار این لابراتوار قرار 

می‌دهند.
وضعیت ریاضیات مالی در ایران

آری��ن با بیان اینکه از لحاظ منابع انس��انی در ح��وزه ریاضیات مالی 
وضع بسیار خوبی داریم، گفت: در حال حاضر دانشجویان و پژوهشگران 
بس��یار بااستعدادی داریم که از پتانسیل‌های‌شان آنطور که باید و شاید 

استفاده نمی‌شود.
این اس��تاد دانشگاه درباره اس��تقبال دانش��جویان از رشته ریاضیات 
مالی نیز گفت: تا جایی که من متوجه ش��دم، اس��تقبال از این رش��ته 
زیاد اس��ت و ما از لحاظ نیروی‌ انس��انی واقعاً ک��م نداریم. برای همین 
بچه‌ه��ا خیلی اس��تقبال می‌کنند، اما این را در نظ��ر بگیرید که بچه‌ها 
ممکن است توانایی خیلی بالایی داشته باشند، اما در نهایت می‌خواهند 
ببینند چقدر آورده برای خود و خانواده‌های‌شان دارد. مهم‌ترین دغدغه 
افرادی که در حوزه ریاضیات مالی مشغول فعالیت هستند، این است که 
چندان آورده مالی برای‌ش��ان ندارد. اگر یکی از کشورهای عربی حوزه 
خلیج ف��ارس متخصص در حوزه بورس، بیمه و بانک بخواهند، به هیچ 
عن��وان نمی‌توانند متخصصان را از میان مردم کش��ور خود بیابند، بلکه 
بای��د منبع انس��انی را از اروپای غربی، آمریکا، ژاپن، هند و کش��ورهای 
دیگر وارد کنند، ولی خوش��بختانه ما در این زمینه کمبود نداریم و هر 
چقدر هم جلوتر می‌رویم، بخش مدیریتی در شرکت‌های سرمایه‌گذاری 
در بانک‌ها بیش��تر راغب می‌ش��وند که فعالیت‌ه��ای تحلیلی خود را به 
پژوهش��گران ریاضیات مالی بس��پارند. چون اینها قطعا می‌دانند که اگر 
بخواهند مدیریت ریس��ک یا مدیریت س��بد کنند، به افرادی نیاز دارند 
که نه‌تنها در حوزه تحلیل قوی هس��تند و می‌توانند برنامه‌های پیچیده 
کامپیوتری را بنویس��ند، بلکه اگر این ش��رکت‌ها اش��تباهی هم داشته 
باش��ند بتوانند ایراد آنها را برطرف کنند. خدا رو ش��کر در این زمینه ما 

در حال پیشرفت هستیم.

ریاضیات در خدمت کاهش ریسک فعالیت‌های اقتصادی

دلایل افُت ریاضیات در ایران



کمت��ر از یک م��اه پیش بود که مرکز پژوهش‌های مجلس در بررس��ی 
لایحه بودجه 98 نسبت به انحراف در ماهیت صندوق توسعه ملی هشدار 
داد. حالا به فاصله چند هفته از انتش��ار آن گزارش، نهاد پژوهشی مجلس 
مجددا در گزارشی تحلیلی به نقش صندوق توسعه ملی در لایحه بودجه 
98 پرداخته و هشدار قبلی خود را این بار با صدایی بلندتر و رساتر تکرار 

کرده است.
به گفته مرکز پژوهش‌ها، بررسي عملكرد صندوق توسعه ملي در پرداخت 
تس��هيلات ارزي، سپرده‌گذاري ارزي و تس��هيلات ريالي نشان‌دهنده اين 
موضوع است كه به‌‌رغم صراحت اساسنامه صندوق توسعه ملی بر مستقل 
ب��ودن این صندوق از مص��ارف بودجه‌اي، اما در س��ال‌هاي اخير صندوق 

توسعه ملي به‌شدت متاثر از قوانين بودجه‌اي بوده است.
به تعبیر بازوی پژوهشی مجلس، دولت در سال‌هاي گذشته، فوري‌ترين 
طرح‌هاي خ��ود در قانون بودجه را منوط به تامي��ن مالي آنها از صندوق 
توس��عه ملي كرده است. همين مسئله موجب شده منابع صندوق توسعه 
ملي به ش��دت كاهش يابد و اين اتفاق، رويه نامناسبي است كه تقريبا در 

حال از بين بردن ماهيت تشكيل صندوق توسعه ملي است.
هرچند به نظر می‌رس��د که در اساس��نامه صندوق توس��عه ملی، راه بر 
هرگونه دس��ت‌درازی دولت به منابع صندوق بس��ته ش��ده، اما نگاهی به 
کارنامه چندس��اله صندوق توسعه ملی نش��ان می‌دهد که این صندوق به 

همان راهی می‌رود که پیش از این، حساب ذخیره ارزی رفته بود.
صندوق توس��عه ملی در س��ال 89 و پس از گذش��ت بیش از یک دهه 
از عملکرد حس��اب ذخیره ارزی و انتقادها درباره برداش��ت‌های بی‌رویه از 
آن ش��کل گرفت. این صندوق در قالب برنامه پنجم توس��عه برای جبران 
کاس��تی‌های اداره حس��اب ذخیره ارزی تاسیس ش��د و کاهش وابستگی 
هزینه‌های دولت به درآمدهای نفتی ازجمله اهداف آن اعلام شد، بنابراین 
در سال 87 دولت محمود احمدی‌نژاد هیات امنای حساب ذخیره ارزی را 
منحل کرد و سپس صندوق توسعه ملی با هدف تغییر نگاه به درآمدهای 
نفتی در مجمع تشخیص مصلحت نظام تصویب شد و البته به تایید مجلس 

نیز رسید.
با اینکه در نگارش اساسنامه صندوق توسعه ملی از تجربیات صندوق‌های 
ثروت ملی در جهان ازجمله صندوق بازنشس��تگی دولتی نروژ بهره گرفته 
ش��ده است، اما مجوزهای گاه و بی‌گاهی که در برداشت از منابع صندوق 
توس��عه ملی صادر ش��ده، نقش و کارکرد این صندوق را همانند حس��اب 
ذخیره ارزی به بی‌راهه برده اس��ت. این در حالی اس��ت که هر سال با فرا 
رس��یدن آذرماه و فصل بودجه‌ریزی کش��ور، بحث‌ها درباره نقش صندوق 
توسعه ملی در لایحه بودجه بالا می‌گیرد و البته با تمام‌شدن موعد تصویب 

بودجه در بهارستان، همه بحث‌ها به فراموشی سپرده می‌شود.
با اینکه صندوق توس��عه ملی از پس تجربه ناپخته حساب ذخیره ارزی 
ب��ه وجود آمد، اما همانطور که این حس��اب ب��ه مثابه یک قلک دولتی در 
دسترس دولت بود تا از منابع آن برای هزینه‌های جاری خود برداشت کند، 
حالا صندوق توسعه ملی نیز همان کارکرد قلک را پیدا کرده و این خلاف 
فلسفه شکل‌گیری این صندوق برای تبدیل بخشی از درآمد فروش نفت به 
»ثروت‌های ماندگار و سرمایه‌های زاینده اقتصادی و حفظ سهم نسل‌های 

آینده از منابع نفت و گاز« بوده است.
این زنگ خطری است که مرکز پژوهش‌های مجلس در تازه‌ترین گزارش 
خود درباره لایحه بودجه 98 به آن توجه کرده و نس��بت به تغییر ماهیت 
وجودی صندوق توس��عه ملی هش��دار داده است. مرکز پژوهش‌ها معتقد 
اس��ت »کاهش ۱۴درصدی سهم صندوق توسعه ملی«، »تامین ۴۰ هزار 
میلیارد تومانی برای س��قف دوم« و »تکالیف تبصره‌ای در بودجه ۹۸« با 
توجه به بیش‌برآوردی درخصوص فروش نفت در لایحه بودجه س��ال 98 
باعث می‌ش��ود که عملا در سال آینده منابعی وارد بودجه نشود، بنابراین 
این س��ه مقوله را می‌توان ترک‌های بودجه در بدنه صندوق توس��عه ملی 
تعبی��ر کرد که ماهیت وجودی این صندوق را تغییر داده و آن را خالی از 

معنا کرده است.
دست‌درازی به صندوق توسعه ملی

نهاد پژوهشی مجلس در این گزارش ابتدا به نقش صندوق توسعه ملی 
در اقتصاد ایران و فلس��فه شکل‌گیری آن پرداخته است. اگرچه به گفته 
مرک��ز پژوهش‌ها، صندوق توس��عه ملی با هدف تبدیل بخش��ی از عواید 

ف��روش نفت به ثروت‌های ماندگار، مولد و س��رمایه‌های زاینده اقتصادی 
و حفظ س��هم نسل‌های آینده از منابع نفتی تشکیل شده، اما ضعف‌های 
س��اختاری در بدنه اقتصاد ایران، مس��ائل اقتصاد سیاسی و کاهش منابع 
در برخی س��ال‌ها موجب ش��ده تا این صندوق از اهداف خود دور بماند 
و منابع آن توس��ط دولت و مجلس به تکالی��ف بودجه‌ای و غیر‌بودجه‌ای 

اختصاص یابد.
بنابراین با اینکه کارکرد صندوق توس��عه ملی برای پوشش کسری‌ها و 
ش��کاف بودجه نبوده، اما عملا این رویه اتفاق افتاده است. گرچه در اسناد 
بالادستی صندوق توسعه ملی بر ممنوعیت تکالیف بودجه‌ای در استفاده از 
منابع آن اشاره شده، اما در هر سال، لایحه بودجه شاهد اختصاص منابع 

صندوق به مواردی غیر از اهداف اصلی و اولیه خود بوده است. 
گزارش مرکز پژوهش‌ها به عنوان نمونه، قانون بودجه سال 97 را شاهد 
مثال می‌آورد که برای حدود ۷درصد از منابع صندوق توسعه ملی در قانون 
بودجه تعیین تکلیف شده است. همچنین طبق مصوبه شورای هماهنگی 
اقتصادی در تاریخ ۲۶ تیرماه امس��ال مقرر ش��ده ۱۲ واحد درصد از سهم 
۳۲درصدی منابع ارزی صندوق برای »نیازهای ضروری کشور در شرایط 

نامطلوب« در حسابی مخصوص به نام صندوق ذخیره شود.
بازوی پژوهش��ی مجلس سپس گریزی به لایحه بودجه 98 می‌زند و به 
تبصره یک لایحه بودجه س��ال آینده اشاره می‌کند که به صورت برداشت 
مجاز ۱۴درصد از س��هم صندوق کسر شده و این رقم به ۲۰درصد رسیده 
است. همچنین در صورت برداشت بیشتر از صندوق برای تامین منابع در 
سقف دوم، پیش‌بینی می‌شود که در سال آینده عملا سهم صندوق توسعه 

ملی از صادرات نفت به کمتر از ۲۰درصد کاهش یابد.
این گزارش س��پس به تبصره‌های دیگری در لایحه بودجه 98 اش��اره 
می‌کند که تکالیف دیگری تحت عناوین متفاوتی بر منابع صندوق توسعه 

ملی اعمال کرده است.
عملکرد چندساله صندوق توسعه ملی

فص��ل دوم گزارش مرکز پژوهش‌ها به عملکرد صندوق توس��عه ملی از 
ابتدای تاس��یس تا ش��هریورماه 97 اختصاص دارد و این عملکرد در س��ه 
بخش تسهیلات ارزی، سپرده‌گذاری ارزی و تسهیلات ریالی متمرکز شده 

است.
این گزارش در رابطه با تس��هیلات ارزی آورده اس��ت که طبق آخرین 
گزارش عملکرد صندوق توس��عه ملی، مبلغ کل تسهیلات ارزی پذیرش 
شده توس��ط صندوق )اعلام وصول‌شده( تا نیمه نخست امسال به میزان 
40.3 میلی��ارد دلار بوده ک��ه از این مقدار 37.7 میلی��ارد دلار به مرحله 
تخصیص ارز رسیده و از مجموع تسهیلات ارزی مسدود شده، ۲۲ میلیارد 
دلار ب��ه بخش خصوصی، ۹۴ میلیون دلار به طرح‌های بخش تعاونی، ۱۵ 
میلیارد دلار به طرح‌های بنگاه‌های اقتصادی متعلق به موسسات عمومی 

غیردولتی و ۵۶۹ میلیون دلار به سایر موارد اختصاص یافته است.
با وجود تاکید قانون بر تخصیص مصارف صندوق به سه بخش عمومی 
غیردولتی، خصوصی و تعاونی، سهم دولت از مصارف صفر نیست. براساس 
این گزارش، مبالغ قطعی پرداخت‌ش��ده از س��وی صندوق توسعه ملی به 

متقاضیان به میزان 16.8 میلیارد دلار بوده است.
بخش دیگری از پرداخت‌ها نیز درخصوص »طرح‌های ملی« اس��ت که 
عاملی��ت بانک‌ها در آن وجود ندارد، بلکه دولت به‌صورت مس��تقیم برای 
بهره‌برداری از پروژه‌های مورد نظر خود که جنبه عمومی دارند، از صندوق 
توسعه ملی، تس��هیلات دریافت می‌کند. طبق این گزارش، صندوق برای 
تکالیفی مانند طرح ملی آب و خاک، بازسازی مناطق آسیب‌دیده از زلزله، 
تولید واکسن سینه پهلو، رفع مشکل برق و مقابله با ریزگردهای خوزستان 
و تقویت بنیه دفاعی به میزان 23.5 میلیارد دلار تسهیلات ارزی پرداخت 

کرده است.  
سپرده‌گذاری ارزی و تسهیلات ریالی

بخش دیگری از منابع ارزی صندوق توسعه ملی به سپرده‌گذاری ارزی 
در بانک‌ها اختصاص یافته اس��ت تا بانک‌های سپرده‌پذیر از طریق اعطای 
تسهیلات در چارچوب این قراردادها، این منابع را به طرح‌ها و فعالیت‌هایی 
از جمله بخش نفت، گاز، پتروش��یمی، صنع��ت و معدن تخصیص دهند. 
بررس��ی‌ها نشان می‌دهد که تا نیمه نخست امس��ال، مبلغ سپرده‌گذاری 
ارزی انجام‌ش��ده در بانک‌های عامل به میزان 7.2 میلیارد دلار بوده است. 
میزان سپرده‌های فعال از مجموع سپرده‌گذاری ارزی انجام‌شده، در پایان 
شهریورماه مبلغ 6.2میلیارد دلار است. در نتیجه با توجه به میزان تامین 
مال��ی ارزی )37.7 میلی��ارد دلار( طرح‌های مل��ی )25.3 میلیارد دلار( و 

س��پرده‌گذاری ارزی )7.2 میلی��ارد دلار( مجم��وع کل تامین مالی ارزی 
صندوق توسعه ملی، معادل 70.2 میلیارد دلار است. 

بخش سوم گزارش مرکز پژوهش‌ها به تسهیلات ریالی صندوق توسعه 
ملی پرداخته اس��ت. بخشی از این موضوع، تس��هیلات پرداخت‌شده تا 
پایان س��ال 93 براس��اس قوانین بودجه بوده است که تا پایان سال 93 
به میزان 18.8 هزار میلیارد تومان پرداخت شده که از این رقم تا نیمه 
نخست امسال 8.6 هزار میلیارد تومان بدون احتساب سود، بازپرداخت 
ش��ده و از اصل مبالغ پرداختی، به میزان 3.3 ه��زار میلیارد تومان آن 
نزد بانک‌ها به‌عنوان تس��هیلات جاری باقی مانده است. بخش دیگری از 
تسهیلات ریالی براساس سازوکار ماده ۵۲ قانون الحاق به قانون تنظیم 
بخشی از مقررات مالی دولت بوده که مطابق این ماده سالانه ۲۰درصد 
از ورودی صندوق توس��عه ملی در بانک‌های خصوصی و دولتی داخلی 
سپرده‌گذاری ریالی می‌شود، تا به‌صورت تسهیلات به بخش‌های مذکور 
این مانده )کش��اورزی و صنعت( اختصاص یابد. مجموع س��پرده‌گذاری 
ریالی براساس این ماده از سال 94 تا نیمه سال 97 به میزان 25.2 هزار 
میلیارد تومان بوده اس��ت. همچنین براساس قانون حمایت از توسعه و 
ایجاد اش��تغال پایدار در مناطق روس��تایی و عش��ایری تا نیمه نخست 
امس��ال با اس��تفاده از منابع صندوق توس��عه ملی مبلغ ۳ هزار میلیارد 
تومان در دو مرحله در بانک‌های منتخب س��پرده‌گذاری ش��ده اس��ت، 
بنابراین کل تسهیلات ریالی پرداخت‌شده نیز 31.5 هزار میلیارد تومان 

بوده است.
صندوق توسعه ملی و لایحه بودجه 98

بازوی پژوهش��ی مجلس پس از بررسی کارنامه صندوق توسعه ملی به 
نقش این صندوق در لایحه بودجه ۹۸ پرداخته اس��ت. براساس جزء »۱« 
بند »ب« ماده »۷« قانون برنامه شش��م توسعه، مقرر شده سهم صندوق 
توس��عه ملی از منابع حاص��ل از صادرات نفت، میعان��ات گازی و خالص 
صادرات گاز در سال اول اجرای قانون برنامه ششم توسعه ۳۰درصد تعیین 
شود و سالانه حداقل دو واحد درصد به این سهم اضافه شود، بنابراین سهم 
صندوق توسعه ملی، برای سال ۱۳۹۸ که سال سوم اجرای برنامه است باید 
۳۴درصد منابع حاصل از صادرات نفت در نظر گرفته می‌شد، اما به جهت 
تامین منابع مورد نیاز دولت، براساس بند »الف« تبصره یک لایحه بودجه 
۱۳۹۸ این س��هم معادل ۲۰درصد در نظر گرفته شد. مرکز پژوهش‌های 
مجل��س در یک بخش پیش‌بینی میزان مناب��ع صندوق را با فرض لایحه 
بودجه سال ۱۳۹۸ و سناریوی محتمل ارائه کرده است. در سناریو لایحه 
بودجه، قیمت نفت ۱/۵۴ دلار و فروش روزانه ۵۴/۱ میلیون بش��که نفت، 
صادرات ۴۵/۳ میلیارد دلاری گاز طبیعی و س��هم ۲۰درصدی صندوق و 
کل منابع صندوق ۷/۶ میلیارد دلار خواهد بود. از نگاه مرکز پژوهش‌های 
مجلس با توجه به شرایط تحریمی، فروش نفت دچار بیش‌برآوردی شده و 
اگر فروش نفت یک میلیون بشکه باشد، منابع صندوق توسعه ملی ۶۴/۴ 

میلیارد دلار خواهد بود.
سقف دوم و صندوق توسعه ملی

در این گزارش عنوان ش��ده که براس��اس بند »ب« ماده لایحه بودجه 
سال ۱۳۹۸ به دولت اجازه داده است، از محل وصول منابع مازاد از منابع 
عمومی، اصلاحات س��اختاری و برداش��ت مجاز از صندوق توس��عه ملی، 
مصارف لایحه را تا سقف ۴۰ هزار میلیارد تومان افزایش داده و به تقویت 
بنیه دفاعی و اعتبارات ردیف جدول ۲۱ بپردازد. این گزارش با بیان اینکه 
امیدی به کسب درآمد از منابع عمومی و اصلاحات ساختاری نیست، منبع 
اصلی تامین ۴۰ هزار میلیارد تومان سقف دوم را منابع صندوق توسعه ملی 
عنوان کرده است؛ بنابراین منابع صندوق با محدودیت مواجه شده، به‌نظر 
می‌رسد که این‌گونه تکالیف از سوی دولت ماهیت صندوق را از معنا تهی 
خواه��د کرد. حتی با فرض تامین ۲۰ هزار میلیارد تومان منابع مورد نیاز 
س��قف دوم از محل منابع صندوق ‌توسعه ملی و با در نظر گرفتن نرخ ارز 
۸ هزار تومانی، به میزان 2.5 میلیارد دلار از منابع ورودی صندوق توسعه 
ملی کاس��ته خواهد ش��د که اگر صادرات نفت یک میلیون بشکه در نظر 
گرفته شود، عملا در سال 98 منابع جدیدی به صندوق اضافه نخواهد شد.

در پایان، به نظر می‌رسد این هشدار مرکز پژوهش‌ها درباره دست‌درازی 
به منابع صندوق توسعه ملی، پایان ماجراهای چندساله این صندوق نیست 
و هرس��اله با فرا رسیدن موعد بودجه‌ریزی کش��ور، بار مضاعفی بر دوش 
تکالیف این صندوق گذاشته می‌ش��ود، بنابراین چندان دور نیست روزی 
که با رویه کنونی، صندوق توس��عه ملی به سرنوشت حساب ذخیره ارزی 

دچار شود.

صندوق توسعه ملی در مسیر حساب ذخیره ارزی

گاوصندوق بودجه
نگــــاه

گذری بر وضع مالی دولت از سال ۱۳۹۴
دخل و خرج ۹۷۰ هزار میلیاردی دولت

اقتصاد ایران در چهار سال گذشته، شرایط متفاوتی را تجربه کرده 
است، به طوری که در سال 94 برجام به مرحله اجرا درآمد و بخشی 
از تحریم‌ها علیه ایران لغو ش��د که افزای��ش صادرات نفت و وصول 
درآمدهای ارزی را تس��هیل کرد، اما در سال 97 با خروج آمریکا از 
برجام، بار دیگر بخش��ی از تحریم‌ها بازگش��ت ک��ه به‌ویژه در حوزه 

ارزی و نفتی، وضع منابع و مصارف دولت را تحت‌الشعاع قرار داد.
به گزارش ایسنا، در این شرایط عملکرد بودجه‌ای دولت در بخش 
منابع و مصارف عمومی قابل توجه اس��ت؛ چراکه به هر حال بودجه 
ت��ا حد زی��ادی تحت تأثیر درآمده��ای ارزی ناش��ی از نفت بوده و 
نوس��ان در میزان منابع ناش��ی از آن موجب تغیی��ر در بخش‌های 
دیگر خواهد ش��د. این در حالی اس��ت که حدود دو س��ه سال اخیر 
افزای��ش درآمدهای دولت از محل واگ��ذاری دارایی مالی که عمدتاً 
انتش��ار اوراق برای تس��ویه بدهی دولت بوده، افزایش قابل توجهی 

داشته است.
مناب��ع بودجه عمومی دولت به عن��وان بخش اصلی دخل و خرج 
آن در س��ال، از س��ه بخش درآمدهای جاری، واگذاری دارایی‌های 
س��رمایه‌ای ش��امل نفت و فرآورده‌ه��ای آن و همچنی��ن واگذاری 
دارایی‌ه��ای مالی تش��کیل می‌دهد که در این بخش در س��ال 94 
حدود ۲۰۰ هزار میلیارد تومان منابع کس��ب شده است. از این رقم 
۱۱۲ ه��زار و ۱۷۵ میلیارد تومان در بخ��ش درآمدها و تا ۶۷ هزار 
و ۳۵۷میلیارد تومان از محل فروش نفت محقق ش��ده اس��ت. سهم 

واگذاری دارایی‌های مالی هم به ۲۲ هزار میلیارد تومان می‌رسد.
اما این ارقام در سال بعد با تغییراتی مواجه شد؛ به‌طوری که کل 
منابع پیش‌بینی‌ش��ده به ۲۸۳ هزار میلیارد تومان رس��ید که سهم 
درآمده��ا با افزایش نزدیک ب��ه ۳۰ هزار میلیارد تومان نس��بت به 
س��ال 94 به ۱۴۶ هزار میلیارد می‌رسد. البته افزایش منابع از محل 

مالیات نیز تأثیرگذار بوده است.
همچنین فروش نفت در س��ال 95، حدود ۱۰ هزار میلیارد تومان 
افزایش داش��ته و به ۷۴ هزار میلیارد تومان رس��یده اس��ت. در این 
س��ال با لغو تحریم‌ها و افزایش صادرات نفت منابع مناس��بی برای 
دول��ت تأمین ش��د. نکته مهم این س��ال به افزای��ش منابع از محل 
واگذاری دارایی‌های مالی برمی‌گردد که نس��بت به س��ال 94 بیش 
از ۴۰ هزار میلیارد تومان رش��د داشته و به ۶۲ هزار و ۷۴۰ میلیارد 
تومان رس��یده که از اقدام دولت برای انتش��ار اوراق و اس��ناد خزانه 

نشأت می‌گیرد.
در س��ال 96 منابع دریافتی در بودجه عمومی ۳۲۰ هزار میلیارد 
تومان بود؛ رقمی که سهم درآمدهای جاری ۱۶۷ هزار و ۵۰۰ تومان، 
فروش نفت ۹۲ هزار و ۲۹۰ هزار میلیارد تومان و انتشار اوراق حدود 
۶۰ هزار میلیارد تومان است. در این میان بخش واگذاری‌های مالی 

نسبت به سال قبل تغییر محسوسی نداشته است.
ت��ا پایان نیمه اول امس��ال نیز جریان درآم��دی دولت به گونه‌ای 
بوده که س��هم درآمدهای نفتی نس��بت به مصوب شش ماهه رشد 
مناسبی داشته، چراکه در این مدت افزایش قیمت نفت که به بیش 
از ۷۰ دلار در هر بشکه در بازارهای جهانی رسید، در مقایسه با رقم 
۵۴دلاری که دولت در بودجه پیش‌بینی کرده بود، توانس��ت منابع 

خوبی نصیب دولت کند که در آن افزایش قیمت ارز نیز مؤثر بود.
در پایان نیمه اول امس��ال از ۳۸۶ هزار میلیارد تومانی که دولت 
برای منابع عمومی باید اجرایی کند ۱۶۹ هزار میلیارد تومان محقق 
شده که سهم نفت در آن به بیش از ۶۲ هزار میلیارد تومان می‌رسد. 
درآمدهای جاری تا ۶۵ ه��زار میلیارد تومان و واگذاری دارایی‌های 

مالی نیز حدود ۴۳ هزار میلیارد تومان سهم داشته است.
اما در بخش مصارف بودجه، س��ه بخش اصلی اعتبارات هزینه‌ای، 
بودجه عمرانی و تملک دارایی مالی، دولت طبق روال گذشته بخش 
اصل��ی منابع خ��ود را در اعتبارات هزینه‌ای که عمده آن را حقوق و 
دس��تمزد تش��کیل می‌دهد خرج کرد و هر جا که دچار مش��کل در 

تأمین منابع بوده از سهم اعتبارات عمرانی کاسته است.
این در حالی است که در سال 94 در مقایسه با ۲۰۱ هزار و ۷۰۷ 
هزار میلیارد تومان منابع در اختیار در همین حد نیز مصارف داشته 
ک��ه از این رق��م تا ۱۷۰ هزار و ۶۸۸ میلیارد توم��ان برای اعتبارات 
ج��اری، ۲۷ هزار میلیارد توم��ان بودجه عمران��ی و حدود ۳,۸۰۰ 

میلیارد تومان برای تملک دارایی‌های مالی هزینه کرده است.
در س��ال 95 که دولت ۲۸۳ هزار میلیارد تومان منابع در اختیار 
داشته است، اعتبارات جاری ۲۰۷ هزار میلیارد تومان منابع مصرف 
ک��رد، در حالی ک��ه در عمرانی با وجود پرداخ��ت ۴۲ هزار میلیارد 
تومانی و رش��د ۱۵ هزار میلیاردی نسبت به سال قبل، تحقق کامل 
در آن وجود ندارد. در همین سال حدود ۳,۳۹۰ میلیارد تومان برای 

تملک دارایی‌های مالی پرداخت شده است.
در س��ال 96 ح��دود ۳۲۰ هزار میلیارد توم��ان منابع برای دولت 
محقق می‌ش��ود که از همین رقم برای مصارف استفاده کرده است. 
۲۴۲ه��زار میلیارد تومان بابت اعتب��ارات هزینه‌ای، ۴۳ هزار و ۹۰۰ 
میلی��ارد تومان ب��رای بودجه‌های عمران��ی و ۳,۱۰۰ میلیارد تومان 

برای تملک دارایی‌های مالی کارنامه دولت در سال گذشته است.
اما برای امس��ال ۳۸۶ هزار میلیارد تومان منابع پیش‌بینی ش��ده 
ک��ه در پایان نیمه اول س��ال ک��ه ۱۶۸ هزار میلی��ارد تومان منابع 
کس��ب ش��ده حدود ۱۶۱ هزار میلیارد تومان مصارف داشته است. 
بر این اس��اس به اعتبارات جاری دولت ۱۳۰ ه��زار میلیارد تومان، 
بودجه‌ه��ای عمرانی ۲۶ هزار میلیارد برای بودجه عمرانی و ۴,۷۰۰ 
میلیارد تومان در بخش تملک دارایی‌های مالی اختصاص پیدا کرده 

است.
این در حالی اس��ت که در بودجه س��ال آین��ده منابع پیش‌بینی 
ش��ده در بخش عمومی ۴۰۷ هزار میلیارد تومان اس��ت که س��هم 
درآمده��ا ۲۰۸ ه��زار میلیارد، ف��روش نفت ۱۴۸ ه��زار میلیارد و 
واگذاری دارایی مالی حدود ۵۱ هزار میلیارد تومان است. همچنین 
در بخش مصارف ۴۰۷ هزار میلیاردی، س��هم اعتبارات جاری ۳۲۰ 
هزار میلیارد، عمرانی ۶۲ هزار میلیارد و تملک دارایی مالی ۲۰ هزار 

میلیارد تومان است.
ای��ن ارقام در نهایت باید به تصویب مجلس برس��د که می‌تواند با 
تغییراتی همراه باشد، این در حالی است که افزایش سقف بودجه از 
س��وی مجلس در مقایسه با پیشنهاد دولت در لایحه اغلب با گلایه 
مسئولان بودجه‌ای همراه بوده است؛ آنها تاکید دارند آنچه سازمان 
برنامه و بودجه در نتیجه بررسی ظرفیت‌ها در لوایح بودجه پیشنهاد 

می‌کند در مقایسه با مصوبات مجلس محقق شده است.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir
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هفته گذش��ته سه قدرت بزرگ اروپایی یعنی آلمان، فرانسه و انگلیس 
از کان��ال مال��ی ویژه اتحادیه اروپ��ا برای تداوم مراودات تج��اری با ایران 
به‌رغم تحریم‌های آمریکا رسماً رونمایی کردند. این ساز و کار مالی به نام 
اینستکس )INSTEX( تلاشی است برای حفظ توافق‌نامه هسته‌ای وین 
یا همان برجام که دونالد ترامپ حدود 9 ماه قبل فرمان خروج کشورش 
از آن را صادر کرد. در پی خروج آمریکا از برجام، این کش��ور تحریم‌های 
یکجانبه خود علیه ایران را این بار با ش��دتی بیش��تر از س��ر گرفت. این 
وضعیت باعث ش��د تا قدرت‌های بزرگ اروپای��ی که برجام و منافع خود 
در ای��ن توافقنام��ه بین‌الملل��ی را در خط��ر می‌دیدند، در ص��دد یافتن 
چاره‌ای برای نجات برجام برآیند و در نهایت به س��از و کار مالی ویژه‌ای 
 Instrument موسوم به اینستکس برسند. اینس��تکس مخفف عبارت
in Support of Trade Exchanges  ب��ه معنای »ابزار پش��تیبانی 
مبادلات تجاری« است. نش��ریه انگلیسی »فایننشال تایمز« به‌تازگی در 
گزارش��ی تحلیلی، اینس��تکس و احتمال موفقیت این ساز و کار مالی را 
بررسی کرده و این سوال را پیش کشیده است که آیا اینستکس یک گام 

اقتصادی است یا سیاسی؟
هدف اروپایی‌ها از ایجاد اینستکس چیست؟

س��از و کار مالی جدید اتحادی��ه اروپا را می‌ت��وان مهم‌ترین اقدام این 
اتحادیه جهت راضی‌کردن ایران به ماندن در برجام دانس��ت. قدرت‌های 
اروپایی می‌خواهند منافع اقتصادی حاصل از برداشته‌شدن تحریم‌ها که از 
نظر آنها انگیزه اصلی ایران برای امضای برجام بوده است، همچنان برای 

این کشور حفظ شود.
با ای��ن وجود حتی برخی دیپلمات‌های اروپای��ی معتقدند منافع مالی 
اینس��تکس برای ایران محدود خواهد بود، زیرا بس��یاری از ش��رکت‌های 
بزرگ اروپایی روابط تجاری نزدیکی با آمریکا دارند و نمی‌خواهند ریسک 

قرار گرفتن در برابر کاخ سفید را به جان بخرند. احتمالاً تنها شرکت‌های 
کوچک‌تر اروپایی که روابط‌ش��ان با آمریکا بس��یار محدود است، مایل به 
استفاده از اینستکس خواهند بود. البته بسیاری از تحلیلگران به این نکته 
اشاره می‌کنند که اینستکس فارغ از منافع مالی آن که محل اختلاف‌نظر 
اس��ت، از لحاظ سیاسی اقدام ارزشمندی محسوب می‌شود، زیرا به ایران 
)و حتی به آمریکا( ثابت می‌کند که اروپایی‌ها در حمایت از برجام کاملًا 

جدی و ثابت‌قدم هستند.
اینستکس چقدر برای ایران مهم است؟

ایران از اینستکس به‌عنوان نخستین گام مهم و البته دیرهنگام اروپایی‌ها 
برای کمک به حفظ منافع اقتصادی این کش��ور در برجام استقبال کرده 
است. این اقدام اروپایی‌ها باعث تقویت مواضع ایران در سطح جهانی شده 
و ماندن این کشور در برجام به‌رغم ترک آن از سوی آمریکا را توجیه‌پذیر 
کرده اس��ت. اینستکس و س��ایر اقدامات احتمالی اتحادیه اروپا همچنین 
می‌تواند به حسن روحانی و حامیانش که اعتبار سیاسی خود را پای برجام 
و منافع اقتصادی آن گذاش��ته‌اند، کمک کند تا در برابر مخالفان داخلی 

برجام شانس بیشتری داشته باشند.
واکنش آمریکا به اینستکس چه بود؟

مقامات واشنگتن از همان زمانی که فدریکا موگرینی، مسئول سیاست 
خارجی اتحادیه اروپا خبر از طراحی س��از و کار مالی ویژه‌ای برای حفظ 
رواب��ط تجاری ای��ن اتحادیه با ایران خبر داد، بارها ای��ن اقدام را محکوم 
کرده‌اند. آمریکا در هفته گذش��ته نیز پس از عملیاتی ش��دن اینستکس، 
اثربخش��ی آن را زیر س��ؤال برد و مدعی ش��د که این کانال مالی جدید 

نمی‌تواند کمپین حداکثر فشار اقتصادی بر ایران را تضعیف کند.
در عین حال آمریکا به‌رغم تهدیدهای قبلی خود علیه ساز و کار مالی 
وی��ژه اتحادیه اروپا برای حفظ تجارت با ایران، اخیراً نش��انه آش��کاری از 

تلاش برای تحریم مستقیم این کانال مالی یا مؤسسات و افراد مرتبط با 
آن بروز نداده است.

البته اگر کشورهای اروپایی تصمیم بگیرند که دامنه فعالیت اینستکس 
را گسترش دهند و استفاده از آن را برای کشورهای دیگری مانند روسیه، 
چین و هند میسر سازند، آنگاه باید منتظر واکنش متفاوت واشنگتن بود. 
چین و هند سال‌هاس��ت که در زمره بزرگترین خریداران نفت ایران قرار 
دارند و روسیه نیز از سوی کاخ سفید متهم به همکاری با ایران برای دور 
زدن تحریم‌های نفتی شده است. از طرفی چین و روسیه جزو کشورهای 

امضاکننده برجام هستند.
پیوس��تن کش��ورهای ثالث به اینس��تکس می‌تواند از ش��دت فش��ار 
تحریم‌های آمریکا علیه ایران بکاهد و خش��م واش��نگتن را علیه متحدان 
اروپایی خود برانگیزد. از طرف دیگر، این مس��ئله ممکن اس��ت تش��دید 

تنش‌های آمریکا با روسیه و چین را نیز به دنبال داشته باشد.
آیا اینستکس به اهداف خود خواهد رسید؟

همان‌طور که اش��اره شد، اینستکس حداقل از لحاظ سیاسی یک اقدام 
مؤثر قلمداد می‌شود، اما بسیاری از تحلیلگران در مورد تأثیرات تجاری و 
اقتصادی آن تردید دارند. حتی پیوستن چین و روسیه به اینستکس نیز 
با توجه به مناقشاتی که خود کشورهای اروپایی طی سال‌های اخیر با این 

دو کشور داشته‌اند، در هاله‌ای از ابهام است.
از س��وی دیگر، اخیراً روابط اتحادیه اروپا با تهران پیچیده‌تر از گذشته 
ش��ده است. در ماه گذشته میلادی، اتحادیه اروپا با متهم کردن ایران به 
ت�الش برای حذف فیزیک��ی مخالفان خود در دانمارک و فرانس��ه، برای 
اولی��ن بار پس از توافق هس��ته‌ای وین تحریم‌های��ی را علیه ایران وضع 
کرد. اتهامات اروپایی‌ها به ایران واکنش ش��دید مقامات این کش��ور را در 

پی داشته است.

گزارش »فایننشال تایمز« از سازوکار ویژه مالی اروپا

اینستکس، گامی اقتصادی یا سیاسی؟

فعالان صنعت داروس��ازی که از ابتدای امسال به دلیل نوسان نرخ ارز و 
تحریم‌های آمریکا، دچار مش��کل شده‌اند، امیدوارند که راه‌حل کشورهای 
اروپای��ی در راه‌اندازی کانال‌ه��ای مالی ویژه بتواند مش��کلات موجود در 
حوزه دارو را حل کند. به‌رغم این امیدواری، اما فعالان صنعت داروس��ازی 
معتقدند تحقق این موضوع در گروی عوامل مختلفی است و از اکنون نباید 
به تجارت ش��رکت‌های اروپایی حتی شرکت‌های کوچک و متوسط با این 

سازوکار خوش‌بین بود؛ مگر زمانی که به‌طور کامل عملیاتی شود.
ب��ه گزارش اتاق ای��ران و به گفته فعالان صنعت داروس��ازی، آنها در 
حال حاضر برای تأمین ارز جهت تهیه مواد اولیه داروسازی و ملزومات 
موردنیاز خطوط تولید بس��یار دچار چالش هستند و به دلیل تعویق در 
نق��ل و انتقالات، در برخی مواقع ارز موردنیاز به دس��ت عرضه‌کنندگان 
نمی‌رس��د ی��ا در بانک‌ه��ا بلوکه می‌ش��ود. بر همین اس��اس، اگر ارزی 
حواله نش��ود اسناد ترخیص محموله کامل نیس��ت و از طرفی اگر پول 
تأمین‌کننده پرداخت نش��ود، تأمین‌کننده از ارسال محموله‌های بعدی 
جلوگیری می‌کند؛ فعالان صنعت داروس��ازی معتقدند اگر اینس��تکس 
بتوان��د در هر یک از این مراحل گشایش��ی ایجاد کند، می‌توان امیدوار 
ب��ود که راه‌اندازی این کانال ب��ه هدفی که از ابتدا پیش‌بینی کرده بوده 

خواهد رسید.
اینستکس؛ راه‌حلی سیاسی نه عملیاتی

محس��ن پرورش از فعالان صنعت داروسازی و کارشناس سرمایه‌گذاری 
تاکید می‌کند که راه‌اندازی اینس��تکس اقدامی مثبت است و نگاه‌های به 
آن خوش‌بینانه اس��ت، اما تا زمانی که ابعاد عملیاتی‌اش مش��خص نشود 
نمی‌تواند ارزیابی دقیقی از آن داشت، بلکه به نظر می‌رسد بیشتر باید آن 
را به لحاظ سیاسی و از این بعد که اروپا می‌خواهد نشان دهد که در مقابل 

شخص »ترامپ« ایستاده، ارزیابی کرد.
وی در همین زمینه توضیح می‌دهد: بارها تاکید ش��ده که غذا و دارو از 
تحریم‌ها معاف هس��تند، اما آنچه در حال حاضر فعالان اقتصادی به دلیل 
اعمال تحریم‌ها با آن مواجه شده‌اند، بسته بودن هرگونه مسیر انتقال پول 
است. باید سیاست‌گذاران و تصمیم‌گیران به این سوال پاسخ دهند زمانی 
که اینستکس در اروپا قرار دارد و محدود به همان مسیرهای بسته است، 
چطور می‌توان این مش��کل را حل کرد؟ آیا اروپایی‌ها می‌خواهند مس��یر 

جدیدی برای انتقال پول خلق کنند؟
به گفته پرورش، بزرگ‌ترین مشتری کالاهای صادراتی اروپا، آمریکاست 

و زمانی که بیش��تر ش��رکت‌های بزرگ اروپایی در خ��اک آمریکا فعالیت 
اقتصادی دارند، بنابراین بعید به نظر می‌رسد شرکت‌های دارویی بخواهند 

منافع مالی خود را به خطر بیندازند و وارد کار با اینستکس شوند.
این فعال صنعت داروسازی ادامه داد: هر بانکی که بخواهد وارد عملیات 
اینستکس شود، به نحوی در بخشی از زنجیره عملیاتی خود با بانک‌های 
آمریکایی مرتبط می‌ش��ود. در اصطلاح بانکی گفته می‌ش��ود که بانک‌ها 
به‌طور ش��بانه به هم پول قرض می‌دهند تا ترازنامه خود را اصلاح کنند، 
بنابراین اکثر بانک‌های اروپایی با بانک‌های آمریکایی در ارتباطند و زمانی 
که صحبت از تس��هیل تجارت در قالب سازوکار مالی اینستکس می‌شود 
اولاً باید تسهیل را معنا کرد، ثانیاً به‌طور مشخص معلوم شود که کدام بانک 

ریسک جریمه آمریکا را می‌پذیرد؟
پرورش با ارائه مثالی تصریح کرد: حدود سه سال پیش، آمریکا دومین 
بانک بزرگ فرانسه به نام بی.ان.پی.پاریباس )BNP Paribas( را به خاطر 
کار ب��ا ایران حدود 10 میلیارد دلار جریمه کرد. در حالی ‌که کل صنعت 
داروس��ازی ایران از تولید گرفته تا ص��ادرات و واردات و به قیمت فروش 
مصرف‌کنن��ده، بین 4 تا 5 میلیارد دلار اس��ت، بنابراین وقتی صحبت از 
جریمه می‌شود هر بانک یا شرکتی حاضر نیست این ریسک را متقبل شود.

به گفته پرورش در حال حاضر مشکل نقدینگی که در صنعت داروسازی 
کش��ور ایجادشده، داخلی اس��ت که از دو سال پیش هم شروع ‌شده و در 
س��ال جاری که دولت ارز کافی در اختیار صنعت قرار داد، مشکل حادی 

در پیش رو نخواهد بود.
وی تاکید کرد: اما از این جای کار به بعد فعالان اقتصادی کاملا بی‌اطلاع 
هس��تند؛ به‌ خصوص اینکه فعالان صنعت داروس��ازی نگران این موضوع 
هستند که با خوش‌بینی دولت در تدوین بودجه سال آینده، اصلا می‌تواند 

ارز 4200 تومانی کافی در اختیار فعالان صنعت دارو قرار دهد؟
ساز و کار داخلی کار با اینستکس باید مشخص شود

محمدرض��ا زرگرزاده، عضو هی��ات مدیره س��ندیکای صاحبان صنایع 
داروهای انس��انی ایران ه��م نبود ارتباط مالی میان ای��ران با چین، هند، 
کش��ورهای اروپایی و همچنی��ن کمبود نقدینگی را بزرگ‌ترین مش��کل 

صنعت داروسازی کشور در شرایط کنونی می‌داند.
زرگرزاده با اش��اره به راه‌اندازی اینس��تکس گفت: چون فعالان صنعت 
داروس��ازی کش��ور مطمئن نیس��تند که اروپایی‌ها و مس��ئولان داخلی 
به‌خص��وص بانک مرکزی چ��ه تدبیری برای تزریق پول به این س��ازوکار 

مالی تازه اندیشیده‌اند، بنابراین نمی‌توان درباره آن به طور قطعی اظهارنظر 
کرد. عضو هیات مدیره س��ندیکای صاحبان صنایع داروهای انسانی ایران، 
شفافیت در نحوه کار با اینستکس از سوی نهادهای دولتی کشور را یکی از 

مهم‌ترین مولفه‌های اثربخش بودن این ساز و کار مالی دانست. 
وی در همین زمینه با اش��اره به اقدام چندماه گذشته بانک مرکزی در 
رابط��ه با دریافت مابه‌التفاوت ارزی، گفت: فعالان صنعت داروس��ازی باید 
مطمئن شوند که در صورت گشایش اعتبار و انتقال کالا به کشور از طریق 
اینستکس، ماجرای دریافت مابه‌التفاوت برای ترخیص کالا از سوی بانک 

مرکزی تکرار نشود.
زرگ��رزاده تصری��ح کرد: در قدم نخس��ت باید این س��ازوکار از س��وی 
وزارتخانه‌ه��ای صنع��ت و اقتصاد و گمرک به زب��ان آیین‌نامه‌های داخلی 
ترجمه ش��ود تا فعالان صنعت داروس��ازی بدانند که اصلا می‌توانند با آن 

کار کنند یا نه.
سرعت و کاهش هزینه، مهم‌ترین ویژگی‌های کانال مالی جدید باشد
در این میان، برخی فعالان صنعت داروسازی راه‌اندازی کانال مالی اروپا 
را در این مرحله و در شرایط فعلی که تحریم‌ها مسیرهای اقتصادی پیش 

روی ایران را محدود کرده، بسیار مثبت ارزیابی می‌کنند.
امیرحس��ین معینی‌زند، نایب‌رئیس اتحادیه واردکنندگان دارو از جمله 
این افراد اس��ت ک��ه راه‌اندازی اینس��تکس را ابزاری موث��ر برای کاهش 

هزینه‌های شرکت‌های داروسازی می‌داند.
وی می‌گوید: در حال حاضر شرکت‎های دارویی برای نقل و انتقال مالی 
از خدمات کارگزاری‌هایی اس��تفاده می‌کنند که پ��ول را به یورو و حواله 
تبدیل می‌کنند که طبعا هزینه‌ها چند برابر می‌شود. با این حال امیدواریم 

که راه‌اندازی اینستکس بتواند این هزینه‌ها را کاهش دهد.
نایب‌رئی��س اتحادیه واردکنندگان دارو با تاکید بر ضرورت تش��ریع در 
تاس��یس شرکت همتای اینس��تکس در ایران می‌گوید: آنچه برای فعالان 
صنعت داروس��ازی اهمیت دارد این اس��ت که اولا راه‌ان��دازی این کانال، 
مبادلات تجاری و انتقال پول را تس��ریع بخش��د و دوم اینکه هزینه‌های 
نقل و انتقال را کاهش دهد. چون در غیر این‌صورت برای فعالان صنعت، 
راه‌اندازی این کانال با مس��یرهای قبلی ف��رق چندانی نمی‌کند. از طرفی 
ش��رکت‌های فروشنده بانک‌های متفاوت و مختص به خود را دارند و مهم 
اس��ت که روشن شود آیا همه این بانک‌ها می‌توانند با سیستم جدید کار 

کنند یا خیر؟

فعالان بخش خصوصی پاسخ می‌دهند

کانال مالی اروپا می‌تواند تجارت دارو را تسهیل کند؟

یادداشت

برقراری اینستکس، دهن‌کجی اروپا به آمریکا

س��از و کار مالی که از س��وی اروپا برای ایران برقرار ش��ده و نام 
اینستکس )INSTEX( را بر آن گذاشته‌اند، مخفف وسیله حمایت 
از مبادلات تجاری و یک مکانیزم پرداخت اس��ت. این ساز و کار  به 
ش��رکت‌ها اجازه می دهد بدون ق��رار گرفتن در معرض تحریم‌های 

آمریکا به تجارت مشروع با ایران ادامه دهند.
این مکانیزم براس��اس قوانین مالی س��ازمان ملل و اتحادیه اروپا، 
قوانین ضد پولش��ویی AML و تامین مالی تروریس��م CFT عمل 
خواه��د کرد. از همین رو کش��ورهای اروپایی از ایران خواس��ته‌اند 
هرچه س��ریع‌تر نس��بت به اجرایی‌کردن برنامه اقدام FATF عمل 
کند. همچنین گفته شده که گام بعدی این ساز و کار مالی، تامین 
بودجه مورد نیاز توسط کشورهای اروپایی و ایجاد شعبه نمایندگی 

آن در ایران است.
ام��ا بدون ش��ک راه‌اندازی این س��از و کار مالی فت��ح بابی برای 
کش��ورمان جهت حضور در معاملات بین‌المللی در شرایط تحریمی 
فعلی است. البته برخی افراد در داخل کشور اینگونه عنوان می‌کنند 
که در قالب این ساز و کار فقط مبادلات دارویی و پزشکی و غذایی 
تحت پوشش قرار می‌گیرد. حتی برخی می‌گویند که برای برقراری 
اینس��تکس INSTEX خیلی دیر شده و دیگر به درد نمی‌خورد و 
فایده‌ای ندارد، اما مطرح‌کردن این موضوعات، به نوعی نادیده‌گرفتن 
نتیجه حاصل‌شده از ماه‌ها تلاش فعالان حوزه دیپلماسی کشورمان 
است؛ تلاش‌هایی که در نهایت موجب ایجاد چنین ساز و کاری شد. 
البت��ه برای جلوگیری از مطرح‌ش��دن چنین موضوعاتی باید وزارت 
امور خارجه توضیح دهد و تش��ریح کند که برقراری این ساز و کار 

مالی چه نتایجی برای کشورمان خواهد داشت.
این در حالی اس��ت که اینس��تکس INSTEX مجموعه بس��یار 
خوبی اس��ت و اتفاقا ما باید از همی��ن فضاها و منفذهایی که ایجاد 
می‌ش��ود، به بهترین شکل استفاده کنیم و در آن حضور پیدا کنیم 
و مس��ائل را جلو ببریم. البته فعلا چند قلم کالا در این س��از و کار 
مال��ی جای دارد، اما در آین��ده می‌توانیم تعداد این اقلام را افزایش 
دهیم و تعداد دیگری از نیازمندی‌های کش��ورمان در زمره مبادلات 

این ساز و کار قرار بگیرد.
البته این س��از و کار مالی یک موضوع دوطرفه است و نمی‌توانیم 
برخی مس��ائل را از اروپا بخواهیم، اما خودم��ان زمینه آن را ایجاد 
نکنیم. در همین ارتباط باید حتما در زمینه FATF اقدامات جدی 
داش��ته باشیم و لوایح مربوط به گروه ویژه اقدام مالی را به تصویب 
نهای��ی برس��انیم و به اروپایی‌ها نش��ان دهیم ک��ه در این خصوص 
جدی هس��تیم، بنابراین اگر لوایح چهارگان��ه مرتبط با FATF به 
یک جمع‌بندی برس��د، از این ساز و کار مالی می‌توان نتایج بهتری 

هم گرفت.
ام��ا اگر بخواهی��م در مورد آث��ار اقتصادی ای��ن موضوع صحبت 
کنیم باید توجه داش��ته باش��یم که تحریم‌های گس��ترده‌ای که در 
تمام ابعاد صورت گرفته، موجب ش��ده که ما برای خرید و ایجاد ال 
سی گرفتاری‌هایی داشته باشیم، اما اینستکس INSTEX  کمک 
می‌کند که دیگر این گرفتاری‌ها و مش��کلات وجود نداشته باشد و 

برگشت پول به کشورمان تسهیل شود.
از نظر سیاس��ی و بین‌الملل��ی هم برقراری این س��از و کار مالی 
یک دس��تاورد بزرگ برای دولت و کش��ورمان است. آن هم در این 
زمان که آمریکا همه کش��ورها را محدود می‌کند و به آنها می‌گوید 
که هیچ‌کس حق ندارد هیچ ارتباطی با ایران داش��ته باشد. در این 
شرایط یک چنین اتفاقی یک نوع دهن‌کجی به دستوراتی است که 
قلدرمأبانه و غیرمنطقی از سوی آمریکا صادر می‌شود. در عین حال 
آمریکا خیلی روی این قضیه مانور می‌داد که امکان ندارد این س��از 

و کار برقرار شود، اما خوشبختانه در نهایت اتفاق دیگری رخ داد.

سفیر ایران در لندن اعلام کرد
12 گروه کالایی پیشنهادی اروپا در فاز 

نخست اینستکس
س��فیر ای��ران در لندن از 12 گروه کالایی پیش��نهادی اروپا خبر 
داد که قرار اس��ت در فاز اول اینستکس، پرداخت‌های مالی مرتبط 

با آنها انجام شود.
به گفته حمید بعیدی‌نژاد، سه کشور اروپایی پیشنهاد کرده‌اند که 
برای عملیاتی‌شدن سریع کانال مالی، فاز نخست آن به پرداخت‌های 

مرتبط با اقلام کالاهای اساسی و پزشکی اختصاص یابد.
بعیدی‌نژاد در صفحه توئیترش نوشت: سه کشور اروپایی پیشنهاد 
کرده‌اند که برای عملیاتی ش��دن سریع کانال مالی که برای تسهیل 
تجارت بین دو کش��ور در تمامی زمینه‌ها تأس��یس‌ شده است، فاز 
اول آن به پرداخت‌های مرتبط با اقلام کالاهای اساس��ی و پزشکی 

اختصاص یابد که حوزه وسیعی را شامل می‌شود.
این12 گروه کالایی به گفته سفیر ایران در لندن عبارتند از:

۱-انواع محصولات کشاورزی مانند سویا و‌ ذرت
۲- انواع محصولات غذایی

 ۳-میوه و سبزیجات
 ۴-سموم کشاورزی،کود و بذرهای گیاهی

۵-غذای دام شامل کنجاله و علوفه
6- شیرخشک و مواد اولیه

 ۷-مواد اولیه دارویی
 ۸- انواع داروهای عمومی و داروهای بیماری‌های خاص

 ۹- انواع تجهیزات پزشکی و بیمارستانی
۱۰-دستگاه‌ها و وسایل پیشرفته جراحی و اتاق عمل

۱۱-تجهیزات پیشرفته پزش��کی مانند دستگاه‌های رادیوتراپی و 
پرتودرمانی جهت مقابله با سرطان

 ۱۲- انواع واکسن‌های انسانی و دامی 
بعیدی‌نژاد در پایان نوش��ت: کشور هر سال حدود ۷ تا ۸ میلیارد 
ی��ورو برای این اقلام بودجه تخصیص می‌دهد که انتقال پول آنها و 
به همین دلیل خرید آنها با مش��کلات بسیار روبه‌رو است. سیستم 
بانک��ی بین‌المللی به‌رغم ادعای دروغین مقامات آمریکایی، به علت 
تحریم‌ه��ای آمریکا، حاضر به ریس��ک این مب��ادلات و انتقال پول 

خرید این اقلام نیستند.
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وزیر اقتصاد در نشس��ت هم‌اندیش��ی با اقتصاددانان جوان از آنها دعوت 
کرد برای رفع چالش‌های موجود و با ارائه راهکارهای موثر به کمک دولت 

بیایند.
فرهاد دژپس��ند در نشست هم‌اندیش��ی با اقتصاددانان جوان با اشاره به 
اینکه در آغاز فعالیتم در وزارت اقتصاد بر بسیج همگانی فکری و سرمایه 
انسانی تاکید داش��تم گفت: وزارت اقتصاد از کارشناسان زیادی برخوردار 
اس��ت، ولی نمی‌توان تنه��ا به این بخش اکتفا کرد و باید از چش��مه‌های 

جوشان اندیشه خارج از وزارتخانه نیز استفاده شود.
به گفته وی، دلیلی ندارد که کارشناس��ان بیرون 
از وزارتخانه نخواهند برای برون‌رفت از مش��کلات 
مش��ارکت داشته باش��ند. برای این کار هسته‌های 
اندیش��ه‌ورزی شکل گرفت ولی ظرفیت این بخش 

نیز محدود است.
دژپس��ند با اش��اره به کمک وزارت اقتصاد برای 
تش��کل خانه اقتصاددانان جوان، بیان داش��ت: ما 
می‌خواهیم جریان فکری موجود را در یک ارتباط 
مس��تمر و دائمی داش��ته باش��یم و این ش��بکه را 
س��ازماندهی کنیم که ارتب��اط غیرحضوری برقرار 
شود تا بتوان نظرات گروه‌های تخصصی را دریافت 

کرد.
ب��ه گزارش ایبن��ا، وزیر اقتصاد ادام��ه داد: طرح 
دیگری نیز داریم که کمک ش��ود کش��ور صاحب 
یک خانه اقتصاددانان شود. در این زمینه وزارتخانه 
برنامه‌ریزی کرده و پیش‌بینی‌ها در حال انجام است. 
دژپسند خاطرنش��ان کرد: ما باید در اقتصاد کلان 
ایده‌های نو داش��ته باش��یم و نمی‌خواهیم تورم در 
وضعیت بدی بماند، ولی به سرمایه‌گذاری در تولید 
نیز توجه داریم و آس��یب تورمی در این بخش باید 

به حداقل برسد.
به گفته وی، وزارتخانه متولی تنظیم سیاست‌های اقتصادی کشور است 
و در زمینه اشتغال نیز باید ورود کند و مدل‌هایی را برای ارائه تعریف کند. 
دژپسند به موضوع تامین مالی اقتصاد نیز اشاره کرد و افزود: باید روزی 
بشود که از نظام اقتصادی بانک پایه به سمت بازار سرمایه حرکت کنیم. به 

صورت کلی نیازمند مشارکت فکری گروه‌های متخصص هستیم.
وی با اش��اره به لزوم مولدسازی دارایی‌های دولت گفت: دولتی که روی 
گنج نشسته اگر در بخش نفت دچار مشکل شود به چالش خواهد خورد. 
همچنین یک بخش عمده گرفتاری‌ها به روش‌ها و افکار سنتی برمی‌گردد 

و ما در این زمینه‌ها و نوسازی تفکر اقتصادی مشکل داریم.
وزی��ر اقتصاد افزود: مگر می‌ت��وان در این دوره بحث اقتصاد دیجیتال را 
مطرح نکرد؟ ما برای حل مشکلات نیازمند عقل جمعی هستیم. کشورهای 
دیگر در تعریف ابزار مالی اسلامی در بورس پیشرفت داشته‌اند، ولی ما از 

آنها تنها استفاده می‌کنیم.
وی اظهار داش��ت: در بحث بلاک‌چین که توس��ط کمیسیون اقتصادی 
دولت صورت می‌گیرد، فاصله تفکرات زیاد است و عده‌ای نادانسته و از روی 
ترس مقاومت می‌کنند. در حال حاضر بین ۲۵ تا ۴۰ هزار میلیارد تومان 

فرار مالیاتی داریم و ما برای شناسایی آنها نیازمند بسیج عقلی هستیم.
دژپسند ادامه داد: ما معافیت مالیاتی را در زمانی دادیم و امروز ۴۰درصد 
تولید ناخالص داخلی از پرداخت مالیات معاف است و ما باید این رویه‌ها را 

اصلاح می‌کردیم. وزیر اقتصاد تاکید کرد: بد است که به نقطه‌ای رسیدیم 
که عددی خاص هزینه‌های دولت باشد و نتوان آن را کاهش داد. همه ما 
از کمبود س��رمایه ناراحتیم ولی با بهره‌ور کردن دارایی‌های داخلی رش��د 
اقتصادی تا ۶درصد خواهد رسید. پس برای پیشرفت بیشتر نیازمند تامین 
مالی خارجی هستیم و سرمایه‌گذاری مستقیم خارجی در این بخش بسیار 

حائز اهمیت است.
وی ادامه داد: چرا در سالی که ۱۲.۷ میلیارد دلار سرمایه‌گذاری خارجی 
تصویب می‌ش��ود ح��دود ۴۰درصد آن به میزان ۵ میلی��ارد دلار نهایی و 

عملیاتی ش��د؟ آیا می‌توان امیدوار بود ش��رایط سرمایه‌گذاری بهتر شود؟ 
امروز پاهای س��رمایه‌‌گذاری در غل و زنجیر گیر کرده و توان پرش ندارد. 
البته فس��اد اقتصادی هم در کنار مجوزهای بی‌شمار و مقررات بسیار زیاد 

در کنار لیست بلند مسائل دست و پاگیر وجود دارد.
دژپس��ند خاطرنش��ان کرد: ما اعلام می‌کنیم که برای خروج از شرایط 
فعلی اقتصاد به کمک اقتصاددانان نیازمندیم و راهکارهای ارائه‌شده را در 
مراحل تصویب و نهایی‌ش��دن قرار بدهیم. وی اف��زود: برآوردها به معنای 
نگران کردن مردم نیس��ت و بای��د در برنامه‌ریزی‌ها ملاک قرار گیرد. باید 

بتوانیم شبکه‌های دانش برای طراحی راهکارهای عملی ایجاد کنیم.
در ادامه این نشس��ت، تیرداد احمدی به اینکه در هش��ت سال گذشته 

نرخ رشد اقتصادی و تشکیل سرمایه ثابت مربوط به کشور در حال توسعه 
نیست اشاره کرد. همچنین در ادامه توتونچی از مسئولان سازمان مالیاتی 
بیان داشت: هزینه مبادله در اقتصاد ایران بالا است و این موضوع اشتغال 

و تولید را با مشکل مواجه می‌کند.
از سوی دیگر، بار عمده سیاست‌گذاری اقتصادی برعهده وزارت اقتصاد 
اس��ت، ولی در عمل از سایر بخش‌ها پیشنهادات ارائه می‌شود و پیشنهاد 

دارم از طریق وزارت اقتصاد همه تصمیمات اتخاذ شود.
صادق الحس��ینی، دیگر کارش��ناس اقتص��ادی نیز با اش��اره به برخی 
ابرچالش‌‌ها به موضوع تحریم‌ها اشاره کرد و گفت: 
در حال حاضر در این بخش هیچ مس��ئولی در این 
زمین��ه وجود ندارد. باید یک بخش��ی مس��ئولیت 
ریز‌کارها را برعهده داش��ته باش��د. امروز ابزارهای 
آمریکا از گذش��ته متفاوت ش��ده است و ما باید در 
این زمینه تصمیم بگیریم. در عین حال، مس��ئول 
ارزی کشور مش��خص نیست و دولت مرتبا در این 
زمینه‌ها نشست می‌گذارد ولی هنوز به این نتیجه 

نرسیده که ارز ۴۲۰۰ تومانی را متوقف کند.
وی به بی��کاری ۶۵۰ هزار نفر ک��ه پیش از این 
شاغل بودند اشاره کرد و تصریح کرد: ۸۵۰ تا ۹۰۰ 
ه��زار میلی��ارد تومان یارانه پی��دا و پنهان در حال 
پرداخت اس��ت و باید جراحی اساس��ی در اقتصاد 

صورت بگیرد.
صادق الحسینی بیان داش��ت: در بخش سیاست 
خارجی نیز پتانس��یل‌ها باید مورد توجه قرار بگیرد و 
سیاست خارجی ما اساسا کار با همسایگان نیست و 
در این بخش‌ها ضعف داریم. همچنین برخورداری از 
دیگر کارشناسان اقتصادی با اشاره به اینکه طرح‌های 
دولت باید گام به گام مش��خص باش��د، ای��ن روند را 
باعث ارائه راهکارهای موثر دانست و بیان داشت: باید چارچوب‌های همکاری 
اقتصاددانان با دولت و وزارت اقتصاد مش��خص باشد. از سوی دیگر، کمالی از 
دیگر اقتصاددانان حاضر در جلسه بیان داشت: مسائل مطرح در نشست می‌تواند 
در قالب‌های کارشناسی حل شود و نیاز به جلسات پیچیده ندارد. همچنین باید 

آمارها به صورت کامل در اختیار ما قرار بگیرد.
در ادامه این نشس��ت، سوری با بیان اینکه باید در اولین فرصت موضوع 
واگذاری شرکت‌های دولتی پیگیری شود و از سویی نیز باید گفت در بازار 
س��رمایه برخی امور مانند کوتاه‌کردن دوره افزایش سرمایه را دنبال کرد و 
مسئله محدودیت ابزارهای کاربردی نیز مطرح است که در ایران ۱۵ مورد 

و در دنیا بالای ۲۲۰ مورد است.

رئیس‌کل بیمه مرکزی اعلام کرد
جزییات تازه از بیمه‌های جدید شخص ثالث

خب��ر اعلام اجرای قانون جدید بیمه ش��خص ثالث و راننده‌محور کردن آن 
توس��ط ش��رکت بیمه مرکزی، باعث طرح پرسش‌های بسیاری در جامعه شد 
که با توضیحات رئیس کل بیمه مرکزی، تقریبا کلیات این طرح مشخص شده 
اس��ت. طبق گفته سلیمانی، قیمت بیمه‌نامه‌های جدید تغییری نخواهد کرد 
و محدودیتی هم برای تعداد افراد اس��تفاده‌کننده از بیمه‌نامه‌های صادرش��ده 
برای یک راننده وجود نخواهد داش��ت. به گزارش ایسنا، آنچه از کلیات قانون 
جدید »راننده‌محور« کردن بیمه‌نامه‌های شخص ثالث که گفته شده تا اواخر 
س��ال آینده قرار است در چند منطقه به صورت آزمایشی اجرا شود، برمی‌آید؛ 
این است که در این قانون، بیمه‌نامه‌ها به جای خودروها برای مالکان آن صادر 
می‌شود، اما این به معنای آن نیست که برای هر نفر یک بیمه‌نامه صادر شود، 
بلکه فقط یک بیمه‌نامه صادر می‌شود که در آن علاوه بر راننده، افراد دیگری 

هم می‌توانند از آن استفاده کنند.
اما ذی‌نفعان بیمه‌نامه‌های جدید چه کسانی هستند؟

طب��ق گفته رئیس کل بیمه مرکزی این افراد کس��انی هس��تند که مالک 
بیمه‌نامه تعیین می‌کند، بنابراین اگر یک خانواده چهار نفره صاحب یک خودرو 
باش��ند، فقط یک بیمه‌نامه می‌خرند و همه می‌توانند از آن اس��تفاده کنند و 
هیچ پول اضافه‌ای هم بابت افزایش تعداد نفراتی که از آن اس��تفاده می‌کنند 
اخذ نمی‌شود. مساله دیگری که مبهم مانده بود این بود که آیا محدودیتی در 
اضافه‌کرد ذی‌نفعان به بیمه‌نامه شخص ثالث وجود دارد یا خیر؟ که در این باره 
رئیس کل بیمه مرکزی گفت: هیچ محدودیتی برای تعداد افرادی که می‌توانند 

از بیمه‌نامه‌های صادرشده برای یک راننده استفاده کنند، وجود ندارد.
باید تفاوت نحوه رانندگی افراد در صدور بیمه‌نامه آنها لحاظ شود

غلامرضا سلیمانی با تاکید بر اینکه باید تفاوت نحوه رانندگی افراد در صدور 
بیمه‌نامه آنها لحاظ شود، درباره جزییات احتمالی این طرح به ایسنا، گفت: برای 
هر خودرو یک بیمه‌نامه ش��خص ثالث را با توجه به ویژگی‌های مالک خودرو 
صادر می‌کنیم. در اینجا ممکن اس��ت مالک خودرو بخواهد علاوه بر خودش، 
افراد دیگری هم از آن وس��یله نقلیه اس��تفاده کنند که در این صورت نام آن 
افراد را هم اضافه می‌کند. رئیس کل بیمه مرکزی با تاکید بر اینکه برای تعداد 
افرادی )جز راننده اصلی( که به این بیمه‌نامه‌ها اضافه می‌شوند، هزینه اضافه‌ای 
دریافت نخواهد شد؟ گفت: نحوه رانندگی فرد یا افرادی که از خودرو استفاده 
می‌کنند به عهده نیروی انتظامی است که از این جهت اجرای این طرح نیازمند 
همکاری نیروی انتظامی است. در این میان جای سوال است که توجیه تغییر 
سازوکار صدور بیمه‌نامه برای فرد به جای خودرو چیست؟ بیمه‌نامه‌های شخص 
ثالث طبق اظهار شرکت‌های بیمه جزو حوزه‌های زیانده این شرکت‌ها هستند 
که به نظر می‌رس��د رئیس کل جدید بیمه مرکزی به منظور کاهش زیاندهی 
صنعت بیمه در این حوزه دست به انجام این تغییرات خواهد زد. در این طرح 
جدید عملکرد راننده یا رانندگان وسایل نقلیه در تعیین نرخ حق بیمه پرداختی 

آنها اثر داده می‌شود.
بیمه‌نامه شخص ثالث صرفا برای خودرو صادر می‌شود

پی��ش از این هم رئیس کل بیمه مرکزی به عنوان یک نهاد ناظر گفته بود 
که بیمه‌نامه شخص ثالث صرفا برای خودرو صادر می‌شود و به هیچ‌وجه چند 
بیمه‌نامه برای یک وس��یله نقلیه صادر نمی‌ش��ود. در طرح جدید ویژگی‌های 
راننده یا رانندگان وسیله نقلیه مانند مشخصات، سوابق شخصی و بیمه‌ای در 

تعیین حق‌بیمه و ارزیابی ریسک بیمه‌گذار دخیل خواهد بود.
به گفته سلیمانی، در حال حاضر سوابق بیمه‌ای راننده در محاسبه حق‌بیمه 
اعمال می‌شود، به نحوی که طبق آیین‌نامه اجرایی ماده ۱۸ قانون بیمه شخص 
ثالث، رانندگانی که خس��ارتی دریافت نکرده باشد، سالانه مشمول تخفیف در 
حق‌ بیمه می‌ش��وند که این تخفیف در صورت نداشتن خسارت در سال‌های 

آینده تا ۷۰درصد افزایش می‌یابد.

دعوت وزیر اقتصاد از اقتصاددانانخبرنــامه

دژپسند: بین ۲۵ تا ۴۰ هزار میلیارد تومان فرار مالیاتی داریم

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
چهار‌شنبه
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مدیرعامل بورس کالای ایران خبر داد
 راه‌اندازی معاملات قراردادهای

اختیار معامله زعفران
مدیرعام��ل ب��ورس کالای ای��ران از راه‌ان��دازی معام�الت 
قراردادهای اختیار معامله زعفران تا پایان سال جاری خبر داد.
حامد س��لطانی‌نژاد در گفت و گو ب��ا »کالاخبر« عنوان کرد: 
با توجه به اس��تقبال گسترده فعالان بازار از راه‌اندازی معاملات 
آتی و گواهی س��پرده زعفران و تاثیر مثبت آن بر شفاف‌ش��دن 
قیمت زعفران و حذف واسطه‌ها، بورس کالای ایران بر آن شد 
ت��ا معاملات قراردادهای اختیار معامله زعف��ران را نیز تا پایان 

سال جاری راه‌اندازی کند.
وی اف��زود: ب��ورس کالای ای��ران با هدف پوش��ش ریس��ک 
قیمت معاملات زعفران و به تب��ع آن ایجاد امکان برنامه‌ریزی 
و مدیری��ت بلندمدت عرضه و تقاضا برای کش��اورزان و فعالان 
این حوزه و نیز توس��عه معاملات ابزارهای مش��تقه که یکی از 
س��تون‌های اصلی توسعه بازار س��رمایه کشور به شمار می‌رود، 
قرارداده��ای آتی زعفران را برای اولین‌ب��ار در ایران در ابتدای 
سال ۹۷ راه‌اندازی کرد که با استقبال بالایی همراه شده است.
ب��ه گفته س��لطانی‌نژاد، از ابت��دای راه‌اندازی ای��ن معاملات 
تاکن��ون بی��ش از ۱۱ میلیون قرارداد آتی زعفران در ش��رکت 

بورس کالای ایران مورد معامله قرار گرفته است.
مدیرعامل ب��ورس کالای ایران با بیان اینک��ه ورود ابزارهای 
معاملاتی جدید باعث کاهش هزینه مبادلات، رش��د ش��فافیت 
و افزایش سطح مبادلات می‌شود، گفت: راه‌اندازی قراردادهای 
آتی زعفران در سال جاری منجر به ارتقای ساختارهای سنتی 
بازار به س��اختارهای مدرن و توس��عه بازارهای داخلی زعفران 
ش��د. از این رو با توجه به اس��تقبال گس��ترده فع��الان بازار از 
معاملات آتی و گواهی س��پرده زعف��ران، معاملات قراردادهای 
اختیار معامله زعفران نیز تا پایان سال جاری راه‌اندازی می‌شود.

س��لطانی نژاد در بیان مزایای اس��تفاده از این ابزار معاملاتی 
اظهار کرد: معاملات قراردادهای اختیار، امکان تضمین فروش 
در قیمت‌های مشخص را برای کشاورزان فراهم می‌کند. علاوه 
ب��ر آن با توجه به هزینه اندک معاملاتی و ش��فافیت قیمت در 
بورس کالای ایران، ورود کشاورزان به این بازار منجر به حذف 

بیشتر واسطه‌ها و مدیریت قیمت زعفران خواهد شد.
مدیرعامل ب��ورس کالای ای��ران افزود: راه‌اندازی و توس��عه 
بیش��تر معاملات مشتقه در بورس کالا، اطمینان خاطر کشاورز 
را نس��بت به قیمت‌ه��ای آینده و تصمیم‌گیری برای کش��ت و 

فروش در آینده را در پی خواهد داشت. 
س��لطانی‌نژاد با بیان اینکه این معاملات ب��رای فعالان حوزه 
معام�الت آتی زعف��ران نیز به عن��وان یک اب��زار مکمل عمل 
می‌کند و س��رمایه‌گذاران و فعالان می‌توانند با پوشش ریسک 
نوس��انات قیمت، سرمایه خود را مدیریت کنند، گفت: با توجه 
به انجام فرآیند تحویل این قراردادها به وس��یله گواهی سپرده 
کالایی و انبارهای مورد تایی��د بورس کالای ایران، فعالان این 
بازار می‌توانند با اطمینان خاطر از کیفیت و اس��تاندارد زعفران 
تحویلی براس��اس اس��تانداردهای مش��خص، کالای خود را در 

سررسید این قراردادها از انبار تحویل بگیرند.
براس��اس این گزارش، اختیار معامله، قراردادی دوطرفه بین 
خریدار و فروشنده اس��ت که براساس آن خریدار قرارداد، حق 
)نه ال��زام و تعهد( دارد که مقدار معین��ی از دارایی مندرج در 
قرارداد را با قیمت معین و در زمانی مشخص بخرد یا بفروشد. 
در واقع در این ق��رارداد، دو طرف توافق می‌کنند که در آینده 
معامله‌ای انجام دهند، ب��ه طوری‌که خریدار اختیار معامله، در 
ازای پرداخ��ت مبلغ معینی، حق خرید یا فروش دارایی مندرج 
در ق��رارداد را در زمانی مش��خص با قیمتی که هنگام بس��تن 

قرارداد تعیین شده است، به دست می‌آورد.
از ط��رف دیگر، فروش��نده قرارداد اختی��ار معامله، در مقابل 
اعطای این حق ب��ه خریدار با دریافت مبلغ معینی هنگام عقد 
قرارداد، براس��اس مفاد ق��رارداد، آماده ف��روش دارایی مذکور 
است. چنان‌که از تعریف قرارداد اختیار معامله پیداست، دارنده 
قرارداد )خریدار( در اعمال حق خود مختار اس��ت و به عبارت 
دیگ��ر هیچ تعهد و الزامی ن��دارد و در صورت صرف‌نظر وی از 
اج��رای قرارداد، مبلغی را که در ازای این حق، پرداخته اس��ت 
از دس��ت می‌ده��د؛ از طرف دیگر فروش��نده در صورت تمایل 

خریدار، مجبور به اجرای قرارداد است.

نماگر بازار سهام

در چهارمی��ن روز هفته قیمت س��هم‌های کوچک در بورس و فرابورس 
ایران با کاهش همراه ش��د، اما تعدادی از سهم‌های بزرگ و شاخص‌ساز از 
افت فزاینده نماگر اصلی بازار جلوگیری کردند. همچنین سهم‌های فلزی، 
پتروشیمی، دارویی و بانکی بیش از دیگر سهم‌ها در نوسانات بازار سرمایه 

تاثیرگذار بودند.
ب��ه گزارش ایس��نا، بورس تهران دیروز سه‌ش��نبه به رهب��ری برخی از 
سهم‌های فلزی در کنار تعدادی از نمادهای پتروشیمی توانست همچنان 
ش��اهد رش��د نماگر اصلی بازار باش��د، اما افت قیمت سهم‌های کوچک‌تر 
همچون گروه‌های دارویی شاخص هم‌وزن را به سمت پایین هدایت کرد.

از ابتدای سال جاری با افزایش قیمت ارزهای خارجی قیمت سهم‌های 
شرکت‌هایی که صادرات‌محور هستند رشد کرد. این موضوع در صورت‌های 
مالی ۹ ماهه ش��رکت‌ها که در کدال منتشرش��ده نیز تأثیر داشت، چراکه 
سود هر سهم در این صورت‌های مالی نشان‌دهنده رشد فزاینده‌ای نسبت 

به دوره مشابه سال قبل است.
ب��ا توجه به اینکه افزایش قیمت ارز هزینه ش��رکت‌ها را نیز تحت تأثیر 
قرار می‌دهد بس��یاری از کارشناس��ان معتقدند که سودی که شرکت‌های 
صادرات‌مح��ور در صورت‌های مالی این دوره اعلام کردند در دوره مش��ابه 

سال آینده اصلاح خواهد شد.
در عی��ن حال تحلیلگ��ران بازار س��هام در این روزه��ا معتقدند که در 
شرایط فعلی عدم ورود ارز ناشی از صادرات به کشور می‌تواند ریسک‌های 

سیس��تماتیک ش��رکت‌های صادرات‌محور را تحت تأثیر ق��رار دهد. این 
موضوعات در این روزها بر داد و س��تدهای فعالان بازار سهام تأثیر داشته 

است.
روز سه‌ش��نبه ش��اخص کل بورس اوراق بهادار تهران ۳۵۱ واحد رشد 
کرد و به رقم ۱۵۸ هزار و ۳۹۴ واحدی رسید، اما شاخص کل هم‌وزن در 
حرکت��ی معکوس با ۸.۷۴ واحد افت تا رق��م ۲۹ هزار و ۴۲۸ پایین رفت. 
شاخص آزاد شناور نیز با ۵۹۱ رشد رقم ۱۷۳ هزار و ۵۷۱ واحدی را تجربه 
کرد و ش��اخص بازار اول و بازار دوم هر کدام به ترتیب ۳۳۲ و ۳۴۵ واحد 

رشد را نشان دادند.
مل��ی صنایع مس ای��ران، فولاد مبارک��ه اصفهان، پتروش��یمی فجر و 
پتروش��یمی مبین چهار نم��ادی بودند که بیش��تر تأثی��ر افزاینده روی 
ش��اخص‌های بازار سرمایه داشتند معاملات هر یک از شرکت‌های نام‌برده 
به ترتیب ۲۴۴،۱۶۴،۵۷ و ۴۶ واحد تأثیر افزاینده روی ش��اخص‌های بازار 

داشت.
در عی��ن حال لابرات��وار داروس��ازی دکتر عبیدی، معدن��ی و صنعتی 
چادرملو، ایران خودرو و بانک پاس��ارگاد چهار نمادی بودند که س��عی در 
کاهش ش��اخص‌های بازار داش��تند. هر یک از نمادهای یادشده به ترتیب 

۳۳،۲۴،۲۲ و ۲۱ واحد تأثیر کاهنده روی دماسنج‌های بازار داشتند.
فلزات اساسی صدرنشین معاملات شدند

گ��روه فلزات اساس��ی در معاملات دیروز بورس صدرنش��ین ش��د. در 

سهم‌های شاخص‌سازی که در گروه فلزات اساسی هستند شاهد صف‌های 
خرید بودیم؛ به طوری که نماد ش��رکت‌های س��هامی ذوب آهن اصفهان، 
ملی صنایع مس ایران، مس ش��هید باهنر و کالسیمین جزو شرکت‌هایی 
بودند که بیش از ۱۴درصد رشد قیمت را تجربه کردند. علاوه بر سهم‌های 

یادشده تعداد دیگری از سهم‌های این گروه دارای رشد فزاینده بودند.
گروه مواد و محصولات دارویی نیز جزو تاثیرگذارترین س��هم‌ها در بازار 
س��هام بودند. بسیاری از سهم‌های این گروه با کاهش قیمت ۰.۱درصد تا 
۳.۵درصد مواجه ش��دند، اما تعدادی کمی از س��هم‌ها نیز رش��د قیمت را 
تجربه کردند. در گروه خودرو و س��اخت قطعات نیز اکثر س��هم‌ها قیمت 
کاهن��ده‌ای را تجربه کردند که این کاه��ش قیمت‌ها اکثراً از ۰.۲درصد تا 

۲.۵درصد بود.
در گروه بانک‌ها و مؤسسات اعتباری هم به جز سه سهم بانک پارسیان، 
پس��ت‌بانک و بانک دی، مابقی با کاهش قیمت روبه‌رو بودند. هرچند که 

کاهش قیمت تعدادی از سهم‌ها کمتر از یک درصد بود.
در نهای��ت، ارزش معاملات بورس تهران به ۴۷۰ میلیارد تومان رس��ید 
که این رقم ناشی از دست به دست شدن ۱.۶ میلیارد سهم و اوراق مالی 
بود. تعداد معاملات این بازار به ۱۵۳ هزار و ۴۲۷ رسید. آیفکس نیز ۰.۸۴ 
واحد کاهش یافت و در تراز ۱۹۲۲.۷۹ ایس��تاد. ارزش معاملات فرابورس 
ایران به رقم ۵۱۸ میلیارد تومان رسید و حجم معاملات رقم ۸۴۰ میلیون 
س��هم اوراق مال��ی را تجربه کرد. همچنین تعداد معام�الت این بازار رقم 

۱۰۴۷ نوبت بود.
بورس تهران همپای بازارهای جهانی

انعکاس رش��د قیمت‌های جهانی دیروز سه‌شنبه به خوبی در معاملات 
ب��ورس تهران نمایان بود. برتری نمادهای بزرگ بازار اگرچه، ش��اخص را 
با جهش بزرگی مواجه نکرد، اما مس��بب اصلی تغییرات در جدول ارزش 

معاملات روزانه بود.
به گزارش س��نا، نگاه س��هامداران روز گذشته تحت تاثیر روند بازارهای 
جهانی، حول محور گروه‌های فلزی-معدن��ی بود. بازارهای بین‌المللی در 
حالی آغاز به کار کردند که فلزات مهم قیمت‌های جدیدی را تجربه کردند.  
این مهم باعث ش��د تا نگرانی‌ها برای رکود جهانی تا حدی کمرنگ شود. 
در ب��ازار لندن مس توانس��ت از مرز ۲ه��زار و ۶۰۰ دلار فاصله بگیرد. فلز 
روی هم‌اکنون در س��قف ش��ش ماهه قرار گرفته اس��ت و به ازای هر تن 
۲هزار و ۷۸۸ دلار معامله می‌شود. محصولات فولادی نیز که در هفته‌های 
اخی��ر همواره در رن��ج منفی معامله می‌ش��دند، نیز رش��د 5درصدی به 
جای گذاش��تند. خوش‌بینی به خاتمه جنگ تجاری میان آمریکا و چین 
و خو‌ش‌بینی به ثبات اقتصاد جهانی باعث ش��ده تا بازارها با رش��د تقاضا 

فعالیت خود را آغاز کنند.

باز هم سهم‌های کوچک بازار سرمایه را دست گرفتند

صعود 351 پله‌ای شاخص بورس
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معدنکاری طلا دوباره رونق گرفت
معدن��کاری طلا پس از بی��ش از نیم دهه رکود دوب��اره وارد رونق 

شده است.
به گزارش تس��نیم، تولیدکنندگان طلا پس از س��ال‌ها در حاشیه 

بودن، ناگهان به داغ‌ترین موضوع دنیای معدن تبدیل شدند. 
ط��ی بیش از نیم دهه، معدنکاری طلا در یک رکود گیر کرده بود، 
سرمایه‌گذاران در اقدامی اشتباه طلا را کنار گذاشته بودند و این فلز 
با قیمت راکد ش��مش از یاد رفته بود. بعد در ماه دسامبر یک معامله 

بزرگ و شگفت‌انگیز صنعت را زیر و رو کرد. 
خرید 5.4 میلیارد دلار طلا توس��ط ش��رکت بریک گلد از شرکت 
لندگلد ریسورس��ز باعث به وجود آمدن یک زنجیره عکس‌العمل شد 
که طی آن شرکت نیومونت ماینینگ، یک معامله 10 میلیارد دلاری 
با شرکت گلدکورت کانادا در ماه گذشته بست. اوج ناگهانی فعالیت‌ها 
که همزمان ش��د با افزایش قیمت ش��مش در اواخر 2018، علاقه به 
ط�ال را دوباره بیدار کرد و کل صنعت را به تکاپو انداخت که خریدار 

بعدی کیست. 
مارتی��ن هورگان، مدیر اجرایی توروگلد  گفت: »زمان جالبی برای 
معدنکار طلا ش��دن اس��ت.« هورگان گفت در حالی که سرمایه‌های 
متخصص همچنان از ش��رکت‌های سودده حمایت می‌کنند، افزایش 
دوب��اره قیم��ت طلا می‌تواند س��رمایه‌های عموم��ی را به این بخش 

برگرداند.  
در حالی که هزاران مدیر اجرایی، س��رمایه‌گذار و بانکدار به ش��هر 
کیپ می‌آیند تا در کنفرانس سالانه معدنکاری ایندابا شرکت کنند، 
یک مسئله اصلی مورد بحث احتمالا آینده صنعت معدنکاری طلای 

خود آفریقا است .
تولید طلای این کشور برای چهاردهمین ماه پیاپی کاهش داشت 
چون این بخش درگیر فش��ارهای هزینه، چالش‌ه��ای ژئولوژیکی و 
درگیری‌های ش��غلی است. ش��رکت آنگولاگلد آش��انتی، بزرگترین 
تولیدکننده که مقرش در ژوهانسبورگ است، در حال خروج از آخرین 

پروژه‌های طلای آفریقای جنوبی است .
س��هام ط�ال هم با جهش قیمت ش��مش ب��الا رفته اس��ت‌. رونق 
ش��گفت‌انگیز ماه دس��امبر طلا تا 2019 هم ادامه یافت در حالی که 
نگرانی در مورد رشد کند اقتصادی و دارایی‌های سرمایه‌ای معامله‌‌شده 

در بازار سهام همچنان وجود دارد.
ب��رای معدن��کاری ایندابا هم فرصت خوبی برای رونق اس��ت. طی 
س��ال‌های اخیر بزرگترین تولیدکنندگان جهان حضور کمرنگی در 
منظر عام و در کنفرانس‌ها داشته‌اند. هیچ نشانه‌ای از مقامات اجرایی 
گلنکور پی ال سی یا گروه BHP وجود نداشت و نقش گروه ریو تینتو 

هم کاهش یافته است .
تنها ش��رکت آنگولا امریکن، یک معدنکار 100س��اله روی ذخایر 
طبیعی آفریقای جنوبی، مدیرش را به این کنفرانس در س��ال جاری 

می‌فرستد. 
صنعت طلا دارد خودش را نش��ان می‌دهد. مارک ویس��تر رئیس 
جدی��د بریک و کلوین داشینس��کی رئیس انگلوگلد ه��م در برنامه 
کنفرانس حضور دارن��د‌ در حالی که  نیومونت رئیس روابط خارجی 

خود را می‌فرستد .

فروش ۸۰ هزار تومانی دام زنده ایران در 
کشورهای حاشیه خلیج فارس

رئیس سازمان امور عشایر ایران گفت قیمت منصفانه هر کیلوگرم 
لاشه دام عشایری ۶۰ تا ۶۵ هزار تومان برای مصرف‌کننده است، اما 
این رقم به طور میانگین در شهرس��تان‌ها ۷۷ هزار تومان و در تهران 

۸۰ هزار تومان به فروش می‌رسد.
به گزارش تس��نیم، کرمعلی قندالی، رئیس س��ازمان امور عش��ایر 
ایران، روز گذش��ته در نشس��ت خبری به مناسبت چهلمین سالگرد 
پیروزی انقلاب گفت: قبل از پیروزی انقلاب تنها در 15 تا 20درصد 
مسیر عشایر، راه‌های عشایری احداث شده بود که این رقم اکنون  به 
95درصد رسیده است و 66 هزار کیلومتر راه عشایری در کشور داریم 
و بعد از پیروزی انقلاب توانس��تیم آب‌رسانی عشایر را به 100درصد 
برسانیم. وی افزود: جامعه عش��ایر23 میلیون راس دام دارند و 200 

هزار تن گوشت قرمز تولید می‌کنند.
رئیس سازمان امور عشایر ایران با بیان اینکه زنجیره تولید گوشت 
قرمز را به عنوان طرح دائمی در دستور کار داریم، گفت: سالانه یک 
درصد از تس��هیلات صندوق توسعه ملی را برای اجرای این طرح در 
اختیار می‌گیریم که تاکنون 500میلیارد تومان به این طرح اختصاص 
یافته است که با سودهای 10 تا 15درصدی براساس مناطق محروم 

و غیرمحروم در اختیار عشایر قرار می‌گیرد.
قندالی تاکید کرد که بر این اس��اس این طرح 3 میلیون طرح در 

قالب زنجیره‌های تولید ایجاد شده است.
وی ادامه داد: 400میلیارد تومان نیز تس��هیلات با بازپرداخت پنج 
ساله برای عشایر در نظر گرفته شده تا آن را برای زنجیره‌های تولید 
دام و بهره‌وری از منابع، مورد استفاده قرار گیرد و این قول را داده‌اند 

که این رقم تا پایان سال به 600 میلیارد تومان برسد. 
رئیس س��ازمان امور عش��ایر ایران تاکید کرد: از ظرفیت‌های دیگر 
عشایر کشور فعالیت در زمینه‌هایی مانند صنایع دستی و صنایع لبنی 
است که برای بازاررسانی بهتر صنایع دستی پایگاه اینترنتی تهیه شده 

و لبنیات عشایر نیز تبدیل به یک برند صنایع لبنی شده است.
قندالی با اش��اره ب��ه پروژه‌هایی که در دهه مب��ارک فجر در حوزه 
عشایر به بهره‌برداری می‌رسد، گفت: 272 پروژه با مبلغی بالغ بر 63 
میلیارد تومان در دهه مبارک فجر به بهره‌برداری می‌رس��د که شامل 
طرح‌هایی مانند آبرسانی برای عشایر، ایجاد راه‌ها، تامین منابع انرژی 

و فعالیت‌های تولیدی و تشکل‌ها است.
وی در ارتباط با تامین نهادهای دامی مورد نیاز عش��ایر، بیان کرد: 
200 هزار تن خوراک دام توس��ط تش��کل‌ها عشایر به طور مستقیم 
تامین شده و در اختیار جامعه عشایری قرار گرفته است و پیش‌بینی 
می‌ش��ود که این رقم تا 300 هزار تن افزایش یابد؛ به خاطر بارش‌ها، 
وضعیت علوفه در سال‌جاری ش��رایط بهتری در مراتع در مقایسه با 
س��ال گذشته دارد. رئیس سازمان امور عشایر ایران خاطر نشان کرد: 
براساس قرارداد منعقد شده با وزارت دفاع، سازمان برنامه و بودجه و 
س��ازمان جهاد کشاورزی، ناوگان حمل آب عشایرنوسازی شده است 
و 146 دس��تگاه خ��ودروی کمک‌فنردار و مجهز ب��ه تانکر در اختیار 

استان‌ها قرار گرفته است.

اخبـــار

مدیرکل ش��رکت پش��تیبانی امور دام اس��تان تهران با اع�الم اینکه از 
پنجشنبه فروش گوش��ت‌های تنظیم‌بازاری در دو فروشگاه اینترنتی آغاز 
می‌ش��ود، گفت این دو فروش��گاه اینترنتی محصولات م��ورد نیاز مردم را 

براساس هر کد پستی برای هر خانوار، درب منزل تحویل می‌دهند.
رضا سالمی، مدیرکل شرکت پشتیبانی امور دام استان تهران در گفت‌وگو 
با خبرگزاری تس��نیم، اظهار کرد: برای توزیع محصولات پروتئینی شامل 
گوشت قرمز و مرغ  گرم و منجمد، طرح توزیع اینترنتی این محصولات در 

دستور کار قرار گرفته است.
وی اف��زود: یک فروش��گاه اینترنتی به‌ن��ام به‌روزرس��ان در این ارتباط 
راه‌اندازی شده است و فروشگاه جدیدی نیز از روز چهارشنبه به‌نام یخچال 
راه‌اندازی می‌ش��ود؛ با این دو فروش��گاه اینترنتی، از پنجش��نبه به مردم 
خدمات ارائه می‌شود تا آنها بتوانند محصولات مورد نیاز خود را به‌آسودگی 

خریداری و آن را درب منزل دریافت کنند.
مدیرکل شرکت پشتیبانی امور دام استان تهران ادامه داد: دولت به‌دنبال 
آن اس��ت که توزیع خود را از روش سنتی موجود به‌تدریج به‌سمت توزیع 

اینترنتی بب��رد؛ در این روش برای ارائه این محصولات کد پس��تی منزل 
دریافت می‌شود و برای هر خانواده بر این اساس سهمیه ماهانه‌ای در نظر 

گرفته شده است.
دلالی با گوشت قرمز دولتی

وی تصری��ح کرد: اخیراً در صف‌های خرید گوش��ت به‌نرخ مصوب، افراد 
زیادی هستند که به این گوشت نیازی ندارند و فقط به‌خاطر تفاوت قیمت 
زیادی که با بازار دارد آن را خریداری می‌کنند و در بازار آزاد می‌فروش��ند 
و از این طریق دلالی شکل گرفته است. سالمی گفت: در این طرح جدید، 
دیگر یک خانواده پنج‌نفره نمی‌تواند با 5 کد ملی 5 س��همیه گوشت قرمز 
به‌نرخ دولتی را خریداری کند و تنها بر هر خانواده یک سهمیه و براساس 
کد پس��تی اختصاص می‌یابد. وی تصریح کرد: در حال حاضر تنها گوشت 
قرمز گرم و منجمد دولتی در این سامانه‌های اینترنتی عرضه می‌شود، اما 

قرار است که به‌زودی توزیع مرغ نیز انجام شود.
س��المی گفت: قیمت هر کیلوگرم گوش��ت منجمد )گوس��اله برزیلی( 
29 هزار تومان، گوش��ت گ��رم حدود 40 هزار تومان اما براس��اس قطعه 

خریداری‌شده مانند سردست، ران و کشورِ واردشده قیمت متفاوتی دارد و 
مرغ 9 هزار و 800 تومان است.

س��المی درباره قیمت قطعات مختلف قیمت گوشت گرم وارداتی گفت: 
قیمت این محصولات با توجه به اینکه از کشورهای مختلفی آمده، متفاوت 
اس��ت و افراد برای آگاهی از قیمت‌ها به فروش��گاه‌های اینترنتی یادشده 

مراجعه کنند.
وی اظهار داشت که در طرح فروش اینترنتی گوشت قرمز به هر خانواده 
براساس کد پستی 2 تا 3 کیلوگرم گوشت قرمز )در ماه( براساس نرخ‌های 

مصوب دولت تحویل داده می‌شود.
مدیرکل شرکت پشتیبانی امور دام استان تهران گفت: کالا به‌اندازه کافی 
وجود دارد اما هجمه‌ای که در بخش تقاضا به‌وجود آمده است باعث برهم 
خوردن روند عرضه و تقاضا شده است، مردم این اطمینان را داشته باشند 
که مرغ، گوشت و دیگر کالاهای اساسی به‌اندازه کافی در کشور وجود دارد.

بنابر این گزارش براس��اس مراجعه‌ای که به یکی از سایت‌های مربوطه 
شده، بخش عرضه گوشت با قیمت تنظیم‌بازاری هنوز فعال نشده است.

آغاز فروش اینترنتی گوشت تنظیم‌بازاری از پنجشنبه

مدیرعامل اتحادیه سراسری مرغداران مرغ تخم‌گذار از واردات تخم‌مرغ 
با مجوز وزارت صنعت، معدن و تجارت در شرایطی خبر داد که با وجود 
مازاد تولید این محصول پروتئینی، صادرات آن از سوی همین وزارتخانه 

ممنوع اعلام شده است.
قیمت تخم‌مرغ هم همچون دیگر محصولات کشاورزی و پروتئینی در 
ماه‌های گذشته با افزایش قیمت مواجه شد و به شانه‌ای بیش از ۲۰هزار 
تومان هم رس��ید و طی هفته‌های اخیر با کاهش قیمت حدود ۱۵ هزار 

تومان فروخته می‌شود.
در چنین ش��رایطی رضا ترکاش��وند - مدیرعامل اتحادیه سراس��ری 
مرغداران مرغ تخم‌گذار - درباره وضعیت تولید و بازار تخم مرغ اینگونه 
به ایس��نا توضیح داد که پس گذش��تن از بحران سال گذشته که در پی 
ش��یوع آنفلوآنزای فوق حاد پرندگان در این صنعت به وجود آمده بود و 
بازسازی واحدهای پرورشی و جوجه‌ریزی مجددا در حال حاضر شرایط 
بس��یار مناسب و تولید بیش��تر از نیاز داخلی بوده و همیشه در این بازه 

زمانی وضعیت تولید اینگونه بوده است.

وی افزود: طی سال‌های اخیر به غیر از سال گذشته که بیماری باعث 
از بین رفتن گله‌های مولد ش��ده ب��ود، همواره برای صادرات برنامه‌ریزی 
صورت گرفته اس��ت و در این مدتی که مش��کلاتی در صنعت داش��تیم 
ب��ا وجود تقاضا برای صادرات، به خاط��ر ضرورت تأمین نیاز بازار داخلی 

اقدامی نکردیم و مجوزی برای صادرات داده نشد.
مدیرعامل اتحادیه سراس��ری مرغداران مرغ تخم‌گذار ادامه داد: اما در 
ماه گذشته در شرایطی که بارها اعلام کردیم می‌توانیم نیاز تنظیم بازار 
را از تولید داخل تأمین کنیم، وزیر وقت صنعت، معدن و تجارت نامه‌ای 
ابلاغ کرد که صادرات را ممنوع کرد و از س��وی دیگر هفته گذشته چند 

کامیون تخم مرغ وارد کشور شده است.
ترکاشوند تصریح کرد: قیمت هر کیلوگرم تخم مرغ در مرغداری ۶۶۰۰ 
تومان است که ۱۵۰۰ تومان پایین‌تر از هزینه تمام‌شده بوده است و در 
چنین شرایطی ورود تخم مرغ می‌تواند به تولیدکنندگانی که با سختی‌ها 
و مشکلات ناشی از بیماری سال گذشته به تولید بازگشته‌اند، آسیب بزند. 
البته مسئولان می‌گویند که این واردات به مجوزهایی برمی‌گردد که قبلًا 

صادر شده، اما حتی اگر اینگونه هم باشد نباید عرضه می‌شد.
وی با بیان اینکه در این زمینه چند بار مکاتبه کردیم، گفت: نباید در 
شرایط فعلی وارداتی داشته باشیم چرا که تولیدکنندگان نگران هستند 
و بس��یاری از آنها که وارد چرخه شده‌اند، سال گذشته از بیماری آسیب 

فراوانی دیده‌اند.
مدیرعامل اتحادیه سراس��ری مرغداران مرغ تخم‌گذار با بیان اینکه در 
این شرایط مشکلات دیگری هم همچون تغییر نکردن نرخ مصوب تخم 
مرغ طی یکس��ال و نیم اخیر وجود دارد، اظه��ار کرد: در این بازه زمانی 
۷۰درصد افزایش هزینه تولید به دلیل نوسانات نرخ ارز و دیگر مشکلات 
موجود ناشی از تحریم‌ها را داشته‌ایم، بنابراین به جای واردات همه باید 
کمک کنیم تا مش��کلات کش��ور حل و فصل ش��ود. به عنوان مثال هر 
کیلوگرم کنجاله سویا نهایتاً باید حدود ۲۴۵۰ تومان به دست مرغداران 
برسد در حالی‌که بسیاری از آنها این نهاده را تا کیلویی بیشتر از ۳۰۰۰ 
توم��ان هم خری��داری کرده‌اند که جا دارد دس��تگاه‌های نظارتی به این 

موضوع جدی‌تر ورود پیدا کنند.

نایب‌رئیس ش��ورای ملی زعفران گفت امسال قیمت زعفران نسبت 
به مدت مش��ابه سال قبل تحت تاثیر شرایط اقتصادی و تورم حاکم بر 

بازار، دو برابر رشد داشته است.
غلامرض��ا میری در گفت و گو با باش��گاه خبرن��گاران جوان، با بیان 
اینک��ه قیم��ت زعفران در ب��ازار به ثبات رس��یده اس��ت، اظهار کرد: 
هم‌اکن��ون حداقل نرخ هر کیلو طلای س��رخ ۶ میلیون و ۵۰۰ هزار و 

حداکثر ۱۱ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان است.
وی از رک��ود حاک��م بر بازار زعف��ران خبر داد و گف��ت: با توجه به 
شرایط اقتصادی حاکم بر جامعه و کاهش قدرت خرید خانوار، تقاضای 
چندان��ی برای خرید در بازار وجود ن��دارد، چراکه مصرف‌کنندگان به 
زعف��ران به عنوان کالای لوکس نگاه می‌کنند، درحالی‌که زعفران یک 

داروی گیاهی به شمار می‌رود.
میری با اش��اره ب��ه اینکه صادرات طبق روال ع��ادی در حال انجام 
اس��ت، بیان کرد: هم‌اکنون آمار جدید صادرات اعلام نش��ده و آخرین 
آمار مربوط به آبان ماه اس��ت که انتظار می‌رود گمرک هرچه سریع‌تر 

آمار جدید را اعلام کند.
نایب‌رئیس ش��ورای ملی زعفران از افزایش دو برابری قیمت زعفران 
نسبت به مدت مشابه سال قبل در بازار خبر داد و افزود: قیمت طلای 
سرخ تحت تاثیر مسائل اقتصادی و تورم همانند دیگر اقلام با نوساناتی 

در بازار روبه‌رو شده است.
وی با اش��اره به اینکه خرید توافقی زعفران از سوی سازمان مرکزی 
تعاون روس��تایی متوقف ش��ده اس��ت، بیان کرد: هم‌اکنون س��ازمان 

مرکزی تعاون روس��تایی فکر می‌کند ک��ه قیمت‌های فعلی زعفران در 
بازار منطقی است و به همین خاطر در بازار ورود نمی‌کند.

میری قیمت زعفران را تابع عرضه و تقاضا در بازار دانس��ت و گفت: 
در ش��رایط کنونی صادرکنندگان و واحد‌های بس��ته‌بندی با نرخ‌های 

بازار اقدام به خریداری محصول می‌کنند.
نایب‌رئی��س ش��ورای ملی زعف��ران در پایان خری��د توافقی زعفران 
را اه��رم مناس��بی برای جلوگیری از کاهش قیمت محصول برش��مرد 
و اف��زود: اگ��ر خریداران زعفران ب��ا نرخ‌های پایین‌ت��ر از آنچه که مد 
نظر س��ازمان تعاون روس��تایی اس��ت، اقدام به خرید محصول کنند؛ 
آگاه باش��ند که سازمان تعاون روس��تایی به منظور جلوگیری از زیان 

کشاورزان وارد عمل خواهد شد.

واردات تخم‌مرغ با مجوز وزارت صنعت

 تولید بیشتر از نیاز داخلی

افزایش ۲ برابری قیمت طلای سرخ در بازار

خرید توافقی زعفران متوقف شد

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir
چهار‌شنبه
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اخبار

 متروی تهران در روز ۲۲ بهمن
رایگان است

نایب‌رئی��س هیات مدی��ره و مدیرعامل ش��رکت بهره‌برداری 
متروی ته��ران و حومه از رایگان بودن خدم��ات این ناوگان به 
شرکت‌کنندگان در مراسم راهپیمایی یوم‌الله ۲۲بهمن ۹۷ خبر 

داد.
 به گ��زارش پایگاه خب��ری »عصر خ��ودرو«، فرنوش نوبخت 
ضمن تبریک فرا رس��یدن چهلمین سالگرد پیروزی شکوهمند 
انقلاب اس�المی اف��زود: در روز 22 بهمن 1397، متروی تهران 
و حوم��ه با آمادگ��ی کامل، خدمات ویژه‌ای را به ش��هروندان و 

مسافران گرامی ارائه خواهد کرد.
وی ب��ا بیان اینک��ه در ای��ن روز خدمات‌رس��انی در خطوط 
1،2،3،4 و 5 مت��روی تهران و حومه افزای��ش می‌یابد، تصریح 
کرد: با توجه به قرارگیری تعدادی از ایستگاه‌های متروی تهران 
در مس��یر راهپیمایی باش��کوه 22 بهمن، استفاده از این ناوگان 
حمل و نقل ریلی درون شهری بهترین انتخاب برای شهروندان 
محترم است، به همین خاطر شرکت بهره‌برداری متروی تهران 
و حومه اقدامات ویژه‌ای را برای خدمات‌دهی در این روز در نظر 

گرفته که کاهش فاصله حرکت قطارها یکی از آنهاست.
مدیرعامل ش��رکت بهره‌برداری مت��روی تهران و حومه افزود: 
در ای��ن روز با افزای��ش اعزام قطارها در خط��وط 1،2،3،4 و 5 
مت��روی تهران و حومه؛ فاصله حرک��ت در خط یک از 7 دقیقه 
ب��ه 5 دقیقه، در خط 2 از 7 دقیقه به 4 دقیقه، در خط س��ه از 
12دقیق��ه به 9 دقیقه، در خط چه��ار از 8 دقیقه به 4 دقیقه و 
در خ��ط پنج از 20 دقیقه ب��ه 15 دقیقه کاهش می‌یابد. ضمن 
آنک��ه در صورت نیاز آمادگی برای اعزام قطارهای فوق‌العاده نیز 

وجود دارد.
نوبخت با اش��اره ب��ه اینکه خدمات مت��رو از ابتدای صبح روز 
22 بهمن تا پایان مراس��م راهپیمایی رایگان است، خاطرنشان 
کرد: بعد از پایان مراسم نیز پذیرش مسافر در ایستگاه‌هایی که 
در مس��یر راهپیمایی قرار دارند، جهت بازگش��ت راهپیمایان به 

مقاصد خود به صورت رایگان انجام می‌شود.
براس��اس گزارش مدیریت ارتباطات و امور بین‌الملل شرکت 
بهره‌برداری متروی تهران و حومه، گفتنی اس��ت طبق روال هر 
سال و به منظور حفظ نظم و امنیت در برگزاری مراسم روز 22 
بهمن، ایس��تگاه متروی میدان آزادی واقع در خط چهار مترو تا 

پایان مراسم بسته خواهد بود.

دریافت عوارض از طرح ترافیک به منظور 
درآمدزایی نیست

رئیس ش��ورای اس�المی ش��هر تهران درباره انتق��اد برخی از 
اعضای ش��ورای ش��هر نس��بت به اجرای طرح ترافیک در سال 
۹۷، گفت دریافت عوارض به منظور درآمدزایی نیس��ت و صرف 

کاهش آلودگی هوا مورد توجه است.
به گزارش پایگاه خبری»عصر خودرو«، محسن هاشمی پیش 
از جلسه صبح روز گذشته شورای اسلامی شهر تهران در پاسخ 
به س��والی درباره آخرین وضعیت نام��ه‌ای که به رئیس جمهور 
نوشته اس��ت، اظهار کرد: نامه به مسئولان ذی‌ربط ارجاع شده 
و ما منتظر آن هس��تیم تا بازخورد آن مش��خص شود و درباره 

آن صحبت کنیم.  
وی در پاس��خ به س��وال دیگری مبنی بر اینک��ه از دوره‌های 
گذش��ته مصوباتی مغفول باقی مانده و ب��رای این مصوبات چه 
برنامه‌ای دارید، گفت: گروهی در حال تنقیح مصوبات هستند تا 
مشخص شود چه مصوباتی مغفول مانده و پس از بررسی نهایی 

در مورد آنها تصمیم‌گیری خواهد شد.  
رئیس شورای ش��هر تهران در پاسخ به سوالی مبنی بر اینکه 
براساس بازدید شما از خط 6، آیا ایستگاه‌های این خط تا پایان 
س��ال افتتاح می‌شوند، توضیح داد: بازدید من و بررسی‌ها نشان 
می‌دهد که این امکان وجود دارد 4 تا 5 ایستگاه از خط 6 مترو 
تا پایان امسال افتتاح ش��ود. البته آقایان پورسیدآقایی و امام و 

همین‌طور شهردار تهران باید این موضوع را پیگیری کنند.  
وی ادامه داد: از س��ال 77 که اولین خط مترو راه‌اندازی شد، 
هم��واره رس��م بر این بوده تا در اس��فند ماه هر س��اله تعدادی 

ایستگاه افتتاح شود.  
هاش��می در پاس��خ به س��وال دیگری درباره اینک��ه برخی از 
اعضای ش��ورای شهر نسبت به اجرای طرح ترافیک در سال 97 
انتقاداتی را داشتند، گفت: دریافت عوارض به منظور درآمدزایی 
نیس��ت و صرف کاهش آلودگی هوا مورد توجه مدیریت شهری 

است.  
وی تصریح کرد: طرحی که در س��ال 97 اجرایی ش��د حاصل 
جمع‌بندی جلس��ات شورای عالی ترافیک، معاونت حمل و نقل 
و ترافیک ش��هرداری تهران، مش��اوران و کارشناسان بود. اینکه 
ع��ده‌ای می‌گویند این طرح خوب نیس��ت کاف��ی نخواهد بود، 
اگر کس��ی مدعی اس��ت که طرح ترافیک خوب نیست برای آن 

جایگزین معرفی کند.
رئیس ش��ورای اس�المی ش��هر تهران با بیان اینکه در بحث 
آلودگ��ی هوا، س��وخت و قیم��ت آن و همین ط��ور نوع خودرو 
تاثیرگ��ذار اس��ت، اضاف��ه ک��رد: مردم بای��د به س��مت خرید 
خودروهایی حرکت کنند که س��وخت کمتری مصرف می‌کنند. 
در حوزه خ��ودرو رقابت جهانی برای تولید خودروهایی اس��ت 
که سوخت کمتری مصرف می‌کنند، اما متاسفانه تکنولوژی در 

کشور ما قدیمی و مصرف سوخت بالا است.  
هاش��می با بیان اینکه در همه کش��ورهای پیش��رفته هزینه 
توس��عه حمل و نقل عمومی از مالیات‌های بر سوخت به دست 
می‌آید، عنوان کرد: هیچ کش��وری سوخت را به قیمتی که تمام 
می‌ش��ود، ارائ��ه نمی‌کند. به عن��وان مثال، در اروپ��ا، یک یورو 
مالیات بر هر لیتر سوخت می‌بندند و اخیراً موضوعات مربوط به 
جلیقه زردها در فرانسه به خاطر افزایش مالیات بر سوخت بود، 
اما این در حالی اس��ت که در کش��ور ما سوخت کمتر از قیمتی 
که برای دولت تمام می‌ش��ود به دس��ت مردم می‌رسد و مشکل 

اینجاست که ما در کشور زیربنایی تفکر نمی‌‌کنیم.  

تفکر دولتی هزینه‌های تولید خودرو را در کش��ور افزایش داده اس��ت. 
دخال��ت و ورود دولت به حوزه اقتصاد موجب ش��ده بودجه ش��رکت‌های 
دولتی در سال ۹۸ یک میلیون و 280هزارمیلیارد تومان باشد، لذا زمانی 
که تفکر دولتی بر اقتصاد و صنعت حاکم می‌ش��ود اثربخش��ی و کارایی را 
کاهش می‌ده��د. اصطلاح »کج‌دار و مریز« بهترین توصیف برای وضعیت 
صنعت خودرو در چند سال گذشته است؛ صنعتی که سرنوشت بخش‌های 
زیادی از صنایع به آن گره خورده است ولی در عین حال هیچ‌گاه نتوانست 
به موتور محرکه‌ای برای صنعت تبدیل ش��ود و همیشه در سطح کودکی 
نوپا اما پرهزینه و سنگین باقی ماند. در مقاطعی خودروسازان با شرایط تا 
حدی قابل قبول حرکت می‌کردند، اما با ش��وک‌های ارزی، شرایط واقعی 
این بنگاه‌های اقتصادی رخ می‌نماید. اکنون با ش��وک ارزی س��ال جاری 
خودروسازان با این واقعیت روبه‌رو هستند که قیمت تمام‌شده آنها از قیمت 
فعلی خودرو بالاتر اس��ت. همین موضوع باعث عقب افتادن تعهدات شده 
است و در عین حال این صنعت به قدری نیروی کار مستقیم و غیرمستقیم 

را در خود جای داده که نمی‌توان گزینه ورشکستگی را در نظر گرفت.
آیا پیش‌فروش‌های جدید خودرو قانونی است؟

در حالی‌که برخی خودروس��ازان نتوانسته‌اند تعهدات پیش‌فروش قبلی 
خ��ود را به طور کامل انجام دهند، اما ب��از هم اقدام به پیش‌فروش جدید 
کرده‌اند. س��وال این اس��ت که آیا این کار آنها قانونی است و چرا با توجه 

به بدعهدی خودروس��ازان، مردم باز هم ب��رای پیش‌خرید خودرو ثبت‌نام 
می‌کنند؟ در این زمینه امیرحس��ن کاکایی، عضو هیأت علمی دانش��کده 
مهندسی خودروی دانشگاه علم و صنعت در گفت‌وگو با ایسنا، اظهار کرد: 
اولین نکته حائز اهمیت این اس��ت که اوضاع صنعت خودرو به شدت بهم 
ریخته است. از طرف دیگر قوانین موجود برای شرایط عادی تعریف شده 
و این در حالی اس��ت که ش��رایط فعلی حاکم بر صنعت غیرعادی بوده و 

خودروساز و سایرین را گرفتار کرده است.
وی افزود: پیش‌فروش خودروها در ظاهر منع قانونی ندارد و شرکت‌ها در 
شرایط شفاف شرایط خود را اعلام می‌کنند و متعهد می‌شوند که در تاریخ 
مشخص و با قیمت روز خودروی ثبت‌نامی را تحویل می‌دهند، لذا به لحاظ 
قانونی هیچ عملی خلاف آن صورت نمی‌گیرد اما در حال حاضر بزرگترین 
معضل ما در جامعه از همین نقطه آغاز می‌شود که بسیاری از اتفاقاتی که 
به لحاظ اقتصادی در جامعه رخ می‌دهد، در ظاهر قانونی اس��ت اما اثرات 
آن موجب اختلال در نظام اقتصادی کشور می‌شود. این کارشناس صنعت 
خودرو با اشاره به اینکه این مسئله دو جنبه مختلف دارد، گفت: مسئله اول 
این است که پیش‌فروش خودرو غیرقانونی است یا خیر و اینکه آیا می‌توان 
جلوی آن را گرفت؟ اما از طرف دیگر خودروس��ازان نیز به سبب تعهدات 
مالی متعددی که دارند، نمی‌توانند از پیش‌فروش خودروهای تولیدی خود 
جلوگیری کنند، لذا پیش‌بینی می‌کنند که بتوانند تا سال آینده تنش‌های 

امس��ال را مدیریت کرده و در موعد مشخص به تعهدات خود عمل کنند. 
کاکایی با یادآوری اینکه در س��وی دیگر دولت و نهادهای نظارتی مطرح 
هس��تند، تصریح کرد: مردم انتظار دارند ک��ه نهادهای نظارتی وارد عمل 
ش��ده و شرایط را کنترل کنند. البته حقیقت این است که وضعیت فعلی 
خاص و غیرقابل پیش‌بینی بوده و هیچ‌کس انتظار نداش��ت که تحریم‌ها 
چنین پیش روند. وی با تاکید بر اینکه اوضاع فعلی صنعت خودرو ناشی از 
مسائل کلان است، افزود: ضروری است که دولت به این مسئله ورود کرده 
و اوضاع را کنترل کند که قرار است چه اتفاقی پیش بیاید یا اینکه چنانچه 
خودروسازان پیش‌فروش می‌کنند، آیا قادر به انجام تعهدات خود هستند 
ی��ا خیر و اگر ت��وان انجام این کار را ندارند، پس چرا نهادهای متولی مانع 
پیش‌فروش آنها نمی‌شوند؟ عضو هیأت علمی دانشکده مهندسی خودروی 
دانش��گاه علم و صنعت تصریح کرد: البته در حال حاضر دولت و مجلس 
چنان درگیر مسائل روزمره شده‌اند که متوجه نیستند بسیاری از موارد در 
آینده دردسرس��از خواهد شد. وی اظهار کرد: نباید به صورت احساسی با 
برنامه‌های خودروسازان برخورد کرد، بلکه باید به آنها کمک کرد تا بتوانند 
برنامه تحویل خودروهای معوق‌شده قبلی را محقق کنند، اما نمی‌توان به 
طور دقیق پیش‌بینی کرد که آیا برای آینده می‌توانند ضمن رعایت قوانین 
ظرفیت��ی )پیش‌فروش ۲۰ تا ۳۰درصد محص��ولات تولیدی( پیش‌فروش 

داشته باشند یا خیر.

اصطلاح »کج‌دار و مریز« بهترین توصیف برای وضعیت صنعت خودرو در چند سال گذشته است

جسارت تغییرات ساختاری در صنعت خودرو

استراتژی قیمت‌گذاری خودروهای داخلی برای چندمین‌بار در سال 
جاری تغییر کرده و این موضوع بار دیگر به آش��فتگی در بازار خودرو 

انجامیده و شوک قیمتی جدیدی به وجود آورده است.
به گ��زارش اقتصادگردان، چن��د روز قبل، خودروس��ازان به اصرار 
وزارت صنع��ت، معدن و تجارت، اعلام کردن��د که قیمت محصولات 
پیش‌فروش ش��ده در بازه زمانی ابتدای شهریورماه تا ابتدای بهمن‌ماه 
سال جاری، برخلاف اعلام قبلی، افزایش 30درصدی را شاهد نخواهد 
بود، این اما در حالی بود که بنا بر دعوت‌نامه‌های ارس��الی از س��وی 
خودروسازان به مش��تریان، زمان تحویل خودروهای پیش‌فروش‌شده 
چه��ار ماه افزایش می‌یافت، اما از پرداخت س��ود به مش��تریان و نیز 
ح��ق اعت��راض به ای��ن دیرکرد، خبری نب��ود. دو خودروس��از بزرگ 
کش��ور اما همزمان اعلام کردند که توانایی تحویل تمامی خودروهای 
پیش‌فروش‌شده تا پایان خردادماه سال جاری را دارند. به این ترتیب، 
اس��تراتژی قیمت‌گذاری خودروهای داخلی بار دیگر دستخوش تغییر 
ش��ده اس��ت. این اما در حالی اس��ت که تغییر دوباره در اس��تراتژی 
قیمت‌گ��ذاری خودروهای داخلی، به ناگزی��ر بازار خودرو را نیز تحت 
تأثیر قرار خواهد داد. بازار خودرو در ایران از زمس��تان س��ال گذشته 
به‌شدت ملتهب بوده و چه در مورد خودروهای وارداتی و چه در مورد 

تولیدات داخلی، تش��تت در نظام قیمت‌گ��ذاری بر این التهاب افزوده 
اس��ت. به عبارت س��اده‌تر، نوس��ان مداوم قیمت‌ها در کنار بازار گرم 
ش��ایعات، از حرکت طبیعی بازار به س��مت و سوی تعادل جلوگیری 
کرده اس��ت. بررس��ی‌های میدانی هم نش��ان می‌دهد، ارسال علامت 
افزای��ش قیمت به بازارها، در حالی که تولید و تحویلی در کار نبوده، 
به افزایش تقاضا و در نتیجه افزایش قیمت‌ها دامن زده است. به بیان 
رئیس اتحادیه نمایشگاه‌‌داران خودروی تهران، »زمانی که خودروساز 
قیم��ت محصول��ی را در فروش فوری 36 میلی��ون تومان اعلام کرده 
ول��ی خودرویی را به بازار عرضه نمی‌کند، مالکان این خودروها، وقتی 
می‌بینن��د کارخان��ه قیمت را بالا برده و خودروی��ی نیز به بازار عرضه 

نشده، قیمت را بالاتر می‌برند.«
انصراف خودروسازان از افزایش مقطعی قیمت‌ها

پ��س از اعلام نظ��ر قطعی دولت در م��ورد زمان‌بندی دو مرحله‌ای 
افزای��ش قیم��ت خودروه��ای داخل��ی در دی م��اه امس��ال، اکنون 
خودروس��ازان، آنگونه ک��ه وزارت صنعت اعلام کرده ب��ود، از یکی از 
این دو مرحله انصراف داده‌اند. ماجرا از این قرار اس��ت که دولت، بعد 
از ک��ش و قوس‌های فراوان بالاخ��ره تصمیم گرفت در یک طرح گام 
ب��ه گام، قیمت خودروهای داخل��ی ارزان‌تر از 45 میلیون تومان را به 

حاشیه بازار بسپارد و در واقع، آزادسازی قیمت خودروهای داخلی را 
کلید بزند. براساس این طرح، خودروسازان موظف شده بودند تمامی 
خودروهای پیش‌فروش ش��ده تا پیش از 32 مردادماه س��ال جاری را 
به قیمت‌های گذش��ته و تمامی خودروهای پیش‌فروش ش��ده در حد 
فاص��ل 31 م��رداد تا 31 دی‌م��اه را با لحاظ کردن ح��دود 30درصد 
افزایش قیمت، به فروش برسانند. قیمت خودروهای تولیدی از ابتدای 
بهمن‌م��اه اما قرار بود با کمتر از 5درص��د فاصله از نرخ‌های بازار آزاد 
تعیین ش��ود. با این همه، به دس��تور وزارت صنعت، معدن و تجارت، 
خودروس��ازان عملا‌ با انصراف از نیمه نخس��ت این طرح، تمام تلاش 
خ��ود را برای ف��روش خودرو به قیمت‌های آزاد موک��ول کرده‌اند، اما 
انگیزه خودروس��ازان و وزارت صنعت از این موضوع چه بوده اس��ت؟ 
چند روز پیش ایران خودرو، به عنوان بزرگ‌ترین خودروس��از کشور، 
قیمت ش��ش مدل از محصولات خ��ود را ب��رای خریدارانی که زمان 
تحویل خودرو‌ آنها دی‌ماه است، کاهش داد. بر این اساس، محصولات 
»دنا معمولی، پژو 206 تیپ 5 و 2، س��مند ‌ای اف 7 پایه گازس��وز، 
پ��ژو پارس ال ایکس موتور تی ی��و‌5 و پژو 405 اس ال ایکس« برای 
خریداران��ی که زمان تحویل خ��ودروی آنها تا انتهای دی ماه س��ال 

جاری بوده، با قیمت قدیم محاسبه خواهد شد.

آنچه بر سر قیمت بنزین می‌آید، یکی از اصلی‌ترین سوال‌هایی است 
ک��ه بودجه و به دنب��ال آن اقتصاد ایران در هفته‌های گذش��ته با آن 
درگیر بوده و با وجود آنکه دولت عملا موضوع افزایش نرخ این حامل 
انرژی در س��ال پیش رو را نه تایید و نه رد می‌کند، اما هنوز تحلیل‌ها 
درب��اره چگونگی طرح‌ریزی برای آینده ای��ن بازار مهم اقتصادی ادامه 

دارد.
 به گزارش پایگاه خبری»عص��ر خودرو«، یکی از اصلی‌ترین اهداف 
در نظ��ر گرفته ش��ده در جریان اجرای طرح هدفمندس��ازی یارانه‌ها، 
واقع��ی کردن نرخ حامل‌های انرژی در بازار داخلی بود و پس از آن با 
پیگی��ری دولت، در دو مرحل��ه قیمت بنزین به هزار تومان در هر لیتر 
افزایش یافت اما برای چند س��ال اخی��ر این نرخ ثابت باقی ماند تا بار 
دیگر تحلیل‌هایی از گوشه و کنار اقتصاد ایران به گوش برسد مبنی بر 

اینکه نرخ بنزین می‌تواند یک افزایش جدید را تجربه کند.
با وجود ارائه این تحلیل‌ها طرح افزایش نرخ بنزین در س��ال جاری 
)1397( اجرای��ی نش��د و در حالی‌که برخ��ی گمانه‌زنی‌ها حکایت از 

افزایش نرخ این حامل انرژی در س��ال آینده داشت، دولت اعلام کرده 
ک��ه فعلا تصمیمی قطعی درباره این موضوع گرفته نش��ده و باید دید 
بررسی‌ها در هفته‌های آینده مجلس و دولت را به کدام سمت خواهد 
برد. با توجه به اینکه بحث افزایش مستقیم نرخ بنزین در شرایط فعلی 
اقتصاد ایران و فشاری معیشتی که مردم با آن رو به رو هستند چندان 
توصیه نمی‌ش��ود، دولت بار دیگر بحث سهمیه‌بندی مصرف سوخت را 
مطرح کرد و حتی فرآیند بازتوزیع کارت‌های س��وخت برای وس��ایل 

نقلیه نیز آغاز شد.
هرچند تمام این مراحل طی ش��ده، اما هنوز طرح‌هایی جدید برای 
مش��خص کردن آینده نرخ سوخت مطرح می‌ش��ود و جدیدترین این 

طرح‌ها را نیز رئیس اتاق بازرگانی تهران مطرح کرده است.
مسعود خوانساری در نشست بررسی یارانه‌ها در همایشی در تهران 
گفته که با توجه به اینکه بخش قابل توجهی از اقشار کم‌درآمد جامعه 
وس��یله نقلیه ندارن��د، توزیع یارانه‌ای س��وخت به همه م��ردم نه‌تنها 
نمی‌تواند مش��کلات موجود در این حوزه را حل کند که حتی فش��ار 

بیشتری نیز به بازار و مردم وارد می‌کند.
وی از دولت خواس��ته با آزادسازی نرخ بنزین، قیمت تمام‌شده این 
کالا را به حدود 5000 تومان برس��اند تا در وهله اول با واقعی ش��دن 
قیمت‌ها، اهدافی همچون جلوگیری از قاچاق محقق ش��ود. از س��وی 
دیگر فاصله میان این نرخ و قیمت فعلی )4000 تومان در هر لیتر( را 
با پرداخت یارانه نقدی در اختیار اقش��ار کم‌درآمد قرار دهد تا به این 
وسیله حمایت از این گروه‌ها نیز با مدیریت دولت در دستور کار باشد.
هرچند تا زمان تصویب نهایی بودجه و مش��خص شدن برنامه‌ دولت 
و نماین��دگان مجلس برای حامل‌های ان��رژی نمی‌توان به طور دقیق 
اتفاقات پیش‌رو را پیش‌بینی کرد، اما صحبت‌های خوانس��اری نش��ان 
می‌دهد که بخش خصوصی هنوز بر س��ر پیش��نهادهای ابتدایی خود 
که همان حرکت به س��مت واقعی ش��دن قیمت‌هاست ایستاده است؛ 
پیش��نهادی که مشخص نیست با توجه به شرایط فعلی اقتصاد ایران، 
آیا دولت به س��مت اجرایش حرکت می‌کند یا همچنان قیمت‌گذاری 

بنزین به روال سال‌های گذشته ادامه خواهد یافت.

اعلام عدم افزایش 30درصدی قیمت خودروهای داخلی موجب افزایش تقاضا در بازار شده است

شوک تازه به بازار خودرو

آزادسازی قیمت بنزین در کنار پرداخت یارانه نقدی
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ستاد توسعه فناوری‌های نرم و هویت‌ساز معاونت علمی با امور فرهنگی ارشاد 
اسلامی وزارت فرهنگ به‌منظور تسهیل فضای کسب‌وکارهای فرهنگی و خلاق 

تفاهم‌نامه همکاری امضا کرد.
 ب��ه گزارش مرک��ز ارتباطات و اطلاع‌رس��انی 
معاون��ت علمی و فن��اوری ریاس��ت جمهوری، 
س��ید محمدحسین س��جادی نیری دبیر ستاد 
توس��عه فناوری‌ه��ای نرم و هویت‌س��از معاونت 
علمی و محس��ن جوادی مع��اون امور فرهنگی 
ارشاد اس�المی وزارت فرهنگ در تفاهم‌نامه‌ای 
بر هم��کاری متقابل در زمینه تس��هیل فضای 
کس��ب‌وکارهای فرهنگی و خلاق تأکید کردند. 
از اهداف این تفاهم‌نامه تسهیل در صدور مجوز 
برای مؤسس��ات فرهنگی هنری و ش��رکت‌های 
خلاق اس��ت.  دبیر ستاد توسعه فناوری‌های نرم 
و هویت‌س��از معاونت علمی به تجربه‌های موفق 
اس��تفاده از نخبگان در دوران امروز اشاره کرد و 

گفت: تا پیش‌ازاین بیش��تر به جذب نخبگان در حوزه‌های فنی توجه می‌شد، 
اما تلاش ما این اس��ت تا نخبگان فرهنگی در رش��د کشور نقش مؤثر خود را 

ایفا کنند.

 طبق مفاد تفاهم‌نامه امضاشده، معاونت امور فرهنگی وزارت فرهنگ و ارشاد 
اس�المی وظیفه دارد نس��بت به ایجاد بانک اطلاعات و معرفی افراد مس��تعد 
حوزه‌های فرهنگی، حمایت از ایجاد توس��عه آموزش‌های لازم برای توس��عه 
منابع انس��انی، همکاری و توس��عه زیست‌بوم 
اس��تارتاپ‌های فرهنگی و هنری، تس��هیل در 
فرآیند صدور مجوز مؤسس��ات و . . . همکاری 
کن��د.  س��تاد فناوری‌ه��ای نرم و هویت‌س��از 
معاونت علمی و فناوری‌های ریاست جمهوری 
نیز موظف اس��ت در حمایت از دس��تاوردهای 
پژوهش��ی کاربردی در ح��وزه فرهنگ و هنر، 
حمایت از افراد مستعد فرهنگی و خلاق، ارائه 
خدم��ات به صنایع فرهنگ��ی و . . . به حمایت 

بپردازد.
 توسعه زیست‌بوم اس��تارتاپ‌های فرهنگی 
هنری، همگرا کردن رویدادها و جشنواره‌های 
فرهنگی، توسعه تشکل‌های مردم‌نهاد در حوزه 
صنایع فرهنگی، همکاری در ساماندهی کالاهای فرهنگی و انتخاب برترین‌ها، 
حمایت از تجاری‌سازی دستاوردهای پژوهشی کاربردی در حوزه‌های فرهنگی 

هنری، از اهداف تفاهم‌نامه مذکور است.

در س��ال‌های اخیر که فرهنگ کارآفرینی در بین دانشگاهیان نهادینه‌ شده 
اس��ت، نیاز است حمایت مادی و معنوی از این افراد به عنوان یک اولویت در 

دستور کار دستگاه‌های اجرایی خاصه استانداری‌ها قرار بگیرد.
ب��ه گ��زارش پایگاه اطلاع‌رس��انی بنی��اد ملی 
نخبگان، نهادینه‌شدن ادبیات نخبگانی در جامعه 
علمی نتایج بس��یار مطلوبی را در سال‌های اخیر 
برجا گذاشته است که می‌توان به توسعه فرهنگ 
کارآفرینی و اشتغال‌زایی به عنوان یکی از این نتایج 
اش��اره کرد. امروزه بخش بسیاری از دانشگاهیان 
نه اس��تخدام که فعالیت‌ در حوزه‌های کارآفرینی 
و کس��ب‌وکار نوپا و دانش‌بنیان را به عنوان هدف 
ش��غلی خود انتخاب کرده‌اند و در تلاش هستند 
با ایجاد هسته‌های نخبگانی، تجاری‌سازی ایده‌ها 
و طرح‌های پژوهش��ی، تعریف نیازهای کشور در 
قالب پروژه‌های دانشگاهی، به این مهم نائل شوند. 
در ای��ن بی��ن اما حمایت مادی و معن��وی از این 

افراد باید به عنوان یک اولویت در دس��تورکار دستگاه‌های اجرایی بومی خاصه 
استانداری‌ها به عنوان بالاترین نهاد اجرایی استان‌ها، قرار بگیرد تا از این طریق 
ضمن نیل جامعه دانش��گاهی به اهداف تعیین‌ش��ده، زمینه توسعه منطقه‌ای و 

بومی نیز فراهم ش��ود. در ادامه نقطه‌نظرات برخی از اس��تانداران پیرامون این 
موضوع را می‌خوانیم: مصطفی س��الاری؛ استاندار گیلان با مثبت ارزیابی‌کردن 
فضای حاکم‌شده بر دانشگاه‌های کشور، ایجاد فضای رقابتی، منطقی و عقلانی 
را از مؤلفه‌ه��ای اصلی برای رس��یدن به اهداف 
تعیین‌ش��ده می‌داند و معتقد اس��ت: حمایت‌ها 
از جامعه دانش��گاهی بومی باید به شکلی باشد 
که فرد پس از پایان نه‌تنها جویای کار نباش��د 
بلکه بتواند به عنوان یک کارآفرین نقش‌آفرینی 
کند. وی با اش��اره به اینکه طی کردن دوره‌های 
علمی و عملی با محوریت کارآفرینی از مهمترین 
نیازهای امروز جامعه دانشجویی است، می‌افزاید: 
پتانس��یل بس��یار بالای موجود در دانشگاه‌های 
کش��ور باید به صورت هدفمند به سمت توسعه 
فرهنگ کارآفرینی و اشتغال‌زایی هدایت شوند. 
اس��تاندار گیلان با بیان اینکه شایسته‌سالاری و 
جوانگرایی در سیستم اداری استان یکی دیگر از 
اقدامات ضروری در حوزه کارآفرینی اس��ت، اظهار می‌کند: تأسیس و راه‌اندازی 
مراکز کارآفرینی و مهارت‌آموزی به جای تأسیس دانشگاه‌های کوچک، می‌تواند 

به عنوان یک راه‌حل عملی مورد توجه قرار بگیرد.

باران اندیشه باید به توفان ایده و سونامی محصول و تجاری‌سازی تبدیل شودفضای کسب‌وکارهای فرهنگی و خلاق تسهیل می‌شود

تحلیلگ��ران معتقدند که قیمت بیت‌کوین در نیمه اول س��ال ۲۰۱۹ رو به 
کاهش خواهد گذاشت.

در چن��د روز اخیر قیمت بیت‌ کوین در مح��دود ۳۴۰۰ دلار تا ۳۶۰۰ دلار 
بالا و پایین شده است. ارزش بازار رمزارزها به ۲ میلیارد دلار رسیده و قیمت 
برخی از رمزارزها مانند بیت‌کوین، EOS و اتریوم نسبت به دلار حدود یک تا 

سه درصد رشد داشته‌اند.
چرا بیت‌‌کوین همچنان آسیب‌پذیر است؟

درحالی‌ک��ه قیم��ت بیت‌کوین در برابر کاهش به زی��ر ۳ هزار دلار مقاومت 
می‌کند، اما معامله‌گران به‌طور کلی موافقند که غلبه رمزارزها در بازار همچنان 

دشوار و آسیب‌پذیر است.
رمزارزه��ا  فن��ی  تحلیلگ��ر 
DonAlt معتقد اس��ت که اگر 
قیمت بیت‌کوی��ن نتواند بالاتر از 
۳.۵۰۰ دلار باقی بماند، به‌سرعت 
ب��ه قیم��ت ۲ ه��زار دلار خواهد 

رسید.
قیم��ت بیت‌کوی��ن در ح��ال 
حاضر بعد از کاهش قابل ملاحظه‌ 
خ��ود در مدت اخی��ر، ثابت باقی 
مانده اس��ت. به‌دلیل ثابت ماندن 
قیمت و عدم افزایش، بسیاری از 
سرمایه‌گذاران از خرید بیت‌کوین 
خودداری می‌کنند. اگر روند رشد 
قیمت متوقف ش��ود و از ۳۵۰۰ 
دلار کمتر ش��ود، انتظار دارم که 
به‌سرعت به ۲ هزار دلار برسد، اما 
اگر بالاتر از ۴ هزار دلار برسد، در 
همین محدوده باقی خواهد ماند.

همچنان  بیت‌کوی��ن  قیم��ت 
بالای ۳ هزار دلار اس��ت، اما اگر 
بتواند به بالای ۴ هزار دلار برسد، 
براس��اس عملکرد گذش��ته خود 
و ثاب��ت ماندن س��ایر دارایی‌های 
کریپت��و، بعی��د اس��ت ک��ه در 
بس��یار  بتواند رش��د  کوتاه‌مدت 
زیادی داشته باشد. این موضوع را 

می‌توان در مسیر تمامی بازار رمزارزها مشاهده کرد.
یکی از معامله‌گران بیت‌کوین با نام مس��تعار Mayne توضیح می‌دهد که 
به‌دلیل رد کردن سطح مقاومت، روند قیمت بیت‌کوین در آینده نزولی خواهد 

بود.
برخلاف بسیاری از معامله‌گران، Mayne می‌‌گوید که قیمت بیت‌کوین قادر 
به ماندن در سطح فعلی خود نیست و می‌تواند در مدت بسیار کوتاهی به زیر 

۳ هزار دلار کاهش پیدا کند. او می‌گوید:
انتظار می‌رفت که س��طح صعودی قیم��ت ادامه پیدا کند و موجب افزایش 
قیمت شود، اما در حال حاضر این سطح عالی به نظر نمی‌رسد. در مقابل به نظر 
می‌رس��د که سطح سقوط قیمت ادامه پیدا کند. می‌توان امیدوارانه از افزایش 
قیمت بس��یار زیاد و رکوردشکنی صحبت کرد، اما واقعیت ماجرا چیز دیگری 

اس��ت. همان‌طور که قبلا گفته‌ام، اگر میزان قیمت بیت‌کوین از قیمت فعلی 
کمتر شود به نظر من در کوتاه‌مدت با کاهش قیمت زیادی مواجه خواهیم شد.

کاتالیزورهای بزرگ وارد می‌شوند
با توجه ‌به اخباری که منتش��ر ش��ده، قرار اس��ت ت��ا Nasdaq در فصل 
 Fidelity پیش¬رو بیت‌کوین را به بازار خود اضافه کند. همچنین ش��رکت
ک��ه چهارمین مجموعه بزرگ فعال در عرصه مدیریت دارایی اس��ت، تصمیم 
دارد در ماه مارس سرمایه‌گذاری بیت‌کوین را آغاز کند. با این شرایط می‌توان 
پیش‌بینی کرد که این اقدامات به‌عنوان کاتالیزور عمل کرده و تغییرات مثبتی 

در بازار بیت‌کوین ایجاد خواهند کرد.
در زمان صعود قیمت‌های بازار )بازار گاوی( رمزارزها آرام و بدون س��روصدا 
بودند. در آن ش��رایط وس��ایل و 
ابزاری برای سرمایه‌گذاری وجود 
داش��ت ک��ه موجب ادام��ه روند 
رشد قیمت‌ها می‌شد، اما در حال 
حاض��ر این ش��رایط کاملا تغییر 
کرده اس��ت و آنچ��ه که به‌عنوان 
انرژی محرکه در ب��ازار رمزارزها 

بود، دیگر وجود ندارد.
البت��ه ب��ا حض��ور موسس��ات 
مال��ی ب��زرگ که نق��ش مهمی 
در ب��ازار جهانی دارن��د، می‌توان 
منتظر اتفاق��ی خوب بود، چراکه 
این موسس��ات موج��ب افزایش 
اطمینان س��رمایه‌گذاران و روند 
روبه رش��د رمزارزها در مدت‌بلند 

خواهند شد.
به‌دنب��ال کاه��ش ۸۵درصدی 
قیمت رمزارزها، واکنش‌ها نسبت 
به این فناوری خوش‌بینانه نیست.
لینگهام، مدیر ش��رکت  وینی 
 Multicoin Capital
گفته اس��ت که اگر ش��رکت‌ها و 
پروژه‌های مبتن��ی بر بلاک‌چین 
در ط��ول چند ماه آینده رقابت‌ با 
یکدیگر را ادامه‌ بدهند، زمستان 
کریپتو به زمس��تان هسته‌ای )بد 
 Nasdaq ،Fidelity از بدت��ر( تبدیل خواهد ش��د. تلاش‌هایی که از س��وی
و دیگران صورت می‌گیرد، به منظور تقویت زیرس��اخت‌های رمزارزها اس��ت. 
همچنین این اقدامات موجب می‌ش��ود تا سرمایه‌گذاران رسمی باور کنند که 

رمزارزها یک هوس زودگذر نیستند.
جف اس��پرچر، رئیس هی��ات مدیره بازار بورس نیویورک معتقد اس��ت که 
دارایی‌ه��ای کریپت��و از بین نخواهند رفت، او تاکی��د می‌کند که بیت‌کوین از 
بازار خرس��ی )بازار که در آن قیمت‌ها مدام سقوط می‌کنند( فعلی به سلامت 

خارج خواهد شد.
بااین‌حال بیشتر تحلیلگران باور دارند که روند سقوط قیمت بیت‌کوین و سایر 

رمزارزها در طول دو فصل اول سال ۲۰۱۹ ادامه خواهد یافت.
CCN/zoomit :منبع

 با ادامه روند نزولی بیت‌کوین
افت ارزش آن به ۲ هزار دلار محتمل است

اپل با عرضه پکیج خدمات رسانه‌ای می‌تواند 
به ارزش یک تریلیون دلار بازگردد

دریچــه

باوجود زیاندهی بخش موبایل ال‌جی در س��ال گذشته‌ میلادی، این شرکت 
به تولید گوش��ی‌های هوش��مند ادامه می‌دهد. سال گذش��ته میلادی بخش 
موبای��ل ال‌جی در ح��دود 700 میلیون دلار زیانده��ی را تجربه کرد. این در 
حالی بود که س��ایر بخش‌های شرکت کره‌ای توانس��تند سود قابل‌توجهی را 
ب��ه نام خود ثبت کنند. گزارش مال��ی ال‌جی در فصل دوم 2018، حکایت از 
رکوردش��کنی در کسب سود داشت. رکوردشکنی ال‌جی در سال مالی 2018 
در حالی گزارش شد که در بخش موبایل شاهد زیاندهی بودیم. با این وجود، 
هوانگ جنگ هوان، مدیرعامل ال‌جی اعلام کرده که این ش��رکت قصد ندارد 

تولید گوشی‌های هوشمند را متوقف کند.

ال‌جی با وجود زیاندهی بخش موبایل، به 
تولید گوشی‌های هوشمند ادامه می‌دهد

کارشناس�ان اقتصادی اعتقاد دارند اپ�ل با عرضه پکیج 
رس�انه‌ای خود در سال ۲۰۱۹ می‌تواند با جبران شکست‌ها، 

به ارزش یک تریلیون دلار بازگردد.
ب�ه گ�زارش زومی�ت، اپ�ل مدت�ی پی�ش تغییرات�ی در 
پیش‌بینی‌‌ه�ای مالی خ�ود انج�ام داده و آن را کاهش داد. 
ای�ن اقدام، پس از ۱۶ س�ال و به‌خاطر کاهش فروش آیفون 
و مش�کلات کوپرتینویی‌ها در چین انجام ش�د. بسیاری از 
تحلیلگ�ران ب�ه خاطر همی�ن تغییر پیش‌بینی، نس�بت به 
آینده‌ اپل در بازگشت به فهرست شرکت‌های یک تریلیون 
دلاری امیدوار نیس�تند. در این ‌می�ان، کتی هوبرتی، یکی 
از تحلیلگ�ران غ�ول مالی م�ورگان اس�تنلی در مصاحبه 
با CNBC پیش�نهاد مهم�ی درباره‌ بازگش�ت به صدر آن 

فهرست دارد.
هوبرتی اعتقاد دارد اگر اپل بتواند پکیج رسانه‌ای خود را 
در سال ۲۰۱۹ ارائه کند، می‌توان رشد قابل توجهی را برای 
آن مش�اهده کرد. پکیج مذکور، مدتی است در صدر اخبار 
قرار دارد و متش�کل از محتوای موس�یقی، استریم فیلم و 

تلویزیون و اخبار متنی خواهد بود.
اپل، جمعه‌ گذش�ته را با قیمت ۱۶۶ دلار برای هر س�هم و 
۷۸۵ میلی�ارد دلار ارزش بازار، به پایان رس�اند. زمانی‌ که 
کوپرتینویی‌ها به ارزش یک تریلیون دلار رس�یدند، ارزش 

هر سهم ۲۰۶ دلار بود. 
پیش‌بینی‌ها حاکی از آن اس�ت که خدمات رسانه‌ای اپل، 
تا س�ال ۲۰۲۵ حدود ۲درصد به درآمد کل این ش�رکت در 
بخش خدمات اضافه خواهد کرد. چنین افزایش�ی، تا سال 
۲۰۲۳ حدود ۵درصد درآمد کل ش�رکت و ۱۲درصد درآمد 

به ازای هر سهم را افزایش خواهد داد.
مورگان استنلی در ادامه‌ پیش‌بینی‌های خود بیان می‌کند 
که عرضه‌ خدمات، منجر به افزایش بازخرید س�هام اپل هم 
خواهد ش�د. هوبرتی اعتقاد دارد پس از دوران دشواری که 
در س�ه‌ماهه‌ منتهی به دسامبر گذش�ته بر سهامداران اپل 
گذشت، آنها در صورت مش�اهده ثبات در روند شرکت در 
بخش‌های آیفون و خدمات، به خرید مجدد سهام و افزایش 

ارزش آن تشویق خواهند شد.
ش�ایعات پیرامون پکیج رس�انه‌ای اپل در س�ال گذشته‌ 
میلادی به‌ش�دت جریان داشت. یکی از قوی‌ترین شایعات، 
همین ترکیب ش�دن خدمات موسیقی، فیلم و اخبار تحت 
یک برند و س�رویس بود که با یک حق عضویت، در اختیار 

کاربر قرار می‌گیرد.
اپل چندی پیش گزارش درآمدی سه‌ماهه‌ اول ۲۰۱۹ خود 
را منتشر کرد. در آن گزارش فصل تعطیلات نیز لحاظ شده 
ب�ود. کوپرتینویی‌ها، درآم�د ۸۴.۳میلیارد دلاری و س�ود 
۱۹.۹۷ میلی�ارد دلاری را برای این م�دت اعلام کردند. در 

مدت مش�ابه س�ال ۲۰۱۸، برای درآمد رق�م ۸۸.۳ میلیارد 
دلار و سود نیز ۲۰.۱ میلیارد دلار اعلام شده بود.

کوپرتینویی‌ه�ا در س�ال گذش�ته‌ میلادی، خب�ر خرید 
سرویس رسانه‌ای Texture را اعلام کردند. این سرویس، 
ب�ا ح�ق عضوی�ت ماهان�ه ۹.۹۹ دلار، نت‌فلیک�س مجله و 

روزنامه محسوب می‌شود.
در بخش ف�روش آیفون، به‌نظر می‌رس�د س�طح بازار به 
یک بلوغ نسبی رسیده باش�د. درواقع، هوبرتی پیش‌بینی 
می‌کند در سال مالی جاری با ثباتی نسبی در روند خرید و 
جایگزین گوشی‌های اپل رو‌به‌رو باشیم که اخبار رسیده از 

شرکت نیز تاحدودی آن را تأیید می‌کنند.
مؤسسه مالی مورگان استنلی، پیش از تخمین‌های فوق و 
ارائ�ه‌ گزارش مالی اپل نیز ادعا کرده بود که به‌خاطر کاهش 
پیش‌بینی‌ه�ای مالی آنها، اکن�ون بهترین زمان برای خرید 

سهام کوپرتینویی‌ها است.
گزارش�ی  )آذر(  م�اه دس�امبر گذش�ته  در  بلومب�رگ، 
منتش�ر کرد که در آن، خبر از ارائه‌ س�رویس اخبار بر پایه‌ 
تکنولوژی‌ه�ای Texture در Apple News م�ی‌داد. آن 
گزارش، عرضه‌ س�رویس را در به�ار ۲۰۱۹ پیش‌بینی کرده 
بود. به‌ هر حال، اکنون نیز ناش�ران اخبار و پیام‌هایی برای 

ملحق شدن به سرویس جدید دریافت کرده‌اند. 

چهار‌شنبه
17 بهمن 1397

شماره 1258
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دبیر س��تاد فرهنگ‌س��ازی اقتص��اد دانش‌بنیان با اش��اره به انقلاب 
اس�المی اظهار کرد حدود ۸۶درصد مردم امروز کش��ور زمان انقلاب 
حضور نداش��تند و بدیهی اس��ت ک��ه آنها انق�الب را درک نکنند و از 

دستاورد‌ها و وضعیت قبل از انقلاب آگاهی 
ندارند و متاسفانه درباره این موضوعات هم 

تاریخ‌نگاری خوبی انجام نگرفته است.
پروی��ز کرمی ب��ا بیان اینک��ه باید تلاش 
کنی��م ای��ن نق��ص و تصوی��ر غیرواقعی را 
برطرف کنیم، گف��ت: باید بتوانیم تصویری 
واقعی و درس��ت از دستاورد‌های ایران را به 
مردم کشور نش��ان دهیم. وی درباره تعداد 
ش��رکت‌های دانش‌‌بنیان گف��ت: تعداد این 
شرکت‌ها از مرز ۴ هزار گذشته است؛ سال 
۹۰ تنها ۱۰ شرکت دانش‌بنیان داشتیم، اما 
تعداد این ش��رکت‌ها رفته‌رفته افزایش پیدا 
کردن��د و ح��دود ۳ هزار ش��رکت دیگر هم 

در نوبت دانش‌بنیان ش��دن هس��تند و بیش از ۶ هزار استارتاپ ایجاد 
شده اس��ت و به دنبال تاسیس استارتاپ‌های تکنولوژی‌محور هستیم. 
مشاور معاون علمی و فناوری ریاست جمهوری با اشاره به آمار و ارقام 

پیشرفت ایران بیان کرد: پایگاه‌های استادی جهانی آمار خوبی درباره 
موفقیت‌های ایران منتشر کرده‌اند و براساس آن در تولید علم رتبه ۱۶ 

را به دست آوردیم و در نانو فناوری رتبه ۴ دنیا هستیم.
تابستان ۲۰۱۹ رتبه ۴۰ شاخص 
نوآوری جهانی را کسب می‌کنیم

وی ادام��ه داد: در زیست‌شناس��ی ۱۳ 
جهان، در رش��ته س��لول‌های بنیادی ۱۳ 
دنی��ا و اول منطق��ه، علوم ش��ناختی اول 
منطق��ه و هوافضا اول منطقه هس��تیم و 
قول می‌دهم که در تابس��تان ۲۰۱۹ رتبه 
ما در ش��اخص نوآوری جهانی به رتبه ۴۰ 

خواهد رسید.
کرم��ی با بیان اینک��ه غربی‌ها به دنبال 
ایران هس��تند،  بزرگ ک��ردن ضعف‌های 
اظه��ار کرد: آنها می‌خواهن��د نقاط ضعف 
ای��ران را بزرگنمای��ی کنند و در ش��رایط 
تحریمی دانش��مندان ما ثابت کردند که خودشان وارد عمل می‌شوند 
و در همین ش��رایط نخبگان کش��ور در دانشگاه‌های ایران کار ساخت 

محصولات هایتک را آغاز کردند.

 معاون برنامه‌ریزی و امور اقتصادی جهاد کش��اورزی هرمزگان گفت با 
برنامه‌ریزی‌های صورت‌گرفته به منظور تغییر روش‌های مدیریت، توسعه 

کسب و کار و بازار محور اولویت اصلی بخش کشاورزی قرار گرفت.
عادل شهرزاد در جمع خبرنگاران با اشاره به 
اینکه روش‌های مدیریتی تولیدمحور در بخش 
کش��اورزی به رویکرد بازارمحور تبدیل ش��ده 
اس��ت، افزود: در این روش تولیدکننده قبل از 
شروع فعالیت خود بازار را شناسایی و براساس 

نیازسنجی اقدام به تولید می‌کند.
وی خاطرنشان کرد: معاونت برنامه‌ریزی با 
هماهنگی درون سازمانی در حوزه‌های برنامه و 
بودجه، سرمایه‌گذاری، آمار و فناوری اطلاعات، 
مدیری��ت بحران و نظارت بر صدور مجوزها به 

شکل تخصصی فعالیت دارد.
‌30 درصد تولیدات کشاورزی جذب 

صنایع تبدیلی و تکمیلی
این مقام مسئول یادآور شد: در توسعه صنایع تبدیلی و تکمیلی براساس 
محصولات تولیدی کشاورزی باید نیاز بازار تامین شود که اکنون 30درصد 

از تولیدات در این بخش جذب شده است.

وی ابراز داش��ت: ضایعات بخش کشاورزی در صورتی ایجاد می‌شود که 
کش��اورز با روش صحیح برداشت محصول آش��نا نیست و از ماشین‌های 

صنعتی استفاده نمی‌کند.
ش��هرزاد با اش��اره به اینکه ب��ازار، مصرف 
انس��انی و تازه‌ب��ودن بخش مه��م تولیدات 
کشاورزی محسوب می‌شود، گفت: به همین 
منظور روش نامناسب بسته‌بندی، نگهداری 
و حم��ل و نقل باع��ث هدررف��ت تولیدات 
محصولات کشاورزی تا 30درصد شده است.
 پرداخت 3 هزار و 150 میلیارد ریال 

تسهیلات به کشاورزان 
مع��اون برنامه‌ریزی و امور اقتصادی جهاد 
کش��اورزی هرمزگان بیان داش��ت: در سال 
گذش��ته بیش از یک هزار فقره تس��هیلات 
ارزان‌قیمت ب��ا ارزش 3 هزار و 150 میلیارد 
ریال به کشاورزان و بهره‌برداران پرداخت شد.
وی در ادامه عنوان کرد: پرداخت تس��هیلات در مقایس��ه با س��ال قبل 
1.5 برابر افزایش داش��ته و استان هرمزگان توانست رتبه یک کشوری را 

کسب کند.

توسعه کسب و کار اولویت اصلی بخش کشاورزی است۳ هزار شرکت در نوبت دانش‌بنیان شدن

ایده‌های نو، خلاقانه و دانش‌بنیان بر پایه اصول علمی و دانش��گاهی 
اگر مورد توجه قرار بگیرد و زمینه‌س��ازی مناسب برای تولید کالاهای 
جدید در جوامع کوچک محلی و منطقه‌ای تقویت شود، می‌توان شاهد 
رش��د فرصت‌های ش��غلی برای افراد جویای کار در کشورهای در حال 

پیشرفت بود.
ب��ه گزارش ایرنا، آموزش‌های مهارتی و فراگیری تخصص‌های فنی و 
متناسب با نیاز بازار کار و جامعه، امروز در دستور کار نهادهای متولی 
این حوزه در کش��ور قرار گرفته است و با ارائه تسهیلات مطلوب، نظام 
را به سمت افزایش تولید ناخالص ملی، افزایش فرصت شغلی، کاهش 
آمار بیکاری و ارتقای ش��اخصه‌های توسعه انسانی، هدایت می‌کند، اما 
همچنان با مشکلاتی مواجه است که نیازمند توجه و نگاه عملی است.
به باور کارشناس��ان یکی از شاخص‌های توس��عه در جامعه‌های در 
حال پیش��رفت، ایجاد فرصت شغلی برای نیروی آماده به کار است که 

دستیابی به این مهم از راهکارهای متعددی قابل انجام است.
ام��روزه نهاد آم��وزش و پرورش ب��ا تغییر روش آم��وزش و گرایش 
دانش‌آم��وزان به رش��ته‌های مهارت��ی، بررس��ی و واکاوی نیازهای هر 
منطقه، ش��ناخت مواد اولیه معدنی موجود در روس��تاها و ش��هرهای 
کوچک، نسبت به ارائه آموزش‌های مهارتی و فنی و حرفه‌ای متناسب 
ب��ا آن منطق��ه اقدام کرده اس��ت. حمایت از زنان سرپرس��ت خانوار و 
همچنی��ن بان��وان فعال در حوزه صنع��ت، تجارت و تولی��دات فنی و 
حرفه‌ای در قالب طرح های اش��تغال‌زای مش��اغل خانگی نیز از دیگر 
اقدامات این حوزه اس��ت که علاوه بر اینکه نقش بانوان و زنان جویای 
کار را در جامع��ه به صورت اجتماع��ی و اقتصادی پرنگ‌تر می کند، با 
جلوگیری از جدا افتادگی فرد از خانواده به بهانه اش��تغال، مشکلات و 
معضلات عمومی موجود به واسطه کم‌توجهی به فرزندان و اصول اولیه 

تربیتی را کاهش می‌دهد.
براساس آمار موجود، اغلب تسهیلات ارائه‌شده به طرح‌های تولیدات 
محلی و مش��اغل خانگی، به خصوص در روس��تاها و زنان سرپرس��ت 
خانوار به ایجاد فرصت ش��غلی، توانمندسازی مددجویان و نیازمندان و 

بهبود اقتصاد خانوارهای ضعیف تبدیل شده است. 
به گفته مس��ئولان، اعتبار ابلاغی تس��هیلات مشاغل خانگی استان 
سمنان امسال 112 هزار میلیون ریال است که در 9 ماهه سال‌جاری، 
89هزار و 470 میلیون ریال معادل 80درصد س��همیه اس��تان به یک 
هزار و 51 طرح پرداخت شده است و می‌توان با تقویت آن، شاهد رشد 

اقتصاد و فرصت‌های شغلی در این استان بود.
نهادینه‌کردن فرهنگ صحیح کار و اشتغال در بین نسل جوان امروز 
جامعه یکی از مولفه‌هایی اس��ت که می‌تواند از گرایش دانش‌آموزان به 
رشته‌های نظری کاست و آنها را به فراگیری آموزش‌هایی که منجر به 
افزایش تخصص و مهارت و در نهایت جذب شدن به بازار کار می‌شود، 

نزدیک کرد. 
جوامع پیش��رفته با شناخت زیرساخت‌های اشتغال مورد نیاز کشور، 
تناس��ب نیازهای آموزش��ی و مهارتی با گرایش‌های افراد جویای کار، 
هماهنگی و دوری از موازی‌کاری در بین دس��تگاه‌های متولی اشتغال 
و صنع��ت، ارتب��اط صنع��ت و تجارت با دانش��گاه‌ها و آم��وزش عالی، 
توانسته‌اند خلأ موجود در راه رسیدن دانش‌آموختگان به عرصه صنعت 

و بازار کار جامعه را از بین ببرند. 
نبود ارتباط دوسویه بین صنعت و دانشگاه و همچنین عرصه تجارت 
و ش��رکت‌های نوپای ایده‌پرداز و دانش‌بنیان باعث ش��ده تا طرح‌هایی 

که با اس��تفاده از دانش ملی و داخلی که کاهش وابس��تگی کش��ور به 
محص��ولات خارجی را به دنبال خواهد داش��ت، ب��ه موفقیت مطلوب 

دسترسی نداشته باشند. 
اما یکی از موارد و مش��کلاتی که گریبانگیر مشاغل خانگی، تولیدات 
محلی و ایده‌های خلاقانه کارآفرینان در جامعه امروزی ش��ده اس��ت، 
نبود س��از و کاری مناس��ب برای عرضه محصولات و حضور مستمر و 

قوی در بازار فروش است. 
اخذ پروانه بهداش��تی از جمله معضل‌هایی اس��ت که به‌رغم گرایش 
م��ردم به اس��تفاده از تولیدات محلی و دس��ت‌آفریده‌های روس��تایی، 
تولیدکنن��دگان و فع��الان این حوزه را با کاه��ش تولید، دوری از بازار 

فروش و فاصله گرفتن از مصرف‌کنندگان مواجه کرده است. 
ح��ال می‌توان باور داش��ت ایجاد س��از و کاری مطلوب در چارچوب 
قانون همراه با بومی‌س��ازی دس��تورالعمل‌های موجود در این حوزه و 
همچنین زمینه‌سازی ارتباط س��رمایه‌گذاران و صاحبان صنایع بزرگ 
ب��ا ش��رکت‌های دانش‌بنی��ان و فعالان و ای��ده پردازان خ�الق، ایجاد 
نمایش��گاه‌های محلی و منطقه‌ای در ورودی و خروجی شهرس��تان‌ها، 
روستاها و تشکیل تعاونی‌های چندمنظوره با هدف فروش محصولات، 
می‌تواند فرصت مش��اغل خانگی، طرح‌های اشتغال‌زایی جوانان و افراد 
مس��تعد دارای ایده‌های نوین در قالب شرکت‌های تولید علم، را بیش 

از پیش تقویت کند.
براس��اس گزارش‌های موجود، در حوزه اشتغال روستاییان و جوانان 
جویای کار و دارای مهارت و طرح‌‌های اشتغال‌زایی در سمنان، عملکرد 
مطلوب��ی وجود دارد به طوری که از ی��ک هزار و 275 میلیارد و 950 
میلیون ریال سهم استان از تسهیلات روستایی و عشایری، تاکنون 97 

درصد به متقاضیان پرداخت شده است. 
گرایش مردم به تولیدات محلی فرصت رونق مشاغل خرد است 
معاون هماهنگی امور اقتصادی و توس��عه منابع اس��تانداری سمنان 
گفت: تغییر س��لیقه و افزای��ش گرایش مردم به اس��تفاده از تولیدات 

محلی بهترین فرصت برای رونق مشاغل خانگی و روستایی است. 
حشمت‌الله عس��کری گفت: تولیدات مش��اغل خانگی در جامعه در 
س��بد خوراک روزانه مردم جای گرفته اس��ت و بسیاری از دخالت‌ها و 
محدودیت‌های غیرمعقول، رعایت نشدن موارد بهداشتی کوچک را به 
معضلات بهداش��تی پنهان تبدیل کرده و عرض��ه محصولات غذایی و 

تولیدات محلی را با مشکل روبه‌رو می‌کند. 
معاون هماهنگی امور اقتصادی و توس��عه منابع اس��تانداری سمنان 
گف��ت: حمایت از تولیدات محلی با توجه به قانون حمایت از مش��اغل 
خانگی، از سیاس��ت‌های اصلی دولت در حمای��ت از فعالان این حوزه 

است، اما در حال حاضر مقدمه‌های اولیه آن فراهم نیست. 
عس��کری، یکی از راه‌های توس��عه این حرفه و تقویت بازار عرضه و 
فروش محصولات مش��اغل خانگی را تشکیل شرکت تعاونی‌های چند 
منظوره دانس��ت و افزود: بسیاری از کمبودهای حوزه فروش و مسائل 

اقتصادی فعالان تولیدات محلی در این قالب برطرف می‌شود.
معاون هماهنگی امور اقتصادی و توس��عه منابع اس��تانداری سمنان 
گفت: ظرفیت بین راهی جاده تهران- مش��هد با عبور حجم زیادی از 
مس��افران، برای راه‌اندازی مراکز فروش بسیار ‌مناسب است که مغفول 
مانده، باید تلاش ش��ود فروشگاه‌های عرضه صنایع دستی، محصولات 
و تولیدات محلی در ورودی و خروجی شهرس��تان‌‌های استان احداث 

شود. 

چراغ پرفروغ اشتغال با کسب و کار خرد و ایده‌های خلاق

یادداشـت

مع��اون علم��ی و فن��اوری رئیس‌جمه��ور با بی��ان اینکه نس��ل جدیدی از 
کارآفرینان به اقتصاد کش��ور وارد شده‌اند، گفت گردش مالی ده‌ها میلیاردی 
ای��ن کارآفرینان موجب رهایی ما از اقتصاد نفتی می‌ش��ود که برای تداوم آن 
نیازمند رفع موانع هس��تیم. س��ورنا ستاری در نشس��ت هم‌اندیشی با رؤسای 
ش��رکت‌های دانش‌بنیان با اشاره به وجود بیش از ۴۱۰۰ شرکت دانش‌بنیان، 
افزود: گردش مالی این تعداد ش��رکت بالغ بر ده‌ها هزار میلیارد تومان اس��ت 
که عدد قابل توجهی در اقتصاد ملی به شمار می‌رود و با توجه به این واقعیت 
اگر می‌خواهیم اقتصاد ایران از شکل سنتی خارج شود، باید موانع را از پیش 

روی این کارآفرینان برداریم.

رفع موانع کارآفرینان تنها راه رهایی 
کشور از اقتصاد نفتی



برنده��ا ب��رای دوام آوردن در رقابت ب��ازار باید خ��ود را از بقیه متمایز 
کنن��د و برای این کار نیازی به مخارج هنگفت نیس��ت. حتی بزرگ‌ترین 
ش��رکت‌ها هم از خرج‌های زیاد برای برندسازی پرهیز می‌کنند و به جای 
آن از مدیریت برند استراتژیکی استفاده می‌کنند تا وضعیت خود را بهبود 
بخش��ند. در واقع ارزش برند، آنها را مجبور به تصمیم‌های خرید بهینه در 
بازار دیجیتالی فعلی می‌کند. س��طح وسیعی از محصولات و خدمات برای 
همه در دسترس است و به همین دلیل مدیریت برند به یکی از شاخه‌های 

مهم در حال رشد تبدیل شده است.
با مدیریت برند بیشتر آشنا شویم

مدیریت برند به معنای گسترش دیده‌شدن برند در بازار است. ایجاد یک 
رابطه مثبت با بازار هدف یک مسئله‌ حیاتی برای مدیریت برند است و این 
همه ابعاد ارتباط برند با مشتری و همچنین ارتباط با روند خرید را در بر 

می‌گیرد که این خود شامل عناصر محسوس یک برند می‌شود.
مدیری��ت برند یک جنب��ه مهم بازاریابی اس��ت و ارزش محصول را بالا 
می‌برد. این موضوع باعث جذب مشتری‌های وفادار توسط تاکید بر برند با 
استفاده از تصاویر و پیام‌رسانی کلیدی می‌شود. حالا مسئله مهم این است 
که چگونه می‌توانیم برند خود را س��اخته و آن را بهبود بخش��یم؟ این 10 

روش ساده و مؤثر مدیریت برند شما را در این مسیر یاری خواهند کرد.
بیشترین بهره را از پیشنهاد فروش منحصر به فرد خود ببرید

پیش��نهاد فروش منحصر به فرد، شما را از بقیه رقبای‌تان جدا می‌کند. 
برای مثال می‌توان ش��عار »در دهان‌تان آب می‌ش��ود، نه در دس��ت‌تان« 
ش��رکت شکلات  M&Mرا نام برد. این شعار که بر پایه‌ پیشنهاد فروش 
منحصر به فرد است،  M&Mرا از سایر برندهای شکلات متمایز می‌کند. 

این تمایز برند کلید موفقیت  M&Mبوده است.
برای ساختن پیشنهاد فروش منحصر به فردتان باید بفهمید که جایگاه 
محصول و ش��رکت‌تان در بازار کجاس��ت. چه چیزی باعث تمایز محصول 
ش��ما از س��ایر رقبایش می‌ش��ود؟ آیا با دوام‌تر یا مقرون به‌صرفه‌تر است؟ 
چگونه شرکت شما متفاوت می‌شود؟ آیا خلاقانه‌تر یا باثبات‌تر است؟ هرچه 
که باش��د، آن را باید تعریف کرده و بنویس��ید. برای مثال می‌توان گفت 

»شرکت ما خلاق‌ترین و محصولات‌مان شیک‌ترین هستند.«
وقتی که پیش��نهاد فروش منحصر به فردتان را تعریف کردید، توس��ط 
تبدیل کردن آن به یک پیام کلیدی جذاب از آن بیشترین بهره را ببرید. 
وقتی از این روش به عنوان پایه فعالیت‌های بازاریابی‌تان استفاده کنید از 

تعداد دفعاتی که به کمک‌تان خواهد آمد شگفت‌زده خواهید شد.
برای ایجاد آگاهی از برند از ارتباطات بازاریابی استفاده کنید

بعد از اینکه پیام‌های کلیدی خود را که بر پایه‌ پیشنهاد فروش منحصر 
به فرد انتخاب کردید، از آن برای ترویج برندتان اس��تفاده کنید. هر کدام 
از فعالیت‌های بازاریابی ش��ما باید در راس��تای ترویج آگاهی از برند باشد. 
این مس��ئله در همه جا صادق است و برای مدیریت برند ضروری است. با 
سنجش عملکرد این فعالیت‌های بازاریابی، برند خود را به بازار عرضه کنید.

بازاریابی برند خود را با استفاده از واسطه‌ها و ابزار مناسب شروع کنید. 
اگر برند ش��ما خلاقانه اس��ت و چیز جدیدی ارائه می‌دهد، برند خود را با 
اس��تفاده از بازاریاب��ی محتوا ترویج دهید. خ��ود را تبدیل به رهبر فکری 
خلاقیت کنی��د و از برند خود به عنوان برگ برن��ده‌ پیام‌های کلیدی‌تان 

استفاده کنید و زیرکانه عمل کنید. برای مثال، استفاده از یک پیام کوتاه 
با بیان جایگاه برندتان یک استراتژی عالی است.

برندتان را از داخل توسعه دهید
یک مسئله بسیار مهم در زمینه مدیریت برند این است که با همکاری 
با بقیه ایده‌پردازی کنید و برند خود را از داخل تکمیل کنید. تمام کسانی 
که برای قس��مت‌های مختلف شرکت شما کار می‌کنند می‌توانند نظرات 
و احس��اس خود را نس��بت به برندتان ابراز کنن��د. این نظرات مختص به 
کارکنان با تجربه‌ قس��مت‌های مختلف شرکت‌تان، می‌تواند به شما کمک 
کنند ویژگی‌های مختلف برندتان را زی��ر ذره‌بین قرار داده و چیزهایی را 
که شاید نادیده گرفته بودید در نظر بگیرید. برای مثال گروه تولیدی شما 
می‌داند که مشتری‌های‌تان چگونه از محصول استفاده می‌کنند. می‌توانید 

از این اطلاعات استفاده کنید تا روند خرید را ساده‌تر کنید.
همه‌ کارکنان، نمایندگان برندتان هس��تند و باید از تمامی قسمت‌های 
سازمان برای شناساندن برندتان استفاده کنید. چنین استفاده‌ای از نیروی 
داخلی برای ثبات برندتان ضروری اس��ت. داشتن ثبات یکی از مهم‌ترین 
قوانین در مدیریت برند اس��ت و باعث تمایز ش��ما از بقیه رقبا می‌ش��ود. 
پس مطمئن ش��وید که هر بخش در ش��رکت ش��ما نماینده‌ برندتان در 
شناساندنش به مشتری‌ها، همکاران و تأمین‌کنندگان است. برای این کار، 
برای همه‌ همکاران برندتان ش��رایطی را فراهم کنید که بتوانند به راحتی 
بخش خود را کنترل کنند و نظرات بخش خود را با شما در میان بگذارند.

از جنبه‌ احساسی با بازار هدف ارتباط برقرار کنید
یک برند فقط یک لوگو، نام، وب‌سایت و یا تبلیغات تلویزیونی نیست و 
اینها فقط از ابزار مدیریت برند هستند. برند چیزی بسیار بزرگ‌تر است و 
در غالب یک ایده دلپذیر به محصولات یا خدماتی تبدیل می‌شود که مردم 
 Starbucks در شرایط مختلف تجربه می‌کنند. برای مثال شرکت قهوه
محیطی برای مشتری‌هایش درس��ت کرد که بتوانند یک تجربه‌ خاص و 
لذتبخش را با برند آنها داشته باشند و مردم حاضر بودند برای داشتن این 

تجربه قیمت بیشتری را نسبت به برندهای دیگر پرداخت کنند.
پ��س محصولی را به مردم ارائه کنید ک��ه نه‌تنها نیازهای فیزیکی بلکه 
نیازهای احساسی‌شان را نیز برطرف کند. این باعث می‌شود که مشتری‌ها 

با برند شما ارتباط ویژه‌ای برقرار کنند.
 از اینفلوئنسرها )افراد تأثیرگذار( برای ترویج برندتان استفاده کنید

یکی از بهترین روش‌های بازاریابی برای برندتان استفاده از شخصی است 
که این کار را برای‌تان انجام دهد و چه کس��ی بهتر از یک اینفلوئنسر که 
بازار هدف از قبل به او اعتماد دارد. به این مس��ئله اثر ش��خص سوم گفته 
می‌ش��ود و تئوری آن کاملًا ساده است. کسی که از این کار سود شخصی 

نمی‌برد قابل اعتمادتر و قابل باورتر است.
برقراری ارتباط و ادامه آن با یک اینفلوئنسر ممکن است چالش‌برانگیز 
باشد، ولی با یک حرکت صحیح می‌توانید یک همکاری سودمند را حفظ 
کنید. مشارکت در این زمینه بسیار مهم است و باید مانند هر رابطه‌ دیگری 
ب��ا هم در ارتباط باش��ید. تأثیری که یک اینفلوئنس��ر می‌گذارد از طریق 
فضای مج��ازی و جاهای مهم دیگری مانند رخدادهای زنده و یا وبینارها 
)سمینارهای آنلاین( امکان‌پذیر است. این نکته را به یاد داشته باشید که 
برای همکاری با اینفلوئنسرها باید به نظرات بی‌طرف آنها احترام بگذارید.

از نرم‌افزار مدیریت برند استفاده کنید
افراد زیادی می‌آیند و می‌روند؛ روندها و محصولات نیز عوض می‌شوند، 
ولی این برند شماس��ت که پابرجاست. تکامل مداوم برند بسیار مهم است 

ولی اصل و جوهره‌ برند هیچ‌وقت عوض نمی‌ش��ود. با اس��تفاده از عناصر 
تصویری که معرف برند شما هستند پیشرفت آن را میسر کنید. طرح‌ها، 
رنگ‌بندی‌ها و لوگوهای شما باید در نرم‌افزار برند‌سازی شما استفاده شوند 

تا بتوانند شکل‌های متنوع و جذابی به برند شما بخشند.
یکی از جامع‌ترین سیس��تم‌های رایج در ب��ازار مدیریت برند، مدیریت 
دارایی دیجیتال اس��ت. مدیریت دارایی دیجیتال به ش��ما اجازه می‌دهد 
که دارایی‌های دیجیتال مانند عکس‌ها، فیلم‌ها، ارائه‌ها، لوگوها، فایل‌های 
طراح��ی، پرونده‌ها و بقیه عناصر را به آس��انی در ابرداده‌های غنی ذخیره 
کنید که این امر باعث بیش��تر دیده‌شدن ش��ما در موتورهای جست‌وجو 
و به اش��تراک‌گذاری بهتر برند شما ش��ود. اگر آنها را در مکان‌هایی مانند 
Google Drive و Dropbox ذخی��ره کرده‌ای��د، احتم��الاً تاکن��ون 
احساس کرده‌اید که لازم است آنها را به یک محل پیشرفته برای مدیریت 

برند انتقال دهید.
انعطاف‌پذیر باشید

مدیریت برند خوب همیشه روی یک نکته تاکید داشته است و آن این 
اس��ت که ذهن خود را نس��بت به اصلاحات و تغییرات باز بگذارید. به یاد 
داش��ته باشید که برندسازی یک مسابقه نیست بلکه یک روند است. پس 
دائما پیام خود را در ش��کل‌های متنوع به مخاطبان ارائه دهید و ذهنیتی 

که از برند شما دارند را تازه کنید.
یک برند موفق هیچ‌گاه روی روش‌های س��نتی خود باقی نمی‌ماند، زیرا 
آنها در زمان گذش��ته جواب داده‌اند ولی زم��ان چیزهای زیادی را عوض 
می‌کند. پس باید خود را با ش��رایط متغیر بازار تطبیق دهد. اس��تفاده از 
روش‌های جدید و انعطاف‌پذیری باعث می‌شود یک برند همیشه تازه بماند 

و ابداعات خلاقانه‌ای انجام دهد.
تأثیرگذاری مدیریت برند خود را بسنجید

روی بازگش��ت س��رمایه تمرکز کنید زی��را نش��ان‌دهنده‌ مهمی برای 
تأثیرگذاری اس��تراتژی‌های مدیریت برند ش��ما اس��ت. این مسئله نشان 
می‌دهد که شرکت‌تان چقدر از این استراتژی‌ها بهره گرفته است. ارزشیابی 
برند شما توسط دیگران نیز روش دیگری برای سنجش تأثیرگذاری است. 
طوری که مشتری‌ها به محصولات‌تان و قیمت آنها واکنش نشان می‌دهند 
مثال بارز این مس��ئله اس��ت. فهمیدن این تأثیرگذاری کمک می‌کند تا 
بتوانید تغییرات لازم را انجام دهید که بتوانید به فروش و س��ود بیشتری 

دست پیدا کنید.
رقبای‌تان را به خود نزدیک نگه دارید

حتی اگر بزرگ‌ترین برند با بهترین محصولات و خدمات را داشته باشید 
همیشه رقبایی پیدا خواهید کرد که شما را به چالش بکشند. بازار همیشه 
چنان وسیع است که هیچ شرکت کوچک و جدیدی از رقابت در آن دلسرد 
می‌ش��ود و همیشه شرکت‌هایی خواهند بود که در برخی جنبه‌ها از شما 
بهتر عمل کنند. ب��رای مثال بعضی برندها ارزان‌تر خواهند بود و خدمات 
آنها بهتر و س��ریع‌تر خواهد بود، ولی باید از این چالش‌ها اس��تفاده کنید 
و از اس��تراتژی‌های جدیدی اس��تفاده کنید. همین رقابت باعث پیشرفت 

برندتان می‌شود.
جامعه مشتری‌های‌تان را رشد دهید

وجود یک جامعه طرفداری برای برندتان یک روش عالی برای برقراری 
ارتباط قوی با مخاطبان‌تان اس��ت. این باعث می‌شود که مشتری‌های‌تان 
یک حس وفاداری نس��بت به برند شما حس کنند و اگر این جامعه فعال 

باشد، اعضای آن با هم برندتان را حمایت خواهند کرد.

 چگونه محتوای ویروسی
و همیشه سبز خلق کنیم؟

اگر جست‌وجویی در سایت‌های بازاریابی آنلاین داشته باشید می‌بینید که در 
بسیاری از این سایت‌ها گفته شده است که باید محتواهایی تعاملی و باکیفیت 

را بسازید تا بتوانید اعتماد و نظر مثبت بازدیدکنندگان را به خود جلب کنید.
اما تاکنون کمتر منبعی به ما گفته است که باید »چگونه« این کار را انجام 
دهیم. همه می‌دانیم که در بحث محتوا، کیفیت باید بر کمیت ارجحیت داشته 
باش��د، اما چگونه باید محتوایی را نوش��ت که به صورتی ویروسی در کانال‌های 
مختلف منتش��ر ش��ود و کاربران را به سوی ما بکش��اند؟ در این مقاله به شما 
خواهی��م گفت که چگونه باید ای��ن کار را انجام دهید. هرچند که فاکتورهایی 
مانند نوش��تار عالی و داش��تن تخصص در زمینه‌ای که در مورد آن می‌نویسیم 
در خلق یک محتوای باکیفیت کمک‌کننده هس��تند، اما آن چیزی که ارزش 
پخش ویروس��ی یک محتوا را تعیین می‌کند درواقع موضوع آن است. بسیاری 
از بازاریابان محتوا همانند دس��تگاه‌های فتوکپی با سرعت بالا اقدام به نوشتن 
محتوا و تکثیر آن می‌کنند؛ بدون اینکه توجهی به موضوع محتواهای نوش��ته 
ش��ده و مطابقت آن با نیازهای کاربر داش��ته باشند. در عوض باید با انجام یک 
تحقیق مناسب و درک اینکه چرا پست شما مهم است و چه چیزی را می‌تواند 
به مخاطب ارائه دهد، بهترین موضوع ممکن را برای محتوای خود انتخاب کنید.

محتوای ویروسی چیست؟
خود شما ممکن است بارها و بارها با محتواهای ویروسی در فضای اینترنت 
برخورد کرده باشید، اما متوجه ویروسی‌بودن آنها نشده‌اید. محتوای ویروسی به 
محتوایی گفته می‌شود که به صورت گسترده از یک کاربر به کاربر دیگر منتقل 
می‌شود و با سرعتی بالا و کاملا ارگانیک در میان جوامع آنلاین دست به دست 
می‌شود. این محتوا می‌تواند یک پست شبکه‌های اجتماعی، ویدئو، پست وبلاگ 
یا هر چیز دیگری باشد. محتوای ویروسی می‌تواند هر فرمی از محتوا باشد، اما 
یک محتوا برای آنکه به این هدف دست یابد باید معیارهای زیر را یدک بکشد:

• خلاقیت  • سرگرمی  • ارزشمندی   • تحریک‌کننده فکر
بیش��تر محتواهای ویروسی که این روزها ممکن اس��ت ببینیم ویدئوهای 
خنده‌دار اینس��تاگرام، تصاویر بامزه و محتواهای فان هس��تند، اما پست‌های 
وبلاگی را هم می‌توان به صورتی ویروسی منتشر کرد. وقتی کاربران محتواهای 
وبلاگ شما را ارزشمند بیابند، آنها را با شبکه خود به اشتراک می‌گذارند و در 
نتیجه محتوای شما به صورتی ویروسی پخش می‌شود. وقتی در مورد نوشتن 
پس��ت‌های وبلاگی برای کس��ب و کار صحبت می‌کنیم، اس��تفاده از داستان 
برای س��رگرم‌کردن و ارتباط با جامعه هدف راهی خوب برای شروع کار است، 
همچنین از این طریق می‌توانید محتواهایی بسازید که کاربران به فکر فرو ببرند 
و آنها را گرس��نه محتوا نگه دارند. در ادامه پنج ترفندی که با اس��تفاده از آنها 

می‌توانید محتواهایی ویروسی خلق کنید را مرور می‌کنیم.
۱- یک مشکل مهم و جدی را حل کنید

یکی از بهترین استراتژی‌ها برای خلق محتواهای ارزش‌آفرین این است که 
برای یکی از مش��کلات رایج و آزاردهنده کاربران خود، راه حلی را ارائه کنید. 
نقش درک نیازها و خواسته‎های مخاطبان در اینجا مشخص می‌شود. با درک 
درس��ت مخاطبان می‌توانید بفهمید که آنها با چه چیزی دس��ت و پنجه نرم 
می‌کنند و س��پس راه حلی قابل دسترس��ی را به آنها ارائه دهید. برای این کار 
باید پا در کفش خوانندگان خود کنید. وقتی می‌خواهید مشکلی را حل کنید، 
محتوایی که می‌نویس��ید باید با جزییات و کاربردی باش��د. این محتوا باید به 
گونه‌ای نوش��ته ش��ود که مخاطب بعد از خواندن آن احس��اس کند که تمام 
چیزهای لازم برای حل مشکل خود را فرا گرفته است و نیازی ندارد که به سایر 
منابع مراجعه کند. ش��ما همچنین در محتوای خود باید پاسخ‌هایی جدید به 

سوالات کاربران بدهید و همان بدیهیات قبلی را تکرار نکنید.
۲- برای مشکلات رایج، ترفند بیابید

گاهی راه حل ممکن است در دسترس کاربران‌مان قرار داشته باشد، اما این 
راه حل‌ها همیشه ایده‌آل نیستند. این موقعیت برای شما یک فرصت مناسب 
است تا برای مشکلات رایج کاربران، ترفندهایی را بیابید و آنها را در محتوای 
خود بیان کنید. برای مثال، به جای اینکه به آنها بگویید چگونه یک کد را در 
هر صفحه سایت خود تغییر دهند، بهتر است یک پلاگین را به آنها معرفی کنید 
که این کار را به راحتی انجام می‌دهد. راه‌حل‌های ساده و سریع همیشه مفید 

هستند و کاربران هم قطعا از آن استقبال می‌کنند.
۳- افسانه‌زدایی کنید

در تمامی صنایع می‌توان افسانه‌هایی را یافت. شما به عنوان یک متخصص 
می‌توانی��د از این افس��انه‌ها برای آموزش دادن و س��رگرم کردن کاربران خود 
استفاده کنید. این محتوا می‌تواند هیجان‌انگیز و تعامل‌کننده باشد و سریعا به 
صورت ویروسی پخش شود. علاوه بر جالب و آموزنده بودن برای کاربران، این 
تکنیک روشی عالی برای افزایش نرخ تعامل است. افسانه‌زدایی می‌تواند شک 
و ش��بهه‌های زیادی را ایجاد کرده و س��والات زیادی را در ذهن کاربران شکل 
دهد، بنابراین در اینجا فرصت‌های زیادی برای شما ایجاد می‌شود تا به کاربران 
خود گفت‌وگو و تعامل کنید و با آنها هم‌کلام شوید. سپس این هم‌کلام شدن 
می‌تواند راه خود را به سوی فانل فروش پیدا کند. برای افسانه‌زدایی کردن باید 
خلاف جهت آب شنا کنید. اگر کاربران و افراد جامعه شدیدا به یک چیز اعتقاد 
دارند یا به آن معتقد هستند، شما باید با ذکر ادله کافی، سعی در اثبات اشتباه 
آنها داشته باشید. طبیعت انسان این است که وقتی می‌بیند چیزی خلاف آنچه 
که بدان باور دارد گفته شده است، سعی می‌کند تا عقیده و نظر خود را مطرح 

کرده و آن را به اثبات برسانید و این یعنی تعامل.
۴- چندین موضوع را با هم ترکیب کنید

محتوای همیشه سبز این خاصیت را دارد که برای مدت‌های طولانی متمایز 
باقی بماند، اما موضوعات ترندشده جست‌وجو زیاد و مزیت‌های تعاملی فراوانی 
دارند. در اینجا می‌توانید محتوایی را بنویسید که هم ویژگی‌های همیشه‌سبز 
بودن را در خود داش��ته باش��د و هم چند ترند روز که همه کاربران در مورد 
آنها صحبت می‌کنند نیز در آن ذکر ش��ود. ش��ما می‌توانید از اخبار ترندشده 
مانند بحران‌های روابط عمومی س��ازمان‌ها برای نوشتن در مورد سرویس‌های 
مش��تری و شهرت برند اس��تفاده کرده و محتوای نهایی را به صورت ویروسی 
پخش کنید. هر چیزی که مرتبط باش��د، بیش��تر احتمال دارد که به صورتی 
گسترده به اشتراک گذاشته شود، بنابراین این یک استراتژی خوب برای جذب 

لیدهای جدید است.
۵- حوزه مورد علاقه و خرده‌فرهنگ‌ها را پیدا کنید

افراد فقط نمی‌خواهند که در خرده‌فرهنگ‌ها دخیل باش��ند، بلکه در مورد 
آنها بس��یار پرشور و حرارت نیز هس��تند. این بخشی از همان دلیلی است که 
Memeها تا این حد محبوب ش��ده‌اند و سایت Reddit نیز ساب ردیت‌های 
زیادی را ایجاد کرده است تا افراد در آنها به بحث بپردازند. افراد دوست دارند 
که با حوزه‌ای که به آن تعلق دارند تعامل برقرار کنند، بنابراین اگر شما بتوانید 
محتوایی بنویس��ید که از دیدگاه مخاطبانی که با این خرده‌فرهنگ‌ها تعامل 
دارند جذاب باش��د، آنها قطعا خودشان محتوای شما را به اشتراک می‌گذارند. 
محتواهایی که در مورد یک حوزه خاص نوشته شده‌اند، شانس بالاتری برای به 

اشتراک‌گذاری میان گروه‌های مختلف دارند.
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دنیای کس��ب‌وکار امروز بدون بازاریابی و تبلیغات قابل تصور نیس��ت. 
بس��یاری از برندها موفقیت‌شان در عرصه کسب‌وکار را مدیون برنامه‌های 
منسجم تبلیغاتی و بازاریابی هستند. به همین دلیل شروع هر کسب‌وکاری 
نیازمند اختصاص بودجه مناس��ب برای بخش بازاریابی و تبلیغات است. با 
این ح��ال تنها هزینه‌های حوزه بازاریابی مرب��وط به بودجه و بحث مالی 
نیس��ت. تولید محت��وای بازاریابی نیازمند صرف زمان و منابع )انس��انی و 
تکنولوژی( بالایی اس��ت. وقتی صحبت از اختصاص بودجه، زمان و منابع 
مناسب می‌شود، همیشه باید از موفقیت‌مان اطمینان حاصل کنیم. البته 
باید توجه داشت که داستان تجارت و کسب‌وکار همیشه همراه با موفقیت 
و پیروزی نیست. بر این اساس شکست نیز بخشی از تجربه بازاریابی خواهد 
بود. نکته مهم در این میان فهم س��ریع نش��انه‌های سوء‌مدیریت یا خلق 
محتوای نامناسب است. به راستی چگونه باید نشانه‌های عدم موفقیت یک 

کمپین بازاریابی در جذب تعامل مخاطب را شناسایی کرد؟
ب��دون تردید تلاش‌های م��ا در زمینه بازاریابی بای��د معطوف به جلب 
توجه مخاطب باشد. به عنوان یک بازاریاب، ما مطلب مختلفی را در قالب 
مت��ن، تصویر، ویدئو و ص��دا خلق می‌کنیم. امروزه ش��بکه‌های اجتماعی 
منبع مناسبی برای به اشتراک‌گذاری مطالب است. در حوزه بازاریابی نیز 
از پلتفرم‌ه��ای اجتماعی مختلف برای پیش��برد انتقال محتوا به مخاطب 
استفاده می‌شود. پس از طی این مسیر دستاورد اصلی برندها کسب تعامل 
مخاطب اس��ت. به این ترتیب مخاطب مورد نظر علاقه بیشتری به منظور 
گفت‌وگو، به اشتراک‌گذاری نظرات و در نهایت خرید از ما خواهد داشت. 

نکت مه��م درخصوص بازاریابی محتوایی نتیجه‌بخش��ی آن در صورت 
تعامل مثبت و واکنش کاربران نسبت به محتوای تولیدی است. در غیر این 
صورت تلاش‌های ما برای بهبود وضعیت کسب‌وکارمان با شکست مواجه 
خواهد شد. حال اگر یک کمپین با تعامل و بازخورد منفی کاربران مواجه 

شود، نتیجه‌اش برای یک برند چه خواهد بود؟
در این مقاله هدف اصلی من بررس��ی پیامدهای شکس��ت یک کمپین 
بازاریابی نیس��ت. در هر صورت هر شکس��تی برای ی��ک برند هزینه‌های 
اضافی به بار می‌آورد. به علاوه شهرت آنها نیز خدشه‌دار می‌شود. در عوض، 
ادامه مقاله فعلی را به بررسی هفت نشانه عدم موفقیت استراتژی تعامل با 
مخاطب اختصاص داده‌ام. در صورت مش��اهده این هفت نشانه به احتمال 
بالا مخاطب برندتان از ش��یوه تعاملی شما متنفر اس��ت، بنابراین باید به 
سرعت فکری به حال اس��تراتژی و برنامه‌مان در زمینه تعامل با مخاطب 

کنیم.
1.‌نظرخواهی‌ها و سایر محتوای برندمان بازخوردی دریافت 

نمی‌کند
در ش��بکه‌های اجتماعی عدم علاق��ه مخاطب به مطالب ما یک بحث و 
الگوریتم آن پلتفرم که موجب عدم مش��اهده مطلب‌مان از سوی کاربران 
خواهد ش��د، مطلب دیگری است. در مورد الگوریتم شبکه‌های اجتماعی 

حتی برترین برندها نیز مشکلات خاص خود را دارند. به این ترتیب گاهی 
اوقات مطالب ما از س��وی کاربران مورد مش��اهده قرار نمی‌گیرد. این امر 
زمانی مشکل‌س��از خواهد ش��د که علاوه بر مش��اهده مطلب‌مان از سوی 
مخاطب، ابزار علاقه چندانی از سوی آنها صورت نگیرد. به منظور فهم عدم 
علاق��ه کاربران به محتوای‌مان باید به میزان بازخوردها دقت کنیم. وقتی 
مطلب ما مورد پس��ند کاربران باش��د، بالطبع میزان بازخوردشان نیز بالا 
خواهد بود. در غیر این صورت پیام واضحی از سوی کاربران به ما مخابره 

شده است: ما نوع محتوای شما را دوست نداریم.
2. از دست دادن فالوور در برخی از پلتفرم‌های آنلاین

گاهی اوقات مش��کل اصلی تمام اس��تراتژی بازاریابی شما نیست، بلکه 
برخی از بخش‌های آن دچار مش��کل هس��تند. به عنوان مثال، اگر میزان 
بازخورد مخاطب برندتان در فیس‌بوک مناس��ب اس��ت، ام��ا در یوتیوب 
کاربران در حال ترک کانال شما هستند، یک جای استراتژی شما مشکل 
دارد. در اینجا باید به یاد داشت که هر شبکه اجتماعی ویژگی‌های خاص 
خ��ود را دارد. به این ترتیب اعمال اس��تراتژی خاص یک پلتفرم در تمام 
ش��بکه‌های اجتماع��ی به احتمال زیاد موجب شکس��ت ما خواهد ش��د. 
پیش��نهاد من در این بخش تلاش برای یافتن استراتژی مناسب برای هر 
شبکه اجتماعی اس��ت. در غیر این صورت فرآیند برندسازی شرکت شما 

دچار اختلال خواهد شد. 
3. دریافت تعامل سطحی از سوی کاربران

دریافت لایک و رای در نظرس��نجی‌ها نش��انه خوبی است. با این حال 
چنین آمارهایی تا حد زیادی فاقد معنای مش��خص هستند. در حقیقت، 
لایک‌ه��ای فیس‌بوک ب��ه هیچ‌وجه بیانگر میزان ب��الای تعامل برند ما و 
مخاطب نیس��ت. برخی از کاربران از س��ر عادت همه پس��ت‌ها را لایک 
می‌کنن��د. برخی دیگ��ر نیز ناخواس��ته مطلب را لایک ک��رده و حوصله 
اصلاح‌اش را ندارند. از همه مهم‌تر، فرآیند لایک یا ثبت رای بسیار کوتاه 
و بی‌دردس��ر است. بنابراین بس��یاری از افراد آن را نسبت به برندها دریغ 
نمی‌کنن��د. به هنگام ارزیابی وضعیت برندتان ب��ه هیچ‌وجه آمار دریافت 
لایک را ب��ه عنوان معیار قرار ندهید. چنی��ن معیارهایی به طور معمول 
نتیجه‌بخشی مناسبی به همراه ندارند. به علاوه تمام فرآیند پایش وضعیت 

برندمان را نیز برهم خواهد زد. 
4. مشتریان قبلی دیگر میلی به تعاملی با برندمان ندارند

دنیای بازاریابی همیش��ه رو به سوی یافتن مخاطب جدید دارد. در این 
میان تلاش برای راضی نگه داشتن مخاطب‌های تازه و در عین حال توجه 
به مشتریان قدیمی بسیار دشوار است. اغلب برندها با گذشت چند سال از 
ش��روع به کارشان تقریبا تمام مشتریان قدیمی خود را از دست می‌دهند. 
دلیل اصلی این اقدام از سوی مشتریان قدیمی مشاهده شمار بیشتری از 
مطالب مخصوص مخاطب‌های تازه اس��ت. به این ترتیب مشتریان وفادار 
احساس می‌کنند شرکت مورد علاقه‌شان دیگر توجهی به آنها ندارد. همین 
امر پایه جدایی میان مش��تریان قدیم��ی و برندها را بنا می‌کند. به هنگام 
تبیین اس��تراتژی برندمان در شبکه‌های اجتماعی همیشه باید نیم‌نگاهی 
به مش��تریان وفادار داش��ته باش��یم. به طور کلی ارزش یک برند با مقدار 

مشتریان وفادارش سنجیده می‌شود. همچنین از نظر مالی، جذب مشتری 
جدید پنج برابر پرهزینه‌تر از فروش محصولات به مش��تریان ثابت خواهد 

بود. 
5.‌استفاده از اطلاعات کاربران برای بازاریابی به جای تعامل

برندها فرصت انجام کارهای بزرگی با استفاده از اطلاعات کاربران را دارند. 
ب��ا اندکی خلاقیت امکان تبدیل آمارهای مربوط به کاربران به نمودارهای 
مفهوم��ی، اطلاعات کاربردی و حتی نمونه‌های آماری وس��یع وجود دارد. 
یک��ی از کارهای جالبی که با اطلاعات کاربران می‌توان انجام داد، طراحی 
کمپین بازاریابی اس��ت. شک نکنید در چنین مواقعی کاربران به خوبی از 
نیت ش��ما مطلع هس��تند. از نظر تجاری تلاش برای جمع‌آوری اطلاعات 
کاربران هیچ مش��کلی ندارد. با این حال فرآیند جمع‌آوری اطلاعات نباید 
بیش از اندازه خش��ک باش��د. به این ترتیب در حین جمع‌آوری اطلاعات 
نیز باید سطح تعامل‌مان با مخاطب را گسترش دهیم. در غیر این صورت 

واکنش مخاطب به اقدام ما چندان مناسب نخواهد بود. 
6.‌تلاش‌های شبانه‌روزی برندمان رضایت‌بخش نیست

ارائه خدمات پش��تیبانی ش��بانه‌روزی یکی از بخش‌های مهم بازاریابی 
و مدیریت کس��ب‌وکار در عصر مدرن اس��ت. از این طریق برند ما نسبت 
به رضایت و دسترس��ی س��ریع مش��تریان به اطلاعات مورد نیاز پیرامون 

محصولات خود‌ مطمئن خواهد شد. 
نکته مهم درخصوص پش��تیبانی از مش��تریان توجه به تمام کانال‌های 
ارتباطی اس��ت. در اینجا اشتباه بزرگ برندها تمرکز صرف بر روی بخش 
پشتیبانی تلفنی است. در حالی که افراد در دنیای مدرن کمتر علاقه‌مند به 
گفت‌وگوی تلفنی هستند. راهکار جایگزین آنها ارسال ایمیل، چت آنلاین و 
گفت‌وگوی مستقیم با مشاورهای حرفه‌ای برندها از طریق سایت‌ است. اگر 
به دنبال تقویت این راهکارهای ارتباطی نباش��یم، به زودی سطح رضایت 

مشتریان کاهش خواهد یافت. 
7. معیارهای تعامل برندمان پایین است

به هنگام بررس��ی میزان موفقیت برندمان در عرصه بازاریابی معیارهای 
مشخصی مورد نیاز است. به طور معمول معیارهای صحیح در این زمینه به 
خوبی گویای وضعیت برندمان خواهد بود. وقتی سطح این معیارها کاهش 
یابد، وضعیت برندمان در ذهن مخاطب به خطر افتاده اس��ت. آیا کاربران 
ویدئوهای ما را می‌پسندند؟ نرخ به اشتراک‌گذاری مطالب ما از سوی آنها 
چقدر است؟ چرا برخی از کاربران اصلا نگاهی به ویدئوهای ما نمی‌اندازند؟ 
س��ه پرس��ش فوق در بر دارنده سه معیار بس��یار مهم و حیاتی در زمینه 

ارزیابی وضعیت بازاریابی برندهاست. 
اگر برند ش��ما در زمینه دس��تیابی به آمار مناسب در زمینه معیارهای 
فوق عملکرد مناس��بی ندارد، وقت بازبینی اساسی در مورد استراتژی‌تان 
فرا رس��یده است. به یاد داش��ته باش��ید که بازاریابی محتوایی یک بازی 
طولانی‌مدت اس��ت. به این ترتیب اس��تراتژی تازه‌تان را در میانگین س��ه 
تا ش��ش ماه مورد ارزیابی قرار دهید. در غیر این صورت ش��اید به اشتباه 

استراتژی موفقی را کنار بگذارید. 
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اصول تحقیقات بازاریابی

ام��روزه اغل��ب کس��ب و کارها و اف��رادی که در ح��وزه تولید، 
بازاریابی و فروش فعالیت می‌کنند سعی بر آن دارند تا با استفاده 
از تحقیق��ات کامل و بازاریابی درس��ت محصولات و خدمات خود 
را بهتر معرفی کرده و فروش بیش��تری را داشته باشند. شما برای 
به‌روز نگه داش��تن اطلاعات خود در حوزه تخصصی فعالیت خود 
نی��از ب��ه تحقیقات کاملی دارید که در بح��ث مارکتینگ از آن به 
عنوان تحقیقات بازاریابی یاد می‌ش��ود. در این مقاله س��عی بر آن 

دارم تا شما را با روش‌های انجام تحقیقات بازاریابی آشنا کنم.
تفاوت تحقیق بازاریابی و تحقیقات بازار چیست؟

می‌توان تمام فعالیت‌ها و تحقیقاتی که به منظور آشنایی بیشتر 
با محصول، بازار هدف و بازار فروش انجام می‌شود تا بتوان درآمد 
بیشتری را کسب کرد تحقیقات بازاریابی نامید. لازم به ذکر است 
که تحقیقات بازاریابی و تحقیقات بازار دو مقوله  متفاوت هستند 
و در تحقیق بازار می‌بایست به صورت کلان تمامی موارد از قبیل 
بودجه س��ازمان، میزان تقاضای بازار و سیاست‌های کلان را مورد 

بررسی قرار داد .
ویژگی‌های تحقیقات بازاریابی اصولی

• آمارهای به دست آمده به دور از هرگونه ابهام باشد و اطلاعات 
به صورت کاملا شفاف جمع‌آوری شده باشد.

• اطلاعات به دست آمده پایه و اساس علمی داشته باشد و صرفا 
براساس علایق و حدس و گمان شخصی نباشد.

• آماری که جمع‌آوری ش��ده اس��ت را بتوان در حوزه عملی نیز 
مورد استفاده قرار دارد و کاربردی باشد.

• بت��وان با حداقل زم��ان و هزینه اطلاعات خوب��ی را در مورد 
جامعه هدف مورد نیاز به دست آورد.

  مراحل تحقیق بازاریابی
مشکل را شناسایی و برای خود تشریح کنید

قبل از شروع تحقیقات باید بدانیم که به چه منظور می‌خواهیم 
در حوزه م��ورد نظر خود تحقیقات را انجام دهیم. به عنوان مثال 
ش��ما برای معرفی یک محصول به بازار رقابت باید بدانید که اول 
از همه بازار فروش آن محصول کجاس��ت؟ رقبای آن محصول چه 
کس��انی هس��تند؟ برای آنکه بتوان سود بیش��تری را در فروش و 
معرفی آن محصول به دس��ت آورد بای��د چه میزان تبلیغات موثر 
انجام داد و موارد مش��ابه دیگر، بنابراین ش��ما در ابتدای ش��روع 
تحقیقات خود باید س��والاتی را متناس��ب ب��ا محصول و خدمات 

خود مطرح کنید.
انتخاب روش جمع‌آوری اطلاعات و آمار مورد نیاز

به ط��ور معمول ب��رای جم��ع‌آوری اطلاعات ب��رای تحقیقات 
بازاریابی از س��ه روش تحقیقات اکتش��افی، تحقیقات توصیفی و 
تحقیقات براس��اس دلایل استفاده می‌ش��ود که با در نظر گرفتن 

داده مورد نظر یکی از سه روش انتخاب می‌شود.
تحقیقات اکتش��افی به منظور بررسی مشکلاتی که از شفافیت 
کمتری برخوردار هس��تند، اس��تفاده می‌ش��ود و به بررسی ریشه 
اصل��ی برخ��ی از رفتارها و بازخوردها در جامع��ه هدف مورد نظر 
می‌پردازد. به طور کلی از موارد مهمی که در تحقیقات اکتش��افی 
م��ورد بررس��ی قرار می‌گی��رد، می‌توان ب��ه م��واردی مانند  نظر 
و واکنش مردم نس��بت ب��ه کالا و خدمات مورد نظر، آش��نایی با 

وضعیت بازار و موارد مشابه دیگر، اشاره کرد.
ام��ا در تحقیقات توصیفی ما به صورت کلی نظر افراد جامعه را 
نسبت به کالا و یا خدمات مربوطه خودمان، بررسی نقاط ضعف و 
قدرت‌مان و موارد مش��ابه دیگر می‌پردازیم که جالب است بدانید 
تحقیقات توصیفی به دو روش طولی و مقطعی انجام‌پذیراس��ت و 
این بدان معناست که ما در تحقیقات توصیفی طولی، در بازه‌های 
زمان��ی مختلف جامعه هدف م��ورد نظر را ب��رای ارائه خدمات و 
کالای مورد نظر مورد بررس��ی قرار می‌دهی��م، ولی در تحقیقات 
توصیف��ی مقطعی تنها در یک بازه زمانی مش��خص این تحقیقات 
انجام می‌ش��ود و ام��ا در تحقیقات دلیل‌محور، به بررس��ی دلیل 
و ریش��ه رفت��ار جامعه هدف ب��ر کالا و یا خدمات م��ورد تحقیق 

می‌پردازیم .
تنوع منابع

م��ا به عنوان ی��ک تیم مارکتینگ در تحقیق��ات بازاریابی مورد 
نظرمان به داده‌های ثانویه و داده‌های اولیه نیاز داریم که داده‌های 
اولی��ه، اطلاعات��ی کامل و جامع را در اختیار م��ا قرار می‌دهد که 
به طور معمول به دو روش پرس��ش و مش��اهده به دست می‌آید. 
اطلاعات ثانویه، اطلاعاتی اس��ت که ممکن اس��ت در زمانی دیگر 
توس��ط شرکت یا موسسه دیگری جمع‌آوری شده باشد و ما از آن 

در کنار اطلاعاتی که خود به دست آورده‌ایم استفاده می‌کنیم.
طراحی پرسشنامه

یک��ی از اصلی‌ترین مراحل در تحقیق��ات بازاریابی طراحی یک 
پرسش��نامه متناس��ب با خدمات و کالای مورد نیازمان است. باید 
طرح س��والات به گونه‌ای باش��د که برای مخاطبان خسته‌کننده 
نباش��د و به درس��تی سوالات را پاس��خ بدهند. لازم به ذکر است 
که آراس��تگی ظاهری، تجربه و نحوه برخورد فرد پرسش��گر برای 
مخاطبان بس��یار مهم اس��ت و به راحتی می‌تواند در ترغیب و یا 
عدم ترغیب مخاطبان برای پاس��خگویی به سوالات نقش فراوانی 

داشته باشد.
تعیین جامعه آماری

شما برای تعیین جامعه آماری نیاز به یک بانک اطلاعات خوب 
دارید تا بتوانید افرادی را که می‌خواهید از آنها پرسش و پاسخ در 
حوزه مورد نظر را داش��ته باشید، پیدا کنید. برای مثال استفاده از 
بان��ک اطلاعات تلفن یک منطقه و یا ش��هر می‌تواند گزینه خوبی 
باش��د همچنین می‌توانید س��ایت‌ها، ش��بکه‌های مجازی و موارد 
مش��ابه را مورد بررس��ی قرار دهید تا متوجه شوید بیشتر مردم از 

چه صفحاتی دیدن می‌کنند.
از م��وارد دیگ��ر اصولی تحقیقات بازاریابی می‌ت��وان به مواردی 
مانند جمع‌آوری اطلاعات، تحلیل اطلاعات و داده‌های به دس��ت 
آمده و تهیه گزارش و موارد مش��ابه دیگر اشاره کرد که به صورت 
کلی تمام این موارد در کنار یکدیگر می‌تواند یک تحقیق بازاریابی 

کامل برای ارائه خدمات و یا معرفی محصول مورد نظر ما باشد.
blogad :منبع

ایستگاه بازاریابی وقتی کمپین بازاریابی‌مان با شکست مواجه می‌شود

چگونه بفهمیم مخاطب از محتوای بازاریابی ما متنفر است؟
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۳ گام برای افزایش درآمد حاصل از هر مشتری
یکی از بهترین و آسان‌ترین راه‌های افزایش درآمد، ایجاد فرصت‌های 
فروش بیش��تر به مش��تریان فعلی اس��ت. براس��اس آمار ارائه‌شده از 
Totango بیش��تر کسب‌وکارهای بررسی‌ش��ده در یک تحقیق اعلام 
کرده‌ان��د که تنها ۲۱درصد از بودجه بازاریابی خود را برای مش��تریان 
قدیم��ی خرج می‌کنند در حالی که این گ��روه ۶۱درصد درآمد آنها را 
تامین می‌کنند. واضح است که هر کسب‌وکاری خواهان افزایش درآمد 
حاصل از هر مشتری هست، بنابراین یکی از اشتباهات اساسی که خیلی 
از کسب‌وکارها مرتکب می‌شوند، تمرکز روی به دست آوردن لیدهای 

جدید به جای توجه کردن به مشتریان فعلی است.
این نگرش مشتریان شما را نسبت به شما بی‌اعتماد می‌کند و باعث 
می‌ش��ود آنها به دنبال منابع جدید برای به دست آوردن سرویس‌های 
مورد نیازشان باشند. همچنین این اشتباه هزینه‌های مالی سنگینی را 
برای کس��ب‌وکارها به دنبال دارد. در ادامه چند راه آس��ان و موثر برای 

افزایش درآمد از مشتریان فعلی را بررسی خواهیم کرد.
۱.حجم هر معامله را افزایش دهید

آی��ا تا به حال توجه کرده‌اید که هر زمان به رس��توران و فس��ت‌فود 
می‌روید قبض‌تان از بودجه‌ای که در نظر داشتید بیشتر می‌شود؟

فس��ت‌فودها ب��ه راحت��ی با پیش��نهاد ک��ردن محصولات بیش��تر 
)سیب‌زمینی، نوشیدنی و …( پول بیشتری به دست می‌آورند و شما 
پول بیشتری پرداخت می‌کنید. شما برای راضی‌کردن خودتان بیشتر 

می‌خورید و آنها پول بیشتری گیرشان می‌آید.
مراحل افزایش معاملات برای هر مشتری شامل مراحل زیر است:

Cross-Selling: این روشی برای قرار دادن سرویس‌ها، خدمات و 
محصولات دیگر شما در سبد خرید هر مشتری است. البته این به معنای 
جایگزین کردن محصول مدنظر مشتری با محصول دیگری نیست بلکه 
به معنای ارائه پیشنهادهای جدید و محصولات مکمل به مشتری است .
ب��رای مثال: در یک بیزین��س مث��ل Namecheap در حالی که 
مش��تری در حال پرداخت پول برای یک اسم دامین جدید و امتیازات 
هاستینگ است Cross-Selling می‌تواند شامل پیشنهاد گواهینامه 
SSL و یا یک سرویس ایمیل شخصی باشد. این باعث می‌شود مشتری 
انتخاب‌های جدید و ضروری دیگری هم داشته باشد که درنتیجه سود 
و درآمد Namecheap افزایش پیدا می‌‎کند. غول‌های خرده‌فروشی 
مثل آمازون و eBay با کمک این تکنیک دائما سود و درآمدشان را در 
مراحل انتهایی خرید آنلاین هر مش��تری افزایش می‌دهند. در ادامه با 
تیم بازاریابی خود گفت‌وگو کنید و پیشنهادهای کسب‌وکار خودتان را 
 ،)Brainstorming( آنالیز کنید سپس با انجام جلسات توفان فکری
موارد ضروری آنها را که مکمل  پیش��نهادهایی اس��ت که می‌توانید به 
مشتریان ارائه دهید انتخاب کنید. Up-Selling: یک تکنیک بازاریابی 
است که مش��تریان بالقوه را برای خرید یک پکیج گران‌تر یا پیشنهاد 
بهتر درگیر می‌کند. یک بازاریاب یا مسئول فروش می‌تواند مشتری را 
برای خرید آخرین مدل یک محصول به جای محصول موجود فعلی، با 
 Up-Selling .برجسته‌تر کردن ویژگی‌های برتر و جدی‌تر ترغیب کند
ممکن اس��ت خودخواهانه به نظر برس��د، اما در انتها شما خوشحال‌تر 

خواهید بود و مشتریان راضی‌تری خواهید داشت.
۲.سرویس مشتریان خودتان را شخصی‌سازی کنید

امروزه، مشتریان نه‌تنها می‌خواهند که با آنها با احترام رفتار شود بلکه 
از بخش پشتیبان مشتری نیز توقع خیلی بیشتری دارند. 

بر طبق تحقیق انجام‌شده به وسیله Media Post بیش از ۷۱درصد 
از مش��تریان ادعا کرده‌اند که به علت تجربه بد از س��رویس ارتباط با 
مشتریان، ارتباط کاری خود را با آن شرکت قطع کرده‌اند. امروزه، ارائه 
س��رویس ارتباط با مشتریان شخصی‌سازی‌شده دش��وار نیست. تمام 
چیزی که برای این منظور نیاز داریم یک سیس��تم دیجیتال اس��ت تا 
اطلاعات مش��تری را در یک مکان دریافت و ثب��ت کند. یک نرم‌افزار 
 CRM یا یک نرم‌افزار  Freshdesk یا Zendesk پش��تیبانی مثل
که تمام اطلاعات مش��تری را ادغام می‌کند، به شما کمک خواهد کرد 
تا اطلاعات جامعی از مش��تریان‌تان دریافت و ذخیره کنید. سفارشات 
و تعامل‌ها، اس��امی، ش��ماره تماس، سن، جنسیت، علایق و . . . شامل 
مواردی هستند که می‌تواند در برنامه بازاریابی شما نقش داشته باشند. 
اگر ش��ما اسم مش��تریان را به خاطر بسپارید مشتریان هم کسب‌وکار 
شما را به خاطر می‌سپارند، این یک حقیقت است. طبق تحقیقاتی در 
مورد فعالیت مغز، اسم یک فرد شیرین‌ترین صدایی هست که می‌تواند 
بشنود. مشتریان کاملا مشتاق هستند که اسم‌شان را بشنوند. این باعث 
وفادار شدن آنها به برند شما شده و در نتیجه آنها با خوشحالی هزینه 
هر پیشنهادی از سمت شما را پرداخت خواهند کرد. اطمینان از اینکه 
در حال ارائه تجربیات منحصر به فرد به تک تک مشتریان هستید باعث 
می‌شود آنها احساس خاص بودن داشته باشند و در نهایت به برند شما 
وفادار ش��وند. اگر شما به مشتریان توجه نشان دهید، بخش حیاتی و 

مهمی از مرحله وفادار کردن آنها را به سرانجام رسانده‌اید.
۳.مشتریان‌ را سورپرایز و خوشحال کنید

هر کسی یک سورپرایز خوب را دوست دارد. ارسال هدیه به مشتریان 
بن��ا بر اصل��ی که می‌گوید : به هر کنش مثبت، واکنش مثبت نش��ان 
دهید، باعث تش��ویق آنها برای برگشت و خرید دوباره از شما می‌شود. 
براس��اس نوع محصول و س��رویس‌های‌تان، ارسال هدایای کوچک که 
نشان‌‌دهنده قدرشناس��ی هستند، یک ش��گرد عالی برای برگرداندن 
مشتریان و تشویق‌ش��ان به خرید مجدد از شماست. شما می‌توانید از 
این ایده به عنوان یک مزیت استفاده کنید و برای مشتریان وفادارتان 
هدایایی خاص ارسال کنید. این به آنها احساس مهم‌بودن خواهد داد و 
شما با این کار نشون می‌دهید که برای‌تان مهم هستند. به عنوان مثال 
یک فروشنده برای یکی از مشتریان خود یادداشتی با متن »متشکرم« 
ارس��ال کرد. این کار چنان مش��تری را تحت تاثیر ق��رار داد که آن را 
در ش��بکه‌ اجتماعی Reddit به اشتراک گذاش��ت که باعث دریافت 
بازخوردهای بسیار عالی از کاربران شد. این قدردانی ساده نه‌تنها باعث 
خلق یک مش��تری وفادار دائمی می‌ش��ود، بلکه ی��ک ابزار مارکتینگ 

متقابل برای صاحب کسب‌وکار است.
نتیجه‌گیری

ب��ا به‌کارگیری نکاتی که بیان ش��د می‌توانید متوس��ط درآمد خود 
را از هر مش��تری افزایش بدهید. همچنین از این مش��تریان وفادار به 
عنوان منبعی برای پیدا کردن مش��تریان جدید و در نهایت گسترش 
کسب‌وکارتان استفاده کنید. جالب است بدانید کسب‌وکارهایی مانند 
دراپ باکس و اوبر از این روش‌ها در جهت حفظ مش��تریان قدیمی و 
جذب مشتریان جدید استفاده می‌کنند، بنابراین مطمئن شوید تمام 

مراحل بالا را به دقت پیاده‌سازی و اجرا کرده‌اید.
blogad :منبع
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اگرچه کار در زمان کاملا محدود رویای هر فردی محس��وب می‌شود، با 
این حال این امر در فضای کارمندی عملا از کنترل شما خارج بوده و مدیر 
ش��رکت ساعت کاری شما را مشخص خواهد کرد. تحت این شرایط حتی 
ممکن است شما مجبور به 60 ساعت کار در هفته باشید. بدون شک این 
رقم بالا است و هر فردی را به فکر تغییر شغل خواهد انداخت. با این حال 
همواره توصیه می-ش��ود تا تنها زمانی کار خود را رها کنید که موقعیتی 
بهتر به شما پیشنهاد شده است. اگرچه این شرایط کمی فاجعه‌بار به نظر 
می-رس��د، با این حال نکات��ی در این رابطه وج��ود دارد که با رعایت آن 
می‌توانید میزان فش��ار و استرس ناش��ی از کار را به شدت کاهش داده و 
اجازه ندهید چنین حجم بالایی از کار، س�المت شما را با مشکلی جدی 
مواجه نس��ازد. در همین راس��تا و در ادامه به بررسی 9 راهکار موجود این 

زمینه خواهیم پرداخت.
1-ایجاد وقفه و استراحت‌های کوتاه را جدی بگیرید 

انجام هر فعالیتی بدون شک انرژی شما را کاهش خواهد داد. تحت این 
ش��رایط لازم است تا برنامه‌ای برای بازیابی بخشی از انرژی از دست رفته 
خود داشته باشید. در این رابطه اگرچه برخی از افراد عقیده دارند که تنها 
باید پس از اتمام یک فعالیت به اس��تراحت پرداخت، با این حال واقعیت 
این اس��ت که شما باید میزان و مدت اس��تراحت خود را درست براساس 
نیاز بدنی و ذهنی خود تنظیم کنید. تحت این شرایط ممکن است برنامه 
استراحتی شما کاملا متفاوت با سایر همکاران شما باشد. علت این امر نیز 
به این خاطر است که افراد با یکدیگر تفاوت‌هایی را دارند که لازم است تا 
آنها را مورد توجه جدی خود قرار دهید. در موارد متعددی مشاهده شده 
است که برخی از کارمندان در تلاش برای مقایسه خود با سایرین هستند 
که این امر باعث می‌ش��ود تا برنامه خود را درس��ت مطابق آنها طرح‌ریزی 
کنند. اگرچه روحیه رقابت امری مطلوب در محیط‌های کاری محس��وب 
می‌ش��ود، با این حال توجه داشته باشید که این امر باید به شکلی اصولی 
و ب��ه دور از افراط صورت گیرد. درواقع ش��ما می‌توانی��د تنها از برخی از 
ویژگی‌ه��ای مثبت همکاران خود الهام گیرید که این امر بدون ش��ک به 
معنای کپی‌برداری از آنها نخواهد بود. نکته دیگری که در این بخش لازم 
اس��ت تا مورد توجه خود قرار دهید این است که تنها تعداد ساعت کاری 
نباید مورد توجه شما قرار گیرد و در این رابطه کیفیت کار نیز تعیین‌کننده 
خواهد بود. به همین خاطر ضروری اس��ت تا با بروز نخس��تین نشانه‌های 
خس��تگی، وقفه‌ای را در کار خود ایجاد کرده و استراحتی کوتاه را داشته 
باشید. با این حال این امر نباید میزان و دفعات آن به حدی باشد که تمرکز 

شما را مختل کند. 
2-یک برنامه ورزشی منظم داشته باشید 

آستانه تحمل افراد با وضعیت جسمانی آنها رابطه مستقیمی دارد. در این 
رابطه به هر میزانی که سلامت جسمی خود را ارتقا دهید، بدون شک تحت 
فش��ارهای گوناگون با خستگی کمتری مواجه خواهید شد. نتایج آمارها و 

تحقیقات در این رابطه حاکی از آن است که رابطه مستقیمی میان سلامت 
جسمی با روحی افراد وجود دارد. به همین خاطر تقویت جسم در نهایت 
به تقویت روح و ذهن شما نیز کمک خواهد کرد. با این حال این امر باید از 
یک برنامه مشخص زمانی برخوردار باشد تا تاثیر لازم را به ارمغان آورد. به 
عنوان نکته پایانی در این بخش ذکر این نکته ضروری است که شما تنها 
به یک رشته ورزشی محدود نیستید و می‌توانید از چندین ورزش استفاده 
کنید. برای مثال کوهنوردی آخر هفته می‌تواند با مدیتیشن و یا پیاده‌روی 
روزانه همراه باشد. در این رابطه توجه به علاقه نیز از جمله معیارهای مهم 

انتخاب شما خواهد بود. 
3-زمانی را به خوش‌گذرانی اختصاص دهید 

بدون شک حتی سخت‌گیرترین مدیران نیز انتظار ندارند که 24 ساعت 
از ش��بانه روز خود را به کارهای ش��رکت اختصاص دهید. به همین خاطر 
لازم است تا برای باقی ساعات خود برنامه‌ریزی جذابی را داشته باشید. در 
ای��ن رابطه انجام کارهای مورد علاقه می-تواند بهترین گزینه‌های موجود 
باشد. برای مثال یک بازی مهیج در کنار اعضای خانواده می‌تواند به خوبی 
ش��ما را از جو ش��رکت خارج کرده و ذهن را به آرامش برساند. همچنین 
فراموش نکنید که نباید اجازه دهید که زندگی شما دچار روزمرگی شود. 
بدون شک این امر به اندازه کافی روحیه شما را کسل و خسته خواهد کرد. 
به همین خاطر توصیه می‌شود تا هر هفته حداقل یک کار جدید و با کاری 

تکراری را به شیوه‌ای متفاوت انجام دهید. 
4-آب بیشتری بنوشید 

اگرچه این امر کمی عجیب به نظر می‌رسد، با این حال واقعیت این است 
که میزان مصرف آب از جمله عوامل مهم در کاهش خس��تگی و سر حال 
بودن افراد دارد. علت این امر نیز به این خاطر است که میزان مناسب این 
ماده حیاتی برای بدن، به بهبود عملکرد مغز کمک شایانی خواهد کرد. با 
این حال هیچ کارمندی علاقه ندارد تا برای این امر از دفتر کار خود خارج 
ش��ود. به همین خاطر استفاده از بطری می‌تواند به کاهش بهانه‌های شما 
کمک کند. در این رابطه شما می‌توانید با اضافه کردن برخی از مواد مانند 
لیمو، برخی موارد غذایی مورد نیاز خود را نیز تامین کرده و اشتیاق خود 

را برای مصرف بیشتر آب، افزایش دهید. 
5-مصرف کافئین خود را کاهش دهید 

به هر می��زان که مصرف زیاد آب توصیه می‌ش��ود، این امر در رابطه با 
کافئین کاملا متفاوت است. با این حال متاسفانه امروزه در اکثر شرکت‌ها 
دستگاه‌های قهوه‌سازی وجود دارد که باعث می‌شود تا افراد به هر میزانی 
که تمایل دارند از این نوشیدنی استفاده کنند. اگرچه این کافئین و باقی 
موارد موجود در قهوه برای بدن فوایدی را به همراه دارد، با این حال میزان 
آن باید کاملا محدود و مشخص باشد. در غیر این صورت مشکلات بسیاری 
متوجه دس��تگاه گوارش و سیستم ایمنی بدن شما خواهد شد. همچنین 
امروزه اثبات شده است که مصرف بیش از حد این نوشیدنی خود می‌تواند 

به افزایش تنش و استرس در افراد منجر شود. 
6-از هفت روز کار در هفته دوری کنید 

برخی از افراد بر این باور هستند که بهتر است تا برنامه کاری خود را بین 

تمامی روزهای هفته پخش کرده و با این کار از اعمال فش��ار در روزهای 
کاری جلوگیری کنند. با این حال این امر به معنای کار در تمامی روزهای 
هفته و ع��دم وقت آزاد کافی بوده. در درازمدت تعادل میان کار و زندگی 
ش��خصی شما را نابود خواهد س��اخت. به همین خاطر توصیه می‌شود تا 

حداقل یک روز از هفته را کاملا خالی بگذارید. 
7-میزان مصرف غذاهای کم‌ارزش و مضر را مدیریت کنید

امروزه انواع فس��ت‌فودها و میان‌وعده‌های کارخان��ه‌ای به این علت که 
سهولت و س��رعت آماده‌س��ازی بالایی را دارند، در میان کارمندان بسیار 
محبوب ش��ده اس��ت. با این حال این موارد از ارزش غذایی بسیار پایینی 
برخوردار هس��تند و به علت فرآیند سریع آماده‌سازی آنها، برای سلامتی 
بدن تهدیدی جدی محسوب می‌شوند. در این رابطه توجه داشته باشید که 
شما باید خود را برای چندین سال فعالیت و کار آماده نگه دارید و در این 
رابطه یک برنامه غذایی سالم از جمله الزامات خواهد بود. برای موفقیت در 
این امر مراجعه به یک مش��اور تغذیه، گام نخست محسوب خواهد شد. با 
این حال برنامه شما باید از انعطاف لازم برخوردار باشد تا تنقلات و موارد 
غذایی کم‌ارزش به طور کامل حذف نش��ود. علت این امر نیز به این خاطر 
اس��ت که نمی‌توانید از خود انتظار داشته باش��ید که بیش از حد آرمانی 
زندگی کنید. این فشار خود می‌تواند نتیجه عکس را به همراه داشته باشد. 

8-ساعت خواب کافی داشته باشید 
اکثر کارشناس��ان بر این باور هستند که افراد بالغ نیاز به حداقل هشت 
س��اعت خواب در شبانه روز دارند. با این حال این رقم کاملا مطلق نبوده 
و تنها یک استاندارد جهانی به شمار می‌آید. درواقع ممکن است برخی از 
افراد به تعداد ساعت بیشتر و یا کمتر از حد معرفی‌شده نیاز داشته باشند. 
با این حال لازم است تا میزان ساعت مطلوب و مورد نیاز خود را شناسایی 
کرده و اجازه ندهید تا در این رابطه با کمبود مواجه ش��وید. بدون ش��ک 
کمبود در این رابطه مش��کلات بسیاری را در زمینه میزان انرژی و تمرکز 

افراد به همراه خواهد داشت. 
9-نسبت به این امر که فردی شب زنده‌دار و یا فعال در طول روز 

هستید، اطمینان حاصل کنید 
اگرچه بس��یاری از افراد بر این باور هس��تند که شب‌ها باید مختص به 
اس��تراحت باش��د، با این حال در این رابطه هیچ معیار دقیق عملی وجود 
ن��دارد و درواق��ع این امر یک فرهنگ و باور عمومی بوده و ریش��ه در این 
ام��ر دارد که در گذش��ته افراد ب��ه علت کمبود امکانات روش��نایی، عملا 
نمی‌توانستند کار مفیدی را در این ساعات انجام دهند. با این حال امروزه 
همه چیز فرق کرده و ش��ما می-توانید شب‌ها نیز تمامی کارهای مدنظر 
خود را انجام دهید. تحت این ش��رایط بسیار مهم است که الگوی بیداری 
خود را پیدا کرده و نسبت به شب زنده‌داری و یا تمایل به کار در روشنای 
روز، اطمینان حاصل کنید. نتایج آمارها در این رابطه حاکی از آن اس��ت 
که افراد با این اقدام خود می‌توانند عملکرد درخشان‌تری را داشته باشند و 
کارهای خود را با سرعت و کیفیت بالاتری  به اتمام برسانند. در این زمینه 

استفاده از ابزارهایی نظیر دورکاری الزامی خواهد بود. 
thebalancecareers :منبع
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در کس��ب و کارتان ممکن است زمان و پول زیادی را صرف بازاریابی 
کنید. مالک باهوش یک کس��ب و کار بای��د چگونگی کارکرد طرح‌های 
بازاریابی‌‌اش را ارزیابی کند. مشخصا، تلاش‌های بازاریابی‌تان باید توجه‌ 
مش��تریان احتمالی آینده را جلب کند. نهایتا، درصدی از آن مشتریان 
احتمالی و بالقوه باید به مش��تریان بالفعل تبدیل شوند. شما می‌توانید 
برای س��وال کردن از مش��تریان‌تان درباره‌ تاثیر پی��ام بازاریابی‌تان یک 
تحقی��ق بازاری به عمل آورید. ش��رکت‌ها نتایج تحقیق‌ش��ان را در یک 
گزارش بازاریابی خلاصه می‌کنند. از نتایج گزارش برای پیشرفت کردن 

در کسب و کارتان استفاده کنید.
بخش ۱ ارزیابی تلاش‌های بازاریابی‌تان

۱. اینکه چرا باید تحقیق بازاریابی انجام دهید را در نظر بگیرید 
و یک گزارش بنویسید

چه اطلاعاتی برای ش��ما مهم هس��تند؟ بعد از درست کردن گزارش 
بازاریابی با آن چه کار خواهید کرد؟ این فرآیند نیازمند س��رمایه‌گذاری 
وقت و هزینه اس��ت. حتما مطمئن شوید که برای استفاده از اطلاعاتی 

که جمع‌آوری کرده‌اید یک طرح روشن وجود دارد.
– تحقیقات بازار فرآیند ارزشیابی نحوه‌ کارکرد تلاش‌های بازاریابی‌تان 
هس��تند. به ویژه، اینکه آیا بازاریابی‌تان توجه و علاقه‌ مشتریان بالقوه‌ را 
جلب می‌کند؟ آیا به اندازه‌ کافی این مش��تریان بالقوه را به مش��تریان 

بالفعل تبدیل می‌کنید؟
۲. مشتریان‌تان را شناسایی کنید

پیش از آنکه بتوانید نیاز یا مش��کل مش��تری را شناسایی کنید باید 
هدف یا مش��تریان نوعی‌تان را مشخص کنید. مخاطب هدف‌تان عبارت 
اس��ت از پروفایل مشتری بخصوصی که س��عی دارید به آن دست پیدا 
کنید. این می‌تواند آدم‌هایی از یک جنس، گروه س��نی، حرفه، مجموعه 
علایق خاص یا هر ویژگی دیگری باش��د که فکر می‌کنید باعث می‌شود 
یک مش��تری از شما خرید کند. به عبارت دیگر، اینها آدم‌هایی هستند 
که به احتمال فراوان محصولات‌تان را خواهند خرید و کس��انی هستند 

که بازاریابی‌تان را روی آنها انجام می‌دهید.
– هرچه دیدگاه مش��خص‌تری نس��بت به هویت مش��تری‌تان داشته 
باش��ید، بهتر می‌توانید به نیازهای‌شان بپردازید. از خودتان بپرسید‌ »با 
ای��ن محصول چه کس��ی را هدف قرار می‌ده��م؟« و »آنها خواهان چه 

چیزی هستند؟«
– به مش��تریان فعلی‌تان نگاه کنید. میانگین س��ن آنها چقدر است؟ 
جنسیت‌شان چیس��ت؟ سطح تحصیلات؟ ش��خصیت؟ سبک زندگی؟ 

سرگرمی؟ حرفه؟ وضعیت تاهل؟ ارزش‌ها؟
۳. مشکل مشتری‌تان را ارزیابی کنید

مش��تریان برای حل یک مش��کل بخصوص محص��ولات را خریداری 
می‌کنند. مشتریان‌تان فقط وقتی خرید می‌کنند که احساس کنند حل 

مشکل ضروری است.
– ب��ه عنوان مثال، برمبنای نظرس��نجی مش��تریان و دانش ش��ما از 
صنعتی که در آن هس��تید، مش��کل مشتری را کش��ف می‌کنید. مثلا، 
مش��تریان وقتی شارژ تلفن همراه‌ش��ان تمام می‌شود وقت کار کردن یا 
مطالعه را از دس��ت می‌دهند. اگر شما شارژر آنها را فراموش کنید، آنها 

ساعت‌ها کارآمدی و نتیجه‌گیری را از دست می‌دهند.
۴. با جزییات دقیق ارتباط بین راه‌حل‌تان را با مشکل مشتری 

نشان بدهید
درباره‌ اینکه دقیقا چگونه به مش��کل مشتری‌تان واکنش نشان دادید 
فکر کنید. چرا آن را به این روش حل کردید؟ چه چیزی باعث می‌شود 
درباره‌ این مش��کل اینگونه فک��ر کنید؟ محصول یا راه‌حل‌تان دقیقا چه 

کاری انجام می‌دهد یا شامل چه چیزی می‌شود؟
– به عنوان مثال، برای حل مش��کل تمام‌ش��دن ش��ارژ باتری موبایل، 
شارژی تولید می‌کنید که داخل کوله پشتی تعبیه می‌شود. مشتریان‌تان 
از کوله پشتی برای حمل لپ‌تاپ و سایر کارها یا اقلام مربوط به مدرسه 
اس��تفاده می‌کنند. در نتیج��ه، کارمند یا دانش‌آموز می‌تواند همیش��ه 

تلفنش را شارژ و از خاموش‌شدن آن جلوگیری کند.
۵. مشخص کنید که محصول‌‌تان در زمینه حل مشکل مشتری 

چگونه عمل می‌کند
مش��خص کنید که آیا محصول‌تان اثر مش��کلی را که مشاهده کردید 
کم کرده ‌است یا نه. این همچنین فرصت مناسبی برای تعیین آن است 

که آیا حل مش��کل‌تان در اولویت بوده اس��ت یا ن��ه. اگر فروش‌ همواره 
پایین باش��د، این امر ممکن است نشانه‌ای باشد که راه حل‌تان ضروری 

و مورد نیاز است.
– در طول زمان، مش��تریان بیشتری کوله‌‌پشتی‌های شما را می‌خرند 
و اس��تفاده از شارژرهای تعبیه‌شده درون آنها را دوست خواهند داشت. 
این مش��تریان همچنین باور دارند که محصول شما نسبت به محصول 
رقبا متفاوت و بهتر است. شما برای مشتریان‌تان ارزش برند می‌سازید.

۶. نقاط قوت رقبای‌تان را شناسایی کنید
محصولات رقبا را بررس��ی کنی��د و تحلیل کنید راه‌حل‌هایی که ارائه 
می‌کنند با راه حل‌‌های ش��ما چه فرقی دارند. ب��ه عبارت دیگر، ببینید 
محصول‌تان چه چی��زی را می‌تواند برای مش��تریان‌تان فراهم کند که 
محص��ولات رقبای‌تان نمی‌توانند. چه چی��زی باعث خاص و بهتر بودن 
محصول‌تان می‌ش��ود؟ هدف ما در اینجا شناس��ایی نقاط قوت و برتری 
رقب��ا و تمرکز بر مزایای تلاش‌های بازاریابی آنها اس��ت. اگر این مزایا و 
نقاط قوت پایدار باش��ند، به فروش بالاتر و حفظ بیشتر مشتریان منجر 

خواهد شد.
۷. نحوه‌ کنونی بازاریابی محصول‌تان را بررسی کنید

ایده‌ تحقیقات بازاریابی برای آن است که وضعیت کنونی بازاریابی‌تان 
و چگونگی واکنش مشتریان به آن را درک کنید. مراحلی را که در حال 
حاض��ر برای بازاریابی محصول‌تان اس��تفاده می‌کنی��د تحلیل کنید. به 
عنوان مثال، اگر به صورت آنلاین بازاریابی می‌کنید، ممکن است بعضی 

از استراتژی‌های زیر را به کار ببرید:
– ب��ه صورت پیوس��ته پس��ت‌ها، مق��الات و محتوای دیگ��ری را در 
وب‌س��ایت‌تان می‌گذارید. افزودن به محتوا می‌تواند ترافیک س��ایت‌تان 
را ب��الا بب��رد. محتوای‌تان همچنین درصد رجوع مجدد مش��تری برای 

محتوای جدید را بالا ببرد.
– س��ایت‌تان یک دکم��ه‌ انتخاب برای خوانن��دگان فراهم می‌آورد تا 
خودشان را به محتوای بیشتری آبونه کنند که برای‌شان ایمیل می‌شود. 
این گروه هفته‌ای یک ایمیل از سوی شما و با لینک‌های محتوای جدید 

دریافت می‌کند.
– ی��ک انتخاب تج��ارت الکترونیک برای مش��تریان فراهم می‌کنید. 
مش��تریان می‌توانن��د محصولات‌ت��ان را آنلای��ن خری��داری و کول��ه‌ 

پشتی‌های‌شان را ظرف 3-2 روز کاری دریافت کنند.
– ای��ن را نیز بای��د در اطلاعات مربوط به کانال‌های فروش اس��تفاده 
ش��ده، مثل آنلاین، تجارت خش��ت و ملات، انواع خرده‌فروشی‌ها و . . .. 
بررسی کنید محصول‌تان در هر یک از این کانال‌ها چگونه عمل می‌کند.

۸. اثربخشی بازاریابی‌تان را ارزیابی کنید
آیا بازاریابی در رس��اندن اطلاعات محصول به مش��تریان بالقوه خوب 
عمل می‌کند؟ اگر از پست‌هّا یا مقالات وبلاگ استفاده می‌کنید، آیا آنها 
واقعا خوانده می‌ش��وند؟ مش��خص کنید که آیا تلاش‌های بازاریابی‌تان 
واقعا به ترافیک بیشتر وب‌س��ایت‌تان و سپس تبدیل‌شدن این ترافیک 
به فروش منجر می‌ش��وند. اگر نه، بهتر اس��ت در گ��زارش بازاریابی‌تان 

ایده‌هایی برای استراتژی بازاریابی بازنگری‌شده را لحاظ کنید.
– س��هم بازارتان را در مقایسه با رقبا و روندهای سهم بازار ذکر کنید. 
آیا س��همی از بازار به دس��ت می‌آورید، آن را از دست می‌دهید یا سهم 

خودتان را حفظ می‌کنید؟
۹. یافته‌های‌تان را در گزارش بازاریابی خلاصه کنید

نتایج تحقیقات بازاری‌تان باید در گزارش بازاریابی نوشته و شرح داده 
شود. یک گزارش بازاریابی شامل خلاصه‌ اجرایی ۱-۲ صفحه‌ای و بخش 

گزارش مفصل طولانی‌تر می‌شود.
– گزارش‌تان باید ش��امل آیتم‌هایی مانند تعریف ان��دازه‌ بازار، رقبا و 

اندازه بازاریابی‌شان و همچنین برآوردهای سهام بازار باشد.
– ش��ما می‌توانید از گ��زارش بازار ب��رای ایجاد تغیی��رات در فرآیند 
بازاریابی‌تان اس��تفاده کنید. این تغییرات می‌تواند به ش��ما کمک کند 
با پول و زمانی که در بازاریابی صرف می‌کنید کس��ب و کار بیش��تری 

انجام دهید.
بخش ۲ خلاصه‌ اجرایی‌تان را بنویسید

۱. درباره‌ هدف خلاصه‌ اجرایی‌تان فکر کنید
لازم اس��ت که یک خلاصه‌ یک صفحه‌ای، یا حداکثر دو صفحه‌ای، از 
نتایج تحقیقات بازاریابی‌تان فراهم کنید. مطمئن ش��وید که تمام نکات 

مهم و اصلی باقی گزارش‌تان را در این خلاصه آورده باش��ید. بس��یاری 
از آدم‌ه��ا ابتدا خلاصه‌ ش��ما را می‌خوانند تا یک مرور س��ریع و کلی از 

نتایج‌تان داشته باشند.
– ای��ن خلاصه باید ش��امل جزییات مش��خص و ارق��ام و اعداد باقی 
گزارش‌تان باش��د. این جزییات باید شماره‌گذاری کنید به شکلی که در 

گزارش‌تان مورد توجه قرار بگیرند و جلب نظر کنند.
۲. شرکت‌تان را توصیف کنید

خلاصه باید شرحی باشد از آنچه شرکت‌تان انجام می‌دهد، مکانی که 
در آن واقع ش��ده اس��ت و نوع کارکنانی )در صورت وجود( که دارید و 
هر جزییات س��ازمانی دیگری. همچنین محصولات و اهداف‌تان را برای 

تولیدات یا فروش آتی توصیف کنید.
– به عنوان مثال، اگر شرکت کوله‌پشتی‌های شارژری‌تان برای توسعه‌ 
و تولی��د کیف‌ه��ای زنانه‌ ش��ارژردار یا خط محصولات مش��ابه دیگری 

طرح‌هایی دارد، این طرح‌ها را در خلاصه‌ خود بگنجانید.
– این خلاصه باید شامل کانال‌هّای فروش استفاده‌شده توسط کسب 
و کارتان و همچنین رقبا و کانال‌های فروش‌شان باشد. آیا شما متفاوت 
هس��تید؟ چرا؟ اگر ن��ه، آیا مزیت رقابت��ی دارید که بتوانی��د آن را در 

تلاش‌های بازاریابی و فروش‌تان به کار بگیرید؟
۳. هدف تحقیقات خود را تشریح کنید

گزارش‌تان باید مشخص کند سعی داشته‌اید در تحقیقات بازاریابی‌تان 
چه چیزی را مش��خص کنید. این می‌تواند شامل مواردی باشد که ذکر 
می‌ش��ود: اینکه آیا بازاریابی‌تان در محتوا موثر بوده اس��ت یا نه، آیا به 
مخاطب درس��ت دسترسی پیدا کرده‌اید یا نه، آیا درباره‌ محصول‌تان به 
درس��تی به مشتریان اطلاع‌‌رس��انی کرده است یا نه، یا هر قصد دیگری 

که به دنبال عملی کردنش بوده‌اید.
۴. توانایی‌تان در دسترسی به مخاطب مورد نظر را بررسی و 

ارزیابی کنید
عموما، هدف تحقیقات بازار ارزیابی این نکته اس��ت که ش��ما چقدر 
در جل��ب رضایت اف��راد مخاطب هدف‌تان جه��ت خرید محصولات‌تان 
موفق بوده‌اید. ش��ما باید اطمینان حاصل کنید به مخاطبی که حقیقتا 
محصول‌تان را خریداری خواهد کرد دسترس��ی و ارتباط برقرار خواهید 
ک��رد. اگر چنین عمل نمی‌کنید، توضیح دهید چرا فکر می‌کنید کارتان 

درست است و پیشنهاداتی برای دوره‌اّی اقدام متفاوت ارائه دهید.
– مثلا، می‌توانید نحوه‌ تاثیر تبلیغات کوله‌پشتی‌های‌تان بر دانشجویان 
را بررسی کنید، چون احتمالا آنها یکی از مخاطبان اصلی محصول شما 
هستند. اگر تبلیغات‌تان در درجه‌ اول بزرگسالان را هدف قرار می‌دهد، 
که معمولا کوله پش��تی با خود حمل نمی‌کنند، این مسئله‌ای است که 

باید در ارزیابی‌تان آن را مطرح و راه حلی برایش پیدا کنید.
۵. داده‌های )نرخ( تبدیل بازاریابی را نشان بدهید

این ارقام نش��ان‌دهنده‌ آن اس��ت که چه تعداد از مش��تریان بالقوه یا 
بازدیدکنندگان وب‌س��ایت‌تان عم�ال محصولی را خری��داری کرده‌اند. 
این را می‌توان با شمارش��گر ترافیک س��ایت ارزیابی کرد. اگر این عدد 
بس��یار پایین است، باید توضیحاتی درباره‌ مسئله‌ساز بودن آن بدهید و 

راهکاری برای بهبود و رفع آن ارائه کنید.
– مث�ال، اگر فق��ط یک��ی از ۲۰ بازدید س��ایت‌تان به خری��د واقعی 
کوله‌پش��تی‌های‌تان منجر می‌ش��ود، ش��اید بهتر باش��د فکری به حال 
طرح وب‌س��ایت‌تان بکنید، همین طور در مورد سهولت خرید یا قیمت 

محصول تدابیری بیندیشید.
۶. هر اشکالی در جمع‌آوری داده‌ها یا بخش‌های ناقص را 

بپذیرید
خلاصه‌ اجرایی‌تان باید ش��امل بخش��ی نیز باش��د که در آن توضیح 
می‌دهید آیا در جمع‌آوری داده‌ها اش��کال یا مش��کلاتی داشته‌اید یا نه. 
این می‌تواند به توضیح بخش‌ها یا موضوعات ناقص یا حذف‌ش��ده کمک 
کند. گاهی، هیچ راهی برای کس��ب یک‌سری از داده‌ها به صورت موثق 
وجود ندارد. اگر چنین مس��ئله‌ای در خلاصه‌ ش��ما وجود دارد علت آن 

را توضیح دهید.
بخش ۳ تکمیل گزارش بازاریابی‌تان
۱. روندهای آتی را پیش‌بینی کنید

ب��ه جای صرفا تحلیل‌کردن کارآمدی تکنیک‌های بازاریابی گذش��ته، 
باید نگاهی هم به اثربخش��ی کمپین‌های آین��ده بیندازید. هر عاملی را 

ک��ه فکر می‌کنید ممکن اس��ت در این عرصه نقش ب��ازی کند توضیح 
دهید. این می‌تواند ش��امل آوردن آدم‌های بیش��تر روی خط اینترنت، 
ترافیک بیش��تر به لینک‌های مرتبط با وب‌سایت‌تان، یا هر روند دیگری 
باش��د که فکر می‌کنید به تکنیک‌های بازاریابی‌ت��ان کمک می‌کنند یا 

آسیب می‌زنند.
– باید همچنین این حقیقت را در نظر بگیرید که سایر رقبا نیز همگام 
با موفقیت شما پیشرفت می‌کنند. بازده‌های قابل توجه رقبای بیشتری 
را جل��ب می‌کند، بنابراین اگر فعلا رقبای مس��تقیمی ندارید، خیال‌تان 
راحت که در آینده خواهید داشت. برای حفظ مزایای رقابتی‌تان به رغم 
ورود‌‌ی‌های جدید به بازار، نقشه و طرحی را از قبل آماده داشته باشید.
– مثلا، ش��اید متوجه ش��وید دانش��جویان کمتر کوله پش��تی حمل 
می‌کنن��د چون به تحصی�الت تمام دیجیت��ال روی آورده‌اند. می‌توانید 
درباره‌ این بررس��ی کنید که نکته‌ مذکور چه آسیبی به کسب و کارتان 
می‌زند و توضیح دهید واکنش و پاسخ‌تان نسبت به آن چه خواهد بود.

۲. بازده بازاریابی سرمایه‌گذاری‌تان را محاسبه کنید
همچنین مهم اس��ت بدانید آیا پولی که روی تبلیغات هزینه می‌کنید 
به اندازه‌ای که ارزش��ش را داشته باشد عایدی نصیب‌تان می‌کند یا نه. 
خیلی ساده است، مخارج‌تان را در کمپین‌های بازاریابی بخصوص جمع 
ببندید و آن را با میزان فروشی که از زمان شروع آن کمپین‌ها افزایش 
یافته )یا نیافته( اس��ت مقایسه کنید. یادتان باشد که ممکن است بین 
به کار بستن کمپین بازاریابی و نتایج قابل توجه در میزان فروش تاخیر 
قابل ملاحظه‌ای وجود داش��ته باشد. ارزش��ی را که در ازای صرف پول 

بابت تبلیغات نصیب‌تان می‌شود مد نظر داشته باشید.
۳. نظرسنجی‌هایی انجام دهید و نتایج آنها را جمع‌آوری کنید

می‌توانید در سایت خودتان نظرسنجی‌هایی انجام بدهید یا با استفاده 
از ی��ک ایمی��ل کمپی��ن بازاریابی ای��ن کار را انجام بدهی��د. همچنین 
می‌توانی��د از گروه‌ه��ای تمرکز اطلاعات بگیرید. توج��ه و تمرکزتان بر 

گروه باید شامل آدم‌های مخاطب هدف‌تان باشد.
– برای بیش��ترین اس��تفاده و بهره از گروه تمرکزتان، با دقت س��ری 
س��والاتی را که می‌خواهید بپرس��ید از قبل برنامه‌ریزی کنید. گزارش 
بازاریابی‌تان باید ش��امل سوالاتی باشد که می‌پرسید و علت مهم بودن 

آن سوالات برای شما.
– در گروه نظرس��نجی ی��ا تمرکز‌تان، از آدم‌ها بپرس��ید برای بار اول 
چطور از محصولات ش��ما باخبر ش��ده‌اند. اگر شرکت تولید کوله‌پشتی 
هس��تید، ممکن است متوجه شوید اکثر مشتری‌ها وقتی پست یا مقاله‌ 

وبلاگ‌تان را می‌خوانده‌اند شما را پیدا کرده‌اند.
– نتای��ج هر دو گروه نظرس��نجی و گروه تمرکزتان را مس��تند کنید. 
گزارش‌تان باید هم ش��امل پرس��ش‌ها باش��د و هم ش��امل پاسخ‌ها. به 
خواننده درصد هر نوع از پاس��خ‌ها را اطلاع‌رس��انی کنید. مثلا، ش��اید 
40درصد از پاس��خ‌دهندگان بار اول از طریق پیدا کردن پست یا مقاله‌ 

روی وب‌سایت‌تان با شرکت کوله پشتی‌تان آشنا شده‌اند.
۴. از گزارش بازاریابی‌تان برای ایجاد تغییرات در کسب و کارتان 

استفاده کنید
هدف تحقیقات بازارتان آن اس��ت که بفهمید چه چیزهایی کارس��از 
هس��تند و چه جاهایی نیاز به بهب��ود و ارتقا دارید. اگر بتوانید تغییرات 
درس��تی اعمال کنی��د، می‌توانید ب��دون افزایش بودج��ه‌ بازاریابی‌تان 

بازاریابی موثرتری انجام دهید.
– حدودی که مشتریان‌‌تان محصول شما را متفاوت و بهتر از محصول 
رقیب‌تان می‌بینند ارزیابی کنید. اگر تفاوتی بین آنها نمی‌بینند، به عمق 

پاسخ‌های آنها نفوذ و سعی کنید علت را پیدا کنید.
– درب��اره‌ بعضی از نتیجه‌گیری‌هّا تصمیم خود را اتخاذ کنید. مثلا، به 
این نتیجه می‌رس��ید که وب‌س��ایت‌تان باید بر این قضیه تاکید کند که 

شارژر موبایل شما بسیار بادوام‌تر از محصولات رقبا است.
– تصمیم بگیرید که در وب‌س��ایت‌تان و س��ایر قسمت‌های ارتباطی 
بازاریابی‌ت��ان تغییرات��ی بدهید. بعد از یک دوره‌ زمان��ی، می‌توانید این 
تغیی��رات را ارزیاب��ی کنید ت��ا ببینید چگون��ه بر س��هام بازارتان تاثیر 
گذاش��ته‌اند. برای ارزیابی اث��ر تغییراتی که اعم��ال کرده‌اید تحقیقات 

بازاری بیشتری انجام بدهید.
wikihow/bazdeh :منبع
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اخبار

بندرعب�اس- خبرن�گار فرص�ت ام�روز- مدی��رکل بنادر و 
دریانوردی هرمزگان رشد و توسعه بندر شهید رجایی و تبدیل شدن 
آن ب��ه راهبردی تری��ن بندر بازرگانی ای��ران را از رهآوردهای بزرگ 
انقلاب اسلامی دانست و از جذب رقمی بالغ بر 2880 میلیارد تومان 
س��رمایه بخش خصوصی طی چهار دهه اخیر خب��ر داد. به گزارش 
روابط عمومی اداره کل بنادر و دریانوردی هرمزگان، "اله مراد عفیفی 
پور" در جریان بازدید مس��ئولان و مردم از نمایشگاه دستاورد‌های 
چهل ساله انقلاب اسلامی در استان هرمزگان با تبیین نقش بسزای 
حمل و نقل دریایی در توس��عه اقتصادی کشور اظهار داشت: بالغ بر 
90 درصد از میزان صادرات و واردات کشور از طریق بندرها انجام می 
شود و در حقیقت بنادر یکی از اصلی ترین حلقه های زنجیره تامین 
کالا و چرخه اقتصادی هر کش��وری هستند و توسعه آنها به عنوان 
دروازه ارتباطی کشورها با سایر ملل جهان از اهمیت بالایی برخوردار 
اس��ت. عفیفی پور با بیان اینکه به برکت پیروزی انقلاب اس�المی و 
توجه دولت ها نس��بت به نقش مهم صنعت حمل و نقل دریایی در 
پویایی اقتصادی کشور، روند رشد و توسعه بنادر طی چهل سال اخیر 
حرکتی ش��تابان و رو به جلو بوده اس��ت، گفت: طی این چهار دهه، 
شاهد تغییر و تحول در بخش‌های مختلف بندری و دریایی از جمله 
تغییرات ساختاری در وضعیت زیربناها و روبناها، افزایش قابل توجه 
ظرفیت بنادر، افزایش حجم سرمایه‌گذاری و تغییر نسل بنادر هستیم؛ 
تحولاتی که موجبات رونق س��واحل و بنادر کش��ور را فراهم کرده و 

باعث ش��ده تا نگاهی مثبت و امیدوارکننده به آینده داش��ته باشیم. 
مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان خاطرنشان کرد: مجتمع بندری 
شهید رجایی یکی از مهمترین بنادر کشور است که از آن به عنوان 
دروازه طلایی اقتصاد ایران یاد می شود. اگر چه آغاز فعالیت ساخت 
آن به سالهای پیش از پیروزی انقلاب اسلامی باز می گردد، اما رشد 
و توسعه آن به برکت پیروزی انقلاب اسلامی بوده و امروز این بندر، 
مهمترین و راهبردی ترین بندر تجاری ایران اسلامی است.  وی در 
همین رابطه اظهار داش��ت: عملیات س��اخت این بندر با تعریف سه 
مرحله توس��عه ای در س��ال 1354 با ظرفیت نهایی 24 میلیون تن 
تعریف شد اما بهره برداری رسمی آن در سال 1363 به وقوع پیوست. 
اولین پایانه کانتینری این بندر مهم در سال 1371 مورد بهره برداری 
قرار گرفت و در سال 1376 نیز تبدیل به منطقه ویژه اقتصادی شد. 

عفیفی پور مرحله سوم توسعه بندر شهید رجایی را از جمله مهمترین 
طرح های توسعه ای کشور در سالهای پس از پیروزی انقلاب اسلامی 
دانست و اظهار داشت: این طرح عظیم از اردیبهشت ماه سال جاری 
از محل منابع داخلی سازمان بنادر و دریانوردی کلید خورده و بدون 
اس��تفاده از بودجه های نفتی کشور در دست انجام است.  وی ادامه 
داد: با پایان این طرح در بازه زمانی 36 ماهه، ظرفیت کانتینری بندر 
به بیش از هش��ت میلیون تی ای یو افزایش خواهد یافت، همچنین 
امکان پهلوگیری همزمان س��ه کشتی بسیار بزرگ اقیانوس پیمای 
نس��ل هفتم جهان با 400 متر طول، 17.5 مت��ر آبخور و 18هزار و 
400 کانتینر ظرفیت فراهم می ش��ود. به گفته این مقام مسئول، با 
بهره برداری کامل از این طرح بزرگ دریایی و بندری، برای هفت هزار 
و 500 نفر به صورت مستقیم و غیرمستقیم اشتغالزایی صورت می 
گیرد وگامی مهم برای افزایش س��هم ایران در بازار تجارت جهانی و 
ارتقای جایگاه بزرگترین بندر کانتینری ایران در میان 100 بندر برتر 

دنیا برداشته خواهد شد.
عفیفی پور همچنین تصریح کرد: علاوه بر س��رمایه گذاری های 
دولتی، طی 25 س��ال اخیر91 فقره قرارداد سرمایه گذاری با بخش 
خصوصی با رقم دوهزار و 881 میلیارد تومان برای توسعه فعالیت های 
اقتصادی و اشتغالزا در اراضی پشتیبانی و پسکرانه این بندر به ثبت 
رسیده است که برگ زرین دیگری در کارنامه بزرگترین بندر تجاری 

کشور محسوب می شود. 

اهواز- شبنم قجاوند- همزمان با دهه مبارک فجر سید محمد 
مرعش��ی در نشس��ت خبری اعلام کرد : ٦٢ درصد جمعیت استان 
خوزستان تحت پوشش سازمان تأمین اجتماعی هستند. بمناسبت 
فرا رسیدن چهلمین س��الگرد پیروزی شکوهمند انقلاب اسلامی و 
ارائه گزارش عملکرد و اقدامات انجام شده، نشست خبری مدیر بیمه 
ای و درمانی تأمین اجتماعی اس��تان خوزستان برگزار گردید. سید 
محمد مرعش��ی با اعلام اینکه ٦٢ درصد جمعیت استان خوزستان 
تحت پوشش سازمان تأمین اجتماعی هستند گفت: با توجه به ارتباط 
مستقیم عملکرد سازمان تأمین اجتماعی با سیاستهای اقتصادی و 
اجتماعی دولت و تاثیرپذیری از مش��کلات بوجود آمده برای دولت 
ظرف ٤٠ سال پس از انقلاب اسلامی مانند جنگ تحمیلی، تحریم 
های ظالمانه، این سازمان در چهار دهه پس از پیروزی انقلاب، عملکرد 
و خدمات ممتاز و برجسته ای را به منصه ظهور رسانده است. مدیر 
کل تأمین اجتماعی اس��تان خوزستان به بستر سازی ارائه خدمات 
مناسب تر به مخاطبین از طریق وضع و یا اصلاح قوانین اشاره و اظهار 

داشت:  تصویب قوانین مربوط به معافیت کارفرما از پرداخت حق بیمه 
و یا کاهش نرخ حق بیمه و قانون بخش��ودگی جرائم، تصویب قانون 
برای برقراری مستمری با هر میزان سابقه پرداخت حق بیمه، تصویب 
قانون بیمه بیکاری جهت پرداخت حقوق به افراد اخراج شده از محیط 
کاری، افزایش ش��رایط بازنشس��تگی، اجرای قانون بازنشستگی در 
مشاغل سخت و زیان آور، اجرای قانون حمایت از خانواده و پرداخت 

مستمری به همسران بیمه شدگان متوفی در صورت ازدواج مجدد، 
حمایت از فرزندان اناث بیمه ش��دگان که در صورت عدم اشتغال و 
طلاق مجدد به ردیف مستمری بگیران افزوده شدند، اجرای قوانین 
مربوط به تعیین تکلیف سوابق بیمه شدگان و برقراری مستمری فوت 
و بازنشستگی یا هر میزان سابقه که از جمله اقدامات به عمل آمده 
است. مرعشی به تعمیم و تسری بیمه های اجتماعی با نرخ کمتر از 
سایر اقشار بخصوص گروههای کم درآمد و آسیب پذیر اشاره و افزود: 
بیمه طلاب، خادمین مساجد، کارگران ساختمانی، باربران، کارگران 
کشاورزی، مددجویان بهزیستی و کمیته امداد، رانندگان، قالی بافان، 
زنان خانه دار، صیادان، هنرمندان و همچنین ایجاد ٣٠ نوع پوشش 
بیمه ای جدید، ایجاد بیمه اختیاری جهت افرادی که دارای سابقه در 
سنوات گذشته بوده و هیچگونه فعالیتی در حال حاضر ندارند، عقد 
قرارداد بیمه حرف و مش��اغل برای شاغلین در صنوف و کارفرمایان 
مش��اغل مختلف داری پروانه کسب نیز از دیگر تعیم های بیمه ای 

برای آحاد جامعه بوده است.

بوش�هر- خبرنگار فرصت امروز- عبدالحمید حمزه‌پور در 
جمع خبرنگاران اظهار داش��ت: آب تنها عنصر حیاتی پس از هوا 
است که هیچ جایگزینی ندارد و باید در مصرف آن دقت و مدیریت 
لازم انجام شود. به گزارش روابط عمومی و آموزش همگانی شرکت 
آب و فاضلاب اس��تان بوش��هر وی با بیان اینکه در استان بوشهر 
منابع آب بدلیل ش��رایط جغرافیایی، خشکسالی و برداشت‌ها در 
س��ال‌های گذشته، منابع قابل اتکایی وجود ندارد افزود: به همین 
دلیل ب��رای تامین منابع آب در اس��تان در دو حوزه تامین آب از 
خارج از استان و استفاده از آب های غیر متعارف و شور برنامه ریزی 
شده است. حمزه‌پور بیان کرد: در حال حاضر ۲۰ هزار متر مکعب 
آب‌شیرین‌کن در شهرستان‌های بوشهر و کنگان وجود دارد و شش 
درصد آب مورد نیاز اس��تان را تامین می‌کند که برنامه ریزی شده 
تا ش��ش ماه آینده با اجرای آبشیرین‌کن‌های جدید در استان این 
ظرفیت را به ۳۵ تا ۴۰ درصد افزایش دهیم. مدیرعامل شرکت آب و 

فاضلاب استان بوشهر در خصوص تحولی که بعد از انقلاب در زمینه 
آب انجام شده است، تصریح کرد: پیش از انقلاب تنها ۴۰۰ کیلومتر 
شبکه آبرسانی در استان وجود داشته که اکنون این میزان به بیش 
از هزار و ۴۰۰ کیلومتر رسیده است و ۱۰۰ درصد شهرهای استان 
دارای آب ش��رب بهداشتی هستند. وی در ادامه گفت: همچنین 

در گذش��ته ۳۰ حلقه چاه در استان وجود داشته است که اکنون 
این میزان به ۱۲۰ حلقه رسیده است. حمزه پور خاطر نشان کرد: 
امسال از اعتبارات تملک و دارایی ۱۷۰ میلیارد تومان اعتبار مصوب 
شده است که تا کنون ۸۰ درصد آن تخصیص داده شده است، هر 
چند این اعتبارات با توجه به بحران بی آبی که اکنون با آن روبرو 
هس��تیم کم است اما با توجه به وضعیت بودجه این تخصیص ها 
نشان دهنده اهمیت و اولویت این حوزه برای دولت است. مدیرعامل 
شرکت آب و فاضلاب استان بوشهر عنوان کرد: امیدواریم با برنامه 
ریزی های صورت گرفته و همراهی مردم در مدیریت مصرف آب 
مشکل کمتری را در تابستان امسال شاهد باشیم. وی در خصوص 
انجام پروژه های دهه فجر عنوان کرد: شش پروژه با اعتباری بالغ 
بر ۱۰۰ میلیارد تومان در دهه فجر امس��ال در استان بوشهر انجام 
می ش��ود که شامل سه پروژه کلنگ زنی و سه پروژه افتتاحیه در 

شهرهای بوشهر، دالکی برازجان و شبانکاره است.

ق�م- خبرن�گار فرصت امروز- تولیت آس��تان مقدس 
حضرت فاطمه معصومه)س(، استاندار وشهردارقم از غرفه شهرداری 
قم در نمایشگاه »شکوه چهل ساله« بازدید کردند. به گزارش اداره 
اطلاع رسانی و روابط عمومی آموزش و پرورش استان قم ، همزمان 
با چهلمین س��الگرد پیروزی انقلاب اسلامی، دستگاه‌های دولتی، 
ارگان‌های فرهنگی، حوزوی و … ازجمله آموزش و پروش استان 
قم در نمایشگاه »شکوه چهل س��اله«، اقدام به برپایی غرفه‌هایی 
کردند تا گزارش��ی از اقدامات و دس��تاوردهای خود را ارائه کنند. 
همچنین شهردار قم در بازدید از نمایشگاه دستاورد های آموزشی 
و پرورش قم در محل غرفه این سازمان در نمایشگاه شکوه چهل 
ساله، از نزدیک عملکرد ها و دستاوردهای این دستگاه عظیم تعلیم 
و تربیت را مورد بازدید قرار داد. دکتر مرتضی سقائیان نژاد با ابراز 
خرسندی از ایجاد غرفه با نشاط و عملی آموزش و پرورش استان قم 
گفت: امروز دانش آموزان ما باید از دانش های نوین بهره مند گردند 

و از فرصت ها به نحو مطلوب استفاده نمایند. وی با گرامیداشت یاد 
و خاطره شهدای اسلام انقلاب برگزاری اینگونه نمایشگاه ها را نشانه 
عظمت ایران اسلامی دانسته و گفت: دستاورد های ارزشمند ایران 
اس�المی مرهون تلاش و ایثار گری های ش��هدای عزیز و گرانقدر 
است که آرامش را برای ما رقم زدند تا از این طریق بزرگی و عزت 
را در جهان احساس نمائیم. سقائیان نژاد در حاشیه بازدید با گفتو و 

گویی ویژه با دانش آموزان حاضر در غرفه آموزش و پرورش آنان را 
دستاورد های اصیل آموزش و پرورش دانست و گفت: غرفه آموزش 
و پرورش قم به لحاظ تنوع، حضور دانش آموزان و دس��تاورد های 
حاصله نشان دهنده تلاش های معلمان و مربیانی است که با وجود 
تحمل مشکلات مادی و معنوی با انگیزه آبادانی و رفاه حال آینده 

گان به کار خود ادامه میدهند. 

اصفهان- قاس�م اسد- مدیر آبفا اردس��تان در کارگاه آموزشی 
توانمند سازی آموزگاران در زمینه مدیریت مصرف بهینه آب گفت: از 
آموزگاران و مربیان آموزش و پرورش می خواهیم بازوی توانمد آبفا 
در ترغیب مردم به مصرف بهینه آب باشند  شریعتمدار اعلام کرد:با 
توجه به محدودیت ش��دید منابع آبی در شهرستان اردستان  هنوز 
مصرف س��رانه آب در  این شهرستان بیشتر از متوسط استان است. 
وی با اش��اره به میزان سرانه آب در اردس��تان تصریح کرد: در حال 
حاضر میزان سرانه آب خانگی در اردستان بیش از 180 لیتر در شبانه 
روزاست در صورتی که مصرف سرانه آب در استان 154 لیتر در شبانه 
روز می باشد. مدیر آبفا اردستان گفت: با توجه به محدودیت شدید 
منایع آبی در این شهرستان می طلبد با همکاری و تعامل قشر بسیار 
اث��ر آموزگاران فرهنگ مصرف صحیح آب را در جامعه ترویج دهیم. 
شریعتمدار با بیان اینکه در سالهای اخیر آبفا و اداره آموزش و پرورش 
اردستان همکاری مطلوبی در راستای ترغیب دانش آموزان به مصرف 

صحیح آب داش��ته اند اظهار داشت:در سالهای اخیرآبفا با همکاری 
اداره آموزش و پرورش  اقدام به برگزاری برنامه های متنوع پیرامون 
چگونگی مصرف بهینه آب برای دانش آموزان نمود که در این میان 
می توان به برگزاری مسابقه نقاشی آب مساوی زندگی اشاره کرد وی 
گفت: با نصب فشار شکن بر روی شبکه توزیع آب فشار شبکه را از 6 
اتمسفر به 3 اتمسفر کاهش دادیم که این امر در راستای توزیع عادلانه 
آب در دستور کار قرار گرفت  مدیر آبفا اردستان اعلام کرد:در تابستان 
23 حلقه چاه متفرقه در اردس��تان مورد بررس��ی قرار گرفت که در 
نهایت 4 حلقه چاه آب از شهرداری که از لحاظ کیفی و سلامت مورد 
تایید  دس��تگاههای ذیصلاح بود به شبکه آب متصل شد که منجر 
به افزایش 55 لیتر آب در ثانیه در شبکه توزیع شهرستان اردستان 
گردید.  وی گفت: آبفا اردستان علاوه بر تامین آب شرب جمعیت 35 
هزار نفری ش��هری آب شرب 24 روستا را با جمعیتی بالغ بر 5 هزار 
نفر را نیز تامین می کند. مدیر آبفا اردستان گفت: از آموزگاران می 

خواهیم در این کارگاه آموزشی پس از آشنایی بیش از پیش با راههای 
مصرف بهینه آب ،این راهکارهها را به دانش آموزان به خوبی بیاموزند 
تا در مصرف صحیح آب در جامعه نهادینه شود. در ادامه این جلسه 
مومنیان مدیر آموزش و پرورش شهرستان اردستان گفت: بدون تردید 
آموزش و پرورش یکی از موثر ترین نهادهایی است که نقش بسزایی 
در فرهنگ سازی موضوعات مختلف در جامعه دارد که در این میان 
می تواند نقش  بسیار موثری در ترغیب مردم در مصرف صحیح آب 
در جامعه داشته باشد. وی افزود: آموزش و پرورش بعنوان یک دستگاه 
زیربنایی مسئولیت نهادینه نمودن مصرف بهینه آب را دارد که تلاش 
می شود با برگزاری برنامه های فرهنگی متنوع در این زمینه موفق 
عمل نماید.   مدیرآموزش و پرورش شهرستان اردستان گفت:انتظار 
می رود با برگزاری کارگاه آموزشی توانمند سازی آموزگاران در زمینه 
مصرف بهینه آب ،مربیان با بهره گیری از این آموخته ها دانش آموزان 

را بهتر از گذشته ترغیب به مصرف صحیح آب نمایند.

عفیفی پور در نمایشگاه دستاورد‌های ۴۰ ساله انقلاب مطرح کرد:

رونق و توسعه بندر شهید رجایی ره آورد بزرگ انقلاب اسلامی است

در نشست خبری مدیر بیمه ای و درمانی تأمین اجتماعی استان خوزستان عنوان شد:

٦٢ درصد جمعیت استان خوزستان تحت پوشش سازمان تأمین اجتماعی هستند

عبدالحمید حمزه‌ پور :

آبشیرین ‌کن‌ها ۶ درصد آب استان بوشهر را تامین می‌کنند

بازدید آیت‌الله سعیدی، استاندار وشهردارقم  از غرفه آموزش و پرورش قم

برگزاری کارگاه آموزشی توانمند سازی آموزگاران مصرف بهینه آب در اردستان

مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب استان مرکزی اعلام کرد؛
بهره برداری از ۶ طرح آبرسانی در استان مرکزی طی دهه فجر

اراک- مینو رس�تمی- مدیرعامل ش��رکت آب و فاضلاب استان مرکزی گفت: تا 
پایان دهه فجر سال جاری، شش طرح آبرسانی در استان مرکزی افتتاح شده و به بهره 
برداری می رسد. عبدالرضا خلیلی ظهر دوشنبه در جریان افتتاح طرح آبرسانی به شهر 
داود آباد اراک که با حضور استاندار مرکزی و جمعی از مسئولان برگزار شد، اظهار داشت: 
این پروژه شامل شبکه جمع آوری فاضلاب ۲ منطقه از شهر اراک، خط انتقال آب ۲.۲ 
کیلومتری، ش��بکه جمع آوری فاضلاب ۳۴ کیلومتری، سه هزار و ۴۸ فقره انشعاب و... 
است که برای این پروژه ها ۱۹۹میلیارد ریال اعتبار از محل عمرانی و جاری تامین شده است. مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب استان 
مرکزی ادامه داد: پروژه آبرسانی به شهر داودآباد با یک مخزن ذخیره آب ۱۰۰۰ متر مکعبی و با صرف هزینه هفت میلیارد ریال از 
محل اعتبارات استانی و جاری تامین شده است.وی عنوان کرد: پروژه آبرسانی به شهر کارچان شامل حفر و تجهیز یک حلقه چاه و 
اجرای خط انتقال آب یک کیلومتری با هزینه اجرای ۴.۵میلیارد ریال از محل اعتبارات استانی و جاری، پروژه آبرسانی به شهر مامونیه 
شامل خط انتقال آب ۳.۵کیلومتری با هزینه اجرای ۲۵میلیارد از محل اعتبارات استانی و جاری و پروژه آبرسانی به شهر رازقان شامل 
حفر و تجهیز یک حلقه چاه و اجرای خط انتقال یک کیلومتری با هزینه اجرای ۳.۷ میلیارد ریال از محل اعتبارات استانی و جاری 

نیز از جمله پروژه های مذکور است.

انقلاب اسلامی در 40 سالگی؛
تحولات صنعت آب کرمانشاه در این 40 سال

کرمانشاه - منیر دشتی  - با گذشت 40 سال از انقلاب اسلامی ایران، یکی از مهمترین زیرساخت‌هایی که برای مردم فراهم 
شده تامین آب آشامیدنی سالم برای روستاها و شهرها است، به گونه‌ای که اکنون کمتر شهر و روستایی را می‌توان دید که آب شرب 
سالم در اختیار نداشته باشند. آب یکی از اصلی‌ترین نیازهای مردم است که شاید چون همیشه برای اکثر افراد به آسانی در دسترس 
است، آنطور که باید مورد توجه قرار نمی‌گیرد، اما نباید فراموش کنیم در چند دهه قبل وضعیت آب سالم لوله‌کشی به این شکل نبود 
و همه مردم آب کافی و سالم در اختیار نداشتند. توسعه‌ای که در شبکه آبرسانی کشور صورت گرفته در درجه اول مرهون ساخت 
سدهای عظیم و متعدد برای ذخیره و تامین آب است، در چند دهه قبل جز چند سد در برخی از شهرها، اکثر استان‌ها از داشتن سد 
مخزنی محروم بودند، اما اکنون سدها هم آب شرب و هم صنعت و هم کشاورزی را تامین می‌کنند، به گونه‌ای که تعداد کل سدهای 
جمهوری اسلامی ایران از 19 سد در ابتدای انقلاب اکنون به 177 سد رسیده است. به گفته مدیرعامل شرکت آب منطقه‌ای استان 
کرمانشاه این استان در سال‌های قبل از انقلاب حتی یک سد در دست بهره‌برداری هم نداشته است. بهرام درویشی با بیان کرمانشاه 
در سال 57 یک سد مخزنی هم نداشته، گفت: هم اکنون 9 سد مخزنی در دست بهره‌برداری در کرمانشاه داریم که آب مورد نیاز 
شرب، کشاورزی و صنعت را تامین می‌کند. وی افزود: هم اکنون از ظرفیت سدهای استان در بحث گردشگری و آبزی پروری)برای 
سدهایی که مصرف شرب ندارند( هم استفاده می‌شود. مدیرعامل شرکت آب منطقه‌ای استان کرمانشاه ظرفیت این 9 سد را نیز یک 
میلیارد و 176 میلیون مترمکعب اعلام کرد. درویشی با بیان اینکه برنامه‌ریزی برای ساخت سدهای دیگری هم در استان وجود دارد، 
تاکید کرد: هم اکنون 21 سد در دست مطالعه نیز در کرمانشاه داریم.  آب حاصل از این سدها آب چند صد هزار مشترک شهری و 
روستایی را تامین می‌کند و به علاوه آب مورد نیاز چندین هزار هکتار اراضی کشاورزی و صدها واحد صنعتی استان را تامین می‌کند.

مدیر مخابرات منطقه خراسان رضوی در گفت و گو با خبرنگاران؛
تلاش 40 ساله مخابرات برای توسعه زیرساخت های ارتباطی در کشور

مشهد - صابر ابراهیم بای -  مهندس علی کارگزار  در حاشیه  افتتاح اولین پارک فناوری توسعه 
اقتصاد دیجیتال در مش��هد در گفت وگو با خبرنگاران خبرگزاری فارس،روزنامه اطلاعات و خبرگزاری 
صداوس��یما ضمن اشاره به اینکه  اکنون در خراسان رضوی ظرفیت ها و زیرساخت های بسیار خوبی 
در حوزه ارتباطات شکل گرفته است بیان کرد: آنچه که می توانیم از آن به عنوان افتخار خدمات چهل 
سال پس از پیروزی انقلاب اسلامی  از آن یاد کنیم، این است که تا چه حد با سرویس های بروز جهانی 
همگام هستیم و این مسیر با تلاش فراوان در حال توسعه و شکوفائی بیشتر است. وی گفت : :قبل از 
پیروزی انقلاب اسلامی برای برقراری یک تماس ساده باید مدت ها در صف کیوسک تلفن همگانی صبر 
می کردیم و در نهایت یک ارتباط بی کیفیت برقرار می شد، اما امروزه ضریب نفوذ تلفن ثابت در خراسان رضوی 37 درصد است 
که این رقم در زمان انقلاب 1 درصد بوده است. مدیر مخابرات منطقه خراسان رضوی با اشاره به اینکه اکنون بیش از 4 میلیون و 
500 هزار مشترک تلفن همراه و بیش از 2 میلیون 300 هزار مشترک تلفن ثابت در خراسان رضوی داریم و تمامی جاده های اصلی 
استان تحت پوشش شبکه سراسری همراه اول است بیان کرد:در حوزه سرویس های نوین ارتباطی مانندVDSL  و FTTH   هم 

پیشرفت های خوبی بدست آورده ایم و این سرویس ها روز به روز در حال گسترش است.

استاندار قزوین:
ایجاد یاس و نا امیدى در جامعه،هم صدایى با دشمنان است

قزوین- خبرنگار فرصت امروز- استاندار قزوین القای یاس و ناامیدی در جامعه را 
از اهداف دشمنان در شرایط فعلی برشمرد و گفت: ایجاد یاس و نا امیدی در جامعه،هم 
صدایی با دشمنان است در حالی که باید در شرایط کنونی، تنها سخن شنیده شده، ندای 
وحدت در جامعه باشد. به گزارش اداره کل روابط عمومی استانداری ، عبدالمحمد زاهدی 
روز یکشنبه در دیدار مردمی در مسجد جامع شهر ارداق افزود: در چهلمین سال انقلاب 
اسلامی قرار داریم و باید با یادآوری دستاوردهای انقلاب تلاش و کوشش دولتمردان و 
نظام جمهوری اسلامی را برای حل مشکلات مردم بازگویی نمود. وی اضافه کرد: جمهوری اسلامی و انقلاب شکوهمند ایران در 
شرایطی پیروز شد که بلوک غرب و شرق دین را افیون توده ها می دانستند و بعد از پیروزی انقلاب نیز بسیار برای ناکارآمد نشان 
دادن نظام متکی بر دین تلاش کردند. استاندار اضافه کرد: نظام مقدس جمهوری اسلامی علیرغم تمامی تلاش های دشمنان از 
جنگ تحمیلی، تحریم های ظالمانه و دسیسه ها و توطئه ها در خدمات رسانی به مردم موفق بوده است و باید پیوسته این خدمات 
را به مردم بازگویی کرد. زاهدی تصریح کرد: اگر وضعیت فعلی کشور را با وجود مشکلات و چالش های ایجاد شده با کشورهای دیگر 
جهان مقایسه کنیم خواهیم دید که هیچ کشوری در خدمات رسانی به مردم با این سرعت و شتاب موفق عمل نکرده است.استاندار 
ادامه داد: قبل از انقلاب تعداد روستاهای برخوردار از نعمت برق انگشت شمار بودند درحالیکه الان 87 درصد جمعیت روستایی و 
100 درصد ش��هرها از نعمت برق برخوردار هس��تند و 87 درصد جمعیت روستایی و 100 درصد جمعیت شهری باسواد شده اند.  
استاندار گفت: کسانی که بر طبل ناامیدی و یاس در جامعه می کوبند همان حرف دشمن را می زنند و در واقع سخن دشمنان مبنی 

بر ناکارآمدی نظام مبتنی بر دین را تکرار می کنند. 

مدیر کل بهزیستی استان مازندران در نشست تخصصی کارشناسان روابط عمومی بهزیستی:
در انعکاس اقدامات و دستآورد ها صادقانه عمل کنید

ساری - دهقان - مدیر کل بهزیستی استان مازندران با تاکید بر لزوم صداقت در 
انعکاس اخبار خاطرنشان کرد: در بحث آگاهی بخشی نه غرض ورزانه عمل کنید و نه 
اغراق آمیز، بلکه تمام واقعیت ها را به س��مع و نظر مردم برسانید. با حضور دکتر سید 
سعید آرام مدیر کل بهزیستی استان مازندران، معاونین ، مشاور رسانه ای و سرپرست 
روابط عمومی اداره کل بهزیستی ، نشست توجیهی - آموزشی  کارشناسان روابط عمومی 
ادارات شهرستانها برگزار شد. به گزارش خبرنگار مازندران و به نقل روابط عمومی اداره 
کل بهزیس��تی اس��تان مازندران دکتر آرام در ابتدا با تاکید بر استفاده از ظرفیت تکنولوژی های نوین در مسیر اطلاعرسانی، روابط 
عمومی را پیش��انی ادارات و آینه تمام نمای کلیه فعالیت ها و اقدامات عنوان کرد و گفت: با حضور فعال در حوزه های تخصصی 
در جریان تمام امور قرار بگیرید و زمینه ارتباط بین سازمان و مردم را فراهم کنید. مدیر کل بهزیستی مازندران با اشاره به فضای 
پرالتهاب اقتصادی  و فش��اری که به واس��طه آن بر جامعه هدف بهزیستی وارد میشود افزود: در چنین شرایطی سازمان بهزیستی 
حداکثر تلاشش را برای فراهم نمودن مهمترین نیاز های جامعه هدف بکار میبندد و اگر مردم اقدامات بهزیستی را نشناسند نشان 

دهنده کاهلی روابط عمومی است.  

برپایی نمایشگاه دستاوردهای انقلاب، فرصتی مغتنم در جهت اطلاع 
رسانی اقدامات و عملکرد شرکت گاز است 

رشت- زینب قلیپور- نمایشگاه دستاوردهای انقلاب اسلامی از تاریخ 6 بهمن به مدت یک هفته با حضور کلیه نهادها و سازمان 
های دولتی اس��تان در پیاده راه فرهنگی ش��هرداری رشت برگزار شد.حسین اکبر مدیرعامل شرکت گاز استان گیلان در خصوص 
نمایشگاه دستاوردهای انقلاب اسلامی گفت: عملیات گازرسانی پس از انقلاب شکوهمند اسلامی به طور گسترده ای در سراسر استان 
به انجام رسیده و برگزاری این قبیل نمایشگاه ها فرصت مغتنمی درجهت اطلاع رسانی خدمات و دستاوردهای شرکت گاز است.
وی اظهار داشت: در این نمایشگاه پرسنل شرکت گاز استان علاوه بر اطلاع رسانی در زمینه گازرسانی، در خصوص پروژه های کیفی 
شرکت و نیز فرهنگ مصرف بهینه و ایمن گاز طبیعی اطلاعات و آگاهی های لازم را به بازدید کنندگان ارائه نمودند.اکبر بیان نمود: 
در این نمایشگاه بیش از 5 هزار نفر از گیلانیان عزیز از اقصی نقاط استان از غرفه شرکت گاز بازدید نموده و در خصوص دستاوردهای 

کیفی و کمی شرکت اطلاعات لازم را کسب نمودند.

چهار‌شنبه
17 بهمن 1397

شماره 1258



بیش��تر ما تمایل داریم همرنگ جماعت ش��ویم، اما اگر 
در کاری که انجام می‌دهیم خوب باش��یم می‌توانیم خودی 
نش��ان دهیم و جلوه کنیم. تلاش برای شناخته‌شدن باعث 
می‌شود مردم به درجات عالی دست یابند. نظر شما در این 
باره چیس��ت؟ به نظرتان معروفیت بهتر است یا ناشناخته 

بودن؟ 
پیکسار کمپانی انیمیشن آمریکایی یک مثال خوب برای 
بررسی نکات مثبت و منفی معروفیت است. زمانی که این 
کمپانی انیمیش��ن داس��تان اس��باب بازی‌ها را تولید کرد، 
روش کاملًا جدیدی برای ساخت فیلم‌های انیمیشن ایجاد 
کرد. آنها می‌دانس��تند که این فیلم با چالش‌های زیادی رو 
به رو می‌ش��ود اما همچنان احس��اس می‌کردند می‌توانند 

داستان خوبی را بیان کنند.
در نهایت داس��تان اسباب بازی‌ها  373,554,033 دلار 
در جهان فروش داش��ت و پیکسار به اسمی معروف تبدیل 
شد. مؤس��س این کمپانی جان لستر تجربه خود با دومین 

فیلم کمپانی زندگی یک حشره را توضیح می‌دهد:
»هنگام��ی که ما داس��تان اس��باب بازی‌ها را س��اختیم 
هیچ‌کس نمی‌دانست چه کسی هستیم... اما هنگام ساخت 
زندگی یک حش��ره احس��اس می‌کردیم در معرض چشم 

همگان هستیم.«
معروفیت باعث زیر فشار رفتن این کمپانی شد تا چیزی 
در س��طح یا حتی بهتر از داستان اسباب‌بازی‌ها بسازد. آنها 

می‌بایست تکنیک خود را تقویت می‌کردند.
معروف بودن مزای��ای خود را دارد. ما رضایت دیگران را 
دوست داریم. شناخته‌شدن اس��تعدادها و توانایی‌های‌مان 
توسط دیگران احساس بسیار خوبی به ما می‌دهد. شخص 
خاص��ی نبودن و حس اینکه نمی‌توانیم رویاهای خود را به 

واقعیت تبدیل کنیم بسیار ناخوشایند است.
البته باید بدانید ناش��ناخته بودن هم بد نیست. نگذارید 
تمای��ل برای معروفیت ش��ما را از مزایای ناش��ناخته بودن 

محروم کند.
نامرئی‌بودن ترسناک است

ما انس��ان‌ها موجوداتی اجتماعی هس��تیم. انس��ان‌های 
اولیه یاد گرفتند با هم باش��ند چون این کار ش��انس زنده 
ماندن‌ش��ان را افزایش م��ی‌داد و دور ماندن از گروه تأمین 

منابع ضروری برای زنده ماندن‌شان را دشوار می‌ساخت.
ب��ه غیر از دلای��ل تکاملی، ما نس��بت ب��ه دور ماندن از 
دیگ��ران حس��اس هس��تیم. بیش��تر اف��راد در درون خود 
می‌خواهند توسط دیگران پذیرفته شوند و زمانی که توسط 
دیگران نادیده گرفته می‌شویم یا دیده نمی‌شویم مشکلاتی 

برای‌مان ایجاد می‌شود. 
زمان��ی که از دیگ��ران دوریم معمولاً احس��اس غمگینی 
و حس��ادت نس��بت به افرادی که در معرض توجه هستند 

می‌کنیم.
هنگامی که احس��اس می‌کنیم برای خود کسی هستیم، 
هویت خود را زیر س��ؤال نمی‌بریم و موقعیت‌مان در جامعه 
نس��بت به توجهی که از دیگران دریافت می‌کنیم سنجیده 

می‌شود.
ما انس��ان‌ها گروه اجتماعی هس��تیم. ما یاد گرفته‌ایم با 
هم باش��یم زیرا این کار ش��انس زنده ماندن‌مان را افزایش 
م��ی‌داد. دور ماندن از گروه تأمین تمام منابع ضروری برای 

زنده ماندن را دشوار می‌ساخت.
ب��ه غیر از دلای��ل تکاملی، ما نس��بت ب��ه دور ماندن از 
دیگ��ران حس��اس هس��تیم. بیش��تر اف��راد در درون خود 
می‌خواهند توس��ط دیگ��ران پذیرفت��ه ش��وند. زمانی که 
احس��اس نامرئی‌بودن می‌کنیم، یک مش��کل بسیار بزرگ 
می‌توان��د برا‌ی‌مان ایجاد کند. زمان��ی که از دیگران دوریم 
معمولاً احس��اس غمگینی و حسادت نسبت به افرادی که 

در معرض توجه هستند می‌کنیم.
هنگامی که احس��اس می‌کنیم برای خود کسی هستیم، 
هویت خود را زیر س��ؤال نمی‌بریم و موقعیت ما در جامعه 
توس��ط توجهی که از دیگران دریافت می‌کنیم س��نجیده 

می‌شود.
معروف‌بودن لذت‌بخش نیست

معروف و مش��هور بودن بعضی از نیازهای‌مان را برطرف 
می‌کند، ام��ا نیازهای دیگری را ایجاد می‌کند. هنگامی که 
معروف هس��تید دیگر هر کاری که می‌خواهید نمی‌توانید 
انج��ام دهید. نمی‌توانید بعضی پروژه‌ه��ا را برعهده بگیرید 

زیرا مخاطبان شما از کارتان انتظار خاصی دارند.
هنگامی که ناشناخته هستید می‌توانید اشتباه کنید، اما 
وقتی که معروف هستید افراد بیشتری شما را الگوی خود 
ق��رار می‌دهند و تمام حرکات‌تان را زیر نظر می‌گیرند. آنها 
معمولاً این کار را از روی عش��قی که به ش��ما دارند انجام 
می‌دهند، اما شما احساس می‌کنید هیچ حریم شخصی‌ای 
ندارید. هر تصمیمی که می‌گیرید در معرض عموم اس��ت. 
زمان��ی ک��ه معروف هس��تید در مورد ه��ر کاری که انجام 

می‌دهید باید نگران باشید.
معروفیت با خود مس��ئولیت بیشتری به دنبال می‌آورد. 
زمانی که پروژه‌ جدیدی را آغاز می‌کنید باید بیشتر نگران 
باش��ید زیرا چیزهای زی��ادی برای از دس��ت دادن دارید. 
همان‌طور که معروفیت کس��ب می‌کنید افراد دیگر به شما 
تکیه می‌کنند. اگر پروژه‌تان با شکس��ت بدی رو به رو شود 

به قیمت از دست دادن اموال خود و تیم‌تان خواهد بود.
پیکس��ار اکنون چیزهای بسیار بیشتری نسبت به زمانی 
که تازه ش��روع کرده ب��ود برای از دس��ت دادن دارد. آنها 
نسبت به سهامداران دارای مسئولیت هستند و مخاطبانی 
دارن��د که انتظارات��ی از این کمپانی دارند. ریس��ک کردن 
زمانی که معروفیت بیشتری دارید نسبت به زمانی که تازه 
آغ��از ب��ه کار کردید پول و منابعی بیش��تری را در معرض 

خطر قرار می‌دهد. 
 مزایای ناشناخته‌بودن

همه‌ افراد در مقطعی از مس��یر خود ناش��ناخته هستند. 
ش��ما باید این ش��انس بهبود و بهتر ش��دن را بپذیرید و از 
آن لذت ببرید. می‌توانید مرتکب اش��تباهاتی شوید و هیچ 
کس��ی هم متوج��ه آن نخواهد ش��د. نگرانی‌های‌تان کمتر 
خواهند بود، ریسک‌های‌تان کوچک‌تر می‌شوند و حتی اگر 
شکست بخورید ضرر کمتری می‌کنید و می‌توانید سریع‌تر 
روی پای خود بایستید. ناشناخته بودن می‌تواند یک حس 

آزادی به شما بدهد.
تصور کنید یک نویسنده ناشناخته هستید و می‌خواهید 
رمانی بس��یار متفاوت بنویس��ید. این رمان خوب از آب در 
نمی‌آید، اما از آنجایی که هیچ‌کس نمی‌داند شما چه کسی 
هستید زمانی برای بازنگری خواهید داشت. در این بازنگری 

متوجه می‌ش��وید که به جای اینکه خودتان باش��ید سعی 
کرده‌اید آنچه فکر می‌کردید مردم دوس��ت دارند بنویسید. 
اگر همین اشتباه را به عنوان نویسنده‌ای سرشناس مرتکب 
می‌شدید مخاطبان‌تان با شما راه نخواهند آمد. آنها ممکن 
اس��ت فکر کنند ش��ما دیگ��ر در کارتان خوب نیس��تید و 
متوجه‌ این موضوع نمی‌شوند که در حال آزمایش و کسب 
تجربه هستید. ناشناخته بودن این آزادی را به شما می‌دهد 
تا بدون نیاز به جواب پس دادن به کسی خود را پیدا کنید.
ش��هرت مزایای خود را دارد اما بهای آن هم زیاد اس��ت. 
بهتر اس��ت از زندگی‌تان همان جوری که هس��ت قدردان 

باشید. 
ش��ناخته بودن به این معنا نیس��ت که در سطح جهانی 
مع��روف باش��ید. می‌توانید در ش��هرتان برای خود کس��ی 
باش��ید. اگر به آنچه می‌خواهید رس��یده‌اید پس برای خود 

کسی هستید و شناخته شده‌اید. 
معروفیت یک راه بی‌پایان است

همه‌ ما افرادی را می‌شناس��یم که فقط یک شب معروف 
بودن��د. معروفیت همیش��ه در ح��ال تغییر اس��ت. ممکن 
اس��ت زمان‌هایی باش��د که کارتان کلی شهرت پیدا کند و 
زمان‌هایی هم باشد که حتی دیگران اسم‌تان را هم ندانند. 
تنه��ا افراد بس��یار کمی ق��درت این را دارند که همیش��ه 

معروف باشند.
ط��ول عم��ر توجه افراد کوتاه اس��ت. حتی افراد بس��یار 
معروف هم 24 س��اعته توج��ه دریافت نمی‌کنند. بعضی از 
آنه��ا از زمان تنهایی خود اس��تفاده می‌کنند و بعضی‌ها از 
ای��ن امر ناراحت و س��ر در گم می‌ش��وند. به ق��ول یکی از 

خواننده‌های مشهور: 
 »روزهایی هست که افراد تمام روز با من حرف می‌زنند 

و روزهایی هم در سکوت مطلق می‌گذرد.«
 راه بی‌پایان شهرت خسته‌کننده و ناسالم است.

برای مدتی ناشناخته باشید
این را بدانید که معروفیت از شانس، کار سخت و شرایط 
مناس��ب می‌آید. خوبی و بدی‌ه��ای زندگی در خفا را برای 
مدتی تجربه کنید. ناش��ناخته بودن این فرصت را به شما 
می‌دهد که بدون نابود کردن کس��ب و کار خود شکس��ت 

بخورید و ریسک کنید.
هر شکستی به شما کمک می‌کند بهتر شوید و مأموریت 
خ��ود را دوب��اره تعریف کنید. در خفا ب��دون نیاز به نگران 
بودن خلاق باش��ید و آزمون و خطا انجام دهید. این زمان 
ب��ه ش��ما چیزهایی ک��ه در معروفیت به آن نی��از دارید را 

می‌آموزد.
ما فکر می‌کنیم زندگی افراد معروف آسان است، اما این 
ش��هرت درواقع نتیجه تلاش‌هایی است که زمان ناشناخته 
بودن‌ش��ان انج��ام داده‌اند. زمانی که سیلوس��تر اس��تالونه 
نمایشنامه راکی را می‌نوشت آنقدر فقیر بود که برای ادامه 
حیات مجبور ش��د سگش را بفروش��د. کریس پرت قبل از 

معروفیت خود در هالیوود در ون زندگی می‌کرد.
مس��یر ناشناخته بودن زمان‌بر اس��ت و این راه چیزهای 
زیادی به ما می‌آموزد. شما هویت خود را درک می‌کنید و 
کار خود را تا زمانی که با علایق عموم س��ازگار باشد بهبود 

می‌بخشید.
Lifehack/ucan :منبع

چرا ناشناخته‌بودن از معروفیت بهتر است؟

هر آنچه که باید در مورد ایونت مارکتینگ در عصر دیجیتال بدانید
آیا تا به حال نام »ایونت مارکتینگ« را ش��نیده‌‌اید؟ ایونت مارکتینگ به صورت خلاصه به ترویج محصول، 
برند یا سرویس از طریق تعاملات فردی گفته می‌شود. انواع مختلفی از ایونت مارکتینگ وجود دارد و هر کدام 
از آنها می‌توانند به اهداف مشخصی از بازاریابان پاسخ بدهند. ایونت مارکتینگ می‌تواند میزبانی از یک رویداد 
برای ساخت روابطی قدرتمندتر با مشتریان احتمالی و فعلی باشد. فرم دیگری از ایونت مارکتینگ این است 
که شما در یک نمایشگاه شرکت کنید و در مورد محصولات یا سرویس‌های خود به مشتریان اطلاعات بدهید. 
رویدادهای دیجیتال مانند وبینارها یا ورک‌شاپ‌هایی که به صورت زنده در اینترنت پخش می‌شوند نیز انواعی 

از ایونت مارکتینگ هستند.
چرا ایونت مارکتینگ مهم است؟

براساس تحقیقات صورت‌گرفته در این زمینه، بسیاری از بازاریابان عقیده دارند که ایونت مارکتینگ موثرترین 
کانال بازاریابی برای دستیابی به اهداف کسب و کار است. به آمارهای زیر توجه کنید:

• در سال ۲۰۱۷ و ۲۰۱۸، تعداد شرکت‌هایی که ۲۰ یا تعداد بیشتری ایونت را سازماندهی کرده‌اند ۱۷درصد 
افزایش داشته است.

• اکثر رهبران شرکت‌ها از استراتژی‌های ایونت سازمان خود پشتیبانی می‌کنند، اما این حمایت به توانایی‌های 
تیم ایونت برای به دست آوردن یک بازگشت سرمایه مناسب بستگی دارد.

• موفق‌ترین کسب و کارها، ۱.۷ برابر میانگین بودجه بازاریابی خود را روی ایونت‌های زنده صرف می‌کنند.
چه چیزی در مورد ایونت مارکتینگ متفاوت است؟

بازاریابی با کلمه ارتباط مترادف اس��ت. بازاریابی یعنی بتوانید در یک زمان، به صورتی ش��فاف یک پیام را 
به مخاطب خود منتقل کنید. رویدادهای زنده این فرصت را فراهم آورده‌اند تا س��ازمان‌ها به صورت چهره به 
چهره با مش��تریان خود روبه‌رو شوند و یک پیام واضح را به آنها منتقل کنند، بنابراین شکی نیست که ایونت 
مارکتینگ به عنوان یکی از موثرترین رویکردهای شرکت‌ها برای رشد، طی چند سال آینده توسعه بیشتری 
پیدا خواهد کرد. براس��اس تحقیق مرکز Forrester، کس��ب و کارهای B2B، ۲۸درصد از بودجه خود را به 
ایونت‌ها اختصاص می‌دهند. تا س��ال ۲۰۲۰، ۳.۲ میلیون ایونت حرفه‌ای به صورت س��الیانه در سرتاسر جهان 
برگزار می‌شود. شرکت‌ها به تدریج به قدرت رویدادهای زنده واقف می‌شوند و در چند سال آینده شاهد رشد و 

گسترش بیشتر این ترند خواهیم بود.
انواع ایونت‌ها

پیشرفت‌های تکنولوژی به همراه نیاز روزافزون به ایونت‌ها، طیف گسترده‌ای از انواع ایونت را ایجاد کرده است. 
داشتن یک درک درست و اطلاعات کافی در مورد انواع رویدادها به بازاریابان ایونت کمک می‌کند تا بدانند کدام 

نوع ایونت بیشتر با اهداف کسب و کار آنها همخوانی دارد.
۱- کنفرانس‌ها

این رویدادهای بزرگ‌مقیاس، بخش مهمی از صنعت ایونت‌ها را شامل می‌شوند. کنفرانس‌ها را هم شرکت‌های 
B2B می‌توانند برگزار کنند و هم B2Cها و در آنها معمولا برنامه‌هایی با سخنرانان جذاب، کارگاه‌های آموزشی 
و جلسات شبکه‌سازی ارزشمند هم دیده می‌شود. موفق‌ترین کنفرانس‌ها آنهایی هستند که میان یک محیط 

حرفه‌ای با جوی انرژیک و اجتماعی تعادل ایجاد می‌کنند.
۲- نمایشگاه‌های تجاری

هدف از برگزاری نمایش��گاه‌های تجاری این اس��ت که ش��رکت‌ها و برندهای مختلف، آخرین محصولات یا 
سرویس‌های خود را در معرض دید بازدیدکنندگان قرار دهند. به طور معمول، این نوع رویدادها دارای یک تم 

هستند که با یکدیگر ترکیب می‌شوند.
۳- سمینارها

سمینارها معمولا در یک محیط صمیمی‌تر برگزار می‌شوند و به شدت روی آموزش شرکت‌کنندگان متمرکز 
هستند. هر چقدر که تعداد شرکت‌کنندگان در سمینار کمتر باشد، امکان بحث‌های عمیق‌تر و به اشتراک‌گذاری 
اطلاعات ارزشمند بیشتر وجود دارد. سمینارها معمولا یک روز طول می‌کشند، اما برخی سمینارها نیز چند 

ساعته هستند.
۴- جلسات داخلی شرکت و جلسات تجاری دوره‌ای

جلس��ات داخلی شرکت یا جلسات تجاری دوره‌ای، رویدادهایی هس��تند که برای بحث در مورد گروهی از 
موضوعات جهت ارزیابی پیشرفت، تسهیل پروژه یا حل یک مشکل خاص تشکیل می‌شوند. این نوع جلسات را 
معمولا شرکت‌هایی با بیش از ۲۵ کارمند انجام می‌دهند، اما کسب و کارهای کوچک‌تر نیز می‌توانند از مزیت 

این نوع ایونت بهره‌مند شوند.
۵- رهبری فکری و رویدادهای شبکه‌سازی

هدف رهبری فکری یا رویدادهای شبکه‌سازی این است که اتوریتی یک برند در زمینه‌ای خاص نشان داده 
شود و این فرصت برای افرادی با کسب و کارها و علایق مشابه ایجاد شود تا یکدیگر را ملاقات کرده و با هم 

تعامل کنند.
۶- رونمایی از محصولات یا سرویس‌های جدید

رونمایی از محصولات یا سرویس‌های جدید نیز می‌تواند نوعی ایونت مارکتینگ باشد. در این مراسمات، شما 
فرصت دارید تا ویژگی‌های مثبت برند، محصولات یا سرویس‌های خود را به همگان نشان دهید.

VIP ۷- ایونت‌های
ایونت‌های VIP )یا ایونت‌های شتابدهی فروش( بیشتر روی این موضوع متمرکز هستند که یک تجربه خاص 
و اختصاصی را به مهم‌ترین مش��تریان، سهامداران و سایر مهمانان ویژه ارائه دهند. هدف هر ایونت VIP این 

است که در نهایت از طریق حفظ وفاداری افراد کلیدی، درآمد سازمان را افزایش دهد.
۸- نمایشگاه‌های شغلی و ایونت‌های استخدامی

هدف نمایشگاه‌های شغلی و ایونت‌های استخدامی این است که شرکت‌ها بتوانند بهترین استعدادها را برای 
دپارتمان‌های مختلف خود جذب کنند. این نوع رویدادها معمولا در دانشگاه‌ها برگزار می‌شوند و بین استارتاپ‌ها 

یا شرکت‌هایی که به دنبال استعدادهای تازه برای توسعه کسب و کار خود می‌گردند محبوب هستند.
۹- ساخت تیم

ایونت‌های ساخت تیم نوعی از جلسات داخلی هستند که کارمندان یک سازمان از طریق آن می‌توانند ضمن 
شناخت از توانایی‌های یکدیگر، تیم‌هایی را با هم تشکیل دهند. هدف این رویدادها معمولا این است که ایجاد 
رابطه را تس��هیل کند تا کارمندان بتوانند به رهبران و همکاران بهتری تبدیل ش��وند. رویدادهای ساخت تیم 

فرصتی مناسب برای افراد یک سازمان از دپارتمان‌های مختلف است تا با هم آشنا شوند.
۱۰- بازاریابی میدانی و فعال‌سازی برند

هدف رویدادهای بازاریابی میدانی و فعال‌سازی برند این است که یک رابطه احساسی قوی‌تر را میان شرکت 
و مخاطبانش ش��کل دهد. از آنجایی که در این نوع ایونت روی ایجاد رابطه تمرکز می‌ش��ود، بنابراین ضروری 

است که بدانید قرار است کدام نوع مخاطبان خاص را هدف قرار دهید تا بتوانید برای آن برنامه‌ریزی کنید.
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