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یارانه های ارزی به دست مردم نمی رسد

چاله کوپن یا چاه ارزی؟
فرصت امروز: نمایندگان مجلس در جریان بررس��ی بودجه س��ال 98 مصوبه ای را تصویب کردند که در صورت 
تأیید آن از سوی شورای نگهبان، کالاهای اساسی در سال آینده با ارز دولتی و با استفاده از کالابرگ الکترونیکی 
در میان مردم توزیع خواهد شد. نمایندگان همچنین با اختصاص ۱۴ میلیارد دلار برای تأمین کالاهای اساسی و 
دارویی با نرخ ارز دولتی موافقت کردند و بر این اساس، دولت موظف است با این مبلغ، کالاهای اساسی ازجمله 

دارو و نهاده های کشاورزی را با ارز دولتی وارد و یا از تولیدکنندگان داخلی خریداری کند.
با این مصوبه مجلس، دولت از سال آینده موظف می شود از محل مابه التفاوت  پرداخت ارز یارانه ای ۱۴ میلیارد 
تومانی به واردات کالاهای اساسی نسبت به توزیع »کالابرگ های الکترونیک« برای تامین کالاهای اساسی اقدام 
کند؛ مصوبه ای که عبدالله مش��کانی، کارش��ناس اقتصادی از آن استقبال کرده و معتقد است که شیوه ای بهتر از 
دادن یارانه  ارزی است، اما بهترین شیوه هم نیست. در مقابل، محمدقلی یوسفی، استاد دانشگاه علامه طباطبایی 

اعتقاد دارد که مداخله دولت، وضعیت اقتصاد را بدتر از قبل می کند و سیستم توزیع دولتی یا کوپن نتیجه...

 ۱۷ میلیون نفر از معادله دولت و مجلس برای 
افزایش 400 هزار تومانی حقوق بیرون هستند

معادله  ناعادلانه
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به بهانه تخلف در افتتاح ۲4۲ حساب بانکی

چند حساب بانکی می توانیم داشته باشیم؟

۲0 نکته برای جلب وفاداری مشتری
رازهای موفقیت از زبان نویسندگان بزرگ جهان

5 توصیه  مهم برای مدیریت نوآوری در سازمان ها
چگونه یک فروشنده خوب برای برندمان داشته باشیم؟
هر آنچه در مورد برندسازی کارفرمایی باید بدانیم

با شستن لباس دنیا را نجات دهید

8 تا ۱6

مدیریتوکسبوکار

مدیرعامل بلک بری به آینده 
گوشی های هوشمند تاشدنی 

خوش بین نیست

3
الـزام قانون برای کاهش اختلاف پرداختـی به کارکنان و از 

سـوی دیگر مجوز قدیمی قوانین بالادسـتی برای 
افزایش تا 50درصدی امتیاز حقوق کارکنان از...

کدام دستگاه ها افزایش 50درصدی امتیاز حقوق کارکنان داشته اند؟

ماجرای افزایش ۵۰درصدی 
امتیاز حقوق کارکنان

یادداشت
رسانه ها چگونه مبارزه با فساد 

را محدود می کنند؟

از گرفتاری های روزنامه نگاران 
و به ط��ور وی��ژه روزنامه نگاران 
اقتص��ادی در ایران، آن اس��ت 
که به جای تمرکز بر بنیان های 
اقتص��ادی و ریش��ه های ب��روز 
جرائم ی��ا مفاس��د اقتصادی به 
س��راغ حواشی حوادث می روند. 
در پرونده فساد در پتروشیمی، 
بیشتر فعالان رسانه ای در فضای 
مجازی به جای تحلیل حادثه و 
پاسخ به سوالات اساسی، درگیر 
مس��ائل دیگری ش��ده اند. چرا 
اس��ت؟ چرا  جامعه فس��ادخیز 
هرچه مدیر ع��وض می کنند و 
ش��رکت منحل می شود، باز هم 
فس��اد ادامه دارد؟ این سوالات 
در هنگام بروز مفاسد اقتصادی 
بی پاس��خ می مان��د و در مقابل 
در  فع��الان رس��انه ای  بیش��تر 
ای��ن ب��اره بح��ث می کنند  که 
متهم��ان پرون��ده، اصلاح طلب 
بودند یا اصولگ��را و اینکه مرام 
سیاسی ش��ان باعث فساده شده 
اس��ت. بیش��تر بحث ه��ا حول 
انگیزه های فردی و نس��بت های 
سیاس��ی شکل گرفته است و از 
همین مرحله می توان گفت در 
پرداختن به یک پرونده فس��اد 
اقتصادی دچار انحراف شده  ایم. 

ج��و فض��ای مج��ازی 
3درباره پرونده...
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سه شنبه
۲۱  اسفند

۱39۷
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محمود صدری
 روزنامه نگار اقتصادی

فرصت امروز: معاملات الگوریتم��ي )Algorithmic Trading( در بازارهاي مالي به 
معناي استفاده از برنامه هاي کامپیوتري براي ورود سفارش هاي معاملاتي است. در واقع، یک 
یا چند الگوریتم در انتخاب و اعمال این سفارش ها از جنبه هاي مختلف مانند زمان بندي، 
قیمت یا حجم بدون دخالت انسان تصمیم گیري و اجرا مي شود. معاملات الگوریتمي حجم 
عظیم��ي از داده ها را پردازش و از تکنیک هاي پیش��رفته ریاضي براي یافتن بهترین الگو 
استفاده مي کند.  در این راستا، اولین دوره مسابقه معاملات الگوریتمی بازار سرمایه ایران 
از س��وی س��ازمان بورس و اوراق بهادار برگزار ش��د و این رویداد به گفته مدیرعامل بانک 
 پاسارگاد، می تواند کسب و کارهای جدیدی را در کشور ایجاد کند. دکتر مجید قاسمی در 
آیین پایانی نخستین معاملات الگوریتمی بر اهمیت به کارگیری این روش در بورس تاکید 
کرد و گفت: مسابقات معاملات الگوریتمی شور و هیجان جوانی را وارد بازار سرمایه می کند 
و این امکان را فراهم می س��ازد تا جوانانی که به دلیل نداشتن بودجه کافی وارد این حوزه 
نشده اند از طریق دانش آی تی و تخصص دانشگاهی آمار و ریاضی به بازار سرمایه وارد شوند. 
او با اشاره به اینکه بانک  پاسارگاد مسابقات کافه آی تی را به منظور شناسایی نخبگان این 
حوزه برگزار می کند، ادامه داد: در این مسابقات که مربوط به استارتاپ هاست، جوانان زیر 

۱8 سال زیادی به موفقیت های بزرگ دست یافته اند.
مدیرعامل بانک پاسارگاد با تبریک به تمامی شرکت کنندگان، به سازمان بورس و اوراق 
بهادار به دلیل پیاده سازی این ایده تبریک گفت و ادامه داد: شرایط اقتصادی موجب شده 
که گاهی ناامیدی به جامعه تزریق شود و برخی از اخبار باعث می شود در کسانی که توانایی 
تشخیص ندارند و در این بازار زبده نیستند، یأس ایجاد شود و بازار سرمایه را جدی نگیرند.
به گفته قاسمی، بحث معاملات الگوریتمی می تواند بسیار مؤثر باشد و طبق آمار در سال 
97 بی��ش از 35درصد از معاملات ب��ورس و در حدود 50درصد از معاملات در فرابورس با 
همین روش انجام شده  و امیدوار هستم روزی شاهد انجام ۱00درصد معاملات به همین 
طریق باش��یم. مدیرعامل بانک پاسارگاد در پایان با بیان اینکه در سال 82 به دنبال ایجاد 
یک مدل پیش بینی برای بازار س��رمایه بودی��م و اقدامات و پیگیری هایی نیز انجام دادیم، 
گفت: در آن زمان، زیربنای بورس ما پاس��خگوی این بحث ها نبود، اما در حال حاضر، این 
توفیق حاصل شده و باید بدانیم مراحل بسیار تکوینی و تکاملی جدی و فشرده ای توسط 
بورس طی شده  است تا بتواند معاملات آنلاین را تجهیز کند و اطلاعات بورس را به روز نگه 
دارد. سخت گیری هایی که بورس در این زمینه می کند یکی از سرمایه های آن است، برای 
آنکه کس��انی که وارد این بازار می شوند از کافی و مؤثر بودن اطلاعات برای تصمیم گیری 

اطمینان داشته  باشند.
معاملات الگوریتمی؛ ابزار خودکار کسب ثروت

رئیس سازمان بورس نیز در این مراسم که عصر یکشنبه در هتل اسپیناس تهران برگزار 
ش��د، با بیان اهمیت معاملات الگوریتمی در بازار س��رمایه گف��ت: معاملات الگوریتمی از 
پایه های اصلی روش های معاملاتی در دنیاست و اغلب کشورهای پیشرفته سهم عمده ای از 
معاملات را به معاملات الگوریتمی اختصاص داده اند و در ایران نیز خوشبختانه این تلاش 

با جدیت آغاز شده است.
محمدی با اشاره به اینکه معاملات الگوریتمی دانشگاهیان و نخبگان را به بازارهای مالی 

نزدیک می کند، افزود: در قالب الگوریتم ها می توان سفارش های متعدد خرید و فروش را به 
آسانی ارسال کرد. او همچنین از معاملات الگوریتمی به عنوان ابزار اتوماتیک کسب ثروت 
در بازار س��رمایه یاد کرد و گفت: علاوه بر این ویژگی، این  گونه معاملات نقش ش��ایعات را 

کمرنگ و همچون سدی در مقابل اغوای قیمتی،  تقلید و شایعات عمل می کنند.
به گفته سخنگوی سازمان بورس، با وجود معاملات الگوریتمی، تعداد دفعات کشف قیمت 
و در نتیجه کارایی در بازار س��رمایه افزایش خواهد یافت، ارتباط دارایی های پایه و مشتقه 
بهتر برقرار می شود و در نتیجه از اغوای قیمتی، شکل گیری اطلاعات نهانی و دیگر جرم ها 
جلوگیری می   کند.  رئیس سازمان بورس در پایان گفت: از آنجا که در معاملات الگوریتمی 
نقش عوامل انسانی به شدت کمرنگ می شود، لذا به مدد این معاملات حتی ردیابی مسائل 

خارج از بازار سرمایه نیز میسر خواهد بود.
مدیرعامل ش��رکت اطلاع رسانی و خدمات بورس نیز در این مراسم، برگزاری این رویداد 
در منطقه خاورمیانه و غرب آسیا را بی سابقه دانست و گفت: فصل جدید داد و ستد در بازار 

سرمایه آغاز شده و حرکت در مدار علم محصول این رویداد است.
به گفته یاس��ر فلاح، برگزاری این رویداد به تقویت پایه های علمی بازار س��رمایه منتهی 
شد و این اقدام در آستانه ورود به ششمین دهه حیات بازار سرمایه، یک نقطه عطف است.

برندگان نخستین مسابقات الگوریتمی
»تلاش در جهت رس��یدن به اس��تانداردهاي جهاني«، »مش��ارکت بیشتر و نظام بندي 
معاملات نخبگان حوزه هاي فناوري اطلاعات و مالي در بازار س��رمایه«، »گسترش و بسط 
مفاهیم نوین بازار س��رمایه به جامع��ه«، »ارتقاي دانش حرفه اي فعالان بازار س��رمایه« و 
»کاهش احساس��ات در معاملات و جلوگیري از ش��کل گیري مبادلات هیجاني« از جمله 
اهداف برگزاري اولین مسابقات الگوریتمی اعلام شده و مطمئنا تحقق این اهداف، موجب 

عمق بخشی بیشتر بازار سرمایه ایران می شود.
اولین مس��ابقات الگوریتمی بازار سرمایه در س��ه بخش رقابت در سهام، رقابت در اوراق 
بهادار با درآمد ثابت و رقابت در حل مساله  برگزار شد. در رقابت سهام تیم اول 30 میلیون، 
تی��م دوم 20 میلیون و تیم س��وم ۱0 میلیون تومان اعتبار خرید س��هام دریافت کردند. 
همچنی��ن در اوراق بهادار ب��ا درآمد ثابت، تیم اول 20 میلیون، تیم دوم ۱5 میلیون و تیم 
س��وم ۱0 میلیون اعتبار خرید سهام دریافت کردند و در بخش حل مساله نیز 7 میلیون، 
5 میلیون و 3 میلیون تومان اعتبار خرید س��هام از س��وی سازمان بورس و اوراق بهادار به 

تیم های اول و دوم و سوم تعلق گرفت.
براساس اعلام هیات داوری این رویداد، تیم های هرمس به سرپرستی محمدامین فلاح، 
الگوریتم برتر به سرپرستی محمود مرادی و تیم OVSCO به سرپرستی عمران حاجی زاده 
جایگاه اول تا س��وم بخش س��هام این رقابت را به خود اختصاص دادند. همچنین تیم های 
هرمس، استلار و الگوریتم برتر به ترتیب در جایگاه اول تا سوم بخش اوراق این رقابت قرار 
گرفتند. تیم تریدآپ به سرپرستی جابر فولادی، تیم رستاک به سرپرستی میثم رحیمی و 
تیم تدبیرگران فردا به سرپرستی سجاد کریمی نیز به ترتیب در جایگاه اول تا سوم بخش 
چالش حل مسئله ایستادند. بانک  پاسارگاد همچنین در این مراسم، به هر یک از اعضای 

تیم های شرکت کننده در این دوره از رقابت ها، ۱0 هزار سهم بانک  پاسارگاد هدیه داد.

مدیرعامل بانک  پاسارگاد در آیین پایانی نخستین معاملات الگوریتمی بازار سرمایه ایران:

توسعه معاملات الگوریتمی، کسب و کارهای جدیدی را در کشور ایجاد می کند
سیاست ارزی، پرهزینه ترین خطای سیاست گذاری دولت در سال 9۷

حمید آذرمند پژوهشـگر اقتصادی: در یک دهه گذش��ته، اقتصاد ایران مستمرا با کاهش ظرفیت های رشد 
اقتصادی مواجه بوده اس��ت و بر همین اس��اس از یک سال گذشته نیز برآوردها نشان می داد که در سال ۱397، 
رشد اقتصادی کاهش خواهد یافت. اقتصاد ایران در شرایطی سال ۱397 را آغاز کرد که از مدت ها قبل با رشد و 
انباش��ت نقدینگی مواجه ش��ده بود. اگر نسبت نقدینگی به تولید ناخالص داخلی را در نظر بگیریم، این نسبت در 
س��ال ۱390 برابر با 58درصد بود. به عبارت بهتر، به ازای هر ۱00 واحد تولید ناخالص داخلی، معادل 58 واحد 

نقدینگی در اقتصاد ایران در گردش بود. این نسبت در پایان سال ۱396 به ۱03درصد رسید. 
مهم ترین ریش��ه های رش��د بی رویه نقدینگی در اقتصاد ایران، ناکارایی سیاس��ت های مال��ی دولت و همچنین 
مش��کلات ساختاری نظام بانکی بوده است. در آغاز سال ۱397، رش��د انباشته نقدینگی، ظرفیت ایجاد بی ثباتی 
را در اقتصاد ایران ایجاد کرده بود. البته لازم به ذکر اس��ت که طی س��ال های ۱393 تا ۱396، باوجود رشد بالای 
نقدینگی، به دلیل شکل گیری انتظارات مثبت در جامعه و تا حدودی هم به علت سرکوب مالی، در عمل آثار رشد 
نقدینگی بر قیمت ها تخلیه نشده بود، ولی با شکل گیری انتظارات منفی و برخی خطاهای سیاست گذاری در سال 

۱396، از اواخر سال گذشته به تدریج آثار انتقال رشد نقدینگی بر بی ثباتی قیمت ها پدیدار شد.
 مس��ئله بحران س��از دیگر، سیاست های ارزی منتهی به سال ۱396 بود. طی سال های ۱39۴ تا اواسط ۱396، 
نرخ ارز حقیقی در اقتصاد کشور مستمرا کاهش پیدا کرده بود. به  بیان  دیگر، اقتصاد کشور با پدیده سرکوب نرخ 
ارز طی دوره ۱39۴ تا ۱396 مواجه بود. همین مسئله نیز عامل دیگری بود که می توانست زمینه جهش نرخ ارز 

را در ابتدای سال ۱397 فراهم کند.
در ماه های پایانی س��ال گذش��ته، علائم خروج آمریکا از برجام و همچنین برخی عوامل داخلی دیگر منجر به 
ش��کل گیری انتظارات منفی نسبت به چش��م انداز بازارها شد. همین مس��ئله منجر به بحران سوداگری و هجوم 
نقدینگی به بازار ارز و س��که ش��د. با افزایش نرخ اسکناس در بازار، انگیزه س��وداگران برای خرید به طور مضاعف 
افزای��ش یافت. از س��وی دیگ��ر، رکود بخش تولید نیز مان��ع از جذب نقدینگی در بخش های تولیدی ش��ده بود. 
بنابراین، س��ال ۱397 در ش��رایطی آغاز شد که اقتصاد ایران هم زمان با سه پدیده نقدینگی انباشته، بحران ارزی 

و رکود تولید مواجه بود.
در کنار مش��کلات داخلی، با خروج یک جانبه گرایانه آمریکا از برجام و با تشدید تحریم های غیرقانونی خارجی، 
مشکلات و تنگناهای تجارت خارجی و مبادلات بانکی افزایش یافت و دولت با شرایط بسیار دشواری مواجه شد.

مهم ترین و پرهزینه ترین خطای سیاست گذاری دولت در سال ۱397، سیاست ارزی بود. 
تصور دولت آن بود که با تک نرخی کردن ارز و تثبیت نرخ ۴200 تومان می تواند تمامی نیاز وارداتی کش��ور را 
پاس��خ دهد و س��ایر تقاضاهای ارز را نیز می تواند سرکوب کند. تصور دولت آن بود که نرخ ۴200 تومان می تواند 

بازار را به تعادل برساند. 
واکنش بازار به این سیاست، نشان دهنده خطای محاسباتی دولت در فروردین ۱397 بود.

انتظارات جامعه در آن مقطع به گونه ای ش��کل  گرفته بود که تقاضا برای دریافت کارت بازرگانی، ثبت سفارش 
واردات و تخصیص ارز افزایش یافت و همین عامل منجر به ناپایداری بازار ش��د. در ماه های بعدی، دولت انعطاف 
بیش��تری در سیاست ارزی خود ایجاد کرد و اجازه ورود صرافی  ها به بازار و همچنین اجازه خریدوفروش ارز بین 
صادرکنندگان و واردکنندگان به نرخ توافقی را صادر کرد. با سیاس��ت های جدید و همچنین با کنترل بیش��تر بر 

مبادلات، از التهاب بازار ارز کاسته شد.
اش��تباه دیگ��ر، تخصیص ارز دولتی برای واردات کالاهای اساس��ی ب��ود. دولت تصور می ک��رد با تخصیص ارز 
۴200 تومانی برای واردات کالاهای اساس��ی می تواند مانع از افزایش شدید قیمت کالاهای اساسی در بازار شود. 
از همان ابتدا نیز مش��خص بود این سیاس��ت به نتایج مطلوب نخواهد رس��ید. از ابتدا انتظار می رفت که قیمت 
تمام ش��ده کالاهای اساس��ی در بازارهای داخلی براس��اس نرخ ارز آزاد تعیین شود نه براساس نرخ ارز دولتی. این 
مس��ئله به لحاظ مبانی نظری اقتصاد قابل توضیح است. از سوی دیگر، تخصیص ارز دولتی به کالاهای اساسی با 
س��یگنال دهی به تولیدکننده داخلی، منجر به کاهش تولید کالاهای اساسی و کاهش عرضه داخلی شد. از طرف 
دیگر، حاش��یه سود بس��یار عمده بین نرخ ارز دولتی و بازار آزاد،  منجر به سوءاستفاده  و رانت جویی گسترده شد. 

این واقعیت ها، هزینه های زیادی به کشور تحمیل کرد.
جدای از ناکارایی سیاس��ت  ارزی دولت، برخی سیاس��ت های دیگر نیز بر ابعاد مشکلات اقتصادی افزوده است. 
دولت برای حمایت از مصرف کنندگان داخلی و حفظ قدرت خرید جامعه، سیاس��ت هایی مانند برخورد تعزیراتی 
با تولیدکنندگان و ممنوعیت های صادراتی را به اجرا درآورده است. در شرایطی که بنگاه های اقتصادی با افزایش 
هزینه تولید مواجه شده  اند، قیمت  گذاری های دولتی و ممنوعیت های صادراتی و برخوردهای تعزیراتی، ناخواسته 

منجر به افزایش زیان بنگاه ها و تعمیق رکود شده است.
این مسئله را نیز باید اضافه  کرد که در شرایط تشدید نااطمینانی ها، تغییرات پی در پی در مقررات و سیاست های 

تجاری و ارزی، خود عامل افزایش  ریسک فعالیت های اقتصادی و تشدید فشار بر بنگاه های تولیدی است.



س��ازمان بین المللی کار »ILO« نخستین موسسه تخصصی سازمان 
مل��ل متحد اس��ت که در س��ال ۱9۱9 میلادی و پ��س از پایان جنگ 
جهان��ی اول، در زمانی که کنفرانس صلح پاریس در کاخ ورس��ای بر پا 
بود، ش��کل گرفت. نیاز به وجود چنین نهادی در قرن نوزدهم از س��وی 
دو صنعتگر اروپایی مطرح ش��ده ب��ود و پس از آنکه این طرح در خلال 
همکاری ه��ای بین المللی جهت تدوین قان��ون کارگران مورد توجه قرار 

گرفت، »ILO« متولد شد.
هدف اصلی س��ازمان بین الملل��ی کار، ایجاد بازاره��ای کار فراگیر و 
کارآمد برای حمایت از عدالت اجتماعی اس��ت، زیرا اشتغال منبع اصلی 
درآمد برای اکثریت خانواده ها در س��طح جهان اس��ت و می تواند اصول 

برابری، دموکراسی، پایداری و انسجام اجتماعی را تقویت کند.
در تازه ترین گزارشی که سازمان بین المللی کار در ارتباط با چشم انداز 
اشتغال جهان منتشر کرده است، در سال 20۱8 حدود 5.7 میلیارد نفر 
در سن کار بوده اند که از این میان 3.3 میلیارد نفر آنها شاغل بوده و 2 
میلیارد نفر خارج از گس��تره نیروی کار هستند. از میان شاغلان جهان 
نیز تنها 39درصد آنها به طور رسمی مشغول به کار هستند و 6۱درصد 

آنها به طور غیررسمی کار می کنند.
طبق تعریف س��ازمان بین المللی کار، »جمعیت در سن کار« به افراد 
بالای ۱5 س��ال گفته می ش��ود و مفهوم »خارج از گستره نیروی کار« 
هم به معنای افرادی اس��ت که در دسته بندی های افراد شاغل، بیکار و 
نیروی کار بالقوه تقس��یم بندی نمی شوند. منظور از »نیروی کار بالقوه« 
نیز افرادی اند که ش��اغل نیس��تند و یا دنبال کار هس��تند اما قابلیت به 
کارگیری در بازار کار را ندارند، یا قابلیت به کار گرفته شدن در بازار کار 

را دارند اما در جست وجوی شغل نیستند.
سازمان بین المللی کار در این گزارش، جدا از آمار و ارقام، گریزی به 
چش��م انداز اشتغال جهان نیز زده و نسبت به شکاف جنسیتی گسترده 

در بازار کار هشدار داده است.
شکاف جنسیتی در مشارکت نیروی کار همچنان بالاست

نرخ مشارکت زنان در بازار کار طی سال 20۱8 معادل ۴8درصد بوده 
که از نرخ مش��ارکت 75درصدی مردان به مراتب کمتر است. این یعنی 
آنک��ه در بازار کار جهانی طی س��ال 20۱8 از هر 7 نفر جمعیت فعال، 

سه نفر آنها مرد بوده اند.
پس از یک دوره بهبود سریع که تا سال 2003 ادامه داشت، پیشرفت 
دیگری برای از بین بردن ش��کاف جنسیتی در نرخ مشارکت نیروی کار 
صورت نگرفته اس��ت. شکاف جنسیتی قابل توجه 27واحد درصدی که 
در س��ال 20۱8 وجود داشته، نش��ان می دهد که باید اقدامات سیاستی 
با هدف بهبود برابری جنس��یتی در بازاره��ای کار جهانی و به حداکثر 
رس��اندن توانمندی های بشر در دستور کار قرار گیرد. به طور کلی، نرخ 
مش��ارکت نیروی کار بزرگسالان در 25 س��ال اخیر کاهش یافته و این 
کاهش به خصوص در میان افراد جوان در س��ن ۱5 تا 2۴ س��ال بیشتر 
دیده می ش��ود. انتظار می رود این روند رو به کاهش در آینده نیز ادامه 
یاب��د. کاهش این نرخ، تحت تاثیر عوامل مثبت و منفی بس��یاری بوده 
که از جمل��ه عوامل مثب��ت آن می توان به افزای��ش ثبت نام تحصیلی، 
فرصت های بازنشس��تگی بیشتر و امید به زندگی بیشتر اشاره کرد و در 
مقابل، افزایش نسبت وابس��تگی )یعنی نسبت افراد غیرفعال اقتصادی 
به کل افراد فعال( چالش های تازه ای را از نظر س��ازماندهی کار و توزیع 

منابع در جامعه ایجاد کرده است.
6۱درصد شاغلان در اقتصاد غیررسمی کار می کنند

بخ��ش بزرگی از 3.3 میلیارد نفر نیروی کار جهان در س��ال 20۱8، 
کمب��ود رفاه، امنیت اقتصادی، فرصت های برابر یا چش��م انداز توس��عه 
انسانی را تجربه کرده اند. شاغل بودن همواره یک زندگی مرفه و شایسته 
را تضمین نمی کند. بس��یاری از شاغلان مجبورند مشاغل معمولی را که 
عموما غیررس��می هس��تند، پرداختی کمی دارند و یا دسترسی کم به 

حقوق اجتماعی و حقوق محل کار دارند، انتخاب کنند.
براس��اس داده های س��ازمان بین الملل��ی کار، 360 میلی��ون نفر در 
س��ال 20۱8 در کاره��ای خانوادگی مش��ارکت کردن��د و ۱.۱ میلیارد 
نفر خوداش��تغالی داش��ته اند که اغلب این خوداشتغالی ها نیز مربوط به 
فعالیت های��ی بوده که به دلیل عدم وجود فرصت های ش��غلی در بخش 
رسمی یا کمبود سیستم حمایتی اجتماعی بوده است. به طور کلی، در 

س��ال 20۱6 دو میلیارد نفر نیروی کار در اشتغال غیررسمی مشغول به 
کار بوده اند که 6۱درصد نیروی کار جهان را ش��امل می ش��ود. کیفیت 
ضعیف بس��یاری از ش��غل ها نشان می دهد که در س��ال 20۱8 بیش از 
یک چهارم نیروهای کار در کشورهای با درآمد متوسط و پایین، در فقر 
شدید زندگی می کنند. بیش از نیمی از نیروی کار جهان در سال 20۱8 
ش��امل نیروهای کار رسمی و غیررسمی، مزد و حقوق بگیر بوده اند. این 
نس��بت تقریبا بین زنان و مردان یکس��ان بوده است. در پنج سال آینده 
انتظار می رود س��هم نیروه��ای کارمزد و حقوق بگی��ر 0.5 واحد درصد 
افزایش یابد. س��هم کارفرمایان از کل اش��تغال جهان در س��ال 20۱8 
هم در جهان و هم در کش��ورهای با درآمد متوس��ط و بالا، نسبتا پایین 
بوده و معادل 3درصد بوده اس��ت، کما اینکه این سهم در کشورهای با 
درآمد پایین ۱.6درصد بوده اس��ت. افراد خوداش��تغال نیر قریب به یک 
سوم اشتغال جهان در سال 20۱8 را به خود اختصاص داده اند که البته 
این سهم در کش��ورهای با درآمد پایین و پایین تر از متوسط 50درصد 
بوده اس��ت. با نگاهی خوشبینانه در سه دهه گذشته میزان بروز فقر به 
خصوص در کش��ورهای با درآمد متوسط به شدت کاهش یافته است؛ با 
این حال، در کشورهای با درآمد پایین انتظار نمی رود که سرعت کاهش 
فقر به اندازه رشد اشتغال باشد، بنابراین پیش بینی می شود تعداد افراد 

با درآمد زیر خط فقر در این کشورها افزایش یابند.
با وجود کاهش نرخ بیکاری ۱۷۲ میلیون نفر بیکارند

در س��ال 20۱8 حدود ۱72 میلیون نفر در س��طح جهان بیکار بوده اند 
که حاکی از نرخ بیکاری 5درصدی اس��ت. اگرچه تنها طی یک سال، نرخ 
بیکاری جهان از 5درصد در سال 2008 به 5.6درصد در سال 2009 رسید، 
اما 9 س��ال زمان برد تا نرخ بیکاری به سطح پیش از بحران مالی بازگردد. 
چشم انداز کنونی نامعلوم اس��ت و با توجه به شرایط اقتصادی، پیش بینی 

می شود نرخ بیکاری در بسیاری از کشورها به میزان بیشتری کاهش یابد.
اگرچ��ه ریس��ک های اقتصاد کلان افزایش یافته و ب��ر بازار کار برخی 
کشورها تاثیر منفی داشته، اما پیش بینی می شود نرخ بیکاری جهان در 
س��ال های 20۱9 و 2020 در همین سطح باقی بماند. همچنین انتظار 
می رود هر سال تعداد افراد بیکار یک میلیون نفر افزایش یابد و به ۱7۴ 

میلیون نفر در سال 2020 برسد.
استفاده غیربهینه از نیروی کار در زنان بیشتر است

علاوه بر بیکاری، ۱۴0 میلیون نفر دیگر در سال 20۱8 جزو »نیروی 
کار بالق��وه« ق��رار می گیرن��د؛ یعنی در گ��روه »نیروی کار با اس��تفاده 
غیربهینه« دس��ته بندی می ش��وند. این گروه از افراد که به دنبال شغل 
می گردند اما قادر نیس��تند ش��غلی پیدا کنند یا افرادی که در دسترس 
هس��تند، اما دنبال شغل نمی گردند بیشتر شامل زنان) 58 میلیون نفر( 
می شود تا مردان )55 میلیون(. نرخ استفاده غیربهینه از نیروی کار برای 
زنان )۱۱درصد( بسیار بیشتر از مردان )7.۱درصد( است. همچنین زنان 
بیشتر از مردان به صورت پاره وقت کار می کنند و درصد قابل توجهی از 

آنها می گویند ساعت های بیشتر شغلی را ترجیح می دهند.
چالش های بازار کار در کشورها و مناطق متفاوت است

اگرچ��ه چالش های ب��ازار نی��روی کار در ارتباط با کیفیت اش��تغال، 
بی��کاری و نابراب��ری جنس��یتی در سراس��ر جهان یکس��ان اس��ت، اما 
مشخصه های خاص و درجه اولویت آنها بسته به منطقه و سطح توسعه 
یک کش��ور متفاوت است. در کشورهای با درآمد پایین، عموما اشتغال، 
اف��راد را ق��ادر به فرار از فق��ر نمی کند. در عین حال، به دنبال توس��عه 
اقتص��ادی نی��ز عموما تعداد نی��روی کار با درآمد پایین ت��ر از خط فقر 
با کاهش همراه بوده، اما س��ایر ش��رایط بازار کار، مانند رس��می بودن، 
دسترس��ی به سیس��تم امنیت اجتماعی، امنیت شغلی، مذاکرات دسته 
جمعی کارمندان با کارفرما و پیروی از اس��تانداردها و حقوق نیروی کار 

در محل کار همچنان کمتر مورد توجه قرار می گیرد. 
در چند سال اخیر، نرخ بیکاری در کشورهای با درآمد بالا به طور قابل 
توجهی افت داش��ته، اما پس از آن، در برخی از کشورهای با درآمدهای 
بالاتر از متوس��ط، به دلیل کاهش رشد اقتصادی، این نرخ افزایش یافته 
یا در مسیر افزایشی قرار گرفته و سهم بزرگی از نیروی کار را در معرض 
افزایش فقر قرار داده اس��ت. نهایتا اگرچه نابرابری جنسیتی در بازار کار 
نیز یک پدیده جهانی اس��ت، باید توجه ش��ود که ش��کاف جنسیتی در 

کشورهای عربی، شمال آفریقا و مناطق جنوب آسیا بیشتر است.
هدف هشتم توسعه پایدار کماکان دور از دسترس است

هدف دستیابی به »اشتغال کامل، کارآمد و کار مناسب برای همه... و 
پرداختی های برابر برای کارهای با ارزش برابر« همچنان دور از دسترس 

اس��ت. نرخ بیکاری جهان کاهش یافته اس��ت، اما بیش از ۱70میلیون 
نف��ر همچنان بیکار هس��تند. ای��ن حقیقت که در اکثر کش��ورها بیش 
از نیمی از نیروی کار غیرکش��اورزی به صورت غیررس��می مش��غول به 
کارند، همچنان فاصله زیادی تا رس��می ش��دن کل نیروی ش��اغل در 
اقتص��اد جهان��ی دارد. به علاوه، زن��ان، جوانان بین ۱5 تا 2۴ س��ال و 
اف��راد دارای معلولیت همچنان با احتمال کمتری قادر به یافتن ش��غل 
هستند. موضوع دیگری که به همین اندازه نگران کننده است، این بوده 
که بیش از یکی از پنج فرد جوان نه ش��اغلند، نه تحصیل می کنند و نه 
مهارت��ی می آموزند. از آنجایی که این افراد مهارت هایی که در بازار کار 
حائز اهمیت اس��ت را کس��ب نمی کنند، این امر شانس آینده آنها برای 
اش��تغال را کاهش می دهد. در نهایت، اکثر کشورها با شکاف جنسیتی 
در پرداختی ه��ا همراه هس��تند که بین ۱0 تا 25درصد متغیر اس��ت و 
نش��ان می دهد که جهان هنوز نسبت به درک این اصل که کار با ارزش 

برابر باید پرداختی برابر داشته باشد، فاصله بسیاری دارد. 
در س��ال 20۱6 همچنان ۱۱۴ میلیون کودک بین سن 5 تا ۱۴ سال 
کار کرده ان��د و با اینکه تع��داد این کودکان در حال کاهش اس��ت، اما 
سرعت این روند بسیار آرام تر از آن بوده که به هدف پایان دادن کودکان 
کار تا س��ال 2025 برسد. علاوه بر این، نرخ آسیب های شغلی در میان 
مردان بیش��تر از زنان بوده و در اکثر کش��ورها، مهاجران نسبت به افراد 

غیرمهاجر از خطر آسیب های شغلی بیشتری رنج می برند.
خدمات بازار عامل اصلی رشد اشتغال است

در تمام��ی گروه ه��ای درآمدی مختلف، س��هم بخش کش��اورزی از 
اش��تغال در حال کاهش بوده است. این سهم در جهان از ۴۴درصد در 
سال ۱99۱ به 28درصد در سال 20۱8 رسیده که بیشترین کاهش نیز 
مربوط به کشورهای با درآمد متوسط بوده است. در کشورهای با درآمد 
پایین، 63درصد کارکنان در سال همچنان در بخش کشاورزی مشغول 
بوده اند که نس��بت به س��ال ۱99۱  تنها 8 واحد درصد کاهش داش��ته 
اس��ت. سهم بخش صنعت )س��اخت( به صورت جهانی در حال کاهش 
بوده اس��ت. روندی که از سوی کشورهای با درآمد بالا هدایت می شود. 
بخش هایی که با توس��عه اش��تغال همراه بوده اند بخش س��اخت و ساز، 
خدمات غیر بازار و از همه مهم تر، خدمات بازار بوده اس��ت. در س��طح 
جهانی کمتر از نیمی از اش��تغال کل در سال 20۱8 مربوط به خدمات 

بوده و انتظار می رود این سهم در سال های آینده بالاتر نیز برود.
آینده بازار کار در ایران و جهان چگونه است؟

براس��اس گزارش سازمان بین المللی کار، نرخ مشارکت نیروی کار در 
آسیای جنوبی در سال 20۱8 حدود 53درصد بوده که انتظار می رود تا 
س��ال 2023 با کاهش همراه باشد و به 52.6درصد برسد. در این مدت 
پیش بینی می شود نرخ مشارکت مردان در این منطقه طی سال 2023 
با کاهش 0.۴واحد درصدی نس��بت به س��ال 20۱8 ب��ه 78.5درصد و 
نرخ مش��ارکت زنان نیز با 0.5 واحد درصد کاهش به 25.۴درصد برسد. 
کاهش نرخ مشارکت نیروی کار در حالی است که طبق پیش بینی ها، در 
س��ال های 20۱8 تا 2023 تعداد نیروی کار این منطقه با افزایش بیش 
از 5۴ میلیونی همراه خواهد بود که از این تعداد ۴3.5 میلیون نفر آنها 
مرد و حدود ۱0.6 میلیون نفر زن هستند. در این این بازه زمانی انتظار 
می رود تعداد افراد بیکار آس��یای جنوبی حدود ۱.۴ میلیون نفر بیش��تر 
ش��ود و به 23.7 میلیون نفر برسد. با این حال، نرخ بیکاری این منطقه 
نیز بر رقم 3.۱درصد س��ال 20۱8 ثابت خواهد ماند. در سال 20۱8 در 
میان شاغلان منطقه آسیای جنوبی، 26.5درصد آنها مزد و حقوق بگیر، 
۱.9درصد کارفرما، 57.7درصد خود اش��تغال ب��وده و ۱3.9درصد آنها 
در کاره��ای خانوادگی مش��ارکت کرده اند. با این همه، در س��ال 2023 
پیش بینی می شود س��هم افراد مزد و حقوق بگیر و کارفرمایان افزایش، 
س��هم افراد خوداشتغال ثابت و سهم افراد شریک در کارهای خانوادگی 

نیز کاهش یابد.
در ای��ن میان، ای��ران به عنوان یکی از کش��ورهای آس��یای جنوبی، 
وضعیت اش��تغال به مراتب نامناس��ب تری نسبت به متوسط این منطقه 
داش��ته است. براس��اس آمارهای مرکز آمار ایران، در پاییز سال ۱397 
نرخ مش��ارکت اقتصادی جمعیت ۱0 س��اله و بیش��تر کل کش��ور بالغ 
ب��ر ۴0درص��د بوده که این نرخ ب��رای مردان 6۴.۴درص��د و برای زنان 
۱6.۴درصد اس��ت. همچنین نرخ بیکاری جمعیت ۱5 س��اله و بیش��تر 
ایران در پاییز س��ال ۱397 برابر با ۱۱.7درصد بوده که نس��بت به رقم 
3.۱درصد منطقه آس��یای جنوبی فاصله زی��ادی دارد. نرخ بیکاری این 

گروه، برای مردان ۱0.۱درصد و برای زنان نیز ۱8درصد بوده است.

بیش از 60درصد شاغلان جهان در اقتصاد غیررسمی کار می کنند

سمت تاریک اشتغال
دریچه

فهرست بزرگ ترین اقتصادهای دنیا تغییر می کند؟
کسری مالی کشورها افزایش می یابد

در رقابت میان کشورها برای تصاحب جایگاه برتر در رده بندی 
اقتصاده��ای بزرگ دنیا، بازارهای در حال گذار مانند چین، هند 
و برزیل در سال 20۱8 میلادی از رقابت جا ماندند. این کشورها 
درحالی در س��ال های قبل با سرعت بالایی رشد کرده بودند که 

در دو سال گذشته متوقف شده اند.
مرک��ز مطالعات بیزین��س و اقتصاد در همین زمینه با اش��اره 
به اینکه کش��ورهای در حال گذار در س��ال 20۱9 هم نخواهند 
توانس��ت متناس��ب با برآوردهای قبلی رش��د کنند، نوشت: در 
میان مدت نمی توان چندان به عملکرد اقتصادی کش��ورهای در 

حال گذار امیدوار بود و این مسئله بسیار نگران کننده است.
طبق این گزارش، تا س��ال 2032 چین  به بزرگ ترین اقتصاد 
دنیا تبدیل می ش��ود و در رده بندی های جهانی از آمریکا پیشی 
می گیرد. این در حالی اس��ت که پیش تر انتظار می رفت چین در 
س��ال 2030 به بزرگ ترین اقتصاد دنیا تبدیل شود. حال سوال 
اینجاست که دلیل تعویق دوساله تحقق هدف چین برای تبدیل 
ش��دن به برترین اقتصاد دنیا چیست؟ مرکز مطالعات بیزینس و 
اقتصاد معتقد اس��ت کاهش نرخ بهره بانکی در سال های اخیر و 
حفظ نرخ بهره در همین س��طح در کشور چین در کنار استفاده 

از سیاست های پولی سهل تر از قبل است.
 در س��ال 2020 یعن��ی دو س��ال دیرت��ر از برآوردهای قبلی، 
برزیل از نظر بزرگی اقتصاد از ایتالیا پیش��ی می گیرد و هند هم 
می تواند بریتانیا و فرانس��ه را پشت سر بگذارد. انتظار می رود در 
س��ال 2020 بریتانیا جایگاه شش��مین اقتصاد ب��زرگ دنیا را از 
دس��ت بدهد که دلیل آن، برگزیت است. انتظار می رود برگزیت 
روی س��طح و ارزش تجارت بریتانیا، نرخ رشد اقتصادی و سطح 
اش��تغال آن تاثیر بسزایی داشته باشد و البته پیش بینی می شود 
این افت جایگاه اقتصادی بریتانیا موقتی باش��د و با گذش��ت سه 

سال، دوباره بتواند قدرت اقتصادی قبل را بازیابد.
مرک��ز مطالعات بیزین��س و اقتصاد در گزارش خ��ود به تاثیر 
سیاس��ت های اخیر دول��ت آمریکا و چین در قب��ال تجارت آزاد 
اش��اره کرد و نوشت: تجارت آزاد کلید اصلی رشد اقتصادی دنیا 
اس��ت و از آن به عنوان مهم ترین دس��تاورد اقتص��ادی در قرن 
بیس��ت و یکم نام برده می شود، ولی هم اکنون اوضاع کمی تغییر 
کرده است. دولت ترامپ به بهانه های مختلف تعرفه های وارداتی 
کالاهای چین��ی را افزای��ش داد و محدودیت هایی برای واردات 
برخ��ی از کالاه��ا ایجاد کرد. چی��ن هم برای مقابل��ه به مثل با 
سیاست ترامپ محدودیت های دیگری را برای آمریکا وضع کرد. 
این وضعی��ت در میان سیاس��تمداران و اقتصاددانان دنیا به نام 
جنگ تجاری ش��ناخته شد و این نگرانی وجود دارد که در سال 

جدید میلادی هم این جنگ ادامه داشته باشد.
به دنب��ال تمامی این بحران ها در س��ال 20۱9 حجم تجارت 
در دنیا تنها یک س��وم نرخ رش��د حجم تجارت در س��ال 20۱7 
خواه��د بود. در س��ال 20۱9  نرخ رش��د حجم تج��ارت در دنیا 
برابر با 2.99درصد عنوان ش��ده است. افت ارزش و حجم تجارت 
در دنیا عامل مهمی در رش��د اقتصادی کشورهاست و به همین 
دلی��ل کاهش تجارت می تواند بسترس��از بحران های اقتصادی و 

حتی رکود شود. 
در س��ال 20۱8 بازارهای مالی آس��یب های زیادی را متحمل 
ش��دند. خروج س��رمایه های پرخطر از بازاره��ای در حال گذار، 
نگرانی از سختگیرانه تر کردن سیاست های پولی بانک مرکزی و 
حذف حمایت آن از بازار همه باعث شد تا بازارها با نرخی کمتر 

از پتانسیل خود رشد کنند.
از س��وی دیگ��ر، با س��طح ب��الای بدهی های دولت��ی و وجود 
مش��کلات س��اختاری زیاد در اقتصاد دنیا که برخ��ی از بقایای 
مش��کلات س��اختاری دوره رک��ود اقتصادی هس��تند، می توان 
این طور برآورد کرد که درمان رکود اقتصادی پیش رو سخت تر از 
رکودهای قبلی خواهد بود. همچنین پیش بینی این مس��ئله که 

آیا رکود دیگری در راه است یا خیر هم مسئله ای جدی است.
داگلاس مک ویلیام، از پژوهش��گران ارشد این مرکز می گوید: 
»نمی ت��وان ب��ه طور قط��ع در مورد وق��وع یا عدم وق��وع رکود 
پیش بین��ی ک��رد، ولی می توان ای��ن طور ارزیابی ک��رد که دنیا 
تجربی��ات زیادی ب��رای مواجهه با رکود دارد و اس��تفاده از آنها 
می تواند کشورها را به سمت رونق بیشتر و دوری از رکود هدایت 

کند.«
هنوز ابزارهای زیادی در اختیار سیاس��ت گذاران اس��ت که با 
اس��تفاده از آن می توانند مانع رکود ش��وند. ما در دنیایی زندگی 
می کنی��م که به باور عمومی درج��ه ای از مداخلات مالی باید در 
کش��ور انجام ش��ود تا مانع از وقوع رکود اقتصادی شود. افزایش 
هزینه های دولتی یکی از ابزارها اس��ت. از طرف دیگر، تس��هیل 
سیاس��ت های مالی که تقویت کننده مصرف در کشورهاست هم 
می تواند ابزار دیگری باش��د که در این وادی مورد اس��تفاده قرار 

می گیرد.
یک��ی دیگ��ر از صنایعی ک��ه می تواند تاثیر زیادی روی رش��د 
اقتصادی داش��ته باشد صنعت ساخت و ساز است. انتظار می رود 
کش��ورها برای ممانعت از وقوع رکود اقتصادی سرمایه گذاری در 
بخش س��اخت و ساز را بیش��تر کنند. مرکز مطالعات بیزینس و 
اقتصاد پیش بینی می کند در سال 2033 میزان هزینه انجام شده 
در دنیا برای فعالیت های س��اختمانی برابر با 27.۴ میلیارد دلار 
باش��د در حالی که در سال 20۱8 تنها ۱۱.5 میلیارد دلار برای 
این بخش هزینه ش��د. در صورت تحقق این پیش بینی تا س��ال 
2033 س��اخت و س��از ۱5.5درصد از تولید ناخالص داخلی دنیا 
را ب��ه خود اختصاص خواهد داد. از س��وی دیگر، کس��ری مالی 
کشورهای عضو سازمان توسعه و همکاری های اقتصادی تا سال 
2020 به 5درصد تولید ناخالص داخلی این کش��ورها می رس��د، 
در حالی که پیش بینی گذش��ته حکایت از رس��یدن آن به سقف 

3.2درصد داشت.
افزایش کس��ری مالی به معن��ای افزای��ش هزینه های دولتی 
اس��ت و این موضوع��ی نگران کننده برای اقتصاد دنیاس��ت، اما 
اگ��ر وضعیت اقتصادی کش��ورها را در نظر بگیری��م، درمی یابیم 
که کش��ورهای در حال توس��عه و بازارهای در ح��ال گذار، توان 
مقاوم��ت در مقابل این بحران را ندارند، درحالی که کش��ورهای 

صنعتی ساده تر با این چالش مواجه می شوند.
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س��رانجام پ��س از حرف و حدیث های بس��یار و تنش  می��ان دولت و 
مجلس، ش��ورای نگهبان ب��ا مصوبه افزایش دس��تمزد کارمندان دولت 
موافق��ت کرد و طبق این مصوب��ه، حقوق کارمن��دان دولت ۴00 هزار 
توم��ان به علاوه ۱0درصد به صورت پلکانی در س��ال آینده بالا خواهد 
رفت. اگرچه دولتی ها موظف به اجرای این مصوبه مجلس هس��تند، اما 
همچنان تاکید دارند که تامین این میزان از افزایش حقوق برای دولت 
امکان پذیر نیس��ت. در این میان، آنچه که هنوز نامشخص است، میزان 
افزایش دس��تمزد در بخش خصوصی اس��ت که در هاله ای از ابهام قرار 

دارد.
در همین زمینه، وحید شقاقی ش��هری اقتصاددان و استاد دانشگاه در 
گفت وگو با »فرارو« به وضعیت کنونی اقتصاد ایران اش��اره کرد و درباره 
ماجرای افزایش حقوق ها گفت: بحث افزایش حقوق بس��یار مهم است. 
زی��را الان در اقتصاد ایران، بیش از 60درصد قدرت خرید مردم کاهش 
پیدا کرده، کالا های اساسی بین ۴0 تا ۱00درصد افزایش قیمت داشته 
و درخص��وص کالا های غیرحمایت��ی ارز ۴200تومان��ی نیز بعضا بیش 
از ۱00درص��د افزایش قیمت داش��ته اند. از طرف دیگر، قیمت مس��کن 
ب��ه تنهایی در ته��ران 85درصد بالا رفته و به همان تناس��ب هم اجاره 
مس��کن افزایش پیدا کرده است. ضمن اینکه قدرت خرید مردم بیش از 
60درصد کاهش پیدا کرده است و این موجب شده معیشت بخش قابل 

توجهی از جامعه با مشکلات بزرگی مواجه شود.
۲ جزیره متفاوت برای حقوق و دستمزد

اس��تاد دانشگاه خوارزمی با طرح این سوال که دولت برای حمایت از 
قش��ر آس��یب پذیر و افزایش قدرت خرید جامعه چه راهکار هایی دارد، 
گفت: یکی از این راهکار ها عملا افزایش حقوق و دس��تمزد اس��ت، اما 
در این باره موضوع مهم تر آن اس��ت که م��ا الان حدود 2۴میلیون نفر 
ش��اغل داریم که از این جمعیت ح��دود 2.5 میلیون نفر کارمند دولت 
هستند و حدود 2 میلیون هم بازنشسته داریم. یعنی دولت صرفا درآمد 
۴.5 میلی��ون نفر را تامین می کند. یعنی مابقی در بخش های غیردولتی 
و خصوصی فعال هس��تند و عمدتا کارگران جامعه محس��وب می شوند. 
این در حالی است که الان تمام بحث دولت و مجلس صرفا درخصوص 
همان ۴.5 میلیون نفر اس��ت که در دس��تگاه های دولتی مشغول به کار 

هس��تند. حالا س��والی که پیش می آید این است که مگر می شود ما دو 
جزیره متفاوت برای حقوق و دستمزد در کشور داشته باشیم؟

شقاقی ش��هری افزود: باید نهادی مثل ش��ورای عالی کار برنامه ای در 
دس��تور کار خود قرار دهد که به نوعی دس��تمزد کارگران و کارمندان 
غیردولتی هم با بخش دولتی متناسب باشد. ما اصلا فرض را می گذاریم 
که حقوق ها در بخش دولتی 20درصد افزایش پیدا کند، برای دستمزد 
بخش غیردولتی که حدود ۱7 میلیون نفر هس��تند، چه برنامه ای وجود 
دارد؟! ل��ذا در بحث دس��تمزد باید یک نگاه جامع و کلان نگر داش��ت؛ 
یعنی به گونه ای عمل ش��ود که به ه��ر دو بخش دولتی و غیردولتی به 
یک اندازه توجه شود. نکته بعدی این است که قدرت خرید مردم حدود 
60درص��د کاهش پیدا کرده و اگر بخواهی��م حقوق ها را بیش از میزان 
مناس��ب بالا ببریم نه تنها اصلا با مناب��ع درآمدی دولت همخوانی ندارد 

بلکه باعث افزایش نقدینگی و به تبع آن، تورم هم بالا می رود.
راهکارها و پیشنهادها

راه��کاری ک��ه شقاقی ش��هری در ارتباط ب��ا بحث افزای��ش حقوق و 
دس��تمزد پیشنهاد داده، آن است که دولت و مجلس در بحث دستمزد 
با یک مبلغ مشخص و متناسب با کاهش قدرت خرید، به توافق برسند. 
او معتق��د اس��ت که افزایش ۴00 ه��زار تومانی اصلا در ش��رایط فعلی 
دردی را درمان نمی کند و هیچ تاثیر خاصی در زندگی قشر آسیب پذیر 
نخواهد داش��ت، اما بیشتر از این هم امکان پذیر نیست، زیرا دولت برای 
تامین همین میزان منابع نیز با مش��کلات بس��یاری مواجه خواهد شد، 
اما چاره ای نیست و نمی توان مردم را در چنین شرایطی تنها گذاشت.

او س��پس ب��ه کارمندان بخش خصوصی اش��اره ک��رد و گفت: بحث 
من این اس��ت که برای بخش خصوصی که کارفرما به دلیل مش��کلات 
اقتص��ادی با کاهش درآمد مواجه اس��ت و کارگر هم بیش از 60درصد 
قدرت خرید خود را از دس��ت داده، چ��ه برنامه ای داریم؟ در این میان، 
مقص��ر هم مجلس اس��ت و هم دول��ت. زیرا اگر دول��ت منابع درآمدی 
مناس��ب داش��ت، می توانس��ت نه تنها بخش خصوصی را در مورد بحث 
دستمزد ها حمایت کند بلکه امکان افزایش دستمزد بیش از آنچه اخیرا 
به تصویب رس��یده هم وجود داشت. ولی نه دولت و نه مجلس پایه های 
مالیات��ی را افزایش ندادند، مس��ئله یارانه ها را اص��لاح نکردند و... یعنی 

دس��ت به اصلاحات ساختاری نزدند تا منابع درآمدی خود را بالا ببرند. 
به همین دلیل اس��ت که می گویم بیشتر از افزایش ۴00 هزارتومانی و 
۱0درصد پلکانی، اصلا امکان پذیر نبود. زیرا در وضعیت عادی هم دولت 
س��ال آینده با بیش از ۱50 هزار میلیارد تومان کس��ری بودجه مواجه 
خواهد ش��د و به هیچ عنوان درآمد ها پاس��خگوی این هزینه ها نخواهد 
بود، بنابراین مجبور خواهد شد که دست به چاپ پول بزند و این دوباره 

روی بحث نقدینگی و تورم بیش از گذشته تاثیر خواهد گذاشت.
چالش شورای عالی کار در ماجرای افزایش حقوق

به گفته شقاقی شهری، اما به کارفرمای بخش خصوصی هم نمی توان 
فشار آورد که دستمزد ها را به میزان کاهش قدرت خرید مردم بالا ببرد، 
زیرا اصلا امکان چنین اقدامی از س��وی کارفرمایان با توجه به وضعیت 
فعل��ی وجود ندارد و این امر موجب می ش��ود که یا این بنگاه ها تعطیل 
ش��وند یا به حالت نیمه تعطیل در بیایند که در هر دو صورت، زمینه ساز 
افزایش نرخ بیکاری خواهد شد، بنابراین مهم تر از مسئله میزان افزایش 
حق��وق کارمندان دولت، وضعیت دس��تمزد کارگران و ش��اغلان بخش 
خصوصی اس��ت و الان باید ش��ورای عالی کار به فکر رس��یدن به یک 
نتیجه مطلوب باش��د تا این ۱7-۱6 میلیون نفر با مش��کلات بیش��تری 

مواجه نشوند.
ای��ن اقتص��اددان در پایان، موض��وع افزایش حقوق ش��اغلان بخش 
خصوصی را مهم تر از ش��اغلان بخش دولتی دانس��ت و گفت: درس��ت 
اس��ت که همه مردم با کاهش قدرت خرید مواجه هس��تند، اما شرایط 
کارمندان دولتی نس��بت به ش��اغلان بخش خصوصی بسیار بهتر است. 
زیرا آنها از یک سو حداقل دستمزد را دریافت می کنند و از سوی دیگر 
از مزایایی هم برخوردار هس��تند، اما این وضعی��ت در میان کارگران و 
حت��ی کارمندان بخش خصوصی هم بعضا وجود ندارد. زیرا طبقه کارگر 
کمت��ر از یک و نیم میلیون تومان درآم��د دارد و این در وضعیت فعلی 
بسیار نگران کننده و سخت است، بنابراین الان چالش مهم تر در شورای 
عالی کار است و مشخص نیست که در نهایت نمایندگان طرفین بر سر 
چه مبلغی به توافق می رسند و این مبلغ می تواند هم دردی از کارگران 
و کارمن��دان بخش خصوصی درم��ان کند و هم کارفرمایان را مجبور به 

تعدیل نیرو یا تعطیلی نکند.

 ۱۷ میلیون نفر از معادله دولت و مجلس برای افزایش 400 هزار تومانی حقوق بیرون هستند

معادله ناعادلانه

الزام قانون برای کاهش اختلاف پرداختی به کارکنان و از س��وی دیگر 
مجوز قدیمی قوانین بالادس��تی برای افزایش تا 50درصدی امتیاز حقوق 
کارکن��ان از جمله فوق العاده ش��غل، موضوعی کمتر رو ش��ده در جریان 
پرداخت های حقوقی اس��ت که این روزها ص��دای کارکنان را در آورده و 
حاشیه س��از شده اس��ت. به گزارش ایسنا، هفته گذشته بود که جمعی از 
کارکنان وزارت جهاد کشاورزی از سراسر کشور مقابل مجلس و به دنبال 
آن سازمان برنامه و بودجه تجمع و نسبت به پایین بودن حقوق های خود 

در مقایسه با سایر دستگاه ها اعتراض کردند.
آنها نسبت به عدم اجرای برخی مفاد فصل دهم قانون مدیریت خدمات 
کش��وری برای ارتقا و بهبود حقوق کارکنان دولت معترض بودند و تاکید 
داش��تند با وجود اینکه تقریباً در تمام دستگاه های اجرایی و وزارتخانه ها 

اعمال شده در مورد وزارت جهاد کشاورزی اجرا نشده است.
باتوج��ه به اینکه در این جریان، پای س��ازمان اداری و اس��تخدامی و 
س��ازمان برنامه و بودجه وسط است و مسئولیت اصلی را به لحاظ تأمین 
اعتبار، تعیین ضوابط، ابلاغ و اجرا دارند، ایسنا برای روشن شدن موضوع 
و اینکه اظهارات معترضان وزارت جهاد کشاورزی از کجا نشأت می گیرد، 

موضوع را از این سازمان ها پیگیری کرد.
در مجموع، شواهد از این حکایت دارد که ماجرا مربوط به مجوز قانونی 
برای افزایش تا 50درصدی امتیازات حقوقی اس��ت، اما تأمین اعتبار لازم 
برای آنکه تا بیش از ۱0 هزار میلیارد تومان برآورد می شود از موانع اصلی 
اجرایی شدن مصوبه است. با این حال به احتمال زیاد دولت با اجرای آن 

برای تمامی دستگاه ها موافقت خواهد کرد.
افزایش 50درصدی امتیاز حقوق کارکنان قانونی است

توضیحات شاه نظری، رئیس امور مدیریت مشاغل و نظام های پرداخت 

سازمان اداری و استخدامی در این رابطه از این حکایت دارد که در مفاد 
65، 66 و 68 فصل دهم قانون مدیریت خدمات کش��وری امتیازاتی برای 
تعیین حقوق کارکنان مش��خص ش��ده اس��ت که در قانون برنامه پنجم 
توس��عه تاکید شد »دستگاه ها می توانند این امتیاز را تا 50 درصد افزایش 

دهند.«
وی با اش��اره به اینکه تاکنون برخی دستگاه ها و سازمان ها از این ماده 
قانونی برای افزایش امتیازات کارکنان خود استفاده کرده اند، گفت: بر این 
اساس در سال ۱395 سازمان اداری و استخدامی در راستای اجرایی شدن 
این الزام قانونی و اینکه یکس��ری از دس��تگاه ها از آن استفاده نکرده اند، 
مصوبه ای صادر و اعلام کرد که از افزایش 50درصدی امتیازات با رعایت 
ضوابط مربوطه اس��تفاده کنند. از سوی دیگر در ماده )29( قانون برنامه 
شش��م توسعه نیز تاکید بر این است که اختلاف حقوق ها باید به حداکثر 
20درصد برس��د؛ از این رو این مصوبه بار دیگر از س��وی س��ازمان اداری 
و اس��تخدامی مورد تاکید قرار گرفت و از پایان س��ال گذشته پیگیر این 

موضوع بوده است.
شاه نظری ادامه داد: در سال جاری نیز مکاتباتی را با دولت داشتیم که 
موضوع در دولت مطرح شود و پیگیر آن هستیم که موافقت های لازم را 

دریافت کنیم، اما در این بین مسائلی وجود دارد که باید برطرف شود.
رئیس ام��ور مدیریت مش��اغل و نظام های پرداخت س��ازمان اداری و 
اس��تخدامی تاکید کرد که بار س��نگین مالی از دلایل ب��ه تعویق افتادن 
اجرای مصوبه مربوط به افزایش تا 50درصدی امتیازات اس��ت و اگر این 
موض��وع حل و فصل ش��ود، به طور حتم برای تمام��ی کارکنان در کلیه 
س��طوح در دستگاه های مشمول قانون مدیریت خدمات کشوری اجرایی 

خواهد شد.

دستگاه هایی که افزایش 50درصدی امتیاز حقوق کارکنان 
داشته اند

ام��ا در رابطه ب��ا اینکه تاکنون چه دس��تگاه هایی توانس��ته اند از افزایش 
50درصدی امتیازات فصل دهم قانون مدیریت خدمات کش��وری برخوردار 
ش��وند، این مقام مس��ئول در س��ازمان اداری و اس��تخدامی توضیح داد که 
دس��تگاه های تابعه قوه قضایی��ه 50درصد، وزارت کش��ور 20 تا 35درصد، 
وزارت نیرو 20درصد، سازمان دامپزشکی 35درصد و سازمان پزشکی قانونی 
35درصد اس��تفاده کرده اند که البته تمامی این دستگاه ها حدود هفت سال 
پی��ش این مجوز را دریافت و افزایش را اعم��ال کردند. به گفته رئیس امور 
مدیریت مشاغل و نظام های پرداخت سازمان اداری و استخدامی، در ابتدای 
س��ال جاری س��ازمان امور مالیاتی نیز توانس��ت از محل جابه جایی اعتبار و 
مشروط به اینکه دریافتی از آن حد مجازی بیشتر نشود و همچنین پزشکان 
بهزیس��تی که تعدادش��ان محدود و حقوق پایینی دارن��د، از این 50درصد 
اس��تفاده کرده اند. او در رابطه با اینکه چگونه برخی دس��تگاه ها در س��نوات 
گذش��ته توانس��تند امتیاز حقوق کارکنان خود را افزایش دهند، اما س��ایر 
دستگاه ها جاماندند؟ گفت: این دستگاه ها در سال ۱390 و ۱39۱ مجوز اخذ 
کرده اند. البته اقدام آنها غیرقانونی نبوده است، اما به هر حال اکنون شرایط 
به گونه ای دیگر و ش��فافیت بیشتر شده است؛ به طوری که تمامی فرآیندها 
شناسایی و بعد از برآورد بار مالی و اعلام به سازمان برنامه و بودجه و تأیید 
آن است که ابلاغ خواهد شد و دستگاه ها از این افزایش برخوردار می شوند.

در مجم��وع طبق آنچه این مقام مس��ئول اعلام کرده س��ازمان اداری 
و اس��تخدامی پیگیر اجرای این مصوبه قانونی ب��وده و به احتمال زیاد با 
موافقت دولت اجرایی خواهد شد و تمامی دستگاه هایی که تاکنون از آن 

استفاده نکرده اند، از این امتیاز برخوردار می شوند.

کدام دستگاه ها افزایش 50درصدی امتیاز حقوق کارکنان داشته اند؟

ماجرای افزایش 50درصدی امتیاز حقوق کارکنان

یادداشت

رسانه ها چگونه مبارزه با فساد را محدود 
می کنند؟

از گرفتاری ه��ای روزنامه ن��گاران و ب��ه طور وی��ژه روزنامه نگاران 
اقتص��ادی در ای��ران، آن اس��ت که به ج��ای تمرکز ب��ر بنیان های 
اقتص��ادی و ریش��ه های بروز جرائم یا مفاس��د اقتصادی به س��راغ 
حواش��ی حوادث می روند. در پرونده فس��اد در پتروش��یمی، بیشتر 
فعالان رسانه ای در فضای مجازی به جای تحلیل حادثه و پاسخ به 
سوالات اساسی، درگیر مسائل دیگری شده اند. چرا جامعه فسادخیز 
است؟ چرا هرچه مدیر عوض می کنند و شرکت منحل می شود، باز 
هم فساد ادامه دارد؟ این س��والات در هنگام بروز مفاسد اقتصادی 
بی پاس��خ می ماند و در مقابل بیش��تر فعالان رس��انه ای در این باره 
بحث می کنن��د  که متهمان پرونده، اصلاح طلب بودند یا اصولگرا و 
اینکه مرام سیاسی شان باعث فساده شده است. بیشتر بحث ها حول 
انگیزه های فردی و نسبت های سیاسی شکل گرفته است و از همین 
مرحله می ت��وان گفت در پرداختن به یک پرونده فس��اد اقتصادی 

دچار انحراف شده  ایم.
ج��و فضای مجازی درب��اره پرونده پتروش��یمی در روزنامه ها هم 
تکرار شده است. تاکید بیش از اندازه بر نام و سوابق یکی از متهمان 
یعنی »مرجان شیخ الاس��لامی آل آقا« باعث ورود به حیطه ای شده 
که ابعاد مش��خصی ندارد. تنها اتفاقی که باعث به س��ر زبان افتادن 
اس��امی متهمان ش��ده، قرائت یک کیفرخواست است. حتی تفهیم 
اته��ام به طور کامل انجام نش��ده اس��ت و غی��ر از کلیاتی که متهم 
ردیف اول مطرح کرده، ابعاد دیگر پرونده مشخص نیست. در واقع، 
پی��ش از آنکه قاضی حکمی صادر کند، بیرون از دادگاه حکم صادر 
ش��ده اس��ت. روزنامه نگاران در فضای مج��ازی و روزنامه ها حکم را 
صادر کردند و از آس��یب های اصلی چنین رفتاری، گم ش��دن ماده 
اصلی فس��اد و ابهام هرچه بیشتر قضایی اس��ت. آیا در این شرایط 
روزنامه نگاری می پرس��د که چطور و با چه مکانیزمی این پول ها در 
اختیار متهمان پرونده قرار گرفته اس��ت؟ کسی به دنبال پاسخ این 
سوال است که آیا این متهمان از اختیارات قانونی استفاده کرده اند 
یا خیر و اگر پاس��خ مثبت است، در آن مقطع چه کسی جواز انجام 

چنین کاری را به آنها داده است؟ 
شیوه برخورد رسانه ها با پرونده های فساد باعث می شود که ابعاد 
مقابله با فس��اد در سطح  تنبیه چند مجری باقی بماند. اگر قانونی 
واقع بینانه تدوین و تنظیم نشود، زمینه فساد را فراهم می کند. یک 
دستورالعمل یا بخش��نامه وزارتخانه ای می تواند به بروز فساد دامن 
بزند، اما اکنون چه کسی درباره این ضوابط که بستر فساد را فراهم 

کرده سوالی می پرسد؟
تصوی��ری ک��ه برای مردم از این پرونده و فس��اد در پتروش��یمی 
ش��کل گرفته، اختلاس اس��ت و اینکه افرادی پولی را برداشته و از 
کش��ور رفته اند، اما می ش��نویم که متهم در جلسه بررسی می گوید 
برای خدمت همه این کارها انجام ش��ده و مکانیزمی برای دور زدن 
تحریم ها بوده اس��ت. اکنون کس��ی درباره اینکه دور زدن تحریم ها 
ی��ک محمل قانونی و حقوق��ی دارد یا خیر و اینکه جواز سیاس��ی 
کارهای متهم، کجا و خطاب به چه کس��ی صادر ش��ده است، بحث 
نمی کن��د. صدور حک��م خارج از دادگاه اخلاقی نیس��ت و به اعتبار 
نش��ریات لطمه می زند. اگر در جلسه های آینده دادگاه، حکم تبرئه 
بعضی از متهمان صادر ش��ود، روزنامه ن��گاری که همه ۱۴ نفر را به 
عنوان مجرم و فاسد به جامعه معرفی کرده، درحالی که آنان متهم 

بودند، چه پاسخی برای مردم دارد؟
بهتر است سراغ وکلای مدافع این متهمان رفت و پرسید داستان 
از کجا ش��روع ش��ده اس��ت و چطور کاری که متهم مدعی خدمت 
بودن آن اس��ت، تبدیل به خیانت شده است؟ روزنامه نگاران به این 

دلیل که پاسخی برای این سوالات ندارند، به مردم بدهکارند.
منبع: اتاق تهران

پیشنهاد سخنگوی کمیته انرژی نمایندگان ادوار مجلس:
کمیته نظارت بر دور زدن تحریم ها تشکیل شود

رئیس س��ابق کمیته نفت، گاز و پتروش��یمی کمیس��یون انرژی 
مجل��س گفت باید کمیته ای با حضور نهادهای نظارتی، بازرس��ی و 
مس��ئول تش��کیل ش��ود تا بر روند دور زدن تحریم های غیرقانونی 
آمریکا، صادرات و نقل و انتقال پول توسط شرکت ها، نظارت کند.

ن��ادر فریدونی در گفت وگو با ایرنا، و با اش��اره به پرونده فس��اد 
در صادرات پتروش��یمی گفت: از مش��کلات اقتصادی کش��ور، نبود 
نظارت و ش��فافیت کافی در مبادلات مالی اس��ت که باعث می شود 
شرکت هایی مانند بازرگانی پتروشیمی دچار فساد شود. در صورتی 
که نظارت ها به طور دقیق انجام می ش��د، این فسادها رخ نمی داد و 

مدیران جرأت تخلف و سوءاستفاده را نداشتند.
فریدونی یادآور ش��د: اکنون نیز برخی ش��رکت ها ب��ه بهانه های 
مختل��ف می گویند که اطلاعات مالی تنها به دو یا چند نفر محدود 
داده می ش��ود که اینگونه رفتارها ش��فافیت را کاهش داده و بستر 
وقوع فس��اد را فراهم می کند، زیرا نبود ش��فافیت باعث ایجاد رانت 

اطلاعاتی شده و در نتیجه، موجب وقوع فساد خواهد شد.
او درباره راهکار مقابله با فساد مالی و جلوگیری از وقوع تخلف در 
مبادلات خارجی، گفت: بای��د کمیته ای با حضور نهادهای نظارتی، 
بازرسی و مسئول تشکیل شود تا بر روند دور زدن تحریم، صادرات 

و نقل و انتقال پول نظارت کنند.
س��خنگوی کمیت��ه ادوار ان��رژی مجل��س همچنی��ن ب��ه نقش 
خصوصی سازی نادرست در وقوع فساد در شرکت ها از جمله شرکت 
بازرگانی پتروشیمی اشاره کرد و افزود: واگذاری کامل شرکت ها به 
بخش خصوصی و خلع ید دولت از آنها اقدامی نادرست بوده است.

او پیشنهاد داد: براساس تجربه، بهترین شیوه واگذاری شرکت ها 
این اس��ت که 5۱درصد مالکیت ش��رکت ها در دست دولت باشد تا 
هم از مزایای خصوصی س��ازی در کشور استفاده شود و هم نظارت 

بخش دولتی باقی بماند.
فریدونی یادآور ش��د: نگاهی به مشکلات رخ داده در شرکت های 
کاملا خصوصی ش��ده نش��ان می دهد که در صورت اس��تقرار بخش 
خصوصی ناکارآمد در شرکت ها، زمینه برای بروز مشکلات مدیریتی 

و همچنین فساد در آنها فراهم می شود.

3اقتصاد امروز www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
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در راستای شناسایی شرکت های دانش بنیان
تفاهم نامه همکاری بین شرکت شناسا و 

دانشگاه تربیت مدرس امضا شد
در رویداد معرفی ش��تابدهنده ها و اس��تارتاپ های شناس��ا و تریگ 
آپ که با همکاری دانش��گاه تربیت مدرس )دانشکده مهندس صنایع 
و سیس��تم ها( در اس��فندماه س��ال ۱397 در این دانشگاه برگزار شد، 
تفاهم نامه  همکاری میان شرکت شناسا و دانشگاه تربیت مدرس امضا 

شد.
به گزارش رواب��ط عمومی بانک پاس��ارگاد، تفاهم نامه همکاری در 
زمینه شناسایی، ارزیابی و جذب شرکت های دانش بنیان و فناور برای 
سرمایه گذاری خطرپذیر توسط شناسا، شناسایی نخبگان برای عضویت 
و همکاری در زمینه مدیریت شرکت های تحت پوشش این شرکت، به 
اش��تراک گذاری زیرساخت ها و فرصت های رشد و ارتقای توانمندی ها 
برای دو طرف، مشارکت در شکل گیری شرکت های دانش بنیان جدید و 
انتقال تجربه در زمینه های مختلف اعم از برگزاری رویدادهای آموزشی 
و ترویجی، بین حامد س��اجدی مدیرعامل شرکت شناسا و محمدتقی 

احمدی به نمایندگی از دانشگاه تربیت مدرس به امضا رسید.
در این رویداد، دکتر ساجدی مدیرعامل شرکت شناسا، ضمن اشاره 
به موضوع رویداد که نوآوری و ارزش آفرینی اس��ت، گفت: موضوع این 
گردهمای��ی، نوآوری و ارزش آفرینی اس��ت و بحثی که محوریت پیدا 
می کند اراده و علاقه ای اس��ت که افراد ارزش آفرین و کارآفرین دارند. 
گرایش جدی در کشور ما به ارزش آفرینی برمبنای نوآوری و خلاقیت 

اتفاق افتاده است.
وی ب��ا بی��ان اینکه زنجی��ره ارزش، پیش ش��تابدهی، ش��تابدهی، 
پساشتابدهی و سرمایه گذاری جسورانه در مجموعه شناسا پیاده سازی 
ش��ده  است، مطالبی را درخصوص علاقه مندی بیشتر شناسا به برخی 
حوزه ه��ا اعم از س��لامت دیجیت��ال، تجهیزات پزش��کی، کاربردهای 
تشخیصی و درمانی و حوزه های بیوتکنولوژی، سبک زندگی، ادتک و 

کیدتک مطالبی ارائه کرد.
در ای��ن روی��داد همچنین س��یدحمیدرضا علوی، معاون رش��د و 
شتابدهی شرکت شناسا، به تشریح ویژگی ها،  نکات کلیدی، خدمات و 
زیرساخت هایی که برای رشد یک کسب و کار نوآورانه، در تریگ آپ در 

اختیار استارتاپ ها قرار می گیرد پرداخت.
در بخش پایانی این رویداد،  یک نشست تخصصی با حضور استارتا پ های 
تله ط��ب، 3D Fast، لینک اپ و ابر آروان که همگی از اس��تارتاپ های 
تریگ آپ بوده اند، برگزار ش��د. در این نشس��ت صمیمان��ه، مدیران این 
استارتاپ ها درخصوص تجربیات خود در شکل دهی استارتاپ خود و نحوه 
همکاری با شتابدهنده تریگ آپ، س��رویس ها و خدمات دریافتی از یک 
شتابدهنده توضیحاتی ارائه دادند. ارائه این تجربیات و داستان مسیر موفقیت 
آنها با هدف آشنایی مخاطبان رویداد که قصد برنامه ریزی و راه اندازی کسب 
و کار خود را در این اکوسیستم دارند صورت گرفت. برگزاری جلسه پرسش 

و پاسخ بخش پایانی این پنل بود.

بانکنامه

پرونده تخلفات بانک س��رمایه در مراجع قضایی در حال پیگیری است 
و روز یکش��نبه نیز سومین جلسه رسیدگی به این تخلفات برگزار شد که 
بارزترین نکته آن »افتتاح 2۴2 حساب بانکی« در یکی از شعب این بانک ها 
بود. در این جلس��ه، قهرمانی، نماینده دادستان به حساب های پسر هشت 
س��اله یکی از متهمان پرونده بانک س��رمایه اشاره کرد و گفت که او 2۴2 
حس��اب فقط در یک روز به حساب پسر هش��ت ساله خود باز و پول ها را 

جابه جا کرده که این موضوع، دلیل بر پولشویی است.
خبرگزاری »ایسنا« به همین بهانه، شرایط و ضوابط افتتاح حساب پس 
از قوانین جدید بانک مرکزی در دو سال اخیر را بررسی کرده و این سوال 
را مطرح ساخته که چرا سیستم های بانکی باید این اجازه را بدهد که 2۴2 
حس��اب آن هم تنها در یک روز به نام فردی باز ش��ود و هیچ اخطاری در 

شبکه بانکی کشور ثبت نشود؟
از سوی دیگر و مهم تر از آن ، اینکه یکی از مهم ترین وظایف بانک مرکزی 
در هر کشوری مبارزه با پولشویی و اجرای قوانین برای جلوگیری و کاهش 
این گون��ه اقدامات اس��ت و بالطبع بانک مرک��زی در آن زمان باید نظارت 

مستقیمی بر عملکرد بانک ها می داشته است.
بانک مرک��زی در واقع وظیفه قانون گذاری و نظارت بر عملکرد بانک ها 
را دارد و بای��د بر اتفاقات��ی این چنینی در بانک ها نظارت و آنها را پیگیری 
کند. از سوی دیگر این اتفاقات نشان می دهد که زیرساخت های آی سی تی 
بانک ه��ا می تواند به طوری طراحی ش��ود که این قبیل تخلفات نتواند در 
سیستم بانکی اتفاق بیفتد؛ به عبارت دیگر سیستم به طور خودکار اجازه 

ثبت این تعداد حساب بانکی به نام و کد ملی یک فرد را ندهد.
اما به همین بهانه ش��اید بد نباش��د که بدانیم قوانی��ن و مقررات بانک 
مرکزی برای افتتاح حس��اب در شعب بانک ها چگونه است و هر فرد چند 

حس��اب می تواند در یک بانک و در کل نظام بانکی داشته باشد و شرایط 
این افتتاح حساب ها چیست؟

بانک مرکزی در اواسط سال گذشته دستورالعملی را به منظور ساماندهی 
و کاهش حس��اب های بانکی به شعب بانک ها ابلاغ کرد که به موجب این 
دستورالعمل هر فرد در هر بانک یا مؤسسه اعتباری می تواند یک حساب 
جاری مشترک و یک حساب جاری انفرادی، یک حساب کوتاه مدت عادی 
مشترک و یک حساب کوتاه مدت عادی انفرادی، یک حساب قرض الحسنه 
مش��ترک و یک حساب قرض الحس��نه انفرادی داشته باشد که بر همین 

اساس هر فرد حقیقی می تواند در هر بانک شش حساب افتتاح کند.
البته ش��رایط افتتاح حس��اب س��رمایه گذاری بلندمدت متفاوت است 
و مش��مول این دستورالعمل نمی ش��ود؛ در واقع اگر اشخاص حقیقی در 
بانک ها حساب کوتاه مدت عادی داشته باشند، دیگر در آن بانک نمی توانند 

حساب مشابه افتتاح کنند.
بانک مرکزی همچنین در س��ال جاری ش��رایط جدیدی را برای افتتاح 
حساب برای افراد زیر ۱8 سال در نظر گرفت و آن را ابلاغ کرد که براساس 
آن افتتاح حساب برای این افراد در قالب پنج شکل می تواند انجام شود که 
در دسته اول، افتتاح حساب توسط ولی )پدر یا جد پدری( قیم یا وصی )با 
حکم( به عنوان افتتاح کننده حساب برای طفل زیر ۱8 سال و به نام خود 
طفل امکان پذیر است که امکان برداشت از حساب توسط افتتاح کننده یا 
با ارائه حکم رشد بوده و نوع حساب قابل افتتاح شامل انواع حساب به جز 

حساب جاری با دسته چک است.
در مورد دوم، فرد افتتاح کننده خود طفل با س��ن بین ۱2 تا ۱8 س��ال، 
بدون حکم رش��د و به نام خود طفل اس��ت که امکان برداشت قبل از ۱8 
سال، فقط بعد از ۱5 سال تمام یا با ارائه حکم رشد بوده و نوع حساب نیز 

فقط حساب قرض الحسنه خواهد بود. شکل سوم افتتاح حساب برای این 
افراد نیز این است که فرد افتتاح کننده خود طفل با سن زیر ۱8 سال و با 
حکم رشد و به نام خود است که امکان برداشت فقط توسط خود طفل با 
ارائه حکم رشد بوده و نوع حساب های قابل باز شدن شامل حساب سپرده 
مدت دار و قرض الحسنه است. براساس این بخشنامه، چهارمین دسته، فرد 
افتتاح کننده م��ادر طفل )غیرقیم، غیروصی( برای طفل زیر ۱8 س��ال و 
حس��اب نیز به نام خود طفل خواهد بود که برداشت حساب فقط با مادر 
)در صورت فوت مادر تنها بعد از ۱8 سال توسط خود طفل( و نوع حساب 

از نوع حساب های قرض الحسنه است.
آخرین نوع حس��ابی که امکان افتتاح آن برای افراد زیر ۱8 سال وجود 
دارد، افتتاح حساب توسط سایر افراد غیرولی، غیرقیم و غیروصی )از جمله 
مادر( اس��ت که س��ن طفل باید زیر ۱8 سال و حساب به نام افتتاح کننده 

به نفع طفل باشد.
امکان برداش��ت این حس��اب با افتتاح کننده یا طفل دارای حکم رشد 
است که حساب نیز از نوع سپرده سرمایه گذاری )کوتاه مدت و بلندمدت( 

خواهد بود.
در همه موارد، بعد از رسیدن طفل به ۱8 سال تمام، امکان برداشت فقط 

توسط خود طفل است و امکان افتتاح انواع حساب را دارد.
البته به نظر می رس��د که این تصمیمات بانک مرکزی که طی دو سال 
اخیر گرفته ش��ده، در راس��تای مبارزه با پولش��ویی و جلوگیری از چنین 

اتفاقاتی است که در دوره های قبلی بانک مرکزی افتاده است.
ب��ا این حال، هنوز هم راه های متفاوتی ب��رای تخلفات و اختلاس مالی 
از بانک های کش��ور می تواند وجود داشته باش��د که بانک مرکزی و سایر 

نهادهای مسئول باید راه هایی برای مقابله با آنها بیابند.

به بهانه تخلف در افتتاح ۲4۲ حساب بانکی

چند حساب بانکی می توانیم داشته باشیم؟
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پرش شاخص بورس به ارتفاع ۱6۷ هزار واحد
بورس اوج گرفت

با اینکه هفته گذش��ته مقدار عرضه  نس��بت به تقاضا در معاملات 
بازار سهام افزایش یافته بود، در سومین روز این هفته و برای دومین 
روز پیاپی ش��اهد سنگینی کفه تقاضا نس��بت به عرضه هستیم؛ به 
طوری که بورس تهران میزبان رش��د 2900 واحدی شاخص بود. به 
گزارش ایس��نا، روز دوشنبه زمان تسویه اعتباری کارگزاری ها به سر 
رس��ید و مقدار عرضه ها نس��بت به تقاضا رشد را شاهد بود. ارزش و 
حجم معاملات بازار سرمایه ایران رشد را تجربه کرد که 700میلیارد 
تومان آن مربوط به اوراق صکوک سایپا بود. در این روز همچون روز 
قب��ل آن، فولاد مبارکه اصفهان، مل��ی صنایع مس ایران و معدنی و 
صنعتی گل گهر در صدر نمادهای تأثیرگذار بر شاخص های بازار قرار 
داش��تند. هر کدام از نمادهای یادش��ده به ترتیب ۴95،286 و ۱98 
واحد تأثیر افزاینده روی ش��اخص های بازار داشتند. ارزش معاملات 
دو نماده��ای ف��ولاد و ملی مس به تنهایی 76 میلیارد تومان ش��د. 
ش��اخص کل بازده نقدی و قیمتی بورس اوراق بهادار تهران 2900 
واحد رشد کرد و تا رقم ۱67 هزار و 37۱ واحدی بالا رفت. شاخص 
کل هم وزن نیز با 2۱7 واحد رشد مواجه شد و عدد 3۱ هزار و 322 
اوحدی را تجربه کرد. شاخص آزاد شناور 352۴ واحد افزایش یافت 
و رقم ۱78 هزار و 626 واحدی را تجربه کرد. همچنین شاخص بازار 
اول و دوم هر کدام به ترتیب 2390 و ۴578 واحد رشد کردند. روز 
دوش��نبه بار دیگر نمادهای در گروه فلزات اساسی و معدنی در کنار 
برخی از گروه های پالایشی به رشد شاخص های بازار سرمایه کمک 
کردند. اما در عین حال گروه خودرویی بیشترین تأثیر کاهنده روی 
ش��اخص های بازار داش��تند؛ به طوری که ایران خودرو و س��ایپا هر 
کدام به ترتیب ۱7 و ۱5 واحد شاخص های بازار را کاهش دادند. در 
گروه خودرو و س��اخت قطعات قیمت بیشترین سهم ها روند کاهنده 
به خود گرفت. در این گروه حجم معاملات به 252 میلیون س��هم و 
اوراق مالی رس��ید و ارزش معاملات رقم 35 میلیارد و 800میلیون 
توم��ان را تجربه کرد. در گروه اس��تخراج کانه های فلزی قیمت اکثر 
س��هم ها با روند افزایشی روبه رو ش��د و حجم معاملات این گروه به 
۴5 میلیون س��هم و اوراق مالی رسید. همچنین ارزش داد و ستدها 
در این گروه به رقم 32 میلیارد تومان دس��ت یافت. در گروه فلزات 
اساس��ی نیز قیمت س��هم ها عمدتاً افزایشی بود و بسیاری از سهم ها 
بی��ش از یک درصد رش��د قیمت را تجربه کردند. این گروه ش��اهد 
ارزش معام��لات بیش از ۱07 میلیارد توم��ان بود و حجم معاملات 
آن به 300 میلیون سهم و اوراق مالی رسید. ارزش معاملات بورس 
ته��ران رقم ۱.005 میلیارد تومان را تجربه کرد و ارزش معاملات به 
2.3 میلیارد س��هم و اوراق مالی رسید. آیفکس هم با 26 واحد رشد 
روبه رو ش��د و رقم 2096 واحدی را تجربه کرد. ارزش معاملات این 
ب��ازار عدد ۱.35۴ میلیارد توم��ان را تجربه کرد و حجم معاملات به 

عدد 9۴5 میلیون سهم و اوراق مالی رسید.

نماگربازارسهام

فرصت امروز: نمایندگان مجلس در جریان بررس��ی بودجه س��ال 98 
مصوب��ه ای را تصویب کردند که در صورت تأیید آن از س��وی ش��ورای 
نگهبان، کالاهای اساس��ی در س��ال آینده با ارز دولتی و با اس��تفاده از 
کالاب��رگ الکترونیک��ی در میان م��ردم توزیع خواهد ش��د. نمایندگان 
همچنی��ن با اختصاص ۱۴ میلیارد دلار برای تأمین کالاهای اساس��ی و 
دارویی با نرخ ارز دولتی موافقت کردند و بر این اس��اس، دولت موظف 
است با این مبلغ، کالاهای اساسی ازجمله دارو و نهاده های کشاورزی را 

با ارز دولتی وارد و یا از تولیدکنندگان داخلی خریداری کند.
با این مصوبه مجلس، دولت از س��ال آینده موظف می ش��ود از محل 
مابه التفاوت  پرداخت ارز یارانه ای ۱۴ میلیارد تومانی به واردات کالاهای 
اساسی نسبت به توزیع »کالابرگ های الکترونیک« برای تامین کالاهای 
اساسی اقدام کند؛ مصوبه ای که عبدالله مشکانی، کارشناس اقتصادی از 
آن اس��تقبال کرده و معتقد اس��ت که شیوه ای بهتر از دادن یارانه  ارزی 
اس��ت، اما بهترین شیوه هم نیست. در مقابل، محمدقلی یوسفی، استاد 
دانشگاه علامه طباطبایی اعتقاد دارد که مداخله دولت، وضعیت اقتصاد 
را بدتر از قبل می کند و سیس��تم توزیع دولتی یا کوپن نتیجه وضعیت 

اورژانس در کشورهاست، نه روش مطلوب.
در واق��ع، این مصوبه مجل��س در صورت اجرایی ش��دن، باعث ایجاد 
م��دل جدیدی از توزیع یارانه در اقتصاد کش��ور خواهد بود که احتمالاً 
بی ش��باهت با خاطره ناخوش��ایند صف های کوپن��ی در دهه 60 و 70 
نخواه��د بود؛ جدای از زحمت ایس��تادن در صف های غذایی ایراد دیگر 
ای��ن ش��یوه در کاهش قدرت انتخ��اب مردم در انتخ��اب محصولات با 
کیفیت های مختلف با برندهای مختلف است. با این حال به نظر می رسد 
در ش��رایط فعلی دادن کوپن می تواند حداقل از افزایش سوءاستفاده از 

یارانه های ارزی برای واردات کالاهای اساسی جلوگیری کند.
کوپن از سیاست تخصیص ارز دولتی بهتر است

به گزارش ایس��نا، عبدالله مش��کانی با اش��اره به مصوبه اخیر مجلس 
درب��اره حذف یارانه های ارزی دولت به کالاهای اساس��ی و توزیع کوپن 
به جای آن گفت: واقعیت این است که یارانه های ارزی دولت به واردات 
اقلام اساس��ی به دست مردم نمی رس��د. تورم کالاهای اساسی در حال 
حاضر روندی جهشی به خود گرفته است در حالی که دولت هنوز همان 

ارز ۴200 تومانی را برای واردات این اقلام تخصیص می دهد.
این اقتصاددان با اش��اره به نقش واس��طه ها در گران ش��دن کالاهای 
اساس��ی ادامه داد: کالاهای��ی که با ارز دولتی وارد می ش��ود با چندین 
برابر قیمت به مردم می رس��د. برای مثال گوش��تی که ب��ا ارز یارانه ای 
وارد می شود باید به قیمت حدود 25 هزار تومان یا شکر باید به قیمت 
2.500 تومان به مردم برسد در حالی که قیمت این اقلام در بازار بیش 

از ۱00 هزار تومان و 7 هزار تومان است.
مش��کانی با تاکید بر ناکارآمدی ش��بکه توزیع اقلام اساس��ی بهترین 
راهکار برای استفاده از یارانه های دولتی و رساندن آن به دست مردم را 
یارانه های نقدی ارزیابی کرد و گفت: برای تأمین کالاهای اساس��ی نیز 
کوپن راهکار بس��یار بهتری از اختصاص ارز به واردات کالاهای اساسی 
است. با این حال کوپن به عنوان راهکاری دائمی توصیه نمی شود و تنها 
برای عبور از این ش��رایط خاص اقتص��ادی کارایی دارد که بعد از اینکه 

اوضاع اقتصادی بهتر شد می توانیم آن را حذف کنیم.
این اقتصاددان با اش��اره به برخ��ی انتقادات تند اعضای اتاق بازرگانی 
در روزهای اخیر نسبت به طرح توزیع کوپن افزود: این مخالفت ها صرفاً 
به دلیل تعارض منافع است، چراکه بخش زیادی از این واردات کالاهای 
اساسی توس��ط همین اعضای اتاق بازرگانی انجام می شود که با اجرای 

طرح کوپن رانت آنها نیز از بین می رود.
دخالت دولت در اقتصاد با توزیع کوپن

محمدقلی یوس��فی، اقتصاددان و اس��تاد اقتصاد دانش��گاه علامه نیز 
معتقد اس��ت: در دوران جنگ و قحطی، برای جلوگیری از آسیب پذیرتر 
شدن اقشار ضعیف جامعه، تدابیری اندیشیده می شود که سیستم توزیع 
دولتی یا کوپن یکی از آنها است. این تصمیم نتیجه وضعیت اورژانس در 

کشورهاست و نه روش مطلوب یا سیاست اقتصادی عادی.
یوس��فی در گفت وگو با پایگاه خبری اتاق ای��ران ادامه داد: در دوران 
جنگ هشت ساله ایران و عراق با توجیه شرایط جنگ، دولت مسئولیت 
خیل��ی از کارها را به عهده گرف��ت. من معتقدم که این روش در دوران 
جنگ خوب بود و جلوی رشد تورم را گرفت. صرف نظر از ماهیت جنگ، 
سیس��تم توزیع کالابرگ در آن دوره تصمیم درست و بجایی بود و این 
سیاس��ت کارساز ش��د. من برخلاف ایرادهای سیاسی که برخی به این 
تصمیم دارن��د، از نظر اقتصادی معتقدم سیس��تم کوپنی دوران جنگ 
تصمیم درس��ت و بجایی بود، اما در ش��رایط عادی که کشور باید مسیر 
توسعه را طی کند و سازوکار بازار، تنظیم گر اقتصاد باشد، مداخله دولت 

وضعی��ت اقتصاد را بدتر از قبل خواهد ک��رد. این تصمیم در هیچ جای 
دنیا، به غیر از کشورهای سوسیالیستی که در آنجا هم با شکست روبه رو 

شده است، وجود ندارد.
یوسفی با این پرسش که چرا باید به عقب برگردیم؟ ادامه داد: ما نباید 
سیاست شکست خورده دنیا را تکرار کنیم. اقتصاد از طریق نظام بازار و 
با عرضه و تقاضا می تواند وضعیت را به شرایط عادی بازگرداند. دولت ها 
باید به نظم، قانون و امنیت فکر کنند نه مداخله اقتصادی؛ قانون، ارتش 
زمان صلح است. مردم مش��غول دادوستد و فعالیت اقتصادی هستند و 
همین روال عادی مش��کلی به وجود نمی آورد؛ در صورت بروز مش��کل 
ه��م به مراجع قانون��ی مراجعه می کنند، اما ب��ا مداخله دولت همه این 

روال های عادی و منطق اصلی تنظیم بازار به هم می ریزد.
ب��ه گفته یوس��فی، دنیا به دو اصل پی برده اس��ت؛ اول تفکیک قوا و 
بعد تفکیک قدرت اقتصادی از سیاسی تا در این شرایط آزادی فردی و 

حقوق مالکیت فردی تضمین شود.
او با تاکید بر اهمیت اقتصاد خصوصی می گوید: دولت ها نه در اقتصاد 
مداخل��ه کنند و ن��ه کنترل و تنظیم گری کنن��د. در صورت عدم توجه 
به این نکته، س��ازوکار بازار با ابزار کوپن دس��تخوش امیال بوروکرات ها 
خواهد ش��د. سیس��تم کوپنیزم حتی در آن دوره هم منجر به اشکالاتی 

شد ولی در این دوره نتیجه بدتری خواهد شد.

یارانه های ارزی به دست مردم نمی رسد

چاله کوپن یا چاه ارزی؟
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گلایه تولیدکنندگان پوشاک از اتاق اصناف
 نمایشگاه های پوشاک را پلمب نکنید

رئیس اتحادیه صنف تولید و صادرات نس��اجی و پوش��اک اتاق اصناف 
را مانع برگزاری نمایش��گاه های پوشاک دانست. به گزارش تسنیم، سعید 
جلال��ی قدیری افزود: با توجه به بازار ش��ب عی��د و تلاش تولیدکنندگان 
داخلی پوش��اک برای فروش محصولات خود اخیراً اتاق اصناف س��عی در 
پلمب نمایش��گاه های پوش��اک داخلی کشور کرده اس��ت که از نظر این 
اتحادیه کاملًا غیرقابل قبول است. وی ادامه داد: اخیراً اتاق اصناف براساس 
مصوبه ای مجوز برگزاری نمایشگاه های بهاره را به دست آورده، اما دوستان 
در اتاق اصناف حیطه عمل به این مصوبه را افزایش داده و در حال حاضر 
به نمایش��گاه هایی که بهاره نیستند، اما تصادفاً در این چند روزه مانده به 
ش��ب عید برگزار شده اس��ت هم اخطار پلمب می دهند. وی گفت: برای 
مثال اخیراً نمایشگاهی از طرف اداره کل امور بانوان شهرداری تهران با نام 
نمایشگاه زنان و تولید ملی در تهران برگزار شده است که سابقه ای هفت 
س��اله در برگزاری دارد و س��الانه دو بار در تهران دایر می ش��ود، اما از روز 
پنجشنبه بازرسان اتاق اصناف به همراه نیروی انتظامی و با حکم پلمب به 
این نمایش��گاه مراجعه کرده و سعی در تعطیلی آن کردند. رئیس اتحادیه 
صنف تولید و صادرات نس��اجی و پوشاک تصریح کرد: دلیلی که دوستان 
در اتاق اصناف برای تعطیلی این نمایش��گاه اذعان می کنند این است که 
این نمایش��گاه مجوز برگزاری ندارد، اما با توجه به اینکه این نمایشگاه دو 
بار در س��ال برگزار می شود و هفت سال پیش از این سابقه برگزاری دارد 
و ب��ا تاکید ب��ر این نکته که همزمانی برگزاری دوم آن با تعطیلات ش��ب 
عید اجتناب ناپذیر اس��ت باعث نمی شود که این، نمایشگاهی بهاره تلقی 
ش��ود و اتاق اصناف به خود اجازه پلمب آن را بدهد. قدیری افزود: البته با 
تلاش های شبانه روزی ما چند ماهی است که واردات پوشاک قاچاق ممنوع 
شده و کس��انی که در حوزه واردات پوش��اک فعالیت می کردند شایعاتی 
مبن��ی بر اینکه تولیدکنندگان داخلی توانایی تامین نیاز پوش��اک داخلی 
را ندارند، نش��ر می دهند و سعی در تخریب وجهه تولیدکنندگان داخلی 
دارند. وی گفت: با توجه به اینکه بیشتر اعضای اتحادیه صنف فروشندگان 
پوشاک از کالا های وارداتی در فروشگاه های خود استفاده می کردند شاید 
چندان غیر قابل پیش بینی نباشد که حالا از یک سو جلوی ورود پوشاک 
تولیدکنندگان داخلی به فروشگاه های بزرگ را با موانعی بگیرند و از سوی 
دیگر وقتی نمایشگاهی خودجوش و تنها با محصولات داخلی پر می شود 
سعی در تعطیلی آن کنند. رئیس اتحادیه صنف تولید و صادرات نساجی 
و پوش��اک تاکید کرد: البته ما امیدواریم که گمانه زنی های ما که براساس 
رفتار واردکنندگان بزرگ پوش��اک به وجود آمده اس��ت غلط باشد، اما در 
حال حاضر این نمایشگاه در شُرُف پلمب پیش از پایان زمان برگزاری است 
و این در حالی است که تولیدکنندگان این نمایشگاه همگی زنان سرپرست 

خانوار بوده و تمام تولیدات آن داخلی است.

وضعیت خروج کالاهای اساسی از کشور عادی 
شده است

مدیرکل پیشگیری ستاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز گفت هم اکنون خروج 
کالاهای اساس��ی از کش��ور شرایط ش��ش ماه قبل را ندارد، بلکه وضعیت 
عادی شده است. به گزارش تسنیم، امیرمحمد پرهام فر افزود: متاسفانه با 
افزایش نرخ ارز و کاهش ارزش پول ملی طی سال جاری و همینطور ایجاد 
تفاوت قیمت در داخل و بیرون مرزها خروج انواع کالا از کشور نیز تشدید 
ش��د. وی همچنین اظهار داشت: برای تامین بعضی از این کالاها یا تهیه 
م��واد اولیه جهت تولید محص��ول در داخل ارز ۴هزار و 200 تومانی تعلق 
می گیرد. مدیرکل پیش��گیری س��تاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز گفت: این 
یارانه برای رفاه حال مصرف کنندگان داخلی به کالاها پرداخت می ش��ود. 
وی در ادامه افزود: شوربختانه به واسطه ایجاد تفاوت قیمت در بازار داخلی 
و بازار بیرون مرزها کالاهای اساسی به دو صورت یعنی قاچاق یا خرید به 
وس��یله شهروندان کشورهای همسایه در مرزهای غربی و شرقی از کشور 
خارج می شد. پرهام فر تصریح کرد: ستاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز در همان 
روزهای ابتدایی افزایش نرخ ارز نسبت به خروج کالاهای اساسی به شکل 
مس��افری و تجاری از کشور هشدار داد. وی گفت: وزارت صنعت، معدن و 
تجارت صادرات کالاهای اساس��ی را ممنوع اعلام کرد و در حوزه مسافری 
نیز س��تاد از گمرک خواس��ت مانع خروج این ن��وع کالاها به خصوص در 
مناطق آزاد شود مناطقی که شهروندان کشورهای همسایه می توانند بدون 
ویزا در این مناطق تردد کنند. مدیرکل پیش��گیری ستاد مبارزه با قاچاق 
کالا و ارز اف��زود: به طورکلی با توج��ه به تمهیدات صورت گرفته از عرضه 
کالاهای اساس��ی در محدوده مناطق آزاد جلوگیری و همینطور در موقع 
خروج نیز کنترل های لازم انجام می ش��ود تا این موضوع اتفاق نیفتد. وی 
ادامه داد: وضعیت خروج کالاهای اساسی از کشور طی شش ماهه قبل به 
هیچ وجه مناسب نبود، بنابراین با توجه به اقدامات صورت گرفته و همینطور 
توجه ویژه مرزبانی، گمرک و سازمان مناطق آزاد به این موضوع هم اکنون 

شرایط خروج کالا از مرزها به خصوص حالت مسافری روند عادی دارد.

 گوشت و مرغ تنظیم بازاری
همچنان عرضه می شود

مدیرعامل ش��رکت بازرگانی دولتی گفت گوش��ت و مرغ تنظیم بازاری 
کماکان تامین می شود و در مقایس��ه با گذشته افزایش واردات داشته ایم، 
اما نحوه توزیع آن در اختیار وزارت صنعت، معدن و تجارت اس��ت. حمید 
ناصری، مدیرعامل ش��رکت پش��تیبانی امور دام در گفت و گو با خبرنگار 
خبرگزاری تسنیم، در واکنش به خبر توقف عرضه گوشت تنظیم بازاری در 
میادین میوه و تره بار و سایر مراکز منتخب، اظهار کرد: موضوع تامین واردات 
گوشت قرمز و مرغ تنظیم بازاری طبق روال در حال انجام است و تغییری 
در آن صورت نگرفته است. وی افزود: برای تنظیم بازار گوشت قرمز واردات 
این محصول در روزهای گذش��ته افزایش یافته اس��ت. مدیرعامل شرکت 
پشتیبانی امور دام ادامه داد: براساس تصمیم ستاد تنظیم بازار، نحوه توزیع 
گوشت تنظیم بازاری با نظر وزارت صنعت، معدن و تجارت انجام می شود، 
اما روند تامین محصولات تنظیم بازاری گوشت و مرغ قطع نشده و ما این 
محصولات را تحویل وزارتخانه یادشده می دهیم. محمد قبله، مدیرکل دفتر 
امور خدمات بازرگانی وزارت صمت نیز در گفت و گو با خبرگزاری تسنیم، 
اظهار کرد: توزیع گوش��ت دولتی با همان روال سابق در حال انجام است و 
در میادین میوه و تره بار نیز توزیع می شود و این روند همچنان ادامه خواهد 
داشت. بنابر این گزارش، روز گذشته مدیرعامل سازمان میادین میوه و تره بار 
ش��هرداری تهران اعلام کرده بود که توزیع گوش��ت قرمز تنظیم بازاری در 

میادین میوه و تره بار و فروشگاه زنجیره متوقف شده است.

اخبـــار

مدی��رکل دفتر محصولات علوفه ای و جالیزی معاونت امور زراعت گفت 
برای س��ال زراعی 98-97 برنامه کش��ت 766 هزار تن سبزی و صیفی با 

پیش بینی 25 میلیون تن تولید را داریم.
به گزارش باش��گاه خبرنگاران جوان، به نقل از وزارت جهاد کش��اورزی، 
حس��ین اصغری  اظهار کرد: عمده صادرات سبزی و صیفی به کشور های 

همسایه و روسیه بوده که نسبت به سال گذشته افزایش نشان می دهد.
وی میزان صادرات س��بزی و صیفی در س��ال 96 را 2 میلیون و 900 

هزار تن اعلام کرد.
اصغری با بیان اینکه 65 تا 70درصد بذر مورد نیاز س��بزی و صیفی در 
داخل کشور تولید می شود، بیان کرد: کل نیاز سالانه بذر سبزی و صیفی 
به غیر از سیب زمینی حدود ۴ هزار تا ۴500 تن است. برای تولید سیب 

زمینی سالانه به 500 هزار تن بذر نیاز داریم.
وی  میزان تولید مینی تیوبر برای هسته اولیه بذر سیب زمینی را نزدیک 

به ۱0 میلیون عدد در سال اعلام کرد.
مدیرکل دفت��ر محصولات علوفه ای و جالیزی وزارت جهاد کش��اورزی 
درباره تخصیص ارز ۴200تومانی به حوزه سبزی و صیفی گفت: با حمایت 
این وزارتخانه، ارز دولتی به واردات بذر هیبرید و اصلاح ش��ده س��بزی و 

صیفی تعلق می گیرد.
وی ادام��ه داد: براس��اس آمار گمرک تاکنون بی��ش از ۱۱70 تن بذور 
اصلاح شده و هیبرید سبزی و صیفی مورد نیاز وارد کشور و ترخیص شده 

و در اختیار بهره برداران قرار گرفته است.
اصغری با اش��اره به اینکه برای س��ال زراعی 98-97 برنامه کشت 766 
هزار تن سبزی و صیفی با پیش بینی 25 میلیون تن تولید را داریم، بیان 
کرد: سیاست ما کاهش سطح زیرکشت این محصولات در فضای باز است.
وی افزود: در راس��تای این سیاست، امسال کاهش 7 هزار هکتار سطح 
زیرکشت محصولات سبزی و صیفی را در نظر گرفتیم و این کاهش سطح 

با افزایش عملکرد تولید جبران خواهد شد.
مدیرکل دفتر محص��ولات علوفه ای و جالیزی معاون��ت امور زراعت به 
توس��عه کشت نشایی محصولات س��بزی و صیفی در فضای باز به منظور 
کاهش مصرف آب اش��اره کرد و گفت: س��ال زراعی 97-96 بیش از 200 
هزار هکتار از عرصه های سبزی و صیفی با کشت نشایی انجام شد، هرچند 
که برخی محصولات مانند سیب زمینی و سبزیجات برگی به علت ماهیت 

رشدشان قابلیت کشت نشایی ندارند.
وی افزود: هندوانه، خربزه، پیاز و گوجه فرنگی بخش عمده ای از کشت 

نشایی را تشکیل می دهند.
اصغری، افزایش بهره وری آب را مهم ترین رویکرد در حوزه تولید سبزی 
و صیفی در فضای باز دانست و گفت: افزایش بهره وری با روش هایی مانند 
کشت نش��ایی، مالچ پاشی، بهبود ش��رایط تغذیه و تغییر سیستم آبیاری 

صورت می گیرد.
وی در م��ورد ک��ود مصرفی در حوزه س��بزی و صیفی نی��ز اظهار کرد: 
مشکلی در زمینه استفاده از نهاده ها در این محصولات وجود ندارد، ضمن 
آنکه کود های اصلی و سموم در حوزه سبزی و صیفی مشمول دریافت ارز 

۴200 تومانی هستند.
مدی��رکل دفتر محص��ولات علوفه ای و جالیزی معاون��ت امور زراعت از 
راه اندازی س��امانه رصد سطح زیرکش��ت محصولات سبزی و صیفی خبر 
داد و گفت: این سامانه در درون سامانه پهنه بندی ایجاد شده و محصولات 
عمده سیب زمینی، پیاز و گوجه فرنگی در کانون های کشت از نظر سطح، 
روش کش��ت، آبیاری، نوع محصول، فصل کشت و پیش بینی تولید مورد 

پایش قرار می گیرد.
وی در پایان تصریح کرد: کسب اطلاعات دقیق و به روز به دلیل صادرات 

و تنظیم بازار بسیار مهم است.

پیش بینی تولید ۲5 میلیون تن سبزی و صیفی در کشور

توسعه کشت نشایی در دستور کار قرار گرفت

حس��ینی از افزایش یک میلیون تومانی ن��رخ زعفران خبر داد و گفت 
هم اکنون حداقل و حداکث��ر نرخ هر کیلو زعفران 6 و ۱3میلیون تومان 

است.
علی حس��ینی، عضو ش��ورای ملی زعف��ران در گفت وگو با  باش��گاه 
خبرن��گاران جوان، از افزایش یک میلی��ون تومانی نرخ زعفران طی یک 
هفت��ه اخیر در بازار خبر داد و گف��ت: هم اکنون حداقل قیمت هر کیلو 

زعفران 6 میلیون و حداکثر ۱2 تا ۱3 میلیون تومان است.
وی افزود: مطرح شدن مباحثی مبنی بر عرضه زعفران در بورس کالا 

و ارائه سیگنال هایی از بورس به بازار چنین نوساناتی ایجاد شده است.
حس��ینی با اش��اره به اینکه بخش خصوصی مخالف عرضه زعفران در 
بورس کالا نیس��ت، بیان کرد: ما معتقدیم برای عرضه زعفران در بورس 

کالا باید اس��تراتژی مناسبی به کار گرفته شود تا زعفران به صورت خام 
و فله عرضه نشود.

عضو شورای ملی زعفران ادامه داد: باتوجه به آنکه بازار زعفران از ثبات 
نس��بی برخوردار بود و خریدار و فروش��نده با خیال راحت به امر خرید 
مشغول بودند، اما جای این سوال مطرح است که دلیل عرضه زعفران از 

سوی نهاد دولتی که منجر به بی نظمی بازار می شود، چیست؟
وی با اشاره به اینکه عرضه زعفران در بورس کالا توسط دلالان صورت 
می گیرد، اظهار کرد: با توجه به آنکه اکثر زعفران در دست دلالان است، 
از این رو ش��یوه کنونی کار اشتباه است، چرا که ادامه عرضه زعفران در 

بورس کالا بر تلاطم بازار دامن می زند.
به گفته این مقام مس��ئول، استمرار روند افزایش قیمت در بورس کالا 

به نفع کشور نیست، چرا که نوسان قیمت زعفران بر گرانی سایر کالا ها 
دامن می زند.

حسینی قیمت منطقی هر مثقال زعفران را ۴0 تا ۴5 هزار تومان اعلام 
ک��رد و گفت: هم اکنون عرضه هر مثقال زعف��ران از مرز 50 هزار تومان 

تجاوز می کند.
عضو ش��ورای ملی زعفران با اش��اره به اینکه ای��ران تنها تولیدکننده 
زعفران در دنیا نیست، بیان کرد: با توجه به آنکه 70 تا 80درصد زعفران 
تولیدی به بازار های هدف صادر می شود، از این رو استمرار روند افزایش 
قیم��ت به نفع رقباس��ت، چرا که تا زمانی می توانی��م در بازار های هدف 
حرفی برای گفتن داش��ته باشیم که سایر رقبا نتوانند از لحاظ کیفیت و 

قیمت با ما رقابت کند.

ب��ا توجه ب��ه معافیت ها و امتی��ازات مناطق آزاد، راه ب��رای واردات 
بی رویه اجناس کیلویی از مُد افتاده خارجی به کشور باز شده است.

به گزارش باش��گاه خبرن��گاران جوان، گمرک ای��ران در ۱6 بهمن 
امس��ال مصوبه کمیس��یون اقتصادی دولت درخص��وص صدور مجوز 
واردات ۱۴0 میلی��ون دلار کالای گ��روه ۴ ممنوعه ب��ه مناطق آزاد را 
ابلاغ کرد. براس��اس این بخشنامه مناطق آزاد می توانند با سهمیه های 
تعیین ش��ده تا س��قف ۱۴0 میلیون دلار کالا هایی نظیر لوازم تحریر، 

انواع میوه و خوراکی و همچنین منسوجات را وارد کنند.

متاسفانه این اجازه درس��ت زمانی به مناطق آزاد محول شده است 
که تولی��د ملی و تولیدکنندگان در مس��یر افزایش کیفیت و کش��ف 
بازار های داخلی و جهانی نیازمند عدم ورود کالای وارداتی هستند، اما 

این اجازه مانند خوره ای به جان آنها افتاده است.
 تخریب بازار داخلی با  واردات کالا به منطقه آزاد

حبی��ب الله انصاری، دبیر انجمن صنایع ل��وازم خانگی در گفت و گو 
با رس��انه ها، تصریح کرد: وقت��ی واردات و صادرات بدون هیچ کنترلی 
رخ می دهد رویه ای در راس��تای توس��عه صنعت کشور نیست. بایستی 

حرکت و فعالیت مناطق آزاد در راستای توسعه صنعتی باشد.

انص��اری  گفت: مناطق آزاد مکانی برای س��هولت واردات مواد اولیه 
اس��ت، ن��ه اینکه با اعطای مجوز به واردات، بس��یاری از اقلام مش��ابه 
کالا های داخلی وارد کش��ور ش��ود و تولیدکننده با وجود هزینه بالای 

تولید، دیگر نتواند حتی کارگر خود را تامین کند.
وی با اش��اره به کیفیت ب��الای تکنولوژی ل��وازم خانگی در صنعت 
کش��ور گفت: با وجود اینکه توانایی تولید کالا های مرغوب در کش��ور 
وجود دارد و انواع محصولات نظیر یخچال، اجاق گاز و حتی تلویزیون 
ب��ا بهترین ن��وع خود تولید می ش��ود چ��ه لزومی دارد ما به س��مت 
واردات این اقلام در مناطق آزاد دس��ت ببریم. موضوع دیگری که دل 
تولیدکنندگان را آزرده است ورود بی سر و صدای این کالا ها از مناطق 

آزاد به داخل کشور است.
ای��ن فعال بخش خصوصی افزود: به جز قطعات و مواد اولیه که باید 
از خارج وارد ش��ده و در چرخه تولید قرار گیرد، کالا های ساخته شده 
در حوزه پخت و پز و گرمایش��ی و سرمایش��ی با بهترین تکنولوژی در 

ایران تولید می شود.
انص��اری با بی��ان اینکه مناطق آزاد از منظ��ر واردات به هیچ عنوان 
نمی تواند کمکی به چرخه تولید صنعتی در کش��ور باشد، تاکید کرد: 
امروز با این تصمیم نه تنها به تولید کمک نمی کنیم، بلکه تولید مواجه 

شده با رکود را ضربه پذیر تر می کنیم. فروزان زیادلو، کارشناس مناطق 
آزاد درباره مصوبه دولت مبنی بر واردات کالای گروه ۴ در مناطق آزاد  
گفت: همواره سیاس��ت های وارداتی به عن��وان مکانیزمی برای جبران 
کمبود تولید داخلی به کار می رود، ولی این مس��ئله در شرایط نرمال 
اقتصادی اس��ت. وی با بیان اینکه امروز در شرایط نامساعد اقتصادی، 
تولی��د داخلی به ش��دت صدمه دیده اس��ت، تصریح ک��رد: ۴0درصد 
واحد های صنعتی در ش��هرک ها به تعطیلی رس��یده اند و مابقی نیز با 

راندمان یک سوم فعالیت می کنند.
زیادلو همچنین از ورود دلال و واسطه های بی شمار در شبکه توزیع 
انتقاد کرد و گفت: کالا با قیمت تمام ش��ده  معمول، به دس��ت مصرف 
کننده نمی رسد؛ بلکه توسط عمده خریدار و واسطه ها دست به دست 
می ش��ود. وی با بیان اینکه رانت میان ارز نیما و بازار نصیب واسطه ها 
می شود، بیان کرد: دولت همواره ادعا دارد کارشناسی فعالیت می کند، 

اما بعید می دانم تصمیم دولت در این باره کارشناسی شده باشد.
زیادلو با بیان این مطلب افزود: افزایش واردات از مناطق آزاد نه تنها 
تقاض��ا را کاه��ش نمی دهد و به نفع مصرف کننده نیس��ت؛ بلکه چرخ 
تولید تضعیف ش��ده را نیز به ش��دت آس��یب می زند و سود آن نصیب 

شبکه توزیع می شود.

قیمت زعفران افزایش یافت

 نرخ واقعی هر مثقال 45000تومان

واردات کیلویی میلیون ها دلار کالا از مناطق آزاد! 

 چرا فقط یک منطقه ویژه اقتصادی موفق بوده است؟

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

تحقق 85درصدی پرداخت تسهیلات به 
قطعه سازان

دبیر انجمن س��ازندگان قطع��ات و مجموعه های خودرو از 
تحقق 85درصدی پرداخت تس��هیلات دولتی به قطعه سازان 

خبر داد.
به گ��زارش پایگاه خبری »عصر خ��ودرو«، مازیار بیگلو در 
یک نشس��ت خبری با بیان این خبر افزود: این انجمن از اول 
فروردین امس��ال تاکنون 75 جلسه برگزار کرده که هدف از 
برگزاری این جلسات با شورا تامین استان و سازمان برنامه و 
بودجه و همچنین س��ایر نهادهای امنیتی، تزریق نقدینگی با 

هدف حفظ تیراژ بوده است.
وی از مذاک��ره با ش��ورای اقتصاد مقاومت��ی با هدف تامین 
نقدینگ��ی خبر داد و تصریح کرد: با تصمیم این ش��ورا مقرر 
ش��د ۱۱ ه��زار میلی��ارد تومان تس��هیلات در قال��ب ۴ هزار 
میلی��ارد تومان ریال��ی و 8۴5میلیون یورو ب��ه صورت ارزی 
به قطعه س��ازان اختصاص یابد که تاکنون 85درصد این رقم 

پرداخت شده است.
بیگلو با اشاره به ورود شورای رقابت به موضوع قیمت گذاری 
صنعت خودرو از س��ال 90 اظهار کرد: این روند همیشه مورد 
اعتراض بوده اما در نهایت با ارسال مدارک متقن قطعه سازان 
و خودروسازان به سازمان حمایت، مجوز افزایش قیمت صادر 
ش��د این در حالی است که این اتفاق باید در مرداد ماه انجام 
می ش��د، اما در دی ماه وارد فاز اجرایی شد که منجر به ایجاد 

رانت، فساد و افزایش بی رویه قیمت ها شد.
دبیر انجمن س��ازندگان قطع��ات و مجموعه های خودرو در 
تشریح ضرورت های سال 98 صنعت قطعه گفت: تمرکز روی 
خودکفای��ی و کاهش ضریب ارزب��ری، تمرکز بر افزایش تیراژ 
و در نهای��ت رفع ممنوعیت ثبت س��فارش بدون انتقال ارز از 

ضرورت های سال آینده صنعت قطعه خواهد بود.
وی تاکی��د کرد: هم اکنون ام��کان انتقال ارز از کانال بانکی 
وج��ود ندارد بر این اس��اس از وزارت صنعت، وزارت اقتصاد و 
بانک مرکزی تقاضا داریم امکان ثبت سفارش بدون انتقال ارز 
را برای قطعه سازان مهیا کنند تا از این طریق نسبت به تامین 

مواد اولیه و افزایش تیراژ اقدام کنیم.

خودرو های پرنده چه زمانی از راه 
می رسند؟

تح��ول اساس��ی و جدید در حوزه حمل و نقل اس��تفاده از 
خودروهای پرنده است و علاقه مندان تنها باید تا سال 202۴ 

یعنی پنج سال دیگر منتظر عرضه این خودروها باشند.
به گزارش باش��گاه خبرنگاران جوان، تحول اساسی و جدید 
در حوزه حمل و نقل اس��تفاده از خودروهای پرنده اس��ت و 
ب��ه گفته آنی ناندوری، رئیس واحد تولید پهپادهای ش��رکت 
اینتل، مدت زمان چندانی تا از راه رسیدن خودروهای پرنده 
باقی نمانده است و علاقه مندان تنها باید تا سال 202۴ یعنی 

پنج سال دیگر منتظر عرضه این خودروها باشند.
ام��روزه از پهپاده��ا برای پیش��برد ام��ور مختلف��ی مانند 
سرگرمی، اکتشاف و تحقیق، تحویل غذا و کالا و . . . استفاده 
می ش��ود، اما حمل و نقل انسان از این طریق پدیده ای است 

که باید به طور جدی تر مورد بررسی قرار بگیرد. 
یکی از چالش های موجود در این زمینه حل مشکل ترافیک 
س��ه بعدی در فضا و جلوگیری از برخورد تاکس��ی های پرنده 

با یکدیگر است.
ناندوری معتقد است که علاوه بر نگرانی های ترافیکی، باید 
از امنیت مس��افران خودروهای پرنده نیز اطمینان کسب کرد 
و ایجاد حس راحتی و آرامش در آنها نیز در اولویت قرار دارد.
وی می افزاید: مزایای اس��تفاده از تاکسی های پرنده بیش از 

دشواری ها و سختی های آن است. 
به عنوان مثال هزینه جابه جایی از این طریق کمتر از هزینه 
جابه جایی زمینی است. زیرا حمل و نقل در آسمان نیازی به 
ساخت جاده و تونل کش��ی در دل کوه ها ندارد، لذا استقبال 
از خودروهای پرنده در س��ال های آینده بی��ش از حد انتظار 

خواهد بود.

ارز دولتی برای واردات خودرو به چه گروهی 
از ساکنان ایران تعلق خواهد گرفت؟

دولت در ابتدای س��ال جاری با نوسانات نرخ ارز، ارز ۴200 
تومانی را برای واردات انواع کالا در نظر گرفته است.

به گزارش اسپوتنیک به نقل از »ایسنا«، بررسی های پایش 
نش��ان از آن دارد که قیمت کالاهای اساسی با وجود دریافت 
ارز ۴200 تومانی افتی نداش��ته اس��ت، اما در این میان برای 
واردات م��وز در حدود 300 میلی��ون دلار ارز ۴200 تومانی 
دریافت کرده و جای سوال دارد که این ارز توسط چه افرادی 
دریافت شده اس��ت؟ زیرا دریافت این میزان ارز برای واردات 

موز به  طور حتم با رانت همراه بوده است.
در س��ال جاری ب��رای جلوگیری از رانت و بررس��ی فرآیند 
واردات خودرو با ارز دولتی جلوی ترخیص خودرو گرفته شد 
که این موضوع کاملًا مناسب و قابل قبول بوده است، اما جای 
سوال دارد که چرا با وجود گذشت 9 ماه از ممنوعیت واردات 
هیچ خودرویی از گمرکات کشور ترخیص نشده است؟ در این 
برنامه اعلام شد که بهتر است هرچه زودتر خودروها ترخیص 

و برای کاهش قیمت به بازار وارد شوند.
 این مس��ائل در حالی مطرح می شود که هیات دولت بیش 
از 60 روز پی��ش در زمینه ترخی��ص خودروهای خاک خورده 
در گمرکات مصوب��ه ای قانونی را تصویب کرد، اما بدنه دولت 
در اجرای آن هیچ گونه قدمی بر نداشته است و از سوی دیگر 
حجم قابل توجهی از این خودروها از گذشته پیش فروش شده 

و صاحبان آنها مبلغ خودرو را در ابتدای سال پرداخته اند.
 

تحریم های آمریکا و بین المللی نزدیک یک سال است که صنعت خودروی 
ایران را نشانه رفته و ادامه تولید خودرو در کشور را با دشواری هایی همراه 
کرده اس��ت. در وضعیت فعلی بس��یاری از کارشناسان معتقدند برای دور 
زدن تحریم ها پیش از هر کاری نیازمند آن هستیم که در صنعت خودرو 

به خودکفایی برسیم.
به گزارش پدال نیوز، تحریم های بین المللی و خارج شدن آمریکا از برجام 
برای صنعت خودروی ایران گران تمام ش��ده اس��ت. هرچند تلاش شده 
اس��ت تا همانند دوره پیش��ین تحریم ها، صنعت خودرو بتواند از پیچ تند 
تحریم ها گذر کند، اما با گذش��ت چیزی ح��دود 9 ماه از اعمال تحریم ها 
می توان گفت هنوز بر سر جای اول خود قرار داریم و صنعتگران ما در حال 
تلاش برای جبران عقب افتادگی ها در برنامه تولید  که در چندماه گذشته 

رخ داده است هستند. 
 به همین س��بب همواره کارشناسان خودرویی مشکلات اصلی صنعت 
خودرو را پیش از آنکه تحریم های بین المللی نفس صنعت خودرو را بگیرد 
ضعف زیرس��اخت های تولیدی در کش��ور را مقصر اصلی افول این صنعت 

می دانند.
 ضعف هایی که ارتباطات بین المللی ما با دنیا را هم شامل می شود. برخی 
از کارشناسان سرکوب های قیمتی و قیمت گذاری دستوری را هم از علل 

مشکلات صنعت خودرو می شمارند.
در همین رابطه امیرحس��ن کاکایی، کارشناس صنعت خودرو می  گوید: 
»در شرایط فعلی دولت باید برنامه دقیقی در زمینه رفع مشکلات تولید با 

نگاه به دانش فنی و فناوری های به روز داشته باشد.« 
او ادام��ه می دهد: »حتی اگر بحث تحریم ها هم اکنون در میان نباش��د 
بحث روابط بانکی و FTAF خیلی مهم است که شفافیت های ارتباط های 
مالی مش��خص باش��د. زمانی که در اقتصاد یک کش��ور اجازه تبادل مالی 
نداش��ته باش��ید هیچ کار دیگری معنا ندارد.حتی برای دور زدن تحریم ها 
هم ارتباط گرفتن با کش��ورهایی همچون هند و روس��یه تا زمانی که این 

مشکلات  مالی و بانکی حل نشود چاره ساز نخواهد بود.« 
 کاکایی خاطرنشان کرد: »خودروسازان ایرانی باید بتوانند ارتباط منطقی 
و گس��ترده با دنیا داشته باشند. بنده شکی در این ندارم که اگر ارتباطات 

ما ی��ک ارتباطات منطقی و به دور از بحث ه��ای زورگویی های یک طرفه 
بود وضعیت صنعت خودرو بهتر از آنچه امروز مش��اهده می کنیم بود، اما 
وضعیت اکنون با توجه به چشم انداز سیاسی و اقتصادی به نظر نمی رسد 
در دو سه سال آینده بهبود یابد، بنابراین راه درست این است که باید روی 
توانمندی های داخلی مان سرمایه گذاری کنیم و در کنار آن در ضعف هایی 
که به این زودی نمی توانیم آنها را بپوش��انیم بحث واردات را انجام دهیم. 
این کار نیاز به یک نظام توسعه ای در کشور دارد. عمدتا نگاه ما به خارج از 

کشور بوده و باید این نگاه را در چنین شرایطی اصلاح کنیم.« 
 تاکید این کارش��ناس بر این اس��ت که برخ��ی از فعالان حوزه صنعت 
خودرو بر این اعتقادند که بدون حضور  در زنجیره جهانی خودروس��ازی 
امکان به نتیجه رس��یدن در این صنعت وجود ندارد، اما از آنجایی که این 
مهم فعلا قابل دس��ترس نیست لذا بهتر اس��ت راه حل متفاوتی را داشته 
باشیم. اگرچه در این مورد صحبت هم می شود، اما به مرحله اجرایی شدن 
نمی رسد چراکه این موضوع نیازمند تحول اساسی  در  فکر مسئولان است 

و نیاز به سرمایه گذاری خاص و روش های جدید دارد. 

خودروسازان ایرانی چقدر محیای آینده هستند؟

مدیر گمرک چابهار با بیان اینکه پایان اسفند آخرین مهلت ترخیص 
قطعات خودرو از گمرک چابهار اس��ت، گفت امیدواریم این قطعات تا 

فروردین ماه در اختیار کارخانه های خودروسازی قرار گیرد.
به گزارش ش��بکه اطلاع رس��انی راه دانا، عزیز شمس در گفت وگو با 
عصرهام��ون گفت: بنده اگ��ر نتوانم کاری را به پیش ببرم موضوع را با 
خبرنگاران در میان می گذارم اهل کار باندی و حزبی نیستم و بر پایه 

مقررات تصمیم  گیری می کنم.
وی در واکنش به س��خنان مدیرعامل منطقه آزاد که گفته بود انبار 
کانتینر قطعات خودرو در منطقه آزاد هیچ مشکلی ندارد، بیان داشت: 
مصاحب��ه آقای کُردی فنی و قانونی ب��ود، دپو حق قانونی منطقه آزاد 
چابهار اس��ت، در قانون گفته می ش��ود در منطقه آزاد مدت زمان دپو 
کالاها به مس��ئولین این مناطق برمی گ��ردد و مدیرعامل منطقه آزاد 

می تواند بعد از هر زمانی به گمرک اعلام کند که کالا متروکه اس��ت، 
اما باید گفت این 3هزار کانتینر در منطقه آزاد دپو نشده بود.

وی ادام��ه داد: قانون می گوید م��دت نگهداری کالا در گمرک ایران 
تنها سه ماه است که در صورت بروز مشکلات پیش بینی نشده 20 روز 

دیگر به این زمان اضافه می شود.
ش��مس با اش��اره به دپوی 3هزار کانتینر قطعات خودرو در گمرک 
چابهار گفت: این کالاها ارتباطی به منطقه آزاد چابهار نداشت و همان 
قطعات خودرو مربوط به ایران خودرو و سایپا است سه ماه در انبارهای 
س��ازمان بنادر قرار داشت و اعلام شد با توجه به گذشت مهلت قانونی 

این کالا متروکه به حساب می آیند.
مدیر گمرک چابهار افزود: در همین خصوص به این دو شرکت اعلام 

شد که سریعا نسبت به ترخیص کالا اقدام کنند.

وی با اش��اره اینکه این دو شرکت خودروساز مشکلات مالی را دلیل 
عدم ترخیص عنوان کردند، گفت: در همین راس��تا فرصتی یک ماه به 
آنان داده ش��د که با احتس��اب این زمان ایران خودرو و س��ایپا تنها تا 

پایان اسفندماه برای ترخیص کالاهای خود فرصت دارند.
این مس��ئول تصریح کرد: همچنین گمرک تس��هیلاتی را برای آنها 
در نظر گرفته و اعلام کرده اس��ت کس��انی که با بانک مش��کل دارند، 
می توانن��د 70 ت��ا 80درصد کالای خود را ترخیص ک��رده و مابقی را 

به عنوان وثیقه در بندر بگذارند.
وی در پایان با تاکید بر اینکه اجازه تعلل در ترخیص قطعات خودرو 
به دو شرکت خودروساز را نمی دهیم، بیان کرد: فعالیت گمرک چابهار 
به صورت 2۴ س��اعته اس��ت و این دو ش��رکت هم در ح��ال حاضر با 

سرعت به دنبال ترخیص قطعات خود هستند.

عضو کمیس��یون صنایع مجلس ش��ورای اس��لامی با اشاره به اینکه 
عرضه خودرو ها 5درصد زیر قیمت بازار باعث ایجاد رانت ش��ده است، 
گفت علاوه بر این ش��رکت های خودروسازی قیمت ها را روزبه روز بالا 

می برند.
محمدرضا منصوری، نماینده مردم ساوه و زرندیه و عضو کمیسیون 
صنایع مجلس ش��ورای اس��لامی در گفت وگو با خبرنگار دیار آفتاب، 
درحالی ک��ه  گف��ت:  خودروس��ازان  پیش فروش ه��ای  درخص��وص 
خودروس��ازان هنوز به تعهدات قبلی خود عمل  نکرده اند، اما در قالب 

20درصد نقد ثبت نام جدید انجام می دهند.
منصوری با اش��اره به اینکه عرضه خودرو ها 5درصد زیر قیمت بازار 
باعث ایجاد رانت ش��ده اس��ت، اظهار کرد: علاوه بر این ش��رکت های 

خودروسازی قیمت ها را روزبه روز بالا می برند.

وی ادامه داد: خودروس��ازان ب��ا مدیریت عرضه، قیم��ت خودرو به 
یک مبلغ نجومی رس��انده اند که علت اصلی آن هم به اجرای سیاس��ت 

قیمت گذاری 5درصد زیر قیمت بازار برمی گردد.
عضو کمیس��یون صنایع مجلس شورای اسلامی افزود: در دورانی که 
خودروسازی در ایران انحصاری است، مشخص است که قیمت گذاری 
برمبن��ای 5درص��د زیر قیمت ب��ازار، موجب افزایش بیش��تر قیمت ها 

می شود.
منصوری درخصوص آسیب های این سیاست اظهار کرد: با سیاست 
غلطی که اتخاذ ش��د س��رمایه افراد از بانک ها به سمت خودرو سرازیر 

می شود.
نماینده مردم س��اوه و زرندیه در مجلس با تأکید بر اینکه نماینده ها 
از ابت��دا با ط��رح قیمت گذاری خودروها براس��اس 5درصد زیر قیمت 

ب��ازار مخالف بودند، بیان کرد: با اجرای این طرح قیمت گذاری حقوق 
ثبت نام کننده ها، تضییع می شود.

عضو کمیس��یون صنای��ع مجلس درخصوص نظارت ب��ر اوضاع بازار 
خودرو عنوان کرد: نظارت برعهده س��ازمان تعزیرات، سازمان بازرسی 
و قوه قضاییه اس��ت که تا الان نتوانس��تند رس��الت خ��ود را به خوبی 

انجام دهند.
وی ب��ا بیان اینکه مجلس درخصوص نظ��ارت بر اوضاع بازار خودرو 
نمی توان��د کاری انجام دهد، خاطرنش��ان کرد: تحقیق و تفحص ماه ها 
و گاهی س��ال ها طول می کش��د تا جایی که هم نماینده ها و هم مدیر 
مجموعه موردنظر عوض می شود و موضوع به جایی نمی رسد، بنابراین 
موضوعات این چنینی باید س��ریعاً توس��ط س��ازمان بازرسی، سازمان 

تعزیرات، قوه قضاییه و دادستانی پیگیری شود.

پایان اسفند آخرین فرصت ترخیص قطعات خودرو از گمرک چابهار

 اجازه تعلل به ایران خودرو و سایپا نمی دهیم

عرضه خودرو 5درصد زیر قیمت بازار موجب ایجاد رانت شده است

۷خــــودرو www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
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اسماعیل قادری فر، رئیس مرکز توسعه فناوری های راهبردی معاونت علمی 
و فناوری ریاست جمهوری   با اشاره به رویکردهای معاونت علمی در چند سال 
گذش��ته بیان کرد رویکرد ما در معاونت علمی در راستای گسترش صادرات 

است، برای مثال از میان شرکت های دانش بنیان 
یک��ی از آنها ۱37 میلیون دلار صادرات فقط در 
کش��ور روسیه داشته اس��ت و این مسئله ارزش 

افزوده ای برای محصولات آن ایجاد می کند.
به گزارش مهر، وی گفت: اگر می خواهیم کار 
پژوهش��ی انجام دهیم باید از همان ابتدا به نیاز 
محوری و رساندن محصول به طرف تقاضا توجه 
داشته باشیم و به کمک همین نگاه اکنون بیش 
از ۴200 ش��رکت دانش بنی��ان احراز صلاحیت 
ش��ده اند و در شرایط رکود اقتصادی بیش از 60 

هزار میلیارد تومان فروش داشته اند.
رئیس مرکز توس��عه فناوری ه��ای راهبردی 
معاون��ت علم��ی ب��ا بی��ان اینکه ش��رکت های 

دانش بنیان جایگاه خود را در اقتصاد باز کرده اند، اظهار کرد: در شرایط گذر از 
اقتصاد نفتی به سمت دانش بنیان باید علم را به نیاز بازار وصل کنیم و از اقتصاد 

خرد به اقتصاد کلان برسیم.

به سمت استارتاپ های فناوری محور حرکت می کنیم
قادری ف��ر ادام��ه داد:  معاونت علمی تم��ام تلاش خود را ب��ه کار گرفته تا 
محیط مناسبی برای استارتاپ ها فراهم کند و در زیست بوم جدید به سمت 

استارتاپ های فناوری محور حرکت می کنیم.
وی با بیان اینکه معاونت علمی سعی می کند 
به توسعه کس��ب و کار اس��تارتاپ ها بپردازد، 
گفت: یکی از ش��تاب دهنده ها ب��ا به کارگیری 
۱70نفر ج��وان محصولات خوبی در حوزه دام 
تولید کرده و این نشان دهنده این مسئله است 
که دمی��دن روح دانش بنی��ان و ایجاد محیط 
کسب و کار مسیر درستی است که کشور باید 

روی آن سرمایه گذاری کند.
رئیس مرکز توس��عه فناوری های راهبردی 
معاون��ت علم��ی و فناوری ریاس��ت جمهوری 
با اشاره به تعداد اس��تارتاپ ها بیان کرد: امروز 
6500استارتاپ فعال و 28 شتاب دهنده وجود 
دارد و امیدواریم بتوانیم از این پتانسیل ها برای تحقق اقتصاد مقاومتی استفاده 
کنیم و معاونت علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری تفاهم نامه هایی را در قالب 

حمایت از شرکت های دانش بنیان با دانشگاه آزاد دارد.

دکتر رضا قربانی در حاش��یه مراس��م رونمایی از همکاری صندوق نوآوری 
و ش��کوفایی با صندوق های پژوهش و فناوری گف��ت صندوق های پژوهش و 
فناوری طبق برنامه س��وم توسعه تأسیس شده اند؛ این صندوق ها وظایفی در 

حوزه توسعه فناوری دارند که اعطای تسهیلات 
یکی از اقدامات آنهاس��ت. به گ��زارش مهر، وی 
با بیان اینک��ه صندوق های پژوه��ش و فناوری 
در جغرافیای کش��ور پراکنده هستند، گفت: هر 
ی��ک از صندوق های پژوهش و فناوری در زمینه 
تخصصی فعالیت می کنند که همین موضوع یک 
امتیاز برای ش��رکت های دانش بنیان محس��وب 
می ش��ود. مع��اون تس��هیلات و تجاری س��ازی 
صندوق نوآوری و شکوفایی با اشاره به همکاری 
جدید صندوق های پژوهش و فناوری و صندوق 
ن��وآوری و ش��کوفایی افزود: در م��دل همکاری 
جدید، تس��هیلات و خدمات از این پس از سوی 
صندوق های پژوهش و فناوری به ش��رکت های 

دانش بنیان اعطا می ش��ود و این نوعی برون سپاری محسوب می شود. قربانی 
با بیان اینکه همکاری صندوق نوآوری و ش��کوفایی و صندوق های پژوهش و 
فناوری دو مدل تعریف شده است، گفت: در این مدل، تسهیلات مستقیم و خط 

اعتباری در نظر گرفته شده است؛ این مدل جدید برای ۱2 صندوق است و بالغ 
بر هزار میلیارد تومان است؛ از این میزان 2۱6 میلیارد تومان در قالب تسهیلات 
و 700 میلیارد تومان در قالب خط اعتباری به صندوق های پژوهش و فناوری 
از سوی صندوق نوآوری و شکوفایی اختصاص 
یافته است. معاون تس��هیلات و تجاری سازی 
صندوق نوآوری و شکوفایی خاطرنشان کرد: با 
این تس��هیلات صندوق های پژوهش و فناوری 
می توانند اقدام به اعطای تسهیلات به شرکت ها 
کنند و در راستای اساسنامه خود فعالیت داشته 
باش��ند. اعطای خط اعتباری به این صندوق ها 
دیگر مدل همکاری ماس��ت؛ در این مدل خط 
اعتب��اری صندوق های پژوهش و فناوری عملًا 
عامل صندوق نوآوری و ش��کوفایی هستند به 
گونه ای که طرح ها را بررسی و ارزیابی می کنند 
و بع��د از انعکاس قرارداد و نظارت تأمین مالی 
از س��وی صن��دوق نوآوری و ش��کوفایی انجام 
می شود. قربانی خاطرنشان کرد: امیدواریم با تخصیص این هزار میلیارد تومان 
به صندوق های پژوهش و فناوری، شرکت های دانش بنیان بتوانند راحت تر به 

تسهیلات صندوق دسترسی پیدا کنند.

صندوق های پژوهشی از استارتاپ ها و ایده های نو حمایت مالی می کنندفروش میلیاردی شرکت های دانش بنیان همزمان با رکود اقتصادی

اگر ش��ما هم از کارهای کسل کننده فراری هستید یا در کودکی به دنبال درآمد 
بوده اید، احتمالا کارآفرین هستید، ولی تاکنون متوجه این مسئله نشده بودید. فرض 
کنید در روز کاری معمولی پشت میز نشسته اید و ناگهان ایده ای به ذهن تان می رسد. 
پس از چند روز فکر کردن به ایده، به این نتیجه می رسید که ایده  شما ارزش تلاش 
را ن��دارد. با اینکه ش��اید ایده  مانند اول خوب به نظر می رس��د، از این بی اعتمادی 
می توان نتیجه گرفت می خواهید رئیس خود باشید. افزون  بر این، شروع کسب وکار 
جدید هم کار ساده ای نیست. شاید از صمیم قلب بخواهید کارآفرین باشید، اما برای 
کسب درآمد و تأمین خانواده به شغل فعلی خود نیاز دارید. شاید هم فقط به جرقه  
کوچکی برای ش��روع نیاز دارید. در ادامه، به ۱۱ رفتار اشاره کرده ایم که انجام آنها 

می تواند به این معنا باشد که در مسیر تبدیل به فردی کارآفرین قرار دارید.
۱. از سنین کم، ذهنیت کسب وکار و درآمدزایی داشتید

ب��ه زمان کودک��ی و نوجوانی خود فکر کنید. کودکی بودید که از اس��ب چوبی 
خود پول درمی آوردید؟ ذهنیت درآمدزایی در کودکی یکی از شاخص های متداول  
کارآفرینان موفق است. برای مثال، دایموند جان برای همکلاسی های خود در کلاس 
اول مدادهای سفارشی می ساخت. مارک کوبان در ۱2 سالگی، به همسایه ها کیسه 
زباله می فروخت. ریچارد برانسون طوطی های کوچک پرورش می داد و می فروخت. 
ژولیت برینداک در ۱6 سالگی وب سایتی طراحی کرده بود که بعدها ارزش آن به 
30 میلیون دلار رسید. به زبان ساده تر، ذهنیت کسب وکار در کارآفرینان از سنین 
کم آغاز می شود. اگر همیشه به دنبال راه هایی برای درآمدزایی بوده اید، احتمالا در 

کل زندگی خود کارآفرینی بالقوه بوده اید، اما متوجه این مسئله نشدید.
۲. خود آغازگر هستید

کارآفرینان مس��یر خود را پیدا می کنند. آنها دنباله روِ دیگران نیستند و منتظر 
اجازه  کسی نمی مانند و اجازه نمی دهند کسی آنها را گمراه کند. روی زندگی خود 
تمرکز کنید. در دوران دانشکده کسب وکاری آغاز کرده اید؟ برای خیریه های محلی 
داوطلب ش��ده اید؟ اگر در محیط کار پروژه ای به تکمیل نیاز داش��ته باشد، کنترل 
آن را برعهده گرفته اید؟ اگر پاسخ تان به این سؤال ها مثبت است، یعنی شخصیتی 
عملگرا دارید و چنین ش��خصیتی برای تبدیل ایده به واقعیت ضروری است. این، 

یعنی شما کارآفرین هستید.
3. مثل مک گیور فکر می کنید

در ده��ه  ۱980، برنام��ه ای تلویزیون��ی به ن��ام مک گیور پخش می ش��د. البته 
در حال حاضر، نسخه  جدیدی از آن  پخش می شود. شخصیت اصلی این مجموعه 
آنگوس مک گیور بود که در پیداکردن راه حل برای مس��ائل و مش��کلات دشوار و 
غیرمعمولی مهارت داشت. او در یکی از قسمت ها با ابزار ساده ای مثل توپ فوتبال، 
نخ، روزنامه و نفت بالون هوای داغ ساخت. کارآفرینان به دنبال اشکال زدایی و حل 
مسائل هستند و ایده های نوآورانه و خلاقانه ای ارائه می دهند و به سرعت راه حل پیدا 

می کنند و منبعی غنی از راه حل هستند.
4. باخت اشتیاق شما به ادامه  راه را افزایش می دهد

هیچ کس باخت را دوست ندارد، اما تفاوت بزرگی بین کارآفرینان و افراد عادی وجود 
دارد. کارآفرینان از باخت خود انگیزه می گیرند. آنها بهانه نمی آورند و شکایت نمی کنند 
و تسلیم نمی شوند؛ بلکه از شکست خود به عنوان انگیزه استفاده می کنند. برای مثال، 
گری واینرچاک، سیاست مدار کانادایی، عاشق باخت است. کمی عجیب به نظر می رسد، 
اما او می گوید به باختن معتاد شده است. وی دلیل این موضوع را این چنین توضیح 
می دهد: من عاش��ق باختن هس��تم؛ زیرا می دانم ش��ما درباره  باخت من چه فکری 

می کنید، اما عاشق این هستم که با پیروزی بعد از باختم، حال رقیب را بگیرم.
5. علاقه و اشتیاق فراوان

اش��تیاق باعث می شود ش��خصیتی خطرپذیر پیدا کنید و رؤیاهای تان را دنبال 
کنید. اشتیاق برای کارآفرینان به معنای تمرکز بر اهدافی است که به آن علاقه دارند. 
کارآفرینان تشویق می شوند اهداف را صرف نظر از انحرافات یا موانع آن ببینند. اگر 

در صورت برُوز مشکل به دنبال راه حل می روید یا قبل از مهلت مشخص پروژه ای را 
به پایان می رساند؛ یعنی به کار خود علاقه مندید.

6.  به راحتی کسل می شوید
به راحتی حوصله تان س��ر می رود یا کس��ل می شوید؟ بعضی افراد فکر می کنند 
این مسئله  مهمی است، اما کس��ل کننده بودن کارهای روزمره به این معنا نیست 
که مش��کل از شما است. به همین  دلیل، شاید در دوران مدرسه تحمل بسیاری از 
کلاس های درس را نداشتید. شاید این کلاس ها به اندازه  کافی دشوار نبودند یا توجه 
شما را به خود جلب نمی کردند یا می دانستید که این اطلاعات به دردتان نمی خورند.

۷.  برای رسیدن به موفقیت صبور هستید
تعداد کمی از کارآفرینان موفق یک شبه به موفقیت رسیدند. درواقع، رسیدن به 
موفقیت و توسعه و اجرای کسب  وکار به چند سال زمان نیاز دارد. حتی پس از شروع 

کسب وکار، دستیابی به سود به زمان نیاز دارد.
زمان تقریبی رسیدن به سود سه سال است، البته این میزان بسته به کسب وکار 
می تواند تغییر کند. به همین  دلیل، کارآفرینان برای رسیدن به موفقیت باید صبور 

باشند، اما در طول مسیر، می توانند نور آخر تونل را ببینند و امیدوار شوند.
8. در محیط کار روابط قوی دارید، اما در خانه تنها هستید

در محیط کار، احس��اس می کنید »ستاره« هستید؟ این، یعنی در شغل خود برتری 
دارید و افراد زیادی جذب ش��ما می ش��وند، اما وقتی در خانه هس��تید، احساس تنهایی 
می کنید؟ این رفتار تعجب آور نیس��ت. کارآفرینان به شدت بر محیط کاری خود تمرکز 
می کنند. حتی عادت های مفید آنها در محیط کار بیشتر است. کار اولویت آنها است؛ حتی 
به قیمت به خطر افتادن روابط خصوصی. ریچارد برانسون می گوید کل کسب وکار برپایه  
روابط ش��خصی بنا شده است. صرف نظر از اینکه چقدر حجم کارتان زیاد باشد، خود را 
تمام روز در اتاقک جداگانه یا دفتر حبس نکنید. برای سلامت روحی و جسمی و سلامت 

کسب وکارتان باید بیرون بروید، با افرادی ملاقات کنید و روابط خود را توسعه دهید.
9. می توانید گرایش ها را تشخیص دهید

کارآفرین��ان معم��ولا به دق��ت اتفاق ه��ا و گرایش ه��ای دنیای اط��راف خود را 
رصد می کنند. دلیل این کار احتیاط و امنیت نیس��ت؛ بلکه هدف آنها شناس��ایی 
گرایش های حاکم بر جامعه و تحلیل تقاضای مش��تریان است. برای مثال، شرکت 
بینی بیبیز را در نظر بگیرید. این شرکت زمانی کارش را شروع کرد که خریدوفروش 
عروسک های پارچه ای در شیکاگو رواج پیدا کرده بود. سپس، پگی گالاگر به دنبال 
توس��عه  ش��رکت خود در آلمان رفت. او با توزیع کننده ای در آلمان تماس گرفت و 
سفارش��ی 2.000 دلاری ثبت کرد. او جعبه ای از حیوانات عروس��کی کمیاب را به 

آمریکا آورد و بدین ترتیب، 300.000 دلار درآمد کسب کرد.
۱0. یا بزرگ شو یا به خانه برگرد

لاورن المور، مدیر فیرماتک می گوید: اغلب می گویند همه چیزت را سرمایه گذاری 
نکن. این نصیحت پندآموزی است، اما بهترین توصیه  کسب وکاری که در این مدت 
دریافت کردم، برعکس این بود: کل دارایی ات را سرمایه گذاری کن. سرمایه گذاری 
همه چیز بهترین توصیه  ای بود که ش��نیدم. س��رمایه گذاری همه چیز صرفا درباره  
کس��ب وکار نیست؛ بلکه روش زندگی و ذهنیتی است که قابلیت پذیرش خطر را 
افزایش می دهد و باعث می ش��ود حداکثر تلاش خود را برای رسیدن به اهداف تان 
به کار ببرید. البته، به این معنا هم نیست که بی گدار به آب بزنید. کارآفرین ها با قرار 
دادن افراد مناسب در کنار خود و غلبه بر ترس ها، ریسک ها را به حداقل می رسانند.

۱۱. سابقه  از  دست  دادن شغل داشته اید
مرتب شغل تان را عوض کرده اید یا از کارتان اخراج شده اید؟ خجالت زده نشوید. 
شما به منظور کار کردن برای شخص دیگر مناسب نیستید و ممکن است خلاقیت 
و انگیزه  شما خیلی بیشتر از اینها باشد. شاید این جمله خودخواهانه به نظر برسد، 

اما چرا شخص دیگری باید از مزایای سخت کوشی و استعدادتان استفاده کند؟
ENTREPRENEUR/zoomit :منبع

مدیرعامل شـرکت بلک بری به دیده  شـک و تردید به آینده  گوشـی های هوشمند تاشدنی نگاه می کند. 
انتظار نمی رود بلک بری، گوشی انعطاف پذیری به بازار معرفی کند.   

به گزارش زومیت، آیا ممکن است در آینده نزدیک شرکت بلک بری نیز گوشی هوشمند تاشدنی به بازار 
عرضه کند؟ در پاسـخ به این پرسـش باید بگوییم از آنجایی که مدیرعامل بلک بری به آیند ه  گوشـی های 
تاشـدنی خوش بین نیسـت، خیلـی بعید به نظر می رسـد ایـن شـرکت وارد طراحی و تولید گوشـی های 

انعطاف پذیر شود.
جـان چـن، مدیرعامـل بلک بری در جریـان مصاحبـه  مطبوعاتی اعلام کـرد تقاضای بازار بـرای خرید 
گوشـی های تاشدنی محدود است و نوآوری ها و خلاقیت  زیادی در صنعت سخت افزار گوشی های هوشمند 

دیده نمی شود. جان چن معتقد است:
من به دنبال دسـتگاهی سریع تر با بهبود عملکرد هستم. در حال حاضر چنین دورنمایی در حوزه  صنعت 
موبایل دیده نمی شـود. فناوری های مربوط  به حسـگر اثرانگشت، تشـخیص چهره و فناوری های تشخیص 
چهره از روی عنبیه توسـعه یافته اند. این روزها هر کسـی به دنبال گوشـی  هوشمند با نمایشگر بزرگ تری 

است و شاهد معرفی گوشی های هوشمند بزرگ تری در بازار هستیم.
با وجودی که در کنگره جهانی موبایل ۲0۱9، گوشـی های هوشـمند مختلفی معرفی شدند، اما دو گوشی 
تاشـدنی گلکسی فولد سامسـونگ و هوآوی میت ایکس از سایر دستگاه ها خبرسازتر بودند. میت ایکس، 
گوشی تاشـدنی هوآوی با نمایشگر تمام صفحه و مودم 5G معرفی شـد. همچنین اول اسفندماه، گلکسی 
فولد، گوشـی تاشـدنی سامسـونگ معرفی شـد. در حالی که به نظر می رسـد خیلی از شـرکت ها در صدد 
تصمیم گیری در مورد نوع طراحی گوشـی  تاشـدنی خود هستند و به این موضوع فکر می کنند که دستگاه 
تاشدنی بهتر است به داخل بسته شود یا به خارج، مدیرعامل بلک بری به دیده  شک و تردید به آیند ه بازار 
گوشـی های هوشمند تاشـدنی نگاه می کند. وی معتقد است کاربران بیشـتر از آنکه به شکل ظاهری یک 

گوشی هوشمند توجه کنند، به کارایی دستگاه خود توجه نشان می دهند.
به نظر می رسـد بلک بری برخلاف شـرکت های هوآوی، سامسـونگ و سـایر تولیدکنندگان گوشـی های 
هوشـمند، از طرفداران گوشی های هوشـمند تاشدنی نیست. بلک بری که تحت لوای تی سی ال به کار خود 

ادامه می دهد، همچنان بر تولید گوشی های هوشمند با امنیت بالاتر تمرکز دارد.

کدام رفتارها نشان دهنده  خصوصیات کارآفرینی هستند؟
مدیرعامل بلک بری به 

آینده گوشی های هوشمند 
تاشدنی خوش بین نیست

دریچــه

اس��تمرار در فعالی��ت و پرهی��ز از ناامی��دی لازمه موفقی��ت در عرصه های 
کارآفرینی است

کارآفرین برتر کش��ور، گفت مسیر موفقیت، بسیار پرفراز و نشیب است، اما 
تنها افرادی می توانند آن را به سلامت طی کنند که با امید، فعالیت های خود 

را به طور مستمر ادامه دهند.
به گزارش پایگاه اطلاع رسانی بنیاد ملی نخبگان، در راستای توسعه فرهنگ 
کارآفرینی و جهت دهی توان مس��تعدان برتر به س��مت اشتغال زایی، همایش 
»کارآفرینی در رکود« به همت بنیاد نخبگان استان یزد و با حضور کارآفرین 

برتر کشور در یزد برگزار شد.

در همایش »کارآفرینی در رکود« 
مطرح شد

سه شنبه
21 اسفند 1397
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 بیمه، صنعتی همه گیر و گس��ترده که ضامن امنیت جان و مال 
مردم است و طی همه سال های فعالیت خود با یک روند یکنواخت 

و بدون تغییر ادامه مسیر داده است .
به گزارش مرکز ارتباطات و اطلاع رسانی 
معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری، 
چارچوب و س��اختار صنعت بیمه در کل 
س��ال های فعالیتش هیچ تغییری نداشته 
و تنه��ا روش های بیمه گذاری دس��تکاری 
شده است و مش��تریان آنها برای دریافت 
خدمات��ی از جمل��ه پرداخت خس��ارت با 

مشکلات بسیاری مواجه هستند .
ب��ا توج��ه ب��ه ورود فناوری ب��ه تمامی 
بخش ه��ای زندگ��ی مردم و تس��هیل در 
روند زندگی آنها، توقع مردم از بیمه گران 
این ب��ود که پس از س��ال های بس��یار با 
به کارگی��ری فناوری ه��ای جدید دریافت 

خدمات را برای مشتریان خود تسهیل کند .
 ورود اینترنت اشیا و فراهم شدن بستر فناوری برای صنعت بیمه 
دریافت خدمات را برای مشتریان تسهیل کرده و میزان رضایت آنها 

را از بیمه گران افزایش می دهد و اصل مش��تری مداری را برای رونق 
کسب و کار رعایت کند .

به کارگیری اینترنت اشیا در صنعت بیمه، تنها به موضوع افزایش 
سطح رضایت مشتری خلاصه نمی شود 
و در کاهش هزینه های ش��رکت بیمه گر 
نیز تاثیرگذار اس��ت و این موضوع راهی 
برای توسعه فعالیت و رونق کسب و کار 

بیمه گران است .
با توجه به ورود و توس��عه فناوری در 
هم��ه حوزه ها بیمه گ��ران نیز به اهمیت 
تاثیرگ��ذاری ای��ن موضوع پ��ی بردند و 
تصمی��م ب��ه ساختارش��کنی گرفتند تا 
بتوانن��د در ح��وزه فعالیت خود رش��د 

کنند .
)IoT(سیطره وسیعی  اش��یا  اینترنت 
را دربر دارد و تعامل کاربر و دس��تگاه را 
با بس��تر اینترنت فراهم می کند به همی��ن منظور به کارگیری این 
فن��اوری در صنعت بیمه در روند ارائه خدمات و کاهش هزینه های 

بیمه گران تاثیرگذار خواهد بود.  

استارتاپی در ایران با دریافت نمونه بزاق افراد و استخراج »دی ان ای« 
اطلاعات ژنتیکی هر فرد را بررس��ی و در نهایت پروفایل ژنتیکی هر فرد 

را ارائه می دهد.
ب��ه گزارش پایگاه اطلاع رس��انی بنیاد ملی 
نخب��گان، تا به حال درب��اره پروفایل ژنتیکی 
ش��نیده اید؟ پروفایل ژنتیکی هر فرد براساس 
اطلاع��ات ژنتیک��ی اش متغیر اس��ت. در این 
پروفای��ل متغیره��ای ژنتیکی افراد بررس��ی 
و براس��اس آن پروفای��ل ویژه ب��رای هر فرد 

مشخص می شود.
اس��تارتاپی در ایران این پروفایل ژنتیکی را 
برای هر فرد مشخص می کند. این استارتاپ 
به دریافت نمونه بزاق افراد و اس��تخراج »دی 
ان ای« اطلاع��ات ژنتیکی هر فرد را بررس��ی 
می کن��د و در نهایت پروفایل ژنتیکی هر فرد 

را ارائه می دهد.
البت��ه خدماتی که اس��تارتاپ »ژن ورز« ارائه می دهد در حوزه ژنتیک 
ورزشی است. بدین معنا که در پروفایل ژنتیکی ۴6متغیر ژنتیکی مرتبط 
با حوزه ورزش بررس��ی می شود. سپس با توجه به این اطلاعات برنامه ای 

فردی برای انجام تمرینات، تغذیه ورزش��ی و حتی استعدادیابی ورزشی 
به فرد ارائه می ش��ود. در این برنامه براساس اهدافی که او دنبال می کند 
تمریناتی ارائه می شود تا بهترین نتیجه مورد نظر را در ورزش کسب کند.

به گفته مدیر این اس��تارتاپ، بسیاری از 
اعم��ال و ویژگی های ما ژنتیکی هس��تند. 
عملکرد ورزشی ما نیز از این قاعده مستثنی 
ژنتیکی شناخته شده ای  متغیرهای  نیست. 
وج��ود دارند که بر عملکرد ورزش��ی ما اثر 
می گذارن��د. این اس��تارتاپ متغیر ژنتیکی 
مرتبط با ویژگی های مختلف ورزشی مانند 
آمادگی هوازی، س��رعت و ت��وان عضلانی، 
ریس��ک آس��یب تاندونی و پاسخ التهابی به 
تمرین و ریکاوری از تمرین را مورد بررسی 
قرار می دهد که مشخص می کند افراد برای 
چه رش��ته های ورزشی مستعد هستند و یا 
چگونه می توانند تمرینات ورزش��ی خود را 

بهینه کنند تا به نتایج دلخواه خود از تمرین برسند.
البته مرکز فناوری های همگرا معاونت علمی نیز در این حوزه و س��ایر 

حوزه های همگرایی خدماتی را به فعالان ارائه می دهد.

ارائه »پروفایل ژنتیکی« در یک استارتاپ ایرانیاینترنت اشیا آینده صنعت بیمه را متحول می کند

همه ما در زندگی از خدمات گوناگونی اس��تفاده می کنیم. برخی از 
ای��ن خدمات به قدری با زندگی ما در هم تنیده که تا زمانی که خللی 

در آن ایجاد نشود وجود و اهمیت آنها را حس نمی کنیم.
از آنجایی که در شرکت های خدماتی، غیر قابل لمس بودن خدمات 
موجب می شود تا بسیاری از افراد نتوانند اهمیت آن را به خوبی درک 
کنند لازم است نحوه برقراری ارتباط با مشتریان را به نحوی مدیریت 
کنیم که به لزوم و اهمیت این خدمات پی ببرند و احساس نیاز کنند. 
برقراری ارتباط در هر کسب و کار و شرکتی از اهمیت بالایی برخوردار 
اس��ت، ولی اهمیت آن در ش��رکت های خدمات��ی و بازاریابی خدمات 

چندین برابر است.
موج��ب  مس��ئله  همی��ن 
پیچیده تر شدن موضوع ارتباط 
در ش��رکت های  با مش��تریان 
طریق  از  می ش��ود.  خدمات��ی 
ارتباط با مشتریان که برعهده 
رواب��ط عموم��ی ش��رکت ی��ا 
سازمان اس��ت، می توان تصویر 
مثب��ت و خوبی از ش��رکت یا 
سازمان در ذهن افراد به وجود 
آورد. زیرا در تمامی ش��رکت ها 
به ویژه در شرکت های خدماتی 
این ش��رکت ها  اس��اس وجود 

مردم هستند.
عموم��ی  رواب��ط  مدی��ران 
ای��ن  ب��ه  نس��بت  ش��رکت ها 
حقیقت آگاهی دارند که برای 
ارتباط  بخ��ش  باید  موفقی��ت 
با مش��تریان خ��ود ی��ا روابط 
عمومی را تقوی��ت کنند. یکی 
از اصلی تری��ن اقدامات��ی ک��ه 
رواب��ط عموم��ی ش��رکت های 
انج��ام دهند  بای��د  خدمات��ی 
این اس��ت که اخبار مربوط به 
حوزه فعالیت خود و مربوط به 
ویدئوهایی  و  عکس ها  شرکت، 
که تهیه ش��ده را منتشر کنند. 
این مدی��ران وظیف��ه دارند تا 
کنفرانس هایی  و  گردهمایی ها 

را برگزار کنن��د، همایش های خبری راه بیندازند و اگر حس کنند که 
ی��ک خبر یا اتفاقی افتاده که ارزش منتش��ر کردن دارد آن را انتش��ار 

دهند. )کلیات و قوانین طلایی در روابط عمومی(
بخش روابط عمومی در ش��رکت ها و س��ازمان ها فقط با مشتریان و 
مخاطبان در ارتباط نیست. بلکه این بخش ها باید با رسانه های مختلف 
از نش��ریات گرفته تا رادیو و تلویزیون در ارتباط باش��ند. ارتباط با این 
بخش ه��ا می تواند به پویایی روابط عمومی کم��ک کرده و از قدرت و 
توان این رسانه ها نیز برای ارتباط با مخاطبان و مشتریان خود استفاده 
کند. به طور کلی می توان گفت، روابط عمومی یکی از مهره های اصلی 

در ش��رکت های خدماتی اس��ت. هر چقدر ارتباط با مشتریان صادقانه 
باشد بیشتر می توانیم در ارتباط با آنها موفق باشیم.

س��عی کنید اخبار و اطلاعاتی که در اختیار مشتریان قرار می دهید، 
خبره��ای موثق و قاب��ل اطمینانی باش��ند. صحت اخبار منتش��ره به 
مش��تریان ش��ما این اطمینان را می دهد که همواره می توانند به شما 
اعتماد کنند. البته این به این معنا نیس��ت که شما همیشه باید اخبار 
فعالیت ها و ش��رکت خود را در اختیار مش��تریان قرار دهید تا صداقت 
خود را ثابت کنید، اما بهتر اس��ت اخباری که انتش��ار آنها برای ش��ما 
پیامد منفی ندارد یا خبرهایی که مربوط به مشتریان است و لازم است 

در جریان قرار بگیرند گزارش دهید.
می توانید  مث��ال  عنوان  به 
در صورتی که کارکنان ش��ما 
در یک زمینه موفقیت کسب 
یا دچار مش��کلی  می کنن��د 
می ش��وند  بیم��اری  مانن��د 
ی��ا صاح��ب فرزند ش��ده اند 
در قس��مت اخب��ار مرب��وط 
ب��ه ش��رکت خ��ود منتش��ر 
کنی��د. همچنی��ن می توانید 
اخبارهایی از این دس��ت که 
مرب��وط به مش��تریان ش��ما 
هس��ت نی��ز ب��ا اج��ازه آنها 
منتشر کنید. زیرا انتشار این 
خبره��ا نه تنه��ا پیامد منفی 
برای ش��ما ندارد بلکه میزان 
صمیمت ش��ما با مش��تریان 
نش��ان  را  مخاطبان ت��ان  و 

می دهد.
این اگر دوره های  بر  علاوه 
خاصی در شرکت شما وجود 
اینک��ه تصمی��م  دارد مث��ل 
گرفته ای��د تا مدت��ی یکی از 
خدمات ی��ا فعالیت های خود 
را متوق��ف کنید ی��ا فعالیت 
و خدمات جدیدی را ش��روع 
باید به مش��تریان  کرده ای��د 
خود اط��لاع دهی��د. یکی از 
وظای��ف رواب��ط عمومی این 
اس��ت که در همایش ها و نشست هایی که تشکیل می دهد از کارکنانی 
که فعالیت های برجس��ته ای داش��ته اند یا تلاش و س��عی زیادی برای 
موفقیت مجموعه کرده اند و همچنین تقدیر از مشتریانی که همواره با 

شما همراه بوده اند نیز تقدیر کنید.
رعای��ت کردن نکات��ی که در بالا مطرح ش��د این فک��ر را در ذهن 
مخاطب��ان ش��ما تداع��ی می کند که ش��ما با ه��دف اینک��ه بهترین 
خدمات رس��انی را به مشتریان داشته باشید وارد بازار شده اید و همین 

می تواند بزرگترین تبلیغ برای شرکت شما باشد.
qmpmarketing :منبع

اگر صاحب شرکت های خدماتی یا در فکر راه اندازی آن 
هستید، به این نکات توجه کنید!

یادداشـت

رئیس فراکس��یون جوانان مجلس شورای اسلامی با بیان اینکه »صداوسیما 
در معرفی کس��ب و کاره��ای نو، امکانات خود را عادلان��ه در اختیار آنها قرار 

نمی دهد«، خواستار اصلاح رویه این سازمان در قبال استارتاپ ها شد.
س��ید فرید موسوی در گفت وگو با ایسنا، گفت: امروزه بافت اصلی جمعیتی 
کشورمان را جوانانی تحصیلکرده و نوآور با ذهن هایی خلاق تشکیل می دهند. 
اس��تارتاپ ها و کس��ب و کارهای نو بستر مناسبی هس��تند که از طریق آنها 
جوانان می توانند مش��ارکت خود را در اقتصاد کش��ور بیشتر کنند و از طرف 
دیگر فعالیت این استارتاپ ها در برون رفت از وضعیت فعلی کشور بسیار حائز 

اهمیت است.

صدا و سیما رویه خود را در قبال 
استارتاپ ها اصلاح کند



هنگامی که یک فرد جویای کار به دنبال پیش��نهادهای مناسب است، 
یکی از نخستین جست وجوهای وی در موتور جست وجوی گوگل به شرح 
ذیل خواهد بود: »برترین شرکت ها برای کار کردن در سال 20۱9«. شاید 
هم عبارت جایگزینی مانند »برترین ش��رکت ها در صنعت فلان« مدنظر 

قرار گیرد. 
بدون تردی��د اقدام برای یافتن برترین ش��رکت ها در هر صنعتی کاملا 
منطقی به نظر می رس��د. در هر صورت، امروزه ش��هرت ش��رکت ها حرف 
اول را در عرصه ه��ای مختلف می زند. براس��اس پژوهش مرکز مطالعاتی 
Randstad 86درصد از کارمندان سراسر دنیا در صورت اطلاع ار شهرت 
بد یک ش��رکت هرگز اقدام به حضور در مصاحبه استخدامی آن نخواهند 
کرد. این امر در مورد کارمندان فعلی ش��رکت ها نیز صادق اس��ت. به این 
ترتیب در صورت بروز حادثه ای نامناس��ب احتمال خروج گسترده نیروی 
کار وجود خواهد داش��ت. نکته جالب اینکه منبع اصلی دریافت اطلاعات 
کارمندان یک شرکت یا افراد جویای کار فقط اینترنت و نظر کارشناس ها 
نیس��ت. آنها صحبت های هیچ گروهی را مانند کارمندان سابق آن شرکت 
مهم تلقی نمی کنند. به این ترتیب کارمندان سابق شرکت مان نقش بسیار 

موثری در آینده کسب وکار ما خواهند داشت. 
هر برند موفقی زمان و هزینه نس��بتا بالایی را برای خلق داس��تان های 
جذاب با هدف پوش��ش محصولاتش اختصاص می دهد. بدون تردید این 
امر از اهمیت بسیار بالایی برخوردار است. به هر حال مشتریان علاقه مند 
به داس��تان های جذاب هس��تند. با این حال آیا ما به فکر سایر بخش های 
مهم در برندسازی هستیم؟ به عنوان مثال، چقدر از زمان و هزینه خود را 
صرف مفهوم »برندس��ازی کارفرمایی« می کنیم. به عبارت دقیق تر، چقدر 
از زم��ان و هزینه برندمان را صرف هماهنگ س��ازی کارمندان با فرهنگ 

شرکت خواهیم کرد؟ 
در این مقاله هدف اصلی من بررسی معنا و مفهوم برندسازی کارفرمایی 
اس��ت. همچنین در بخش پایانی مقاله به بررس��ی چند نمونه از برندهای 
موفق در این زمینه نیز خواهم پرداخت. امیدوارم در طول بحث ش��ما نیز 

شیوه های تاثیرگذار برندسازی کارفرمایی را به خوبی یاد بگیرید.
برندسازی کارفرمایی چیست؟

در پایه ای تری��ن معن��ای خ��ود، برندس��ازی کارفرمایی یعنی ش��هرت 
ش��رکت مان به عن��وان محلی ب��رای کار. همچنین این مفهوم برداش��ت 
کارمندان ما نسبت به شرکت مان به عنوان کارفرما را نیز در بر می گیرد. به 
بیانی دیگر، برندسازی کارفرمایی شیوه های بازاریابی ما برای افراد جویای 
شغل اس��ت. به این ترتیب در صورت برندسازی کارفرمایی مناسب شمار 
بس��یار زیادی از افراد متقاضی کار به سراغ ما خواهند آمد. هرچه مهارت 
ش��رکت ما در برندسازی کارفرمایی بیشتر باش��د، احتمال جذب نیروی 
کار ماهر و بااس��تعداد افزایش خواهد یافت. البته برندس��ازی کارفرمایی 
فقط مربوط به جذب نیروی کار تازه نیس��ت. این مفهوم در زمینه حفظ 
نیروی کار ماهر ش��رکت ها نیز کاربرد دارد. به این ترتیب با ارتقای جایگاه 
شرکت مان در ذهن کارمندان دیگر نیازی به نگرانی نسبت به ترک شرکت 

از سوی آنها وجود ندارد. 
اج��ازه دهید بحث را با یک مثال جذاب پیگیری کنیم. فرض کنید که 
ش��رکت شما اقدام بسیار منحصر به فردی در زمینه ایجاد برندی قوی در 
ارتباط با کالا و خدمات خود انجام داده اس��ت. متاسفانه چنین اقدامی به 
تنهایی افراد را متقاعد به ماندن در ش��رکت ش��ما ی��ا حضور در مصاحبه 
اس��تخدامی نخواهد کرد، اما به راس��تی چرا اینگونه اس��ت؟ مگر افراد از 
ش��رکت ها به غیر از پرداخت حقوق مناسب چیز دیگری هم می خواهند؟ 
نکت��ه مهم دقیقا همینجاس��ت. ام��روزه کارمندان علاوه بر دس��تمزد به 
المان های دیگری هم توجه دارند. بر این اساس ما نیازمند اجرای استراتژی 
برندسازی مشابهی در مورد شرکت مان به عنوان محل کار مناسب هستیم. 
هسته اصلی این مدل از برندسازی باید نمایش محیط کاری شرکت مان و 

تعهد آن به ارزش ها و فرهنگ خود باشد. 
فرض کنید یکی از افراد جویای ش��غل در گفت وگو با یکی از کارمندان 
ش��رکت مان چنین پرسش��ی را مطرح کند: »کار ک��ردن در اینجا چگونه 
اس��ت؟« بدون تردید پاس��خ کارمند با نباید عبارتی شبیه به »ما در اینجا 
کالاهای بسیار عالی تولید می کنیم« باشد. در عوض وی باید به سراغ بیان 
شیوه مدیریت روز به روز شرکت، ارزش ها، محل کار و هنجارهای شرکت 
برود. سپس ما به منظور اطمینان از تاثیرگذاری قابل ملاحظه برندسازی 

کارفرمایی شرکت مان باید داستانی حیرت انگیز برای افراد متقاضی آماده 
کنیم. 

اگرچه ماجرای برندسازی کارفرمایی بسیار عمیق تر از بیان یک داستان 
است، اما برای شروع باید گام به گام حرکت کرد. بدون تردید تلاش برای 
برندس��ازی کارفرمایی با بیان امکانات تفریحی شرکت مان برای کارمندان 
هرگز راهگش��ا نخواهد بود. ب��ه عنوان مثال، مصاحبه ب��ا خبرگزاری ها و 
داوطلبان استخدام پیرامون وجود میز پینگ پنگ برای کارمندان در سالن 

اصلی هرگز به معنای پیشبرد اهداف برندسازی کارفرمایی نیست. 
تا اینجای بحث ش��اید شما بسیار تعجب کرده باشید و چنین پرسشی 
را ب��رای خود مطرح کنید: »آیا برندس��ازی کارفرمای��ی واقعا به کار من و 

شرکتم خواهد آمد؟«
به عنوان پاس��خی به چنین پرسش های شک برانگیزی باید به اهمیت 
اساس��ی فرآیند برندسازی کارفرمایی اشاره کرد. یک برند کارفرمایی به 
خوبی ساخته شده امکان کاهش 28درصدی خروج کارمندان از شرکت 
را فراهم می کن��د. همچنین هزینه های اس��تخدامی را نیز تا 50درصد 
کاه��ش می دهد. در نهای��ت نیز متقاضیان اس��تخدام در ش��رکت مان 
50درصد بیش��تر از هر زمان دیگری کیفیت مد نظر ما را ارائه خواهند 
کرد. این کیفیت شامل مهارت در کار و توانایی های مد نظر شرکت مان 

خواهد بود. 
به طور پیش��رفته، برندس��ازی کارفرمایی به ما امکان کاهش فوق العاده 
هزینه های اس��تخدامی را می دهد. این در حالی اس��ت که کاهش چنین 
هزینه هایی همراه با درخواست استخدام افراد دارای مهارت و سابقه کاری 
بسیار بیش��تر خواهد بود. به علاوه سطح فعالیت مفید و تلاش کارمندان 
فعلی ما نیز برای افزایش مهارت ش��ان ش��دت خواهد گرفت. به طور کلی 
وقت��ی کارمندان فضای ش��رکت را محیطی بهتر ب��رای کار تلقی کنند، 
انگیزه ش��ان برای ادامه کار بیشتر خواهد ش��د. بدون تردید این امر فقط 
از طریق برندس��ازی کارفرمایی قابل دستیابی خواهد بود. نکته جالب در 
مورد برندسازی کارفرمایی عدم اختصاص آن به کارمندان یا افراد متقاضی 

استخدام در شرکت مان است. 
تا اینجای کار بحث اصلی ما پیرامون اهمیت برندسازی کارفرمایی بود. 
از اینجا به بعد باید به سراغ کشف شیوه های اجرای یک استراتژی مطلوب 

برندسازی کارفرمایی در دنیای کنونی رفت. 
استراتژی برندسازی کارفرمایی

یک استراتژی برندس��ازی کارفرمایی به ما اجازه کنترل و تغییر مثبت 
دیالوگ های اطراف شرکت مان را خواهد داد. به این ترتیب شهرت برندمان 
افزایش چشمگیری خواهد یافت. همچنین میزان تقاضای استخدام افراد 
ماهر نیز بیشتر از هر زمانی خواهد شد. در معنایی بسیار پایه ای و عمیق، 
برندسازی کارفرمایی معطوف به شیوه های نمایش شرکت مان برای افراد 
جویای ش��غل است. همچنین، همانطور که اش��اره شد، این مفهوم در بر 
دارن��ده عقیده و نظر کارمندان فعلی ما پیرامون وضعیت ش��رکت مان به 
عنوان محلی برای کار و فعالیت اس��ت. بدون تردید سرمایه گذاری موفق 
روی ای��ن بخ��ش از برندس��ازی در کوتاه مدت تاثیر بس��یار عمیقی روی 
ش��رکت مان خواهد داش��ت. چرا که باعث حضور افراد هرچه ماهرتری در 
زمینه کسب وکارمان برای استخدام خواهد شد. همچنین هزینه های ما در 
زمینه تبلیغات استخدامی و از دست دادن نیروی کار به طور چشمگیری 
کاهش می یابد. اکنون اجازه دهید به برخی از راهکارهای مناسب در زمینه 

برندسازی کارفرمایی اشاره کنیم.
۱. آگاهی از ارزش منحصر به فرد شرکت مان

به منظور س��اخت یک برن��د کارفرمایی قدرتمند ش��روع کار از بخش 
ارزش ه��ا، دیدگاه و فرهنگ ش��رکت مان اهمیت بس��یار بالای��ی دارد. در 
حقیق��ت، آگاه��ی از نیازهای ش��رکت مان پی��ش از اقدام ب��رای طراحی 
اس��تراتژی برندس��ازی کارفرمایی بس��یار مفید خواهد بود. به این ترتیب 
اطلاعات اولیه نسبتا مناسبی در اختیار ما قرار خواهد گرفت. به این ترتیب 
می توان به خوبی مرحله بعدی کار یعنی یافتن استعداد و مهارت های مورد 
نیاز را پیش برد. منظور من از اس��تعداد و مهارت های مورد نیاز مربوط به 

پیش نیازهای دستیابی به اهداف برندسازی مان است. 
به عنوان نمونه ای عینی در این مورد، به ش��عار اصلی موسس��ه آموزش 
ب��رای آمریکا توج��ه کنید: »ی��ک روز، همه فرزندان این کش��ور فرصت 

بهره مندی از آموزش عالی را خواهند یافت.« 
اس��تفاده از عبارت فوق از س��وی موسس��ه آموزش برای آمریکا فرصت 
فوق العاده ای برای بیان داستانی جذاب فراهم کرد. به این ترتیب کارمندان 
این موسس��ه به نوعی از فعالیت در آن رضایت خاطر داشتند. به هر حال 

آنها در راستای تحقق هدفی بسیار انسانی و بشردوستانه فعالیت می کردند. 
در کنار تمام تعهدات این موسسه، در زمینه رابطه با کارمندان آنها ارزش 
بس��یار تاثیرگذاری را به اشتراک گذاش��تند. بر این اساس کارمندان این 
موسس��ه همیش��ه فرصت ادامه تحصیل در هر مقطعی را خواهند داشت. 
ب��دون تردید پایبندی به چنین ارزش��ی برای یک برند فع��ال در زمینه 
توس��عه آموزش کاملا ضروری اس��ت. وقتی کارمندان شرکت ما اقدام به 
ادامه تحصیل می کنند، علاوه بر تقویت انگیزه ش��ان، داس��تان جذابی هم 
برای بازاریابی در دس��ت خواهیم داش��ت. درست به همین دلیل برخی از 
کمپین های تبلیغاتی موسسه آموزش برای آمریکا پیرامون ادامه تحصیل 

کارمندانش شکل می گیرد. 
موسسه آموزش برای آمریکا با اتخاذ شعاری همسو با هدفش و پایبندی 
ب��ه آن یک��ی از بهترین نمونه ها در زمینه طراحی و پیش��برد اس��تراتژی 
برندسازی کارفرمایی است. در حقیقت شیوه فعالیت آنها به خوبی همسو 
با اهداف کسب وکارش��ان طراحی شده است. به این ترتیب با افزودن یک 
اس��تراتژی برندس��ازی کارفرمایی مناس��ب همه چیز آماده دستیابی به 

اهداف شان خواهد بود. 
۲. ارزیابی وضعیت شرکت مان در زمینه برندسازی کارفرمایی

ب��دون تردید صاحبان یک کس��ب وکار هیچ وقت ب��ه خوبی از وضعیت 
شهرت برندشان در نزد افراد جویای شغل مطمئن نخواهند بود. این امر به 
دلیل تفاوت میان زاویه دید آنها و افراد جویای شغل روی می دهد. با این 
حال به هنگام طراحی استراتژی برای برندسازی کارفرمایی ما نیاز به اطلاع 
از وضعیت برندمان در نگاه افراد جویای شغل خواهیم داشت. خوشبختانه 
ام��روزه راهکارهای زی��ادی برای فهم این نکته وج��ود دارد. از جمله این 
راهکارها می توان به برگزاری نظرس��نجی در داخل شرکت، نظرخواهی از 
کاربران در ش��بکه های اجتماعی، پیگیری وضعیت برندمان در سایت های 
کاریابی نظیر Glassdoor یا همکاری با آژانس های فعال در زمینه کمک 

به کسب وکارها اشاره کرد. 
ب��ه طور پیش��رفته، نظرخواهی ما از کارمندان ش��رکت باید به گونه  ای 
باش��د که آنه��ا را در حال��ت اجبار قرار نده��د. به بیانی دیگر، به س��راغ 
راهکارهای به روز برای نظرخواهی از کارمندان باشید. توصیه من استفاده 
از ش��یوه های غیرمستقیم است. نکته مهم در اینجا ناشناس ماندن هویت 
فرد مصاحبه ش��ونده اس��ت. به این ترتیب کارمند مورد نظر به بیان آنچه 
واقع��ا بدان اعتقاد دارند، خواه��د پرداخت. در ضمن مصاحبه با کارمندان 
هدف اصلی ما باید فهم نقطه قوت برندمان از نظرش��ان هم باشد. به این 
ترتیب در فرآیند برندس��ازی کارفرمایی ما فرصت تاکید بر روی آن نقطه 
ق��وت را خواهیم داش��ت. نکته مهم درخصوص تاکی��د روی جلوه مدنظر 
کارمندان بسیار روشن است. این امر برای سایر کارمندان نیز جذاب خواهد 
بود. همچنین برند ما را به س��وی اتخاذ دیدگاهی نزدیک تر به کارمندان 

راهنمایی خواهد کرد. 
3. تشویق کارمندان به ارائه پیشنهادهای ارزشی 

پس از آنکه تحقیقات ش��رکت ما پیرام��ون ارزش ها و منفعت هایی که 
برای کارمندان فراهم می کند، پایان یافت، باید به س��راغ دریافت ایده های 
بیش��تر برویم. برای این کار یکی از بهترین راهکارها تلاش برای دریافت 
پیش��نهادهای کارمندان در مورد ارزش های برندمان است. در هر صورت، 
هیچ کس به اندازه کارمندان برندمان نس��بت به نقاط قوت و ضعف مان در 
زمین��ه ارزش ها و فرهنگ جاری اطلاعات ندارند. همچنین فقط اطلاعات 
آنها برای سایر کارمندان و افراد جویای کار اعتبار خواهد داشت. بسیاری 
از برندها برای دریافت ایده های جالب کارمندان شان اقدام به تعیین اضافه 
حقوق برای ایده پردازی می کنند. اگرچه این کار بس��یار مفید خواهد بود، 
اما برند ما باید به طور طبیعی نیز کارمندان را ترغیب به ایده پردازی و بیان 
نقاظ ضعف مان نماید. این کار بدون تبدیل محیط کار به فضایی پویا شکل 
نمی گی��رد. منظور من از پویایی ایج��اد ارتباطی نزدیک میان کارمندان و 
مدیران سطوح مختلف است. به این ترتیب کارمندان خود را بخش مهمی 
از شرکت قلمداد خواهند کرد. به این ترتیب احساس تعلق بسیار بیشتری 

به برند ما نشان خواهند داد. 
وقتی پیشنهادهای کارمندان )در اینجا پیشنهادهای مربوط به ارزش های 
برندمان( را دریافت کردیم، نوبت به ارزیابی آنها خواهد رسید. بدون تردید 
هیچ برندی توانایی اجرای تمام پیشنهادهای کارمندانش را نخواهد داشت، 
بنابراین پرداختن به شایع ترین آنها در نزد کارمندان باید در اولویت باشد. 

به این ترتیب فعالیت ما تاثیرگذاری به مراتب بیشتری پدید می آورد. 
ادامه دارد ...
hubspot :منبع

با شستن لباس دنیا را نجات دهید
راه ه��ای زیادی برای نج��ات دنیا وج��ود دارد؛ اعتراض به 
فعالیت هایی که س��لامت محیط زیست را به خطر می اندازد 
یکی از آنهاس��ت. ش��رکت در تظاهرات همراه ب��ا گروه های 
محیط زیس��تی یا اقدامات مش��ابه، اما شاید روش راحت تر و 
دم دس��ت تری هم برای محافظت از دنیا وجود داش��ته باشد؛ 

شستن لباس با ماده ای خاص.
کپشن

اگر می خواهید دنیا را نجات بدهید، با شستن جوراب های تان 
راحت تر می توانید این کار را بکنید.

لباس های تان را بدون مواد شیمیایی بشویید.
اگ��ر می خواهی��د دنی��ا را نج��ات بدهی��د، ب��ا شس��تن 

تی شرت های تان راحت تر می توانید این کار را بکنید.
ای��ن آگهی ه��ا تبلیغ ی��ک ماده   ش��وینده کام��لا معدنی، 
غیرسمی و دوستدار محیط زیست هستند. یک بسته  کوچک 
آن در مقایس��ه با ش��وینده های مش��ابهش، عملکرد بس��یار 
بهتری دارد. این ماده برای 365 شست و ش��و قابل اس��تفاده 
است و درواقع چند پنی فقط برای خرید آن می پردازید. این 
شوینده  آنتی  باکتریال و غیرسمی ا ست و هیچ ماده  شیمیایی 

مصنوعی در ساخت آن به کار نرفته است.
آگهی ها را آژانس ژیتانوس )Gitanos( به سفارش تراواش 

)Terrawash( تهیه کرده است.
FRANZ and RENE دشمنان را آشتی می دهد

بیایید به جای اینکه از روی هم رد شویم، با هم راه برویم.
هر س��ال در ش��ب س��ال نو، آرزو می کنیم. امسال آژانس 
سوییس��ی فران��ز ان��د رن��ه )FRANZ&RENÉ( آرزوی 
عجیبی کرد. آنها در دل ش��ان خواس��تند که آدم ها در س��ال 

20۱9 به جای اینکه از روی هم رد شوند، با هم راه بروند.
آژانس، برای رسیدن به این هدف، جوراب های لنگه به لنگه ای 
با طرح هایی از افرادی که دشمن بشریت محسوب می شدند، 
تولید کرد. هر فرد در یک لنگه طراحی ش��د و به این ترتیب 
به شکلی نمادین آنها را مجبور می کرد که کنار هم راه بروند.
جوراب ها برای مش��تریان آژانس و رقب��ا و همچنین چهار 
قهرمانی که جوراب ها براساس چهره های آنها تهیه شده بود، 

فرستاده شدند.
جوراب ه��ا با طرح پوتین، ترامپ، کیم و فمن های فرانس��ه 

تولید شده اند.
چطور یک تراکتور را بفروشید؟

قوانی��ن تبلیغات می گوید مردم مزی��ت را می خرند و برای 
ویژگی پول نمی دهند.

ای��ن قانون اکنون با عنوان »ویژگ��ی  حرف می زنند، مزیت 
می فروش��د« ش��ناخته ش��ده اس��ت و معنایش این است که 
تش��ریح ویژگی های یک محصول یا خدمت خوب اس��ت اما 
نشان دادن مزیتی که این ویژگی ها برای مردم دارند، جادوی 

واقعی  است.
تئودور لویت، استاد بازاریابی، در مثال معروفش گفته است 
که مردم نمی خواهند دریل 3/6 میلی متری بخرند، بلکه آنها 

می خواهند یک سوراخ 3/6میلی متری بخرند.
ام��ا چرا مردم به یک س��وراخ 3/6 میلی مت��ری نیاز دارند؟ 
س��وراخ لازمه  زدن دیوارکوب به دیوار اس��ت. چرا دیوارکوب 
لازم دارن��د؟ زیرا می خواهند روی دی��وار طبقه  بزنند. چرا به 
ای��ن طبقه ها نیاز دارن��د؟ زیرا می خواهند انب��اری خانه را از 
ش��لوغی نجات دهند و ب��ه این ترتیب ش��اید بتوانند فضای 
بیش��تری در انباری داشته باشند و وس��یله های اضافی اتاق  

خواب را به انباری منتقل کنند.
می بینی��د که آنه��ا واقعا دریل نمی خرن��د و واقعا به همین 

سوراخ نیاز دارند.
فروختن مزیت چیز تازه ای نیس��ت. در س��ال ۱92۱ آگهی 
فروش تراکتور J I Case قصد نداشته تراکتورش را بفروشد. 

آنها درواقع آینده بهتری برای نسل جدید را می  فروختند.
اصلِ فروش مزیت اس��ت که به آگهی فروش تراکتور اجازه 
می دهد س��خنش را با »پس��رت را در مدرسه نگه دار« شروع 

کند.
این جمله ذهن مخاطب را درگیر می کند و مخاطب به این 

می اندیشد که تراکتور چه ارتباطی با آموزش بچه ها دارد.
تجربه  کاربری )که در آن زمان این عبارت وجود نداش��ت( 

به این شکل است:
تو، ب��ه عنوان پدر، روزه��ای طاقت فرس��ای کار در مزرعه 
را در زم��ان کودک��ی ات به خاط��ر می آوری ک��ه مانعی برای 
درس خواندت بود. اما فرزندت نباید همان روزها را تجربه کند 
و ت��و دلت می خواهد زندگی اش بهتر از تو باش��د. می خواهی 
تحصیلات خوبی داشته باشد، تا درهای شانس که به روی تو 

بسته بود برای او گشوده باشد.
ام��ا اگ��ر فرزندت به کار در مزرعه مش��غول باش��د، چطور 

می تواند زمان کافی برای درس خواندن داشته باشد؟
»مزی��ت را در معرض دید خریدار بگذارید و ویژگی ها را در 

کتابچه  دستورالعمل  قرار دهید.«
آگه��ی تراکتور می گوید که کارای��ی تراکتور بیش از کاری 
ا س��ت که پدر و پسر از پس آن برمی آیند، پس پسر می تواند 

به سراغ تحصیل برود و زندگی اش را بسازد.
و اگ��ر به جای اینک��ه از نظر حس��ی ترغیب ش��وید، وجه 
اقتص��ادی ذهن تان تحت تاثیر قرار گرف��ت و به پولی که باید 
بپردازی��د فکر کردید، نگران نباش��ید چون آگهی پس��ر را به 
عنوان سرمایه ای به تصویر می کشد که توانایی هایش با خرید 
تراکتور بهتر می ش��ود: »هیچ گاه حس��رت هیچ ک��دام از این 

سرمایه گذاری ها را نمی خورید.«
آگه��ی نمی گوید که تراکتور از اس��تیل اصی��ل آمریکایی 
ساخته شده اس��ت. به تعداد سیلندرهای آن اشاره نمی کند. 
به ستایش تایرهای گالوانیزه  تراکتور نمی پردازد. تمرکز آن بر 
چیزهای باارزش��ی  است که خرید این وسیله در زندگی برای 
ش��ما به دنبال دارد: زمان و فرصت. مزیت هایی که به سرعت 

با مخاطب هدف آگهی مرتبط می شوند.
و باید بتوانید تراکتور را به همین شکل بفروشید..

mbanews :منبع
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چن��دی پی��ش یک مدی��ر ف��روش توصیه جالب��ی به من ک��رد: فقط 
فروشندگانی که توانایی فروش دارند، استخدام کن. شاید در نگاه نخست 
این توصیه کاملا درس��ت و بدیهی باش��د، با این حال نکته مهمی در آن 
نهفته اس��ت. در این توصی��ه هیچ جایی برای تمرین ه��ای مهارت افزایی 
فروشندگان وجود ندارد. شاید شما با خود فکر کنید چنین شیوه ای »برد 
و باخت« شانسی دارد. به نظر من، به احتمال بسیار زیاد فروشندگان بدون 

مهارت افزایی همیشه شکست خواهند خورد. 
در این مقاله هدف اصلی من بررسی افسانه جالبی در حوزه فروش است: 
هر کس��ی بدون کوچک ترین راهنمایی توان فروش محصولات مختلف را 
دارد. در ادام��ه بحث من به چند گام مهم که هر مدیری برای اس��تخدام 
فروشندگان و افزایش توانمندی فروش شان باید انجام دهد، اشاره خواهم 

کرد. 
فراهم سازی دفترچه فروش

من در کس��ب وکار ش��خصی ام دفترچه راهنمای فروش برای مشتریان 
درست کرده ام. بدون تردید پیش از آنکه دفترچه راهنمای شرکت کوچکم 
را تهیه کنم، اتلاف وقت مشتریانم بسیار زیاد بود. به علاوه تیم فروش من 
نیز استرس و نگرانی بسیار زیادی بابت کاهش میزان فروش داشت. وقتی 
یک دفترچه س��اده و دقیق در کار باشد، بسیاری از پرسش های مشتریان 
از همان ابتدا پاسخ داده می شود. این امر برای برندهای کوچک که بودجه 

اندکی برای استخدام نیروی کار دارند، بسیار مفید خواهد بود. 
به راس��تی چرا یک سازمان موفق در زمینه فروش محصولاتش نیازمند 
دفترچه راهنمای فروش است؟ یکی از پاسخ های دم دستی امکان انتقال 
مقدار زیادی اطلاعات به صورت یکجا به مشتریان است. با این حال نکته 
مهم تر علاقه مشتریان به مطالعه متن های دقیق پیرامون محصولات است. 
به این ترتیب بس��یاری از مشتریان علاقه ای به طرح سوال از فروشندگان 
ندارند. همچنین فروش��ندگان برندها نیز با مطالع��ه دفترچه های فروش 
ام��کان افزایش آگاهی پیرام��ون محصولات مختلف را خواهند داش��ت، 
بنابرای��ن چنی��ن اقدامی ی��ک بازی برد- ب��رد برای دو ط��رف )برندها و 

مشتریان( محسوب می شود. 
به عنوان یک کارآفرین یا صاحب کسب وکار هدف اصلی شما ساده سازی 
یا پیچیده س��ازی فرآیند فروش اس��ت؟ اگر هدف اصلی شما ساده سازی 
این فرآیند اس��ت، باید به دنبال تهیه یک دفترچه راهنمای فروش باشید. 
با اندکی حوصله بیش��تر ام��کان تهیه دو نوع دفترچه وج��ود دارد. یکی 
برای فروش��ندگان شرکت با اطلاعات بسیار دقیق و جزئی و دیگری ویژه 

مشتریان همراه با اطلاعات کلی و مورد نیاز آنها. 
دفترچه راهنما باید فرآیند فروش را تعریف کند

بدون تردید مانند هر بخش دیگری از کسب وکار در اینجا نیز ما با فروش 
به مثابه یک فرآیند مواجه هس��تیم. اگر به دنبال موفقیت فروش��ندگان 
برندمان در زمینه تعامل با مشتریان هستیم، باید تمام بخش های فرآیند 
فروش را برای آنها به روشنی توضیح دهیم. ویژگی های منحصر به فرد هر 
کسب وکاری موجب ایجاد تفاوت هایی در زمینه فروش می شود. به همین 
دلیل اگر فروش��ندگان ما از صنایع دیگر وارد حوزه تخصصی ما می شوند، 
ارائه اطلاعات اولیه بس��یار حیاتی خواهد بود. در غیر این صورت عملکرد 

آنها )دس��ت کم در ابتدای کار( چندان تعریفی نخواهد داش��ت. به هنگام 
ارائه چنین اطلاعاتی به فروشندگان باید امکان گفت وگو و طرح پرسش را 
برای آنها قرار داد. این امر نیازمند ایجاد رابطه ای صمیمی و نزدیک با آنها 
از همان ابتدای کار اس��ت. در غیر این صورت بسیاری از پرسش های آنها 

هرگز طرح نخواهد شد. 
بدون تردید برگزاری جلسات مهارت افزایی برای فروشندگان اقدام بسیار 
مثبتی اس��ت. با این حال اغلب برندها فرصت کافی برای چنین کاری را 
ندارن��د. به همین دلیل باید راه��کاری جایگزین و در عین حال تاثیرگذار 
برای چنین جلس��اتی پیدا کرد. تهیه یک دفترچه ویژه برای فروشندگان 
به منظور آگاهی بخش��ی و افزایش مهارت های شان توصیه این بخش من 
است. به این ترتیب علاوه بر صرفه جویی در زمان امکان موفقیت در زمینه 
فروش نیز افزایش خواهد یافت. نکته مهم دفترچه های ویژه فروش اشاره 
به تمام جزییات در آنهاس��ت. ای��ن دفترچه ها با آنهایی که در بخش قبل 
مورد بررس��ی قرار گرفت، به کلی متفاوتند. نمونه های قبلی برای توضیح 
تکمیلی پیرامون هر محصول تهیه می شدند. با این حال در اینجا بحث ما 
پیرامون فرآیند کلی فروش اس��ت. به همین دلیل به نکات مهم پیرامون 
تعامل با مشتریان بیشتر اشاره خواهد شد. گام هایی نظیر چگونگی یافتن 
مش��تریان، ارتباط با آنها و تلاش برای تعیین زمانی مناسب برای ملاقات 
بیش��تر )در مورد کسب وکارهایی که مش��تریان محدودی دارند( از جمله 

مهم ترین بخش های هر دفترچه راهنمای فروشی خواهد بود. 
همانطور که اش��اره ش��د، دفترچه راهنمای فروش برند ما باید جزییات 
هر مرحله از فرآیند فروش را به روشنی بیان کند. به عنوان مثال، تعیین 
اه��داف اصل��ی در زمینه فروش، میزان تخفیف مناس��ب به مش��تریان و 
همین طور توانایی ارزیابی پیشنهادهای مختلف در زمانی کوتاه در دفترچه 

باید قرار گیرد. 
یکی از نکات مهمی که در این بخش باید مورد بررسی قرار گیرد، زمان 
مناسب برای عرضه دفترچه های فروش است. در مورد دفترچه های عمومی 
که برای مش��تریان و فروش��ندگان به طور همزمان منتشر می شود، زمان 
مناس��ب به هنگام تولید محصولات جدید است، بنابراین هرگاه محصول 
ت��ازه ای تولید کردید، همزمان دفترچه ویژه آن را نیز تهیه کنید. ماجرای 
دفترچه های مورد بحث در این بخش اما اندکی متفاوت اس��ت چراکه ما 
با کلیات بحث فروش سر و کار داریم، بنابراین نیاز به مهارت افزایی مداوم 
فروشندگان باید مد نظر قرار گیرد. با توجه به این نکته پیشنهاد من تهیه 
دفترچه های راهنمای فروش و مهارت افزایی هر دو یا سه ماه یکبار است. 
البته این زمان تا ش��ش ماه نیز قابل تمدید خواهد بود. با این حال ایجاد 
وقفه طولانی تر هرگز پیشنهاد نمی ش��ود. به این ترتیب همیشه از سطح 

مطلوب دانش فروشندگان و افزایش مهارت شان مطمئن خواهیم بود. 
بی تردید درخواس��ت آش��نایی خ��ودکار ب��ا زمینه کس��ب وکارمان از 
فروش��ندگان تازه کار بس��یار غیرمنصفانه اس��ت. اگر قصد داریم آنها در 
کارش��ان پیشرفت قابل ملاحظه ای داش��ته باشند، باید اندکی کمک شان 
کنیم. توجه داشته باش��ید، وظیفه فروشندگان یافتن نقاط قوت و ضعف 
محصولات برندها نیس��ت. این بخش به طور کامل برعهده ما خواهد بود. 
همچنین فراهم سازی زمان مناس��ب برای مهارت افزایی تا حدی برعهده 
ماست. این امر از طریق تهیه دفترچه های راهنما صورت می پذیرد. به این 
ترتیب صرفه جویی قابل توجهی در زمان فروش��ندگان و برندمان صورت 

می گیرد. 

فروش یک ورزش تیمی است
برخ��ی از تیم های فروش اقدام به تهیه آماره��ای کاربردی و ویژه برای 
فروشندگان جدید می کنند. با این حال بسیاری از برندهای موفق به طور 
مداوم آمارهای مهم را در اختیار تمامی فروش��ندگان قرار می دهد. بدون 
تردی��د یکی از تفاوت های میان برندهای موفق با س��ایر رقبا همین نکته 
اس��ت. به منظور موفقیت در زمینه فروش ایجاد یک تیم فروش ضروری 
اس��ت. اجازه دهید بحث را با یک پرس��ش اساس��ی پیش ببریم: آیا تیم 
فروش فقط مجموع فروش��ندگان یک برند اس��ت؟ پاسخ چنین پرسشی 
منفی اس��ت. وقتی از تیم فروش صحبت می کنیم، باید به تفاوت های آن 
با مجموعه ای از فروش��ندگان نیز توجه داشته باشیم. در اینجا ما با بخش 
مهمی تحت عنوان »بخش ارزیابی« مواجه هستیم. معمولا این بخش برای 
برندهای کوچک یک یا دو نفره اس��ت. وظیفه اصلی آنها نیز کاملا روشن 
اس��ت: گردآوری و تحلیل داده های مختلف در زمینه فروش. تشکیل این 
تیم کمک شایانی به فروشندگان و برندها خواهد کرد. از یکسو مهارت ها 
و آگاهی های فروش��ندگان افزایش می یابد و از س��وی دیگر برندها تجربه 

مواجهه با شکست های ابتدایی فروشندگان جدید را نخواهند داشت. 
اگرچه ارائه اطلاعات دقیق به فروشندگان هدف مطلوب و اصلی من در 
این بخش اس��ت، با این حال برخی از برندها بودجه کافی برای راه اندازی 
تیم ارزیابی دائمی ندارند. به همین دلیل باید به ارائه اطلاعات و ارزیابی ها 
به فروش��ندگان تازه کار اکتفا ک��رد. این اقدام حداقل ضررهای ناش��ی از 

اشتباهات ابتدایی فروشندگان جدید را پوشش خواهد داد. 
یکی از وظایف مهم مدیر بخش فروش همراهی با فروشندگان تازه کار در 
چند معامله نخست شان است. به این ترتیب حتی به هنگام تماس تلفنی با 
مشتریان نیز مسئول فروش باید در کنار آنها حضور داشته باشد. متاسفانه 
بس��یاری از برندها نسبت به این اقدام ضروری بی توجه هستند. به همین 
خاطر هم اکنون کمتر برندی آن را به عنوان هنجاری ضروری اجرا می کند. 
مزیت اصلی توصیه فعلی انتقال س��ریع و بی دردس��ر اطلاعات و تجربیات 
مس��ئول فروش به فروشندگان تازه کار است. اگر مسئول فروش شما وقت 
کافی برای همراهی با تک تک فروشندگان تازه را ندارد، باید تا حد ممکن 
به صورت گروهی آنها را راهنمایی کند. به عنوان مثال، زمان معینی برای 
برقراری تماس تلفنی با مشتریان تعیین کنید. در این زمان مشخص همه 
اعضای تیم باید تماس های خود را با مش��تریان صورت دهند. مدیر بخش 

نیز با حضور خود راهنمایی های لازم را ارائه خواهد کرد.
یکی از اقدامات برندها برای ارزیابی وضعیت فروشندگان شان سرکشی 
ب��دون اط��لاع از بخش مورد نظر اس��ت. اگرچه به نظ��رم چنین اقدامی 
تاثیرهای قابل توجهی دارد، اما راهکار بهتر هم هس��ت. با اطلاع رس��انی 
در م��ورد زمان سرکش��ی از بخش فروش فرصت مناس��بی برای افزایش 
مهارت فروشندگان خواهیم داشت. دلیل چنین اتفاقی هم کاملا مشخص 
است: وقتی فروشندگان از سرکشی ما مطلع باشند، تلاش بیشتری برای 
تاثیرگذاری روی ما خواهند داش��ت. به این ترتیب آنها مجبور به افزایش 
مهارت های خود خواهند شد. حتی اگر این اقدام مقطعی هم باشد، باز هم 

به افزایش مهارت فروشندگان می ارزد.
نکته مهم برای داشتن فروشندگان موفق، تغییر نوع نگاه به فرآیند فروش 
است. بر این اساس ما به عنوان صاحب کسب وکار یا مدیر بخش فروش باید 

نسبت به شناخت وظایف مان در این اقدام تیمی توجه داشته باشیم. 
hubspot :منبع

4 ترفند بازاریابی ایمیلی برای افزایش فروش 
در ایام تعطیلات

سال ۱397 در چشم به هم زدنی در حال اتمام است و تا چند هفته 
دیگر وارد سال جدید خواهیم شد. انگار همین دیروز بود که سفره های 
هفت س��ین را برای استقبال از سال جدید پهن کرده بودیم و هم اکنون 
دوباره فصل تعطیلات نوروز از راه رس��یده است. همزمان با فرا رسیدن 
سال جدید، کسب و کارهای مختلف نیز به شیوه خود، مهیای استقبال 
از آن می ش��وند. بس��یاری از کس��ب و کارها ماه ها و هفته ها قبل از سر 
رس��یدن سال جدید، اس��تراتژی های خود را برای فروش بیشتر در این 

ایام آماده می کنند.
بازاریاب��ی ایمیلی از جمل��ه تاکتیک های موثری اس��ت که در فصل 
تعطیلات نوروز می تواند در افزایش فروش کسب و کار شما اثرگذار باشد. 
ش��ما نیز با اتخاذ یک اس��تراتژی درست می توانید سهمی از بازار بزرگ 
تعطیلات ن��وروزی را به خود اختصاص دهید و بازاریابی ایمیلی در این 

مسیر کنارتان خواهد بود.
در این مقاله می خواهیم چند ترفند را با ش��ما به اشتراک بگذاریم تا 
ب��ا کمک آنها بتوانید در ایام نوروز فروش خود را افزایش دهید. تا پایان 

با ما همراه باشید.
سبدهای خرید رهاشده را هدف قرار دهید

گاه��ی اوق��ات کاربران ممکن اس��ت از س��ایت ش��ما بازدی��د کرده 
و محصولات��ی را به س��بد خرید خود اضافه کنند، ول��ی خرید را نهایی 
نمی کنند و این محصولات در سبد خرید آنها باقی می مانند. این بهترین 
فرصت برای ش��ما اس��ت تا با این افراد تماس بگیرید و آنها را در جریان 
تخفیف های نوروزی خود قرار دهید. می توانید یک ایمیل با این مضمون 
برای آنها بفرس��تید که هنوز محصولاتی در سبد خریدشان باقی مانده 
است و آنها می توانند محصولات مانده در سبد را با تخفیف ویژه نوروزی 

تهیه کنند.
ایجاد نوعی حس اضطرار در کاربر نیز می تواند در اینجا مفید باش��ید. 
مثلا بگویید »تخفیف های ویژه نوروز فقط تا 2۴ ساعت دیگر«. استفاده 
از چنین ترفندی باعث می شود تا کاربر احساس کند که هم اکنون وقت 
عمل اس��ت و اگر الان این کار را انجام ندهد، فرصت بزرگی را از دس��ت 

خواهد داد.
لیست لیدهای خود را بخش بندی کنید

از آنجایی که ایمیل یکی از بهترین روش ها برای تبدیل لیدها اس��ت، 
بنابرای��ن ضروری اس��ت که لیس��ت ایمیلی خ��ود را بخش بندی کنید 
تا ایمیل های تان را به کس��انی بفرس��تید که بیش��تر به آنها نیاز دارند. 
بخش بندی کردن ایمیل ها به ش��ما این امکان را می دهد تا کاربرانی با 

نیازهای خاص را هدف بگیرید و ایمیل های مرتبط تری را ارسال کنید.
بخش بندی کردن ایمیل ها یک کار س��لیقه ای اس��ت. ممکن اس��ت 
بخواهید این لیست را براساس کسانی که در شش ماهه گذشته از شما 
خرید کرده اند بخش بندی کنید یا کس��انی که مشترک خبرنامه سایت 
ش��ده اند. بعد از بخش بندی ک��ردن، به آنها یک امتیاز ویژه بدهید. مثلا 
۱0درصد تخفیف در ازای خرید بعدی از سایت. کسانی که پیش از این 
در خبرنامه شما عضو شده اند بیشتر احتمال دارد تا دست به خرید بزنند.

راهنماهای خرید بنویسید
در ایام تعطیلات، بس��یاری از افراد ترجیح می دهند تا برای دوس��تان 
و آش��نایان خود ب��ه صورت آنلای��ن هدایایی را خری��داری کنند. خب 
چه چیزی بهتر از اینکه ش��ما با نوش��تن محتواهایی، آنها را به خرید از 
خود تش��ویق کنید؟ بنابراین راهنماهای خرید هدیه که برای مخاطبان 
هدف تان مناسب هستند را بنویسید. از لیست ایمیلی بخش بندی شده 
خود می توانید برای ارسال این راهنماها به گروه های خاصی از مخاطبان 
نیز استفاده کنید. برای مثال، اگر حوزه کاری تان به گونه ای است که تنوع 
گسترده  ای از محصولات را به فروش می رسانید، می توانید برای کالاهای 
الکترونیک، آش��پزخانه و لوازم آرایشی راهنماهای خرید بنویسید و هر 

کدام از این راهنماها را به گروه مخاطبان خود ارسال کنید.
هنگام نوش��تن راهنماهای خرید، مطمئن ش��وید که مواردی مانند 
توضیح آیتم، چرایی اینکه این محصول یک هدیه مناسب است، قیمت و 
یک لینک برای خرید آیتم مربوطه را نیز در راهنما آورده اید. کاربران اگر 
تمام اطلاعات لازم برای خرید را پیش روی خود ببینند، تمایل بیشتری 

به خرید پیدا می کنند.

رنگ و بوی تعطیلات به ایمیل های خود بدهید
حالا که به فصل تعطیلات نوروز نزدیک می شویم، ایمیل های ارسالی 
شما نیز باید رنگ و بوی این فصل را به خود بگیرند. عنوان، متن ایمیل، 
قالب و تصاویر به کار رفته همگی باید با این فصل همراه باشند. سایت های 
زیادی وجود دارد که در آنها می توانید قالب های مناسب تعطیلات را پیدا 
کنید. بعد از پیدا کردن قالب، نوبت به عنوان و متن ایمیل می رسد. در 
این بخش ها باید از عبارت هایی استفاده کنید که معرف تعطیلات نوروز 

هستند. همچنین استفاده از CTAهای مناسب نیز فراموش نشود.
نوش��تن متن ایمیل مناسب فصل تعطیلات نوروز به کمی کار بیشتر 
نی��از دارد. در این متن، برای کاربران س��الی خوش و پربار را آرزو کنید. 
بگویید که مثلا قصد دارید بخشی از درآمد حاصل از فروش خود در این 
ایام را به خیریه ها اعطا کنید. اگر شما ایمیل هایی را بفرستید که انحصارا 
برای این فصل طراحی شده اند، کاربران نیز قطعا آنها را دوست خواهند 

داشت و به درخواست های شما پاسخ مثبت می دهند.
روش های مختلفی برای بهره برداری از بازاریابی ایمیلی جهت افزایش 
فروش در فصل تعطیلات نوروز وجود دارد، اما مهم ترین چیزی که باید 
در نظر داشته باشید این است که همواره معتبر بودن و صداقت خود را 
حفظ کنید. اگر قصد فریب کاربران را داشته باشید، آنها سریعا این مسئله 
را می فهمند و شما فقط اعتبار خود را خدشه دار می کنید. مطمئن شوید 

که روح نوروز را در کمپین های بازاریابی ایمیلی خود دمیده اید.
daartagency :منبع

ایستگاهبازاریابی تغییر نگاه به فرآیند فروش، رمز موفقیت برندهای بزرگ

چگونه یک فروشنده خوب برای برندمان داشته باشیم؟

۱۱بازاریابی و فروش www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290

به قلم: مائورا شِریر فلمینگ کارشناس فروش، استراتژی کسب وکار و مهارت های فروش
  ترجمه: علی آل علی    

سه شنبه
21 اسفند 1397

شماره 1279



5 توصیه  مهم برای مدیریت نوآوری در 
سازمان ها

هر س��ازمانی برای بقای خود به نوآوری نیاز دارد، ولی هرچه 
س��ازمان ها بزرگ تر می ش��وند، فرصت بروز ایده ه��ای جدید و 
فرآیندهای چابک هم کمتر می ش��ود. اگر سازمان ها می خواهند 
روی فرصت های نوآوری سرمایه گذاری کنند، باید به طور سریع 
و کارآمد، حداکثر اس��تفاده را از دارایی های موجود خود داشته 
باش��ند. انجام این کار مس��تلزم این اس��ت که مدیریت ارش��د، 
مسئولیت تحول گرایی را برعهده بگیرد و شرایطی را برای رشد 

رهبران نوآور فراهم کند.
در ای��ن مطل��ب پنج توصیه بس��یار مهم مطرح می ش��ود که 
مدیریت ارش��د می تواند با استفاده از آنها به موفقیت پروژ ه های 
ن��وآوری کمک کن��د. اگر این پن��ج توصیه با هم اجرا ش��وند، 

می توانند نوآوری در سازمان را افزایش دهند .
۱-رهبران نوآوری را از انجام کارهای معمول معاف کنید:

هرچند جلسات برنامه ریزی استراتژیک، تحقیقات جامع بازار، 
نقشه  راه دقیق محصول، پیش بینی های فصلی و طرح سه ساله  
کسب و کار، همگی به نوبه خود کارهایی مهم و الزامی هستند، 
ولی این فعالیت ها و ش��اخص های کلیدی عملکرد می توانند به 

شدت نوآوری را محدود کنند.
مدیری��ت ارش��د باید رهبران ن��وآوری خود را از بس��یاری از 
کارهای معمول معاف کند و این امکان را برای شان فراهم سازد 
که با روش های خاص خودشان، ایده ها را به سرعت اجرا کنند.
۲-به ریسک کردن، پاداش دهید و به خاطر اشتباهات، تنبیه 

نکنید:
ب��ا هر آزمای��ش، اطلاعات جدی��دی در مورد ارزش��مندترین 
ویژگی های محصول یا مس��یر درس��ت ورود به بازار به دس��ت 
می آید. در هر آزمایش، عدم قطعیت وجود دارد و ریس��ک پیش 
می آید. کس��انی که مرتکب اش��تباه نمی ش��وند، همان کسانی 

هستند که حاضر نیستند هیچ ریسکی انجام دهند.
س��ازمان های بزرگ تمایلی ندارند اشتباهات را تحمل کنند. 
اگر می خواهید نوآوری در سازمان شما افزایش پیدا کند باید به 
رهبران نوآوری اجازه آزمون و خطا دهید تا بتوانند از فرصت ها 

استفاده کنند و در صورت لزوم مرتکب اشتباه هم بشوند.
در فرآیند نوآوری، اش��تباه به معنای شکس��ت نیس��ت. بلکه 
می توانیم از اش��تباهات به عنوان منابع اطلاعاتی مهم اس��تفاده 
کنی��م تا بفهمیم که چطور بهبود پیدا کنیم. مدیریت س��ازمان 
باید مفهوم شکست را در بین نوآوران جا بیندازد و گاهی حتی 
به شکس��ت های آنها پاداش ه��م بدهد. در طولانی مدت، با این 
کار واقعا می توانید برنامه های نوآوری موفقی در کسب و کارتان 

ایجاد کنید.
3-از کارکنان داخل سازمان حمایت کنید:

مطمئن شوید که رهبران نوآوری، نسبتا انعطاف پذیر هستند 
و می دانن��د که کارها را چطور انجام دهند )حتی وقتی که هیچ 
اتف��اق نظری وجود ندارد و ممکن اس��ت بقیه ناراحت ش��وند(. 
برای کس��ی که رهبری برنامه  نوآوری را برعهده دارد یک حامی 
اجرای��ی تعیین کنید تا در ایجاد همکاری، تلاش برای اتفاق نظر 
و خش��نودکردن کارفرمایان و سایر افراد س��ازمان، به او کمک 
کن��د. این حام��ی اجرایی باید ب��ا ارائه  برنامه  ن��وآوری، قدرت 
حفاظت از رهبر نوآوری را داش��ته باش��د و برای او آزادی عمل 
فراه��م کند و تلاش کند درگیری ها و تعارض ها را قبل از اینکه 

پیش بیایند، کاهش دهد.

4-دسترسی به دارایی های سازمان را برای رهبران نوآوری 
فراهم کنید:

سازمان ها دارایی هایی مثل کارکنان باتجربه، تکنولوژی ، برند، 
روابط و مس��یر ورود به بازار را در اختیار دارند. این دارایی های 
معن��وی، برای برنامه های نوآوری س��ازمانی بس��یار ارزش��مند 
هس��تند. مدیریت ارشد باید ش��رایطی را فراهم کند که رهبران 
نوآوری در ص��ورت لزوم بتوانند برخی بوروکراس��ی های اداری 
خاص که مانع دسترس��ی آنها به دارایی های کلیدی می ش��وند 

را دور بزنند.
5-برای رهبران نوآوری، مسیر رسیدن به مشتریان را هموار 

کنید:
رهبران نوآوری باید تلاش کنند به س��رعت از مشتریان اولیه  
خود بازخورد بگیرند، از آنها درآمد کس��ب کنند و مدل کسب و 

کار را با استفاده از آنها اعتبارسنجی کنند.
با این حال فروش��ندگان اغلب مانع دسترس��ی به مش��تریان 
موجود می شوند. تیم های فروش با تمرکز بر نتایج کوتاه مدت با 
هم رقابت می کنند تا بتوانند به اندازه  سهمیه  خود مشتری پیدا 
کنند و همیش��ه از این می ترسند که افراد دیگر، مشتریان شان 
را از آن خود کنند. در اینجا هم راه حل در دست مدیریت ارشد 
اس��ت. مدیریت باید به آنها تاکید کند که با هم همکاری داشته 
باشند و برای فروش هایی که با واسطه  و با معرفی دیگران انجام 

می شوند هم تا حدی کمیسیون در نظر بگیرد.
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جیم کالینز، نویسنده مطرحی است که نوشته های او در زمینه موفقیت، 
طرفداران بسیاری را در سراسر جهان پیدا کرده است. وی مدرک مدیریت 
ارش��د کسب وکار خود را در سال 2005 به دست آورده و همین امر باعث 
شده تا نوشته های وی کاملا تخصصی و کاربردی باشد. از جمله کتاب های 
وی می توان به از خوب به عالی، س��اختن ب��رای ماندن و انتخاب بهترین 
بودن اشاره کرد. وی در سال 20۱3 به عنوان یکی از 50 فرد متفکر جهان 
معرفی ش��ده که خود بیانگر دقیق بودن دیدگاه های وی است. در همین 
راس��تا و در ادامه به بررس��ی ۱0 راز موفقیت از نگاه وی برای ش��رکت ها، 

خواهیم پرداخت. 
۱-تنها به دنبال بالاترین سطح مدیریتی باشید 

اکثر افراد از اهمیت وجود رهبر در شرکت آگاه هستند، با این حال هیچ 
تفاوتی میان رهبران و مدیران ش��رکت قائل نبوده و معیار درس��تی برای 
س��نجش آنها ندارند. درواقع به همان میزانی که یک مدیر خوب می تواند 
تضمین کننده موفقیت های آتی شرکت باشد، به همان میزان نیز یک مدیر 
متوسط و فاقد بالاترین حد توانایی می تواند همه چیز را با مشکل مواجه 
سازد. به همین خاطر نیز به عقیده جیم کالینز تنها مدیرانی در بالاترین 
سطح قرار دارند که از توانایی حل مشکلات بهره مند باشند. علت این امر 
نیز به این خاطر است که شرایط بازار در تمامی کسب وکارها به سمتی در 
حرکت اس��ت که تمامی شرکت ها در طول مسیر خود با مشکلاتی مواجه 
خواهند ش��د. به همین خاطر بس��یار مهم است که مدیری بتواند شرکت 
را تحت این ش��رایط در مس��یر درست خود نگه دارد. در نهایت یک مدیر 
موفق همواره نگاه رو به جلو داش��ته و تنها به دنبال حفظ وضع موجود و 
یا بهبودهای مقطعی نیست. به همین خاطر نیز سهامداران شرکت ها باید 

تنها به دنبال مدیرانی در بالاترین سطح ممکن باشند. 
۲-افراد مناسب را برای وظایف مهم انتخاب کنید 

حت��ی در بهترین حالت ممکن، این امر ک��ه بخواهید تمامی افراد تیم 
خود را از بهترین های کسب وکار خود انتخاب کنید، امری کاملا غیرممکن 
خواهد بود. به همین خاطر نیز لازم اس��ت تا اولویت جذب بهترین ها، در 
ابتدا برای وظایف کاملا مهم و حیاتی باشد. در سایر بخش ها شما می توانید 
از نیروی جوان استفاده کرده و به دنبال ستاره سازی باشید. بدون شک در 
درازمدت و با کسب تجربه، این افراد نیز قابلیت انجام کارهای مهم را نیز 
به دس��ت خواهند آورد. در نهایت توجه داشته باشید که نحوه استفاده از 
افراد نیز از جمله مهارت های مهم مدیران محسوب می شود. علت این امر 
به این خاطر است که یک جایگاه نادرست، می تواند تمامی بدنه شرکت را 
با مش��کل و عدم کارکرد صحیح مواجه سازد. به همین خاطر نیز می توان 

ریشه بسیاری از نقاط ضعف افراد را در جایگاه نادرست آنها دانست. 
3-فراموش نکنید که ذخیره مادی شما باید چندین برابر 

خرج های تان باشد 
ب��دون کنترل روی هزینه های خود، نمی توانید وضعیت مالی مناس��بی 
داش��ته باشید. با این حال تعادل در این رابطه به معنای تساوی در هزینه 
و درآمدهای ش��رکت نبوده و لازم است تا میزان دارایی های شما چندین 

برابر هزینه ها باش��د. این امر ریس��ک کار ش��ما را کاهش داده و احتمال 
ورشکس��تگی را به درصدی بسیار پایین نزدیک می کند. برای رسیدن به 
درصد مناسب میان دارایی و هزینه-ها، این امر که بتوانید یک سال بدون 

هیچ گونه درآمدی به کار خود ادامه دهید، رقم مناسبی خواهد بود. 
4-به مانند جوجه تیغی عمل کنید 

در دنیای کسب وکار سیاست شرکت ها می تواند روباه گونه و یا به شکل 
یک جوجه تیغی باش��د. درواقع روباه برای انجام اقدامات خود، برنامه  های 
متعددی را مورد تحلیل قرار می دهد. این امر اگرچه ریسک کار را کاهش 
خواهد داد، با این حال منجر به از دس��ت رفتن زمان نیز خواهد ش��د. با 
این حال جوجه تیغی هم��واره روی انجام یک کار تمرکز کرده و آن را در 
کمترین زمان ممکن به پایان می-رس��اند. همچنین سیستم دفاعی این 
حیوان به صورتی اس��ت که برای محافظت از خود تنها کافی اس��ت تا به 
ص��ورت یک توپ درآید. با این حال روباه برای این امر به دنبال اس��تفاده 
از محیط اطراف خود اس��ت. درواقع قدرت تدافعی جوجه تیغی از داخل و 
توانایی های خود او و قدرت دفاعی روباه وابس��ته به محیط پیرامون است. 
امروزه ثابت ش��ده اس��ت که عملکرد مشابه جوجه تیغی می تواند نتایج به 

مراتب بهتری را برای شرکت ها به همراه داشته باشد. 
5-بخشی از جلسات خود را به بیان واقعیت های مهم در رابطه با 

کسب وکار خود اختصاص دهید 
برای بسیاری از افراد، نشست ها تنها به معنای اقدامی در راستای اتخاذ 
تصمیم��ات بهت��ر در رابطه با یک موضوع خاص اس��ت. اگرچه این امر از 
جمله اهداف اصلی محس��وب می ش��ود، با این حال اختصاص تمام زمان 
جلس��ات به این موضوع، بدون شک اقدامی هوش��مندانه نخواهد بود. به 
همین خاطر نیز توصیه می شود تا قبل از ایجاد یک نشست، اطلاعات لازم 
را در رابطه با کس��ب وکار و بازار خود تهیه کرده و با تحلیل آنها، وضعیت 
موجود صنعت خود را به تصویر بکشید. این امر کمک خواهد کرد تا بتوانید 
با مشورت س��ایرین به آینده نگری جامع تری دست پیدا کرده. اقدامات و 
چالش های پیش روی خود را مشخص کنید. به همین خاطر بهتر است تا 
برای جلسات خود تنها یک هدف را مشخص نکرده و اهداف فرعی مناسبی 

را نیز داشته باشید.
6-نتایج را مورد بازبینی و تحلیل دقیق قرار دهید 

برای بسیاری از شرکت ها، اتمام یک پروژه و اقدام به معنای نقطه پایان 
و بس��ته شدن پرونده آن است. با این حال واقعیت این است که شما باید 
با تحلیل نتایج و اقدامات صورت گرفته، از درس��تی مسیر پیش روی خود 
اطمینان کس��ب کرده و با شناسایی اش��تباهات خود، از تکرار مجدد آنها 
جلوگیری کنید. درواقع این امر نگرانی های شما را از بازگشت به وضعیت 
سابق برطرف خواهد کرد. در نهایت نیز توصیه می شود تا قبل از وارد کردن 
یک تکنولوژی جدید به ش��رکت خود، یک دوره آموزش��ی برای استفاده 

درست و آشنایی تمامی افراد با آن برگزار کنید.
۷-خود را برای سه سال آینده آماده سازید 

تنها زمانی می توانید اقدامی قدرتمندانه را داش��ته باشید که از آمادگی 
کافی خود اطمینان به دست آورید. برای این امر توصیه می-شود تا همواره 
قبل از انجام ه��ر اقدام، آن را مورد آزمایش قرار داده و در ابعاد کوچک تر 
به پایان برسانید. این امر بدون شک شما را متوجه نقاط قوت و ضعف های 

موجود خواهد کرد. در نهایت این امر که برنامه های ش��ما برای س��ه ساله 
آینده کاملا دقیق و مشخص باشد، به شما کمک خواهد کرد تا همواره در 
مسیر رو به جلو گام بردارید. با نگاهی به شرکت های بزرگ نیز به این نکته 
پی خواهید برد که آنها از مدت ها قبل اقدامات و حتی محصولات آتی خود 

را مشخص کرده و همواره به دنبال بهبود و اصلاح نواقص هستند. 
8-به وضعیت روحی تیم خود توجه ویژه ای را داشته باشید 

این امر که ارتباط ش��ما با کارمندان تنها در چارچوب رایج باشد، بدون 
شک ش��انس ش��رکت را از کس��ب بالاترین نتایج ممکن محروم خواهد 
ساخت. درواقع تمامی نیازهای کارمندان تنها در حقوق مادی آنها خلاصه 
نشده و با توجه به ساعت های زیادی که آنها در طول شبانه روز در محیط 
کاری س��پری می کنند، این مکان عملا خانه دوم آنها محس��وب می شود. 
به همین خاطر نیز بس��یار مهم اس��ت که آنها در خانه دوم خود احساس 
راحتی داشته باشند. در این رابطه توجه داشته باشید که استرس و فشار 
ناشی از کار در صورتی که کنترل و کاهش پیدا نکند، زمینه بروز بسیاری 
از بیماری ها را به همراه  خواهد داشت که بدون شک برای شرکت هزینه بر 
خواهد بود. جالب است بدانید که بهبود وضعیت روحی افراد معمولا بدون 
هزینه خاصی بوده و همین امر باعث می شود تا سختی خاصی برای انجام 
آن وجود نداشته باشد. در این رابطه مطالعه مقالات و سخنرانی ها و حتی 
استفاده از یک روانشناس می-تواند به خوبی وضعیت را در شرایط مطلوب 

نگه دارد. 
9-تنها یک هدف بسیار بزرگ و با محدوده زمانی ۱5 تا ۲5 ساله 

داشته باشید 
همواره یک چش��م انداز بس��یار بزرگ باید وجود داشته باشد تا بتوانید 
اقدامات و اهداف کوچک ولی همسو و هماهنگ با آن داشته باشید. درواقع 
ای��ن امر که تنها برای خود برنامه های مقطعی و کوتاه مدت چندس��اله را 
تعیین کنید، بدون ش��ک باعث خواهد ش��د تا انتظار نتایج بس��یار بزرگ 
امری محال به نظر برس��د. در نهایت به این خاطر که میان اقدامات ش��ما 
هماهنگی و همس��ویی کافی وجود ندارد، ممکن است یک رشد ناموزون 
را تجربه کنید. برای رهایی از این وضعیت یک آرمان و یا هدف اصلی که 
به ۱5 الی 25 س��ال زمان برای نش��ان دادن نتایج خود نیاز داشته باشد، 
می تواند به خوبی به اقدامات شما نظم بخشیده و مسیر موفقیت را واضح 
کند. در نهایت این امر که هدف اصلی را مشخص کنید، باعث خواهد شد 

تا تنها اقداماتی همسو با آن انجام شود. 
۱0-تفاوت ها را پذیرفته و به دنبال تخریب هیچ شخصی نباشید 
هیچ فردی تمایل ندارد که در برابر فردی دیگر تحقیر شود. با این حال 
در بسیاری از شرکت ها مشاهده می شود که دائما مدیران به دنبال مقایسه 
کارمندان خود و انتخاب بهترین هس��تند. این امر در حالی اس��ت که هر 
فرد از محدوده توانایی و شرایط خاص خود بهره  مند بوده و این امر باعث 
می ش��ود تا معیارهای تعیین ش��ده تنها زمینه رقابت های ناسالم را فراهم 
آورد. در این رابطه بهتر است تا به عنوان پشتیبان و نه صرفا منتقد سفت 
و سخت هر فرد عمل کرده و در تلاش برای بهبود مشکلات و رشد مداوم 
آنها باشید. با توجه به اهمیت مدیران در این رابطه لازم است تا با بروز یک 

مشکل، نگاهی به شیوه مدیریتی خود نیز داشته باشید.
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اخبار

اهواز- شبنم قجاوند- مدیر عامل فولاد خوزستان : معیار اصلی 
ما رعایت اصل شفاف سازی و تعامل سازنده با اصحاب رسانه است./ 
محمد کش��انی مدیرعامل فولاد خوزستان در نشست صمیمانه با 
اصحاب رسانه، خبرنگاران و تلاشگران حوزه روابط عمومی، فعالان 
این عرصه را سفیران بیان حقایق و صدای رسای جامعه دانست و 
معیار اصلی فولاد خوزس��تان را رعایت اصل شفاف سازی و تعامل 
س��ازنده با قشر رس��انه اعلام نمود. این نشست با حضور چشمگیر 
فعالان این حوزه در فرهنگس��رای فولاد خوزس��تان برگزار شد. در 
این نشست غلامرضا فروغی نیا مدیر روابط عمومی فولاد خوزستان 
ضمن خیرمقدم به مدعوین، هدف از تشکیل این جلسه را ارتباط 
نزدیک تر با اصحاب رسانه و ارائه عملکرد شرکت فولاد خوزستان 
در س��ال 97 بر ش��مرد. در ادامه مهران عباس زاده مدیر استراتژی 
و تعالی فولاد نکاتی را در خصوص برنامه های اس��تراتژی و توسعه 
ای این ش��رکت بیان نمود. مدیرعامل فولاد خوزس��تان در ابتدای 
س��خنان خود ضمن ابراز خرس��ندی از حض��ور در جمع اصحاب 
رسانه در خصوص اشتغال جوانان اظهار داشت: لازمه اشتغال تولید 
پایدار اس��ت و شرکت فولاد خوزستان در سال جاری 8/3 میلیون 
تن تولید رس��یده است؛ همچنین جهت تکمیل زنجیره بالادستی 
و پایین دس��تی، 65 درصد از سهام شرکت صنعت فولاد شادگان 
و 67 درصد از سهام شرکت صنعتی و معدنی توسعه ملی سنگان 
را خریداری نموده و این امر نقش سرآمدی، محوری بودن و چشم 
انداز برای آینده را نمایان می کند؛ همچنین قصد داریم بخشی از 
زنجیره تولید را در شهرستان های اطراف اجرا کنیم و این برنامه ها 

یقینا توسعه و اشتغال بیشتر را به همراه دارد. در حال حاضر بیش 
از ۱۱ ه��زار و 500 تن بصورت مس��تقیم و ۱00 هزار تن بصورت 
غیرمستقیم در این شرکت مشغول به فعالیت هستند.کشانی گفت: 
با بهره گیری از تصمیماتی که در کمیته مبارزه با تحریم ش��رکت 
تدوین ش��د، نسبت به سال گذشته افزایش تولید داشته ایم و این 
روند موفقیت در سال 98 ادامه دارد. وی با اشاره به بومی سازی مواد 
اولیه و کاهش وابستگی به خارج بیان کرد: بیش از 85 درصد از مواد 
مورد نیاز شرکت از داخل کشور تامین می شود. کشانی در خصوص 
فعالیت های این شرکت در حوزه مسئولیت های اجتماعی تصریح 
نمود: در شرایط مختلف، نقش حمایتی خوبی در روستاهای محروم 
و شهرستان های اطراف داشته و خود را ملزم دانسته که با رعایت 
استانداردهای زیست محیطی و با ایجاد 500 هکتار فضای سبز به 

تسری سلامت در جامعه کمک نماییم. مدیرعامل فولاد خوزستان 
با اشاره به لزوم رعایت استانداردهای محیط زیست افزود: پایبندی 
این ش��رکت به کاهش مشکلات و مسائل زیست محیطی مستمر 
است و با اجرای پروژه های سودمند و برنامه هایی که تدوین شده، 
حداکثر توان خود را برای کاهش میزان آلایندگی به کار گرفته ایم. 
وی در خصوص پرداخت عوارض مصوب اعلام کرد: ش��رکت فولاد 
خوزستان به هیچ سازمانی و نهادی بدهی معوقه ندارد؛ علاوه بر این 
در بس��یاری از پروژه های شهری همچون ساخت پل، پارکینگ و 
راه س��ازی مشارکت های سازنده داشته است. وی افزود: در راستای 
ایجاد نشاط برای جوانان و ایفای مسئولیت های اجتماعی، ورزشگاه 
30 هزار نفری ش��هدای فولاد خوزس��تان به بهره برداری رسید و 
این ورزشگاه بر اس��اس آخرین استانداردهای جهانی ساخته شده 
اس��ت و در دوره ۱0 س��اله انجام این پروژه، بیش از ۱50 میلیارد 
دلار هزینه شده است که تا زمان تکمیل نشدن پارکینگ روبروی 
ورزشگاه و جاده های دسترسی سیصد و کمربندی، امکان برگزاری 
مسابقات وجود ندارد و در اینجا از مسئولان ذیربط تقاضای همکاری 
جهت رفع این مش��کل را داریم. کش��انی در پاسخ به سوال یکی از 
خبرنگاران در خصوص تجمعات اخیر بازنشس��تگان شرکت فولاد 
خوزستان گفت: بازنشستگان عزیز بابت مطالبات و معوقات خود از 
صندوق بازنشستگی گلایه دارند که ارتباطی به شرایط مالی شرکت 
ندارد؛ ما با اقدامات پیشگیرانه هیچ گونه بدهی بابت کارکنان شاغل 
و بازنشسته نداریم و حقوق و مزایای کارکنان شاغل نهایتا تا چهارم 

هر ماه پرداخت می شود.

اصفهان - قاسم اسد-  در دومین جلسه کمیسیون تخصصی 
آب زیر مجموعه ش��ورای راهبردی طرح جامع ش��هر اصفهان مدیر 
دفتر فنی و خدمات مهندسی شرکت آب و فاضلاب استان اصفهان 
گفت:طرح جامع شهر اصفهان باید به گونه ای تدوین شود زمینه که  
ارائ��ه خدمات پایدار پیرامون تامین آب ش��رب و جمع آوری ،انتقال 
و دفع بهداش��تی فاضلاب ش��هری  فراهم ش��ود چرا که اکنون باید 
بجای واژهطرح جامع از جمله شهر آب پایه  )WSC( استفاده شود 
بطوریکه مبنای طراحی وتوس��عه شهری  پتانسیل تامین آب باشد  
محس��ن صالح افزود: طرح آمایش س��رزمین، بر دو اصل جمعیت و 
زمین استوار اس��ت، بگونه ایی که  سایر عوامل را در خدمت این دو 
فاکتور اساس��ی قرار می دهد این در حالیست که عناصر محوری و 
پایه، فقط جمعیت و زمین نیستند ، بلکه مسئله حائز اهمیت در طرح 
های  آمایش سرزمین و جامع ،پتانسیل  تامین  آب است که تعیین 
می کند تا چه میزان اجازه بارگذاری داریم. وی توسعه شهررا مستلزم 
وجود زیرس��اختهای لازم دانست و عنوان کرد: درطرحهای  توسعه 
ش��هری باید  طبیعت ، تاریخچه شهر و روند تغییرات آن شناسایی 
شود همچنین توسعه شهر باید مبتنی بر ظرفیت حوضه آبریز صورت 

گیرد و نیز دسترسی پایدار ساکنین حاشیه رودخانه، ذینفعان و ذی 
مدخلان به منابع آب��ی مدنظر قرار گیرد. مدیر دفتر فنی و خدمات 
مهندسی ش��رکت آب و فاضلاب اس��تان اصفهان با بیان اینکه  در  
مبانی طراحی و مدیریت شهری موضوع تامین آب شرب باید لحاظ 
شود عنوان کرد: در مدیریت شهری موضوع  افزایش تقاضا و مسائل  
مربوط به کمیت و کیفیت آب باید مورد بررس��ی قراگیرد تا در ارائه 
خدمات پایدار خللی ایجاد نشود. صالح با اشاره به توسعه شهر اصفهان 
گفت:در سال ۱385 افق طرح آبرسانی اصفهان بزرگ به پایان رسید 

این در حالیست که در این ۱2 سال طبق برآوردهای صورت گرفته 
حدود ۴0 درصد به تعداد انشعابات آب افزوده شده است.اما با وجود 
افزایش تعداد مشترکین و کاهش منابع تامین آب با اعمال راهکارهای 
مدیریتی و اس��تفاده از تکنولوژی توانسته کمبود ها را مدیریت کند 
وی محدودیت منابع آبی را یکی از چالش های بزرگ در تامین آب 
شرب مشترکین برشمرد و خاطرنشان ساخت: نهایت ظرفیت آبرسانی 
تصفیه خانه باباش��یخعلی۱۱.5الی ۱2 مترمکعب در ثانیه است این 
در حالیست که نیاز آبی مشترکین در ایام پیک مصرف  بین ۱۴ تا 
۱۴.5 مترمکعب در ثانیه می باشدو از سویی در سالهای اخیر با فصلی 
ش��دن رودخانه زاینده رود از ۴00 حلقه چاه در مدار قرار داشته اند 
هم اکنون حدود ۱33 حلقه چاه دارای آبدهی محدودی می باش��د. 
که عدم آبدهی چاهها ناشی از فقر سفره آبهای زیر زمینی است که 

حاصل عدم جاری بودن رودخانه زاینده رود می باشد 
صالح مدیریت مصرف و تقاضا را رمز موفقیت تامین آب شرب مردم 
در اصفهان دانست و عنوان کرد: در سالهای اخیر به رغم محدودیت 
شدید منابع آبی ، آب شرب مردم در سطح استان تامین شد که این 

امر ناشی از مدیریت بهینه مصرف آب در اصفهان می باشد

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز- به گزارش روابط عمومی 
اداره کل راهداری وحمل ونقل جاده ای اس��تان هرمزگان ، داریوش 
باقرجوان گفت : درراس��تای تحقق حقوق مس��افرین واس��تفاده از 
ظرفیتهای استان جهت جذب گردشگران ، مسافرین نوروزي و رقم 
زدن سفری ایمن ، آسان و رضایتمندی مسافرین عزیز به خطه نیلگون 
خلیج فارس و همچنین استفاده ازخدمات حمل ونقل عمومی جاده 
ای ، اس��تان با برنامه ریزیهای بعمل آمده از ۱2 اسفندماه سالجاري 
پیش فروش بلیت های اینترنت��ی آغاز میگردد. مدیرکل راهداري و 
حمل و نقل جاده اي هرمزگان گفت : به استناد ماده )5( دستورالعمل 
شناور سازي نرخ بلیط حمل و نقل عمومي مسافر جاده اي )اتوبوسي( 

، مستند به مصوبه سومین جلسه کارگروه تنظیم بازار معاون رئیس 
جمهور با افزایش نرخ 20 درصدي بلیط اتوبوس برون شهري از تاریخ 

۱397/۱2/25 لغای��ت ۱398/۱/۱5 موافقت گردیده اس��ت و بعد از 
تاریخ فوق نرخ بلیط به قیمت قبل از 97/۱2/25 بر خواهد گش��ت  
و معاون��ت حمل و نقل اداره کل و تش��کلهاي صنفي ذیربط نظارت 
ب��ر این امر را عهده دار خواهند بود . وی خاطر نش��ان نمود : پیش 
فروش بلیت ن��وروزی بصورت توامان " اینترنتی وحضوری " هم تا 
پایان طرح ادامه خواهدداشت که همشهریان ومسافرین ارجمند می 
www. تواند جهت تهیه بلیت اینترنتی به سامانه فروش به آدرس

payaneh.com و www.payaneha.ir درصورت نیاز به 
اطلاعات بیشتر با دفتر روابط عمومی اداره کل راهداری وحمل ونقل 

جاده ای تماس بگیرند.

سمنان - حسین بابامحمدی :جلسه ستاد بازآفرینی فضاهای 
شهری به ریاست فرماندار سمنان، دبیری شهردار سمنان و با حضور 
نایب رییس ش��ورای شهر سمنان و دیگر اعضا در سالن اجتماعات 
فرمانداری سمنان برگزار ش��د.  در این جلسه ضمن بررسی طرح 
های بازآفرینی، گزارش��ی از فعالیت های پروژه های در حال انجام 
ارائِه شد. در ابتدا فرماندار سمنان ضمن تشکر از اقدامات شهرداری 
سمنان در حوزه ی بازآفرینی خواستار حمایت و همکاری ارگان ها 
و اعضای ستاد بازآفرینی از شهرداری سمنان در جهت تسریع پروژه 
های ش��هری شد.شهردار س��منان نیز با بیان اینکه از دست دادن 
زمان در تصویب پروژه های بازآفرینی، کار را دش��وار کرده اس��ت، 
افزود: شهرداری، در سال 97 پروژه های بازآفرینی را در حد امکان 
انجام داده اس��ت و تلاش کردیم زمان را از دس��ت ندهیم، ولی در 
هر صورت بخشی از پروژه ها به دلیل عدم تصویب طرح و بودجه، 

هنوز پیشرفتی نداشته است. دکتر سید محمد ناظم رضوی تصریح 
کرد: از مسئولان می خواهیم در بحث اعتبارات و تصویب طرح ها 
کمی جدی تر وارد شوند تا هر چه سریعتر فعالیت اجرایی پروژه ها 
را آغاز و در بافت تاریخی شهر سمنان شاهد رفع مشکلات موجود 
باشیم. وی با اشاره به فعالیت های مختلف شهرداری سمنان سمنان، 

اظهار داش��ت: یکی از پروژه های ش��هری در سالی که رو به اتمام 
اس��ت، بازپیرایی اس��تخر کدیور تا محله امامزاده ذکریا است که با 
هدف گردش��گری و بازآفرینی شهری صورت پذیرفته است.اصلاح 
انهار، س��نگ فرش و کف سازی، روش��نایی منطقه، مرمت پارک 
و ایجاد فضایی برای گردش��گران از اقداماتی اس��ت که انجام و در 
نوروز امس��ال شاهد بهره برداری آن خواهیم بود. در ادامه مدیریت 
بافت تاریخی شهرداری سمنان نیز اقدامات شهرداری سمنان را در 
بازآفرینی شهری موثر خواند و افزود: جداره سازی خیابان امام، کف 
سازی و جداره سازی کهنه دژ، دیواره سازی خیابان آستانه، مرمت 
شش خانه های تاریخی، و برگزاری سمینار سرمایه گذاری در بافت 
تاریخی س��منان از اقداماتی است انجام و کف سازی میدان ارگ و 
میدان دکتر ش��ریعتی نیز از پروژه هایی اس��ت که در سال جدید 

آغاز می گردد.

نشست صمیمانه مدیرعامل شرکت فولاد خوزستان با اصحاب رسانه

مدیر دفتر فنی و خدمات مهندسی شرکت آب و فاضلاب استان اصفهان درنشست اعضای  کارگروه راهبردی طرح جامع شهر اصفهان اعلام کرد:

 در طرح آمایش سرزمین باید  زمینه ارائه خدمات پایدار تامین آب شرب 
و جمع آوری تصفیه فاضلاب شهری  فراهم شود

آغاز پیش فروش بلیت هاي اتوبوس ویژه سفرهای نوروزی

فرماندار سمنان در جلسه ستاد بازآفرینی شهری خواستار شد؛

همکاری ارگان ها با شهرداری سمنان در جهت تسریع پروژه های شهری

قـم- خبرنـگار فرصـت امـروز- بااع��لام س��ازمان نهض��ت 
سوادآموزی کشور بامطالعه عملکرد استان ها دربرنامه پنجم توسعه 
اقتصادی؛اجتماعی وفرهنگی جمهوری اس��لامی ایران درسال های 
90تا9۴ ؛اس��تان قم ب��ا۴/65 ازاهداف کمی برنامه پنجم توس��عه را 
محقق ساخته است.که حدود۴/32درصد بیشترازمیانگین کشوری می 
باشد. حجت السلام والمسلمین محمدرضاقاسمی نیا معاونت نهضت 
س��وادآموزی آموزش وپرورش استان قم درگفقگو باروزنامه خراسان 
بیان کرد : اجرای تعهدسوادآموزی وباسوادی کامل گروه سنی ۱0 تا۴9 
سال ،تحکیم وتثبیت سوادوارتقای فرهنگ عمومی وسطح سوادجامعه 
ازاهداف این برنامه بود. معاونت سوادآموزی آموزش وپرورش استان قم  
درادامه اظهارداش��ت : تدوین برنامه راهبردی ریشه کنی بی سوادی 
درگروه سنی مذکور؛حرکت درمسیر وچارچوب برنامه ابلاغی ازسوی 
سازمان نهضت سوادآموزی؛استفاده ازسامانه جامع سوادآموزی ؛انعطاف 

درروش های آموزشی باتوسعه سوادآموزی کلاسی؛گروهی ؛فردبه فرد 
؛خودآموز؛داوطلب آزادوآزمون های متفرقه؛توانمندسازی نیروی انسانی 
وآم��وزش دهنده ها؛پژوهش مح��وری ؛بهره مندی  از  حمایت ها ی 
شورای پشتیبانی سوادآموزی ؛ اس��تفاده از راه کارها وافکار اشخاص 
ومس��وولان وعلما ومراجع بزرگوار وامامان محترم جمعه وجماعات و 

جلب همراهی و مشارکت  و ظرفیت دستگا ه های دولتی وغیردولتی 
؛بهره مندی از وسایل ارتباط جمعی ورسانه ها ؛اعتقادبه تبلیغ واطلاع 
رسانی؛حساس سازی مسوولین ومردم به موضوع سوادآموزی و تلاش 
درجهت الگوگیری از  روحیه جهادی وانقلابی برای مبارزه با بی سوادی  
ازعوامل موفقیت  ش��مرده می ش��ود. آقای قاسمی نیا ، اجرای طرح 
ها وبرنامه های مختلف سوادآموزی مانند:آموزش کودکان ونوجوانان 
بی س��واد۱0 تا۱9 س��اله؛اولیای بی س��واددانش آموزان؛سوادآموزی 
زندانیان؛س��وادآموزی اتباع خارجی ؛س��وادآموزی زنان و سوادآموزی  
زنان ودختران روس��تایی؛حلقه های کتاب وکت��اب خوانی وخواندن 
باخانواده ؛ پخش برنامه های آموزش��ی ازطریق تلویزیون ؛ استفاده از 
نتایج  آمار ی وسرشماری نفوس ومسکن  و نظارت ؛ ارزشیابی وتحلیل 
فرایندبرنامه ها وطرح ها  ازمهم ترین اقدام ها برای تحقق اهداف کمی 

برنامه پنجم توسعه می توان نام برد.

استان قم رتبه اول بالاترین درصدتحقق اهداف کمی دوره های سوادآموزی را درمجموع پنج سال برنامه 
پنجم توسعه کشور کسب نمود

با حضور مدیر کل بهزیستی استان مازندران انجام شد ؛
برگزاری سومین جلسه کمیته هماهنگی مراکز نگهداری کاهش آسیب و 

درمان اعتیاد ماده ۱6 
ساری – دهقان : مدیر کل بهزیستی استان مازندران با توجه به اهمیت حضور اعضای 
خانواده در آستانه سال نو در کنار یکدیگر در جهت ارتقا نشاط درخانواده تصریح کرد : 
فرایند ترخیص را به گونه ای فراهم کنید تا بیماران بهبود یافته و افرادی که شرایط لازم 
را دارا هستند در این ایام در کنار خانواده هایشان باشند. آخرین جلسه کمیته هماهنگی 
مراکز نگهداری کاهش آسیب و درمان اعتیاد ماده ۱6 در سال 97 با حضور دکتر سید 
سعید آرام مدیر کل بهزیستی ، حجت الاسلام والمسلمین سید مرتضی موسوی معاون 
پیشگیری از وقوع جرم دادگستر  کل استان، علی اصغر میرزایی دبیر شورای هماهنگی مبارزه با مواد مخدر مازندران و دکتر فاطمه 
پورفاطمی معاون امور توس��عه پیشگیری بهزیستی استان برگزار ش��د. به گزارش خبرنگار نشریه تیرنگ دکتر آرام ضمن تبریک 
فرارسیدن ماه رجب با اشاره به بازدید های مکرر از خدمات خاصی که در مراکز ماده ۱6 ارائه میشود گفت: با توجه به در پیش بودن 
تعطیلات نوروز همچون سالهای گذشته طرحی در رابطه با جمع آوری معتادان متجاهر از سطح شهرها در دست اجراست که در 
همین رابطه ضروریست تا تمامی مراکز آمادگی کامل جهت پذیرش و ارائه خدمات به این بخش از جامعه هدف را داشته باشند. وی 
با بیان اینکه در کنار فعالیت کمپ ها لازم است تا مراکز DIC ، موبایل سنتر و خدمات سیار با تجمیع خدمات در جهت تکمیل 
فعالیت های یکدیگر آمادگی کامل داشته باشند افزود: با توجه به ایام نوروز و ورود حجم گسترده میهمانان از سراسر کشور، ضروریست 
تا چهره شهر زیبا شود و شرایطی فراهم شود تا همه از خدمات ارائه شده بهره کامل ببرند. مدیر کل بهزیستی استان مازندران با 
توجه به اهمیت حضور اعضای خانواده در آستانه سال نو در کنار یکدیگر در جهت ارتقا نشاط درخانواده تصریح کرد : فرایند ترخیص 

را به گونه ای فراهم کنید تا بیماران بهبود یافته و افرادی که شرایط لازم را دارا هستند در این ایام در کنار خانواده هایشان باشند. 

بازدید معاون پارلمانی ریاست جمهوری از تصفیه خانه طول لات رودسر 
رشت - زینب قلی پور-  همزمان با سفر ریاست جمهور به استان گیلان، معاون پارلمانی ریاست جمهوری به نمایندگی از هیأت 
دولت وارد شهرستان رودسر شد و از پروژه های در حال اجرا بازدید نمود.بنا به این گزارش مازیار غلامپور معاون بهره برداری آبفای 
گیلان با اشاره به بازدید دکتر امیری معاون پارلمانی ریاست جمهوری از پروژه بازسازی و تکمیل تصفیه خانه آب طول لات اظهار 
داشت: در مواقع بارندگی که منبع تأمین آب خام این تصفیه خانه دستخوش تغییرات ناگهانی و افزایش کدورت می شود بدلیل عدم 
وجود واحدهای فرآیندی متناسب با شرایط آب خام تصفیه خانه از مدار بهره برداری خارج می گردد.وی در ادامه افزود: با توجه به 
اهمیت ویژه این طرح به منظور ارتقاء و بازسازی تصفیه خانه طول لات پروژه توسط شرکت آب منطقه ای در حال اجراست و شامل 
ارتقاء کمی ظرفیت تصفیه خانه از ۴50 به 800 لیتر در ثانیه و همچنین ارتقاء کیفی آن تا قابلیت تصفیه  NTU 2000 می باشد.
گفتنی است این طرح تا کنون 30% پیشرفت فیزیکی داشته و برای تکمیل آن نیاز به تامین 360 میلیارد ریال اعتبار می باشد که 
معاون پارلمانی ریاست جمهوری، ضمن قدردانی از تلاش همتگران این عرصه، در خصوص رفع مشکلات این پروژه قول مساعدت 

و پیگیری لازم داد.

معاون اداره کل بهزیستی کرمانشاه:
۱3 درصد مراجعان به سامانه تصمیم در کرمانشاه از طلاق منصرف شدند

کرمانشاه - منیر دشتی - معاون امور اجتماعی اداره کل بهزیستی استان کرمانشاه گفت: ۱3 درصد مراجعان به سامانه تصمیم 
در استان از طلاق منصرف شدند. مرتضی کوهی اظهار داشت: تیم های تخصصی شامل روانشناس و مددکاران خبره در مراکز مداخله 
در خانواده بهزیستی به منظور خدمت رسانی به زوجین جهت به حداقل رساندن موارد طلاق، حضوری فعال دارند. وی با بیان اینکه 
از مجموع پرونده های ثبت شده در سامانه تصمیم اداره کل بهزیستی استان کرمانشاه ۱3 درصد به سازش قطعی دست یافتند، افزود: 
میزان سازش مشروط ۱۴ درصد بوده که با پیگیری های بعدی کارشناسان درصدد ختم شدن کامل این پرونده ها به سازش هستیم. 
معاون امور اجتماعی اداره کل بهزیستی استان کرمانشاه مهمترین علل درخواست طلاق را روابط فرا زناشویی، عدم آشنایی با مهارت 
زندگی، اعتیاد و بیکاری اعلام کرد. کوهی ادامه داد: مجموع پرونده های ثبت شده در سامانه تصمیم اداره کل بهزیستی استان از ابتدای 
امسال بیش از 2500 مورد بوده است. وی عنوان کرد: در صورتی که زوج های متقاضی طلاق از ابتدای ورود به محاکم قضائی به مراکز 

کنترل و کاهش طلاق بهزیستی ارجاع داده شوند بسیاری از اختلاف ها خانوادگی به سازش منتهی خواهد شد.
 

رییس دانشگاه علوم پزشکی بوشهر:
پنجمین کنگره شهدای وزارت بهداشت به میزبانی دانشگاه علوم پزشکی 

بوشهر برگزار می شود
بوشهر- خبرنگار فرصت امروز- رییس دانشگاه علوم پزشکی بوشهر گفت: پنجمین 
کنگره شهدای وزارت بهداشت در 2۱ اسفند ماه با به میزبانی دانشگاه علوم پزشکی بوشهر 
برگزار می شود و در این برنامه میزبان خانواده شهدای وزارت بهداشت خواهیم بود. دکتر 
سعید کشمیری بعد از ظهر چهارشنبه در نشست خبری با خبرنگاران استان بوشهر اظهار 
داش��ت: وزارت بهداشت ش��هدای متعددی را در دوران دفاع مقدس تقدیم انقلاب کرد و 
هر ساله برای گرامیداشت یادشان کنگره هایی در سطح کشور برگزار می شود که امسال 
در بوشهر برگزار خواهد شد وی هدف از برگزاری این کنگره را تعمیق فرهنگ ایثار و شهادت دانست و بیان کرد: وزارت بهداشت با 
تقدیم ۴00 شهید و دانشگاه علوم پزشکی بوشهر با تقدیم هشت شهید حضوری تأثیرگذار در دوران دفاع مقدس داشته است. دکتر 
کشمیری با اشاره به تقدیر از خانواده شهدای وزارت بهداشت و تقدیر از خانواده های شهدای اورژانس در این کنگره خاطرنشان کرد: 

وزیر بهداشت و مقاماتی از وزارت بهداشت در این کنگره حضور خواهند داشت.
ترویج فرهنگ ایثار و شهادت در بین دانشجویان

وی افزود: در این کنگره 57 خانواده شهید حضور خواهند داشت و در مجموع 600 مهمان داریم که عمده کارهای مربوط به این 
کنگره توسط دانشجویان انجام خواهد شد تا فرهنگ ایثار و شهادت در بین دانشجویان ترویج شود.

یادمان شهید گمنام دانشگاه در حاشیه برگزاری کنگره شهدای وزارت بهداشت رونمایی خواهد شد
رییس دانشگاه علوم پزشکی بوشهر با اشاره به طراحی و ساخت یک یادمان برای شهید گمنام دانشگاه علوم پزشکی بوشهر، ادامه 
داد: در خلال پنجمین کنگره شهدای وزارت بهداشت از این یادمان رونمایی خواهد شد. وی با اشاره به برگزاری این کنگره در روز 
2۱ اسفندماه در تالار لیان، بیان کرد: گشت دریایی و بازدید از موزه شهید رئیسعلی دلواری از دیگر برنامه های جانبی این همایش 
است. دکتر کشمیری با اشاره اینکه از خانواده شهدا به طور اختصاصی برای حضور در این مراسم دعوت شده است، بیان کرد: یکی از 
رسالت های ما این است که خانواده شهدای ما بدانند که به طور ویژه موردتوجه قرارگرفته اند و پیامی است از طرف دانشگاه برای آنکه 

یاد و نام این شهیدان زنده است.
رونمایی از کتاب ویژه شهدای استان بوشهر

وی بابیان اینکه هر سال تعدادی از خانواده شهیدان دعوت و تقدیر می شوند، گفت: امسال کتاب ویژه شهدای استان بوشهر به علاوه 
دیگر شهدای پنجمین کنگره و شهدای شاخص اورژانس کشور چاپ شده و در روز برگزاری کنگره از این کتاب و تمبر مخصوص 
کنگره رونمایی خواهد شد.در پایان این نشست از پوستر کنگره رو نمایی شد. شهید عبدالحسین اردشیری، شهید باقر میگلی نژاد، 
شهید الیاس احمدی، شهید حسن حیدری شولی، شهید یداله قندهاری زاده ، شهید عباس روشن قیاس، شهید عبدالله ملک زاده و 

شهید مختار اعمایی، 8 شهید دانشگاه علوم پزشکی بوشهر هستند.

درخشش بانوان کاراته کای شهرداری سمنان در رقابت های بین المللی کاراته کرمان؛
کسب هشت طلا،دونقره و یک برنز 

سمنان - حسین بابامحمدی - بانوان کاراته کای تیم شهرداری سمنان به 8 طلا،دونقره 
و یک برنز در مسابقات بین المللی کاراته دست یافتند.  سرپرست سازمان فرهنگی اجتماعی 
و ورزشی شهرداری سمنان از کسب ۱۱نشان رنگارنگ تیم بانوان شهرداری سمنان در رقابت 
های بین المللی کاراته خبر داد.عباس بابایی طی اعلام خبر فوق افزود: رقابت های بین المللی 
کاراته پنج ش��نبه ۱6 اسفند ماه در اس��تان کرمان برگزار شد. وی با بیان اینکه تیم کاراته 
دختران  ش��هرداری سمنان در این مس��ابقات که به صورت تک حذفی در چهار رده سنی 
نونهالان نوجوانان ،جوانان و بزرگسالان  در 5 تاتمی برگزارشد، اظهار داشت:تیم شهرداری 
سمنان  با ۱۱ شرکت کننده در همه رده های سنی  توانست با اقتدار و تنها در بخش کومیته 
)مبارزه( در اوزان مختلف  8 مدال طلا و دو مدال نقره و یک مدال برنز این رقابت ها را از آن خود کند.بابایی اعلام کرد: در رده سنی 
جوانان ستایش صفری در وزن منفی 59 کیلوگرم و فاطمه صیادجو در وزن مثبت 59 کیلوگرم ،در رده سنی نوجوانان الینا صفاجودر 
وزن مثبت 50 کیلوگرم ،یگانه متین در وزن منفی ۴0 کیلوگرم ، در رده سنی نونهالان آناهیتا جعفری در وزن منفی 30 کیلوگرم، 
ملیکا مقصودی در وزن منفی 25 کیلوگرم و زهرا شعبانی نژاد در وزن منفی 30 کیلوگرم و در رده سنی بزرگسالان آرزو توفیقیان در 
وزن مثبت68 کیلوگرم هشت مدال طلای این رقابت ها را از آن خود کردند.سرپرست سازمان فرهنگی اجتماعی و ورزشی شهرداری 
سمنان در ادامه عنوان کرد:دو مدال نقره این رقابت ها را ام البنین جعفری در رده سنی بزرگسالان در وزن مثبت 68 کیلوگرم و 
یگانه نجفی نسب در رده سنی نونهالان در وزن مثبت 30 کیلوگرم را کسب کردند .همچنین مبینا علیپور  در رده سنی نوجوانان 
در وزن منفی ۴2 کلوگرم مدال برنز این رقابت ها را به دست آورد.ریحانه نصیری و سیما روشنایی به ترتیب سرمربی و سرپرست 

این تیم در این رقابت ها بودند.

سه شنبه
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همانگون��ه ک��ه اکثریت بازاریاب ه��ا در نقطه ای از شغل ش��ان تجربه 
کرده اند، به دس��ت آوردن مش��تریان یک چیز اس��ت، ام��ا نگهداری و 
حفظ آنها چیز دیگری ا س��ت. تلاش برای افزایش وفاداری مشتری باید 
در اولویت قرار بگیرد، در غیر این صورت مش��تریانی که به س��ختی به 
دست ش��ان آوردید پیش از آنک��ه بفهمید به برندی دیگ��ر تمایل پیدا 

خواهند کرد.
به منظور جلوگیری از این اتفاق 20 راهکار به ش��ما معرفی خواهیم 
کرد که با آنها می توانید وفاداری مش��تریان خود را افزایش دهید، با ما 

همراه باشید.
۱- ارزش های خود را به اشتراک بگذارید

به منظور ایجاد ارتباطی قوی میان خود و مشتریان تان، نیاز دارید که 
ارزش های آنها را به اشتراک بگذارید. با توجه به پژوهشی صورت گرفته 
توسط مدیران اجرایی ش��رکت ها، از 7000 مصرف کننده آمریکایی که 
گفته اند با یک برند ارتباط به خصوصی دارند، 6۴درصد ارزش مشترک 
را به عنوان عامل اصلی برقراری آن ارتباط نام بردند. در واقع ارزش های 
مش��ترک با فاصله  زی��ادی بزرگترین عامل کس��ب وفاداری مش��تری 
هس��تند. اگر می خواهید مشتریان وفاداری داش��ته باشید، باید معنا و 

هدف برندتان را با آنها در میان بگذارید.
۲- در ارائه  خدمات مشتری ممتاز باشید

واضح اس��ت، نه؟ اما نیاز اس��ت که به آن اش��اره ش��ود، چراکه عامل 
وفاداری مشتریان مادام العمر، این است که بازخورد منفی و بدی از شما 
به گوش بقیه افراد نرس��انند که در نتیجه آن از س��ایر رقیبان خود جدا 
شوید، خدمات مشتری عالی اس��ت. شرکتی مانند Zappos با همین 
ترفند توانس��ته که مش��تریانی وفادار جلب کند، اما سوال این است که 

چطور می توان خدمات مشتری را بهبود بخشید؟
برای ش��روع، به حرف های مش��تریان گوش دهید و مشکلات شان را 
در زمان معقولی حل کنید. ش��رایطی مهیا کنید که مش��تری بتواند به 
راحتی با نماینده  برند در ارتباط باش��د. آدرس ایمیل، ش��ماره تماس و 
اکانت ه��ای اجتماعی ش��رکت را در اختیار کاربران ق��رار دهید و برای 

راضی نگه داشتن آنها تا می توانید تلاش کنید.
3- راستگو باشید

روزهای��ی وجود خواهد داش��ت که هی��چ چیز مطاب��ق برنامه پیش 
نمی رود. به جای انکار کردن مشکلات، با مشتریان خود روراست باشید 
و اخبار بد را در اختیارشان بگذارید. زمانی که Buffer در سال 20۱3 
دچار یک مش��کل امنیتی ش��د، تصمیم گرفت که به مشتریان خود از 
این حادثه اطلاع دهد، س��پس یک سری به روزرسانی هایی فراهم کرد و 

سریعاً مشکلات موجود را برطرف کرد.
4- حس عضویت در یک جامعه را به آنها القا کنید

با پلتفرم های اجتماعی فراوانی که در اختیار همگان است، هیچ دلیلی 
وجود ندارد که مانع از تشکیل یک جامعه شود. تشکیل جوامع مختلف 
راهی س��ریع برای آغاز گفت وگو با مش��تریان است و به تولید محتوا از 
سوی کاربران منجر می شود. به عنوان نمونه، می توانید از مشتریان خود 

بخواهی��د که از خ��ود تصاویری به هنگام اس��تفاده از محصول تان ثبت 
کنن��د و آنها را در ش��بکه های اجتماعی مانند فیس بوک، اینس��تاگرام، 

پینترست و . . . به اشتراک بگذارند.
5- آدرس ایمیل آنها را بگیرید

یکی از آس��ان ترین راه ها برای برقراری ارتباط با مش��تریان از طریق 
ایمیل اس��ت. بعد از اتمام هر س��فارش آدرس ایمیل آنها را بخواهید تا 
بتوانید از محصولات جدید باخبرش��ان کنید ی��ا در ادامه، رضایت آنها 
از محصول خریداری ش��ده را جویا شوید. این اطلاعات می توانند برای 
بهبود رضایت مش��تری استفاده شوند تا مشتریان فعلی راضی بمانند و 

میزان وفاداری مشتریان به برند افزایش یابد.
6- از شواهد اجتماعی بهره ببرید

وب س��ایت TechCrunch ش��واهد اجتماع��ی را این گونه تعریف 
می کند: »تاثیر مثبت زمانی ایجاد می ش��ود که شخصی از کاری مطلع 
شود که دیگران در حال انجام آن هستند.« این روش راه مناسبی برای 

آگاه شدن مشتریان جدید از شرکت یا محصولات شما است.
معمولاً برندها از راه های زیر به شواهد اجتماعی دست پیدا می کنند:
• تخصص – آمارهایی که توس��ط یک منبع مورد اعتماد به اش��تراک 

گذاشته می شوند.
• اش��خاص سرش��ناس – تعریف و تاییدی که توسط اشخاص نامدار 

صورت بگیرد.
 Yelp کاربر – بررسی هایی که توسط کاربران در سایت هایی مانند •

یا آمازون نوشته می شود.
• معرفت مردم – ش��عار معرف مک دونالد را به یاد می آورید؟ بیش از 

یک میلیون خدمت دهی.
• معرفت دوستان – دعوت دوستان تان به یک بازی در فیس بوک.

۷- از انتظارات فراتر بروید
احتمالا این عبارت کلیشه ای را شنیده اید که کسب و کارها باید کمتر 
قول بدهند و بیشتر از حد انتظارات خدمت رسانی کنند. شما می توانید 
این کلیش��ه را با فرات��ر رفتن از انتظارات پیش روی ت��ان برآورده کنید. 
اگر بگویید که یک نماینده  خدمات مش��تری طی 2۴ ساعت با مشتری 
تماس می گیرد و این اتفاق در عرض شش ساعت بیفتد، شما انتظارات 
 Noah St. John مش��تری را به خوبی برآورده کرده اید. همان طور که
در Huffington Post می گوی��د، کاری بکنید ک��ه می گویید انجام 

می دهید.
 8- مشتری های موجود را نادیده نگیرید

زمانی که مش��غول پیدا کردن و جذب مشتریان جدید هستید، بسیار 
آس��ان است که مش��تریان فعلی خود را فراموش کنید. برای جلوگیری 
از آسیب رس��انی به وفاداری مش��تریان موجودتان، مطمئن ش��وید که 
محصولات یا خدمات شما در طول زمان با افت کیفیت مواجه نمی شوند.

9- اشتباهات خود را بپذیرید
اش��تباه پی��ش می آی��د و مش��تریان، پلتفرم ه��ای فراوانی ب��رای به 
اشتراک گذاری تجربیات خود با شرکت شما دارند. اگر زمانی به موردی 
اش��اره شد که تقصیر ش��ما بود حساسیت نشان ندهید و حالت تدافعی 
ب��ه خود نگیری��د. در عوض از این پلتفرم ها برای پذیرش مس��ئولیت و 
حل کردن مش��کل نام برده استفاده کنید تا وفاداری مشتری را به دست 

بیاورید.
۱0- کارکنان مناسب را به خدمت بگیرید

کارکن��ان نقش بس��یار مهمی در افزای��ش وفاداری مش��تری دارند. 
کارکنانی که نس��بت به برند یا محصولات آن حس خوبی داشته باشند 
احتم��ال بیش��تری وجود دارد که حس خود را با دوس��تان، آش��نایان 
و مش��تریان ب��ه اش��تراک بگذارند. مطمئن ش��وید ک��ه کارمندان تان 
آموزش های لازم را دیده اند و از ابزارهای لازم برای بهبود کیفیت تجربه 

مشتریان برخوردارند.
 

۱۱- خودمانی باشید
مطالعات نش��ان داده اس��ت که نرخ تعامل ایمیل های شخصی شش 
برابر بیش��تر از نرخ تعامل ایمیل هایی اس��ت که محوریت فردی ندارند. 
این امر می تواند شامل مسائلی از قبیل خطاب کردن آنها با نام کوچک، 
ارس��ال تبریک در روز تولد یا ارائه بن تخفیف در سالروز مشتری شدن 
آنها باشد. مش��تریان از این گونه پیام های ش��خصی استقبال می کنند، 
چراک��ه باعث ایجاد پیوندی عاطفی می ش��ود و وفاداری آنها را افزایش 

می دهد.
۱۲- متخصص باشید

این گون��ه فرض کنید که می خواهید ی��ک تلویزیون جدید بخرید، اما 
تعدادی س��وال دارید. آیا تلویزیون را از شرکتی می خرید که پاسخگوی 
س��والات تان باشد یا شرکتی که نتواند جوابی به شما بدهد؟ به احتمال 
زیاد به س��راغ ش��رکتی می روید که توانس��ته نگرانی های تان را برطرف 
کند. اگر می خواهید وفاداری مشتریان جدید را جلب کنید و آنها را نگه 
دارید، باید در زمینه کاری خود تخصص پیدا کنید و قابل اعتماد باشید. 
اطمین��ان حاصل کنید که کارمندان ت��ان از آگاهی کافی برخوردارند و 
تخصص خود را با س��ایت های پرس��ش و پاسخ یا نوش��تن مطالبی در 

وبلاگ با مشتریان به اشتراک بگذارید.
۱3- کلمات درست را بیان کنید

تحقیقات نش��ان داده اس��ت که کلمات و عبارات مناس��ب می توانند 
باعث ایجاد انگیزه و افزایش وفاداری مشتری بشوند. پنج کلمه ای که در 
زبان انگلیسی بیشتر از سایرین باعث ترغیب مشتری می شوند، عبارتند 
از: شما، رایگان، چون، سریعا و جدید. اگر در تیترها یا موضوعات ایمیل 
از این کلمات اس��تفاده کنید، شانس تان برای جذب مشتری را افزایش 

می دهید.
۱4- در آنها انگیزه ایجاد کنید

مش��تریان باید دلیلی برای خرید مجدد داش��ته باش��ند. این وظیفه 
شماس��ت که این انگیزه را در آنها به وجود بیاورید. چیزی به س��ادگی 
تخفیف در خرید بعدی یا یک نوش��یدنی رای��گان بعد از دهمین خرید 

می تواند وفاداری مشتری را افزایش دهد.
 ۱5- از بازخورد آنها مطلع شوید

چگونه می فهمید که مش��تریان تان چه نظراتی درباره محصولات تان 
دارند؟ چه حس��ی درباره خدمات مش��تری دارند؟ اگر از این اطلاعات 
باخبر نباش��ید، چطور می توانید تغییرات لازم را برای افزایش رضایت و 
وفاداری مش��تریان خود اعمال کنید؟ هر بار که یک مش��تری خریدی 
انجام می دهد، از طریق پرسش��نامه  ایمیلی یا نظرسنجی روی سایت از 

نظرات او مطلع شوید.
۱6- قابل اعتماد باشید

آوازه ای از قابل اطمینان و ثابت قدم بودن کس��ب کنید. این یعنی که 
اگر وعده می دهید که محصول در مدت ۴8 س��اعت به دس��ت مشتری 
می رس��د، اطمینان حاصل کنید که در همین بازه زمانی اتفاق می افتد. 
اگر وعده  پش��تیبانی 2۴ ساعته می دهید، مطمئن شوید که به قول تان 
عم��ل می کنید. اگر چیزی تغییر کرد یا کس��ب و کارتان بنا به دلایلی 
دچار تحول ش��د، با مش��تریان روراست باش��ید و آنها را از وقایع مطلع 

کنید.
۱۷- برای مشتریان وقت بگذارید

گفت وگو با مش��تریان تان می تواند نتایج متعددی داش��ته باشد. برای 
شروع می توانید بفهمید که چه چیزی باعث شد در مرتبه اول به سراغ 
برند ش��ما بیایند. این اطلاعات را می توانی��د در برنامه ها و کمپین های 
آین��ده به کار بگیرید. همچنین می توانی��د از آنها بخواهید که تجربیات 
خود را برای تحقیق به اش��تراک بگذارند. با این کار مش��تریان خود را 
راض��ی نگه می داری��د، چراکه در حال وقت گذاش��تن و گوش دادن به 

حرف های آنها هستید.
۱8- زندگی مشتریان تان را آسان تر کنید

نیازی نیست که همیشه نگران فروش باشید. بازاریابی چیزی فراتر از 
ارائه محصولات و خدمات جدیدتان به مش��تریان است. برای نمونه، اگر 
در مغازه  خود ابزار خانگی می فروشید، می توانید با تولید ویدئوهایی در 
یوتی��وب یا خبرنامه های ماهانه راهکارهایی خانگی برای انجام تعمیرات 
در من��زل را آموزش دهید و با این روش وفاداری مش��تریان خود را به 

دست بیاورید.
۱9- از مشتریان بخواهید نظر بدهند

در این دوره و زمانه، نظرات مشتریان بیشتر از هر زمانی حائز اهمیت 
است. تحقیقات نشان داده است که:

• 88درص��د افراد نظ��رات را مطالعه می کنند تا از کیفیت کس��ب و 
کارهای محلی مطلع شوند.

• 85درص��د از مصرف کنن��دگان گفته ان��د که تا ۱0 نظ��ر را مطالعه 
می کنند.

• 72درص��د از مصرف کنن��دگان می گویند که نظ��رات مثبت موجب 
می شود بیشتر به یک کسب و کار محلی اعتماد کنند.

• 88درص��د از مصرف کنن��دگان می گویند که به اندازه  پیش��نهادات 
شخصی به نظرات آنلاین اعتماد دارند.

حتما از کاربران تان بخواهید که نظر خود را ثبت کنند و سپس برای 
زمانی که می گذارند از آنها تشکر کنید.

20- امکان دسترسی به یک ارتباط انسانی را مهیا کنید
تکنولوژی کار مشتریان را بسیار آسان کرده و آنها می توانند اطلاعاتی 
که درباره محصول می خواهند را با یک جس��ت وجوی ساده پیدا کنند، 
اما این دلیلی برای پنهان ش��دن پشت تکنولوژی نیست. زمانی خواهد 
رس��ید که یک مش��تری بخواهد با یک ش��خص واقع��ی صحبت کند. 
مطمئن ش��وید که اطلاعات تماس به راحتی قابل دسترس باشند تا به 

میزان وفاداری مشتری آسیبی نرسد.
entrepreneur :منبع
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جنیفر اسپالدینگ رهبر و مربی اجرایی است که رهبران 
کسب و کار، کارآفرینان و تیم ها را برای رسیدن به بهترین 
حالت ش��ان تربیت می کند. طی دو ده��ه دوران حرفه ای، 
جنیفر مهارت های رهبری و مهارت های تیمی خود را برای 
نهاده��ای عالی در زمینه مدیریت و مش��اوره IT، فروش و 
بازاریاب��ی، خدمات مالی و غیرانتفاعی تقویت کرده اس��ت. 
او از طری��ق گفت وگوهای گفتاری، کارگاه های آموزش��ی، 
مربیگ��ری و نوش��تن، مهارت ه��ای خ��ود را به اش��تراک 
می گذارد. در ادامه جنیفر اس��پالدینگ اطلاعاتش در مورد 

اهمیت مهربان بودن را با ما به اشترک می گذارد. 
چ��ه ی��ک کارآفرین باش��ید، مدی��ر یا  عضو ی��ک گروه 
موس��یقی، علم ثابت می کند که مهربانی یک مزیت رقابتی 

برای شما خواهد بود.
اگر این بیانیه را در 20 س��الگی شنیده بودم، این  نگرانی 
در م��ن به وجود می آمد که نش��ان دادن مهربانی در محل 
کار باعث می شود ضعیف به نظر برسم و یا این اجازه را به 
دیگران می دهد که از من سوءاس��تفاده کنند. ممکن است 

شما نیز به همین موضوع فکر کرده باشید .
همان طور که در نردبان ش��رکتی بالاتر می رفتم و مرزها 
و حد و حدود را تمرین می کردم، متوجه ش��دم که محبت 
واقع��ی بلی��ت من برای رواب��ط عمیق تر، فروش بیش��تر و 
پروژه های بهتر است. به علاوه، احساس خیلی خوبی داشت 
و مانند انجام کار درس��تی به نظر می رسد که در مکانی از 

عشق و مهربانی رهبری کنیم.
هنوز متقاعد نش��دید؟ تحقیق��ات فراوانی وجود دارد که 
ثابت می کند که محبت به طور مثبت محل کار را تغییر  و 

به شما زمینه  رقابت می دهد.
مهربانی فروش را افزایش می دهد

آیا تا به حال قهوه س��فارش دادی��د، پول آن را پرداخت 
کردی��د اما متوجه ش��دید که به اش��تباه ش��یر روی آن را 
درخواس��ت نکردید؟ شما به فروشنده می گویید که اشتباه 
کردی��د و فروش��نده ب��ه جای گرفت��ن پول اضاف��ی برای 
فراموشی شما شیر روی قهوه را به شما هدیه می دهد.  این 
اق��دام کوچک در محبت )کمتر از یک دلار( احتمالاً به یاد 
ش��ما می ماند و زمانی که دوباره به آن کافی شاپ می روید 

این را به یاد خواهید آورد.
مهربانی کردن به مش��تریان، بزرگ دانس��تن بازگش��ت  
آنها، خوشحال کردن شان زمانی که حداقل انتظار را دارند 
اعتماد و ش��ادی را در آنان ایجاد می کند. خرده فروش��انی 

مانن��د Zappos، Nordstrom و Starbucks همه از 
طرفداران وفادارشان از لحاظ مالی سود می برند.
 مهربانی به کارکنان انگیزه می دهد

مطالعه Zenger Folkman انجام شده روی 5۱،836 
رهبر نش��ان می دهد ک��ه محبوب ترین رهبران��ی که ابراز 
مهربان��ی می کردند نی��ز مؤثرترین بودن��د. لارن ندرگرن، 
استاد مدیریت و سازمان های مدرسه کلوج، می گوید: »اگر 
ش��ما به عنوان فردی غیرصمیمی به نظر برسید، درصد ۱ 
در 2000 برای به دس��ت آوردن بالاترین میزان اثربخشی 

به عنوان یک رهبر را خواهید داشت.«
اقدامات��ی که می توانند نمره مطلوبی��ت رهبر را افزایش 

دهند چه هستند؟ برخی از این موارد عبارتند از:
• تقویت ارتباطات عاطفی مثبت با دیگران

• نمایش یکپارچگی به طور مداوم
• عمل به عنوان مربی و معلم

• رقابت کمتر با دیگران و همکاری بیشتر
• الهام بخشی کسانی که در اطراف شما هستند

• تلاش برای تغییر در هنگام درخواست بازخورد
• به اشتراک گذاشتن دیدگاه خود برای آینده
 مهربانی خلاقیت را افزایش می دهد

خلاقیت اس��اس نوآوری است. چگونه یک رهبر می تواند 
خلاقی��ت را افزای��ش ده��د؟ ب��ه گفت��ه توی��ان داوتون و 
پژوهش ه��ای همکارانش در دانش��گاه میش��یگان، تعامل 
احترام آمی��ز با افراد و تیم ها خلاقی��ت را افزایش می دهد. 
آنها تعامل احترام آمیز را به عنوان »انتقال حضور، برقراری 
ارتباط، تأیید، گوش دادن مؤثر و برقراری ارتباط حمایتی« 
تعری��ف می کنند. همه این اقدامات محترمانه، یک ش��بکه 
اجتماع��ی مثبت ت��ر، یک حس ارزش��مند ب��ودن بالاتر و 
پ��ردازش اطلاعات ارتباطی بهتر را تس��هیل می کنند. این 

امر، به نوبه خود، باعث افزایش خلاقیت می شود.
 مهربانی خستگی را کاهش می دهد

براساس یک مطالعه U.K، هشت نفر از ۱0نفر  بریتانیایی  
موقعیتی ش��غلی که در آن باید با افرادی که نمی ساختند 
همکاری می کردند را قبول نکردند، حتی اگر پول بیشتری 
ارائه می ش��د، »در واقع، پول تنها ششمین عامل مهم برای 
افرادی بود که در حال حاضر مش��غول به کار هس��تند، با 
توجه به اینکه در لیس��ت اولویت بندی بریتانیا روابط خوب 
با افراد اطراف ش��ان، لذت ب��ردن از کار و زمان رفت  و آمد 

بالاتر از به فکر کردن درباره پول قرار دارد.«

اگر رئی��س، هم تیمی ی��ا همکاران تان زمان��ی که بیمار 
شدید، یک فرد عزیز را از دست دادید یا یک رویداد زندگی 
)مثلًا متولد شدن فرزندتان، عروسی، تولد، و . . .( را جشن 
گرفتید به رسمیت شناختند بنابراین شما تأثیر مهربانی بر 

تمایل برای ماندن  را دست اول حس کرده اید.
 مهربانی خوشبختی را افزایش می دهد

انجام اعمال محبت آمیز نه تنها احس��اس خوبی به ش��ما 
می ده��د، بلکه باعث افزایش رضایت کلی ش��ما در زندگی 
مي شود. دانشگاه آکس��فورد سه تحقیق پژوهشی در مورد 
موضوع با موفقیت های بزرگ انجام داد. یک آزمایش شامل 
ش��رکت کنندگان از 39 کشور می ش��د و آنها هفت روز به 
خان��واده، دوس��تان، غریبه ها و خودش��ان محب��ت کردند. 
داده ها تأثیر مثبتی بر ش��ادی، رضایت از زندگی، ش��فقت، 

اعتماد، مثبت بودن و ارتباط اجتماعی را نشان داد.
اگ��ر می خواهید خوش��بختی خ��ود را افزای��ش دهید 
و تمایل ت��ان ب��رای مهرب��ان ش��دن را عملی کنی��د، تیم 
تحقیقات��ی به رهب��ری کیکو اوتاکه اثب��ات می کند که به 
رسمیت ش��ناختن اعمال تان از مهربانی این کار را خواهد 
کرد، بنابراین یک لحظه را برای نوش��تن لیس��تی از دو یا 
چند اعمال محبت آمیز که در هفته گذش��ته انجام دادید 
صرف کنید. آیا احساس می کنید شادی شما افزایش یافته 

است؟
 افزایش مهربانی

همان ط��ور ک��ه در کار رهبری می کنید، به یاد داش��ته 
باش��ید که محبت واقعی، خیلی چیزه��ا را تغییر می دهد. 
اعمال محبت آمیز باعث افزایش فروش می ش��ود، تیم های 
ش��ما را تقویت می کنن��د، خلاقیت را بهبود می بخش��ند، 
خستگی را کاهش می دهند و رفاه شما را افزایش می دهند.

امروز چقدر مهربانی از خود نشان می دهید؟ اگر به چند 
ایده برای نش��ان دادن مهربانی و محبت خود نیاز دارید در 

ادامه چند مورد را معرفی خواهیم کرد:
• در هنگام بیان انتقاد دشوار.

• زمانی که چیزی درست پیش نمی رود یا شما اشتباهی 
انجام می دهید.

• هنگامی که هم تیمی تان شما را اذیت می کند.
• وقتی رئیس، همکار یا مش��تری شما برای درک چیزی 

مشکل دارد.
• هنگامی که شما هر روز صبح خود را در آینه می بینید.
Forbes/ucan :منبع 

علم ثابت کرده مهربانی مزیت های فراوانی دارد

5 اقدامی که به افزایش راندمان و تحرک تیم کاری شرکت کمک خواهد کرد 

بدون شک نمی توان انتظار داشت تا در جایگاه یک مدیر، به مانند آنتونی رابینز بتوانید انگیزه افراد 
را تنها با گفته های خود افزایش دهید. اگرچه تلاش در این رابطه امری س��ودمند خواهد بود، با این 
حال این امر برای اکثر مدیران حال حاضر حداقل در کوتاه مدت میسر نخواهد شد. با این حال حفظ 
انگیزه و افزایش تحرک، از جمله موارد ضروری اس��ت که راندمان تیم ش��رکت را افزایش خواهد داد. 
با توجه به فضای به ش��دت رقابتی حال حاضر، بدون ش��ک عدم رشد و استفاده از حداکثر توانایی ها 
و امکانات موجود، منجر به از دس��ت رفتن جایگاه خواهد شد. اگرچه ممکن است تصور کنید که این 
امر نیاز به اقدامات بزرگ و هزینه بری خواهد داشت، با این حال در این مقاله قصد معرفی روش هایی 
را داریم که به س��ادگی می تواند انگیزه تیم را افزایش دهد. در همین راس��تا و در ادامه به بررسی پنج 

مورد منتخب خواهیم پرداخت. 
۱-از انجام اقدامات کلی خودداری کنید 

در بس��یاری از موارد مشاهده می ش��ود که مدیران در تلاش برای یکسان سازی تیم خود هستند و 
در این راستا حتی در تلاش برای برگزاری جشن های خود به یک شیوه مشخص هستند. اگرچه این 
امر برای خود مزیت هایی را به همراه دارد، با این حال باید توجه داش��ته باشید که تمامی افراد شبیه 
به یکدیگر نبوده و تفاوت در فرهنگ، دین و حتی اخلاقیات باعث می شود تا تمایلات و ویژگی-های 
متفاوتی را داش��ته باش��ند. به همین خاطر نیز بهتر اس��ت تا ضمن افزایش ارتباط خود با کارمندان، 
بهتری��ن روش برای حفظ و با افزایش روحیه آنها را بیابید. برای این امر پرس��ش مس��تقیم نیز خود 
می تواند یک روش کاملا کاربردی باش��د. با این حال توجه داش��ته باش��ید که این امر باید به صورتی 
انجام ش��ود که هیچ تفاوت مالی و زمانی میان پاداش ها وجود نداش��ته باشد. در غیر این صورت این 
اقدام با نتایج متفاوت از انتظار ش��ما همراه خواهد بود. همچنین بازنگری در اقدامات خود در زمینه 
افزایش تحرک در تیم ش��رکت نیز از جمله اقداماتی محس��وب می شود که بهبود در این زمینه کمک 

خواهد کرد. 
 ۲-مدیری بهتر باشید 

اگرچه این امر کمی عجیب به نظر می رسد، با این حال واقعیت این است که با بهبود خود، می توانید 
روحیه تیم خود را افزایش دهید. با نگاهی به شرکت هایی که از مدیرانی برخوردار هستند که برنامه ای 
دقیق برای افزایش مهارت های خود دارند. مشاهده خواهید کرد که افراد تیم نیز در تلاش برای بهبود 
شخصی خود هستند. علت این امر نیز به این خاطر است که مدیران در بالاترین سطح توجه افراد قرار 
داش��ته و الگوی آنها محسوب می شوند. بدون شک افرادی که انگیزه ای را برای انجام کار خود داشته 
و در تلاش برای بهبود هس��تند، کمتر دچار افس��ردگی و استرس بیش از حد خواهند شد. به همین 
خاطر با س��رمایه  گذاری روی خود، می-توانید پیش��رفت را به یک فرهنگ مثبت مبدل سازید. با این 
حال توجه داش��ته باشید که این امر در رابطه با اقدامات منفی نیز صادق خواهد بود. به همین خاطر 
لازم اس��ت تا همواره نگاهی به رفتارها و عملکردهای خود در ش��رایط مختلف داش��ته باشید. در این 
رابطه حتما نیازی به ش��رکت در دوره های وقت گیر و پرهزینه نبوده و می توانید از کتاب ها، فایل های 

آموزشی، مقالات و حتی سخنرانی های موجود در این زمینه استفاده کنید.
3-چشم اندازی بزرگ را برای تیم خود به تصویر بکشید 

بدون وجود هدفی بزرگ، نمی توانید انتظار داشته باشید تا افراد نهایت تلاش خود را داشته باشند. 
درواقع هدف از جمله موارد انگیزش��ی برای هر فردی محس��وب خواهد شد که به هر میزانی که این 
امر بزرگتر باش��د، انگیزه افراد را نیز افزایش خواهد داد. با این حال در این رابطه لازم اس��ت تا مرزی 
میان واقعیت و رویا را نیز متصور ش��وید تا هدف به امری غیرممکن و خیالی تبدیل نش��ود. در غیر 
این صورت طی مدتی خود نتیجه عکس را به همراه خواهد داش��ت. در نهایت لازم اس��ت تا اقدامات 
لازم برای رس��یدن به هدف اصلی را با یک برنامه ریزی منس��جم و درس��ت، تعیین کرده و به دنبال 
موفقیت های سریع برای حفظ روحیه تیم و خارج کردن آنها از فشار کار باشید. در نهایت لازم است 
تا نقش تمامی افراد و اهمیت اقدامات آنها را به تصویر کشیده و نظرات آنها را جویا شوید. بدون شک 
هر کارمندی از مش��کلاتی برخوردار خواهد بود که در صورت عدم وجود فضای کافی، ممکن اس��ت 
هیچ گاه مطرح نشود و این امر بدون شک به ضرر شرکت خواهد بود. در این رابطه توجه داشته باشید 
که یک هدف بزرگ باعث خواهد ش��د تا افراد اهداف ش��خصی خود را در برابر آن کوچک ش��مرده و 

هدف جمعی را ترجیح دهند. 
4-آفت های پیش روی خود را شناسایی و حذف کنید 

آفت هایی که می تواند تحرک را در تیم ش��ما کاهش دهد، تنها ش��امل موارد خارجی نبوده و حتی 
افراد تیم ش��رکت نیز می توانند به یکی از مصداق های آن تبدیل ش��وند. در این رابطه اگرچه توصیه 
می شود تا در ابتدا به دنبال برطرف کردن مسائل به شکل دوستانه باشید، با این حال در صورت عدم 
نتیجه لازم، ضروری است تا این عوامل را از شرکت دور نگه دارید. بدون شک جایگزین کردن فردی 
بی انگیزه که تلاش های ش��ما برای بهبود وی نتیجه ای را در بر نداش��ته و ممکن است این خصلت را 
نیز به س��ایرین نیز منتقل کند، با فردی کاملا همس��و با اهداف ش��ما اقدامی هوشمندانه خواهد بود. 
در نهایت لازم اس��ت تا بس��تری را فراهم آورید که تمامی کارمندان با یکدیگر تعامل مثبتی را داشته 
باشند. این امر نه تنها به جذاب تر شدن محیط کار کمک خواهد کرد، بلکه بسیاری از مشکلات افراد 

نیز به وسیله همکاران قبل از بحرانی شدن آنها برطرف خواهد شد.
5-تمامی اخبار و اطلاعات شرکت را منتشر نکنید

اگرچ��ه صداقت با کارمندان امری مهم به نظر می رس��د، با این حال واقعیت این اس��ت که تمامی 
اخبار کاربرد زیادی را برای کارمندان نداش��ته و ممکن اس��ت در روحیه آنها تاثیر منفی داشته باشد. 
در ای��ن رابط��ه فراموش نکنید که ش��ما به خاطر جایگاه مدیریتی خود از دی��د همه جانبه برخوردار 
هس��تید که بدون ش��ک این امر برای سایرین مهیا نیست. به همین خاطر ممکن است یک خبر بد را 
به مانند یک فاجعه تصور کنند. در این رابطه لازم است تا برای انتشار اخبار خود یک معیار مشخصی 
را داشته باشید. با این حال در رابطه با اخبار مثبت، اقدامات کاملا برعکس بوده و لازم است تا حتی 
کوچک ترین آنها را به س��رعت و به صورت همگانی منتش��ر س��ازید. در آخر فراموش نکنید که نوع 
چیدمان و دکوراس��یون ش��رکت نیز می تواند در تغییر روحیه افراد تاثیرگذار باش��د. به همین خاطر 
لازم اس��ت تا در این رابطه دقت عمل کافی را داش��ته باشید. برای مثال ممکن است یک شرکت نوع 
دکوراسیون محیط را به شکلی طراحی کند که افراد با یکدیگر ارتباط بیش تری را داشته و همین امر 

زمینه تعامل بیش تر و سرعت بخشی به کارها را به همراه خواهد داشت. 
thebalancecareers :منبع
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