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گزارش »المانیتور« از اجرای عملیات بازار باز توسط بانک مرکزی

 عصر جدید
بازار مالی ایران

پایگاه خبری »المانیتور« در گزارش��ی ویژه به بررس��ی ابعاد اجرای عملیات بازار باز توسط بانک مرکزی ایران پرداخت و نوشت: 
باید از آغاز عصری جدید در رهبری بازار مالی توس��ط بانک مرکزی صحبت کرد. به گزارش پژوهش��کده پولی و بانکی، »المانیتور« 
در این گزارش نوشت: بانک مرکزی ایران تحت مدیریت عبدالناصر همتی اخیراً یک ابزار جدید مالی را در دستور کار قرار داده تا 
بتواند وضعیت اقتصادی فعلی را بهتر مدیریت کند، اما بانک مرکزی در این راه چقدر موفق خواهد بود و تأثیر این اقدام جدید تا...

خردادماه برای بازارهای مالی چگونه آغاز شد؟

 سبزپوشی سکه
قرمز پوشی بورس
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 تحریم ها، تجارت محصولات کشاورزی را با مشکل مواجه می کند؟

کارکرد اینستکس در بخش کشاورزی ایران

چگونه افراد حرفه ای را استخدام کنیم؟
شمشیر دولبه تحریم ها برای استارتاپ  ها

بازخورد مناسب واقعا چگونه به نظر می رسد؟
برترین تکنیک های بازاریابی نیمه نخست 2019

استفاده هوشمندانه از کلمات و تصاویر مرتبط با رمضان
برندسازی تجارت الکترونیک در بازار مملو از رقیب

8 تا 16

مدیریتوکسبوکار

فیس بوک در سال 2020 ارز 
دیجیتال خود را عرضه می کند

3
موجران شـیوه های جدیدی را بـرای دور زدن مالیات  پیدا 

کرده اند به طوری که به جای ثبت قرارداد در بنگاه، 
با قیمتی توافقی قرارداد را در دفترخانه های...

قانونی شدن سامانه املاک و معاملات مسکن در راه است

 قراردادهای زیرزمینی
ترفند جدید دلالان مسکن

یادداشت
بار سنگین ادغام را از روی 
دوش بانک مرکزی بردارید

نمی توان پاس��خ قاطعی به این 
س��وال داد که آیا بای��د بانک ها                                                                                                              را 
در ه��م ادغام ک��رد یا خی��ر؟ در 
بعض��ی از موارد ادغ��ام بانک ها                                                                                                              راه
گشاس��ت و در بعضی موارد ادغام 
راه حل مناس��بی نیس��ت. با ادغام 
چن��د بان��ک ضعی��ف در یکدیگر 
ب��دون حل مس��ائل آن بانک ها                                                                                                              به 
جایی نمی رسیم، اما اگر یک بانک 
ضعی��ف را در ی��ک بان��ک قوی تر 
ادغام کنیم، وضعیت بانک ضعیف 
بهتر و در هزینه ها                                                                                                              هم صرفه جویی 
مي                                                                              ش��ود. یک نکته قابل توجه در 
ادغ��ام بانک ها                                                                                                              بحث ارزیابی دارای

ی ه��ا                                                                                                              و بدهی هاي                                                         آنهاس��ت. باید 
پیش از ادغام ش��رکت ها                                                                                                              و بانک ها                                                        
                                                      دارای��ی آنها را ارزیابی کرد. دارایی 
اصل��ی بانک ها                                                                                                              وام هایی اس��ت که 
به م��ردم داده ان��د. مطالبات بانک 
از مش��تریانش 90درصد از دارایی 
بانک را تش��کیل مي                                                                              دهد و ارزیابی 
ای��ن دارایی کاری مش��کل، فنی و 
تخصصی اس��ت. اگر مطالبات بان

ک ها                                                                                                              پولی اس��ت که وصول نشده، 
دارایی بانک به همان میزان است. 
اگر وثیقه ای نزد بانک است، ارزش 
دارایی ب��ه اندازه آن وثیقه اس��ت 
و اگ��ر مطالب��ات در قال��ب معوقه 
سررس��ید ش��ده اس��ت ارزش آن 

که  بانکی  است.  متفاوت 
4قرار است ادغام شود...
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تحلیلگر مسائل بانکی



فرصت امروز: »اتحادیه اروپا بعد از خروج یک جانبه آمریکا از برجام و در راستای 
حفظ پایبندی ایران به این توافقنامه، متعهد به ایجاد یک سازوکار مالی ویژه تحت 
عنوان اختصاری SPV در س��ال 2018 ش��د. هدف اصلی کانال ویژه مالی، فراهم 
ساختن دسترسی ایران به درآمدهای حاصل از فروش نفت خود در بازارهای جهانی 
و همچنین تس��هیل واردات آن دس��ته از کالاها بود ک��ه ایالات متحده آمریکا این 
کالاه��ا را به طور یکجانبه تحریم کرده بود. این اتفاق تحت فش��ار ایالات متحده در 
سال 2018 روی نداد. سرانجام اتحادیه اروپا تحت  فشار ایران در ماه های آغاز سال 
2019 نوعی س��ازوکار مالی تحت عنوان »اینستکس« یا »ابزار حمایت از تبادلات 

تجاری« را تعریف کرد.«
این بند نخس��ت گزارشی اس��ت که موسس��ه پژوهش های برنامه ریزی، اقتصاد 
کش��اورزی و توسعه روستایی درباره سازوکار تعامل با کانال ویژه مالی اروپا منتشر 
کرده و بر کارکرد اینس��تکس در بخش کش��اورزی ایران متمرکز ش��ده است. این 
موسس��ه سپس با طرح مس��اله اینستکس، چند پرس��ش مهم و اساسی را مطرح 
کرده و می پرسد: تجارت محصولات کشاورزی میان ایران و اتحادیه اروپا با سازوکار 
اینس��تکس دچار چه تحولاتی می شود؟ آیا اروپا، شریکی قابل اطمینان برای تأمین 
منافع ایران در عرصه جهانی قلمداد می شود؟ تا چه اندازه می توان اطمینان داشت 
که اینس��تکس که ناقض خلق  ش��ده اس��ت، همچنان معلول باق��ی نخواهد ماند؟ 
اینس��تکس قادر ب��ه ارائه چه تضمین هایی برای پایداری وضعی��ت تجارت با ایران 
خواهد بود؟ مواضع عملی ایالات متحده آمریکا در قبال اجرای اینس��تکس چگونه 

خواهد بود؟ آیا کشورهای دیگر اروپایی به اینستکس ملحق خواهند شد؟
موسسه پژوهش های برنامه ریزی، اقتصاد کشاورزی و توسعه روستایی در ادامه 
این گزارش و در کنکاش برای یافتن پاس��خ س��والات مطرح ش��ده ادامه می دهد: 
اینس��تکس یک شرکت واسط است که مقرر ش��ده در کشور فرانسه استقرار پیدا 
کند. در مقابل، ایران هم باید یک ش��رکت واس��ط را در داخل کشور تأسیس کند 
تا این دو ش��رکت با یکدیگر در زمینه های تعریف ش��ده، همکاری دوجانبه داشته 
باشند. به این صورت که تجار ایرانی و خارجی با استفاده از این شرکت ها، مبادلات 
مال��ی خود را انجام دهند تا تجارت ایران با اتحادیه اروپا به وضعیت عادی برگردد 
و فعالیت های مالی بدون توجه به تحریم های ایالات متحده انجام ش��ود. به واسطه 

سلطه دلار آمریکا در حلقه مالی مرسوم دنیا )ازجمله سوئیفت(، چنین ابزارهایی با 
ایجاد حلقه های مالی جدید از ش��دت اثر تحریم های آمریکا بر روابط تجاری ایران 
و اروپا خواهد کاس��ت. برمبنای این سازوکار، ایران می تواند به شرکت های اروپایی 
نفت یا س��ایر کالاها را بفروش��د و اعتبار لازم را برای خرید کالا و خدمات از سایر 
شرکت های اروپایی تأمین کند. پول این مبادلات هم در خاک اروپا و بین این دو 
شرکت ایرانی و اروپایی مبادله خواهد شد. برای استفاده از این سازوکار، یک شعبه 
از این کانال مالی در ایران و یک شعبه به میزبانی پاریس در اروپا راه اندازی خواهد 
ش��د. فعلًا مقرر شده که اینس��تکس در حوزه کالاهای اساسی، مواد غذایی و دارو 
تجهیزات پزش��کی فعالیت کند )گسترده موقتاً محدود( اما نکته این است که این 
اقلامی که فعلًا اینستکس تحت پوشش قرار می دهد، همان کالاهای غیرتحریمی 
توسط آمریکا است. تنها کمکی که اینستکس قرار است برای این دسته از کالاها 
انجام بدهد، تس��هیل در پرداخت هزینه خرید آنها از س��ه کشور آلمان، فرانسه و 
انگلستان برای ایران خواهد بود. با توجه به اینکه معلوم نیست که سایر طرف های 
تجاری )اروپایی و غیراروپایی( که ایران از آنها کالاهای مزبور را خریداری می کند 
از سازوکار اینستکس پیروی خواهند کرد یا خیر؟ عملًا ایران باید در انتظار کارکرد 

بسیار محدود اینستکس در این زمینه باشد.
حالا طبق این گزارش، بهره مندی بخش کش��اورزی ایران از ظرفیت اینستکس 
مس��تلزم تحقق سه رویداد خواهد بود: اجرای اینس��تکس از سوی اتحادیه اروپا و 
تعمیم آن به س��ایر کشورهای اتحادیه اروپا؛ ایجاد بستر لازم برای افزایش صادرات 
غیرنفتی به ویژه صادرات کش��اورزی؛ تغییر مقصد صادرات کش��اورزی به س��مت 

بازارهای اتحادیه اروپا از سایر کشورها ازجمله عراق و افغانستان.
براس��اس داده های ارائه ش��ده توس��ط مرکز تجارت بین الملل��ی، واردات بخش 
کش��اورزی ایران از لحاظ ارزش��ی از 1442 میلیون دلار در سال 2016 به 24032 
میلیون دلار در سال 2017 رسیده است )حدود 66درصد رشد( این میزان واردات 
در س��ال 2017 معادل 23درصد از کل ارزش واردات کالاهای کش��اورزی ایران از 
جهان )10.5 میلیارد دلار( بوده اس��ت. در طول 18 س��ال اخیر )سال های 2017-
2001(، سهم ارزش واردات کشاورزی ایران از اتحادیه اروپا از 10درصد به 23درصد 
از کل واردات کشاورزی ارتقا پیدا کرده است. این رقم نشان می دهد که اتحادیه اروپا 

جایگاه ویژه ای در تأمین واردات کشاورزی ایران دارد.
از طرف دیگر، صادرات بخش کش��اورزی ایران در سال 2017 از لحاظ ارزشی با 
افزایش 8درصدی نس��بت به سال 2016 به 518 هزار دلار رسیده است که معادل 
س��هم 8درصد از کل ارزش صادرات کالاهای کش��اورزی ایران به جهان بوده است. 
در همان س��ال، بخش کش��اورزی ایران 6.4 میلیارد دلار به کل کش��ورها صادرات 
داش��ته است. در طول 18 س��ال اخیر سهم صادرات کش��اورزی ایران به اتحادیه 
اروپا از 26درصد در س��ال 2001 به 8درصد از کل صادرات کشاورزی کاهش پیدا 
کرده است که این به منزله از دست رفت بازارهای اروپایی برای صادرات محصولات 
کش��اورزی ایران و کاهش س��هم اتحادی��ه اروپا در بازارهای ص��ادرات محصولات 

کشاورزی کشورمان خواهد بود.
همچنین تراز تجاری کش��اورزی ایران با اتحادیه اروپا و کل جهان اعداد دیگری 
را نش��ان می ده��د. حدود 15 میلی��ارد دلار از کل تراز تج��اری منفی 55 میلیارد 
دلاری کش��اورزی ایران در س��ال های 2017-20001 مربوط به اتحادیه اروپا بوده 
است. بدیهی است که قبلًا بخش زیادی از منابع ارزی برای پوشش این تراز منفی 
تج��اری از طریق صادرات نفت و گاز به اتحادیه اروپا تأمین  ش��ده اس��ت. حال که 
صادرات نفت ایران به کش��ورهای این ق��اره )به جز ترکیه، یونان و ایتالیا( به دلیل 
تحریم های ایالات متحده علیه ایران متوقف  ش��ده اس��ت، پوشش این کسری تراز 
تجاری کش��اورزی در قالب سازوکار اینستکس، مستلزم افزایش صادرات غیرنفتی 

ازجمله صادرات کشاورزی به اتحادیه اروپا خواهد بود.
با وجود این آمار و ارقام، موسس��ه پژوهش های برنامه ریزی، اقتصاد کشاورزی و 
توس��عه روس��تایی در پایان گزارش، بار دیگر به پرسش هایی که در بدو امر مطرح 
کرده، نقب می زند و با لحنی صریح تر می پرسد: سهم کنونی 23درصد اتحادیه اروپا 
)در سال 2017( در تأمین کالاهای وارداتی بخش کشاورزی ایران و سهم 8درصدی 
این اتحادیه در خرید کالاهای صادراتی کشاورزی ایران، با سازوکار اینستکس دچار 
تحولاتی می شود؟ آیا اروپا شریکی قابل اطمینان برای تأمین منافع ایران در عرصه 
جهانی قلمداد می ش��ود؟ اینس��تکس قادر به ارائه چه تضمین هایی برای پایداری 
وضعیت تجارت با ایران است؟ در صورت مقابله مستقیم آمریکا با این سازوکار، چه 

ضمانت هایی برای خنثی سازی اقدامات آمریکا وجود خواهد داشت؟

 تحریم ها، تجارت محصولات کشاورزی را با مشکل مواجه می کند؟

کارکرد اینستکس در بخش کشاورزی ایران

درحال��ی ک��ه وزارت نیرو به موض��وع تعرفه های برق ب��رای کاهش مصرف نگاه 
تش��ویقی دارد، جریمه هایی را هم برای پرمصرف ه��ا با هدف مدیریت مصرف برق 
در نظر گرفته اس��ت. س��والی که مطرح می شود این است که یک مشترک چگونه 
باید متوجه ش��ود عنوان پرمصرفی را یدک می کشد و چگونه می تواند مصرف خود 

را کاهش دهد؟
به گزارش ایس��نا، همزمان با نزدیک ش��دن به فصل گرما، موضوعاتی همچون 
مدیریت مصرف برق برای جلوگیری از خاموشی در تابستان رنگ جدی تری به خود 
گرفته و سناریوهای مختلفی برای روشن ماندن برق خانه های مردم در این مقطع 

مورد بررسی قرار می گیرد.
در میان این س��ناریوها، تغییر بهای آب و ب��رق از همه جدی تر بود و جامه اجرا 
نیز بر تن کرد. در این راس��تا، اواس��ط سال گذشته، رضا اردکانیان - وزیر نیرو - از 
به تصویب رسیدن طرح افزایش تعرفه مشترکان پرمصرف در کمیسیون زیربنایی 
دولت خبر داد و هدف آن را تشویق مشترکان به خوش مصرفی عنوان کرد. درنهایت 
مصوبه دولت درباره »افزایش بهای آب و برق از ابتدای اردیبهش��ت س��ال 1398« 
در 20 فروردین ماه ابلاغ ش��د و هیأت وزیران در مصوبه ای به اس��تناد مواد یک و 
سه قانون هدفمندکردن یارانه ها مصوب 1388 به وزارت نیرو اجازه داد تا متوسط 
تعرفه های آب و برق را از ابتدای اردیبهشت ماه امسال بدون تغییر ساختار تعرفه ها 
7درصد افزایش دهد. در این راستا از ابتدای اردیبهشت ماه شاهد افزایش 7درصدی 

بهای تعرفه آب و برق بودیم.
همچنی��ن اعلام ش��ده بود از ابت��دای خردادماه نیز با ه��دف مدیریت مصرف و 

بازدارندگی مصارف غیرضرور، س��الانه 16درصد به خالص صورتحس��اب آب و برق 
مصارف خانگی مش��ترکین بالای الگوی مصرف افزوده می شود که از اول خردادماه 

نیز شاهد کلید خوردن این پروژه از سوی دولت بودیم.
الگوی مصرف برق چگونه محاسبه می شود؟

میزان الگوی مصرف اینگونه است که برای مشترکان عادی ماهانه 300 کیلووات 
ساعت مصرف برق در ماه و الگوی مصرف برای ماه های گرم است و 600 کیلووات 
ساعت برای دو ماه مصرف است، حال اگر مشترکی کمتر از این عدد مصرف کند، 
خوش مصرف و بالاتر از این عدد باش��د، پرمصرف محسوب می شود. البته این یک 
قاعده کلی اس��ت و الگوی مصرف برق در مناطق گرمسیر یا عادی متفاوت بوده و 

بستگی به نوع آب و هوای مناطق مختلف، این الگوها تعیین شده است.
آمار و ارقام حاکی از آن است که 10درصد از مشترکان جزو پرمصرف ها هستند و 
با توجه به اینکه برای تولید برق باید سوخت گاز مصرف شود، این گروه از مشترکان 
با مصرف بیش��تر برق، نه تنها باعث آلودگی بیش��تر محیط زیس��ت می شوند، بلکه 
یارانه بیش��تری را هم به خود اختصاص می دهند. یک درصد از مش��ترکان برق که 
در بالاترین رده مصرفی قرار دارند، به اندازه 10درصد مش��ترکان کم مصرف کشور 

برق مصرف می کنند.
چگونه بفهمیم پرمصرفیم؟

در این راس��تا، محمدحسن متولی زاده -مدیرعامل ش��رکت توانیر- در پاسخ به 
این پرس��ش که مش��ترکان چگونه می توانند از قرار گرفتن در س��طوح پرمصرف 
ی��ا خوش مصرف آگاه ش��وند، گفت: برای آگاهی م��ردم، از این پس در قبوض برق 

برحسب میزان مصرف مشترکان، پرمصرف یا کم مصرف بودن آنها درج خواهد شد.
چگونه می توان میزان مصرف برق را کاهش داد؟

بن��ا به گفته های متولی زاده به نقل از وزارت نیرو، با توجه به اینکه در تابس��تان 
وس��ایل سرمایش��ی بیش��ترین میزان مصرف برق را به خ��ود اختصاص می دهند، 
مش��ترکان در صورت توجه و دقت در چگونگی اس��تفاده از وس��ایل سرمایش��ی، 

می توانند به میزان زیادی از مصرف برق خود را کاهش دهند.
وی درباره سهم وسایل سرمایشی از مجموع برق مصرفی کشور در تابستان اظهار 
داشت: در این فصل حدود 22 هزار مگاوات یا معادل 40درصد از مصرف برق کشور، 

به وسایل سرمایشی اختصاص دارد.
براس��اس این گزارش، چنانچه مش��ترکان برق خانگی بتوانن��د در مصرف برق 
10درصد صرفه جویی کنند، میزان مصرف آنها بین 20 تا 30درصد کاهش خواهد 
یافت. مهم ترین عاملی که در فصل تابس��تان میزان مصرف برق را افزایش می دهد 

استفاده از کولر است.
اگر مصرف کنندگان کولر، در س��اعات اوج مصرف ب��رق )12 تا 18 و 20 تا 23( 
درج��ه کول��ر گازی خود را بین 24 تا 26 درجه تنظیم کنند و دور موتور کولر آبی 

خود را کند کنند، می توانند در مصرف برق صرفه جویی کنند.
همچنین هر زمانی احس��اس کردند محیط خانه خنک ش��ده اس��ت، می توانند 
ب��ه مدت نیم س��اعت کولر گازی ی��ا آبی خود را خاموش کنند ت��ا در مصرف برق 
صرفه جوی��ی صورت بگیرد. مش��ترکانی که دارای کنت��ور دیجیتالی یا چند تعرفه 

هستند، می توانند از این فرصت به خوبی استفاده کنند.

راهکارهای کاهش مصرف برق

چگونه بفهمیم مشترک پرمصرف هستیم؟

انرژی

وزیر نفت اعلام کرد
شفافیت پولی؛ مهم ترین هدف تدوین 

شیوه نامه عرضه نفت در بورس
وزی��ر نفت ب��ا بیان اینکه تاکنون عرضه نف��ت و میعانات گازی در بورس 
انرژی دارای شیوه نامه نبوده است، هدف از تدوین این شیوه نامه را شفافیت 

پولی در عرضه عنوان کرد.
به گزارش ایسنا، بیژن زنگنه درباره شیوه نامه نحوه عرضه نفت و میعانات 
گازی در بورس انرژی که به تازگی ابلاغ ش��ده اس��ت، گفت: تاکنون عرضه 
نفت و میعانات گازی در بورس انرژی دارای ش��یوه نامه نبوده اس��ت و تنها 
با اجازه ش��ورای هماهنگی اقتصادی س��ران س��ه قوه در این حوزه فعالیت 
داش��تیم، اما با توجه به اینکه فروش نفت و میعانات گازی در بورس انرژی 
در قانون امس��ال ذکر ش��د، شیوه نامه صریحی با در نظر گرفتن همه فعل و 

انفعالات فروش توسط وزارت نفت تدوین شده است.
وی افزود: در ش��یوه نامه عرضه نفت و میعانات گازی در بورس انرژی به 
مباحثی همچون نحوه قیمت گذاری و نحوه تعدیل قیمت ها اشاره شده، زیرا 
ممکن اس��ت از زمانی که خریدار در بورس برنده می شود تا زمان برداشت، 
دو تا س��ه ماه طول بکش��د، از این رو باید مشخص ش��ود قیمت ها چگونه 

تعدیل می شود تا دو طرف معامله متضرر نشوند و معامله منصفانه باشد.
بن��ا بر اعلام خان��ه ملت، وزیر نفت درباره نقش تدوین ش��یوه نامه عرضه 
نف��ت و میعانات گازی در بورس در عرضه های بع��دی و اینکه آیا می تواند 
در فروش بیشتر تأثیر داشته باشد، تصریح کرد: اساس بر این است که این 
عرضه در مس��ائلی همچون قیمت گذاری شفافیت داشته باشد تا افرادی که 
می خواهن��د قیمت دهند، به درس��تی بدانند پول را چگون��ه از آنها دریافت 
می کنیم، همچنین بتوانند محاسبات خود را به دقت انجام دهند و همه آنها 

به طور یکسان اطلاعات مربوط به خرید و فروش را داشته باشند.

پای روسیه به بازار نفت آمریکا بازتر شد
سود روسیه از تحریم نفتی آمریکا علیه 

ونزوئلا چیست؟
داستان ونزوئلا برای روسیه تنها نفت نیست؛ داستانی آمیخته با سیاست 
و اقتصاد اس��ت. به گزارش خبرآنلاین، تحرکات آمریکا در دوره جدید تنها 
ایران را نش��انه نگرفته اس��ت؛ از ونزوئلا تا چین و ایران حالا با فش��ارهای 
آمریکا مواجه هس��تند، ابزارها تحریم هس��تند و تعرفه.   ماجرا اما وقتی به 

نفت گره می خورد پیچیدگی های خاصی را تجربه می کند.
 روس��یه، کش��وری که بارها مخالفت خود با تحری��م نفتی ایران را اعلام 
کرده و صفر ش��دن صادرات نف��ت دومین دارنده ذخایر فس��یلی جهان را 

ممکن نمی داند، در قبال تحریم های نفتی ونزوئلا چه کرده است؟
بررس��ی ها نش��ان می دهد از پی تحریم نفتی ونزوئلا، آمریکا واردات نفت 
خود از روسیه را برای جبران صفر شدن خرید نفت از ونزوئلا افزایش داد.

آمریکا از ابتدای ماه جاری تاکنون مجموعاً 5میلیون بش��که نفت روسیه 
را دریافت کرده و نفت بیشتری در راه است.

بلومبرگ در گزارش��ی نوش��ت: آمریکا در ژانویه و فوریه نفت کمتری از 
روس��یه خریداری کرده بود. طب��ق آمار اداره اطلاعات ان��رژی آمریکا، این 
کش��ور مجموع��اً 16.13 میلیون بش��که نفت و س��ایر فرآورده های نفتی را 
طی دو ماه مذکور از روس��یه خریداری کرده بود که در مقایس��ه با 20.25 
میلیون بش��که در مدت مشابه سال 2018 کمتر بود، اما انتظار می رود ماه 
میلادی جاری خرید نفت آمریکا از روسیه سه برابر شود زیرا پالایشگاه های 

آمریکایی دیگر نمی توانند نفت ونزوئلا را وارد کنند.
تحریم نفتی آمریکا علیه ونزوئلا: برآوردها نشان می دهد ونزوئلا در ژانویه 
و فوریه 27.67میلیون بش��که نفت به آمریکا صادر کرده بود که در مقایسه 
با 29.589 میلیون بش��که در ژانویه و فوریه س��ال 2018 کاهش داش��ت. 

صادرات نفت این کشور به آمریکا در ماه مه به صفر رسید.
براس��اس گزارش بلومبرگ، این آمار نشان می دهد روسیه از اینکه جای 
ونزوئلا را بگیرد و از آن سود ببرد کاملًا خوشحال است. نکته اینجاست که 
آمریکا یکی از عمده ترین خریداران نفتی ونزوئلا بود و حالا تحریم ها، راه را 

بر روسیه، رقیب آمریکا در جهان باز کرده است.
 روسیه در حالی سهم بیشتری از بازار نفت آمریکا را می گیرد که سالیان 
طولانی سیطره این کش��ور بر بازار گاز اروپا با انتقاد استراتژیست ها روبه رو 

شده بود.
ش��اید همین محاس��بات است که سبب ش��ده آمریکا رویه اش را در این 
ح��وزه تغییر دهد. اس��پوتنیک به نق��ل از اداره اطلاعات ان��رژی آمریکا در 
گزارش��ی اعلام کرد که آمریکا برای نخس��تین بار طی چند هفته گذش��ته 
دوب��اره نفت از ونزوئلا خریداری کرد. این خبر نش��ان می دهد اس��تراتژی 

آمریکا در این حوزه تغییر کرده است. 
این کشور در هفته منتهی به 17 مه روزانه 49 هزار بشکه نفت از ونزوئلا 
خریداری کرده اس��ت. پیش از این اداره اطلاع��ات آمریکا در هفته منتهی 
به 10 مه گزارش داده بود میزان واردات نفت آمریکا از ونزوئلا صفر اس��ت. 
در حالی که در مدت مشابه سال گذشته 352هزار بشکه در روز و در سال 

2017 روزانه 585 هزار بشکه نفت از ونزوئلا خریداری کرده بود.
براساس این گزارش آمریکا تحریم های زیادی را علیه ونزوئلا اعمال کرده 
اس��ت به طوری که در 28 ژانویه آمریکا تحریم هایی را روی ش��رکت نفتی 
دولتی PDVSA ونزوئلا اعلام کرد و س��رمایه ای به ارزش 7 میلیارد دلار 

این کشور را بلوکه کرد.
پس از آن کاخ سفید پیش بینی کرد درآمد نفتی این شرکت به ارزش 11 

میلیارد دلار کاهش می یابد.
ایران، دیگر هدف تحریم آمریکا اما، س��همی از بازار این کشور نداشت، از 
این رو کشورهایی که دست به عمل زده اند تا بازار نفتی ایران را از آن خود 
کنند، نه در ش��مال ایران که در جنوب کش��ور واقع شده اند، امارات متحده 
عربی و عربس��تان، این دو تلاش شدیدی را برای گرفتن سهم ایران از بازار 

نفت در دستور کار قرار داده اند.
فرصت تحریم ونزوئلا برای روس��یه: آیا تنه��ا در اختیار گرفتن بازارهای 
نفت��ی ونزوئ��لا در آمریکا برای روس��یه کافی اس��ت؟ ماجرا تنه��ا به نفت 

بازمی گردد؟ پاسخ منفی است.
روسیه پیش��تر وامی را در اختیار ونزوئلا قرار داده است و با تحولات 
رخ داده در این کش��ور امید چندانی برای بازپس گیری آن ندارد. منافع 
روسیه در ونزوئلا البته که تنها در پول و نفت خلاصه نمی شود، سیاست 
نی��ز عرصه منفعت برای روس��یه تلقی می ش��ود. در جنگ قدرت میان 
دولت و اپوزیسیون در ونزوئلا، روسیه موضع خود را شفاف کرد. مادورو 
م��ورد حمایت روس ها ب��ود. طبق اعلام »روس نف��ت«، این کمپانی در 
س��ال 2017 بالغ بر 6میلیارد دلار به ونزوئلا وام پرداخته اس��ت و این 
وام براساس توافق طرفین، با شراکت در پروژه های نفتی ونزوئلا تسویه 

خواهد شد.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir
یکشنبه

5 خرداد 1398

شماره 1319



بازار گوشی تلفن همراه برای چندمین بار در ماه های اخیر، با تنش روبه رو شده 
اس��ت. افزایش نرخ ارز در س��ال گذش��ته هرچند جرقه اولیه افزایش قیمت ها در 
بازار گوش��ی تلفن همراه بود، اما با این حال تنها مشکلی نبود که دست اندرکاران 
و مصرف کنندگان به خود دیدند. اما و اگرها بر س��ر عرضه گوش��ی های توقیفی و 
خبرهای متعدد و بعضا متناقض درباره ورود گوش��ی های همراه مسافر، خود عامل 
مهمی بود که بازار را با نوس��اناتی جدی در این حوزه مواجه کرد. در روزهای اخیر 
نیز افزایش قیمت گوشی تلفن همراه تحت تاثیر تصمیماتی رخ داده است که پیش 
از این اتخاذ شده و حالا شمارش معکوس برای بازگشت آرامش یا فروکش هیجان 

در این بازار آغاز شده است.
به گزارش خبرآنلاین، در این میان، رئیس اتحادیه صنف فروشندگان دستگاه های 
صوتی، تصویری، تلفن همراه و لوازم جانبی از بازگشایی سامانه رجیستری گوشی 
همراه مسافر تا دو روز آینده خبر می دهد. در صورت اجرایی شدن این پیش بینی، 

بازار از روز یکشنبه شرایط تازه ای را در این حوزه پذیرا خواهد بود.
قیمت ها باز هم بالا رفت

هرچند فروشندگان گوشی تلفن همراه از کسادی بازار در قیاس با سال های قبل 
خبر می دهند، اما بازار این کالا چندان هم بی رونق نیست و خرید و فروش در این 
بازار جریان دارد. بررس��ی ها نش��ان می دهد دامنه قیمتی پرطرفدار در این بازار اما 

دامنه قیمتی 2.5 تا 4.5 میلیون تومان است.
یکی از فعالان بازار موبایل که به گفته خود به صورت عمده فعالیت دارد، در این 
خصوص گفت: بیشتر واحدهای صنفی از ما گوشی هایی می خواهند که در این رنج 

قیمتی قرار دارند، البته قیمت این گوش��ی ها قبلا به مراتب ارزان تر بود اما با رش��د 
قیمت ارز، این گوشی ها در حال حاضر پرفروش ترین گوشی ها هستند.

به گفته وی، برند کره ای سامسونگ نیز در این میان پرطرفدار است و پس از آن 
چینی ها توانسته اند سهم خوبی از بازار بگیرند.

او درباره وضعیت بازار فروش گوشی آیفون نیز گفت: این بازار هم مشتریان خاص 
خود را دارد، اما وضعیت مانند قبل نیس��ت چراکه گوشی های آیفون افزایش قابل 

توجه قیمت را در ماه های گذشته داشته اند.
تاثیر بسته بودن سامانه رجیستری بر بازار

هرچند بس��یاری از فعالان بازار تنها عامل گرانی در روزهای اخیر را بس��ته بودن 
س��امانه رجیستری گوشی همراه مس��افر نمی دانند، اما برای این عامل سهم قابل 
توجهی را قائل هس��تند. برخی از عدم عرضه به موقع گوشی به بازار، اتفاقا با هدف 
برهم ریختن وضعیت سخن می گویند و برخی دیگر نیز معتقدند نوسانات ارز، ثبات 

این بازار را نشانه گرفته است.
حجم فروش موبایل در ایران

موسس��ه تحقیقات بازار GFK پیش از این در گزارش��ی از میزان فروش گوشی 
تلفن همراه در تابستان 1396 خبر داد. در این گزارش تاکید شده بود:  در سه ماه 
تابستان این سال به طور متوسط هر ماه 630 هزار دستگاه گوشی موبایل در بازار 

ایران به فروش رسیده است.
بیزینس مانیتور نیز در گزارش��ی با اش��اره به فروش 3.7 میلیارد دلار گوش��ی 
همراه در بازار ایران طی س��ال 2014 پیش بینی کرده بود در س��ال 2019 فروش 

دستگاه های تلفن همراه در ایران به 4.7 میلیارد دلار برسد.
قیمت ها چقدر بالا رفت؟

ابراهیم درستی، رئیس اتحادیه صنف فروشندگان دستگاه های صوتی، تصویری 
و تلفن همراه حالا با تایید افزایش قیمت ها تاکید دارد: اتفاقات اخیر به رشد 600 
هزار تومانی قیمت در برخی مدل ها منجر ش��ده است این در حالی است که رصد 

بازار نشان می دهد رشد قیمت بیش از این ارقام بوده است.
به گفته فعالان بازار، گوش��ی آیفون XS MAX ب��ا ظرفیت 256 گیگابایت، از 
18 میلیون و 200هزار تومان در فروردین ماه به حدود 22 میلیون تومان در حال 

حاضر رسیده است.
همچنین قیمت همین مدل گوشی با ظرفیت حافظه 64 گیگابایت از 17 میلیون 

و 200هزار تومان به 20 میلیون و 400 هزار تومان رسیده است.
 قیمت آیفون XS با ظرفیت 256 گیگابایت از 17 میلیون و 100 هزار تومان به 
حدود 18.5 میلیون تومان رسید. گوشی هوآوی mate20pro نیز از 11 میلیون 

و 100هزار تومان به 12 میلیون و 200 هزار تومان رسید.
قیمت گوش��ی سامس��ونگ گلکس��ی M10 از 2میلیون تومان ب��ه 2میلیون و 
300ه��زار تومان و قیمت مدل M20 با ظرفیت 32 گی��گ از 2میلیون تومان به 

حدود 2 میلیون و 950هزار تومان رسیده است.
آنگونه که رئیس اتحادیه فروشندگان دستگاه های صوتی، تصویری و تلفن همراه 
پیش بینی کرده است، با بازگشایی این سامانه قیمت ها در بازار تلفن همراه به تعادل 

خواهد رسید.

چرا بازار گوشی تلفن همراه منتظر کاهش قیمت هاست؟

پرطرفدارترین محدوده قیمتی موبایل در ایران
نگاه

چه عواملی باعث می شود مردم به سراغ خرید هیجانی بروند؟
مصائب خرید هیجانی

جامعه شناس��ان رفتاری معتقدن��د وقتی تقاضا در ب��ازار کالاهای 
مصرف��ی افزایش یابد و از طرفی عرضه نیز کم ش��ود، فرصت خوبی 
به دست واس��طه گران می افتد و آنها می توانند به راحتی محصولات 
مورد نیاز مردم را با قیمت بالایی به فروش برسانند. در واقع هر زمان 
یک کالا برای عرضه با محدودیت روبه رو می ش��ود، دلالان نیز نقش 

پررنگ تری در معاملات پیدا می کنند.
به گزارش ایرنا، نوس��انات در بازارهای ارز و س��که س��بب ش��د تا 
نگرانی ها در سطح جامعه روز به روز افزایش پیدا کند و همین مسأله 
زمینه ساز بحران های دیگری شد، معضل هایی همچون کمیاب شدن 
برخی کالاهای مصرفی که دلواپسی های بسیاری را به همراه داشت و 
بعد از آن هجوم مردم به فروشگاه ها نیز آغاز شد. به طوری که فضای 
هیجانی خرید محصولات مصرفی در ماه های گذش��ته در بازار به اوج 
خود رسید و شهروندان از بیم آنکه در آینده با کمبود کالایی روبه رو 
نشوند تا ساعت های زیادی در صف های طولانی منتظر می مانند بلکه 

بتوانند مقداری از اقلام خود را تأمین کنند.
به نظر می رس��د با کاهش ن��رخ دلار این فضای هیجانی کمی آرام 
گرفته و خریدهای مردم کمتر ش��ده است اما برخی کارشناسان این 
موض��وع را ناش��ی از تکمیل ظرفیت خرید اف��رادی که دچار نگرانی 
قحطی ش��ده بودند، می دانند. به طوری  که این دس��ت از افراد دیگر 
نیاز یک س��اله خود، بلکه بیشتر را نیز خریداری کرده اند. به هر حال 
این روزها آن دس��ته از افراد جامعه که در مقابل این فضای هیجانی 
مقاومت ک��رده و خریدی بیش از حد نیاز نکرده بودند، دیگر نگرانی 
مبنی بر جاماندن از این قافله ندارند و نیازهای روزمره خود را تأمین 

می کنند.
هرچند قیمت ها هنوز پایین نیامده و نیاز اس��ت تا تولیدکنندگانی 
که به بهانه نرخ ارز، قیمت نهایی کالا را بالا برده بودند، حالا نس��بت 
به کاهش نرخ ها نیز اقدام کنند. البته در اینجا س��وال مهم این است 
که چرا جامعه در این شرایط واکنش این چنینی از خود بروز می دهد 
ت��ا برخی از ش��هروندان در این روزها بیش از می��زان نیاز خریداری 
کنند و ش��ماری دیگر ترجیح می دهند، کالاه��ا را در انبارهای خود 

احتکار کنند؟ 
در همین زمینه، جعفر بای، جامعه شناس و آسیب شناس اجتماعی 
در پاس��خ به این سوال که چه عواملی سبب می شود تا شهروندان به 
سراغ خرید هیجانی بروند، گفت: بیشتر خانواده های ایرانی به هنگام 
خرید از اولویت بندی نیازهای خود اطلاعی ندارند و تنها با ش��نیدن 
یک ش��ایعه درباره کمبود کالایی به سمت خرید آن اقلام به بازار یا 
فروش��گاه ها هجوم می برند. جنون خرید در ذهن شهروندان به وجود 
می آی��د، یعنی این خریدها به هیچ وجه مبتنی بر عقلانیت نیس��ت 
و تنها بر احساس��ات و عواطف شناور اس��ت و فرد نمی تواند تصمیم 
خردمندان��ه ای برای تهی��ه کالای مورد نظر خود بگیرد و به ش��کل 

شتابان و سیری ناپذیر به خرید می پردازد.
ب��ه گفته وی، جنون خرید تنها هدر دادن پول را نش��انه می رود و 
بدون هیچ گونه رفع نیاز صورت می گیرد. در نهایت، جنون خرید کار 
خوی��ش را آنگونه که می خواهد پی��ش می برد، بدون اینکه خود را با 

درآمد خانواده متناسب سازد.
او ادامه داد: خرید هیجانی یکی از مش��کلاتی اس��ت که امروز در 
کش��ور به وفور دیده می ش��ود. باید گفت که تولیدات و واردات تحت 
تأثیر عناصر خاصی به شکلی نابرابر مدیریت می شود و هارمونی لازم 
برای نیاز جامعه وجود ندارد. هزینه بس��یار بالای مصرف زدگی که از 
جنون خرید نش��أت می گیرد در اقتصاد جامعه نیز تأثیر بسیار منفی 
خواهد گذاشت و مصرف بیش از نیاز که از خریدهای بدون برنامه ریزی 
انجام می شود اقتصاد خانواده را نیز دستخوش تغییر می کند. جامعه 
ایران به لحاظ افکار عمومی دچار یک آسیب پذیری خیلی جدی شده 
است به طوری که با یک شایعه کوچک و غیرمستند تحت تأثیر قرار 
می گیرد. همین عامل باعث می ش��ود تا سیس��تم اقتصادی در مسیر 
درست و سالم خود حرکت نکند و تنها با یک شایعه در سطح جامعه 
این گونه واکنش های غیرمتعارف در میان مردم بروز یابد. س��خنانی 
همچ��ون به اندازه خرید کن، دیگ��ران را بر خود مقدم بدان و… در 
جامعه کنونی به ش��عارهای لوکس و فانتزی تبدیل ش��ده اند و مردم 

دیگر در عمل آنها را اجرا نمی کنند.
به گفته بای، این گونه سخنان تنها در فرهنگ کتبی ایرانیان باقی 
مانده و میان فرهنگ کتبی و ش��فاهی کف خیابان فرسنگ ها فاصله 
افت��اده و در واقع نظام تربیتی به دلیل ش��کاف نس��لی، فرهنگ های 
غنی را به بایگانی حافظه ها س��پرده و پذیرش فرهنگ وارداتی غرب ، 
مقبولیت هنجارهای بیگانگان و تبعیت بی چون و چرای عناصر حاکم 
بر نظام اجتماعی موجب وابس��تگی های اقتصادی ش��دید شده است 
و همچنی��ن تمایل بی امان برای خرید انواع کالاها موجب اس��تیلای 

فرهنگی، سیاسی و اجتماعی می شود.
این جامعه ش��ناس درباره اینکه نقش س��ودجویان و دلالان در این 
امر تا چه اندازه تأثیرگذار است، افزود: امروز در عرصه اقتصاد معضل 
بزرگی به نام دلالان یا واسطه گران وجود دارند که به طور فزاینده ای 
سیستم اقتصادی کشور را در دستان خود گرفته اند. واسطه گران تنها 
باید نقش تس��هیلگری در بازار داش��ته باشند، به مفهوم اینکه کالا را 
از مبدأ به مقصد با کمترین س��ود برس��انند که این کار اگر به شکل 
صحیح و اصولی و مطابق قانون انجام ش��ود، می تواند به نقل و انتقال 
و ی��ک معامله صحیح و س��الم، بینجامد، اما نه تنه��ا این کار را انجام 
نمی دهند بلکه عنان اختیار را چنان در دستان خود گرفته اند که این 

مدیریت با اهداف دولت و منافع مردم سازگاری ندارد.
ب��ای در پایان درباره راهکارهای پرهی��ز از وقوع چنین رفتارهایی 
در جامع��ه گفت: یکی از عوامل مؤثر در ایجاد عطش خرید تبلیغات 
بازرگانی کالاها یا خبرهای مربوط به واردات کالاها از رس��انه ها است 
و ای��ن امر موجب ایجاد نی��از کاذب برای خرید را فراهم می کند و بر 
پایه جامعه شناس��ی خرید این کنش اجتماعی باید افزون بر رفع نیاز 
مادی به آن کالا، ارضای روانی خریدار را نیز به همراه داش��ته باشد. 
مس��ئولان باید قیمت کالا را در حد متع��ارف پایین بیاورند تا مردم 
نگران و دغدغه تهیه آن را نداشته باشند. شفافیت مسئولان با مردم 
باعث می ش��ود تا آنها همواره نظام و دولت را مورد حمایت خود قرار 
دهند. دیده می ش��ود که در زمان بحران ها مردم با اتحاد و انس��جام 
خود س��خت ترین پیچ های تاریخی را س��پری کرده و در عرصه های 
مختلف با نظام همراه بوده اند. امیدبخش��ی به سرمایه های اجتماعی 
سبب می شود تا آنها در برهه های مختلف به حمایت از دولت و نظام 

بپردازند تا ارزش های گرانسگ ایرانی احیا شود.
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موجران ش��یوه های جدیدی را برای دور زدن مالیات  پیدا کرده اند به طوری که 
به جای ثبت قرارداد در بنگاه، با قیمتی توافقی قرارداد را در دفترخانه های اس��ناد 
رس��می ثبت می کنند. به گزارش باشگاه خبرنگاران جوان، از سال گذشته افزایش 
قیمت مس��کن زمینه ساز ایجاد مشکلات بسیار زیادی برای خریداران و مستاجران 
این حوزه شد، به طوری که بسیاری از متقاضیانی که قصد خرید مسکن را داشتند 
منصرف ش��ده و مس��تاجرانی که در مناطق مختلف تهران ساکن بودند به مناطق 
پایین تر و یا حومه شهر ها مهاجرت کردند،  این در حالی است که دولت وعده های 
بسیار زیادی برای کنترل قیمت مسکن ارائه داده که یکی از این وعده ها منطقه ای 

و یا اجباری کردن قیمت مسکن است.
وزارت راه و شهرس��ازی در سال 84 طرح س��امانه معاملات املاک و اسکان را 
مطرح کرد، ولی این طرح هم مانند س��ایر مصوبه های این وزارتخانه به فراموش��ی 
س��پرده شد،  اگر سامانه املاک و اس��کان در آن دوره راه اندازی می شد هم اکنون 
بازار مسکن با این حجم از مشکلات و نابسامانی ها مواجه نبود، اما به گفته معاونان 
این وزارتخانه به دلیل آنکه سایر دستگاه های اجرایی مانند بانک ها، شهرداری ها و 
... اطلاعات لازم را در این س��امانه بارگذاری نمی کنند امکان اجرایی شدن آن هم 

وجود ندارد.
با مشکل س��از شدن درج قیمت ها در س��ایت های درج آگهی مجدد وزارت راه و 
شهرسازی به فکر راه اندازی سامانه املاک و اسکان افتاد، ولی این بار دست پر تر بود، 
زیرا  اعلام کرد تمامی قیمت های مناطق و محلات در این سامانه بار گذاری شده و 

این سایت ها باید از این قیمت ها برای آگهی های خود استفاده کنند.
 راه اندازی سامانه املاک و اسکان وزارت راه و شهرسازی )سابا(، طرح اخذ مالیات 
از خانه های خالی و دریافت مالیات از س��ود عایدی مس��کن، باعث ش��ده اس��ت تا 
بسیاری از مالکان به هنگام انعقاد قرارداد برای فرار از پرداخت مالیات در بنگاه های 
مش��اوره املاک  حضور نیابند و به صورت زیرزمینی و در منازل خود قیمتی را به 
شکل توافقی تعیین و سپس قرارداد خود را به صورت صوری و با قیمت های پایین 
در دفترخانه ها ثبت کنند. همین موضوع باعث شده است که موجران و مستاجران 

مالیات های واقعی خود را پرداخت نکنند.

افزایش معاملات زیرزمینی مسکن
یکی از مشاوران املاک با اعلام افزایش معاملات زیرزمینی مسکن گفت: موجران 
و مس��تاجران از ماه های گذشته ش��یوه های جدیدی را برای دور زدن مالیات  پیدا 
کرده اند به طوری که دیگر به بنگاه های املاکی مراجعه نمی کنند و قیمت توافقی 
بین خود تعیین می کنند، به عبارتی مالکان برای آنکه مالیات کمتری به اداره دارایی 
پرداخت کنند مستاجر را مجبور می کنند که با یک قیمت پایین تر همین قرارداد را 
در دفترخانه ثبت کنند، این شیوه جدید به تازگی در بین مالکان و مستاجران رواج 

یافته است، اما به مرور زمان برای هر دو طرف دردسرساز خواهد شد.
یکی دیگر از  مشاوران املاک مثالی از معاملات زیرزمینی زد و گفت:  فردی مغازه 
بزرگی را در یکی از خیابان های پرتردد جهت  راه اندازی فروش��گاه های زنجیره ای، 
سوپرمارکت و یا نمایشگاه اتومبیل برای اجاره گذاشته است.  اجاره این مغازه ماهانه 
100 تا 300 میلیون تومان اس��ت اما  مالک برای فرار مالیاتی ترجیح می دهد که 
ق��رارداد این مغ��ازه را در بنگاه انجام ندهد تا مجبور به دریافت کد رهگیری و ارائه 
مالیات نش��ود. این مشاور املاک ادامه داد: مالک، مستأجر را مجبور می کند که در 
بنگاه املاک قرارداد را منعقد نکنند و در دفترخانه اقدام به انعقاد قرارداد صوری با 
مبلغ ماهانه 10 میلیون تومان کرده و این قرارداد را به اداره دارایی ارائه می دهد. این 
مثال بارزی از فرار های مالیاتی مالک و مستأجر است که طی چند وقت اخیر رواج 
داشته است. یکی از مستاجران  دخیل در  معاملات زیرزمینی مسکن گفت: امسال 
برای تمدید قرارداد اجاره خود به مش��اور املاک مراجعه نکردم، صاحب خانه ام  به 
چند دلیل از جمله دریافت نکردن کد رهگیری و عدم تمایل برای پرداخت مالیات 
از من خواس��ت تا قرارداد را بین خودمان نوش��ته و پس از تواف��ق نهایی آن را در 
دفترخانه ای به صورت صوری و با  قیمت پایین تری از توافق مابین به ثبت برسانیم.
وی گفت: من مجبور شدم این اقدام را قبول کنم، زیرا که در چنین شرایطی پیدا 
کردن واحد مسکونی با قیمت مناسب بسیار دشوار شده و از سوی دیگر هزینه های 

جا به جایی برای ما بسیار سنگین است.
کاهش فرار مالیاتی با اجباری شدن دریافت کد رهگیری

 نایب رئیس اول اتحادیه املاک اس��تان تهران، با بیان اینکه اساسا باید معاملات 

مسکن به صورت کاملا تکنیکال، روشن و شفاف در حوزه سامانه اطلاعات معاملات 
املاک ثبت ش��ود، گفت: بخش��ی از م��ردم از این موضوع تمکی��ن نمی کنند و در 
شهرستان ها و شهر های کوچک هم برای فرار مالیاتی و عدم شناسایی ملک خود به 

این سامانه مراجعه نمی کنند.
حس��ام عقبایی توضیح داد: س��امانه اطلاعات معاملات ام��لاک در وزارت راه و 
شهرس��ازی از س��ال 1384 برای کنترل توازن عرضه و تقاضا به تصویب رسید، اما 
طبق آخرین اطلاعات به دست آمده هنوز بخشی از این سامانه تکمیل نشده و یک 

سامانه جامع کامل و پخته نیست.
عقبایی تاکید کرد: بس��یاری از دس��تگاه های مرتبط از جمل��ه 17 تا 18 نهاد و 
دس��تگاه  اجرایی هم اطلاعات خود را در این سامانه بارگذاری نکرده اند تا جامعیت 

آن باعث ایجاد آرامش در بازار مسکن شود.
نایب رئیس اول اتحادیه املاک اس��تان تهران اظهار داش��ت: در این سامانه باید 
تمامی اطلاعات حوزه های اقتصادی و بازار های مرتبط با بخش مس��کن بارگذاری 

شود تا امکان یک برنامه ریزی درست و جامع برای بازار مسکن ایجاد شود.
وی با بیان اینکه در اتحادیه املاک اس��تان تهران س��امانه ای به نام کد رهگیری 
وجود دارد، گفت: در س��ال های ابتدایی راه اندازی این سامانه، دریافت کد رهگیری 
برای تمامی قرارداد های مس��کن اجب��اری بود، اما متاس��فانه هم اکنون دیگر اخذ 
کد رهگیری برای معاملات اجباری نیس��ت و این موضوع برای حوزه بازار مس��کن  

درد سر ساز شده است.
عقبایی با اش��اره به اینکه آسیب شناس��ی های صورت گرفت��ه در این حوزه باعث 
راه اندازی س��امانه کد رهگیری با همکاری وزارت راه و شهرس��ازی و وزارت صمت 
ش��د، گفت: دریافت کد رهگیری و اجباری ش��دن آن باعث می ش��ود که فرار های 

مالیاتی کاهش یابد.
وی با اشاره به اینکه باید سامانه اطلاعات املاک و اسکان وزارت راه و شهرسازی 
کامل شود، گفت: در صورتی که تمامی دستگاه ها و نهاد ها اطلاعات خود را به این 
س��امانه لینک دهند، می توانیم ش��اهد کاهش فرار های مالیاتی در حوزه معاملات 

بازار مسکن باشیم.

قانونی شدن سامانه املاک و معاملات مسکن در راه است

قراردادهای زیرزمینی، ترفند جدید دلالان مسکن

یکشنبه
5 خرداد 1398
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بار سنگین ادغام را از روی دوش بانک 
مرکزی بردارید

احمد حاتمی یزد تحلیلگر مسائل بانکی
نمی توان پاسخ قاطعی به این سوال داد که آیا باید بانک ها                                                                                                              را در هم ادغام 
کرد یا خیر؟ در بعضی از موارد ادغام بانک ها                                                                                                              راهگشاست و در بعضی موارد 
ادغام راه حل مناس��بی نیس��ت. با ادغام چند بانک ضعیف در یکدیگر بدون 
حل مس��ائل آن بانک ها                                                                                                              به جایی نمی رس��یم، اما اگر یک بانک ضعیف را در 
ی��ک بانک قوی تر ادغام کنیم، وضعیت بانک ضعیف بهتر و در هزینه ها                                                                                                              هم 
صرفه جویی مي                                                                              ش��ود. یک نکته قابل توجه در ادغام بانک ها                                                                                                              بحث ارزیابی دا
رایی ها                                                                                                              و بدهی هاي                                                         آنهاس��ت. باید پیش از ادغام شرکت ها                                                                                                              و بانک ها                                                                                                              دارایی 
آنها را ارزیابی کرد. دارایی اصلی بانک ها                                                                                                              وام هایی است که به مردم داده اند. 
مطالبات بانک از مش��تریانش 90درصد از دارایی بانک را تشکیل مي                                                                              دهد و 
ارزیابی این دارایی کاری مشکل، فنی و تخصصی است. اگر مطالبات بانک ها                                                        
                                                      پولی است که وصول نشده، دارایی بانک به همان میزان است. اگر وثیقه ای 
ن��زد بانک اس��ت، ارزش دارایی به اندازه آن وثیقه اس��ت و اگر مطالبات در 
قالب معوقه سررسید شده است ارزش آن متفاوت است. بانکی که قرار است 
ادغام ش��ود به دنبال بیش��تر شدن ارزش دارایی است و بانکی که قرار است 
بانک جدید را در خود بپذیرد به دنبال کمتر ش��دن ارزش دارایی هاس��ت، 
چراکه مبنای قیمت گذاری سهام یک بانک در نهایت همان گزارش ارزیابی 

دارایی ها                                                                                                              و بدهی هاست.
اقتصاد ایران تجربه ادغام بانک ها                                                                                                              در سال هاي                                                         اول پیروزی انقلاب اسلامی 
را در کارنامه دارد که لازم است در سال پیش رو و تصمیم دولت برای ادغام 
بانک ه��اي                                                         نظام��ی این تجربه را مرور کرد. پس از پیروزی انقلاب اس��لامی 
12 بان��ک ک��ه پیش تر خصوصی بودند، در هم ادغام ش��دند و بانک تجارت 
را تش��کیل دادند و 10 بانک خصوصی دیگر هم در یکدیگر ادغام ش��دند و 
بان��ک ملت را ش��کل دادند. اگر اکنون به دنبال ادغام با کمترین آس��یب و 
بیشترین فایده هستیم، باید این تجربه را سرلوحه کار قرار دهیم. متاسفانه 
طی س��ال هاي                                                         گذشته رسانه ها                                                                                                              کمتر به آسیب هاي                                                         ادغام این بانک ها                                                                                                              توجه 
کردند و درباره آن ننوشتند درحالی که ادغام این بانک ها                                                                                                              با چالش هاي                                                         بسی

اری همراه بود و پیامدهای منفی آن تا س��ال ها                                                                                                              ادامه یافت. زمانی که بانک 
تجارت تش��کیل شد، من مدیرعامل و رئیس هیات مدیره این بانک بودم  و 
در مدیریت کار ادغام مش��ارکت مي                                                                              کردم. این فرآیند سه سال طول کشید 
و با مش��کلاتی همراه بود. یک مسئله بزرگ و چالش برانگیز رسیدن به یک 
ارزیابی منصفانه از دارایی هاي                                                         بانک بود. زمانی که مي                                                                              خواستیم دارایی ها                                                                                                              را 
ارزیابی کنیم و مبنای تس��ویه حساب س��هام قرار دهیم، مجبور به توافق با 
شش تا هفت بانک خارجی بودیم که سهام بانک هاي                                                         ایرانی را خریده بودند. 
باید با این بانک ها                                                                                                              در این باره توافق مي                                                                              کردیم. برای ارزیابی دارایی ها                                                                                                              از یک 
موسس��ه حسابرسی مورد توافق طرفین خواستیم که به حساب ها                                                                                                              رسیدگی 
کند. این حسابرس��ی نش��ان داد فرار بسیاری از مشتریان بدهکار به بانک ها                                                        
                                                      در آن زمان باعث شده بخشی از دارایی هاي                                                         بانک سوخت شود. این مسئله 
به افت ارزش س��هام این 12 بانک انجامید و س��هام شش مورد از این بانک 

ها                                                                                                              منفی ش��د. از سوی دیگر ارزش اسمی سهام شش بانک دیگر هم حفظ 
نشده بود. در ادامه با سهامداران خارجی براساس ارزیابی موسسه حسابرسی 
کوپرز تس��ویه حساب کردیم و دولت انقلابی به سهامداران خرد که به طور 
عمده کارکنان بانک بودند اعلام کرد که هر کس سهامی دارد ارزش اسمی 
س��هام را دریافت مي                                                                              کند. مش��ابه همین مس��ائل در مورد بانک هاي                                                         نظامی 
مطرح اس��ت. س��هام بعضی از این بانک ها                                                                                                              منفی است و باید دید در مرحله 
ارزیابی دارایی و بدهی ها                                                                                                              به چه نتیجه اي مي                                                                              رسند. آیا بانکی از این بانک ها                                                        
                                                      کسری دارد؟ دارایی کدام بانک کمتر و کدام بیشتر و بدهی هر کدام از این
ها                                                                                                              چقدر اس��ت؟ این بانک ها                                                                                                              برای پاسخگویی به سپرده گذاران منابع نقدی 
کافی را در اختیار ندارند و آیا دولت قصد دارد در این ادغام رفتاري مش��ابه 
برخورد با موسسات غیرمجاز را دنبال کند؟ چه کسی قرار است کسری این 
بانک ها را تامین کند؟ دولت خود بزرگ ترین بدهکار به بانک هاست و منابع 
لازم را در اختی��ار ن��دارد. بدون برعهده گرفتن این بار هم دولت در س��ال 
جاری با کس��ری بودجه روبه رو مي                                                                              شود. در مورد موسسات مالی و اعتباری 
غیرمجاز، بانک مرکزی مجبور به چاپ پول شد و این اقدام تورم وحشتناکی 
را در اقتص��اد رقم مي                                                                              زند. آیا قرار اس��ت در م��ورد بانک هاي                                                         نظامی هم به 
همین ش��یوه عمل کنند؟ احتمال پاسخ به این سوال مثبت است چراکه به 
نظر مي                                                                              رس��د دولت راهی جز این ندارد اما نبای��د از راه حل هاي                                                         عملیاتی و 
نظرات کارشناسی اقتصاددانان به راحتی عبور کرد. یکی از راه حل هاي                                                         پیش
نهادی کارشناس��ی که البته به تفاهم س��ران قوا نیاز دارد برداشتن بار مالی 
این کار از دوش بانک مرکزی و مش��ارکت بیش��تر نهادهای خصولتی مثل 
بنیاد مستضعفان و س��تاد اجرایی فرمان امام )ره( در این فرآیند است. این 
نهادها اموال بس��یاری را از زمان پیروزی انقلاب اس��لامی در اختیار دارند و 
موسس��ات اقتصادی اي را ایجاد کردند که هر س��ال به س��ود و سرمایه آن 
اضافه مي                                                                              ش��ود. مي                                                                              توان از پولی که در این نهادها ذخیره شده برای پوشش 
هزینه هاي                                                         ادغام بانک ها                                                                                                              اس��تفاده کرد تا بانک مرکزی، بانک ها                                                                                                              و در نهایت 

مردم فشار کمتری را تحمل کنند.
منبع: آینده نگر

سرپرست سازمان مالیاتی اعلام کرد
نحوه محاسبه مالیات نقل و انتقال ارز 

مشخص شد
سازمان مالیاتی، مابه التفاوت قیمت ارزی که افراد از بانک مرکزی دریافت 
و در بازار آزاد فروخته اند را با میانگین نرخ س��ه ماهه پس از دریافت آن به 

عنوان نرخ ارز تلقی کرده و از آن مالیات می گیرد.
به گزارش  خانه ملت، سرپرس��ت سازمان مالیاتی با اشاره به اعلام خبری 
مبن��ی ب��ر دریافت مالیات از نقل و انتقال ارز، گفت: افرادی که در س��نوات 
گذش��ته به ویژه س��ال 97 از بانک مرکزی ارز دریافت کرده اند، باید از آن 
در فعالیت های اقتصادی استفاده می کردند که هم اکنون ما در حال بررسی 
هس��تیم که اگر از ای��ن ارز در چرخه اقتص��ادی اس��تفاده نکرده اند، با آن 
چه کرده اند. محمد قاس��م پناهی با بیان اینکه اف��رادی که در فعالیت های 
اقتص��ادی از ارز اس��تفاده کرده و با آن کالا وارد ک��رده و یا وارد خط تولید 
کرده ان��د پرونده مالیاتی دارند، اف��زود: این افراد مش��کلی ندارند و بالطبع 
مالی��ات مضاعفی پرداخت نمی کنند، اما اگر کس��انی ارز دریافت کرده و در 
فعالیت های اقتصادی وارد نکرده باشند و یا به یک نحوی در بازار فروخته اند 
باید پاس��خگو باش��ند که ارز را چ��ه کرده اند؟ پناهی تصری��ح کرد: اگر این 
افراد ارز را در بازار آزاد فروخته باش��ند، س��ازمان امور مالیاتی مابه التفاوت 
قیمت��ی که این افراد از بانک مرکزی ارز دریافت کرده اند را با میانگین نرخ 
س��ه ماهه پس از دریافت آن را به عنوان نرخ ارز تلقی کرده که مابه التفاوت 
آن به عنوان درآمد فرد محس��وب می ش��ود و از این درآمد متعاقبا مالیات 

دریافت می شود.

یادداشت

پایگاه خبری »المانیتور« در گزارشی ویژه به بررسی ابعاد اجرای عملیات بازار باز 
توس��ط بانک مرکزی ایران پرداخت و نوشت: باید از آغاز عصری جدید در رهبری 

بازار مالی توسط بانک مرکزی صحبت کرد.
به گزارش پژوهش��کده پولی و بانکی، »المانیتور« در این گزارش نوش��ت: بانک 
مرک��زی ایران تح��ت مدیریت عبدالناصر همتی اخیراً یک اب��زار جدید مالی را در 
دس��تور کار قرار داده ت��ا بتواند وضعیت اقتصادی فعلی را بهت��ر مدیریت کند، اما 
بان��ک مرکزی در این راه چق��در موفق خواهد بود و تأثیر ای��ن اقدام جدید تا چه 

اندازه خواهد بود؟
شورای پول و اعتبار به عنوان بالاترین نهاد تصمیم گیری مالی روز 16 آوریل )26 
اردیبهش��ت( به بانک مرکزی اجازه داد تا برای نخستین بار در تاریخ مبادلات مالی 

ایران وارد عملیات بازار باز )OMO( شود.
بانک های مرکزی دنیا نزدیک به یک قرن اس��ت که از عملیات بازار باز اس��تفاده 
می کنند تا به طور مس��تقیم بر جریان تأمین مال��ی اثر بگذارند و در نتیجه بر نرخ 
بهره و تورم اثر بگذارند. این عملیات بر خرید یا فروش اوراق بهادار به خصوص اوراق 

قرضه دولتی در بازار باز اثرگذار است.
از لح��اظ نظری، عملیات بازار باز می تواند از طریق سیاس��ت های پولی انقباضی 
یا انبس��اطی در کنترل جریان تأمین مالی تأثیرگذار باش��د که به تناسب با خرید و 
فروش اوراق بهادار بر کاهش یا افزایش مجموع س��رمایه در گردش اثرگذار خواهد 
بود. تغییرات در برنامه های تأمین مالی به طور غیرمستقیم بر بهره  بانکی کوتاه مدت 
و نرخ تورم تأثیرگذار خواهد بود و در مجموع بر نرخ بهره در کشور تأثیر می گذارد.

این گزارش در ادامه می نویسد: به نظر می رسد که این اقدام برای وضعیت فعلی 
اقتصاد ایران که با خیلی از مس��ائل درگیر اس��ت راه حل خوبی باش��د و راهکاری 
برای حل چالش نرخ بهره بانکی و نرخ تورم محس��وب ش��ود. به همین دلیل است 
ک��ه مقامات و کارشناس��ان از تصمیم بانک مرکزی ب��رای ورود به عملیات بازار باز 
تمجید کرده اند. رئیس بانک مرکزی ایران همچنین ابراز اطمینان کرده اس��ت که 
عملیات بازار باز در دسترس��ی به اهداف خود موفق خواهد بود و تأثیر ویژه آن در 
کنترل نرخ بهره و نرخ تورم را در چارچوب های مدنظر سیاست گذاران مورد تاکید 

قرار داده است.
»المانیتور« ادامه داد: اجرای موفق عملیات بازار باز ش��اید تنها راهی باش��د که 
بان��ک مرک��زی بتواند از طری��ق آن نرخ بهره را مدیریت کند. در طول چند س��ال 
گذشته نهادهای ناظر در کنترل وضعیت متلاطم نرخ بهره چندان موفق نبوده اند. 
مش��کلات تأمین اعتبار و سایر مشکلات سیستم بانکی، بانک های کشور را به این 
سمت سوق داده تا در غیاب سیستم های مدرن درآمدزایی، با ارائه نرخ بهره بالاتر 
نس��بت به جذب سپرده های بیش��تر اقدام کنند. کمی پیش از دریافت چراغ سبز 
ب��رای اجرای عملیات بازار باز، همتی در گردهمایی بزرگ مقام های ارش��د دولتی 
و بخ��ش خصوص��ی اعلام کرده بود که بانک مرکزی برنامه ای برای تغییر رس��می 

نرخ بهره ندارد.
»المانیتور« با این حال نوشته است: با این وجود، مشکلات ساختاری که اقتصاد 
بانک مح��ور ایران را به چالش می کش��د، اثربخش بودن عملیات ب��ازار باز را هم به 
چالش می کش��د. محمد ماهیدش��تی، تحلیلگر اقتصاد کلان می گوید: تا زمانی که 

این مسائل ساختاری باقی بمانند، اثربخشی عملیات بازار باز را بی تأثیر می کنند. در 
نتیجه س��طح بالای تورم که از عوامل مالی مهم محسوب می شود نیز ادامه خواهد 
داش��ت. به گفته این کارش��ناس، عملیات بازار باز عمدتاً ب��ا هدف بهبود تدریجی 
وضعیت نرخ بهره و مس��ائل بین بانکی اثرگذار خواهد بود و عملًا این عملیات قادر 

نخواهد بود مسائل ساختاری بزرگ مانند کسری بودجه را برطرف کند.
برخی دیگر کارشناس��ان نیز معتقدند در صورتی که بانک مرکزی می خواهد بر 
وضعی��ت بازار اثرگذار باش��د، باید برای تصمیم گیری درب��اره قیمت ها و نرخ اوراق 
بهاداری که قرار اس��ت در عملیات بازار باز مورد معامله قرار گیرد مستقل از دولت 
تصمیم بگیرد تا بتواند در رسیدن به هدف نهایی خود در کنترل نرخ تورم و وضعیت 
بازار موفق عمل کند. در حالی که دولت نرخ پایین بهره و قیمت بالای اوراق بهادار را 
ترجیح می دهد، اما بانک مرکزی باید تصمیمات خود را مبتنی بر شرایط اقتصادی 
و خارج از مسائل سیاسی و احساسی بگیرد تا با کنترل تورم بتواند مسائل اقتصادی 

اساسی را برطرف کند.
»المانیتور« در ادامه نوشت: بانک مرکزی تحت هدایت همتی، با وجودی که به 
طور جدی همراستا با اهداف دولت تلاش می کند، بسیار قابل اتکا تر و مستقل تر از 
مدیریت پیش��ین این بانک عمل کرده است. در یکی از تازه ترین اقدامات همتی از 

احتمال بازنگری در سیاست های ارزی دولت خبر داده بود.
این گزارش در پایان نوشته است: اگر همتی بتواند برخی فشارهای وارده به بانک 
مرکزی را مدیریت کند و عملیات بازار باز را به اجرا برساند، می تواند نویدبخش یک 

عصر جدید در رهبری بانک مرکزی در بازار مالی ایران باشد.

گزارش »المانیتور« از اجرای عملیات بازار باز توسط بانک مرکزی

عصر جدید بازار مالی ایران

ابزارهای مالیاتی ب��ه دلیل اثرگذاری بالایی که در فضای کلی اقتصاد 
دارند، می توانند تبعات ناخواس��ته ای را به دنبال خود داش��ته باشند؛ در 
این راس��تا ط��رح مالیات بر عایدی س��رمایه طرحی اس��ت که به گفته 
کارشناسان در شرایطی که اقتصاد در رکود تورمی به سر می برد باید با 

حساسیت خاصی به اجرا دربیاید.
به گزارش ایس��نا، فرهاد دژپس��ند، وزیر امور اقتصادی و دارایی هفته 
گذش��ته و در حاشیه جلسه شورای گفت وگوی دولت و بخش خصوصی 
با بیان اینکه یک سری فعالیت های اختلال زا در اقتصاد وجود دارد، گفت 
ک��ه اینگونه فعالیت ها را باید ب��ا وضع مالیات مؤثر کنترل کرد و مانع از 
فعالیت های مخل اقتصادی ش��د و برای این مساله هم در آینده نزدیک 

پیشنهادهایی داریم.
به نظر می رس��د اشاره مبهم وزیر اقتصاد به مخلان اقتصادی در وهله 
اول اش��اره ای به س��فته بازان و دلالان باش��د؛ کس��انی که با استفاده از 
رانت های اطلاعاتی و س��رمایه های هنگفت خود زمان های مناسب برای 

خرید و فروش اقلام سرمایه ای را انتخاب می کنند.
واقعیت هم این است که این خرید و فروش ها در بازارهای سرمایه ای 
مانند ارز، طلا و حتی خودرو علاوه بر ایجاد التهاب روانی در بازار باعث 
هدایت نقدینگی به س��مت حوزه های غیرمولد هم می ش��ود. ادامه این 
ش��رایط می تواند باعث تعمیق رکود فعالیت های مولد نیز بشود چراکه با 
وجود بازارهای پرسود سفته بازی دیگر کسی رغبتی برای راه اندازی یک 

کسب وکار تولیدی ندارد.
ابزاری که فرهاد دژپس��ند برای کنترل این اوضاع پیشنهاد کرده است 
»مالیات« است. مالیات ها به عنوان ابزاری کارآمد و مؤثر می توانند باعث 
اثرگذاری جدی بر ش��اخص های کلان اقتصادی شوند. در این مورد آن 
چی��زی که احتمالاً موردنظر وزیر اقتصاد اس��ت طرح مالیات بر عایدی 

سرمایه است که بحث آن مدتی است مطرح شده است.
با این حال مس��أله ای که در بحث مالیات ها مطرح اس��ت حساس��یت 
اس��تفاده از آن است، به این معنا که در شرایطی که اقتصاد در وضعیت 
رک��ود تورمی به س��ر می برد، اعمال هر نوع ط��رح مالیاتی جدید باید با 
ملاحظات خاصی انجام شود تا از تعمیق رکود در اقتصاد اجتناب شود.

 capital gains tax گفتنی اس��ت طرح مالیات بر عایدی سرمایه یا
گونه ای مالیات بر عوائد سرمایه ای است، که با هدف کاهش میزان سود 
س��رمایه گذاری در بازارهای غیرمولد و م��وازی بخش تولید، از صاحبان 
س��رمایه گرفته می ش��ود. به گفته برخی مقامات س��ازمان امور مالیاتی 
لایحه این طرح تا نیمه نخس��ت سال جاری برای ارائه به مجلس آماده 

خواهد شد.

حساسیت های اقتصادی اجرای طرح مالیات بر عایدی سرمایه

نیشتر مالیات بر اقتصاد

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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یک کارشناس بازار سرمایه مطرح کرد
وجود پتانسیل بالای ارزی؛ مهم ترین برتری 

بازار سرمایه در سال 98
ب��ه گفته یک کارش��ناس ب��ازار س��رمایه، در س��ال 98 با رش��د حدود 
25درصدی در دلار نیمایی مواجه بودیم که عدد قابل توجهی است. بر این 
اس��اس، مهم ترین پتانسیل بازار سرمایه هنوز به طور کامل آزاد نشده است. 
این در حالی اس��ت که پتانس��یل ارزی در بازارهای دیگر به طور کامل آزاد 

شده و این عامل مهم برتری بازار سرمایه در سال 98 است.
نوید قدوس��ی با پیش بینی مثبت از برگزاری مجامع س��ال جاری به سنا، 
گفت: هرچند که به غیر از چند مورد اغلب شرکت ها هنوز گزارش های 12 
ماه��ه خود را ارائه نکرده ان��د، ولی به نظر من این گزارش ها تحلیل وضعیت 

خوبی خواهند داشت.
وی اضاف��ه کرد: ای��ن اتفاق به خصوص در گروه هایی مانند پالایش��ی ها، 
فلزات اساس��ی، معدن��ی و دارویی ها وجود خواهد داش��ت؛ بر این اس��اس 

گروه های یادشده پتانسیل تقسیم سود خوبی هم خواهند داشت.
قدوس��ی، تبدیل این پتانس��یل ب��ه واقعیت را تحت تاثی��ر برخی عوامل 
دانس��ت و توضیح داد: یکی از این عوامل، پیش��ینه تقس��یم سود شرکت ها 
اس��ت که سهامداران می توانند به آن دسترسی داش��ته باشند و ببینند که 
کدام شرکت ها تاریخچه پرداخت سود بالایی و کدامیک زمانبندی مناسبی 

در پرداخت سود دارند.
این کارش��ناس بازار سرمایه، بررسی ترکیب س��هامداری را یکی دیگر از 
مواردی عنوان کرد که س��هامداران باید در ای��ن رابطه مدنظر قرار دهند و 
اف��زود: زمان بندی پرداخت س��ود از اهمیت زیادی برخوردار اس��ت، زیرا با 
توجه به بالا بودن نرخ تورمی، زمان دریافت س��ود تقس��یمی اهمیت زیادی 
دارد. بر این اس��اس تصور می کنم ش��رکت هایی که زمان بندی خوبی برای 
پرداخت س��ود تقس��یمی خود نداشته باشند مورد اقبال س��هامداران برای 
حضور در مجمع نباش��ند و احتمالا در نزدیکی مجمع چنین شرکت هایی با 
فشار فروش مواجه باشیم. )زمان بندی پرداخت سود قبل از آگهی دعوت به 

مجمع اعلام عمومی می شود.(
وی ادام��ه داد: ب��ه نظ��ر من در س��ال ج��اری، عواملی وج��ود دارند که 
پرداخت س��ود شرکت ها را با روند مثبتی همراه خواهند کرد؛ به طور مثال، 
هلدینگ های بالاسری شرکت ها به دلیل نیاز بالا به نقدینگی سعی می کنند 
تا تقس��یم سود حداکثری داشته باش��ند و احتمالا خود شرکت ها هم برای 
افزایش جذابیت س��هامداری تلاش خواهند کرد که حداکثر تقسیم سود را 
داشته باشند؛ البته در طرف مقابل، برخی شرکت هایی که مشکل نقدینگی 

دارند ممکن است محدودیت هایی برای تقسیم سود داشته باشند.
قدوس��ی بزرگ ترین ابهام��ی که کل اقتصاد و بازار س��رمایه با آن مواجه 
اس��ت را ریسک های سیاس��ی دانس��ت و گفت: اکنون در موقعیتی هستیم 
که بین آمریکا و ایران تقابل کم س��ابقه ای جری��ان دارد. این فضای تنش با 
نوساناتی همراه شده که به ایجاد شرایط ریسک در فضای سیاسی انجامیده 
اس��ت. در این ش��رایط بازار سرمایه هم، چنین ریسکی را در خرید و فروش 

خود لحاظ می کند.  

نگاه

فرصت امروز: ش��اخص کل بازار س��رمایه اولین هفته خردادماه را با افت 0.40 
درصدی آغاز کرد و این در حالی اس��ت که در هفته منتهی به اول خردادماه سال 
98، ش��اخص کل نسبت به هفته پیش از آن با 4 هزار و 151 واحد رشد به 215 

هزار و 169 واحد رسیده بود.
در همین حال، قیمت س��که امامی در معاملات تک فروش��ی با 20 هزار تومان 
افزایش به 4میلیون و 785 تومان رس��ید. س��که بهار آزادی هم 4 میلیون و 650 
هزار تومان فروخته شد. قیمت نیم سکه هم 10 هزار تومان رشد کرد. قیمت سکه 
از هفته گذشته روند کاهش را در پیش گرفته است که بخشی از تحلیلگران بازار، 
ای��ن کاهش قیمت را به مدیریت بانک مرک��زی در افزایش عرضه ارز و ایجاد بازار 
متشکل ارزی نسبت داده اند. در هفته گذشته قیمت سکه امامی به زیر 5میلیون 

تومان رسید و افزایش های خرد اخیر قیمت را به سطح سابق بازنگردانده است.
همچنین صرافان از به کف رس��یدن تقاضا در بازار س��که و طلا خبر می دهند 
و می گویند خرید و فروش در این بازار بنا بر موقعیت زمانی به س��نت هر س��اله 
ماه رمضان کاهش یافته اس��ت. در همین راستا، عبادالله محمدولی، رئیس انجمن 
صنفی کارفرمایان صنعت طلا و جواهر با بیان اینکه حباب س��که به 450 تا 480 
هزار تومان رسیده است، گفت: باتوجه به تعطیلی پیش رو، پیش بینی می شود که 

تا پایان هفته بازار آرام و باثباتی داشته باشیم.
قیمت دلار کاهش یافت

در عین حال، در اولین روز کاری این هفته نیز هر اسکناس سبز آمریکایی 13 
هزار و 970 تومان به فروش رس��ید که 76 تومان کاهش نسبت به قیمت آخرین 
روز کاری هفته گذشته را نشان می دهد. یورو هم با 68 تومان کاهش به 15 هزار 

و 870 تومان رسید.

گزارش های س��امانه نیما از وضعیت معاملات ارز در بازار ثانویه نش��ان می دهد 
که از اول خرداد تا چهارم، 87.84 میلیون یورو ارز بابت واردات خریداری ش��ده و 
مجموع معاملات فروش ارز صادراتی هم 54.15 میلیون یورو بوده اس��ت. سامانه 
نیما میانگین نرخ خرید یورو در بازار ثانویه را 12 هزار و 220 و میانگین نرخ فروش 

را 12 هزار و 340 تومان اعلام کرده است.
معاملات بورس همچنان هیجانی است

اما نوسانات غیرمنتظره همچنان در بازار سهام دیده می شود و بسیاری معتقدند 
که تصمیمات برای داد و س��تدها براس��اس اصول بنیادی صورت نمی گیرد، بلکه 

فضای کلی و خبرهای کلان اقتصادی به بازار سهام جهت می دهد.
به گزارش ایسنا، شاخص کل بازده نقدی و قیمتی بورس اوراق بهادار تهران در 
چهارمی��ن روز خردادماه 911 واحد افت ک��رد و به رقم 214 هزار و 257 واحدی 
رس��ید، اما ش��اخص کل هم وزن با 296 واحد رشد مواجه ش��د و عدد 48 هزار و 
427 واحدی را تجربه کرد. بس��یاری از سهم های کوچک مخصوصاً سیمانی تأثیر 
بس��زایی در کلیت بازار داشتند به طوری که ارزش معاملات شان نیز رقم بالایی را 

نشان می داد.
در عین حال شاخص آزاد شناور با 1505 واحد کاهش تا رقم 241 هزار و 120 
واحدی پایین آمد و ش��اخص بازار اول با 1245 هزار واحد کاهش عدد 159 هزار 
و 896 واحدی را تجربه کرد. ش��اخص بازار دوم 952 واحد افزایش یافت و تا رقم 

417 هزار و 16 بالا رفت.
پالای��ش نفت بندرعباس، پالایش نفت اصفه��ان و پالایش نفت تهران هر کدام 
به ترتیب 223، 150 و 141 واحد تأثیر کاهنده روی ش��اخص های بازار س��رمایه 
داشتند و در عین حال شرکت ارتباطات سیار ایران، صنایع پتروشیمی خلیج فارس 

و پتروشیمی فجر هر کدام به ترتیب 133، 112 و 82 واحد به رشد شاخص های 
بازار سرمایه کمک کردند.

در گروه س��یمان، آه��ک و گچ روند قیمت ها عمدتاً افزایش��ی بود و تعدادی از 
سهم ها توانستند تا بیش از 4درصد در قیمت پایانی رشد کنند. سیمانی ها قسمتی 
از ب��ازار را رهبری کردند و ارزش معاملات ش��ان تا رقم 73 میلیارد تومان افزایش 
یافت. همچنین حجم معاملات این گروه به عدد 172 میلیون سهم و اوراق مالی 

رسید.
در عین حال خودرویی ها شاهد معاملات 478 میلیون سهم و اوراق مالی بودند و 
ارزش معاملات آنها به 88 میلیارد تومان رسید. این گروه که جزو گروه های باارزش 

معاملات بالا در دادوستدها بود عمدتاً با افزایش قیمت سهم هایش مواجه شد.
در گروه استخراج کانه های فلزی نیز نوسان قیمت سهم ها عمدتاً کمتر از 2درصد 
بود. در این گروه 73 میلیون سهم به ارزش 32 میلیارد و 600 میلیون تومان مورد 

دادوستد قرار گرفت.
معامله گران بورس تهران در گروه فرآورده های نفتی، کک و سوخت هسته ای و 
همچنین در گروه محصولات شیمیایی و بانکی ها بیشتر شاهد افت قیمت بودند به 

طوری که نمادهایی در این گروه ها شاخص کل را به سمت پایین هدایت کردند.
ارزش معاملات بورس تهران به رقم 821 میلیارد تومان رسید که این رقم ناشی 
از دس��ت به دس��ت شدن 2.3 میلیارد س��هم و اوراق مالی بود. همچنین تعدادی 

معاملات این بازار به عدد 228 هزار و 309 رسید.
آیفکس نیز با افت 0.15درصد واحدی مواجه ش��د و در تراز 2671.35 ایستاد. 
ارزش معام��لات فراب��ورس ایران تا ع��دد 586 میلیارد تومان رش��د کرد و حجم 

معاملات این بازار به عدد 1.3 میلیون سهم و اوراق مالی رسید.

خردادماه برای بازارهای مالی چگونه آغاز شد؟

سبزپوشی سکه، قرمز پوشی بورس
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ممنوعیت صادرات پیاز و سیب زمینی لغو شد
وزی��ر صنعت، مع��دن و تجارت اعلام کرد که ممنوعی��ت صادرات پیاز و 

سیب زمینی لغو شده است.
ب��ه گزارش ایس��نا، در روزهای ابتدایی س��ال جاری و ب��ه دنبال افزایش 
قیمت دو محصول سیب زمینی و پیاز در بازارهای داخلی، دولت اعلام کرد 

صادرات این کالاها ممنوع شده است.
حال چند هفته پس از این تصمیم و به دنبال بازگش��ت ثبات نس��بی به 
ب��ازار این دو محصول، رضا رحمانی وزی��ر صنعت، معدن و تجارت )صمت( 

اعلام کرده که صادرات این دو کالا در حال حاضر آزاد است.
براساس نامه ای که وزیر صمت به رئیس کل گمرک ایران زده آمده است: 
»با توجه به اس��تمرار تولید و تنظیم بازار کش��ور ممنوعیت صادرات پیاز و 

سیب زمینی رفع خواهد شد.«
بر این اساس با انجام مقدمات لازم امکان صادرات این دو محصول از سوم 

خرداد 1398 فراهم شده است.
کش��ورهای همس��ایه، آس��یای میانه و اروپای ش��رقی اصلی ترین مقصد 

کالاهای کشاورزی ایران به شمار می روند.

 افزایش 20 درصدی قیمت کولر آبی
نسبت به سال 97

رئیس اتحادیه فروش��ندگان لوازم خانگی مش��هد گفت کولر آبی با توجه 
به اینکه ورق و فولاد گران ش��ده، نس��بت به س��ال 97، 20درصد افزایش 

قیمت داشته است.
رضا رزقیان مقدم در گفت وگو با ایس��نا، با اعلام این خبر اظهار داشت: با 
توجه به اینکه هوا خیلی گرم نش��ده است، هنوز مشتریان رغبتی ندارند که 

برای خرید کولر اقدام کنند.
وی افزود: برخی کولرهای خود را به قیمت قبل به فروش می رس��انند. از 
آنجایی که کولر کالای فصلی بوده و در انبار حجم گیر اس��ت، برخی کولر را 

با دو تا سه درصد سود به مشتریان عرضه می کنند.
رزقیان مقدم خاطرنش��ان کرد: کولر گازی نیز افزایش قیمت داش��ته، اما 
هنوز ش��رکت ها آن را توزیع نکردند. کالا خریداری  ش��ده، قرار است تولید 
شود و ابتدای تیر به دست مردم می رسد. یا سازمان صنعت، معدن و تجارت 

قیمت ها را تصویب می کند و یا با قیمت قبل وارد بازار می شود.
رئیس اتحادیه فروشندگان لوازم خانگی مشهد با بیان اینکه تولید کاهش 
پی��دا نکرده و کالا کمب��ودی ندارد، عنوان کرد: با توجه به اینکه توان خرید 
م��ردم کاهش پیدا کرده، اس��تقبال مردم برای خرید کولر نس��بت به فصل 

مقداری ضعیف است و تب و تابی برای خرید کولر در بازار وجود ندارد.
وی بیان کرد: کولرها با گارانتی و ضمانت نامه اس��ت و دو تا س��ه سال از 
زم��ان نصب نه تولید، خدمات دارد، به ش��رط اینکه خدمات پس از فروش 

مجاز کولر را نصب کند نه افراد متفرقه.
رزقیان مق��دم گفت: قیمت پنک��ه 15درصد افزایش داش��ته و پنکه های 
رومیزی و کنترل دار فراوان است و کمبودی در این کالا نداریم. این پنکه ها 

را به قیمت مصوب با حدود دو تا سه درصد سود به فروش می رسانند.
رئیس اتحادیه فروشندگان لوازم خانگی مشهد تصریح کرد: خریداران در 
استان در صورتی که کولر و یا هر کالای دیگری را گران خریداری کردند، با 
اتحادیه به شماره 38537736 تماس بگیرند تا مشکل شان حل شود و اگر 

نشد، به بازرسی ارجاع داده می شود.

65 میلیون رأس گوسفند و بزُ در کشور داریم
2.5 میلیون بره اردیبهشت متولد شد

تعداد دام س��بک کش��ور در اردیبهش��ت ماه امس��ال 65.6 میلیون رأس 
برآورد شد.

به گزارش مرکز آمار ای��ران، نتایج طرح آمارگیری تغییرات ماهانه تعداد 
دام س��بک، در اردیبهشت ماه 1398 نشان می دهد که تعداد گوسفند و بره 
موجود در دامداری های کشور 47.9 میلیون رأس و تعداد بز و بزغاله 17.7 
میلیون رأس بوده، که نس��بت به زمان مرجع )مهر 1397( به ترتیب 27 و 

22درصد افزایش یافته است.
طبق یافته های این طرح آمارگیری، در اردیبهش��ت امس��ال، تعداد 1.7 
میلیون رأس بره و 800 هزار رأس بزغاله در بهره برداری های پرورش دهنده 

دام سبک کشور متولد شده است.
مقایس��ه تعداد دام سبک در ماه های مختلف نشان می دهد که تعداد این 
نوع دام از فروردین امس��ال با شیب بسیار کمی، با کاهش مواجه شده است 
که این موضوع با توجه به کاهش زایش دام ها و عرضه دام های پرواری برای 

کشتار، دور از انتظار نیست.

صادرات 4 میلیون دلاری مواد معدنی از 
آذربایجان غربی

سرپرست س��ازمان صنعت، معدن و تجارت آذربایجان غربی گفت سالانه 
947 هزار تن کانه سنگ طلا از معادن استان استخراج می شوند.

محمد دهقان در گفت و گو با خبرنگار ایس��نا، با بیان اینکه سالیانه 947 
هزار تن کانه س��نگ طلا از سه معدن و 535 هزار تن سنگ های تزئینی از 
22 معدن در اس��تان استخراج می شوند، اظهار داشت: ذخیره قطعی معادن 

آذربایجان غربی بیش از یک میلیارد و 137 هزار تن است.
وی ظرفیت اس��تخراجی معادن اس��تان را بیش از 16 میلیون تن عنوان 
ک��رد و گف��ت: در حال حاضر 468 معدن با اش��تغال 5 هزار و 147 نفر در 

سطح استان فعال هستند.
سرپرس��ت س��ازمان صنعت، معدن و تجارت آذربایجان غربی خاطرنشان 
کرد: در س��ال گذشته 43 فقره پروانه بهره برداری با اشتغال زایی برای 329 
نفر و س��رمایه گذاری 214میلیارد ریال در حوزه معادن اس��تان صادر شده 
اس��ت. وی با بیان اینکه در سال گذش��ته 16 میلیون و 120 هزار تن مواد 
معدنی به صورت خام از معادن استان استخراج شده است، افزود: بیش از 5 

میلیون تن از این میزان در زمینه سنگ های معدنی بوده است.
دهق��ان ب��ا بیان اینکه 23 میلی��ون و 827 هزار تن ان��واع مواد معدنی و 
س��نگ های تزئینی به صورت فرآوری شده از طریق گمرکات استان در سال 
گذش��ته صادر ش��ده اس��ت، اظهار داش��ت: ارزش میزان صادرات بالغ بر 3 

میلیون و 946 هزار دلار بوده است.
وی همچنین با اش��اره به س��ال رونق تولید نیز از تشکیل کارگروه معدن 
در استان خبر داد و گفت: با فعالیت این کارگروه، 40درصد معادن در حال 
بهره برداری که درخواس��ت تعطیلی موقت داده بودند، پایش ش��ده و با حل 

مشکلات مجدداً به چرخه بهره برداری باز می گردند.

اخبـــار

مدیرعامل شرکت بازرگانی دولتی ایران اعلام کرد که گران فروشی محصولات و 
کالاهای مختلف در بازار وجود دارد و دستگاه های نظارتی باید با آن برخورد لازم 
را انجام دهند و مردم هم نباید محصول گران را از گران فروشان خریداری کنند تا 

آنها به ادامه دادن تخلف شان تشویق نشوند.
به گزارش ایسنا، یزدان سیف در نشست خبری روز گذشته و در پاسخ به سوال 
ایس��نا مبنی بر اینکه هم اکنون گران فروش��ی محدود به یک یا چند کالا و یک یا 
چند نقطه از شهر نیست؛ به نظر شما مشکل این بازار در کجاست؟ گفت: هم اکنون 
هیچ مش��کلی برای تأمین کالاهای اساسی مانند شکر، برنج، گندم و… نداریم و 
اگر تخلفی در نقطه ای از شهر و برای کالای خاصی می شود مسئولان دستگاه های 

نظارتی و مردم باید رفتارشان را نسبت به این مسئله تغییر دهند.
وی افزود: از یک س��و انتظار می رود که دس��تگاه های متول��ی امر نظارت مانند 
س��ازمان حمایت مصرف کنندگان و تولیدکنندگان و سازمان تعزیرات حکومتی با 
گران فروشی و گران فروشان با دقت و حساسیت بیشتری برخورد کنند که البته این 
دستگاه ها امروز ساعات کاری بسیار شلوغی دارند و روزانه و هفتگی صدها پرونده 

در این زمینه تشکیل می دهند.
مع��اون وزیر جهاد کش��اورزی ادامه داد: مردم هم بای��د این فرهنگ را در خود 
نهادینه کنند که سزای گران فروشی نخریدن است و اگر کالای گران را از فروشنده 
نخرند، او ترغیب به ادامه گران فروشی نمی شود. از سوی دیگر نیز مردم باید بدانند 
که بهترین و امین ترین ناظر خود آنها هستند و باید به محض دیدن گران فروشی 
متولیان و ناظران را در جریان قرار دهند تا نس��بت به شناس��ایی و برخورد با آنها 

اقدام شود.
سیف درباره وضعیت بازار شکر اظهار داشت: هیچ مشکلی در تأمین شکر برای 
خانواره��ا، صنف و صنعت نداریم، چراکه بخش خصوص��ی به واردات حدود 800 
هزار تن شکر اقدام کرده است و شرکت بازرگانی دولتی به نمایندگی دولت ضمن 

تأمین ذخایر اس��تراتژیک کشور، به واردات 400 هزار تن شکری اقدام کرده است 
که هم اکنون در حال انجام است.

تکلیف پرونده کارخانه های شکر خوزستان مشخص شود
مدیرعامل شرکت بازرگانی دولتی ایران با اشاره به تشکیل پرونده برای برخی از 
کارخانه های نیشکر خوزستان گفت: پرونده آنها در حال رسیدگی است و امیدواریم 
هرچه س��ریع تر بررس��ی این پرونده ها به پایان برسد و تکلیف آنها روشن شود، اما 
آنچه در بازار شکر مشاهده می شود، این است که برخی می خواهند شکر همچنان 
گران باش��د و ارزان نشود و دوس��ت دارد هیجانات عمومی برای سود بیشتر خود 

همچنان بالا نگه دارند.
س��یف همچنین درباره قیمت ش��کر نیز گفت: ش��کر به وفور در فروشگاه های 
زنجی��ره ای، میادین میوه و ت��ره بار و همه متقاضیان توزیع می ش��ود، به گونه ای 
قیمت هر کیلو ش��کر فله در این مراکز 3.400 تومان و در واحدهای خرده فروشی 
3500 عرضه می ش��ود. همچنین ش��کر 900 گرمی بسته بندی شده بسته به نوع 
بسته بندی آن از 4000 تا 4.200 تومان قیمت دارند. همچنین از همه اتحادیه های 
کارمندی و کارگری کش��ور می خواهیم که به ما مراجعه کنند تا بتوانیم نیاز آنها 
را نیز برآورده کنیم چراکه آنها و جمعیت در برگیرنده شان غالب مصرف کنندگان 

را تشکیل می دهند.
قیمت نان در حال بررسی است

س��یف همچنین در پاس��خ به س��وال دیگ��ر خبرنگار ایس��نا، مبنی ب��ر اینکه 
گران فروشی نان محدود به یک یا دو نانوا و یک یا دو نقطه از سطح شهر نیست و 
باید با آن برخورد ش��ود گفت: گرچه نانوایی ها چندین سال است که نرخ جدیدی 
نگرفتند، اما هیچ دلیلی نمی ش��ود تا از نرخ مص��وب تخطی کرده و بدون در نظر 

گرفتن شرایط کنونی نسبت به افزایش قیمت نان اقدام کنند.
مدیرعامل شرکت بازرگانی دولتی ایران اضافه کرد: در گذشته که فاصله چندانی 

بی��ن قیمت یارانه ای و آزاد گندم و آرد در بازار وجود نداش��ت، نانوایی های آزادپز 
وجود داشت اما هم اکنون نانوایی آزادپز نداریم و همه نانوایی ها گندم و آرد یارانه ای 
دریاف��ت کرده اند که می توان گفت بعضی یارانه بیش��تر گرفتن��د و برخی کمتر، 

بنابراین به هیچ وجه اجازه تغییر قیمت نان بدون مصوبه را ندارند.
پیش بینی خرید 11.5میلیون تن گندم 98

مدیرعامل شرکت بازرگانی دولتی ایران همچنین درباره وضعیت خرید تضمینی 
گندم گفت: از ابتدا فصل برداشت تا 4 خردادماه امسال بیش از یک میلیون و 800 
هزار تن گندم خریداری کردیم که 15درصد نس��بت به همین بازه زمانی در سال 
گذشته افزایش یافته و بیش از 29 هزار و 600 میلیارد ریال نیز پول به کشاورزان 

گندمکار پرداخت کرده ایم.
وی با بیان اینکه تا پایان آبان ماه برداش��ت و خرید تضمینی گندم ادامه خواهد 
داشت خاطرنشان کرد: پیش بینی می شود که امسال با توجه به بارندگی های خوبی 
که اتفاق افتاد، میزان خرید تضمینی گندم تا 11 میلیون و 500 هزار تن افزایش 
یابد، چراکه به عنوان مثال س��ال گذش��ته حدود 700 هزار تن گندم از اس��تان 
فارس خریداری کردیم که امسال به بیش از یک میلیون تن خواهد رسید و دیگر 

استان های غربی نیز همین وضعیت را دارند.
سیف با بیان اینکه طرح 10 ساله خودکفایی دانه های روغنی در حال اجراست 
ادامه داد: تاکنون بیش از 130 هزار تن دانه روغنی از کش��اورزان خریداری ش��ده 
اس��ت که 3درصد بیش��تر از س��ال گذش��ته بوده و تا امروز 100درصد مطالبات 

کشاورزان را که معادل 3.400 میلیارد ریال بوده، به آنها پرداخت کرده ایم.
مدیرعامل شرکت بازرگانی دولتی ایران همچنین درباره وضعیت تأمین کالاهای 
اساس��ی نیز گفت: هیچ مش��کل و کمبودی در تأمین کالاهای اساس��ی نداریم به 
گونه ای طی 18ماه گذشته حدود 1200 تن کالاهای اساسی وارد شده و هم اکنون 

31 فروند کشتی منتظر تخلیه هستند.

مردم کالای گران نخرند

معاون وزیر جهاد کش��اورزی ب��ا بیان اینکه هیچ تغیی��ر قیمتی در حوزه آرد 
نانوایی ها صورت نگرفته گفت نرخ گندم عرضه ش��ده برای نانوایی ها به دو شکل 
پریاران��ه و کم یارانه عرضه می ش��ود و دیگ��ر واحدی نداریم ک��ه یارانه دریافت 

نمی کند.
به گزارش تس��نیم، یزدان سیف مدیرعامل ش��رکت بازرگانی دولتی ایران روز 
گذش��ته در نشست خبری اظهار داش��ت: روند واردات شکر به کشور امیدبخش 

بوده و میزان ذخایر استراتژیک کشور امیدبخش است.
وی افزود: از ابتدای اردیبهش��ت ماه سال جاری تا به امروز حواله به ستادهای 
تنظیم بازار و تش��کل ها به میزان 348 هزار تن به صورت پیش فاکتور داده شده 

است.
مدیرعامل ش��رکت بازرگانی دولتی ایران ادامه داد: بازار شکر امروز در آرامش 
نسبی رسیده است اما هنوز مطلوب ما نیست، اما آمادگی داریم که همه مصارف 
ش��کر کش��ور را با نرخ مصوب هر کیلوگرم 3400 تومان برای مصارف خانوار و 

صنف و صنعت تامین کنیم.
وی تصری��ح کرد: برای تامین نیازهای مس��اجد و هیات های مذهبی نیز هیچ 
محدودیت��ی وجود ن��دارد و آنها می توانند با مراجعه به ش��رکت بازرگانی دولتی 

ایران شکر موردنیاز را با نرخ مصوب دریافت کنند.
س��یف یادآور شد که بخش خصوصی نیز اقدام به واردات شکر کرده است که 

محموله های آن به زودی وارد بازار می شود.
مدیرعامل ش��رکت بازرگانی دولتی ایران با اش��اره به دلایل گرانفروش��ی این 
محص��ول در برخی از نقاط و خارج از قیمت مصوب 3400 تومانی گفت: برخی 
دوس��ت ندارند که قیمت شکر در بازار کاس��ته شود تا از میزان سود آنها کاسته 

ش��ود یا با توجه به اینکه نرخ خرید آنها در گذش��ته بیش��تر بوده اس��ت حاضر 
نیستند از نرخ محصول خود بکاهند و به نحوی چسبندگی بازار ایجاد شده است.
وی گفت: نرخ هر کیلوگرم ش��کر در میادین میوه و تره بار 3400 تومان و در 

واحدهای صنف و صنعت نیز به همین قیمت است.
س��یف ادامه داد: براس��اس تمهیدات صورت گرفته این محصول در واحدهای 
خرده فروش��ی نیز با قیمت 3500 تومان برای ش��کر فله و به صورت بسته بندی 
ب��ا وزن 900 گرم��ی نیز با قیمت های متفاوت 4 تا 4 هزار و 200 تومان با توجه 
به کیفیت آن عرضه می ش��ود. مدیرعامل شرکت بازرگانی دولتی ایران در پاسخ 
به اینکه چرا برخی خرده فروش��ان اقدام به توزیع ش��کر با نرخ مصوب 4400 تا 
4500 تومان نمی کنند، گفت: این فروش��گاه ها برای دریافت شکر با نرخ دولتی 
به ش��رکت بازرگانی دولتی ایران مراجعه نکرده اند زیرا ممکن است حاشیه سود 
ک��م این محصولات آنه��ا را راضی نمی کند یا اینکه حوصل��ه طی مراحل اداری 
برای دریافت این محص��ول را ندارند. وی تصریح کرد: این محصول هم اینک در 
فروش��گاه های زنجیره ای هم عرضه می ش��ود و به هر فروشگاه بسته به نیاز خود 

500 کیلو تا یک تن در اختیار آنها قرار می گیرد.
مردم شکر را بالاتر از 3500 تومان نخرند

س��یف به م��ردم توصیه کرد که ش��کر را با قیمتی بالات��ر از نرخ های مصوب 
خری��داری نکنن��د، گفت: مردم در صورتی که به فروش��گاه رفتن��د و دیدند که 
ن��رخ فروش آنها بالاتر از نرخ های مصوب یادش��ده اس��ت اق��دام به خرید نکنند 
زیرا برخی افراد با توجه به اینکه نرخ محصول خود را در گذش��ته با قیمت های 
بالاتری خریداری کردند امروز می خواهند به هر صورتی که ش��ده محصول خود 

را به فروش برسانند.

تمام نانوایی هایی کشور یارانه ای شدند
معاون وزیر جهاد کش��اورزی در ادامه سخنان خود در ارتباط با دلایل افزایش 
قیم��ت نان در برخ��ی از واحدهای خبازی گفت: قیمت گندم عرضه ش��ده برای 
نانوایی ها به صورت پریارانه و کم یارانه اختصاص می یابد و امروز برخلاف گذشته 

دیگر نانوایی نداریم که آرد خود را به صورت یارانه ای دریافت نکند.
س��یف ادامه داد: تمام نانوایی های سطح کشور آرد و گندم یارانه ای را دریافت 

می کنند و هیچ تغییر قیمتی در حوزه آرد آنها صورت نگرفته است.
سازمان های تعزیرات حکومتی به گرانفروشی نان رسیدگی کنند

وی گفت: از س��ازمان حمای��ت مصرف کنندگان  و تولیدکنندگان و س��ازمان 
تعزیرات حکومتی می خواهیم به موضوع گرانفروشی نان رسیدگی کنند.

سیف یادآور شد که برخی اتحادیه ها چند سالی است که نرخ جدید نگرفته اند، 
اما این امر دلیلی نمی شود که از نرخ های مصوب فعلی تخطی کنند.

تخطی در قیمت برخی از نان ها به درخواست مردم انجام می شود
مدیرعامل ش��رکت بازرگانی دولتی ایران با بیان اینکه در برخی مواقع تخطی 
از نرخ مصوب نان به درخواس��ت مردم انجام می شود، گفت: مشاهده شده است 
ک��ه مردم نان های بزرگ تر و با قیمت متفاوت��ی می خواهند که این امر زمینه را 

برای بروز تخطی باز می کند.
وی گفت: برکت فروش نان به رعایت آداب صنف نانوایی است که یکی از این 
آداب همین رعایت انصاف است و نانوایی ها باید خدماتی را که به صورت جداگانه 
ارائه می دهند مطابق مبالغی باشد که از مردم می گیرند.سیف درباره میزان تولید 
گندم در سال زراعی جاری گفت: پیش بینی می شود که 11 تا 11.5 میلیون تن 

گندم از کشاورزان به صورت تضمینی خریداری شود.

ش��بکه آمریکایی فاکس نیوز مدعی شد یک گذرگاه مرزی جدید بین عراق و 
سوریه در منطقه تحت نظارت ایران در حال ساخت است.

به گزارش تس��نیم، فاکس نیوز مدعی شد یک گذرگاه مرزی جدید بین عراق 
و س��وریه در منطقه تحت نظارت ایران در حال ساخت است. تصاویر ماهواره ای 
فعالیت ه��ای س��اخت و س��از را در گذرگاه م��رزی القیم البوکمال عراق نش��ان 

می دهند .
به گفته منابع ناش��ناس ایران پش��ت این س��اخت و س��ازها است و هدف آن 
استفاده از این گذرگاه به عنوان یک کانال انتقال کالا به اردن و ساحل مدیترانه 

است. گذرگاه قبلی طی یکی از حملات نظامی به سوریه و عراق ویران شده بود .
طبق نظر متخصصان بدون نظارت سوریه و عراق، ایران و متحدانش می توانند 

هرچه را که می خواهند از این گذرگاه عبور دهند .
فش��ار واش��نگتن بر ایران از طریق تحریم های اقتصادی باعث ش��ده ایران به 
دنب��ال راه هایی برای بیرون بردن نفتش از مرزها باش��د، بنابراین خبر س��اخت 
یک گذرگاه مرزی چندان تعجب آور نیست. ولی هنوز دقیقا مشخص نیست چه 
کسی این گذرگاه را می سازد، گرچه اشاره شده که نظامیان شیعه این منطقه را 
کنترل می کنند. این ش��یعیان در بیش از یک منطقه از عراق فعال هستند و در 

جنگ با داعش متحد عراق بودند .
ای��ران همچنین روابطی هم در س��وریه دارد. ایران به همراه س��وریه در برابر 
گروه ه��ای شورش��ی ازجمله القاع��ده جنگید. در ای��ن ماه ایران حتی ارس��ال 
محموله ه��ای نفتی به س��وریه را هم از س��ر گرفت. اطلاعات نفتکش ها نش��ان 
می ده��د ی��ک محموله یک میلیون بش��که ای نفت خام در پنجم مه به س��وریه 
رسیده است. این اولین محموله نفتی ایران به سوریه از آغاز 2019 بوده است.

یکس��ری معاملات تجاری هم با س��وریه گزارش شده اس��ت که یکی مربوط 
می شود به مدیریت بندر لاذقیه در مدیترانه .

تمام نانوایی های کشور یارانه ای شدند

ادعای ساخت گذرگاه جدید در مرز عراق و سوریه برای تسهیل صادرات ایران

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

صادرات روغن موتور نباید به افزایش 
70درصدی قیمت منجر شود

عضو کمیس��یون صنایع و معادن مجلس گفت م��واد اصلی موردنیاز 
تولید روغن موتور از داخل تامین می شود در نتیجه افزایش 70درصدی 

قیمت روغن موتور پذیرفتنی نیست و باید با متخلفان برخورد شود.
ب��ه گ��زارش پای��گاه خبری »عص��ر خودرو« ب��ه نق��ل از خانه ملت، 
محمدرض��ا منصوری عضو کمیس��یون صنایع و معادن مجلس  با انتقاد 
از افزایش 70درصدی قیمت روغن موتور، گفت: اگرچه طی یک س��ال 
گذش��ته افزایش نرخ ارز باعث افزای��ش قیمت روغن موتورهای وارداتی 
ش��د، اما گرانی 70درصدی قیمت روغن موت��ور داخلی محلی از اعراب 
ندارد چراکه مواد اولیه موردنیاز تولید، از داخل تامین و تنها کاتالیزورها 
از سایر کشورها وارد می شود بنابراین باید متناسب با ارزبری، قیمت این 

محصول افزایش پیدا کند.
مواد اولیه موردنیاز تولید روغن موتور داخلی است

نماین��ده مردم س��اوه و زرندیه در مجلس ش��ورای اس��لامی با بیان 
اینکه مواد اولیه موردنیاز تولید روغن موتور داخلی اس��ت، افزود: برخی 
تولیدکنن��دگان تمایل دارند با توجه به ش��رایط بازار محصولات خود را 

گران تر از قیمت واقعی به فروش رسانند.
شیرینی صادرات زیر زبان تولیدکنندگان روغن موتور

وی اظهار داش��ت: صادرات روغن موتور یکی از دلایل افزایش قیمت 
این محصول اس��ت چراکه ب��ا صادرات تولیدکنندگان س��ه برابر قیمت 
داخلی سود به دس��ت می آورند بنابراین تمایل دارند به جای عرضه در 

بازار داخلی، صادر کنند.
این نماینده مردم در مجلس دهم خاطرنش��ان ک��رد: تولیدکنندگان 
داخلی به واسطه دلالان محصولات خود را به کشورهای همسایه صادر 
می کنن��د به همین دلیل ممکن اس��ت عرضه به ب��ازار در پی صادرات 
کاه��ش پیدا کند که این عام��ل می تواند در افزایش قیمت روغن موتور 

اثرگذار باشد.
گران شدن روغن موتور اصل، استفاده از روغن موتور تقلبی 

را افزایش می دهد
عضو کمیسیون صنایع و معادن مجلس شورای اسلامی با بیان اینکه 
تولیدکنندگان به واس��طه صادرات تمایلی به فروش محصولات خود در 
داخل ندارند، ادامه داد: نظارتی بر میزان صادرات وجود ندارد در نتیجه 
سوءاستفاده گران با هدف کسب سود به راحتی می توانند بازار را آشفته 

کنند.
وی تصریح کرد: از آنجایی که مواد اصلی تولید روغن موتور از داخل 
تامین می شود افزایش 70درصدی قیمت روغن موتور پذیرفتنی نیست 

و باید با متخلفان برخورد شود.
باید با افزایش حقوق، قدرت خرید مردم را افزایش داد

عضو کمیسیون صنایع و معادن مجلس شورای اسلامی با بیان اینکه 
باید با افزایش حقوق، قدرت خرید مردم را افزایش داد، گفت: گران شدن 

روغن موتور اصل، استفاده از روغن موتور تقلبی را افزایش می دهد.

ارجاع طرح ساماندهی صنعت خودرو به 
کمیسیون صنایع

نمایندگان با ارجاع تعیین شرایط خودرو های فرسوده برای ممنوعیت 
تردد در طرح ساماندهی صنعت خودرو برای بررسی بیشتر به کمیسیون 

صنایع و معادن مجلس موافقت کردند.
به گزارش باش��گاه خبرنگاران ج��وان، نمایندگان در صحن علنی روز 
ش��نبه 4 خرداد ماه مجلس و در جریان بررس��ی م��اده )9( مکرر طرح 
س��اماندهی صنعت خ��ودرو که پیش از این برای اصلاح به کمیس��یون 
صنایع و معادن مجلس ارجاع ش��ده ب��ود، با اصلاح مجدد آن برای رفع 
ابهام با 187 رأی موافق، 6 رأی مخالف و 7 رأی ممتنع از مجموع 239 

نماینده حاضر در جلسه موافقت کردند.
بر این اس��اس، موضوع تعیین ش��رایط خودرو های فرس��وده در طرح 

ساماندهی صنعت خودرو برای بررسی بیشتر به کمیسیون ارجاع شد.

انحصار قطعات خودرو در دست دو قطعه ساز
س��خنگوی انجمن سازندگان قطعات خودرو و مجموعه های خودرو از 

انحصار قطعات خودرو در دست دو قطعه ساز خبر داد.
س��خنگوی انجمن سازندگان قطعات خودرو و مجموعه های خودرو از 

انحصار قطعات خودرو در دست دو قطعه ساز خبر داد.
 به گزارش خبرگزاری صنایع، س��خنگوی انجمن س��ازندگان قطعات 
خودرو و مجموعه های خودرو با اش��اره به رس��وب به بیش از 160 هزار 
دس��تگاه خودرو در کارخانجات ای��ران خودرو و س��ایپا گفت: عملکرد 
انحصاری یکی دو قطعه س��از داخلی و ندادن قطعات مورد نیاز بروز این 

مشکل شده است.
فره��اد به نی��ا روز ش��نبه 4 خرداد 98 در نشس��ت خب��ری در جمع 

خبرنگاران اظهار داشت:
95درصد قطعه س��ازان با بالاترین ظرفیت خود در حال تولید قطعات 
خودرو هس��تند، اما کس��ری یکی دو قطعه سبب ش��ده که خودروهای 

تولیدشده تجاری نشوند.
وی گفت: شرکت قطعه سازی که حدود 80درصد رسوب خودروهای 
ایران خودرو و س��ایپا را سبب شده، شرکتی است که تاکنون بیشترین 
ارز 4200 تومان��ی را دریافت کرده و در ماه های اخیر بیش��تر مطالبات 

نقدی خود را وصول کرده است.
 خرید شرکت های نیمه تعطیل توسط شرکت قطعه ساز دولتی

سخنگوی انجمن سازندگان قطعات خودرو بدون آنکه نامی از شرکت 
قطعه س��از مذکور ببرد، ادامه داد: عملکرد انحصاری این ش��رکت سبب 

شده تا سایر شرکت های قطعه ساز در معرض تعطیلی قرار بگیرند.
وی اظهار داش��ت: ش��نیده ها حاکی اس��ت اکنون ش��رکت قطعه ساز 
یادش��ده در حال خرید ش��رکت های نیمه تعطیل قطعه سازی است، در 
حال��ی که اگر پول دارن��د باید جنس و قطعه به خطوط خودروس��ازی 

تزریق کند.
 صنعت قطعه سازی توانایی دور زدن تحریم ها را دارد

 این مقام صنفی تأکید کرد: از قوه قضائیه، مجلس ش��ورای اس��لامی 
و نهادهای بازرس��ی، نظارتی و امنیت��ی تقاضا داریم به صورت فوری در 
این قضیه ورود کنند، زیرا عملکرد ش��رکت یادش��ده دقیقا در راستای 
تحریم های دش��منان اس��ت. قطعه س��ازان را با افت تی��راژ مواجه کرده 

افزایش قیمت خودرو و نارضایتی های مردمی را دامن زده است.

رئیس سازمان حمایت تولیدکنندگان و مصرف کنندگان با بیان اینکه مصوبه ای 
در راس��تای خروج س��ازمان حمایت از بحث قیمت گذاری خودرو به ما ابلاغ نشده 
اس��ت،  گفت بنابراین تاکنون هیچ وظیفه ای در این باره از سازمان حمایت به جای 

دیگری منتقل نشده است.
به گزارش ایران جیب از فارس،  عباس تابش رئیس سازمان حمایت تولیدکنندگان 
و مصرف کنندگان روز گذش��ته در نشست خبری درخصوص مصوبه مجلس درباره 
بازگش��ت ش��ورای رقابت به قیمت گذاری خودرو گفت: تا این لحظه مصوبه ای به 
س��ازمان حمایت ابلاغ نش��ده که قیمت گذاری خودرو به ش��ورای رقابت برگشته 
اس��ت و براساس مصوبه س��ران قوا قیمت گذاری به عهده سازمان حمایت است و 
براساس مصوبه سران قوا قیمت گذاری خودروهای پرتیراژ برعهده سازمان حمایت 

مصرف کنندگان و تولیدکنندگان است.
رئیس سازمان حمایت تولیدکنندگان و مصرف کنندگان بیان داشت: پس تا این 
لحظه هیچ وظیفه ای در این خصوص از سازمان حمایت به جایی منتقل نشده است.

تابش در پاسخ به این سؤال که گفته می شود این تصمیم در راستای ناکارآمدی 
س��ازمان حمایت درخصوص قیمت گذاری خودرو و کنترل بازار خودرو اتخاذ شده 
اس��ت، گفت: هر کسی بخواهد حرف خود را توجیه کند مطالبی از این قبیل بیان 

می کند.
وی با بیان اینکه خودروسازی ما از دردهایی رنج می برد و این دردها درد چندین 

ساله است، بیان داشت: مقام عالی وزارت حل مشکلات خودروسازان را در بسته ای 
که توس��ط کمیته خودرو و تنظیم بازار تدوین شده، می داند و باید تمامی بندهای 
این بس��ته عملیاتی ش��ود تا خروجی آن در بازار خ��ودرو و وضعیت تولید خودرو 
اصلاح ش��ود. رئیس سازمان حمایت تولیدکنندگان و مصرف کنندگان بیان داشت: 
در مقطعی روزانه 400دستگاه خودرو تولید می شد در حالی که مطالبه مردم روزانه 
یک میلیون دستگاه بود. وی افزود: یک میلیون دستگاه خودرو پیش فروش می شد 
در حالی که تنها 400 دس��تگاه تولید می شد، بنابراین وقتی تعداد مطالبات بسیار 

بیشتر از تولیدات باشد طبیعی است که به گرانی دامن زده شود.
رئیس س��ازمان حمایت تولیدکنندگان و مصرف کنندگان گفت:  اما در این یک 

سال تولید در هر خودروسازی به 2 هزار دستگاه افزایش یافته است.
خودروسازان حق پیش فروش جدید قبل از تحویل تمامی 

خودروها ندارند
تابش بیان داشت: البته ما علاوه بر تولید، تحویل را رصد می کنیم و اعلام کرده ایم 
تا همه تحویل ها انجام نشود ثبت نام جدید نخواهیم داشت و هیچ خودروسازی حق 

پیش فروش نخواهد داشت.
80 هزار خودروی ناقص در انبارهای خودروسازان موجود است

وی با اشاره به اینکه 70 تا 80 هزار خودرو به صورت ناقص در کف انبارها مانده 
است، گفت: ما تمام اهتمام خود را به کار می بریم تا این خودروهای ناقص تکمیل 

شود. رئیس سازمان حمایت تولیدکنندگان و مصرف کنندگان همچنین به یکی از 
بندهای بس��ته وزیر صنعت برای اصلاح وضعیت خودروس��ازان اشاره کرد و گفت: 
بحث کم کردن وابس��تگی به خارج از موضوعات مورد اهمیت است زیرا دشمنان ما 
ب��ر روی موضوع خ��ودرو و واردات قطعات خودرو تاکید دارند تا جلوی تولیدات در 

این بخش را بگیرند.
تابش اظهار داش��ت:  اما ما پتانس��یل های خوبی داریم و می توانیم از توانایی های 
جوانان برای داخلی س��ازی بیش��تر خودروها استفاده کنیم. به طوری که تاکنون 2 
خودروس��از 78میلیون دلار  با اس��تفاده از توان داخلی و کاهش وابستگی به خارج 

ذخیره داشته اند.
وی همچنین به اموال مازاد ش��رکت های خودروسازی اشاره کرد و گفت: در این 
بسته به اموال مازاد خودروسازان اشاره شده تا خودروسازان این اموال را واگذار کنند 

تا کوچک سازی صورت گیرد.
رئیس س��ازمان حمای��ت تولیدکنندگان و مصرف کنن��دگان همچنین در مورد 
درخواس��ت افزایش قیمت خودرو توسط خودروسازان گفت: به تازگی درخواستی 
برای افزایش قیمت نداش��ته ایم، اما خودروس��ازان هر زمانی ب��رای افزایش قیمت 
می توانند درخواست های خود را ارائه دهند و در صورت تایید افزایش قیمت اعمال 
می شود و اگر درخواست افزایش قیمت آنها تایید نشود این افزایش قیمت صورت 

نمی گیرد.

ابلاغ نشدن مصوبه خروج سازمان حمایت از قیمت گذاری خودرو

دبی��ر انجمن س��ازندگان قطعات و مجموعه های خ��ودرو گفت در این مصوبه 
پرداخت 11هزار میلیارد تومان تس��هیلات به تصویب رسید، اما پس از پرداخت 
4 هزار میلیارد تومان  تسهیلات که به صورت ریالی پرداخت شد، هیچ تصمیمی 
مبنی بر پرداخت تسهیلات 7 هزار میلیارد تومان باقی مانده گرفته نشده است.

به گزارش پدال نیوز، مازیار بیگلو دبیر انجمن سازندگان قطعات و مجموعه های 
خودرویی در نشس��ت خبری خود با خبرنگاران با اشاره به نامه نگاری انجام شده 
این انجمن با رئیس کل بانک مرکزی اظهار داش��ت: در نامه 14 اردیبهشت ماه 
که به ناصر همتی ارس��ال ش��د به رشد سه برابری تهیه مواد اولیه و کمبود وقت 
قطعه س��ازان و خودروسازان در تامین مواد که منجر به عدم اطمینان در صنایع 

و سوءاستفاده دلالان و سودجویان می شود، تاکید شد.
 بیگل��و ادامه داد: در این نامه از رئیس کل بانک مرکزی درخواس��ت ش��د تا 
تدبیری اتخاذ ش��ود تا تس��هیلات 7 هزار میلیارد تومانی ب��ه صورت اضطرار در 

اختیار صنایع قطعه س��ازی و خودروس��ازی قرار گیرد زیرا در صورت اطاله زمان 
پرداخت این تس��هیلات از خردادماه دوباره صنایع قطعه س��ازی با توقفات جدی 

ناشی از عدم تامین مواد اولیه مورد نیاز روبه رو خواهند شد.
دبیر انجمن قطعه س��ازان تصریح کرد: در 25 اردیبهش��ت م��اه اداره اعتبارات 
بان��ک مرکزی در پاس��خ به این نامه اعلام کرد که براس��اس م��اده 6 آیین نامه 
تس��هیلات و تعهدات کلان، حداکثر مجموع تس��هیلات و تعهدات به هر ذی نفع 
واح��د نباید از 20درصد س��رمایه پایه موسس��ه اعتباری تجاوز کن��د. از این رو 
اعطای تسهیلات از سوی بانک ها به قطعه سازان و خودروسازان و با رعایت سایر 
ضوابط و مقررات امکان پذیر اس��ت، بنابراین متقاضیان می توانند تقاضای خود را 
هم��راه با توجیهات فنی، مالی و اقتص��ادی کافی نزد بانک های عامل مطرح و از 

آن طریق پیگیری کنند.
 وی با تاکید بر اینکه این نامه موجب بهت قطعه س��ازان شد، افزود: در جنگ 

اقتصادی س��ربازان به عنوان سرباز این جنگ جلو رفته اند، اما سیستم اقتصادی 
حاضر به همکاری نیس��ت و در صورت ادامه ای��ن روند تا 20 روز آینده، صنعت 

قطعه زمین گیر خواهد شد.
 بیگلو با بیان اینکه نهادهایی که عدم حمایت از این صنعت را به اثبات رسانده 
و کارش��کنی می کنند، باید مسئولیت 750 هزار شغل را برعهده بگیرند، تصریح 
کرد: قطعه س��ازان برادری خود را به اثبات رس��انده اند به طوری که شاهد بودیم 
با آغاز پرداخت تس��هیلات 4 هزار میلیارد تومانی، ظرف چهار هفته میزان تولید 

قطعه را 100درصد افزایش دادند. 
 دبی��ر انجمن قطعه س��ازان ادامه داد: در حال حاض��ر تمامی خرید مواد اولیه 
صنعت قطعه به صورت نقدی انجام می شود، اما این انجمن در کنار دو خودروساز 
ب��زرگ وظیفه خود که رونق تولید ملی بوده را پیگیری کرده و راهکارهای رونق 

را اعلام کرده و در این میان لازم است، نسبت به اجرایی شدن آن اقدم شود.

س��خنگوی انجمن صنفی صنعت تایر درب��اره اختلاف تقریباً دو برابری قیمت 
تای��ر در کارخان��ه و بازار آزاد گف��ت همچون خودرو که در ب��ازار گران تر عرضه 
می ش��ود، دلالان این کالا نی��ز با قیمت دلخواه تایر را در بازار می فروش��ند. اگر 

کسی می خواهد گران تر نخرد، از سایت کارخانه ها خرید خود را انجام دهد.
به گزارش صبحانه، این روزها ش��اهد اختلاف قیمتی تقریباً دو برابری تایر از 
کارخانه تا بازار آزاد هس��تیم. در حال حاض��ر قیمت تایر پراید در کارخانه 284 
هزار تومان است اما در بازار با قیمت 530 هزار تومان به فروش می رسد. قیمت 
تایر س��مند نیز در کارخانه 375 هزار تومان است در حالی که در بازار با قیمت 

510 هزار تومان فروخته می شود.
در این زمینه اخیراً رئیس اتحادیه فروش��ندگان لاس��تیک درخصوص دلایل 
افزای��ش قیمت تایر پراید در بازار اظهار کرده بود »هر کالایی که تقاضایش زیاد 
و عرضه آن محدود باشد، به طور حتم شاهد افزایش قیمت خواهد بود. در طول 
یک ماه اخیر عرضه لاس��تیک از سوی کارخانه ها به بازار کاهش پیدا کرده است 
و همین توزیع نامناس��ب کالا عاملی ش��ده تا شاهد افزایش قیمت انواع تایرهای 

سواری در سطح بازار باشیم.«
در همی��ن رابطه مصطفی تنها - س��خنگوی انجمن صنف��ی صنعت تایر - در 
گفت وگو با ایس��نا، اظهار داشت: همانطور که در ماه های اخیر گوشت، خودرو و 

سایر اقلام با افزایش قیمت های غیرمنطقی روبه رو شده اند، تایر نیز از این قاعده 
مس��تثنی نبوده است. در حال حاضر هر صاحب س��رمایه ای اقدام به خرید کالا 

کرده و روز بعد با هر قیمتی که می خواهد آن را در بازار به فروش می رساند.
وی افزود: تایر، گوشت، خودرو، مرغ و … همگی در بازار در چنین اوضاعی به 
سر می برند و منطق بازار ما دچار این شرایط شده است، بنابراین مقصر گرانی ها 
تولیدکننده نیس��ت. تولیدکنندگان با نرخ مصوبی که مشخص است کالای خود 
را به نمایندگی ها عرضه می کنند. حتی در کارخانه های تایرس��ازی برخی درصد 
قاب��ل توجهی تا 40درصد از محصول خود را از طرق س��ایت فروش خود عرضه 
می کنند. به عبارتی مصرف کننده نهایی و واقعی می تواند به سایت مراجعه کرده 
و س��فارش داده و تایر را به قیمت مصوب خری��داری کند ضمن اینکه همچون 
س��ایت فروش خودروها هم نیس��ت که در عرض دو دقیقه فروش تمام و سایت 
بس��ته شود. س��خنگوی انجمن صنفی صنعت تایر اظهار داشت: بیش از این چه 
کاری از دس��ت تولیدکننده برمی آید؟ خود م��ا گاهی می دانیم برخی مواد اولیه 
م��ورد نیازم��ان چقدر قیمت دارد، اما مجبور هس��تیم تا س��ه برابر قیمت آن را 

خریداری کنیم تا صرفاً تولید متوقف نشده و کارخانه ها تعطیل نشوند.
تنه��ا ادامه داد: کاهش عرضه بعض��اً به این دلیل اتفاق می افتد که ارز به موقع 
تأمین نمی شود یا تأمین شده اما انتقال داده نمی شود. در شرایط جنگ اقتصادی 

تب��ادلات مالی بین ما و خارج از کش��ور راحت صورت نمی گیرد، بنابراین تأمین 
مواد دچار نوساناتی می شود که تولید را هم دچار نوسان می کند.

وی افزود: اصلی ترین مشکل کارخانه ها تأمین به موقع مواد اولیه مورد نیازشان 
اس��ت که البت��ه منحصر به مواد اولیه خارجی هم نیس��ت؛ تولیدکنندگان ما در 

تأمین مواد اولیه داخلی هم مشکلات کم ندارند.
س��خنگوی انجمن صنفی صنعت تایر علت تأمین دش��وار م��واد اولیه داخلی 
را چنی��ن بیان می کند: برخی کارخانه ه��ای تأمین کننده مواد اولیه مورد نیاز از 
آنجایی که می دانند ما گزینه ای جز همکاری با آنها نداریم و انحصاری هس��تند، 

این انحصار موجب سوءاستفاده آنها شده است.
تنها افزود: مش��کل تایرس��ازان این اس��ت که قیمت محصول ما تحت کنترل 
بوده و س��ازمان حمایت مصرف کنندگان و تولیدکنندگان نظارت بر آن دارد اما 
در زنجیره تأمین ما کنترلی بر قیمت نیس��ت. در نتیجه کسانی که مواد اولیه ما 
را تأمین می کنند دست ش��ان باز است که با هر قیمتی که می خواهند مواد اولیه 
به ما می فروشند. از سوی دیگر نرخ تعرفه مواد تولید داخل قیمت بالایی دارند، 
تأمین ارز مشکل دار بوده و قیمت بالایی دارد؛ این مجموعه عوامل باعث می شود 
که تولیدکنندگان داخل��ی مواد اولیه عملًا معادل قیمت ارزی را تبدیل به ریال 

کرده و با ارز آزاد به ما می فروشند.

هشدار دبیر انجمن قطعه سازان به بانک مرکزی

چرا نرخ تایر در بازار 2 برابر کارخانه است!؟

7خــــودرو www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
یکشنبه
5 خرداد 1398

شماره 1319



کسب و کارامـروز8

فریده اولادقباد، نماینده تهران در مجلس شورای اسلامی اظهار داشت یکی 
از راهکارهایی که می تواند ما را به س��مت رونق تولید س��وق دهد شرکت های 

دانش بنیان است.
به گزارش باش��گاه خبرن��گاران جوان، نماینده 
ته��ران در مجلس با بیان اینک��ه در حال حاضر 
بی��ش از 4 هزار ش��رکت دانش بنیان در کش��ور 
مش��غول به فعالیت هس��تند، گفت: شرکت های 
دانش بنی��ان بای��د نیازه��ای داخل��ی کش��ور را 
استخراج و ش��روع به تولید محصول کنند و بعد 
به فکر برندس��ازی و تجاری سازی محصول خود 
باش��ند. این ش��رکت ها در عین ح��ال می توانند 
پس از تامین بازاره��ای داخلی، به فکر صادرات 
محصولات خود به س��ایر کشورها باشند تا از این 

طریق ارزآوری به کشور داشته باشند.
وی در ادامه به شرکت های دانش بنیان توصیه 
ک��رد به دغدغه مق��ام معظم رهب��ری که همان 

»رونق تولید« اس��ت بیش از پیش اهمیت داد و تعامل ش��ان را با دانشگاه ها و 
نیروهای نخبه را قطع نکنند و این ارتباطات را همیشه حفظ کنند.

اولاد قب��اد با اش��اره به نقش صن��دوق ن��وآوری و ش��کوفایی در حمایت از 

شرکت های دانش بنیان، گفت: به نظر بنده صندوق نوآوری شکوفایی در مرحله 
اول باید خوب معرفی می ش��د. اگر این صندوق از همان ابتدای تاسیس خوب 
معرفی و وظایف و عملکرد آن گزارش داده می شد شاید امروز وضعیت بهتری 

پیدا می کرد.
اولادقباد با اشاره به تاثیر فعالیت شرکت های 
دانش بنیان در ش��رایط عبور از تحریم ها، گفت: 
با توجه به اینکه س��ال 98 توس��ط مقام معظم 
رهبری مزین به س��ال »رونق تولید« ش��ده به 
نظر می رس��د رسالت ش��رکت های دانش بنیان 

نسبت به گذشته بسیار بیشتر شده است.
اولادقباد تاکید کرد: امیدواریم این شرکت ها 
در راس��تای تامین نیازهای داخل��ی و افزایش 
تولید باکیفیت، به بازآفرینی هم توجه داش��ته 
باشند، یعنی مشتری مداری را مدنظر خود قرار 
دهن��د.  وی در پایان درب��اره روند فعالیت های 
ش��رکت های دانش بنیان طی سال های گذشته 
اظهار داش��ت: شرکت های دانش بنیان طی س��ال های اخیر روند رو به رشدی 
داشته اند و امیدواریم بتوانند نقش مهمی در همه حوزه های علمی و فناوری به 

خصوص در حوزه اقتصادی ایفا کنند.

محققان در تیم استارت آپی موفق به کسب اطلاعات برای پایش به هنگام 
محصولات کش��اورزی و ب��ه کارگیری داده های ترکیبی س��نجش از دور و 

داده های زمینی برای افزایش راندمان تولید محصولات کشاورزی شدند.
س��ارا میرش��کاری، مجری ط��رح در یک 
تیم اس��تارت آپی در گفت وگ��و با مهر، گفت: 
س��ازمان های مختلف��ی قبل و هن��گام وقوع 
بلایای طبیعی وظیفه پیش بینی، سازماندهی 
و مدیریت ای��ن نوع حوادث را برعهده دارند، 
اما دان��ش و فناوری می توان��د این فرآیند را 

تسهیل کند.
وی با بیان اینکه یکی از این پدیده ها سیل 
اس��ت، گفت: به علت وسعت جغرافیای وقوع 
س��یل، بررسی میزان خس��ارت به زمین های 
کش��اورزی به صورت س��نتی بس��یار زمانبر 
است. وی افزود: در همین راستا ما توانستیم 
در تیم استارت آپی خود با استفاده از تصاویر 

و داده های ماهواره ای س��نجش از دور، میزان خسارت زمین های کشاورزی 
در استان های خوزستان و لرستان را در ظرف مدت کوتاهی برآورد کنیم.

میرش��کاری در مورد کارکرد اصلی پروژه گف��ت: در واقع این طرح، یک 

دس��تیار هوش��مند برای زمین های کش��اورزی اس��ت که با پایش بهنگام 
محصولات کش��اورزی و ب��ه کارگیری داده های ترکیبی س��نجش از دور و 

داده های زمینی راندمان تولید محصولات کشاورزی را افزایش می دهد.
این محقق ادام��ه داد: داده های دریافتی 
از ماهواره های سنجش از دور یا پهپادهای 
طیفی در الگوریتم اختصاصی توس��عه داده 
ش��ده توس��ط تیم پردازش شده و خروجی 
آن ب��ه صورت توصیه های��ی از قبیل تعیین 
زمان کاشت، کوددهی، آبیاری، آفت کشی، 
زمان برداش��ت و … ارائه می شود. راه حل 
ارائه ش��ده در راس��تای افزایش عملکرد در 
واحد سطح و آسیب رسانی کمتر به محیط 

زیست مورد استفاده قرار می گیرد.
خواج��ه  دانش��گاه  فارغ التحصی��ل 
نصیرالدین طوس��ی اف��زود: دانش طراحی 
و ساخت ماهواره های س��نجش از دور در 
اختیار برخی از کش��ورهای توس��عه یافته از جمله آمریکا، روس��یه، چین، 
ژاپن، هند و چند کش��ور اروپایی اس��ت که اخیراً ای��ران نیز به جمع این 

کشورها پیوسته است.

افزایش راندمان تولید محصولات کشاورزی با داده های فضاییاستخراج نیاز داخل رسالت شرکت های دانش بنیان در سال رونق تولید

ش��رکت های حوزه  فناوری امروزه در میان ثروتمندترین سازمان ها 
قرار دارند و حقوق پرداختی آنها عموما در بالاترین س��طح نس��بت به 

دیگران قرار دارد.
حدود یک دهه پیش و پس از بحران های مالی س��ال 2008، کنگره  
آمریکا قانونی پیش��نهاد داد که ش��رکت های س��هامی ع��ام را به ارائه  
اطلاعات حقوق و دستمزد کارمندان ملزم می کرد. شرکت ها در صورت 
تصویب قانون باید متوس��ط حقوق پرداختی به کارمندان و همچنین 
نس��بت آن با حقوق مدیرعامل را به صورت عمومی منتش��ر می کردند. 
هدف از چنین قانونی، شناسایی عدم برابری هزینه و درآمد شرکت ها 
بود. به  علاوه قانون گذاران می خواس��تند وضعی��ت کلی درآمد مدیران 
رده بالا را درک کنند که از نظر خودش��ان، یکی از عوامل بحران مالی 

در آن سال ها بود.
در س��ال گذش��ته  می��لادی، بس��یاری از ش��رکت های آمریکای��ی، 
اطلاعات حقوق و دس��تمزد کارمندان خود را منتشر کردند. اطلاعات 
منتشرشده از ش��رکت های فعال در حوزه  فناوری، داده های جالبی از 
حق��وق پرداختی گران ترین کارمندان در اختیار ما قرار می دهد. مجله  
وایرد برای مقایس��ه  جامع حقوق ه��ای پرداختی، اطلاعات بزرگ ترین 
ش��رکت های دنیای فناوری را بررس��ی کرده اس��ت که در ادامه به آن 

می پردازیم.
حقوق متوس��ط در شرکت مادر گوگل یعنی آلفابت، سال گذشته با 
رشد 25درصدی به 246،804 دلار در سال رسید. چنین رقمی، لقب 
بالاترین رش��د و بالاترین پرداخت را در میان همه  شرکت های فناوری 
بررسی ش��ده به خ��ود اختصاص می دهد. یکی از س��خنگوهای آلفابت 
درباره  اطلاعات منتشرش��ده گفت که افزایش حقوق ها نش��ان دهنده 
تغییر در زمان پرداخت سود سهام به کارمندان است. در سال 2017، 
کارمندان آلفابت تنها نیمی از پاداش و مزایای خود را دریافت کردند. 
وقتی ش��رکت در س��ال 2018 تصمیم گرفت تا تمامی پاداش و مزایا 
را به کارمندان پرداخت کند، هزینه  حقوق و دس��تمزد، رش��د س��ریع 
را تجربه کرد. فیس بوک، س��ال گذش��ته بحران های متعددی را پشت 
س��ر گذاش��ت و حتی اخباری از چالش در اس��تخدام نی��روی جدید 
در این ش��رکت منتش��ر ش��د. در نگاه اول تصور می کنی��م که آنها با 
افزایش حقوق، به دنبال جذب نیروهای بیش��تر باش��ند، اما گزارش ها 
نش��ان می دهد حقوق پرداختی به کارمندان غول شبکه  اجتماعی در 
س��ال گذشته، 5درصد افت داشته اس��ت. متوسط حقوق پرداختی به 
کارمندان فیس بوک، 228،651 دلار گزارش می ش��ود. کاهش حقوق 
کارمندان فیس بوک، رکورد بیش��ترین کاهش را در میان شرکت های 
بررسی شده ثبت کرد. سخنگوی فیس بوک می گوید دلیل خاصی برای 

کاهش پرداختی ها وجود ندارد.
وال��ری فردریکس��ون، از مش��اوران بازنشس��ته  مناب��ع انس��انی در 

سیلیکون ولی درباره  کارمندان فیس بوک می گوید:
متقاضیان هنوز علاقه  شدیدی به کار کردن در فیس بوک دارند. آنها 
با کاهش حقوق برای کار کردن در این ش��رکت نیز مش��کلی ندارند. 
به هرح��ال افراد زیادی هس��تند که ب��رای کار در فیس بوک، حاضر به 

کاهش حقوق و تنزل رتبه باشند.
مطالع��ه  ای کلی در اس��ناد پرداختی ش��رکت ها نش��ان می دهد که 
شرکت های فناوری به صورت کلی حقوق بالایی به کارمندان پرداخت 
می کنند. توییتر، اسکوئر، شرکت تولید نرم افزار مدیریت منابع انسانی 

ورک دی و انویدیا همگی گزارش دادند که متوس��ط حقوق کارمندان 
در س��ال 2018 از 150 ه��زار دلار فرات��ر رفت. داده ه��ای آماری نیز 
نش��ان می دهد که حقوق متوس��ط ی��ک مهندس نرم اف��زار در خلیج 
سان فرانسیس��کو )سیلیکون ولی( سال گذشته به 140 هزار دلار رسید 
که از متوسط 104 هزار دلاری این شغل در کل آمریکا، بسیار بیشتر 

است.
فردریکس��ون اعتقاد دارد محیط سیلیکون ولی رقابت شدیدی ایجاد 
می کند. درنتیجه مدیران عامل  به این نتیجه می رس��ند که برای جذب 
اس��تعدادهای بیش��تر، باید حقوق پرداختی را افزایش دهند. آنها باید 

بالاترین حقوق ها را برای جذب بهترین کارمندان پرداخت کنند.
تفاوت حقوق های پرداختی در میان شرکت های فناوری، نشان دهنده  
تف��اوت ماهیت کس��ب وکار آنه��ا و روش مدیریت و محاس��به  حقوق 
متوسط است. به عنوان مثال، متوسط حقوق پرداختی کارمندان گوگل 
بالاتر گزارش می ش��ود، چون اطلاعات پرداختی کارمندان قراردادی و 
موقت آنها در گزارش لحاظ نمی ش��ود. درواقع متوس��ط محاسبه شده، 
تنها در میان 99 هزار کارمند رس��می شرکت بررسی شد. درحالی که 
به گزارش بلومبرگ، بیش از نیمی از افراد مش��غول در گوگل، کارمند 

این شرکت نیستند.
در روندی مش��ابه  با مثال ب��الا، حقوق پرداختی در آمازون بس��یار 
پایین تر گزارش می ش��ود. متوس��ط حقوق پرداختی کارمندان آمازون 
در سرتاس��ر جهان 28،836 دلار است، چرا که در میان کارمندان این 
ش��رکت، همه برنامه نویس نیستند و حقوق افرادی همچون کارگران و 
تکنیسین های انبارها نیز در محاسبه لحاظ می شود. سخنگوی شرکت 
می گوید که متوس��ط حقوق کارمندان آمریکایی در س��ال گذش��ته با 

افزایش 15دلار در ساعت، به 35،096 دلار رسید.
تس��لا هم روندی شبیه به آمازون دارد. یک سوم از کارمندان آنها در 
کارخانه های مونتاژ مش��غول هس��تند. تولیدکننده  انقلابی خودروهای 
الکتریکی، متوسط حقوق سالانه  کارمندان خود را 56،163 دلار عنوان 
می کند که نس��بت به س��ال 2017، رش��د 5/2درصدی داشت. البته 

سخنگوی تسلا هیچ اظهارنظری درباره  آمارهای منتشرشده نداشت.
IBM در میان ش��رکت هایی قرار دارد که س��هم بالایی از کارمندان 
آنها را برنامه نویس ها تش��کیل می دهند. متوس��ط حقوق پرداختی به 
نسبت نوع استخدام کارمندان این شرکت، پایین بوده و 55،088 دلار 
گزارش شده اس��ت. البته طبق گزارش نیویورک تایمز اکثر کارمندان 
IBM در هن��د مش��غول به کار هس��تند و حق��وق پایین تری دریافت 

می کنند.
کارمندان مایکروسافت عموما مهندسان نرم افزار هستند. ردموندی  ها 
س��ال گذشته متوسط حقوق پرداختی را 167،689 دلار اعلام کردند. 
اپل به عنوان غول دیگری در دنیای فناوری، متوسط پرداختی 55،426 
دلار را اع��لام کرد که دلیل اصلی آن، اس��تخدام اکثر نیروها به صورت 

فروشنده در خرده فروشی های این شرکت است.
درنهایت نس��بت حقوق کارمندان به مدیرعامل در شرکت های فناوری 
معنای زیادی ندارد. بس��یاری از مدیران عامل  این شرکت ها یا بنیان گذار 
هستند یا سال های طولانی در سازمان فعالیت داشته اند و حقوقی متوسط 
دریافت می کنند. به عنوان مثال، حقوق سالانه  لری پیج، مدیرعامل آلفابت 

و مارک زاکربرگ، مدیرعامل فیس بوک، یک دلار است.
WIRED/zoomit :منبع

 کارمندان شرکت های بزرگ فناوری
چه میزان حقوق دریافت می کنند؟

دریچــه

آشنایی با مسائل قانونی و حقوقی از مهمترین لازمه های راه اندازی یک کسب و کار 
اس��ت و کس��ب و کارهای نوپا نیز در مراحل مختلف رشد خود با چالش ¬های حقوقی 
 )legalday2019( متعددی مواجه می  ش��وند. دومین همایش روز حقوق کسب و کار
در تاریخ 30 و 31 خردادماه سال جاری با حضور فعالان حوزه کسب و کار در دانشگاه 

تربیت مدرس برگزار می شود.
محورهای این همایش با مشاوره فعالان حوزه حقوق کسب و کار، بر مبنای مهمترین 
چالش های روز جامعه کس��ب و کاری کش��ور برنامه ریزی و تدوین ش��ده است. در این 
رویداد مدیران و مش��اوران حقوقی هلدینگ های سرمایه گذاری، استارتاپ های مطرح و 
پارک های علم و فناوری راهکارهای متناسب در جهت حل چالش های قانونی و حقوقی 
پیشروی صاحبان کسب و کار و استارتاپ های کشور نظیر قوانین تجارت الکترونیک و 

legalday 2019؛ همایش حقوق کسب 
و کارهای نوپا 30 خرداد برگزار می شود

یکشنبه
5 خرداد 1398
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دبیر ش��ورای عالی فضای مجازی با هش��دار درب��اره اینکه پول 
مج��ازی بین المللی بخش قابل توجه��ی از نظام بانکی و حاکمیت 
ملی کش��ور را تصرف می کند بر ضرورت بومی س��ازی پلتفرم های 

مالی تاکید کرد.
ض��رورت  ب��ر  فیروزآب��ادی  ابوالحس��ن 
ش��کل گیری پلتفرم های پول��ی و بانکی در 
کش��ور تاکی��د کرد و گفت: با ش��کل گیری 
پلتفرم های پولی و بانکی در کنار فین تک ها 
)اپلیکیش��ن های مال��ی( در دنی��ا، ش��اهد 
ش��کل گیری بازاره��ای ب��زرگ جهان��ی و 

تضعیف حاکمیت ملی خواهیم بود.
وی ب��ا اش��اره ب��ه اینکه مرک��ز ملی 
فضای مج��ازی تاکی��د ویژه ب��ر حوزه 
اقتص��اد فض��ای مج��ازی دارد، اف��زود: 
اولین تهدید رم��زارز و بلاک چین برای 
بانک ها اس��ت و بعد نظام کسب و کار و 

مالیات که در نهایت این زنجیره باعث می ش��ود تا اقتصاد کشور 
از حوزه حاکمیت ملی خارج ش��ده و در حوزه حاکمیت مالکان 

پلتفرم های بزرگ قرار گیرد.

فیروزآب��ادی درب��اره ش��کل گیری پلتفرم های پول��ی جهانی و 
راه اندازی کس��ب و کارها روی ای��ن پلتفرم ها تصریح کرد: فعالان 
حوزه پولی و بانکی در کش��ور باید نگاه پلتفرمی داش��ته باشند و 
در این مس��یر با تقویت استارت آپ ها و 
فین تک ها کمک کنند ت��ا در کنار هم 

بتوانیم این حوزه را ساماندهی کنیم.
وی ب��ا بیان اینک��ه پلتفرم ها س��کویی 
مناس��ب برای تجمی��ع اه��داف و منافع 
هس��تند، تاکید کرد: در قرن 21ش��ما با 
پدیده اجتماعی ش��دن تمام��ی حوزه ها و 
مباحث جدیدی همچون اینترنت اش��یا و 
هوش مصنوعی روبه رو هستید که در واقع 
در کنار اش��یا و بات ها باعث ش��کل گیری 
بازارهای ب��زرگ جهانی، تحولات بس��یار 
و رشد اقتصادی می ش��ود که اگر نتوانیم 
هم��گام با این تح��ولات در نظام پلتفرمی 
دنیا بازیگر باشیم قدرتی نخواهیم داشت و در یک رقابت نابرابر علاوه 
بر از دست دادن نقش در بازار بزرگ جهانی، بازار داخل را هم واگذار 

خواهیم کرد.

استاندار زنجان گفت استان زنجان رتبه دوم امنیت سرمایه گذاری و 
رتبه سوم بهبود فضای کسب و کار را در کشور دارد که این شاخص ها 

نشان از ظرفیت های بی بدیل استان است.
ب��ه گ��زارش خبرگ��زاری برنا در اس��تان 
زنج��ان، فتح الله حقیقی در جلس��ه س��تاد 
فرمانده��ی اقتصاد مقاومتی اس��تان زنجان 
اظهار داش��ت: سال گذش��ته در این استان 
حتی یک واحد تولیدی تعطیل نش��د، بلکه 
شش واحد راکد و نیمه تعطیل نیز به چرخه 

تولید بازگشت.
وی ادام��ه داد: یکی از برنامه های اس��تان 
در سال جاری شناس��ایی واحدهای راکد و 

بازگرداندن آنها به چرخه تولید است.
مقام عالی اس��تان تصریح کرد: در س��ال 
ج��اری همه دس��تگا ه های اجرایی اس��تان 
موظف ش��ده اند که در پنج موضوع محوری 

نقش��ه راه داشته باش��ند که اجرای برنامه های عملیاتی در این راستا به 
زودی آغاز می شود.

اس��تاندار زنجان اف��زود: برای تحقق نقش��ه راه از مجموع یک هزار و 

200 پروژه در استان، 40 پروژه محوری برای تکمیل تعیین شده است.
حقیق��ی یادآور ش��د: طی چند ماه گذش��ته با 36 گروه از اقش��ار و 
تش��کل های استان جلساتی برای بهره گیری از نظارت آنان در پیشبرد 

اهداف توسعه ای تشکیل شده است.
نماینده عالی دولت در اس��تان همچنین 
به وصول مطالبات دولتی در استان زنجان 
اش��اره کرد و اف��زود: در ای��ن بخش طی 
اسفند س��ال گذشته برای ش��رکت ایران 
ترانس��فو840 میلیارد تومان تهاتر شد که 

اتفاق بزرگی بود.
وی اظه��ار داش��ت: باتوجه ب��ه افزایش 
قیمت ها همه طرح های سرمایه گذاری نیاز 
به بازبینی جدی و تسریع در تصمیم گیری 
بدنه مل��ی دارد و این در حالی اس��ت که 
از  بی��ش  اس��تان  بانک ه��ای  اختی��ارات 
5میلیارد نیست و این سقف نیاز به افزایش 
دارد. اس��تاندار زنجان گفت: در راس��تای واگذاری شرکت های تولیدی 
اهلی��ت هر یک از متقاضیان باید مورد توجه قرار گیرد و در این زمینه 

از استان نیز باید استعلام لازم انجام شود.

زنجان رتبه دوم امنیت سرمایه گذاری را در کشور داردپول مجازی خارجی تهدیدی بر علیه حاکمیت ملی 

اس��تارت آپ ها اگ��ر با م��دل بومی ایران��ی فعالیت کنن��د، می توانند 
تاثیرگذاری بیش��تری داشته باش��ند، این نظر صاحب نظران و اساتیدی 
اس��ت که در زمینه ش��رکت های نوپا ی��ا همان اس��تارت آپ ها فعالیت 

می کنند.
به گ��زارش خبرنگار ایرنا، ش��رکت نوپا یا نوآفرین یا اس��تارت آپ به 
یک ش��رکت یا کس��ب و کار گفته می ش��ود که معمولاً به تازگی و در 
نتیجهکارآفرینی ایجاد ش��ده است، رشد سریعی دارد و در جهت تولید 
راه حلی نوآورانه و دوام پذیر برای رفع یک نیاز در بازار شکل گرفته است.
دانش��نامه آزاد ویکی پدیا در باره این شرکت ها نوشته »این شرکت ها 
معمولاً مبتنی بر ایده هایی ریسک پذیر هستند که مدل کسب و کارشان 
مشخص نیست و بازار هدف شان نیز در حد فرض است. شرکت های نوپا 
می توانند در هر حوزه ای ایجاد ش��وند، ولی اغلب به ش��رکت هایی گفته 
می ش��ود که رشد سریعی دارند و در زمینه فناوری )تکنولوژی( فعالیت 

می کنند. شرکت های نوپا در دوره حباب دات کام محبوب شدند.«
اس��تارت آپ ها در کشورهای در حال گذر و توسعه نیافته می توانند به 
کم��ک بخش های مختل��ف از جمله اقتصاد و اش��تغال بیایند و باتوجه 
به ماهی��ت آنها در کمترین زمان به ایجاد ش��غل و رونق اقتصادی این 

کشورها کمک کنند.
برگزاری نخس��تین روی��داد پرورش��ی و ش��کوفایی ایده های علمی 
دانش��جویی دانش��گاه فنی و حرفه ای کرمانش��اه در هفته گذش��ته در 
دانش��کده فنی و حرفه ای دختران کرمانش��اه فرصت��ی را برای بحث و 
بررسی نقش اس��تارت آپ ها در بهبود وضعیت کشور و استان از دیدگاه 

اساتید این دانشگاه فراهم کرد.
نبود مدل بومی عامل ناموفقی استارت آپ ها

رئیس مرکز شماره 2 دانشگاه فنی و حرفه ای پسران کرمانشاه درباره 
فعالیت استارت آپ ها معتقد است: بررسی ها و تجربیاتی که در چند سال 
اخیر داش��تیم نشان می دهد که اس��تارت آپ ها آنطور که باید اثربخش 
باشند، نبودند که شاید یکی از دلایل اصلی این موضوع هم این باشد که 

مدل بومی شده استارت آپی را طراحی نکردیم.
دکتر ابوالفضل محمدی اظهار داشت: به عنوان اولین گام باید صاحبان 
خرد و تجربه در این عرصه جلسات کارشناسی داشته باشند و ابتدا برای 
کشور یک مدل بومی ایرانی طراحی کنند و سپس باتوجه به ظرفیت ها 
و پتانسیل های هر استان و منطقه نیز این استارت آپ ها را بومی استانی 

و منطقه ای طراحی و تعریف کنند.
او تاکی��د کرد که بعد از طراحی باید چندبار این مدل در دانش��گاه ها 
به صورت عملیاتی و اجرایی در بیاید و اش��کالات آن احصا ش��ود و بعد 
از گذشت یکسال به یک مدل ایده آل و کاربردی رسید. محمدی افزود: 
استارت آپ ها در صورتی که براساس مدل بومی فعالیت کنند، می توانند 
به تولید و اش��تغال کمک کنند و در غی��ر این صورت خروجی آن تنها 

باعث سرخوردگی دانشجویان و اتلاف منابع می شود.
استارت آپ ها بستری برای استعدادیابی

یکی از اس��اتید دانش��گاه فنی و حرفه ای کرمانش��اه نیز در ارتباط با 
فعالیت اس��تارت آپ می گوید: اس��تارت آپ باعث می ش��ود که دانشجو 
فضایی برای معرفی خودش پیدا کند و با افراد مرتبط و شرکت ها ارتباط 

بگیرد و اشکالاتی که در کارش هست را در استارت آپ خودش ببیند.
ساس��ان زنگنه اظهار داشت: ما در دانش��گاه فنی و حرفه ای به دنبال 
این بودیم که در دانش��کده ها فضایی را به وجود بیاوریم که دانشجویان 
بتوانند برنامه ها را در قالب دس��تاوردها به مسئولان دانشکده و صنعت 

معرفی کنند.

وی با بیان اینکه 12 انجمن علمی در دانشگاه فنی و حرفه ای استان 
کرمانشاه فعال است، گفت: در این دانشگاه نیاز به فضایی برای کنار هم 
بودن و ایجاد یک فن بازار یا اس��تارت آپ ها داش��تیم که خوشبختانه با 

حمایت های مسئولان دانشگاه ایجاد شد.
این فعال حوزه اس��تارت آپی در ادامه گفت: ایجاد استارت آپ ها باعث 
می شود که دانشگاه نسبت به این موضوع سیاست گذاری کند و این فضا 
را به وجود بیاورد که دانشجوها بتوانند راحت با همدیگر و با صنعت کار 
کنند و استعدادهای شان را بین هم به اشتراک بگذارند و شکوفا سازند.

وی با بیان اینکه فعالیت اس��تارت آپ ها در دانش��گاه فنی و حرفه ای 
کرمانش��اه در مرحله اول اس��ت، گفت: با حمایت مس��ئولان دانشگاه و 
تلاش اساتید و دانشجویان در نظر داریم در آینده در سطح کشور حرفی 
برای گفتن داشته باشیم و اختراعات خود را در سطح کشور ارائه کنیم.

استارت آپ ها به رونق تولید کمک می کنند
این اس��تاد دانشگاه فنی و حرفه ای کرمانشاه در ادامه سخنان خود به 
نامگذاری امسال به نام رونق تولید از سوی رهبر معظم انقلاب اشاره کرد 
و گفت: برای رونق تولید به رونق در دانش��گاه ها نیز نیاز داریم و مراکز 

آموزشی را باید برای تحقق این هدف آماده کنیم.
زنگن��ه تاکید کرد که رون��ق تولید را باید از خانه ها، دانش��گاه ها و به 

خصوص دانشگاه های فنی و توسط دانشجویان شروع کنیم.
استارت آپ ها تحریم را خنثی می کنند

این استاد دانش��گاه فنی و حرفه ای استان کرمانشاه در ادامه سخنان 
خود به نقش اس��تارت آپ ها در خنثی ک��ردن تحریم های ظالمانه علیه 
کش��ورمان گفت: اس��تارت آپ ها می توانند با استفاده از استعداد اعضای 
خ��ود محصولات��ی را که تحریم هس��تیم را تولید کنند ک��ه باتوجه به 
ظرفیت ها و پتانس��یل های داخل کشور و استعدادهای نابی که در میان 

دانشجویان وجود دارد، این محصولات قابل تولید است.
زنگنه بر حمایت مسئولان از دانشجویان و استارت آپ ها تاکید کرد و 
افزود: اس��تارت آپ ها توان کمک به رونق تولید را در همه بخش ها دارند 

اما در مرحله اول نیازمند حمایت و دستگیری مسئولان هستند.
وی با اش��اره به اینکه اس��تارت آپ ها می توانند کمک زیادی به تولید 
کنند، گفت: در صنعت دفاعی کشور که تحریم بودیم و هستیم ما شاهد 

بودیم که دانشجویان توانستند به موفقیت های بسیاری دست یابند.
استارت آپ ها بزرگترین سنگر مقابله با تحریم

این استاد دانشگاه فعال در حوزه استارت آپی در ادامه این گفت و گو با 
بیان اینکه استارت آپ ها می توانند بزرگترین سنگر برای مقابله با تحریم 
باشند، گفت: استارت آپ ها محل تجمع استعدادهایی است که می توان 

از درون این استعدادها به تولیدات گران بهایی دست یافت.
زنگنه تاکید کرد که در طول س��ال هایی که کش��ور تحریم است این 
دانش��جویان و جوانان بااستعداد کش��ور بودند که توانستند با خلاقیت 

و نوآوری محصولاتی را تولید کنند که دشمنان آن را تحریم کرده اند.
او بر آموزش برای رسیدن به این هدف بزرگ تاکید کرد و گفت: پایه 
کار را باید از آموزش ش��روع کنیم و تنها نیاز جامعه برای شناس��ایی و 

پرورش استعدادها آموزش است.
زنگن��ه تصری��ح کرد ک��ه باید پس از آموزش و کش��ف و ش��کوفایی 
استعدادها، دانشجویان مستعد و خلاق را به حوزه صنعت معرفی کرد و 

در صنایع از آنها برای پیشبرد اهداف حوزه تولید استفاده کرد.
وی در مورد فعالیت استارت آپ ها در دانشگاه فنی و حرفه ای کرمانشاه 
نیز گفت: در این دانشگاه استعدادهای بسیار خوبی وجود دارد و زمینه 

کار استارت آپی نیز فراهم بود، اما نیاز به یک راهنما داشتند.

به گزارش بی بی سـی، فیس بوک تا پایان امسـال، ارز دیجیتال خود را 
به صورت آزمایشی رونمایی خواهد کرد.

به گزارش زومیت، آوریل امسال مارک زاکربرگ، مدیرعامل فیس بوک، 
با مارک کارنی، رئیس بانک انگلسـتان)Bank of England(، ملاقات و 
درباره  ارزهای دیجیتال صحبت کرده اسـت. به گزارش بی بی سـی، این 
غول شـبکه های اجتماعی تا پایان تابستان روی ارز دیجیتال خود با نام 
گلوبال کوین )GlobalCoin( کار و تا پایان سـال جاری، آن را به صورت 
آزمایشـی، عرضه خواهد کرد. طبق گزارش های منتشر شده، این ارز در 

فصل اول 2020، به صورت رسمی در چند کشور رونمایی خواهد شد.
در اواخـر سـال 2018، فیس بـوک اولین اخبـار مربوط  به توسـعه ارز 
دیجیتـال اختصاصـی خـود را منتشـر کـرد. به گفته بی بی سـی، مردم 
می تواننـد این ارز دیجیتال را در واتس اپ که مالکش فیس بوک اسـت، 
بـه همدیگر انتقـال دهند. ارز دیجیتـال فیس بوک احتمالا با پشـتوانه  
دلار آمریـکا خواهـد بود. چنیـن ارزهایـی در اصطلاح ارزهـای پایدار 

)Stablecoin( نامیده می شوند، زیرا ارزش شان زیاد تغییر نمی کند.
فیس بوک در کنار مذاکرات با بانک انگلسـتان، با مقام های خزانه داری 
آمریکا درباره  مسـائل قانونی و با وسترن یونیون درباره  انتقال اعتبارات 

صحبت کرده است.
همچنیـن به گـزارش فایننشـال تایمز، غـول شـبکه های اجتماعی با 
دوقلوهـای وینکلـواس )Winklevoss( نیـز در زمینـه  ارز دیجیتالش 
مذاکراتی کرده است. این دو برادر که پیش از این زاکربرگ را به دزدیدن 
 ،Gemini ایده شبکه  اجتماعی خودشـان متهم کرده بودند، بنیان گذار

صرافی ارزهای دیجیتال هستند.
بانک انگلسـتان و فیس بوک از اظهارنظر در باره  این موضوع خودداری 
کرده  و وسـترن یونیون و خزانه داری آمریکا نیز فعلا واکنشی به این خبر 

نشان نداده اند.
شایان ذکر است هفته  گذشته، یکی از وب سایت های سوئیسی از اقدام 
فیس بوک برای تأسیس شرکتی به منظور تمرکز بر پرداخت و بلاک چین، 

تکنولوژی توسعه  ارز های دیجیتالی همچون بیت کوین خبر داده بود.

استارت آپ ها بزرگ ترین سنگر مقابله با تحریم

فیس بوک در سال 
۲۰۲۰ ارز دیجیتال 

یادداشـتخود را عرضه می کند

براساس نتایج حاصل از پایش ملی محیط کسب و کار ایران در زمستان 1397، رقم 
ش��اخص کل، 27/6 )نمره بدترین ارزیابی 10 اس��ت( محاسبه شده که بهتر از وضعیت 
این ش��اخص نسبت به ارزیابی فصل گذش��ته )پاییز 1397 با میانگین 49/6( است. در 
زمستان 1397، فعالان اقتصادی مشارکت کننده در این پایش، سه مؤلفه: 1- غیرقابل 
پیش بین��ی بودن و تغییرات قیم��ت مواد اولیه و محصولات، 2- بی ثباتی سیاس��ت ها، 
قوانین و مقررات و رویه های اجرایی ناظر به کس��ب و کار و 3- دشواری تأمین مالی از 
بانک ها را نامناس��ب ترین و س��ه مؤلفه: 1- محدودیت دسترسی به آب، 2- محدودیت 
دسترس��ی به حامل های انرژی ) برق، گاز، گازوئیل و...( و 3- محدودیت های دسترسی 
به ش��بکه تلفن همراه و اینترنت را مناس��ب ترین مؤلفه های محیط کسب و کار کشور 

نسبت به سایر مؤلفه ها ارزیابی کرده اند.
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شمشیر دولبه تحریم ها برای استارتاپ  ها
تحریم ها و ردپای آنها در نحوه  کار اس��تارتاپ ها و کسب و کارهای 
ایرانی انکارناپذیر اس��ت. سختی ها و مشکلاتی که استارتاپ ها با آن 
دس��ت وپنجه نرم می کنن��د، این روزها به بخش��ی از روزمرگی این 

کسب وکارها تبدیل شده است. 
نزدی��ک به ی��ک دهه اس��ت ک��ه تحریم س��ایه اش را ب��ر انواع 
کس��ب وکارهای ایران��ی انداخته و آنها را ب��ا روش های متفاوتی زیر 
فشار قرار داده است. ناگفته نماند نادیده گرفتن رشد استارتاپ های 
ایرانی در این شرایط سخت و پرفشار که با تشدید تحریم ها سخت تر 
هم ش��ده، عادلانه نیس��ت. دسترسی نداش��تن به زیرس��اخت های 
متفاوت و رو به رو ش��دن با سنگ بزرگ تحریم که به شدت دسترسی 
به انواع زیرساخت ها را محدود کرده، باعث شده خودِ صاحبان ایده 

دست به کار شوند و زیرساخت های موردنیاز را بسازند.
می توان گفت تحریم دو گزینه پیش روی ما قرار داده است: هیچ 
کاری نکنیم و دس��ت روی دس��ت بگذاریم و تسلیم شویم یا دنبال 
راه حل باش��یم. با دودوتا چهارتایی کلی و بررس��ی کس��ب وکارهای 
نوپای ایرانی می توان به راحتی تش��خیص داد بسیاری گزینه  دوم را 

انتخاب کرده اند و پای در راه قوی ترشدن گذاشته اند.
زیرس��اخت بزرگی در تمام زمینه ها در کشور وجود دارد که برای 
مثال تجارت الکترونیک یکی از گزینه های روی میز است. دسترسی 
به اینترنت و گسترش ضریب نفوذ استفاده از کارت های بانکی، مهر 
تأییدی بر این نکته اس��ت. البته افزایش استارتاپ ها و خدمات شان 
در فضایی که ق��درت رقابت با نمونه های بزرگ و قدرتمند خارجی 
به دلیل تحریم های بیرونی و نبود امکان حضور آنها در ایران به وجود 

آمده، می تواند زمین بازی بدون رقیبی ایجاد کند.
گاهی بازی در این زمین بی رقیب و نبود حس رقابت،  به دلیل نبود 
امکان مقایس��ه بین کیفیت های مختلف، مش��تری نهایی را متضرر 
می کند؛ کیفیتی که می توانس��ت با بازب��ودن زمین رقابت، علاوه بر 
حضور رقبای خارجی و اس��تفاده از بازار جدید، زمینه  رقابت بهتری 
هم برای اس��تارتاپ ایرانی به وج��ود آورد. البته، باتوجه  به بکربودن 
فضای رقابتی و زیادبودن مس��ائلی که اس��تارتاپ ها می توانند برای 
حل ش��دن آنها پا به عرصه بگذارند، در هر بخش چندین استارتاپ 
داخل��ی فعالیت می کنند که همین موضوع می تواند به ایجاد رقابت 

داخلی و افزایش کیفیت کمک کند.
برای مثال، این موضوع را می توان در انواع و اقسام استارتاپ های 
ایرانی مشاهده کرد؛ از تاکسی های اینترنتی گرفته تا کسب وکارهای 
تبلیغاتی موبایل. دسترسی نداشتن به سرویس های خارجی علاوه بر 
رش��د علمی  در ایران، باعث ش��ده پرداخت های دلاری ش��رکت ها 
برای اس��تفاده از این س��رویس ها به ریال تغییر کند. این موضوع بر 

پرداخت های مالی شرکت ها تأثیر گذاشته است.
البت��ه، نباید فراموش کنیم تحریم ها مثل شمش��یر دولبه ش��ده 
و ه��م می توان��د به نفع و ه��م به ضرر اکوسیس��تم اس��تارتاپی ما 
باش��د؛ شمش��یری که هم بازار بزرگی مثل ایران را از ش��رکت ها و 
اس��تارتاپ های خارجی دور می کن��د و هم اینکه اجازه رقابت با این 

استارتاپ ها را از رقبای ایرانی می گیرد.
درنهای��ت بومی  کردن ایده  های جهان��ی در دوران تحریم و کمک 
به هم افزایی بیش��تر در اکوسیستم اس��تارتاپی ایران کاری است که 
بای��د با دقت آن را انجام دهیم. مگر برای حل معادله تحریم ها برای 

مواجهه با سختی ها، کار دیگری از دست ما برمی آید؟
در روزهایی که همه باید دست به دس��ت هم بدهیم، ایس��تادگی 
کنیم، به کمترین ها قانع باشیم و مثل کوه پشت کسب وکارهای هم 
بایستیم تا علاوه بر اشتغال زایی چرخه  اقتصاد مملکت را بچرخانیم، 
شایس��ته نیس��ت که فقط جنبه های منفی کار را در نظر بگیریم و 

کم بیاوریم.
همین ش��روع های به اصطلاح کپی ش��ده و زیرساخت هایی که با 
کلی تلاش به ثمر نشس��ته است، بارقه هایی از امید است و می تواند 

عاملی باشد برای ساخته شدن آینده پیش روی ما. شک نکنیم!
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یافت��ن راه حل های جدید برای مس��ائل پیچیده  روز، هر روز دش��وارتر از قبل 
می شود. س��ازمان های دیگر به تنهایی قادر به حل مش��کلات پیش رو نیستند. 
لزوم تش��کیل تیم ها و کارگروهی در س��ازمان ها، اهمیت مطالعه روی مقوله کار 

تیمی را آشکار تر می سازد.
تیم ها اغلب از افرادی با شخصیت ها و رفتارهای متفاوت تشکیل شده اند و گاه 
تخصص این افراد نیز متفاوت اس��ت. ش��اید ایجاد هماهنگی و دستیابی به یک 

ترکیب بهینه از افراد بتواند به عملکرد بالای تیمی منجر شود.
با توجه به اینکه در دهه های اخیر س��ازمان ها به طور معناداری تغییر کرده اند 
و برای بقا در بازارهای جهانی باید س��خت رقاب��ت کنند. یکی از قابل توجه ترین 
این تغییرات در جهت جهانی ش��دن، تغییر از س��مت کار ب��ه صورت انفرادی به 

کارهای با مبنای تیمی است.
هنگامی ک��ه تیم ه��ا موفق باش��ند، دارای توان مضاعف برای ارائه بس��یاری از 
مزیت ها همانند انعطاف پذیری و خلاقیت فزاینده هس��تند. چنانچه با شکس��ت 
مواجه ش��وند، منابع قابل توجهی را تلف کرده اند. از این رو، س��ازمان ها باید به 
حداکثرک��ردن احتمال موفقی��ت تیم ها توجه کنند. یکی از س��اده ترین راه های 

انجام این امر، تمرکز بر اعضای تیم است.
در واقع موفقیت یک تیم موکول به داش��تن ترکیب بهینه از افرادی است که 
در همکاری با یکدیگر توانا باشند. باتوجه به این موضوع چگونگی انتخاب پرسنل 
برای این تیم ها امری بس��یار مهم و اساس��ی اس��ت که نیازمند تحقیقات بیشتر 

متخصصان منابع انسانی است.
از س��وی دیگر بیکاری همواره از مش��کلاتی بوده اس��ت که در سطح فردی، 
خانوادگی و حتی اجتماعی می تواند پیامدهای نامطلوبی را به همراه داشته باشد 
و کس��انی قادر به گذر از این چالش هستند که بتوانند مراحل پیدا کردن شغل 

را با موفقیت پشت سر گذارند.

ازجمل��ه مهم ترین مراحل��ی که تقریبا هم��ه  کارجویان موظف ب��ه انجام آن 
هس��تند، مرحله مصاحبه استخدامی است که اتفاقا نقشی تعیین کننده و اساسی 
در اس��تخدام فرد می تواند داشته باش��د، اما برای اینکه به مصاحبه کاری دعوت 
ش��وید باید قبل از آن، رزومه مناس��بی از خود نوشته باشید. در این مقاله سعی 
می کنیم از تمام جهات به استخدام در یک تیم خوب بپردازیم. پس با ما همراه 

باشید تا مرحله به مرحله این فرآیند را جلو رویم.
الف- نوشتن رزومه کاری مناسب 

چگونه رزومه بنویسیم؟ این سوالی است که حتما در ابتدای کار مدام درگیرش 
می شوید، خصوصا که امروزه روند رزومه نویسی به سرعت تغییر می کند، بنابراین 
اگر به دنبال موقعیت ش��غلی جدیدی هستید یا صرفا می خواهید رزومه خود را 
ب��ه روز نگه دارید، برخی موارد کلیدی باعث بهبود و ارتقای رزومه تان می ش��ود. 
نگران نباشید، در این قسمت نحوه نوشتن آن را گام به گام توضیح خواهیم داد.

1. ابتدا خلاصه ای مفید و کوتاه از خودتان بنویسید
قبلا رزومه ها معمولا با مش��خص کردن نوع ش��غلی که به دنبال آن هس��تید، 
ش��روع می شدند. اما حال، مدیران و کارشناسان جذب و استخدام انتظار معرفی 
خودت��ان در پاراگرافی کوتاه و جذاب دارند که ش��ما و بهترین عملکردتان را به 
صورت خلاصه توضیح دهد. به عبارت دیگر، ش��ما باید در قالب جمله های کوتاه 
به این س��وال که »چرا برای شما مفید هستم؟«، پاسخ دهید و اطمینان حاصل 
کنید که ویژگی های مرتبط ش��ما برای ایفای نقش نیز در این خلاصه به خوبی 

توضیح داده شده است.
2. از مهارت های نرم )رفتاری( خود به وضوح بنویسید

هنگام نگارش رزومه به یاد داش��ته باش��ید که مهارت های رفتاری )نرم( برای 
موفقیت در ش��غل حرفه ای تان مسلم و ضروری هس��تند، بنابراین مشخصه ها و 
ویژگی های رفتاری ت��ان را، مانند ارتباط موثر، منظم ب��ودن، روحیه کار تیمی و 
انرژی مثبت و یا توانایی هایی از این قبیل که در خودتان به وفور حس می کنید، 

برجسته کنید.
رزومه ش��ما بای��د م��واردی از این دس��ت مهارت ه��ا را به وض��وح منعکس 
کند. ب��رای مثال، ممکن اس��ت از مهارت های ارتباطی و س��ازمانی خود که در 
برنامه ریزی یک رویداد استفاده کرده اید یاد کنید. در واقع، جزییات معناداری از 
مس��ئولیت های تان را مثل کار کردن با 10نفر از واحد X، برنامه ریزی سفر برای 
4 تا 5 نفر و هماهنگی برای بازدید از مجموعه ای خاص را توضیح دهید. سپس 
به صورت ش��فاف نفع آن را برای کارفرما مش��خص کنید. توضیح دهید که مثلا 

این کار شما منجر به افزایش چشمگیر سفارش های فروش شرکت شده بود.
3. دانش فنی خود را نمایش دهید

در ادامه، باید بدانید که چطور مهارت های نرم افزاری و س��خت افزاری خودتان 
را نش��ان دهید. داش��تن تخصص فنی برای موفقیت در ش��غل حرفه ای ضروری 
اس��ت. امروزه آش��نایی با برنامه هایی مانند آفیس مایکروس��افت )مجموعه ای از 
ورد، اکسل، پاورپوینت و ...(، فتوشاپ و شبکه های مجازی اهمیت خاصی دارند. 
پس رزومه ش��ما باید به طور مشخص تسلط شما را در این حوزه ها نشان داده و 
هم راستا با نیازهای برنامه ریزی، مدیریت پروژه و یا هر نرم افزار مورد نیاز مربوط 
به شغل باشد. باید مشخص کنید که دانش کار کردن با این نرم افزارها را دارید.
تمای��ل و تعهد خود را برای توس��عه یادگیری دانش فن��ی از طریق آموزش و 
دوره ه��ای حرفه ای با اخذ گواهینامه نش��ان دهید. تجربه تحقیقاتی را با توضیح 
مختصر از تاثیر ش��ما در موفقیت پروژه های گذش��ته اضاف��ه کنید. همانطور که 
می دانید، توانایی جست وجوی اینترنتی )Search( از نظر هر کارفرما یک دارایی 

و ویژگی باارزش به حساب می آید.
4. مهارت ها و دانش تخصصی تان را در معرض نمایش قرار دهید

قرار نیس��ت همه تفریح ها یا علاقه مندی های شخصی تان را در رزومه بیاورید. 
بلک��ه به جای آن، یکی از مرتبط ترین آن به موقعیت ش��غلی، یا باارزش ترین را 
بنویس��ید. مهارت ها و تجربه های تخصصی مانند تسلط بر زبان خارجی یا دانش 
پیش��رفته آن باعث وجه تمایز رزومه تان می شود. خصوصا که اگر زمینه کارفرما 

در بخش بین الملل یا محیط کار متنوع باشد.
الف. سوابق تحصیلی

س��وابق تحصیلی خود را با ذکر رشته و نام موسساتی که از آنها فارغ  التحصیل 
شدید را بنویسید. سعی کنید ترتیب را در آنها رعایت کنید. )مثلا براساس درجه 

مدرک یا سال فارغ التحصیلی(
ب. سوابق شغلی

شرکت ها و ارگان هایی که در آن به صورت تمام وقت یا نیمه وقت مشغول بودید 
را به ترتیب از آخر به اول بنویس��ید. سمت شغلی که در آن مجموعه داشتید را 
مش��خص کنید. همچنین توضیحات مختصری از فعالیت هایی که در آنجا انجام 
می دادید بنویس��ید. بازه زمانی که در هر یک از آن شرکت ها یا سازمان ها بودید 

را نیز به تفکیک بیاورید تا حس خوبی به کارفرما منتقل کنند.
نکته1 

هنگام نوش��تن سوابق شغلی، س��عی کنید روی کارگروهی تمرکز کنید. حتی 
اگر س��ابقه کاری تان مربوط به کار در رس��توران یا کافی شاپ است بهتر است به 

جای نوشتن عبارات کلیشه  ای، از تجاربی که هنگام ارائه خدمات به مشتریان یا 
مدیریت اعتراضات مشتریان بنویسید.

نکته 2
س��عی کنید مهارت های خود را براساس نوع ش��غلی که می خواهید به دست 
آوری��د، اولویت بن��دی کنی��د. برای مثال ش��غلی مرتب��ط با امور مال��ی نیازمند 
مهارت های تحلیلی و آماری اس��ت. در صورتی که ش��غلی مرتبط با بازاریابی به 

مهارتی مانند فن مذاکره نیازمند است.
نکته 3

نکت��ه مهمی ک��ه باید در هنگام تهیه رزومه به آن توجه داش��ته باش��ید این 
اس��ت که باید همه  مهارت ها و مدارجی که به آنها اش��اره کردید مس��تند باشند 
و حتی بهتر اس��ت که کپی مدارک به صورت مس��تند ضمیمه شوند تا کارفرما 
راحت تر به صحت ادعاهای ش��ما پی ببرد. با توجه به اینکه نیاز به وظایف اداری 
در حال افزایش اس��ت، کارفرمایان به دنبال جذب کسانی هستند که بتوانند اثر 
س��ریع بر آنها داشته باشند. کارجویان حقیقی کسانی هستند که صنعت مرتبط 
با رشته ش��ان را درک کرده و پیش زمینه یا ابتکار آن را بتوانند نش��ان دهند. در 

نتیجه ایجاد رزومه اولین قدم در اثبات این تناسب است.
بیشترین اشتباهاتی که کارجویان هنگام نوشتن رزومه مرتکب می شوند

براساس نظرسنجی های که از کارفرمایان انجام شده است بیشترین اشتباهاتی 
که کارجویان در رزومه خود مرتکب می شوند به ترتیب زیر است.

1. غلط  های املایی و دستور زبانی 56درصد
2. نامرتبط بودن مهارت های کارجو با شغل 21درصد

3. کوتاه بودن رزومه و سابقه کاری اندک 16درصد
4. ساختار بد و ضعیف محتوای داخل رزومه 11درصد

5. نداشتن دستاورد 9درصد
6. نادرست بودن شماره تماس و ایمیل 9درصد

7. نامفهوم بودن اطلاعات محتوای رزومه 5درصد
8. دروغگویی 2درصد

9. داشتن عکس در داخل رزومه 1درصد
10. سایر موارد 3درصد

نکته 1
همانطور که کوتاه بودن رزومه می تواند در کارفرما اثری منفی داش��ته باش��د، 
طولانی بودن رزومه نیز می تواند حس��ی مش��ابه آن در کارفرما ایجاد کند. برای 
نوش��تن رزومه حتماً از فونت های رسمی استفاده کنید. اگر قرار است که رزومه 
خ��ود را پرینت کنید، حتماً دقت کنید که رزومه  تان براس��اس اندازه A4 ایجاد 

شده باشد. همچنین، به هیچ وجه کاغذ رزومه خود را تا نزنید.

نکته 2
یکی دیگر از اش��تباهاتی که بس��یاری از کارجویان در هنگام نوش��تن رزومه 
مرتکب می ش��وند، اضافه کردن آدرس ایمیل غیرمعمول اس��ت. بهتر اس��ت یک 
ایمیل رسمی با نام رسمی خودتان ایجاد کنید. زیرا بیشتر رزومه هایی که ایمیل 
نامتعارف داشته باشند، نادیده گرفته خواهند شد. قطعا هیچ کارفرمایی با دیدن 

ایمیل های عجیب وغریب و خنده دار با شما تماس نخواهد گرفت.
ساده نویس��ی را مدنظر داشته باشید. استفاده از کلمات سنگین و دشوار نشان 
از س��طح آگاهی بالای شما نیست و فقط مطالعه رزومه شما را سخت تر می کند. 
رزومه ه��ا معمولاً به صورت فایلPDF، ورد یا تکس��ت برای کارفرمایان ارس��ال 
می ش��وند، با این ح��ال بهترین فرمت برای ذخیره و ارس��ال ی��ک رزومه، فایل 

PDF  است.
زمانی که شما رزومه خود را به صورت فایل ورد یا تکست برای کارفرما ارسال 
می کنید، این احتمال وجود دارد که س��اختار رزومه و فونت های آن در نمایشگر 
کارفرما به شکلی دیگر نمایش داده شود. حتی از آنجایی که این نوع فایل ها قابل 
ویرایش هستند، ممکن است کارفرما سهواً قسمتی از رزومه شما را حذف کند.

این نوع مش��کلات در فایل های PDF وج��ود ندارد. فایل های PDF در همه  
رایانه ها به یک شکل نمایش داده می شود و همچنین امکان ویرایش آنها توسط 

دیگران وجود ندارد.
ب. انجام مصاحبه کاری توسط یک مصاحبه کننده باتجربه 

حال می خواهیم به تیم بپردازیم. س��ازمان قرار است برای تیم جدید خودش 
که ممکن اس��ت یک تیم استارتاپی هم باشد نیرو جذب کند. پس این مجموعه 

هم باید دانش مورد نیاز برای استخدام افراد مناسب را داشته باشد.
اولین نکته این است که متقاضیان کار، افرادی به عنوان نماینده شرکت شما 
را می بینند. پس باید در انتخاب مس��ئول منابع انسانی شرکت تان دقت کافی را 
به خرج دهید. همچنین ش��ما به عنوان مدیر یا مس��ئول مربوطه کارجو هایی را 
خواهید دید که منابع انسانی شرکت تان گزینش خواهد کرد. پس مسلما باید به 

مسئول مرتبط اطمینان کافی داشته باشید.
ب��ه عنوان یک مصاحبه کننده باید دو هدف زیر در ذهن تان باش��د تا در طول 

مصاحبه به دنبال آن باشید.
1. کس��ب اطلاعات مربوط و لازم از داوطلب ش��غل. نتیجه گیری در این مورد 
که اگر انجام وظایف ش��غلی به وی محول ش��ود آیا می تواند از عهده انجام دادن 

این وظایف به نحوی کارآمد و اثربخش برآید یا نه؟
 2. دادن اطلاعات لازم به داوطلب درباره  ش��غل، میزان دس��تمزد شرایط کار، 
امکاناتی که برای پیش��رفت متصدی ش��غل موردنظر وج��ود دارد، خطراتی که 
ممکن اس��ت در هنگام کار پیش آید، پاداش و مزایا، آموزش های ضمن خدمت 

و نظایر آنها.
یکی از نکات اساسی که لازم است هر مصاحبه کننده ای قبل از تشکیل جلسه 
مصاحبه در نظر داشته باشد آن است که در جلسه مصاحبه فقط باید به بررسی 
و مطالع��ه آن جنبه از رفتار یا ش��خصیت داوطلب پرداخ��ت که امکان ارزیابی و 
مطالعه آن با هیچ یک از روش های دیگر نظیر پرسشنامه، امتحانات کتبی، انواع 

آزمون ها و نظایر آن وجود نداشته باشد.

حال اگر جلس��ه مصاحبه تشکیل ش��ود و رئیس کارگزینی یا مدیر یک واحد 
در نقش مصاحبه کننده از داوطلب س��وال کند نام شما چیست؟ در کجا زندگی 
می کنید؟ چند خواهر و برادر هس��تید؟ فاصله شهر تهران تا تبریز چند کیلومتر 
اس��ت؟ در این صورت باید قبول کرد که او یا درباره مصاحبه استخدامی چیزی 
نمی دان��د یا اینکه ب��ه دلایلی نمی خواه��د از روش های دیگر اس��تفاده کند. به 
این گونه س��وال ها باید با روش های س��اده تر نظیر پرسش��نامه و امتحانات کتبی 
پاس��خ داده شود و از مصاحبه برای ارزیابی ابعاد پیچیده تر رفتار نظیر نگرش ها، 

علایق، ترس ها، اعتمادبه نفس و نظایر آن استفاده شود.
در جلس��ه  مصاحبه، کار اصلی مصاحبه کننده مطالعه درباره ش��خصیت کلی 
داوطلب اس��ت. ولی برای س��هولت ارزیابی و بررسی داوطلب، می توان شخصیت 
او را به ط��ور مصنوعی ب��ه عوامل مختلف تجزیه کرد و هر عامل را جداگانه مورد 
مطالع��ه قرار داد؛ در پایان و هنگام قضاوت درباره آن، کل ش��خصیت فرد را در 

نظر گرفت.
ش��خصیت هر فرد را می توان با روش های گوناگون مثل استفاده از آزمون های 
ش��خصیت و مصاحبه ارزیابی کرد، ولی خطر اس��تفاده از آزمون های ش��خصیت 
هنگام انتخاب و اس��تخدام کارکنان آن اس��ت که معمولا داوطلبان پاس��خ های 
صحیحی به سوالات این آزمون ها نمی دهند. به همین دلیل اعتبار این آزمون ها 
در امتحانات اس��تخدامی مورد تردید است. ضمنا در مصاحبه  استخدامی نسبت 
به ابعادی از ش��خصیت داوطلبان توجه می ش��ود که در رابطه با شغل موردنظر، 

اهمیت دارد.
مناسب ترین سوالاتی که هنگام مصاحبه از داوطلب باید پرسید

س��والی که در اینجا به ذهن می رس��د این است که هنگام مصاحبه شغلی چه 
سوالاتی از کارجو باید پرسید؟ من در این قسمت به برخی از این سوال ها اشاره 

می کنم که امیدوارم برای تان مفید باشد.
1. کدام یک از مهارت های تان، باعث ش��ده که فکر کنید این ش��غل مناس��ب 

شما است؟
با مطرح کردن این پرسش نه تنها متوجه خواهید شد که کارجو چه مهارتی را 
به عنوان خصلت بارز و برتری خود می شناسد، بلکه فرصت خوبی است تا بدانید 
آیا کارجو درک درستی از وظایف و موقعیت شغلی خود دارد یا خیر؟ برای مثال 
اگ��ر کارجو طی مصاحبه از مهارت ویژه  خود در زمینه برنامه نویس��ی بگوید، در 
حالی که برای فرصت ش��غلی در تیم طراحی ش��ما اقدام کرده، نشان  می دهد که 

وی موقعیت شغلی و شرح وظایفش را به درستی متوجه نشده است.
2. کدام یک از دستاوردهای تان بیشتر برای تان ارزش دارد؟

این پرس��ش فرصتی را در اختیار کارجو قرار می دهد تا بتواند درباره آنچه که 
علاقه دارد بیشتر صحبت کند. این سوال باعث می شود که اضطرابش برای ادامه 

مصاحبه کمتر شده و با اعتماد به نفس بیشتری به ادامه سوالات پاسخ دهد.
3. چگونه با مشکلات و چالش های پیش روی تان مبارزه کردید؟

اکثر کارجویان از مواجهه با این سوال هراس دارند. با این حال، این سوال راه 
حل خوبی است که تجربیات کارجو را از روی کاغذ به دنیای واقعی آورید. ممکن 
است حتی پس از آنکه نیروی کار جدید را استخدام می کنید، او با مشکلاتی بر 
سر راه خود مواجه شود. این موانع می تواند بروز اختلاف و جدل با سایر افراد تیم 
باش��د یا پروژه ای که نمی داند چگونه باید آن را شروع کند. دانستن این موضوع 
که این فرد چگونه می تواند با مشکلات برخورد کند، نتیجه خوبی از حضور او در 

تیم و شرکت تان به شما خواهد داد.
4. روش کاری خود را توضیح دهید؟

آیا او فردی اس��ت که کارها را به طور مس��تقل جلو می برد یا ترجیح می دهد 
هم��ه کارها را به صورت تیمی انجام دهد؟ آیا او برای ش��روع کار باید راهنمایی 
شود یا علاقه دارد کارها را به تنهایی کشف کند؟ پاسخ این سوال نه تنها می تواند 
در انتخاب کارجو به شما کمک کند، بلکه می تواند راه روشنی برای انتخاب تمام 

اعضای تیم تان باشد.
5. محیط کار ایده آل شما چه ویژگی هایی دارد؟

اینک��ه بدانید کارجوی موردنظر چه نوع فضای کاری را می پس��ندد به ش��ما 
کمک می کند تا متوجه ش��وید آیا کارجوی موردنظ��ر می تواند در محیط کاری 
شما به خوبی کار کند یا خیر. شاید او فردی باشد که علاقه دارد در محیطی آرام 
و بدون س��ر و صدا کار کند. اگر دفتر کار ش��ما محلی شلوغ و پر سر و صداست، 

احتمال اینکه او نتواند بهره  وری لازم را داشته باشد بسیار زیاد است. 
6. دلیل ترک شغل اسبق یا فعلی تان چیست؟ 

بار دیگر با س��والی روبه رو هستیم که هر ش��خصی از پاسخ دادن به آن نفرت 
دارد. هیچ ک��س نمی خواه��د طوری به نظر برس��د که انگار در ح��ال بدگویی از 
ش��رکت یا رئیس پیشین خود اس��ت. همین موضوع می تواند برای کارجو کمی 
فریبنده باش��د. با این حال، مطرح کردن این سوال بینش خوبی نسبت به سابقه 
حرفه ای ف��رد در اختیارتان می گذارد. برای مثال اگ��ر کارجو مدام از کارفرمای 

پیشین خود بدگویی کرد، شاید بهتر باشد بیشتر درباره او تفکر کنید.
7. نقطه ضعف ش��ما چیس��ت و چه چیزی در محل کار شما را بیشتر از همه 

آزار می دهد؟
این پرسش به کارجو فرصت می دهد تا برنامه های خود برای رشد و پیشرفت 

شخصی اش عملی کند و عوامل استرس زا را از خودش دور کند.
8. چه ویژگی این شغل برای تان از همه بیشتر جذاب است؟ 

از او س��وال کنید که اولا چه چیزی از ش��رکت تان و ش��غل موردنظر او را به 
خود جذب کرده اس��ت. چه چیزی باعث ش��ده تا کار کردن در تیم شما برای او 
هیجان انگیز ش��ود. با چنین سوالی نه تنها متوجه خواهید شد که او وظایفش را 
به خوبی درک کرده، بلکه خواهید دانست چه قسمتی از کار او را نسبت به این 

موقعیت شغلی علاقه مند کرده است.
نتیجه گیری

یادتان باش��د تیم  سازی مانند تش��کیل خانواده   است. خانواده ای که قرار است 
با اس��تارتاپ  یا خدمتی که ارائه می ده��د زندگی کند. در یک تیم مثل یک تیم 
فوتبال، افراد با توجه به مهارت ش��ان در جایگاه هایی متفاوت قرار می گیرند، اما 

همگی در یک  جهت و به سوی یک هدف عمل می کنند.
بنابرای��ن آنچ��ه که در هر تیم��ی اهمی��ت دارد »هم افزایی« اس��ت. درواقع، 
توانمندی های متفاوتِ افراد کم��ک می کند تا یک ایده از زوایای مختلفی مورد 
تحلیل قرار بگیرد و به بهترین ش��کل پردازش ش��ود. درنهایت، تیم به نوآوری و 
ابتکار در ارائه محصولات یا خدمات خود خواهد رسید. به همین سبب است که 

»داشتن یک تیم خلاق و کاربلد« را دارایی یک شرکت نوپا می دانند.
تجربه نش��ان داده است که رمز موفقیت سازمان ها به ویژه استارتاپ ها، وجود 
بنیان گذارانی فنی اس��ت که کارکنانی متخصص را ب��ه کار می گیرند. پس برای 
قرار دادن اولین تلاش برای بالا رفتن دیوار موفقیت اس��تخدام افراد مناس��ب در 

تیم تان است. 
امی��دوارم از این مقاله اس��تفاده کافی را برده باش��ید و بتوانید با به کارگیری 
نکاتی که در آن مطرح ش��د یک تیم قوی و هماهنگ را برای کس��ب و کارتان 

تشکیل دهید.

چگونه افراد حرفه ای را استخدام کنیم؟

یکشنبه
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در مطلب پیشین به پنج مورد از برترین تکنیک های بازاریابی نیمه نخست 
سال 2019 پرداختیم و حال به ادامه آنها می پردازیم.  
6. تکنیک لینک های پشتیبان

ب��ه طور معم��ول برندها در تلاش برای ارتقای جایگاه کلی سایت ش��ان در 
اینترن��ت هس��تند. با این حال تکنی��ک مورد بحث در اینجا بر روی توس��عه 
لینک های فرعی و جزئی سایت ها تمرکز دارد. وقتی مطلب سایت ما کیفیت 
بالایی داش��ته باشد، سایت ها و خبرگزاری های دیگر ترغیب به استفاده از آن 
خواهند شد. نکته مهم درج لینک سایت  ما به عنوان منبع در داخل یا پایان 

مقاله تازه است. 
علاوه بر استفاده از موقعیت ارجاع به سایت مان، تبادل لینک با سایت های 
بزرگ و مرتبط با کس��ب  و کارمان نیز ایده مطلوبی به نظر می رسد. متاسفانه 
صرف بیان علاقه مندی برندمان به حوزه تبادل لینک با سایت های دیگر کافی 
نیس��ت. در این میان دو گزینه در دس��ترس است. نخست پرداخت پول برای 
توسعه لینک سایت مان )ش��بیه به اقدام تبلیغاتی( و دوم انجام آن به صورت 
متقابل. در راهکار دوم ما نیز باید لینکی را از س��ایت موردنظر به عنوان مقاله 
برگزیده ماه در سایت مان قرار دهیم. همیشه به نگارش مقاله به عنوان نویسنده 
مهمان در س��ایت های نسبتا مطرح فکر کنید. چنین کاری برای هر دو طرف 
مزیت های انکارناپذیری به همراه دارد. نکته مهم در اینجا توجه به ارتباط حوزه 

فعالیت سایت های موردنظر با کسب و کارمان است. 
یکی از شیوه های جالب برای دریافت بازدید بیشتر برای مطالب سایت مان 
استفاده از الگوی لینک های پشتیبان است. شاید انجام فرآیند حاضر به صورت 
دس��تی کار دش��وار و بیش از اندازه پیچیده ای باشد. خوش��بختانه ابزارهای 
مناس��بی برای پیگیری الگوی لینک های پش��تیبان وجود دارد. »بک لینکو« 
یکی از ابزارهای مطلوب در زمینه ایجاد لینک های پشتیبان محسوب می شود. 
تا اینجا هیچ اشاره ای به ماهیت تکنیک لینک های پشتیبان نکرده ایم. در این 
روش ابت��دا ما به دنبال مقالات برتر در زمینه کلیدواژه های مرتبط با کس��ب 
و کارمان خواهیم گش��ت. پس از یافتن مق��الات برتر در زمینه کلیدواژه های 
موردنظر نوبت به بررس��ی و تحلیل آنها می رس��د. مقالات کنونی در حقیقت 
حاصل فعالیت رقبای ماس��ت. گام بعدی تلاش ب��رای خلق محتوا و مقالاتی 
تاثیرگذارتر از نمونه های موجود اس��ت. به این ترتیب مقاله ما در رتبه بهتری 
قرار می گیرد. البته در دل مطلب باید از کلیدواژه های موردنظر نیز اس��تفاده 
ش��ود. راهکار مطلوب در این میان اس��تفاده از کلیدواژه اصلی در تیتر مقاله 
است. به این ترتیب شانس مشاهده هرچه بیشتر مقاله مان افزایش چشمگیری 

خواهد یافت. 
ش��اید نگارش مقاله ای کامل تر از نمونه رقبا پایان کار به نظر برس��د، با این 
حال بس��یاری از سایت های بزرگ از مقالات رقبای ما در وبلاگ شان استفاده 
می کنند. به همین دلیل گام پایانی اقناع مدیران سایت های مشهور نسبت به 
جایگزینی مطالب رقبای مان با مقاله های تازه و کامل تر برندمان اس��ت. بدون 
تردید این مرحله دشواری های خاص خود را خواهد داشت، با این حال اغلب 
س��ایت ها در صورت مش��اهده کیفیت برتر مقاله موردنظر مخالفتی با فرآیند 

جایگزینی نخواهند داشت. 
7. روابط عمومی مبتنی بر شبکه های اجتماعی

امروزه 30درصد از زمان کاربران اینترنتی به فعالیت در شبکه های اجتماعی 

اختصاص دارد. پژوهش مرکز مطالعاتی گلوبال وب ایندکس بیانگر روند رو به 
رشد این جریان است. نکته مهم در این میان سرعت بالای چنین امری است. 
نتیجه چنین فرآیند س��ریعی ضرورت هماهنگی هرچه بیشتر کسب و کارها 
با ش��بکه های اجتماعی خواهد بود. به نظر نیازی به ذکر نکاتی مانند »مردم 
وقت زیادی را به شبکه های اجتماعی اختصاص می دهند« نیست. همه ما به 
خوبی چنین واقعیتی را درک می کنیم. چه بس��ا هر کدام از ما نیز در زندگی 
ش��خصی زمان زیادی را پای شبکه های اجتماعی باشیم. بی شک تاثیرگذاری 
توسعه شبکه های اجتماعی بر روی زندگی مردم قابل توجه است، با این حال 
فقط مردم عادی تحت تاثیر حضور پررنگ شبکه های اجتماعی نیستند. کسب 
و کاره��ا نیز به صورت مش��ابه درگیر ظهور ش��بکه های اجتماعی اند. در این 
میان تنها برندهای هماهنگ با تغییرات ناش��ی از توسعه شبکه های اجتماعی 
ش��انس بق��ا و ادامه فعالی��ت را دارند. بخش روابط عمومی ب��ه عنوان یکی از 
مهم ترین کانال های ارتباط مس��تقیم برندها با مش��تریان بی��ش از هر حوزه 
دیگری تحت تاثیر شبکه های اجتماعی قرار گرفته است. به این ترتیب بسیاری 
از فعالیت ه��ای بخش روابط عموم��ی در عمل به صورت آنلای��ن و با اتکا به 
شبکه های اجتماعی صورت می گیرد. یک مثال کاربردی در این مورد بارگذاری 

نظرات برتر مشتریان در بخش استوری اینستاگرام یا فیس بوک است. 
یکی از اهداف قدیمی برندها ترغیب روزنامه نگارها و مردم عادی نس��بت به 
صحبت پیرامون محصولات ش��ان است. بدون تردید موفقیت در انجام چنین 
کاری ب��ر ش��هرت برندمان خواهد اف��زود. با این حال پیگی��ری آن به همین 
سادگی ها هم نیس��ت. گام اساسی در زمینه ترغیب کاربران و افراد تاثیرگذار 
در ش��بکه های اجتماعی به نگارش مطلب یا بازنشر محتوای برندمان و خلق 
محتوا در قالبی س��ازگار با شبکه های اجتماعی محبوب است. به عنوان مثال، 
مقاله یا خبر کوتاه س��ایت برند ما باید با قالب اینس��تاگرام هماهنگی داشته 
باشد. در غیر این صورت بازنشر آن از سوی کاربران همراه با مشکلات فراوانی 
خواهد بود. در مورد سایر شبکه های اجتماعی نیز همین شرایط حاکم است. 
در زمینه بازاریابی، شبکه های اجتماعی نقش انکارناپذیری دارند. امروزه دیگر 
شاهد کمپین های فیزیکی نیس��تیم. بلکه تمام سر و صدای برندها به دنیای 
دیجیتال منتقل ش��ده اس��ت. در صورت ناتوانی برندمان در فعالیت بازاریابی 
و تبلیغاتی مناس��ب در ش��بکه های اجتماعی عرصه رقابت برای ما روزبه روز 

تنگ تر خواهد شد. 
8. ضرورت دسته بندی مخاطب ها

در دنیایی مملو از س��ر و صدای دیجیتال و تولید محتوای بی ربط یا مغایر 
س��لیقه کاربران جلب توجه بسیار دش��وار خواهد بود. درست به همین دلیل 
بازاریاب ها دش��واری های زیادی در زمینه توسعه کمپین های خود دارند. گام 
نخس��ت در زمینه موفقیت بازاریابی پذیرش تف��اوت میان گروه های مختلف 
مخاطب هدف برندمان اس��ت. دس��ته بندی مخاطب ها براساس نوع سلیقه و 
نیازهای ش��ان اقدام��ی ضروری به نظر می رس��د. مزیت چنی��ن امری امکان 
شخصی سازی س��اده و س��ریع محتوای برندمان برای کاربران مختلف است. 
چالش اصلی بس��یاری از برندهای تازه کار ناتوانی در درک مناس��ب سلیقه و 
نیاز دس��ته های مختلف مخاطب هاست. به همین دلیل نیز اغلب کمپین های 
بازاریابی در ش��بکه های اجتماعی با شکست مواجه می ش��ود، بنابراین دفعه 
بعد پیش از خلق یک کمپین بازاریابی اقدام به دس��ته بندی مخاطب هدف و 
جمع آوری اطلاعات از آنها کنید. در این راس��تا اطلاعات آژانس های بازاریایی، 
نموداره��ای مختلف موتورهای جس��ت وجو مانند گ��وگل و داده های رفتاری 

کاربران شبکه های اجتماعی راهگشا خواهد بود. 

9. بسط و توسعه برند
شرکت های بزرگ معمولا برند خود را در راستای توسعه محصولات تازه در 
صنایع تازه به کار می گیرند. این امر شامل سرمایه  گذاری برای توسعه و بهبود 
وضعی��ت برند در بازارهای تازه خواهد بود. چنین فرآیندی در حوزه بازاریابی 
تحت عنوان »بسط و توس��عه برند« شناخته می شود. دلیل چنین نامگذاری 
تلاش شرکت ها برای افزودن بازارهای تازه به حوزه فعایت برندشان است. البته 
برخی از شرکت ها دارای بیش از یک برند هستند. به این ترتیب فرآیند »بسط 

و توسعه برند« برای آنها پچیده تر می شود. 
ب��ه طور تاریخ��ی، موفق ترین نمونه های بس��ط برند مربوط ب��ه حوزه های 
مرتبط با فعالیت ش��رکت مادر برندهاست. به عنوان مثال، شرک گِربر پس از 
فعالیت در زمینه تولید غذای کودک به سراغ حوزه تولید پوشاک کودکان نیز 
وارد ش��د. چنین امری در مورد ایده عرضه تکه میوه های یخ زده برند دُلز نیز 
صدق می کند. همانطور که مشاهده می شود، شرکت های بزرگ برای افزایش 
درآمدشان به سراغ بازارهای مرتبط با زمینه اصلی فعالیت  خود می روند. آیا به 
راستی مزیت اصلی حضور در بازارهای تازه فقط مربوط به کسب سود بیشتر 
است؟ پاسخ هوشمندانه به چنین پرسشی منفی خواهد بود. شرکت ها علاوه بر 

سود بیشتر به دنبال توسعه نام و جایگاه شان نیز هستند. 
فرآیند بس��ط و توسعه برند همیشه به س��ادگی توصیف من در سطرهای 
قبلی نیست. بسیاری از شرکت ها در این زمینه با شکست های سنگین مواجه 
ش��ده اند، بنابراین در عین توجه به مزیت های توس��عه برند باید نیم نگاهی به 
ریسک های آن نیز داشت. به عنوان مثال، شرکت زیپو در اقدامی عجیب برای 
توسعه برندش وارد بازار تولید عطر برای بانوان شد. برند زیپو شهرت اصلی اش 
را در زمینه تولید فندک های باکیفیت و لوازم جانبی مرتبط با آن دارد. تفاوت 
میان زمینه فعالیت اصلی زیپو و حوزه عطر بانوان موجب شکست سنگین آنها 
شد. در نهایت نیز زیپو بدون هرگونه دستاورد مثبتی به حوزه فعالیت  اصلی 

خود بازگشت. 
A/B 10. آزمایش  دوگانه

هر ش��رکتی دارای ترکیب متفاوتی از مشتریان است. به همین دلیل هیچ 
فرمول یگانه ای برای موفقیت همه ش��رکت ها وجود ن��دارد. در اینجا اهمیت 
تحقیق و مطالعه ش��رکت ها پیرامون مش��تریان هدف شان نمایان می شود. به 
این ترتیب برای فهم گونه های مناس��ب بازاریاب��ی، تبلیغات، تولید محتوا در 
سایت و ش��بکه های اجتماعی باید خودمان دست به کار شویم. نگاهی کوتاه 
ب��ه میزان تنوع محصولات در بازارهای مختلف علاوه بر بیان خلاقیت برندها 
یک نکته اساسی را نیز نشان می دهد: سلیقه مشتریان تا حد زیادی با یکدیگر 
متفاوت اس��ت. به همین دلیل باید اس��تراتژی منس��جمی در زمینه کشف و 
توجه به سلیقه های مختلف داشته باشیم. متاسفانه بسیاری از برندها توجه به 
سلیقه های مختلف را فقط به معنای تولید محصولات متنوع قلمداد می کنند. 
اگرچه محصولات متنوع و گوناگون توجه دامنه وسیعی از مشتریان را به خود 

جلب می کند، اما تمام ماجرا معطوف به همین یک بخش نیست. 
امروزه اصطلاح آزمایش A/B بس��یار مورد استفاده بازاریاب ها قرار دارد، با 
این حال بس��یاری از افراد نس��بت به ماهیت دقیق آن اطلاع چندانی ندارند. 
این اصطلاح به اجرای آزمایش��ی دو گونه از فعالیت )بازاریابی، نگارش مطلب، 
روابط عمومی یا حتی تولید محصولات( به منظور جمع آوری اطلاعات در مورد 
سلیقه مشتریان اشاره دارد. نتیجه نهایی آزمایش A/B )دارای دو متغیر( فهم 

بهتر و دقیق تر از سلیقه غالب مشتریان است. 
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بازخورد مناسب واقعا چگونه به نظر می رسد؟
آیا مردم واقع��ا تحت تأثیر انتقادها و بازخوردها پیش��رفت می کنند یا 
رهاشدن از اس��ترس اش��تباه ها و تمرکز روی ویژگی های مثبت، به آنها 

کمک بیشتری می کند؟
یکی از آخرین مطالعاتی که در نش��ریه  کسب وکار هاروارد منتشر شد، 
نش��ان م��ی داد بازخورددادن به هم��کاران به ندرت مفید واقع می ش��ود. 
محقق��ان ای��ن مطالعات معتقدن��د انتقاد س��ازنده کمکی به پیش��رفت 
کارمن��دان نمی کند. به گفته  آنها، وقتی ش��ما ضعف کس��ی را گوش��زد 
می کنی��د، فرآیند یادگیری او را به تأخی��ر می اندازید. به توصیه  محققان، 
مدیران باید کارمندان خود را تش��ویق کنند ک��ه نگرانی کمتری درباره  
ضعف های ش��ان داش��ته باش��ند و در عوض، روی قوت های شان متمرکز 

شوند.  
کری��گ چاپل��و و س��یندی مک کالی، دو اس��تاد مرک��ز رهبری خلاق 
)CCL(، در پاس��خ به این تحقیقات، مقاله  دیگری منتش��ر کردند؛ زیرا 
تحقیقات و تجارب مرکز CCL حاکی از نتایج متفاوتی بود. آنها در این 
مقاله تأکید کردند تبادل بازخورد، چه مثبت و چه منفی، امری ضروری 
اس��ت. فرآیند بازخورد به مدیران کمک می کند ویژگی های برتر خود را 
تقویت کنند و راهی برای بهبود ضعف های ش��ان بیابند. درنتیجه، نهایتا 

قدرت رهبری مؤثرتری خواهند داشت.
بااین ح��ال، چاپلو و مک کالی نیز با برخ��ی از ایده های تیم تحقیقاتی 

هاروارد موافق بودند:
1- بازخورد تند و شدید به رشد و پیشرفت کارمندان منجر نمی شود: 
درواقع، انتقاد س��ازنده باید با احترام و مراقبت باش��د. دیدگاه های منفی 
مکرر ی��ا افراطی به واکنش تدافعی منجر می ش��ود و قوه  درک و انگیزه  

افراد را از بین می برد.
2- بازخ��ورد مثبت برای یادگیری بس��یار حیاتی اس��ت: عموم مردم 
خیل��ی زود متوجه می ش��وند چه  کاری را اش��تباه انج��ام می دهند، اما 
به هم��ان اندازه نیز مهم اس��ت که به ورودی فرآین��د ی اصلاح نیز توجه 

کنیم و راهی برای بهبود اوضاع بیابیم.
3- نش��ان دادن راه حل مش��کل به دیگران، معمولا رویکرد اش��تباهی 
اس��ت: درعوض، باید سؤالات بیشتری درباره  موضوع مطرح کرد و از این 
طریق آنها را به تأمل واداشت. در مرحله  بعد، می توان افرادی را راهنمایی 

کرد که در پی اکتشاف و آزمایش هستند.
بخ��ش دوم مقال��ه به برخ��ی نکات مقال��ه  هاروارد اش��اره می کرد که 

محققان CCL با آن مخالف بودند:
1- م��ردم در ارزیاب��ی دیگ��ران صادقان��ه عم��ل نمی کنن��د و غالب��ا 
بازخوردهای��ی را ارائه می دهند که تحریف واقعیت اس��ت: ازآنجا که هر 
انس��ان از بینش و دیدگاه منحصربه فردی برخوردار اس��ت، پس بازخورد 
هرگز عینی نخواهد ب��ود. باوجوداین برای رهبر، آگاهی از اینکه دیگران 
چگونه او را می بینند و تجربه می کنند، بس��یار ارزش��مند است؛ زیرا این 
افراد براس��اس ادراک و فهم خود تصمیم می گیرند به حرف چه کس��ی 
گ��وش دهند یا با او همکاری کنند یا چه کس��ی را معتمد بدانند و از او 

حمایت کنند.
2- ارائ��ه بازخ��ورد درباره  ضعف ه��ای دیگران مانع از یادگیری ش��ان 
می شود: تحقیقات نشان می دهد افرادی که در فرآیندهای بازخورد 360 
درجه، رتبه نامطلوبی کس��ب کرده اند، بیش از س��ایرین تلاش می کنند 
عملک��رد خود را بهب��ود دهند. مدی��ران موفق همه  رویداده��ای بالقوه  
تهدیدکننده )مثل رؤس��ای بد، اشتباهات کس��ب وکار، تنزل رتبه و مقام 
و اخراج کارمندان( را به عنوان عواملی می شناس��ند که به توس��عه  فردی 

آنها کمک می کند.
3- کارمندان فقط باید روی قوت های ش��ان متمرکز ش��وند: تحقیقات 
CCL نش��ان می ده��د نادیده گرفت��ن ضعف ه��ا و کاس��تی ها، یک��ی از 
بزرگ ترین علل انحراف کارمندان س��ازمان از مس��یر درست است. مهم 
نیس��ت رهبر چقدر قوت هایش را بهبود داده باش��د؛ زیرا ضعف یا ایرادی 
بزرگ )مثل غرور و ناتوانی در تیم سازی و تطبیق نیافتن با شرایط جدید( 
می تواند به شکس��ت رهبران منجر شود؛ مخصوصا اگر آنها مشکلات شان 

را تصدیق نکنند.
4- اگ��ر روی بهبود قوت های تان کار کنی��د، بیش از هر زمان دیگری 
به س��ازمان کمک می کنید: ای��ن جمله از یک فرض اصلی منتج ش��ده 
اس��ت: همه  افراد س��ازمان در جای درس��تی قرار دارند و از مهارت ها و 
صلاحیت های��ی برخوردار هس��تند ک��ه برای موفقیت س��ازمان ضروری 
اس��ت. باوجوداین، تحقیقات جین لسلی نش��ان می دهد به ندرت چنین 
وضعیتی در س��ازمان ها برقرار است. این محقق متوجه شد رهبران فعلی 
س��ازمان ها در چهار مورد از مهم ترین مهارت های ضروری رهبری آینده، 
بس��یار ضعیف هس��تند: تعهد الهام بخش، هدایت کارمندان، برنامه ریزی 

استراتژیک و مدیریت تغییرات.
وقتی فقط روی قوت های تان متمرکز می شوید، کارمندان باور می کنند 
هیچ جایی برای پیش��رفت و بهب��ود وجود ندارد. به ع��لاوه، مدیران هم 
انگیزه ای برای توانمندسازی همکاران ندارند و درنهایت، کارایی سازمانی 
متوق��ف می ش��ود، بنابراین به ج��ای اینکه کارمندان را تش��ویق کنیم از 
بازخوردهای منف��ی اجتناب کنند، باید روی نح��وه  ارائه بازخورد منفی 
متمرکز ش��ویم ت��ا واکنش ه��ای تهاجمی تدافعی را به حداقل برس��انیم. 
به عن��وان  مثال، رویکرد SBI )وضعیت و رفت��ار و تأثیرگذاری( در تبادل 
بازخورد، قوت ها و ضعف ها را به شیوه ای واضح، خاص، حرفه ای و مهربان 
مط��رح می کند. در این رویکرد، اف��راد بازخورددهنده ابتدا زمان و مکان 
وقوع رفتار را ذکر می کنند. سپس، شرح رفتار را )آنچه دیده و شنیده اند( 
توضیح می دهند. در مرحله  نهایی، توضیح می دهند آن رفتار چه تأثیری 
روی اف��کار و احساس��ات و اقدامات بازخورددهنده گذاش��ته اس��ت. در 
اینج��ا، مثالی از این رویک��رد را باهم مرور کنیم: امروز صبح در جلس��ه  
کارمندان، وقتی درباره  اس��تراتژی های تأمی��ن بودجه فرآیندهای جدید 
بحث می کردیم، ش��ما صحبت جسیکا را قطع کردید و گفتید: »این ایده 
هرگز جواب نمی دهد.« شما به او فرصت ندادید حرفش را تمام کند. من 
به خاطر اینکه نتوانستم سایر صحبتش را بشنوم، احساس ناامیدی کردم. 

پس  از آن، ترسیدم ایده های خود را با گروه به اشتراک بگذارم.
چنین بازخوردی مخاطب را قضاوت نمی کند )برعکس جمله : تو اشتباه 
ک��ردی که حرف جس��یکا را قطع کردی( و موض��وع را تعمیم نمی دهد 
)ش��ما همیش��ه صحبت دیگران را قطع می کنید( و دلیل رفتار مخاطب 
را تجزیه وتحلی��ل نمی کند )آیا ش��ما احترامی برای صحبت دیگران قائل 
نیستید؟(. درنتیجه، مخاطب به جای اینکه اسیر واکنش های تدافعی شود، 
به احتمال بیش��تری بازخورد را می ش��نود و به آن دقت می کند. محققان 
به س��ازمان ها و مدی��ران و کارمندان توصیه می کنند قوت  های ش��ان را 
شناسایی کنند و از آن حداکثر بهره را ببرند، اما نادیده گرفتن ضعف های 

شخصی بزرگ ترین آسیب را به خود افراد می زند.
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فرصت امروز: ماه رمضان، همیش��ه یک فرصت و بهانه مناس��ب برای 
انجام اقدامات ارتباطی و تبلیغاتی برندها بوده و هست. امسال نیز مانند 
همیشه فضاهای شهری و تلویزیونی مملو از پیام های تبلیغاتی برندهای 
مختلف است که با ش��یوه های متفاوتی با مخاطبان خود، ارتباط برقرار 

کرده اند. 
یک��ی از ای��ن اقدامات که تا حدودی چش��مگیرتر ب��ود، بیلبوردهای 
ش��هری برند هایلند، فروش��گاهی معروف در تهران اس��ت که فروشنده 

محصولات عطر و زیبایی است.
ب��ه همین مناس��بت با آقای علی زمانی، مدی��ر خلاقیت و هنری این 

کمپین تبلیغاتی گفت وگویی انجام داده ایم که به نظر شما می رسد:
به نظر شما، اقدامات تبلیغاتی و ارتباطی برندها در ماه مبارک رمضان 

چه ویژگی ها و تفاوت هایی با سایر زمان ها دارد؟ 
سال هاس��ت ماه مب��ارک رمضان برای تمام اس��تودیوها و آژانس های 
خلاقی��ت حس و حال ویژه ای را س��اخته اس��ت. به نظر می رس��د این 
ماه فرصت مناس��بی اس��ت تا هر تیمی قدرت خلاقیت خود را به سایر 
همکاران اثبات کند. موضوعی که به این امر دامن زده اس��ت یکس��ان 
بودن عمده درخواس��ت ها و بریف هایی اس��ت که از س��مت کارفرماها 
ب��ه مجریان تبلیغات داده می ش��ود و ماهیت این ماه مقایس��ه بین آثار 

تولیدشده به این مناسبت را میسر کرده است. 
البته این موضوع به هیچ وجه تنها به کش��ور ما هم خلاصه نمی شود. 
بسیاری از استودیوهای خارجی هم در طول ماه مبارک رمضان هر ساله 
سعی می کنند آثار شاخصی را با توجه به زمینه فعالیت مشتریان خود، 

با موضوعیت ماه رمضان تولید کنند.
همانط��وری که همگی آگاه هس��تیم، المان های بص��ری این ماه نیز 
کاملا ش��ناخته شده و بارها توس��ط طراحان مختلف از طرق گوناگون 
برای مردم به تصویر کش��یده ش��ده اند که به نظر من این موضوع کاملا 
می تواند مثل یک شمش��یر دولبه عمل کند. به طوری که از طرفی ما با 
المان هایی سر و کار داریم که کاملا با عنوان ماه رمضان عجین شده اند 
ک��ه این بخش البته کمک حال طراح اثر خواهد بود، اما از س��مت دیگر 
دقیقا به همان علت زیاد دیده ش��دن عناص��ر این ماه، طراح اگر ایده ای 
متمایز از هر آنچه تاکنون دیده شده ارائه ندهد، شانسی برای اثرگذاری 

مثبت بر مخاطب نخواهد داشت.
ب��ه نظر من نمی توان گف��ت به علت اینکه تا به امروز عناصر تصویری 
کلاسیک ماه مبارک رمضان در آثار مختلف تبلیغاتی بسیار دیده شده، 
پس اس��تفاده مج��دد از آنها برای خلق آثار جدید خطاس��ت. مثل این 
اس��ت که بگوییم چون المان های س��فره هفت سین بس��یار دیده شده 
پ��س اس��تفاده از هر یک از ای��ن عناصر برای خلق ی��ک ویژوال جدید 
اش��تباه اس��ت! مهم ترین نکته که از نظر من باعث خواهد ش��د تا یک 
آرت  ورک تبلیغاتی مسیر خوب بودن یا معمولی بودن را در پیش بگیرد، 

تنه��ا توجه به جزییات اس��ت. جزییات یک اثر، تنه��ا جزییات یک اثر 
نیست! خلاقیت همراه با فکر و استراتژی، نحوه استفاده از عناصر حتی 
کلیش��ه ای و در نهای��ت هنر ترکیب این عناصر ب��ا موضوع اصلی بریف 
سفارش دهنده، شاخصه های لازم برای خلق یک اثر قابل قبول و اثرگذار 

تبلیغاتی خواهد بود.
هدف مش��تریان م��ا از تبلیغات در ط��ول این ماه غالب��اً یا برندینگ 
همراه با تبریک ماه مبارک اس��ت و یا اطلاع رس��انی در مورد پروموشن 
وی��ژه ای ک��ه در طول این ماه خواهند داش��ت. به هر ح��ال هر کدام از 
این دو مورد برای ما مس��یری را ترس��یم خواهد کرد تا بتوانیم در طول 
آن ب��ه تاثیرگذارترین ش��کل ممک��ن، به اهداف مطرح ش��ده در بریف 

سفارش دهنده دست یابیم.
درب��اره بیلب��ورد تبلیغاتی مجموعه هایلند و درخواس��ت مش��تری و 

همچنین چگونگی رسیدن به ایده اصلی این تبلیغ توضیح دهید؟
مجموعه هایلند یکی از خوش��نام ترین و شناخته ش��ده ترین برندهای 
حوزه کلکسیونری محصولات عطری و آرایشی تهران است که ما افتخار 
ایده پردازی و اجرای کامل کمپین ماه رمضان این مجموعه را داش��تیم. 
عقیده دارم سیاس��ت خوبی که هایلند در زم��ان تکمیل بریف کمپین 
داشت، کمک شایانی به پیشبرد مسیر ایده پردازی استودیو کارمانو کرد. 
ترجی��ح مجموعه هایلند بر ای��ن بود تا تنها یک حس و حال مثبت و 
مناسب ماه رمضان در لایه اول به مخاطب منتقل شود. در واقع لزومی 
به اس��تفاده از کدهای تخفیفی و فروش ویژه که معمولاً شاهد هستیم، 
در بریف این کمپین وجود نداش��ت. البته لازم به ذکر است هایلند هم 
در طول ماه رمضان تخفیف های ویژه ای را برای مش��تریان خود در نظر 
گرفته بود، اما سیاس��ت کمپین بر این بود تا تنها از طریق یادآوری نام 
مجموعه در س��طح ش��هر و فضای دیجیتال، بخشی از ذهن مخاطب را 

در اختیار گیرند.
یک��ی از چالش هایی که ما در طول مس��یر ایده پ��ردازی با آن درگیر 
بودی��م انتخ��اب عنصر بصری مناس��ب ب��رای برند هایلن��د بود. بخش 
عمده ای از هویت شناخته ش��ده این مجموعه به واس��طه ارائه عطرها و 
لوازم آرایش��ی و بهداش��تی اس��ت و این دقیقا جایی بود که دست تیم 
ایده پردازی برای تولید یک ویژوال کاملا بس��ته می ش��د. زیرا هدف ما 

معرفی یک عطر یا محصول خاص نبود. 
معمولا تولید اثر برای مجموعه هایی که به نوعی کلکس��یونر هس��تند 

چارچوب های این چنینی را برای تیم خلاقیت ایجاد خواهد کرد.
در طول جلس��ات توفان مغزی نهایتاً تصمیم بر این ش��د تا بار اصلی 
انتقال پیام کمپین بر دوش اسلوگان باشد. البته به این معنا نبود که از 

عناصر تصویری در این آرت ورک استفاده نخواهد شد.
عطر و بوی برکت می آید

دقیقا همانطور که مش��خص اس��ت، با اندکی دقت می توان س��اختار 

اصلی اس��لوگان را استخراج کرد. »عطر و بو« برگرفته از زمینه فعالیت 
هایلند و »برکت« اش��اره به ماهیت ماه رمضان که همواره به ماه برکت 
معروف اس��ت، دارد. علاوه بر این قصد داشتیم تا در کنار این اسلوگان 
تصویری را خلق کنیم که اش��اره غیرمس��تقیم به خرید با برکت داشته 
باش��د. البته قرار بر هیچ گونه اش��اره مس��تقیم به فروش و به خصوص 

پروموشن در تصویر نبود.
ویژوال اصلی 

همانطور که قبلا اش��اره ش��د، صرفا اس��تفاده از المان های کلاسیک 
ماه رمضان در ی��ک تصویر، دلیل بر تکراری بودن و یا غیرخلاقانه بودن 
اثر نخواهد بود. هلال ماه سال هاس��ت به عنوان یکی از نمادهای اصلی 
ماه رمضان توس��ط طراحان سراس��ر دنیا استفاده می شود، اما به جرأت 
می توان گفت هنوز ش��اهد خلق آثار بدیعی هستیم که از راه های جدید 
و خلاقان��ه، هلال م��اه و موضوع اصلی س��فارش دهنده را با هم ترکیب 
کرده ان��د. به صورتی که نه تکراری باش��ند و نه کم اث��ر. نمونه های این 
دس��ت آثار را هر ساله در خروجی های بسیاری از استودیوهای خارجی 

و گاه داخلی نیز مشاهده می کنیم.
ش��اید معروف ترین آنها را بتوان آگهی کرم نیوآ دانست که از ترکیب 
هنرمندان��ه درب کرم و ماده درون قوطی آن فرم هلال را س��اخته بود 
و ما همچنان بعد از گذش��ت چندین س��ال از تولی��د آن اثر، درب های 
مختلف��ی را در کش��ورمان می بینیم که اصرار به تش��کیل هلال با مواد 

داخل ظرف شان دارند.
البته از سوی دیگر هم متاسفانه هر سال حجم عظیمی از ویژوال های 
تکراری و کپی دست چندم از آثار معروف را شاهد هستیم که تعدادشان 

هم کم نیست.
تم��ام تلاش م��ا در طول طراحی ای��ن کمپین این بود ت��ا به نحوی 
از ای��ن عنصر قدرتمند ماه رمضان اس��تفاده کنیم که اولا در راس��تای 
بریف سفارش دهنده باشد و ثانیا تکراری و کم اثر نباشد و در عین حال 

چشم نواز نیز باشد.
همانط��وری که قبل تر اش��اره کردم، ماهیت مجموع��ه هایلند با یک 
محص��ول خاص تعریف نمی ش��ود. پ��س خروجی ایده پ��ردازی تیم ما 
اس��تفاده از یک بگ خری��د بود. البته بگ خریدی ک��ه از مقیاس ابعاد 
بگ و دس��ته آن می توان متوجه ش��د که یک بگ خرید لباس نیس��ت. 
همان بگ خرید کوچک آشنایی است که معمولا مجموعه های عطری و 
آرایشی بهداشتی از آن استفاده می کنند و به این ترتیب تصویر و شعار 

در کنار یکدیگر این تبلیغ را خلق کرد.
نکته دیگری نیز در طراحی و تصویرس��ازی این ایده اثر داش��ت و آن 
اینکه نوع رنگ زمینه و ش��فافیت و درخش��ان بودن هلال ماه، به ویژه 
در زمان ش��ب، تصویری جذاب و چشم نواز ایجاد کند و با حال و هوای 

شب های ماه رمضان نیز هماهنگی داشته باشد. 

برندسازی کسب وکار تجارت الکترونیک در 
بازار مملو از رقیب

کس��ب وکارهای حوزه  تج��ارت الکترونیک بیش از همیش��ه با رقابت 
روبه رو هستند و برندسازی در چنین بازاری نیاز به دقت و تلاش فراوان 

دارد.
مرگ و زندگی بسیاری از کسب وکارها به برندسازی آنها وابسته است. 
در برندس��ازی، ثبات در پیامی که از س��وی برند ارس��ال می شود، حس 
پایداری را در مش��تری ایجاد می کند. به همین ترتیب، پیام های متناقض 
و ع��دم حفظ هویت برند می تواند وف��اداری آنها را کاهش دهد. حصول 
اطمینان از اینکه پیام های برند در خطی ثابت و هم مسیر با اهداف ارسال 

شوند، قطعا دشواری های زیادی به همراه دارد.
در دنیای کنونی جلب توجه بیش از همیش��ه دش��وار به نظر می رسد 
و ب��ازار آنلاین به قدری ش��لوغ و پر از خدمات مش��ابه ش��ده اس��ت که 
ش��اید پیام های یک کس��ب وکار در می��ان رقبای متعدد گم ش��ود. در 
میان دسته های متعدد کس��ب وکارها نوپا، شرکت های مرتبط با تجارت 
الکترونی��ک آن ه��م از نوع ف��روش محصولات، بیش از همه به چش��م 
می خورند. چنین کس��ب وکارهایی برای جلب نظر مخاطبان چالش های 

بیشتری دارند.
نکته  ابتدایی برای حضور موفق در کس��ب وکاری که غول های بزرگی 
همچون آمازون و شرکت های محلی متعدد در آن فعال هستند، انتخاب 
بازاری تخصصی و بکر است. به بیان دیگر علاقه مندان به فعالیت در حوزه  
تج��ارت الکترونیک باید ابت��دا بازاری تخصصی ت��ر را انتخاب کنند و به 
همان دس��ته  کوچک تر مش��تریان، خدمات عالی ارائ��ه دهند. درنهایت 
همی��ن دس��ته  کوچک می توان��د به درآمدزایی مناس��ب برای ش��رکت 
موردنظر منجر ش��ود. در ادامه  این مقاله ، راهکارهای برندسازی را برای 

این دسته از فعالان تجارت الکترونیک شرح می دهیم.
نظر اختصاصی در موقعیت های چالش برانگیز

بس��یاری از بنیان گ��ذاران و مدیران عامل اس��تارتاپ ها نگران انتخاب 
سمت و س��و در چالش های اقتص��ادی و اجتماعی هس��تند. به بیان  دیگر 
آنه��ا تلاش می کنن��د تا نظر خود درب��اره  مس��ائل تفرقه انگیز اجتماعی 
و اقتص��ادی را پنهان کنند. ترس از دس��ت دادن مش��تری باعث چنین 
تصمیم گیری هایی از س��وی مدیران می ش��ود. آنها تمای��ل دارند تا همه  
اف��راد جامع��ه را صرف نظر از عقیده به خود ج��ذب کنند. به علاوه وقتی 
کس��ب وکار به موقعیتی مهم با طرفداران بس��یار دست پیدا کند، دیگر 
نمی توان آن اظهارنظرهای اولیه را تغییر داد و شما در یک سوی جامعه 

قرار خواهید داشت.
به هرح��ال انتخاب یک س��مت از جامعه در مس��ائل مه��م، می تواند 
دس��تاوردهای مفیدی نیز برای کسب وکار به همراه داشته باشد. انتخاب 
می توان��د وف��اداری و توج��ه هرچه بیش��تر مش��تریان آن س��مت را به 
کسب وکار شما جلب کند. به زبان ساده تر، یک کسب وکار باید به چیزی 
اعتقاد داشته باشد. وقتی اعتقاد در رفتارها و سیاست های شما مشخص 
ش��ود و همسو با اعتقادات مشتریان باش��د، صرف نظر از ابعاد بازار، برند 
ش��ما به نیرویی تبدیل می شود که کل بازار تمایل به همسو بودن با آن 

خواهند داشت.
انتخ��اب سمت وس��و در چالش ه��ای اجتماعی می توان��د هویتی قابل 
احترام به یک برند بدهد. هرچند طرفداران ایده های مخالف از برند شما 
دور می ش��وند، اما همین انتخاب نشان می دهد که مدیران و کارمندان، 
اهداف��ی والاتر از کس��ب درآمد برای ش��رکت خود در نظ��ر دارند. البته 
انتخ��اب گروه های سیاس��ی یا موارد مش��ابه در چنین نکت��ه ای توصیه 

نمی شود.
تشکیل جامعه برای مشتریان

اکثر افراد تمایل دارند تا عضو گروه یا پدیده ای بزرگ تر از خود باشند. 
آنها دوست دارند عضو اجتماعاتی باشند که عقاید و اهداف مشابه دارند. 
وقتی مردم عضو جامعه ای باش��ند که برای آنها معنا و ارزش ایجاد کند، 
ه��ر کاری انج��ام می دهند تا عض��و جامعه  مذکور بمانن��د. آنها حتی با 
پرداخت پول، تبلیغات دهان به دهان و دعوت اطرافیان به پیوس��تن به 

گروه، دِین خود را به جامعه دلخواه ادَا می کنند.
تمایلات و رفتارهای روانش��ناختی مردم می تواند در مسیر برندسازی 
در بازاری پرازدحام، کمک ش��ایانی به ش��ما بکند. ب��رای بهره برداری از 
تمای��لات مردم به حضور در گروه ها، ابتدا باید امکانات مناس��ب را برای 
آنها فراهم کنید. تش��کیل گروه های طرفداری در ش��بکه های اجتماعی، 
برگزاری رویداد و حتی گردهمایی مش��تریان پس از معرفی محصولات 
جدی��د، همگی ب��ه ایجاد ح��س تعلق در آنه��ا کمک می کن��د. چنین 
فعالیت هایی می تواند به گسترش محبوبیت شما ازطریق تبلیغات دهان 

به دهان افراد و از همه مهم تر افزایش وفاداری به برند کمک کند.
ش��بکه های اجتماع��ی بهترین ابزار برای تش��کیل جامعه  مش��تریان 
هس��تند. می توانی��د علاوه بر کانال های عمومی اطلاع رس��انی، کانال ها و 
گروه هایی مخصوص مش��تریان و طرفداران ایج��اد کنید. به عنوان مثال 
هر فرد با حد مش��خصی از خرید به کانال ها و گروه ها دعوت ش��ده و از 
امکانات خاصی بهره مند می ش��ود. حضور در گروه های مذکور، درگیری 
اف��راد را با برند افزایش می دهد ک��ه درنهایت می تواند به وفاداری هرچه 

بیشتر و همچنین جذب مشتریان جدید منجر شود.
اهمیت روابط عمومی

برندسازی در درک کسب وکار خلاصه می شود. به بیان دیگر برند یعنی 
آن شناخت و درکی که افراد از کسب وکار شما دارند. باید از خود بپرسید 
که بازار هدف چه برداش��تی از نام و هویت ش��ما دارد؟ آیا برداشت ها با 
عقاید آنها همسو است؟ آیا پیام های شما با هویت درونی افراد هماهنگ 

می شود و حس ارتباط عمیق تر در آنها ایجاد می کند؟
اگر برند شما پیام هایی غلط به مخاطبان ارسال کند یا همان پیام های 
صحیح را به خوبی ارسال نکند، بازار هدف به خوبی صدای شما را نخواهد 
ش��نید. درنتیجه کس��ب وکار ب��رای یافتن پایگاه اصلی خود به مش��کل 
برمی خ��ورد. برای انتخاب هرچه بهتر پیام و ارس��ال صحیح آن به افراد 
هدف، هیچ راهکاری برتر و مفیدتر از روابط عمومی قوی نیس��ت. همین 
رویکرد معنای اصلی برندسازی را کامل می کند. ارسال صحیح ترین پیام 
ب��ه صحیح ترین افراد در بهترین زم��ان، وظیفه ای حیاتی خواهد بود که 

برعهده تیم روابط عمومی است.
انجام دقیق و منظم وظایف روابط عمومی دشواری های خاص خود را 
دارد. خصوص��ا وقتی در بازاری پررقابت به نام تجارت الکترونیک فعالیت 
کنید، دش��واری های کار دوچندان می ش��ود. به هرح��ال راهکارهای بالا 
می تواند تاحدودی برندسازی را برای کسب وکار تجارت الکترونیک شما 
آس��ان کند. فراموش نکنید که برندسازی در این موارد خلاصه نمی شود 
و جزییات زیادی برای تشکیل هویت کسب وکار باید مدنظر قرار بگیرند.
FORBES/ZOOMIT :منبع

به بهانه کمپین تبلیغات محیطی مجموعه هایلند در ماه مبارک رمضان:BRANDکارگاهبرندینگ

استفاده هوشمندانه از کلمات و تصاویر مرتبط با برند و ماه رمضان

تبلیغات و برندینگ تلفن مستقیم: 1286073290 www.forsatnet.ir
یکشنبه

5 خرداد 1398

شماره 1319



13ایران زمـــین www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290

اخبار

کرج- خبرنگار فرصت امروز- مدیرعامل شرکت گاز استان البرز 
با اشاره به انتقال گاز از بوئین زهرا به کرج، گفت: 300 میلیارد تومان 
اعتبار این طرح است.حسین تقی نژاد اظهار کرد: در حال حاضر 15 
روستا در شهرستان طالقان از نعمت گاز برخوردار شده و در 38 روستا 
این عملیات در حال اجرا است، تا دو سال آینده 75 روستای طالقان از 
نعمت گاز بهره مند می شوند. وی گفت: در محور کرج - چالوس حوزه 
استحفاظی استان البرز پانزده روستای در پایین سد و 38 روستای در 
بالای سد به همراه شهر آس��ارا عملیات گازرسانی را دنبال کرده ایم. 
مدیرعامل شرکت گاز استان البرز گفت: مقرر است تمهیداتی فراهم 
شود که در نقاط صعب العبور مخزن گذاری انجام و توسط پیمانکاران 
گازرس��انی شود، وظیفه ما تأمین آسایش و آرامش مردم است و این 

وظیفه را تا سه سال آینده برای روستاهای جاده چالوس انجام خواهیم 
داد. تقی نژاد با تأکید بر اینکه تا س��ال 1400 در روس��تاهای محور 

چالوس مشکلی به نام تأمین گاز نخواهیم داشت، گفت: تجهیز کارگاه 
انجام شده و طی دو هفته آتی کار فاز دوم پروژه گازرسانی بخش آسارا 
آغاز خواهد ش��د. وی توضیح داد: فاز دوم این کار محور جوس��تان تا 
گچس��ر و به طول 53 کیلومتری است که 46 میلیارد تومان از محل 
اعتبارات داخلی شرکت ملی گاز ایران برای این مهم هزینه می شود. به 
گفته مدیرعامل شرکت گاز استان البرز 80 درصد عملیات گازرسانی 
در روستای کُندر واقع در محور کرج - چالوس انجام شده است. تقی 
نژاد در بخ��ش دیگری از طرح بزرگ انتقال گاز از بوئین زهرا به کرج 
خبر داد و گفت: این طرح با نگاه پنجاه ساله و به منظور تأمین گاز در 
س��ه بخش صنعت، کشاورزی و خدمات به طول 70 کیلومتر و سایز 

36 اینچ انجام می شود. 

قم- خبرنگار فرصت امروز- در سال گذشته بیش از 1400 
مددجوی قمی از 28.1 میلیارد تومان تسهیلات اشتغال بهره مند 
شدند.به گزارش روابط عمومی  کمیته امداد، مهرداد مصلح، معاون 
خودکفایی و اشتغال کمیته امداد استان قم با اشاره به اجرای طرح 
راهبری شغلی در کمیته امداد استان قم گفت: در سال 97 برای 
س��ه هزار و 676 مراجعه به مرکز راهبری ش��غلی پرونده مشاوره 
شغلی تشکیل ش��د. وی بهره مندی از ظرفیت بخش خصوصی 
برای اش��تغال مددجویان را موفقیت آمی��ز توصیف کرد و گفت: 
پرداخت یکهزار و 415 فقره تس��هیلات اشتغال و معرفی 71 نفر 
به عنوان کارگر به مراکز تولیدی و خدماتی از جمله فعالیت های 
این مرکز در س��ال 97 بوده اس��ت. وی تسهیلات پرداختی برای 

اشتغال مددجویان مستعد کار را بیش از 28 میلیارد تومان عنوان 
و اظهار کرد: از این مبلغ حدود 18 میلیارد تومان از منابع بانکی و 

بقیه آن از اعتبارات این نهاد و صندوق توسعه ملی پرداخت شده 
است.معاون خودکفایی و اشتغال کمیته امداد استان قم آموزش 
در بخش اش��تغال را از ضروریات کارآفرینی و تولید برش��مرد و 
تصریح کرد: دو هزار و 126 فقره آموزش در زمینه های مهارتی و 
پایدارسازی شغل به میزان 80 هزار ساعت به افراد تحت حمایت 
ارائه ش��د که از این تعداد یکهزار و 710 نفر از افراد آموزش دیده 
زنان بوده اند. مصلح با بیان اینکه امسال نزدیک به پنج هزار طرح 
فعال در استان قم داریم گفت: امید است در سال 1398 که مزین 
ب��ه نام رونق تولید اس��ت کمیته امداد در راس��تای منویات مقام 
معظم رهبری گام های موثرتری جهت ایجاد اشتغال و کمک به 

کارفرمایان و تولید بردارد. 

در جمع خبرنگاران مطرح شد؛

انتقال گاز از بوئین زهرا به کرج؛۳۰۰ میلیارد تومان اعتبار طرح است

در سال حمایت از کالای ایرانی رخ داد:

پرداخت 28 میلیارد تومان برای اشتغال افراد تحت حمایت کمیته امداد قم

مشهد - صابر ابراهیم بای -  مدیرعامل شرکت گاز خراسان 
رضوی با بیان این مطلب که هم اکنون بیش از دو هزار روستای 
این اس��تان به شبکه سراس��ری گاز متصل است گفت: ضریب 
پوش��ش گازرس��انی در خراس��ان رضوی 12 درصد از میانگین 
کشوری بالاتر است.سیدحمید فانی با اعلام این خبر اظهار کرد: 
هم اکنون 87 درصد روس��تاهای اس��تان از نعمت گاز برخوردار 
هستند و این در حالی است که این رقم در کشور 76 درصد می 
باشد. وی افزود: دو هزار و 612 روستای واجد شرایط بهره مندی از 
گاز طبیعی در خراسان رضوی وجود دارد که از این تعداد تاکنون 
2009 روستا با جمعیت 453 هزار و 640 خانوار گازدار شده اند. 

فانی ادامه داد: در حال حاضر عملیات اجرایی گازرسانی به 448 
روس��تای واجدشرایط با جمعیت 54 هزار و 154 خانوار در حال 

اجراست که با اتمام این طرحها ضریب برخورداری بخش روستایی 
به بالای 97 و نیم درصد ارتقا خواهد یافت. مدیرعامل شرکت گاز 
استان گفت: مقایسه ضریب بهره مندی خانوار روستایی خراسان 
رضوی از نعمت گاز در مقایس��ه با کل کش��ور نشان دهنده بالا 
بودن 12 درصدی این شاخص می باشد. تاکنون برای بهره مندی 
2009 روس��تای خراس��ان رضوی از گاز طبیعی، 32 هزار و 48 
کیلومتر شبکه گازرسانی و 940 هزار و 694 مورد انشعاب نصب و 
اجرایی شده است. خراسان رضوی رتبه اول شبکه گذاری و رتبه 
دوم بیشترین تعداد مشترکین گاز در کشور را به خود اختصاص 

داده است.

گازرسانی روستای در خراسان رضوی 12 درصد از میانگین کشوری بالاتر است

شرکت ملی گاز ایران:
افتتاح و گاز رسانی 119 پروژه گازرسانی استان آذربایجان غربی 

ارومیه- رونق - مدیرعامل شرکت ملی گاز ایران در مراسم افتتاح پروژه های گازرسانی استان 
آذربایجان غربی که همزمان با سفر رئیس جمهور به این استان برگزار شد گفت : دولت تدبیر و امید 
با گازرسانی به هزاران روستا در کشور انقلابی در این عرصه ایجاد کرده است حسن منتظر تربتی با 
اشاره به اینکه تا پیش از روی کار آمدن دولت 14 هزار روستا از نعمت گاز طبیعی بهره مند بوده اند 
افزود: در طول فعالیت دولتهای دهم و یازدهم 15 هزار روستا نیز از این نعمت بهره مند شده اند که 
این مساله تحولی مهم در عرصه خدمت گذاری به مردم بوده است. وی  به بهره مندی 95 درصدی 
جمعیت کشور از گاز طبیعی پرداخت و اظهار کرد: این رقم ناشی از جایگاه ممتاز و بی نظیر کشور در بین کشورهای جهان است. 
مهندس تربتی به وضعیت گازرسانی در استان آذربایجان غربی نیز اشاره و تصریح کرد : گازرسانی در این استان در حال پیشرفت 
است بطوریکه هم اکنون 99.4 درصد خانوار شهری و 66 درصد خانوار روستایی از گاز طبیعی استفاده می کنند. وی ادامه داد: با بهره 
برداری از پروژه های در دست اجرای گازرسانی در این استان ، ضریب نفوذ گاز طبیعی در بین خانوار روستایی به بالای85 درصد ارتقا 
خواهد یافت. حسن منتظر تربتی، معاون وزیر و مدیرعامل شرکت ملی گاز ایران در انتهای گزارش خود به رئیس جمهور که از طریق 
ویدئو کنفرانس صورت گرفت پروژه هایی که افتتاح و یا عملیات اجرایی آنان در آذربایجان غربی  آغاز می شود نیز پرداخت و گفت: 
افتتاح و آغاز عملیات اجرایی گازرسانی به 34 روستا، افتتاح و آغاز عملیات اجرایی 69 واحد صنعتی، افتتاح و آغاز عملیات اجرایی 14 

ایستگاه TBS و افتتاح پروژه گازرسانی به 2 شهرک صنعتی است که امروز با دستور حضرت عالی آغاز می گردند.

شهردار سمنان در جشنواره آیین گل غلتان سمنان خبر داد؛
حرکت سمنان برای کسب برند جهانی شهر دوستدار کودک

سـمنان - حسین بابامحمدی - دکتر سید محمد ناظم رضوی شهردار سمنان در 
جشنواره آیین گل غلتان نوزادان که به همت مدیریت ارتباطات و امور بین الملل شهرداری 
سمنان در محوطه شورای اسلامی شهر سمنان برگزار شد از حرکت سمنان برای کسب 
برند جهانی ش��هر دوستدار کودک از سازمان جهانی یونیسف خبر داد و گفت: با حمایت 
و پشتیبانی شورای اسلامی شهر سمنان و بررسی پتانسیل های شهر سمنان، شهرداری 
سمنان از عید امسال برنامه های متعددی را انجام داده و با برنامه ریزی های علمی در مسیر 
شهر دوستدار کودک قدم بر می دارد.شهردار سمنان افزود: با بررسی کارشناسان حوزه شهر دوستدار کودک، شهر سمنان مولفه های 
شهری مناسب برای کسب عنوان شهر دوستدار کودک را دارا می باشد که شهرداری سمنان در راستای حمایت از کودکان به عنوان 
آینده سازان این شهر اقدامات عملی لازم را با برنامه ریزی های علمی انجام خواهد داد.سید محمد ناظم رضوی خاطرنشان کرد: شهر 
سمنان بسیار مستعد برای کاشت گل محمدی است کما اینکه از قدیم الایام در این شهر و باغات آن این گل بسیار کاشت می شده 
است و شهرداری در راستای احیا آن 5000 گل محمدی در سال گذشته در پارک کوهستان کاشته است که تا سال آینده مورد بهره 
برداری قرار خواهد گرفت و همینطور کارگاه فرآورده گیری گل محمدی را در سطح شهر ایجاد خواهد کرد.وی در پایان ضمن تشکر از 
تمامی دست اندرکاران مراسم آیین گل غلتان نوزادان در سمنان گفت: از شهرداری امیریه و کلیه دست اندرکاران بسیار سپاسگزارم که 
با همراهی آنها توانستیم این برنامه مشترک را در سمنان اجرا نماییم که این آغاز خوبی جهت اجرای برنامه های مشترک بین شهرداری 
های استان است.دکتر همتی نماینده مردم شهرستان های سمنان، مهدیشهر و سرخه در مجلس شورای اسلامی در این مراسم گفت: از 
شهرداری و شورای اسلامی شهر سمنان بابت برگزاری این نوع مراسم ها فرهنگی که موجب شادی تمام اعضای خانواده می شود تشکر 
می کنم.وی افزود: این نوع مراسم ها باعث می شود تا فرهنگ اصیل ایرانی وغنی در نسل جدید احیا شود و باعث شادی بنیان خانواده ها 
می گردد.مهندس محمد عوض آبادیان  شهردار امیریه گفت: آیین گل غلتان اولین اثر معنوی است که در سال 87 به ثبت ملی رسیده 
است و ریشه چند صدساله در امیریه دارد و ما به این برند افتخار می کنیم که آیین گل غلتان در حال فراگیر شدن است و همه ساله 
در امیریه کودکان زیادی در این آیین شرکت می کنند.شهردار امیریه درپایان خاطرنشان کرد: به تمام مردم با اخلاق شهر سمنان بابت 

مسئولینی همراه و همدل تبریک می گویم و از دکتر ناظم رضوی شهردار سمنان بسیار تشکر میکنم.
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اس��تارتاپ های فعال در حوزه تکنولوژی پزش��کی راه حل ه��ای جالبی برای 
درم��ان بیماری ارائه می دهند اما با وجود جذب س��رمایه نمی توانند به گردش 

مالی موردنظر برسند.
اس��تارتاپ های فع��ال در ح��وزه تکنول��وژی پزش��کی به دنبال پی��دا کردن 
راه حل های جدید برای درمان بیماری ها هس��تند و اگر از سوی سرمایه گذاران 
جدی گرفته ش��وند، تحول بزرگی در دنیای پزشکی ایجاد خواهند کرد، اما در 
این بین استارتاپ هایی هم هستند که روی کاغذ ایده های خوبی ارائه می دهند 
اما در عمل قادر به پیاده سازی آنها نیستند و با وجود دریافت سرمایه های کلان 

نمی توانند نتیجه  خوبی بگیرند یا به گردش مالی موردنظر برسند.
ترانوس )Theranos( یکی از استارتاپ های شکست خورده معروف در حوزه  
بیوتکنولوژی بود که قصد داش��ت با محصولات آزمایش خون انقلاب بزرگی در 
این صنعت ایجاد کند؛ به طوری که هر ش��خص بتواند خودش در منزل آزمایش 
خون دهد. این اس��تارت آپ به یکی از اس��تارت آپ های اس��تثنایی و برجس��ته 
سیلیکون ولی تبدیل شد و مدیرعامل جوانش با ایده ای نوآورانه متعهد شده بود 
نه تنها سیستم مراقبت بهداشتی، بلکه سلامت و رفاه انسان ها را نیز بهبود دهد.

ترانوس با وجود جذب سرمایه  بالا و تبدیل شدن به یک استارتاپ یونیکورن 
)استارتاپی با ارزش بیش از یک میلیارد دلار( شکست خورد زیرا محصولات آن 
کار نمی کردند. درواقع ایده  بنیان گذار جوان این استارتاپ تقلبی بود و کاربردی 
نداش��ت. بااین حال ماجرای استارت آپ ترانوس خاص بود و نمی توان گفت همه  

استارتاپ های تکنولوژی سلامت سرنوشت مشابهی خواهند داشت.
اما بررس��ی اس��تارتاپ های فعال در این حوزه نش��ان می دهد داش��تن ایده 
خاص و منحصر به فرد کافی نیس��ت و درنهایت این استراتژی و مدل کسب وکار 
هس��تند که موفقیت اس��تارت آپ را تضمین می کنن��د. در ادامه به معرفی پنج 
مورد از اس��تارتاپ های حوزه  تکنولوژی پزشکی می پردازیم که علاوه بر داشتن 
ای��ده  جدید و جالب و همچنین جذب س��رمایه های کلان نتوانس��تند عملکرد 

موفقیت آمیزی در بازار داشته باشند.
1- استارت آپ ریویژن آپتیکز )ReVision Optics( با جذب 

سرمایه 172 میلیون دلاری
اس��تارت آپ ریویژن آپتیکز در س��ال 1996 بنیان گذاری ش��د و قصد داشت 
با تکنولوژی پیش��رفته  خود پیرچشمی یا کاهش دید اجسام نزدیک با افزایش 
س��ن را درمان کند. پیرچش��می ضعف بینایی رایجی است که با بالارفتن سن 
برای هر ش��خصی اتفاق می افتد و به راحتی با اس��تفاده از عینک، لنز یا جراحی 

قابل درمان است.
اما اس��تارت آپ ریوی��ژن آپتیکز با تکنول��وژی جدید خود یعن��ی رین دراپ 
)Raindrop(، تزری��ق هیدروژل میکروس��کوپی، می توانس��ت پیرچش��می را 
درمان کند. رین دراپ اولین و تنها تزریق قرنیه چش��م اس��ت که قرنیه دوکی 
ش��کلی را می سازد و به راحتی و در زمانی کم در محل مورد نظر قرار می گیرد. 
این اس��تارت آپ با اینکه توانس��ت 172 میلیون دلار سرمایه از دریافت کند اما 

درنهایت در سال 2018 شکست خورد و بسته شد.
س��ازمان غ��ذا و دارو ری��ن دراپ را در 2016 تأیید ک��رده و آن را به دومین 
دس��تگاه قرنیه  ایمپلنتی برای اصلاح دید نزدیک در بیمارانی که عمل جراحی 
آب مروارید انجام نداده اند، تبدیل کرد. این دس��تگاه همچنین اولین دستگاهی 

بود که شکل قرنیه  چشم را به منظور داشتن دیدی بهتر تغییر می داد.
اگرچه ایده  تزریق قرنیه به منظور درمان پیرچش��می ایده ای منحصربه فرد و 
موفقیت آمیز به نظر می رس��ید و س��ازمان غذا و دارو آن را تأیید کرده بود، اما 
ریویژن آپتیک در بازار موفق نبود و نهایتا به دلیل چالش آمیز بودن ایده و عدم 
رشد کافی شکست خورد. جان کیلکوین، مدیرعامل ریویژن در مصاحبه با مجله  

او آی اس ویکلی گفت:
مباحث مربوط  به پیرچش��می بس��یار چالش برانگیز هستند و ریویژن آپتیکز 
نتوانست به اندازه کافی در بازار رشد کند. شرکت برای افزایش جریان نقدینگی 

خود به پول بیش��تری نیاز داشت. سرمایه گذاران بسیار از ما حمایت کردند اما 
از پرداخت س��رمایه  بیش��تر امتناع کردند. تزریق قرنیه  چش��م ممکن است راه 
خود را در مدل کس��ب وکارهای چشم پزشکی باز کند، اما در عمل نیاز به زمان 
و تلاش بیشتری نسبت به جراحی انکسار و آب مروارید دارد و بیمار باید تحت 
مراقبت باش��د؛ درحالی که جراحان چشم پزش��کی تمایلی ب��ه مراقبت و بازدید 

مرتب بیماران خود ندارند.
ریویژن آپتیکز هیچ کمبودی از نظر نیروهای بااس��تعداد نداش��ت. کیلکوین 
بیش از 33 س��ال در زمینه  تجهیزات پزشکی تجربه دارد و فردی شناخته شده 
در این صنعت است و در حال حاضر در هیات مدیره   شرکتی پیشرفته در زمینه  
تکنولوژی پزش��کی به ن��ام AdvaMed فعالیت می کند. س��ایر اعضای هیات 
مدیره  تیم ریویژن آپتیکز نیز افرادی شناخته شده و باتجربه در صنعت پزشکی 
هستند. کیلکوین در مورد محصول شرکت و علت شکست استارت آپ می گوید:

شکست و بسته شدن استارت آپ هیچ ارتباطی با محصول ما یعنی رین دراپ 
نداشت و محصول ما فوق العاده است. علت شکست این بود که ما 150 میلیون 
دلار از طریق سرمایه گذاری کسب کرده بودیم و برای پذیرفته شدن در بازار به 
50 میلیون دلار دیگر نیاز داش��تیم و نتوانستیم این مقدار پول را جذب کنیم. 
به همین دلیل اعضای هیات مدیره تصمیم گرفتند استارت آپ را تعطیل کرده 
و بدهی های ش��رکت را پرداخت کنند. ش��رکت با تمام فروشندگان و جراحان 

به کار خود پایان می دهد و مابقی پول ها به 80 کارمند شرکت خواهد رسید.
در مورد کس��ب وکارهای مرتبط با تکنولوژی همیش��ه این امکان وجود دارد 
که محصولات توس��ط ش��رکت های دیگری خریداری شده و توسعه داده شوند، 
اما هنوز هیچ پیش��نهادی برای محصول ریویژن آپتیکز ارائه نشده است و شاید 
گزارش های منتشرش��ده در رسانه ها دلیل آن باش��د. در گزارش ها نوشته شده 
بود برخی افراد بعد از این روش درمان کمی تاری در بینایی داشته اند که موقت 
بوده و با استروئید میتومایسین C قابل درمان هستند. در یک مطالعه که روی 
373 بیمار درمان شده با این روش انجام شد، 14درصد تاری دید داشته اند که 

با استروئید درمان شده و تنها یک مورد درمان نشده است.
دکتر امیر معرفی از بیمارستان های دانشگاهی کلیولند نیز در گزارش نوشت 
که اغلب بیماران درمان شده با این روش بسیار راضی بوده اند، به جز دو مورد که 

بعد از درمان نسبت به روش اعلام رضایت نکرده اند.
2- استارت آ پ دراگ استور )Drugstore.com( با جذب 

سرمایه  295 میلیون دلاری
دراگ استور یک خرده فروشی اینترنتی در زمینه  سلامتی و محصولات مراقبت 
از زیبایی بود که در س��ال 1999 بنیان گذاری ش��د و در س��ال 2016 شکست 
خ��ورد. این داروخانه  آنلاین توانس��ت بحران حب��اب دات  کام )بحران اقتصادی 
بین سال های 1995 تا 2000( را پشت سر بگذارد و به یکی از توزیع کنندگان 
آنلای��ن دارو، ویتامی��ن و محصولات مراقبت از زیبایی تبدیل ش��ود و نهایتا در 
 )Walgreens( س��ال 2011 به مبلغ 429 میلیون دلار به ش��رکت وال گرینز
فروخته ش��د. گرگ واسون، مدیرعامل و رئیس شرکت وال گرینز بعد از خریدن 

استارت آپ دراگ استور گفته بود:
خریدن اس��تارت آپ دراگ اس��تور، اس��تراتژی آنلاین ما برای تبدیل شدن به 
فروشگاهی بزرگ و اولین انتخاب مشتری در زمینه بهداشت، سلامتی و زیبایی 

را تسریع کرده است.
داون لپور، مدیرعامل دراگ اس��تور نیز بعد از انجام این معامله در مصاحبه با 

رسانه ها گفته بود:
ما بیش از 3میلیون مش��تری داریم و اس��تراتژی خوبی برای رش��د ش��رکت 
در نظ��ر گرفته ای��م. وال گرینز نیاز ما به جذب س��رمایه را تأمین کرده اس��ت و 
امیدواریم بعد از این معامله شانس بهتری برای رشد و توسعه  کسب وکار داشته 

باشیم.
تا پیش از بسته ش��دن قرارداد تجاری میان دراگ اس��تور و وال گرینز، آمازون 

یکی از خریداران جدی دراگ اس��تور به ش��مار می رفت. بعد از س��رمایه گذاری 
آمازون روی دراگ اس��تور 40درصد استارت آپ به آمازون تعلق گرفت که بعدها 
به 12درصد کاهش پیدا کرد. رابطه  میان دراگ اس��تور و آمازون ادامه داش��ت 
و این دو ش��رکت در س��ال 2009 قرارداد سه س��اله ای برای فروش محصولات 

ازطریق وب سایت آمازون امضا کرده بودند.
دراگ اس��تور هیات مدیره ای قوی از مدیران س��ابق مایکروس��افت داش��ت و 
همچنین افرادی چون ملیندا گیتس، هوارد ش��ولتز و جف بزوس در آن حضور 

داشتند.
قرارداد میان دراگ اس��تور و ش��رکت وال گرینز در س��ال 2011 بزرگ ترین 
قرارداد تجاری مرتبط با تکنولوژی در س��یاتل آمریکا بود. دراگ استور یک سال 
پیش از بسته ش��دن این قرارداد 456 میلیون دلار درآمد و هزار کارمند داشت، 
وال گرینز نیز با 7،689 فروشگاه در آمریکا و فروشی معادل 67 میلیارد دلار در 
سال 2010 قصد داشت کس��ب وکار خود را در حوزه  فروشگاه آنلاین گسترش 
دهد، اما بعد از گذش��ت پنج سال وال گرینز اعلام کرد وب سایت دراگ استور را 
خواهد بس��ت زیرا قصد دارد تمام تمرکز خود را روی وب س��ایت اصلی شرکت 

بگذارد.
3- استارت آپ لنترن )Lantern( با جذب سرمایه  5/21 میلیون 

دلاری
لنترن، اس��تارت آپی فعال در زمینه  س��لامت روان بود که ب��ه کاربران اجازه 
م��ی داد وضعیت خود را ارزیابی کنند؛ س��پس با تهیه  تمرین های روزانه به آنها 
کم��ک می کرد افکار منفی را از خود دور کرده و با اس��ترس و اضطراب مقابله 
کنن��د. تمامی برنامه های لنترن براس��اس تکنیک های رفتار درمانی ش��ناختی 
یعن��ی بررس��ی رابطه میان افکار، احساس��ات و رفتار ش��کل گرفت��ه بود. این 
برنامه ه��ا همچنین به کاربران کمک می کرد که اضطراب و اس��ترس خود را به 
کمک برنامه ه��ای روزانه مدیریت کنند. لنترن همچنین مربی ها و متخصصانی 
استخدام کرده بود که به کاربران کمک کنند و با بررسی برنامه های آنها و دادن 

بازخوردهای مناسب، این افراد را به اهداف خود نزدیک کند.
لنترن از سالی که بنیان گذاری شد، یعنی سال 2013، به بیش از صدها هزار 
کاربر خدمات ارائه داد اما برای رسیدن به اهداف خود به مشتری های بیشتری 
نیاز داشت. درواقع لنترن پلی بود تا فاصله  خالی میان افراد نیازمند به خدمات 
بهداش��ت روان و ارائه دهن��دگان آن را برطرف کن��د. مدیرعامل لنترن در مورد 
شکس��ت استارتاپ توضیح داد که باید اهداف نهایی را جدی می گرفت و کار را 
با تیم کوچک تری آغاز می کرد. لنترن جایگاه خوبی در جامعه پیدا کرده بود اما 

نتوانست چشم انداز خود را به واقعیت تبدیل کند.
لنترن نخستین اس��تارت آپی بود که مشکل سلامت روان را هدف قرار داد و 
بعد از آن استارت آپ های بیشتری در زمینه  مراقبت ذهنی و مدیتیشن فعالیت 
خ��ود را آغاز کردن��د. البته نرم افزار لنترن در حال حاضر توس��ط اس��تارت آپ 

دیگری به نام اومادا )Omada( استفاده می شود.
داس��تان اس��تفاده از نرم اف��زار لنت��رن از جای��ی آغاز ش��د که ش��ان دافی، 
هم بنیان گذار استارت آپ اومادا بعد از بررسی برنامه  جدید درمان دیابت متوجه 
ش��د بسیاری از بیماران نه تنها درگیر مبارزه با دیابت و اضافه وزن هستند بلکه 
بیماری های روان شناختی مانند اضطراب و افسردگی شرایط آنها را برای مبارزه 
س��خت تر کرده اس��ت. او قصد داشت راه حلی برای این مش��کل پیدا کند و به 
همین دلیل تصمیم گرفت با سایر اعضای تیم، ابزاری برای کنترل سلامت روان 

به کاربران خود ارائه دهد و همکاری میان آنها با تیم لنترن آغاز شد.
تی��م درمان��ی اومادا، کاربران��ی را که نیاز به درمان دارند، ب��ا یک مربی، تیم 
متخصص تغذیه، پزشکان و روان شناس��ان بالینی ارتباط می دهد. مشتری های 
اومادا به کمک متخصصان وزن کم می کنند و درنتیجه خطر ابتلا به بیماری های 
قلبی در آنها کاهش می یابد. اومادا با اس��تفاده از نرم افزار طراحی ش��ده توسط 
لنت��رن، برنامه هایی برای رفتار درمانی ش��ناختی )CBT( به کاربران مضطرب 

و افسرده ارائه می دهد.
4- استارت آپ هلث اسپات )Healthspot( با جذب سرمایه  45 

میلیون دلاری
اس��تارت آپ هلث اسپات در س��ال 2010 بنیان گذاری شد و امکانی را فراهم 
می کرد که مردم بتوانند از طریق چت ویدئویی با پزشک خود در ارتباط باشند. 
این استارت آپ، کیوس��ک های 5/2 متر در 5/1 متری را به عنوان کلینیک های 
سیار به بازار عرضه کرده بود و خدماتی مانند امتحانات کامل مراقبت بهداشتی، 
بررسی سلامت و س��ایر خدمات را به طور کامل ارائه می داد. این کیوسک ها در 
شرکت ها، مراکز خرید و سایر مراکز بهداشتی و داروخانه ها نصب شدنی بودند.

اس��تارت آپ هلث اس��پات با مراک��ز درمانی معروف��ی مانند کلینی��ک مایو، 
بیمارس��تان ک��ودکان میام��ی و چندین بیمارس��تان و دانش��گاه معروف دیگر 
همکاری داش��ت و اعلام کرده بود به زودی برای اضافه کردن امکانات لازم برای 
کنترل کلس��ترول خون، دیابت و آزمایش کبد با سامس��ونگ همکاری خواهد 

کرد.
در پیاده سازی آزمایشی محصولات، مردم و همچنین پزشکان از کیوسک های 
هلث اس��پات اس��تقبال کردند. این اس��تارتاپ حتی  با س��ومین شرکت بزرگ 
داروخانه ای زنجیره ای چین قرارداد بسته و قرار بود در تمامی داروخانه ها نصب 

شود، اما درنهایت ورشکسته شد و شکست خورد.
متخصصان می گویند کیوس��ک های هلث اس��پات اگرچه کارب��ردی و مجهز 
بودن��د، اما برای نصب ش��دن در برخی مکان ها بزرگ بودن��د و کار کردن با آنها 
پیچیده بود. همچنین پیدا نکردن منابع مالی مناسب برای ادامه  مسیر، به عنوان 
یکی دیگر از دلایل شکست استارت آپ معرفی شد. هلث اسپات با وجود اتفاقات 
مثبت و عملکرد موفقیت آمیز در یک س��ال اول نتوانس��ت به جریان مالی مورد 
نظر دس��ت پیدا کند و به همین دلیل شکس��ت خورد. ع��ده ای دیگر، همه گیر 
شدن گوش��ی های هوشمند و برنامه های مراقبت از سلامتی را دلیل ورشکسته 

شدن استارتاپ هلث اسپات عنوان کرده اند.
5- استارت آپ Laguna Pharmaceuticals با جذب سرمایه  

35 میلیون دلاری
گاهی اوق��ات اس��تارت آپ هایی که در زمین��ه  تولید دارو فعالی��ت می کنند، 
موفق نمی ش��وند؛ زیرا آنطور ک��ه انتظار دارند، روی نمونه های انس��انی نتیجه 
نمی گیرند؛ استارت آپ Laguna Pharmaceuticals نیز یکی از آنها است. 
این اس��تارت آ پ در س��ال 2006 بنیان گذاری شد اما در سال 2015 اعلام کرد 
که داروهای قلب تولیدش��ده نتیجه  رضایت بخش��ی ندارند و درنهایت ش��رکت 

خود را تعطیل کرد.
اس��تارت آپ Laguna Pharmaceuticals داروی��ی به ن��ام وانوکس��رین 
)Vanoxerine( برای درمان فیبریلاس��یون دهلی��زی )ضربان قلب نامنظم و 
لرزش��ی( که بیش از 3/2 میلیون نفر در آمریکا به آن مبتلا هس��تند، ارائه داده 
بود. این استارت آپ بعد از جذب سرمایه  5میلیون دلاری در سال 2011 نتیجه 
آزمایش های فاز دوم کار خود را در س��ال 2013 اعلام کرد: بیش از سه چهارم 
بیمارانی که دوز بالای )400 میلی گرم( وانوکسرین را امتحان کرده بودند، بعد 
از هش��ت س��اعت ضربان قلب نرمال پیدا کردند و 84درصد آنها در 24 ساعت 
بعد از آزمایش، نتیجه ای مش��ابه ش��وک الکتریکی )تنها روش درمان فعلی این 

بیماری( داشتند.
فاز س��وم اس��تارت آپ با جذب س��رمایه  30 میلیون دلاری هم��راه بود، اما 
مش��اهده  عوارض جانبی در بیماران آزمایشی باعث شد این دارو نتواند به بازار 
وارد ش��ود و بعد از نتیجه ای که در فاز دوم به دس��ت آمده بود، این اتفاق برای 
آنها بس��یار غیرمنتظره بود. وانوکس��رین تنها داروی این استارتآپ بود و بعد از 
اینکه نتوانس��ت عملکرد خوبی داشته باشد، مدیران تصمیم گرفتند استارت آپ 

را تعطیل کنند.
zoomit :منبع

معرفی بزرگ ترین استارتاپ های شکست خورده حوزه پزشکی
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بازاریاب��ی ویدئویی، یک��ی از محبوب تری��ن و پربازده ترین روندهای 
بازاریاب��ی امروزی اس��ت که بیش از هر کمپین دیگ��ری، نرخ تعاملات 

کاربران را افزایش می دهد.
زمانی ک��ه می خواهی��د برای بودج��ه و تلاش های بازاریابی ش��رکت، 
برنامه ری��زی کنی��د، با انتخاب های متعددی رو به رو می ش��وید. بس��ته 
ب��ه بودج��ه، اهداف، ج��دول زمان��ی و متغیرهای دیگ��ر، احتمالاً روی 
اس��تراتژی هایی مانن��د پرداخت بابت هر کلیک )PPC(، بهینه س��ازی 
موت��ور جس��ت وجو )SEO(، رس��انه های اجتماعی و ش��اید بازاریابی 
ایمیل��ی متمرکز می ش��وید. بااین حال اگر به دنب��ال راهی برای افزایش 
آگاهی از برند خود هستید، باید راه جذاب تری برای ارتباط با مشتریان 
پیدا کنید. ش��ما باید داس��تانی را برای مخاطبان خود تعریف کنید که 
مأموریت و هدف برند را به طور دقیق به تصویر بکشد. بهترین راهکاری 
که در س��ال 2019 شما را به این مقصد می رساند، سرمایه گذاری روی 
بازاریابی ویدئویی یا Video Marketing است. اگر تابه حال در مورد 
بهره گیری از ویدئو به عنوان ابزاری که شما را به اهداف شرکت نزدیک تر 

می کند فکر نکرده اید، حالا زمان مناسبی است:
• م��ردم به کمک ویدئو و ابزارهای بص��ری، 65 درصد اطلاعات را به 

مدت سه روز یا بیشتر در ذهن نگه می دارند.
• تمایل مصرف کنندگان به مش��اهده  ویدئوهای بازاریابی،  چهار برابر 

تمایل آنها به مطالعه  اطلاعات متنی است.
• زمانی که پست های شبکه های اجتماعی حاوی ویدئو هستند، تعامل 

ارگانیک کاربران را به شدت افزایش می دهند.
• بازدهی مالی محتوای ویدئویی، تقریباً 12 برابر ترکیب متن و تصویر 

است.
• در حال حاضر 87درصد از بازاریابان آنلاین، در استراتژی های خود 

از ویدئو مارکتینگ استفاده می کنند.
همچنی��ن ش��رکت هایی ک��ه در بازاریابی خود  از محت��وای ویدئویی 
استفاده می کنند 27درصد نرخ کلیک )CTR( و 34درصد نرخ تبدیل 
بیش��تری دارند و درآمد س��الانه  آنها نیز تا 49درصد رشد سریع تری را 

تجربه می کند.
ویدئو مارکتینگ چیست؟

ش��اید در ن��گاه اول، ویدئ��و مارکتین��گ فرآین��د ی مبه��م، گران و 
پیچیده ای به نظر برس��د، ولی واقعاً این طور نیس��ت. ویدئو مارکتینگ 
می تواند به س��ادگی تِصویربرداری ازطریق تلفن هم��راه و اضافه کردن 
موس��یقی مناس��ب و لوگوی شرکت باشد. بهتر اس��ت در این زمینه از 
تعابی��ر غیرضروری اجتناب کنیم: بازاریاب��ی ویدئویی یعنی ویدئو را به 
ش��یوه ای به اس��تراتژی بازاریابی خود اضافه کنید که نرخ ش��ناخت و 
آگاهی از برند ش��ما افزایش پیدا کند. همه ویدئوهای دارای اسپانس��ر 
ک��ه در ش��بکه های اجتماعی به صورت پاپ آپ )Pop Up( مش��اهده 
می کنید، خبرنامه های ایمیلی ک��ه در آنها فیلمی به نمایش درمی آید، 
ویدئوهایی که در صفحات اصلی وب سایت ها و وبلاگ ها تعبیه می شود، 

انواعی از بازاریابی ایمیلی هستند.
مزایای ویدئو مارکتینگ
1- افزایش نرخ تبدیل

تاکنون تحقیقات متعددی به رابطه  مثبت ویدئو و افزایش نرخ تبدیل 
اش��اره  کرده اند. یک ویدئوی قانع کننده، کاملًا رفتار مش��تریان بالقوه را 
تح��ت تأثیر قرار می دهد و حتی یک بازدیدکننده  س��اده را به یک لید 
)مخاط��ب بالقوه( تبدیل می کند. اگر تی��م بازاریابی بتواند ازطریق یک 
فیلم تأثیرگذار، احساس��ات و هیجانات درستی را در بینندگان به وجود 
آورد، ب��ه ابزار بازاریابی قدرتمندی دس��ت  یافته اس��ت. از طرف دیگر 
ویدئو می تواند نکات آموزش��ی محصول و گواهینامه های مرتبط را بهتر 
به تصویر بکش��د، که به نوبه  خود نرخ تبدیل را با ش��تاب فزاینده ای بالا 

می برد.
2- ویدئو تأثیر فوق العاده ای روی کمپین های ایمیل مارکتینگ 

دارد
حج��م بالای ایمیل های اس��پم، بازاریابی ایمیلی را با چالش��ی جدی 
مواجه کرده اس��ت و برندها به سختی تلاش می کنند فهرست مخاطبان 
را ب��ه باز کردن ایمیل های خود تش��ویق کنند. طبق آم��ار، اگر از واژه  
»ویدئو« در عنوان ایمیل های ش��رکت استفاده کنید، احتمال باز شدن 
ایمیل های شما به شدت افزایش پیدا می کند. شاید عجیب به نظر برسد 
ولی ایمیل هایی که حاوی ویدئو هستند، بین 200 تا 300درصد بیشتر 
از سایر ایمیل ها باز می شوند. در اغلب موارد،  نمی توانیم منکر شویم که 
تماش��ای یک ویدئو س��اده تر از مطالعه محتوای متنی است؛ مخصوصاً 
اگر در ویدئوها، روش اس��تفاده از محصول یا نکاتی را نمایش دهید که 
ازطریق توصیفات متنی، به س��ادگی قابل درک نیستند، بازدهی ویدئو را 

بیشتر می کنید.
3- موتورهای جست وجو عاشق ویدئو هستند

موتورهای جس��ت وجو به دنبال محتوایی هس��تند که تعامل بیشتری 
ب��ا مخاطبان برقرار می کند. هیچ چیز به اندازه  ویدئو، کاربران را به مدت 
بیش��تری در صفحات وب س��ایت نگه نمی دارد. همچنین نباید یوتیوب 
را به عن��وان دومین موتور جس��ت وجوی بزرگ بع��د از گوگل، فراموش 
کنیم. اگر ویدئوهای بازاریابی را علاوه بر وب سایت، در یوتیوب نیز آپلود 
کنید، به احتمال بیشتری در نتایج موتورهای جست وجو دیده می شوید. 
به علاوه اگر ویدئو خود را در ش��بکه های اجتماع��ی نیز پروموت کنید، 

شانس دیده شدن شما از این سقف نیز بیشتر می شود.
3- افزایش اعتمادسازی و اعتبار برند

ویدئو راهی عالی برای س��اخت »ش��خصیت برند« اس��ت و به ش��ما 
امکان می ده��د با بینندگان ارتباط برقرار ک��رده و اعتماد آنها را جلب 
کنید. 90درص��د از کاربران معتقدند که ویدئوهای محصول، در فرآیند  
تصمیم گی��ری آنها مفی��د واقع می ش��وند. هرچه ویدئوهای بیش��تری 
درزمین��ه  آموزش و اطلاع رس��انی به مش��تریان تولید کنی��د، پایه های 
اعتم��اد به برن��د را تقویت می کنی��د. همان طور ک��ه می دانید، افزایش 

اعتماد مخاطبان در صنعت بازاریابی معادل است با افزایش فروش.
4- ویدئو احتمال به اشتراک گذاری محتوا را بالا می برد

بای��د این واقعیت را بپذیریم که در عصر ویدئوهای ویروس��ی زندگی 
می کنی��م )بازاریابی ویروس��ی(.92درصد از مصرف کنندگان ویدئوهای 
موبایل، فیلم هایی را که می بینند، با دیگران به اشتراک می گذارند. پس 
شما فرصت خوبی در اختیار دارید تا با ویدئوهای جالب و سرگرم کننده، 

همه چیز را در مورد شرکت خود نشان دهید.

5- ویدئو از ROI بالایی برخوردار است
83درصد از کس��ب وکارها معتقدند که ویدئو، نرخ بازگش��ت سرمایه 
فوق العاده ای دارد. گرچه ویدئو س��اده ترین و ارزان ترین راه تولید محتوا 
نیس��ت، ولی در طول زمان ارزش و بازدهی عالی خود را نشان می دهد. 
از ط��رف دیگر، ابزارهای آنلای��ن ویرایش ویدئو، دائم��اً در حال بهبود 
هس��تند و استفاده از آنها هرروز مقرون به صرفه تر می شود. شما در حال 

حاضر با گوشی هوشمند خود نیز می توانید ویدئوهای زیبایی بسازید.
نکته  مهم: نیازی نیس��ت که حتماً ویدئوی بی نقصی بسازید. محتوای 

سناریو بیش از هر چیز دیگری اهمیت دارد.
ویدئو مارکتینگ برای چه کسب وکارهایی مناسب است؟

پاسخ این سؤال س��خت نیست: همه  کسب وکارها. صرف نظر از اینکه 
چه محصولی تولی��د می کنید و در چه صنعت یا بازاری در حال رقابت 
هستید، ویدئوها برای بازاریابی وب سایت یا وبلاگ شما ابزاری ضروری 
ب��ه ش��مار می روند. اگر تاکن��ون نتیجه  مثبت��ی از بازاریاب��ی ویدئویی 
نگرفته اید، احتمالاً روی گزینه اش��تباهی دس��ت گذاشته اید. همان طور 
که در ادام��ه  این مطلب خواهید دید، بازاریاب��ی ویدئویی از جنبه های 

مختلف، به دسته های کاملًا متنوعی تقسیم می شود.
انواع بازاریابی ویدئویی

پی��ش از آنکه فیلم برداری را ش��روع کنید، باید نوع ویدئوی موردنظر 
خود را مشخص کنید. فهرست زیر در مرحله  اول به شما کمک می کند 

تا انتخاب مناسبی داشته باشید:
1- دمو

ویدئوه��ای دمو )Demo Videos( نش��ان می دهن��د که محصول 
ش��ما چگونه کار می کند. در ویدئو دمو، ش��ما بینندگان را در یک تور 
نرم اف��زاری همراه��ی می کنید و نحوه  اس��تفاده از محص��ول را توضیح 

می دهید. یا محصول فیزیکی را جعبه گشایی و آزمایش می کنید.
2- ویدئوهای برند

ویدئوه��ای برند معم��ولاً به عنوان بخش��ی از یک کمپی��ن تبلیغاتی 
بزرگ تر س��اخته می ش��وند و دیدگاه، مأموریت یا محصولات و خدمات 
سطح بالای ش��رکت را نمایش می دهند. هدف از فیلم های برند، ایجاد 

آگاه��ی در م��ورد ش��رکت و 
جذب مخاطبان هدف است.

3- فیلم رویدادها
اگر کس��ب وکار شما میزبان 
یک کنفرانس، میزگرد، حامی 
مالی یا هر نوع رویداد دیگری 
اس��ت، می توانید مصاحبه های 
جالب��ی ترتیب دهید و از آنها، 
باکیفیت  از س��خنرانی های  یا 

تصویربرداری کنید.
4- مصاحبه با کارشناسان

کارشناس��ان  ب��ا  مصاحب��ه 
داخل��ی ی��ا رهب��ران فک��ری 
صنعت، ی��ک  راه عال��ی برای 
اعتمادس��ازی و نش��ان دادن 
اعتبار برند به مخاطبان هدف 
اس��ت. اینفلوئنسرهای صنعت 
خ��ود را شناس��ایی کنی��د و 
صرف نظ��ر از اینک��ه دی��دگاه 

موردنظر شما را به اش��تراک می گذارند یا خیر، نظرات و مباحثات آنها 
را به مخاطبان نشان دهید.

5- فیلم های آموزشی
ویدئوه��ای آموزش��ی می توانند نکات جدیدی به مخاطبان ش��ما یاد 
بدهند یا برای ارائه  اطلاعات بیش��تر در مورد کس��ب وکار و راه حل های 
ش��ما ساخته ش��وند. به علاوه تیم های فروش و خدمات نیز در زمان کار 
با مش��تریان، از این فیلم ها اس��تفاده می کنند. به یاد داش��ته باشید که 
ویدئوهای��ی که نحوه  انج��ام کاری را توضیح می دهند، ن��ام برند را در 

صنعت مربوطه ماندگار می کنند.
6- ویدئوهای توضیحاتی

این ویدئوها باید به مخاطبان نش��ان دهند ک��ه چرا به محصولات یا 
خدمات شما نیاز دارند. بس��یاری از فیلم های توضیحی، روی یک سفر 
تخیلی پرسونای خریدار تمرکز می کنند که پی یافتن راه حلی برای یک 
مش��کل است. این شخص با خرید محصولات یا خدمات شرکت، مسئله 

را برطرف می کند.
7- فیلم مطالعات موردی و تصدیق مشتریان

مخاطبان بالق��وه، می خواهند اطمینان پیدا کنند که محصول ش��ما 
می تواند مش��کل آنها را حل کن��د. یکی از بهترین راه ه��ای اثبات این 
موضوع، س��اخت ویدئوهای مطالعات موردی اس��ت که مشتریان وفادار 
و خش��نود ش��ما را به تصویر می کش��د. این افراد بهترین پشتیبانان و 
مدافعان ش��ما هستند. این مش��تریان جلوی دوربین، چالش های خود 
را یادآوری می کنند و توضیح می دهند که ش��رکت شما چگونه به آنها 

کمک کرده است.
8- فیلم های زنده

ویدئوهای زنده یا لایو، پش��ت صحنه و چش��م انداز خاص شرکت را به 
مخاطبان نشان می دهند. فیلم های زنده، نرخ و مدت تعاملات را به شدت 
افزایش می دهند. مدت زمانی که کاربران برای تماش��ای ویدئوهای زنده 
صرف می کنند، 8.1 برابر ویدئوهای عادی اس��ت. فیلم زنده  مصاحبه ها، 
س��خنرانی ها و رویدادها، مخاطبان را تشویق می کند که نظرات خود را 

ارسال کنند و سؤالات بیشتری بپرسند.
9- پیام های شخصی

ویدئو می تواند به راه بسیار خلاقانه ای برای ادامه  مکالمه یا پاسخ دادن 
به افراد )ازطریق ایمیل یا س��ایر کانال ها( تبدیل شود. شما می توانید به 
کم��ک نرم افزارها یا ابزارهای آنلاین، توصیه های شخصی سازی ش��ده را 
در قال��ب ویدئو آماده کنید. این فیلم ها تجربه ای دلپذیر و منحصربه فرد 
به مخاطبان ش��ما ارائه می دهند و آنها را به سمت سفر خریدار هدایت 

می کنند.
فرآیند تولید ویدئو

قب��ل از برنامه ری��زی، ضبط یا ویرای��ش، باید هدف تولی��د ویدئو را 
مش��خص کنید. زیرا همه  تصمیم هایی که در طول فرآیند تولید ویدئو 

اتخاذ می ش��ود، به هدف ویدئو و اقدامات��ی بازمی گردد که می خواهید 
بینندگان پس از تماش��ای ویدئو انج��ام دهند. اگر با تیم بازاریابی روی 
یک هدف واحد به توافق نرسید، در دام فیلم برداری و بازنویسی مجدد و 
ویرایش های متعدد گرفتار می شوید و زمان زیادی را از دست می دهید.

• مخاطبان هدف چه کسانی هستند؟ پرسونای خریدار موردنظر شما 
چیست؟ شاید پاسخ این سؤال، پرسونای خریداران معمول شرکت شما 

باشد.
• هدف پروژه چیست؟ آیا می خواهید میزان آگاهی از برند را افزایش 
دهید، یا برای یک رویداد بلیت بیش��تری بفروشید، یا محصول جدیدی 
عرضه کنید؟ درنهای��ت از مخاطبانی که ویدئو را دیده اند، چه انتظاری 

دارید؟
• ویدئو در کجا به نمایش درمی آید؟ در یک شبکه  اجتماعی، یا پشت 
صفحه  فرود؟ ش��ما بای��د از آغاز کار، یک مکان ه��دف را برای این امر 
تعیین کنی��د. بعدها می توانید ویدئو را در کانال های دیگر نیز بازنش��ر 
دهید. مکان هدف، جایی اس��ت که به احتمال بیشتری مخاطبان ویدئو 

را کشف و مشاهده می کنند.
• زم��ان مورد انتظ��ار برای تکمیل پروژه: همیش��ه کار خود را با یک 
جدول زمانی ش��روع کنید. ویدئویی که آماده س��ازی آن چند ماه طول 
می کش��د، به بودجه و محدوده  خلاقیت متفاوتی نسبت به یک ویدئوی 

چندروزه نیاز دارد.
• چقدر بودجه در اختیار دارید؟ تولید ویدئو می تواند بس��یار پرهزینه 
باش��د، ولی لزوماً این طور نیس��ت. بودجه  کار را تنظیم کنید، تحقیقات 
لازم را انج��ام دهی��د و پارامتره��ای واقع بینان��ه ای را مش��خص کنید، 

مخصوصاً پیش از آنکه به سؤال بعدی پاسخ بدهید.
• الزامات خلاقانه  ویدئوی هدف چیست؟ باتوجه به بودجه، مهارت ها و 
منابع��ی که در اختیار دارید، در مورد موانع خلاقانه  محتمل، فکر کنید. 
آی��ا برای گرافیک Lower Third  ب��ه یک طراح نیاز دارید؟ آیا قصد 

دارید یک ویدئو انیمیشن یا یک فیلم زنده بسازید؟
مرحله 1: اسکریپت یا متن فیلم نامه

اکث��ر ویدئوهای تجاری به یک اس��کریپت نیاز دارند. برای نوش��تن 
فیلم نام��ه، کار را ب��ه هم��ان 
ک��ه  کنی��د  آغ��از  ش��یوه ای 
گوی��ی یک پس��ت وب��لاگ را 
می نویس��ید. به این ترتیب ابتدا 
طرح کلی داستان را مشخص 
کنید. س��پس ن��کات کلیدی 
را فهرس��ت ک��رده و به صورت 

منطقی مرتب کنید.
نکت��ه 1: نبای��د بینن��ده را 
منتظر نگه  دارید تا در لحظات 
پایانی به منظور ویدئو پی ببرد.

نکت��ه 2: لح��ن ویدئ��و باید 
جم��لات  باش��د.  مح��اوره ای 
پیچیده، اصطلاحات تخصصی 
و عبارات رس��می را به حداقل 

برسانید.
مرحله  2: شناخت 

دوربین ها
کس��ب وکارها  از  بس��یاری 
به عل��ت عدم اطمین��ان از تجهیزات خ��ود، تجربی��ات ویدئویی را کنار 
می گذارن��د، ام��ا یادگیری فیلم ب��رداری لزوماً خس��ته کننده نیس��ت، 
مخصوصاً که ش��ما به احتمال زیاد، یک دوربین مناسب به همراه دارید: 

دوربین موبایل.
پیش از اینکه فیلم برداری با دوربین موبایل را ش��روع کنید، اطمینان 
حاصل کنید که فضای ذخیره س��ازی کاف��ی در اختیار دارید. در بخش 
تنظیم��ات، دریافت اعلان های مختلف در طول فیلم برداری را غیرفعال 
کنید. گوش��ی را به صورت افقی تنظیم کنید و به اندازه  کافی به س��وژه  
موردنظر نزدیک شوید. هدف این است که از ویژگی زوم استفاده نکنید، 
زیرا کیفیت ویدئ��و کاهش پیدا می کند. برای اینکه فیلم برداری بهتری 
AE/ داشته باشید، ابتدا انگش��ت خود را روی سوژه بگذارید تا کلمات
AF Lock را مش��اهده کنید. در این حال��ت وقتی دوربین را به حالت 
تصویرب��رداری تغییر می دهید، دوربین به ص��ورت خودکار روی صحنه 

تطبیق می یابد.
همچنین تا حد ممکن از فلش گوشی استفاده نکنید. سعی کنید نور 
محیط را به ش��یوه ای تنظیم کنید که همه چیز طبیعی به نظر برس��د. 
اگر منابع روش��نایی ش��ما کم اس��ت، روی نورپردازی های ارزان قیمت 

سرمایه گذاری کنید.
دوربین هایProsumer: این دوربین ها درواقع پل بین دوربین های 
 Prosumer کامپکت و دوربین های پیش��رفته تر هستند. دوربین های
برای افرادی مناس��بند که ویدئوهای بیشتری بس��ازند، اما درعین حال 
گزین��ه ضبط فوری را ه��م ضروری می دانند. اغلب ای��ن دوربین ها لنز 

ثابتی دارند که کار با آنها را ساده تر می کند.
دوربین های حرفه ای مانند DSLRها: این دوربین ها امکان تنظیمات 
ش��خصی در س��طحی دقیق را فراهم می کنند. هنگامی ک��ه با دوربین 
حرفه ای کار می کنید، می توانید از لنز متناسب با فاصله  کانونی مطلوب 
اس��تفاده کنید. دوربین ه��ای DSLR در اصل برای عکاس��ی طراحی  
ش��ده اند، بسیار کوچک هستند و با طیف گسترده ای از لنزها سازگاری 
دارند. اگر درنهایت DSLR را انتخاب کنید، قبل از ش��روع فیلم برداری 
باید با برخی از تنظیمات نظیر نرخ فریم، سرعت شاتر، ISO، دیافراگم 
و تعادل رنگ آشنا ش��وید. زمانی که در مورد تنظیمات دوربین مطالعه 
می کنی��د، حتماً دوربین را نزدیک خود داش��ته باش��ید زیرا تنظیمات 

دستی بدون تست کردن، کاملًا انتزاعی است.
مرحله  3: استودیو

زمانی که می خواهید اس��تودیو داخلی شرکت را آماده کنید، هزینه ها 
به سرعت افزایش می یابند. ش��ما خیلی زود متوجه می شوید که نه تنها 
به دوربین، بلکه به س��ه پایه ی��ا تریپاد، نور، میکروف��ن و لوازم دیگری 
نیاز دارید. عجله نکنید. اگر دانش فنی بیش��تری کس��ب کنید، متوجه 
می ش��وید که واقع��اً نیازی ب��ه امکان��ات پرهزینه نداری��د. گزینه های 
مقرون به صرفه و همچنین ساخت شخصی لوازم جایگزین به شما کمک 

می کند فیلم های بسیار باکیفیتی تولید کنید.
تجهیزات پای��ه ای: صرف نظر از اینکه با دوربی��ن موبایل فیلم برداری 
می کنی��د یا دوربین حرفه ای، همیش��ه از یک تریپاد اس��تفاده کنید تا 
تصویرب��رداری یکنواخ��ت و باثباتی داش��ته باش��ید. باتری ها و حافظه  
SD کارت دوربی��ن را فراموش نکنید. زیرا ضبط تصویر، باعث می ش��ود 
هر دو آیتم س��ریع تر از عکاس��ی به پایان برس��ند. هرگز به میکروفون 
داخلی دوربین اکتفا نکنید. میکروف��ون داخلی به اندازه کافی قدرتمند 
نیس��ت که بتواند صدای مطلوبی ضبط کند. در عوض شما باید چندین 
قطع��ه تجهیزات صوت��ی باکیفیت را فراهم کنید. یک��ی دیگر از عناصر 
ضروری تصویربرداری، نور است. روش سنتی تنظیم نور که به ویژه برای 
مصاحبه ها مورداس��تفاده قرار می گیرد، نورپردازی سه نقطه ای نام دارد. 
در ای��ن روش نور اصلی را در زاویه  45 درجه نس��بت به س��وژه تنظیم 
می کنید و نور پرکننده یا Fill Light را نیز با زاویه  45 درجه مخالف 
نور اصلی قرار می دهید تا از ایجاد سایه جلوگیری کند. نور سوم، نوری 
است که از بالا و پشت به سوژه می تابد و باعث می شود او از پس زمینه 

جدا به نظر برسد.
اطمین��ان حاصل کنید ک��ه اتاق فیلم برداری، زیاد خالی نیس��ت. در 
ص��ورت نیاز ل��وازم دیگری مانن��د مبل ها و صندلی های بیش��تر و یک 

کتابخانه را به اتاق استودیو اضافه کنید تا اکو کاهش پیدا کند.
مرحله  4: آماده کردن سوژه

ق��رار گرفتن جلوی دوربین، همیش��ه به کمی آمادگی نیاز دارد. بهتر 
اس��ت س��ناریوی ویدئو را در همان آغاز کار به س��وژه  موردنظر تحویل 
دهی��د، اما ب��ه او بگویید که نیازی نیس��ت همه چی��ز را حفظ کند. در 
ع��وض ی��ک لپ تاپ را زیرخط چش��م دوربین قرار دهی��د و متن را به 
پاراگراف های واضح تقسیم کنید. هر قسمت را در یک نوبت فیلم برداری 
کنی��د. در طول تصویربرداری، انتقادات س��ازنده  خود را به س��وژه ارائه 
دهید اما درعین حال هر بار او را تشویق کنید و استرس یا فشاری به او 
وارد نکنید. بهتر اس��ت بازخورد را زمانی ارائه دهید که دوربین در حال 

فیلم برداری نیست.
مرحله  5: ویرایش و موسیقی

این روزها بسته به سطح مهارت،  بودجه و سیستم عامل، نرم افزارهای 
مختلف��ی برای ویرایش ویدئو وجود دارد. این نرم افزارها به ش��ما اجازه 
می دهن��د کلیپ های خود را برش بزنید، برای آنها عناوین، موس��یقی، 
جلوه ه��ای ویژه و فیلتر مناس��بی انتخاب کنید و رنگ ه��ای پایه ای را 
تصحیح کنید. توصیه می کنیم خودتان را با ابزارهای پیشرفته سردرگم 
نکنی��د. نرم افزارهای در دس��ترس، همه نیاز ش��ما را برای ویرایش یک 
ویدئ��وی بازاریاب��ی برآورده می کنن��د. مرحله  انتخاب موس��یقی را نیز 
دس��ت کم نگیرید، زیرا موسیقی مس��تقیماً احساس و اشتیاق بیننده را 
تح��ت تأثیر قرار می دهد و تف��اوت یک پروژه آماتور و یک کار حرفه ای 

را مشخص می کند.
 تجزیه وتحلیل نتایج

هنگامی که می خواهید ویدئو را در بهترین کانال ها منتشر کنید، باید 
عناوی��ن، توصیفات و مت��اداده  ویدئو را بهینه س��ازی کنید. به طورکلی، 
ویدئو نیز مانند هر محتوای دیگری، مس��تلزم رعایت کردن قوانین سئو 
است. به علاوه بس��ته به اینکه ویدئو را صرفاً برای صفحه نمایش موبایل 
آماده می کنید یا می خواهید آن را در صفحه  فرود وب س��ایت منتش��ر 

کنید، به ویرایش و تنظیمات متفاوتی نیاز دارید.
همان طور ک��ه در توضیح��ات تجزیه وتحلیل کمپین ه��ای بازاریابی 
آنلای��ن گفتی��م، در ویدئو مارکتین��گ هم باید نتای��ج محتوای خود را 
 Google Analytics اندازه گیری کنید. با استفاده از ابزارهایی مانند
متوجه می ش��وید که گوگل وب سایت شما را چگونه رتبه بندی می کند. 
همچنین می توانید تعداد بازدیدهای ویدئوی موردنظر را پیگیری کنید.

اگر یک صفحه فرود خاص برای محتوای ویدئوی ایجاد کرده باش��ید، 
به راحتی متوجه می ش��وید که این محتوا تا چ��ه اندازه در فعالیت های 
س��ایت مؤثر اس��ت. باتوجه به اینک��ه صفحات فرود ح��اوی ویدئو، نرخ 
تعاملات را ح��دوداً چهار تا هفت برابر افزای��ش می دهند، باید بازدهی 

قابل توجهی را شاهد باشید.
در مرحله  بعد حساب های رسانه های اجتماعی شرکت را بررسی کنید 
و ببینید کدام ویدئو، چندین بار به اش��تراک گذاش��ته  شده، ریتوییت 
ش��ده یا در یوتیوب دیده  شده است. روند نتایج را در یک ساعت خاص 
از روز و ی��ک روز از هفت��ه زیر نظر بگیرید. این داده ها به ش��ما نش��ان 
می دهند که چگونه می توانید هنگام ارس��ال و به اشتراک گذاری ویدئو، 

بهتر عمل کنید.
س��وابق و داده های همه  ویدئوها را نگه��داری کنید. در طول زمان با 
مقایس��ه  این پرونده ها متوجه می ش��وید که کدام ن��وع ویدئو، بازخورد 
بهتری از مخاطبان هدف ش��ما دریافت می کند و بازدهی بیشتری برای 

برند دارد.
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4نکته برای جذب مخاطب بیشتر در اینستاگرام

اینستاگرام بدون شک یکی از سریع ترین راه های رسیدن به تعداد زیادی از کاربران است که می تواند آنها را با برندتان آشنا کند. 
اعداد دروغ نمی گویند. اینس��تاگرام بیش از یک میلیارد کاربر فعال دارد و بیش از 500 میلیون حس��اب، که روزانه فعال هس��تند. 
تبلیغات اینستاگرام برای فیس بوک و دیگر تبلیغ کنندگان اهمیت زیادی دارد. بیشتر کسب و کارها به دلیل تعداد بسیار زیاد مخاطبین 

اینستاگرام، به دنبال تبلیغات اینستاگرامی هستند و فیس بوک این موضوع را به عنوان فرصتی باورنکردنی قلمداد می کند.
با توجه به ایجاد رویکرد بصری در فناوری های امروز، کاربران توجه بیشتری به مطالب بصری دارند. آنها می خواهند اطلاعات زیادی 

را در زمان کم به دست آورند. این رویکرد، بهترین تجارب را در رسانه های اجتماعی ایجاد کرده است.
ش��رکت ها چطور باید توجه کاربران را به خود جلب کنند؟ چگونه آنها می توانند اطلاعات دقیق را از طریق تصویر و متن کوتاه 

به دست آورند؟ از چه استراتژی هایی باید برای درگیرکردن مشتریان در طول زمان استفاده کرد؟
1.محتوای باکیفیت و جذاب منتشر کنید: خریداران احتمالی به دنبال عکس های محصولات شما نیستند، بلکه به دنبال محتوایی 
هستند که نوعی هیجان  و  علاقه در آنها ایجاد کند. برای اینکه بتوانید این نوع احساس را در مخاطبین خود ایجاد کنید، باید محتوایی 
با کیفیت بالا به شکل تصاویر، ویدئو یا اسلاید تولید کنید. ساخت چنین محتوایی آسان نیست و نیاز به استراتژی مناسب دارد. بهتر 

است محتوای کم ولی با کیفیت تولید شود تا محتوای زیاد بی کیفیتی که مخاطبین را درگیر نمی کند.
2.مخاطبین هدف تان را درک کنید: کسب و کارها باید هدف مشخصی در زمان ایجاد استراتژی رسانه های اجتماعی خود داشته 
باش��ند. باید برجذب مخاطبان اصلی تمرکز کنید که واقعا به آنچه که ارائه می کنید علاقه مند باش��ند، تا اینکه مخاطبین زیادی را 
جذب کنید که به محتوای شما و برندتان بی اعتنا هستند. برای درک مخاطب متناسب با هدف کسب وکارتان، ابزارهایی وجود دارد. 
»Google Analytics« یکی از بهترین ابزارهایی  اس��ت که اطلاعات را جمع آوری و دس��ته بندی می کند. ش��رکت ها می توانند 
اطلاعات بیشتری در مورد سن، جنسیت، علایق و رفتارهای آنلاین بازدیدکنندگان سایت خود به دست بیاورند. بعد از آن اطلاعات 

مخاطبین هدف خود برای تدوین استراتژی تبلیغاتی خود استفاده کنند.
3.داستان های جذاب خلق کنید: یک تصویر به اندازه هزار کلمه ارزشمند است و یک روش خلاقانه و منحصر به فرد محسوب 

می شود. اینستاگرام به شما کمک می کند با برندتان محتوای بصری خلق کنید چه از طریق اپلود عکس چه ویدئو و ....
اینستاگرام یک ابزار ارتباطی شگفت انگیز برای ارتباط با مخاطبین است که احساسات آنها را می تواند درگیر کند. یک نکته قابل 
توجه این اس��ت که برای درگیری مخاطبین و شناس��اندن برندتان، سعی نکنید تصویر محصول تان را به اجبار در ذهن مخاطبین 
قرار دهید بلکه سعی کنید روی محتوا، تلاش بیشتری داشته باشید تا آنها را درگیر کنید. همچنین وجود یک پروفایل اختصاصی 
متناسب با برندتان و وجود ثبات در فرآیند اپلود محتوای تان اهمیت بسیار زیادی دارد. به عنوان مثال، استفاده از الگوی رنگ یکسان، 

وجود تفاوت در محتوا یا ایجاد محتوای داستان مانند، می تواند برندتان را جذاب کند.
4.در کن��ار خلق محتوا، به برندتان نیز توجه کنی��د: یکی از مهم ترین راه ها و نکات موجود برای افزایش فروش و خلق یک برند 
منحصر به فرد  که با س��ایر کس��ب و کارهایی که در اینستاگرام مشغول به فعالیت هس��تند و خود را تبلیغ می کنند متفاوت باشد، 
لازم است علاوه بر توجه به محتوا به برندتان نیز توجه داشته باشید. به یاد داشته باشید شما با هدف افزایش فروش، برندسازی و 
افزایش آگاهی مشتریان در صفحه اینستاگرام خود مشغول به فعالیت هستید. دنبال کنندگان صفحه اینستاگرام تان به دنبال دانستن 
این موضوع هس��تند که برندتان چه فعالیتی دارد. آنها می خواهند شخصیت برندتان را بشناسند و بهترین راه برای پاسخگویی به 
خواسته های آنها فعالیت در رسانه های اجتماعی نظیر اینستاگرام است. یک راه عالی برای حفظ ثبات پیام در رسانه های اجتماعی و 
همچنین صدای برند شما، ایجاد راهنمای برند است که تمامی اطلاعات، پیام ها و دستورالعمل های مرتبط با برندتان را شامل شود. با 

توجه به این چهار نکته شما می توانید محتوای خود را برای ایجاد تعاملات بهتر و موفقیت کسب وکارتان بهینه کنید.
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مشتریان به کدام دسته از فروشندگان تلفنی بیشتر اعتماد می کنند؟
فروش تلفنی از جلمه فروش هایی است که موفقیت در آن به مهارت بیشتری نیاز دارد.

چراکه در این نوع از بازاریابی، مخاطبان و مشتریان شما هیچ گونه اطلاعات تصویری از شما و محصول و خدمات شما ندارند و 
قرار است تنها چیزی که با آن مواجه شوند فقط صدای فروشنده تلفنی باشد. زمانی که ما با محرک های مختلف تصویری و صوتی 
سر و  کار داریم عناصر بسیار زیادی وجود دارد که بتواند توجه مخاطبان را جلب کند، اما در فروش تلفنی، مخاطب های شما فقط 
به صدایی که از آن طرف تلفن می شنوند باید اعتماد کنند و ترغیب شوند که آن محصول یا خدمات را بخرند. به همین دلیل است 
که اغلب، فروش تلفنی را از سخت ترین روش های بازاریابی و فروش نام می برند، اما با همه محدودیت هایی که بازاریابی تلفنی دارد، 
می توان آن را به یک فرصت تبدیل کرد و از آن به نفع خود استفاده کرد. در ادامه این مقاله به مواردی که در فروش تلفنی موجب 

ترغیب مشتریان می شود می پردازیم.
1- شنونده بودن بهتر از متکلم بودن است: از نظر مشاوره بازاریابی، در هنر فروشندگی، شنونده خوب بودن بسیار مهم تر است. 
بسیاری از افراد به اشتباه فکر می کنند باید بتوانند با حرف زدن یک مشتری را جلب کنند. این تصور کاملًا اشتباه است. اتفاقاً تجربه 
نشان داده است مشتریان بیشتر دوست دارند اول به راحتی در فروشگاه یا محل فروش شما محصولات یا خدمات را مشاهده کنند 
و در آرامش یکی از آنها را انتخاب کنند و در نهایت به سراغ فروشنده بروند تا درباره شرایط فروش یا سایر ویژگی های محصول یا 
هر نیاز و تقاضایی که دارند صحبت کنند. پس در ابتدای مکالمه تلفنی خود فقط سعی کنید گوش شنوا برای شنیدن درخواست ها 
و نیازهای مشتریان داشته باشید. این دقت در شنیدن به شما کمک می کند تا منظور مشتریان را به درستی متوجه شوید و بدانید 

که آنها را باید به سمت کدام محصول یا خدمات معرفی کنید.
2- سوال پرس��یدن: پس از اینکه با دقت به صحبت های مش��تریان خود گوش کردید اگر در برخی از موارد متوجه نش��دید که 
دقیقاً تقاضای آنها چیست، لازم است سوالاتی را بپرسید. این سوال پرسیدن نه تنها به شما کمک می کند تا مشتریان را به درستی 
راهنمایی کنید بلکه به مشتریان شما نیز نشان می دهد که تا چه حد برای شما مهم است که نیاز آنها را با توجه به درخواست و 
شرایط خودشان پاسخ دهید نه با توجه به اینکه شما چه محصول یا خدماتی را برای آنها انتخاب کرده اید. این نکته بسیار مهم شاید 
قبلًا نیز تکرار شده باشد ولی به قدری ریز ولی مهم و قابل توجه است که رعایت کردن آن کاملًا می تواند شرایط فروش را در فروش 

تلفنی به نفع فروشندگان تغییر دهد.
3- نحوه برخورد با مشتری بی حوصله: شاید در مواقعی با مشتریانی که حوصله صحبت کردن و توضیح دادن ندارند برخورد کنید. 
در این مواقع، ممکن است انگیزه خود را برای تلاش در جهت فروش محصول یا کالا به این مشتری از دست بدهید، اما لازم است 
بدانید با این دسته از مشتریان نیز می توان یک مکالمه تلفنی خوب داشت و در نهایت نیز محصول مورد نیاز آنها را فروخت. تنها 
نکته ای که وجود دارد باید سعی کنید با سوالاتی کوتاه از آنها بپرسید و از پاسخ همین سوالات کوتاه کشف کنید که دقیقاً به چه 
نوع محصولی نیاز دارند. باید سوالات اضافی یا طولانی از این مشتریان نپرسید چون موجب خسته شدن آنها و قطع مکالمه می شود.
4- اطلاعات لازم و ضروری: اگر برای اولین بار اس��ت که با مش��تری خود تماس گرفته اید بهتر اس��ت اطلاعات کلی و لازم را به 

مشتریان بدهید و از زیاده  روی در صحبت کردن یا بیان جزییات بپرهیزید.
5- مأیوس نشوید: اکثر فروشندگانی که تازه شروع به فروش تلفنی کرده اند با شنیدن پاسخ های منفی از طرف مشتریان و عدم 
فروش محصول، اعتماد به نفس خود را از دس��ت می دهند و مأیوس می  ش��وند. حتی ممکن اس��ت در بسیاری از مواقع به فکر رها 
کردن این کار باشند، اما در هر کاری پشتکار لازم است و این پیگیری شماست که شما را به نتیجه می رساند. هر شکست یا عدم 
موفقیت در فروش برای شما تجربیاتی دارد که از آن تجارب و آموخته های خود می توانید در فروش های بعدی خود استفاده کنید.
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در مطالب پیش��ین به 33 راهکار مدیری��ت زمان برای افزایش 
بهره وری در کار اشاره کردیم و حال به ادامه آنها می پردازیم.

34-از سیستم سنگ بزرگ پیروی کنید
اس��تفان کوی در کتاب مطرح خود ب��ا نام هفت عادت مردمان 
موثر از اصل س��نگ بزرگ سخن به میان آورده است. درواقع وی 
کارها و مس��ئولیت  های اصلی افراد را به عنوان سنگ های بزرگی 
تلقی می کند که ظرف شما را در ظاهر پر خواهد کرد. با این حال 
پ��س از نگاهی دقیق ب��ه این نکته پی خواهید ب��رد که هنوز هم 
شکاف هایی موجود است که باعث می شود تا شما بتوانید مواردی 
کوچک تر نظیر شن و ماسه را به ظرف خود که نمادی از محدوده 
زمانی در اختیار ش��ما اس��ت، پ��ر کنید. به همی��ن خاطر اگرچه 
وظای��ف اصلی در ظاهر تمام وقت ش��ما را خواه��د گرفت، با این 
حال هنگامی که بر روی فعالیت های خود دقیق ش��وید، زمان های 

مناسبی را برای انجام کارهای کوچک تر پیدا خواهید کرد. 
35-ممنوعیت هایی برای برگزاری جلسات داشته باشید

شرکت های بزرگی به مانند فیس بوک در برگزاری جلسات خود 
یک قانون مهم را دارند و آن این است که برای حداقل یک روز در 
هفته خود، ممنوعیت برگزاری هرگونه جلس��ه ای را قرار می دهند. 
علت این امر به این خاطر اس��ت که بس��یاری از جلسات ضرورت 
چندانی را نداش��ته و به نوعی به عادت کاری تبدیل شده است. به 
همین خاطر این ممنوعیت می تواند برای شما و تمام تیم شرکت 

زمان بیشتری را ذخیره کند. 

36-لیستی از کارهای انجام شده ایجاد کنید 
در موارد گذش��ته عنوان ش��د که باید برنام��ه ای برای اقداماتی 
که قصد انجام آن را دارید، داش��ته باش��ید. با این حال این برنامه 
به تنهایی کافی نبوده و لازم اس��ت تا اقدامات انجام شده را نیز به 
صورت یک لیس��ت درآورید. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا 
بتوانی��د عملکرد هفتگی، ماهانه و حتی س��الانه خود را با یکدیگر 
مقایس��ه کرده و از پیشرفت خود اطمینان حاصل کنید. تحت این 
ش��رایط از انجام مجدد و یا فراموش��ی اقدام��ات، به صورت جدی 

جلوگیری خواهد شد. 
37-در روزهای تعطیل به استخدام افراد بپردازید

بدون ش��ک اس��تخدام افراد زمانی را از ش��ما و یا افراد خاصی 
از ش��رکت که برای این کار انتخاب ش��ده اند، اشغال خواهد کرد. 
همچنین افراد استخدام ش��ده نیز عملا یک روز کاری را از دس��ت 
خواهند داد. به همین خاطر توصیه می شود تا مصاحبه خود را در 
روز تعطی��ل هفته انجام داده و امکان ش��روع فعالیت از فردای آن 

روز را برای فرد و یا افراد تازه کار شرکت، مهیا سازید.
38-به محیط شرکت توجه کنید 

نوع چیدمان، طراحی و یا حتی اس��تفاده از رنگ ها در عملکرد 
افراد تاثیر بسزایی را خواهد داشت. این امر از جمله حقایقی است 
که امروزه علم روان شناسی به آن رسیده است. به همین خاطر نیز 
لازم است تا محیط شرکت را با توجه به این حقایق روان شناسانه، 
هماهنگ سازید. برای مثال استفاده از رنگ آبی می تواند به کسب 
آرامش بیش��تر افراد و دور شدن آنها از استرس کمک کند. بدون 
ش��ک هنگامی که کارمندان از وضعیت بهتری برخوردار باش��ند، 

روند انجام اقدامات نیز سرعت بیشتری را تجربه خواهد کرد. 

39-سیستم هشدار پیام های خود را غیرفعال سازید 
بدون ش��ک هنگامی ک��ه بر روی انجام فعالیت��ی تمرکز کرده اید، 
نوتیفیکیشن شبکه های اجتماعی، ایمیل و یا حتی پیامک می تواند به 
مشکلی برای شما تبدیل شود. برای جلوگیری از آن توصیه می شود تا 
قبل از شروع کارهای خود، سیستم هشدار پیام ها را غیرفعال سازید. 
40-برای کاهش وقفه های موجود برنامه ریزی کنید 

هر ف��ردی در طول روز با انواع وقفه ه��ا در انجام کارهای خود 
مواجه خواهد ش��د. اگرچه برخی از آنها غیرقابل اجتناب است، با 
این حال با یک برنامه ریزی درس��ت، می توانید مقدار آن را کاهش 
دهی��د. با این اقدام از زمان بیش��تری که در اختی��ار قرار خواهد 

گرفت، متعجب خواهید شد. 
41-محدودیت های ذهنی خود را کنار بگذارید 

در صورتی که تصور می کنید برای انجام فعالیتی به یک ساعت 
زم��ان نیاز دارید، آن را به 40دقیقه کاه��ش دهید. این امر باعث 
خواهد ش��د تا شما مجبور به انجام سریع تر کارهای خود باشید و 

محدودیت ذهنی خود در این زمینه را نابود سازید.
42-یک لیست برای فعالیت های به تعویق افتاده 

خود تهیه کنید 
در بهتری��ن حال��ت ممکن نیز ش��ما کاره��ای عقب افتاده ای را 
خواهی��د داش��ت. اگرچه این امر ابدا بد نیس��ت، ب��ا این حال در 
صورتی که برای انجام آنها برنامه ای نداش��ته باش��ید، بدون شک 
با مش��کلاتی مواجه خواهید ش��د. به همین خاطر ضروری اس��ت 

تا فهرستی برای زمان و ترتیب انجام هر یک از آنها تهیه کنید.
ادامه دارد ...
entrepreneur :منبع
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