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تعیین دامنه نرخ انتظاری برای اجاره بها ممکن است؟

کنترل بازار اجاره 
وارد فاز جدید شد

تحلیلگران بازار مسکن معتقدند در سال گذشته افزایش ۳۰درصدی در بخش اجاره مسکن رخ داد و انتظار می رود 
امسال نیز در حدود همین عدد شاهد افزایش اجاره بها باشیم. به گزارش خبرآنلاین، فصل نقل و انتقال مسکن آغاز 
شده است و اجاره نشین ها پردغدغه برای نرخ هایی که مالکان بالا خواهند برد. آخرین آمار رسمی نشان می دهد که 
شاخص کرایه مسکن اجاری در شهر تهران و در کل مناطق شهری در فروردین امسال به ترتیب ۲۱.۹ و ۱۸.۸درصد 
نس��بت به ماه مش��ابه سال قبل اس��ت. این در شرایطی است که در فروردین س��ال ۹۷ نسبت به فروردین ۹۶ رشد 
شاخص کرایه مسکن اجاری در شهر تهران ۱۰.۴درصد و در کل مناطق شهری نسبت ۹.۳درصد گزارش شده بود...

وزیر راه و شهرسازی:
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به زودی اعلام می شود
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جنگ تجاری باعث تغییر شکل تجارت جهانی شده است

شمارش معکوس برای جنگ تجاری جدید

ایده  های جذاب برای تولید محتوای شبکه های اجتماعی
چرا بهره وری بیشتر از بازدهی اهمیت دارد؟

8 راز موفقیت از زبان کارل آیکان
راهکارهای افزایش فروش به مشتریان فعلی

از رفتار مشتریان در سال جاری چه می دانیم؟
موفقیت با استفاده از تکنیک های بازاریابی قدیمی
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کودکان را خرید
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دبیـر انجمـن واردکنندگان گفـت تاکنون نزدیـک به 4۵۰۰ 

خودرو از تمامی برندها از گمرک ترخیص شده اما به 
دلیل مشکلات بحث گواهی اسقاط شماره گذاری...

ترخیص 4۵۰۰ خودرو از گمرک

 مکاتبه با وزیر صمت
برای آزادسازی واردات

یادداشت
نقطه تفاهم فرهنگ دانشگاهی 

و فرهنگ سازمانی

بارها ش��نیده ایم که دانش��گاه راه 
خود می رود و محی��ط کار به راهی 
دیگر، اما چرا این گونه اس��ت و نقطه 
تلاقی و تفاهم س��ازمان و دانش��گاه 
کجاست؟ همه می دانیم که دانشگاه 
نیز یک سازمان است و از این حیث 
شبیه سازمان های دیگر است، اما از 
جهات خاصی تفاوت های جدی میان 
سازمان دانشگاه و دیگر سازمان های 
دولتی یا تجاری وجود دارد. روش��ن 
اس��ت ک��ه ب��رای برجس��ته کردن 
تفاوت ه��ا قدری اغراق به کار می برم 
ولی این اغراق در حدی نیس��ت که 

نکته ای را خلاف واقع کند.
* در دانشگاه اصولاً سلسله مراتب 
خیلی وجود ندارد. اگرچه اس��تادان 
برحس��ب رتبه علمی به اس��تادیار، 
دانشیار و استادتمام تقسیم می شوند 
و یا رئیس گروه، رئیس دانش��کده و 
رئیس دانش��گاه داری��م، اما واقعیت 
آن اس��ت که این تقس��یم بندی ها 
برای استادان خیلی برجسته و مهم 
نیس��ت و بلکه گونه ای تقس��یم  کار 
است چراکه در دانشگاه نیز بالاخره 
قدری ام��ور اجرایی هس��ت و باید 
کس��ی متولی آن باشد. جالب است 
که حتی برخی اس��تادان که خیلی 
اه��ل کار علمی هس��تند از همین 
ان��دازه مس��ئولیت های اجرایی فرار 

می کنند. 
ادامه در همین صفحه
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ادامه از همین صفحه
در مقابل در س��ازمان ها خصوصاً س��ازمان های دولتی و نظامی سلسله مراتب 
اداری اهمی��ت بس��زایی دارد و بالا رفتن از این سلس��له مراتب انگیزه زیادی را 

ایجاد می کند.
* در دانش��گاه تش��ریفات خیلی مهم نیست چون بنا به تعریف فکر و اندیشه 
اهمیت دارد و امور دیگر خواهی نخواهی تحت الش��عاع قرار می گیرد. مثلًا لباس 
اس��تاد خیلی مهم نیس��ت. اینکه رسمی بیاید یا غیررس��می اهمیت ندارد بلکه 
مقاله ای که می نویسد تعیین کننده جایگاه اوست. کیفی که یک استاد به دست 
می گیرد یا پلاس��تیکی که وسایلش را در آن می گذارد امور جانبی و حاشیه ای 
هس��تند. در جلسات پایین و بالایی نیس��ت. همه هم سطح هستند. حتی رابطه 
استاد و دانشجو فارغ از تشریفات است یعنی استادان معمولاً دفتری ندارند که 
منشی شان وقت دهد یا نه. اساتید سخت گیر با ایمیل تنظیم وقت می کنند، اما 
بقیه اس��تادان معمولاً در خدمت دانش��جویانی هستند که وقت و بی وقت به دم 
در اتاق آنها می آیند. این وضعیت دقیقاً مقابل سازمان های اداری است که سالن 
جلسات بالا و پایین دارد و گاه این بالا و پایین توسط یک سکو جدا شده و افراد 
برحسب رتبه سازمانی خود در آن می نشینند. دیدارها و قرارها معمولاً با تنظیم 
وقت است و دیدار سرزده معمول نیست. در جلسات دانشگاهی هر کس هرچه 
به ذهنش برسد می گوید ولی در جلسات اداری اولویت صحبت کردن رایج است 

یعنی رتبه سازمانی تعیین کننده اولویت سخن گفتن است.
* در دانش��گاه اصولاً برنامه کاری هر کس غیر از وظیفه تدریس توسط خود 
وی تنظیم می ش��ود. حتی انتخاب درس هایی برای تدریس نیز معمولاً با جلب 
رضایت استاد صورت می گیرد. انتخاب دروس و انتخاب موضوع پژوهش آزادی 
عمل بی نظیری به یک استاد می دهد، اما در سازمان های اداری وظایف برحسب 
اس��تراتژی های سازمانی تعیین می شود و استراتژی ها با تأیید مسئولان اجرایی 
می ش��وند. به همین دلیل با تغییر روسای یک س��ازمان وظایف هر کس تغییر 
می کند، اما معمولاً دس��تور کار و پژوهش استادان با تغییر رئیس دانشگاه دچار 

تغییر نمی شود.
* در دانش��گاه امور معمولاً انفرادی اس��ت یعنی بیش��تر تحقیقات به صورت 
فردی صورت می گیرد و در مواردی نیز که تیمی انجام می ش��ود تیم ها حداکثر 
به چهار نفر می رس��ند. اس��تاد دانش��گاه خیلی مجالی ب��رای گفت وگو و روابط 
انس��انی ندارد. بیشترین مجال بروز روابط انسانی سر کلاس است که آن هم بنا 
ب��ه تعریف بخش عمده ای از حیات یک اس��تاد را به خ��ود اختصاص نمی دهد. 
اتاق های کاری معمولاً انفرادی است و تنها در مواقع خاصی مثل ناهار یا حاشیه 
یک س��مینار با هم گپ وگفت دارند، لذا یک نوع فردگرایی در کار دانش��گاهی 
وجود دارد. در مقابل در فعالیت سازمانی ارتباطات حرف اول را می زند. معمولاً 
افراد در اتاق هایی قرار می گیرند که چند نفر در آن حضور دارند و فارغ از اینکه 
از اخلاق هم خوش ش��ان بیاید یا نه ناگزیر هستند با هم کنار بیایند. کارمندان 
س��ازمان ها هر چقدر در ارتباطات س��ازمانی قوی تر باشند شانس رشد و ارتقای 

بیشتری می یابند.
* در دانش��گاه رش��د و ارتقای رتبه علمی و بهره من��دی از مزایای مادی آن 
عمدتاً تابع کار و تلاش فردی اس��ت و معمولاً رفیق بازی یا حسادت و بدخواهی 
س��هم کمی در تش��دید یا تضعیف این فرآیند دارد، ولی در س��ازمان ها رشد و 
ترقی تابع تأیید مافوق است. به همین دلیل چاپلوسی در دانشگاه تقریبا وجود 
ندارد ولی در س��ازمان ها می تواند وجود داش��ته باش��د. در دانشگاه خوشایند و 
برآیند افراد موجب تنزل یا اخراج نمی شود و اگر استادی کاری خیلی غیرعادی 
انجام ندهد بقایش در این س��مت به ش��رط تدریس و پژوهش قطعی است، اما 
در س��ازمان ها برآیندها می تواند به از دس��ت دادن شغل منتهی شود. به همین 
دلیل یک نوع حریت در دانش��گاهیان و یک نوع محافظه کاری در شاغلان امور 

اداری وجود دارد.
* در همین راستا در دانشگاه وقتی  که کسی به سمت استادی می رسد آماج 
بدخواهی قرار نمی گیرد و اتفاقاً احترامی در میان دانشگاهیان پیدا می کند، اما 
در سازمان های دولتی یا خصوصی هر کس که به سمت های بالاتر می رود بیشتر 
زیر ذره بین قرار می گیرد و رقابت های موجود برای جانش��ینی موجب می ش��ود 
زیرآب زنی و توطئه بیش��تر ش��ود. هر کس دنبال نقاط ضعفی می گردد تا آن را 
ب��ه اهرمی برای باج خواهی یا زیرآب زنی تبدیل کند. از آن مهم تر مس��ئله پس 
از برکناری اس��ت. اگر یک دانشگاهی به کار اجرایی برود همیشه این اطمینان 
خاطر را دارد که اگر برکنار ش��ود ش��غل آبرومند دانش��گاهی را دارد، اما برای 
مدیران س��ازمانی کابوس آن وقت شروع می شود که برکنار شوند. در سازمان ها 
یافتن جایی درخور ش��خصیتی که آخرین سمت برای آنها تعریف کرده بحرانی 
جدی ایجاد می کند. به همین دلیل یک دانش��گاهی خیلی به مس��ئله مدیریت 
ریس��ک برکناری نمی اندیشد، ولی مدیران س��ازمانی پیوسته تلاش می کنند تا 
با رایزنی ها و شبکه س��ازی ها یک برنامه ثانوی )به اصطلاح پلن B( داشته باشند 
که اگر برکنار ش��دند جای دیگری آنها را بخواهند. به همین دلیل برای مدیران 
س��ازمانی، بودن در هیات مدیره های متعدد اهمی��ت دارد زیرا یک نوع ضمانت 

برای آنها ایجاد می کند که ناگهان بیکار نخواهند شد!
* بودن در کس��وت استادی دانش��گاه فی نفس��ه یک اعتبار اجتماعی ایجاد 
می کن��د و هنوز که هنوز اس��ت باوجود آس��یب های بزرگی که به دانش��گاه و 
موقعیت آن وارد ش��ده اس��تادی دانش��گاه یک احترام اجتماعی هم در داخل 
و ه��م در خارج از کش��ور برمی انگیزد. این احترام اجتماعی ت��ا پایان عمر فرد 
باقی می ماند، ولی مدیر دولتی یا س��ازمانی ش��دن معمولاً احترام و توجهی که 
برمی انگیزد تا وقتی است که در آن سمت حضور دارد. از آن مهم تر اینکه وقتی 
یک شخص دانش��گاهی مورد تجلیل قرار می گیرد شخصیت خود وی به واسطه 
دانش��ش موجب این تجلیل اس��ت، اما تجلیل ها و قدردانی هایی که از مدیران 
س��ازمانی می شود عمدتاً به واس��طه جایگاه آنهاست و همین امر می تواند ارزش 
این تجلیل ها را در چش��م خود آن افراد به ش��دت کاه��ش دهد. همین  که فرد 

برکنار شد دیگر کسی به شکل سابق وی را تحویل نمی گیرد.
تا الان برخی امتیازات شغل دانشگاهی در مقایسه با مشاغل اداری و سازمانی 

بیان شد. بد نیست که ضعف های آن را هم به زعم خودم بیان کنم.
* کار دانشگاهی نوعی انزوا، یکنواختی و عزلت را تحمیل می کند که به لحاظ 
روحی برای بیشتر افراد خوشایند نیست. فعالیت سازمانی همراه با خبر، تحول 

و تغییر است و برای تیپ های برون گرا مناسب تر است.
* کار دانش��گاهی بیش��تر برای کسانی مفید اس��ت که به عالم نظر و اندیشه 
بیش��تر بها می دهند، اما برای بیش��تر مردم که عمل، اج��را و تغییرات بیرونی 

مهم تر است شغل دانشگاه ملال آور و غیرقابل تحمل است.
* ازآنجاکه بیش��تر مردم به عمل، اجرا و تغییرات بیرونی اهمیت می دهند به 
سیاس��ت مداران و مدیران اجرایی دولتی یا خصوصی اهمیت بیشتری می دهند 
و این امر موجب می ش��ود که دانش��گاهیان معمولاً در حاش��یه قرار گیرند. یک 
دانش��گاهی اگر بختیار باش��د در آخر دوران فعالیت با یک بزرگداش��ت مواجه 
می ش��ود که در اکث��ر مواقع آن نیز به بعد از دوران مرگ موکول می ش��ود، اما 
سیاس��ت مداران و مدیران در همان دوران فعالیت خود قدر می بینند و بر صدر 
می نش��ینند. این احساس نادیده گرفته شدن و قدر ناشناخته ماندن می تواند به 
لحاظ روحی بس��یار به آدمی آسیب بزند. نتیجه چنین وضعی است که گاه اگر 
یک استاد جایگاه اجتماعی پیدا می کند از سوی برخی هم صنف ها موردحسادت 
قرار می گیرد و نقدهایی بر دیدگاه و سخنان وی نوشته می شود که گاهی اوقات 

ریشه آن به همین حسادت ها برمی گردد.
ادامه در صفحه 2

نقطه تفاهم فرهنگ دانشگاهی و فرهنگ سازمانی

علی سرزعیم
اقتصاددان



س��ازمان ملل در تازه ترین گزارش خود به بررس��ی چش��م انداز اقتصاد جهان در 
سال های پیش رو پرداخته و به این سوال پاسخ داده است که چرا بیشتر بانک های 
مرکزی جهان در س��ال ۲۰۱۹ به سمت سیاست های تسهیل پولی روی آورده اند؟ 
به باور سازمان ملل، در سال ۲۰۱۹ تنها در هفت کشور جهان از جمله ایران، رشد 
اقتصادی، منفی اس��ت و رش��د تولید ناخالص داخلی جهان نیز در این سال حدود 
۲.۷درصد برآورد شده که در مقایسه با پیش  بینی ماه ژانویه ۰.۳ واحد درصد کاهش 
یافته است. همچنین تجارت کالا و خدمات جهان در سال ۲۰۱۹، با شیب کمتری 

افزایش خواهد یافت و نسبت به سال ۲۰۱۸ حدود ۲.۷درصد رشد خواهد کرد.
در یک کلام، س��ازمان ملل متحد در تازه ترین به روزرسانی چشم انداز اقتصادی 
جهان، رش��د سال ۲۰۱۹ را به ۲.۷درصد و سال۲۰۲۰  را به ۲.۹درصد تغییر داده 
که در مقایس��ه با پیش بینی قبلی این س��ازمان در ژانویه، رشد سال ۲۰۱۹ حدود 

۰.۳ واحد درصد و رشد سال ۲۰۲۰ در حدود ۰.۱ واحد درصد کمتر شده است.
همانطور که اش��اره شد، در سال ۲۰۱۹ تنها در هفت کشور جهان، از جمله ایران، 
رش��د اقتصادی منفی خواهد بود و گزارش سازمان ملل نشان می دهد تولید ناخالص 
داخل��ی ایران که در س��ال ۲۰۱۸ عمدتاً به دلیل عوامل سیاس��ی خارجی ۰.۸درصد 
منقبض شده بود، در سال ۲۰۱۹ برابر با ۲درصد دیگر نیز کاهش می یابد. این در حالی 
اس��ت که صندوق بین المللی پول پیش��تر در گزارش دیگری در آوریل ۲۰۱۹، رش��د 
حقیقی اقتصاد ایران را در سال ۲۰۱۸ منفی ۳.۹درصد و در سال ۲۰۱۹ منفی ۶درصد 
پیش بینی کرده بود. همچنین تولید ناخالص داخلی آمریکا نیز با شتاب کمتری نسبت 
به س��ال های قبل افزایش خواهد یافت و در س��ال ۲۰۱۹ به ۲.۳درصد خواهد رسید. 

سازمان ملل، رش��د تجارت جهانی را هم معادل ۲.۷درصد در سال ۲۰۱۹ پیش بینی 
کرده که نسبت به سال های قبل، افت نسبتاً قابل توجهی داشته است.

گرایش بانک های مرکزی به سیاست های تسهیل پولی
در بخش��ی از این گ��زارش همچنین به گرایش سیاس��ت های کلان اقتصادی و 
سیاس��ت پولی در بازارهای مالی جهان به سمت سیاست تسهیل پولی اشاره شده 
است. در سال ۲۰۱۸ تعداد ۴۳ بانک مرکزی در کشورهای جهان سیاست انقباض 
پولی و در مقابل، ۳۲ بانک مرکزی، سیاس��ت انبس��اط و یا تسهیل پولی را انتخاب 
کردند. با توجه به خبرهای منتشرش��ده در چند ماه اخیر، به نظر می رس��د بیشتر 
بانک های مرکزی جهان به س��مت سیاس��ت های تسهیل پولی روی آورده اند. علت 
انتخاب این سیاس��ت نیز مهار تورم، تضعیف تقاضا و چش��م انداز رشد ملایم بهای 
کالاهای اساسی بوده است. به دلیل افزایش عدم قطعیت در رابطه با چشم انداز رشد 
اقتصادی، تعدادی از اقتصادهای بزرگ در حال توس��عه، نرخ های کلیدی سیاستی 

خود از جمله نرخ بهره را کاهش داده اند.
تسهیل پولی اگرچه ممکن اس��ت برخی ریسک های کوتاه مدت را کاهش دهد، 
ول��ی میزان تاثیر آن ب��ر تقویت تقاضای داخلی در کش��ورهایی که با بدهی بالای 
خانوارها و رقم بالای بدهی بخش بنگاهی مواجه هستند، ضعیف خواهد بود. در هر 
ح��ال، بالا بودن نااطمینانی به ویژه در رابطه با تنش های تجاری و فرآیند برگزیت، 
اثربخش��ی سیاس��ت های پولی را محدود خواهد کرد. همچنین برای بس��یاری از 
اقتصادهای جهان، طولانی تر کردن بازه زمانی تجهیز پولی می تواند موجب تشدید 

عدم توازن مالی و افزایش ریسک های میان مدت در مورد ثبات مالی شود.
با محدود شدن فضای عمل برای سیاست پولی، بیشتر کشورهای جهان در حال 
اعمال سیاس��ت هایی از نوع تسهیل مالی هس��تند تا از این طریق رشد اقتصادی را 
تقوی��ت کنند. در عین ح��ال توانایی تعداد زیادی از کش��ورها در معرفی روش های 

تحریک مالی با مقیاس بزرگ هم محدود است و در نتیجه کسری مالی حفظ شده 
و س��طوح بدهی عمومی افزایش می یابد. در اقتصادهای متکی به کالاهای اساسی، 
به دلیل پایین بودن س��طح بهای این کالاها در مقایسه با سال ۲۰۱۴، فضای مالی 

همچنان کم و محدود است.
ریسک ها، چالش ها و پیامدهای آن

با توجه به افزایش ریسک های رو به پایین و منابع محدود مالی، سیاست گذاران 
در بسیاری از اقتصادها با چالش هایی در رابطه با پشتیبانی از فعالیت های اقتصادی 
و حفظ ثبات مالی روبه رو هس��تند. در این محیط، ریس��کی که وجود دارد، تاخیر 
در انجام اصلاحات س��اختاری مورد نیاز برای مقابله با چالش های توس��عه پایدار از 
جمل��ه کاهش فقر و رفع نابرابری و تقویت مقاومت پذی��ری در برابر تغییر اقلیمی 
اس��ت. برای اغلب کش��ورها، لازم است تا اثربخش��ی مخارج مالی، ارتقا یافته و به 
نحوی مدیریت شود تا باعث تقویت رشد فراگیر و تحقق اهداف توسعه پایدار شود. 
استفاده از روش ها و ابزارهایی برای تقویت مدیریت مالی از حیث ارتقای تامین مالی 
عمومی و حفظ اعتماد مهم است. روش های مزبور باید مبتنی بر تقویت تخصیص 
هزینه ها، توس��عه پایه مالیاتی و اطمینان یابی از اینکه تسهیلات عمومی به سمت 

سرمایه گذاری های بهره ور هدایت می شود، باشد.
پیش بینی رشد اقتصادی و تجارت جهانی )درصد(

سال ۲۰۲۰ شرح                 سال ۲۰۱۹ 
۲.۹  ۲.۷ رشد اقتصادی جهان  
۱.۸  ۱.۸ کشورهای توسعه یافته  
۲.۳  ۲ کشورهای در حال گذار  
۴.5  ۴.۱ کشورهای در حال توسعه  
۳.۴  ۲.۷ تجارت جهانی )کالا و خدمات( 

چرا بیشتر بانک های مرکزی در سال 2۰19 به سمت سیاست های تسهیل پولی روی آورده اند؟

چشم انداز اقتصاد جهان از نگاه سازمان ملل

فرصت امروز: درحالی که رخدادها از س��نگین تر شدن دامنه جنگ تجاری چین 
و آمریکا خبر می دهند، صندوق بین المللی پول در گزارشی به بررسی اثرات جنگ 
تجاری بر روی مصرف کنندگان و تولیدکنندگان پرداخته و معتقد است که جنگ 

تجاری باعث تغییر شکل تجارت جهانی شده است.
به اعتقاد صندوق بین المللی پول، تنش تجاری آمریکا و چین، تاثیر منفی بر روی 
مصرف کنندگان و بسیاری از تولیدکنندگان در هر دو طرف درگیری گذاشته است. 
تعرفه ها، تجارت میان آمریکا و چین را کاهش داده است، اما کسری تجاری عموماً 
بدون تغییر باقی مانده اس��ت. آخرین درگیری ها می توان��د به طور قابل ملاحظه ای 
اعتماد کس��ب وکارها و بازارهای مال��ی را از بین ببرد. همچنین اختلال در زنجیره 
تأمین عرضه جهانی پیش بینی رش��د اقتصادی جهان در س��ال ۲۰۱۹ را به خطر 

می اندازد.
تغییر شکل تجارت آمریکا و چین

بالا رفتن تعرفه های آمریکا و رس��یدن آن به ۲5درصد روی ۲۰۰ میلیارد دلار از 
محصولات چینی از تاریخ دهم ماه مه، آخرین نشانه تشدید تنش های تجاری میان 
آمری��کا و چین بود. تأثیر تعرفه های قبل��ی آمریکا و اقدام متقابل چینی ها در حال 
حاضر روی داده های تجاری آشکار شده است. هر دو کشور به طور مستقیم درگیر 

هستند و شرکای تجاری آنها هم تحت تأثیر تعرفه ها قرار می گیرند.
س��ال ۲۰۱۸، ایالات متحده تعرفه ها را به طور پیوسته روی سه لیست از کالاهای 
واردات��ی از چی��ن اعمال کرد. هدف اولیه واردات ۳۴ میلیارد دلار بود. س��پس ۱۶ 
میلیارد دلار دیگر اضافه ش��د و درنهایت هم روی ۲۰۰ میلیارد دلار از دیگر واردات 
وضع ش��د. درنتیجه، واردات آمریکا از چین در این س��ه گروه به ش��دت با کاهش 

مواجه شد.
در مواردی که میان اعلام و اجرای تعرفه ها تأخیر وجود داشته است، همان طور 
که در لیس��ت ۱۶ میلیارد دلاری و ۲۰۰ میلیارد دلاری مشاهده شد، افزایش رشد 
واردات قبل از ش��روع تاریخ اجرا دیده می شود. این نشان می دهد که واردات پیش 
از تعرفه ها افزایش  یافته که درنتیجه، کاهش شدید واردات پس ازآن مشاهده  شده 

است.
تأثیر بر مصرف کنندگان

به طور واض��ح، مصرف کنندگان، بازندگان تنش تجاری میان پکن و واش��نگتن 
هس��تند. تحقیقات��ی که توس��ط کاوال��و، گوپیناث، نیم��ان و تانگ با اس��تفاده از 

داده های قیمت از واردات از چین انجام  ش��ده نش��ان می دهد که درآمد تعرفه های 
جمع آوری ش��ده تقریباً به طور کامل به واردکنندگان آمریکایی تحمیل  شده است، 
بنابراین هیچ تغییر قیمتی در )تعرفه های سابق( قیمت مرزی واردات از چین وجود 
نداشته است، اما پرش قیمت پس از تعرفه واردات و مطابق با مقدار تعرفه ها موجود 

بوده است.
برخی از این تعرفه ها به مصرف کنندگان آمریکایی منتقل  شده است، بخش هایی 
مانند لباسش��ویی، اما در حین حال برخی ش��رکت ها با حاش��یه سود پایین تر این 
تعرفه ها را جذب کرده اند. افزایش بیش��تر تعرفه ها به احتمال زیاد به طور مش��ابه به 
مصرف کنندگان منتقل می شود. درحالی که تأثیر مستقیم بر تورم ممکن است ناچیز 
باش��د، اما این موضوع می تواند اثرات وس��یع تری از طریق افزایش قیمت در رقبای 

داخلی ایجاد کند.
تأثیر بر تولیدکنندگان

تأثیر جنگ تجاری میان تولیدکنندگان پیچیده است. برخی برنده اند و برخی هم 
بازنده. بعض��ی از تولیدکنندگان کالاهای آمریکا و چینی که در بازار داخلی رقابت 
می کنند و با واردات تحت تأثیر تعرفه ها قرار می گیرند و همچنین رقبای صادرکننده 
به کشورهای سوم، برندگان بالقوه این جنگ هستند، اما در این میان تولیدکنندگان 
کالاهای آمریکا که تحت تأثیر تعرفه ها قرار می گیرند و از کالاهای واسطه ای استفاده 

می کنند، بازندگان بالقوه هستند.
از طرف��ی گفته می ش��ود ک��ه انحراف تج��اری رخ  داده اس��ت. داده های آماری 
ایالات متحده نشان می دهد که به نظر می رسد کاهش واردات از چین اتفاق افتاده 
است، اما با افزایش واردات از دیگر کشورها جبران شده است. به طور مثال، واردات 

ایالات  متحده از مکزیک به طور قابل توجهی افزایش  یافته است.
پس  از اینکه در ماه اوت، لیست ۱۶ میلیارد دلاری تعرفه ها به اجرا گذاشته شد، 
کاهش ش��دید تقریباً ۸5۰ میلیون دلاری در واردات از چین رخ داد که با افزایش 
۸5۰ میلی��ون دلاری از مکزیک جبران ش��د، بنابراین در کل آم��ار واردات آمریکا 

تغییری ایجاد نشد.
تغییر قواعد بازی تجارت از سوی آمریکا

ام��ا آمری��کا در تازه ترین اتفاق، با افزایش تعرفه ه��ای گمرکی کالاهای خارجی، 
ارزش پول کشورهای صادرکننده کالا به این کشور را نشانه گرفته و بررسی ها نشان 
می دهد با اجرایی شدن این طرح، کشورها برای صادر کردن کالاهای خود به آمریکا 

باید هزینه بیشتری متحمل شوند.
در همین زمینه، خبرگزاری راش��اتودی در گزارش��ی از هدف آمریکا در افزایش 
تعرفه های گمرکی خبر داده و می نویس��د: اداره بازرگانی آمریکا با ارائه پیشنهادی 
خواهان کاهش ارزش پول رایج کش��ورهایی ش��د که محصولات ش��ان را به آمریکا 

صادر می کنند.
در این پیش��نهاد که دولتمردان آمریکای��ی امیدوارند به عنوان قانون به تصویب 
برس��د آمریکا نه تنها تعرفه کالاهای چینی را افزایش می دهد بلکه تعرفه کالاهای 
صادراتی سایر کشورها را نیز افزایش خواهد داد. دلیل این کار بالا بردن ارزش پول 
آمریکا )دلار( اس��ت. طراحان معتقدند با بالا بردن تعرفه های کالاهای کش��ورهای 
صادرکننده کالا به آمریکا، هزینه صادرات کالاها به این کشور افزایش پیدا می کند 
و این تحول سبب می شود ارزش پول آمریکا افزایش پیدا کند و آمریکا در معاملات 

بازرگانی سود بیشتری می برد.
این قانون که هنوز به تصویب نرس��یده اس��ت به احتمال زیاد بر روی کالاهای 
کشورهای ژاپن، کره جنوبی، هند، آلمان و سوئیس اعمال می  شود. نام این کشورها 
در کنار چین در فهرس��ت گزارش اداره خزانه داری آمریکا ذکر ش��ده اس��ت. این 
فهرست که فهرست )نظارت( نام دارد، هزینه معاملات بازرگانی را در جهان افزایش 

می دهد و باعث بالارفتن هزینه معاملات تجاری در هر دو طرف معامله می شود.
سخنگوی اداره بازرگانی آمریکا می گوید: این قانون جدید تعادل عوارض گمرکی 
را هدف قرار می دهد و یک معیار جدید برای ارزش گذاری معاملات بازرگانی معرفی 

می کند.
اس��کات لینیس��کوم وکیل بین الملل و محقق در موسس��ه کتو هم در این مورد 
معتقد اس��ت: آمریکا می خواهد تعرفه های تمامی کالاهای کشورهای صادرکننده 
را افزایش دهد تا از خورده شدن حق آمریکا در معاملات بازرگانی جلوگیری کند، 
چراکه محور اصلی جنگ تجاری چین و آمریکا تغییراتی است که در سیاست های 

بازرگانی آمریکا ایجاد شده است.
خبرگ��زاری راش��اتودی در انتها افزود: باید منتظر مان��د و دید که آیا تعرفه های 
گمرکی کالاهای سایر کشورهای خارجی نیز افزایش پیدا می کند؟ به نظر می رسد 
با اجرایی شدن این اقدام، گستره جنگ تجاری آمریکا از چین به سایر نقاط جهان 
افزایش خواهد یافت و به این ترتیب، اقتصاد جهان ش��مارش معکوس برای آرایش 

تازه ای را آغاز کرده است.

ادامه از صفحه اول
* آنچ��ه این وضعی��ت را وخیم تر می کند آن اس��ت که ت��وده مردم درک 
درس��تی از پژوهش ه��ای اصی��ل دانش��گاهی ندارند و به نظرش��ان تحقیق و 
پژوهش آکادمیک کارهای س��اده و آس��انی هس��تند؛ غافل از اینکه بسیاری 
از آنها اگر یک بار در زندگی ناگزیر از نوش��تن رساله کارشناسی یا کارشناسی 
ارش��د ش��وند آنقدر آه و ناله س��ر می دهند که نگو و نپرس. با همه این احوال 
سختی و صعوبت کار علمی برای توده مردم شناخته شده نیست و تنها سختی 
کاره��ای اجرایی را می بینند و درک می کنن��د. به همین دلیل اهمیت زیادی 
برای زحماتی که اس��اتید دانشگاهی می کش��ند قائل نیستند. خوب به خاطر 
دارم یک��ی از اس��اتید را برای مصاحب��ه تلویزیونی به صداوس��یما بردم. او به 
خان��واده و پ��در و مادرش خب��ر داد و به من گفت که اگر م��ن صد مقاله در 
مجل��ه American Economic Review چاپ کنم ب��رای آنها به اندازه 
این مصاحبه تلویزیونی ارزش ندارد. یادآور می ش��وم که مجله مذکور مجله ای 
است که اگر هر استادی در هر جای دنیا بتواند فقط یک مقاله در آن منتشر 

کند ب��رای تمام عمرش افتخ��ار آکادمیک به اندازه کافی ایج��اد خواهد کرد! 
این قدر نادیده ش��دن می تواند رنج مضاعفی باشد برای کسانی که پا در مسیر 

دانشگاه می گذارند.
* دانش��گاهیان به نظری��ه خیلی بها می دهند زیرا در بلندمدت اندیش��ه ها 
هستند که جهت می دهند اما در کوتاه مدت محدودیت های عملی و اجتماعی 
و س��ازمانی حضور دارند و تعیین کننده اند. به همین دلیل معمولاً دانشگاهیان 
متهم می ش��وند که از واقعیت فاصله  دارند و انبوه محدودیت های بیرونی برای 

پیاده سازی نظریه ها را نمی بینند.
* زندگی دانشگاهی معمولاً مقتصدانه و زاهدانه است و اصولاً در دانشگاه 
پول چندانی وجود ندارد. پذیرش این امر برای کسانی که روحیه متناسب با 
این س��طح زندگی را ندارند سخت است و گاه تنگ نظری ها و کج خلقی هایی 
را پدید می آورد. وقتی مقیاس مادیات کوچک می شود مناقشه و دعواها نیز 
ممکن اس��ت بر سر امور جزئی سرگیرد و امور پست و ناچیزی ممکن است 
دلخوری ایجاد کند. اینکه چه کس��ی اس��تاد راهنمای تز دکترا شود مواهب 

مادی ناچیزی دارد که گاه بر س��ر آن در جلس��ات یک گروه دعوا می شود و 
گاه تلافی آن مناقش��ات روی جلسات دفاع صورت می گیرد. خلاصه مقیاس 
کوچ��ک گاه رفتارها و خلقیاتی را پدید می آورد که آدمی را متحیر می کند، 
اما در س��ازمان ها خصوصاً س��ازمان های خصوصی پول به مراتب بیشتر است 
و افراد چش��م و دل سیرتر از آن هستند که روی امور کوچک درگیر شوند. 
معمولاً موضوع دعواها و کینه ها مبالغ و امور بزرگ تری اس��ت. آنچه در این 
نوشته عرضه ش��د، تفاوت های دو سبک زندگی است که شغل های متفاوت 
ب��ه افراد تحمیل می کند. زندگی دانش��گاهی الزامات خاص خود را دارد و با 
منافع و مضار خاصی همراه اس��ت و نمی توان صرفاً منافع و امتیازات آن را 
خواس��تار شد و از مشکلات و مضار آن پرهیز کرد. به همین قیاس، فعالیت 
در سازمان های دولتی و خصوصی نیز با محدودیت ها و امتیازاتی روبه روست 
و افراد در هنگام انتخاب مس��یر زندگی باید به آنها آگاه باشند و با چشم  باز 

آنها را انتخاب کنند.
منبع: آینده نگر

جنگ تجاری باعث تغییر شکل تجارت جهانی شده است

شمارش معکوس برای جنگ تجاری جدید

نقطه تفاهم فرهنگ دانشگاهی و فرهنگ سازمانی

نگاه

نشریه »گلوبال فاینانس« گزارش داد
رکوردداران کمترین و بیشترین رشد 

اقتصادی در دهه اخیر
ونزوئ��لا کماکان منفی ترین رش��د اقتص��ادی جه��ان را دارد و ایران نیز 
بالاتر از کش��ورهایی چون ایتالیا، اوکراین و پرتغال و پایین تر از کرواس��ی، 
اس��پانیا و فرانسه، بیست و سومین رشد اقتصادی پایین جهان در یک دهه 
اخیر را داش��ته است. به گزارش ایس��نا به نقل از مجله گلوبال فاینانس، در 
سراس��ر جهان رشد اقتصادی رو به کاهش اس��ت. صندوق بین المللی پول 
پیش بینی خود از متوسط رشد اقتصادی کشورهای جهان در سال ۲۰۱۹ را 
از ۳.۶درصد به ۳.۳درصد کاهش داده است. با این حال روند رشد اقتصادی 

در برخی از کشورها با سرعت بیشتری رو به کاهش است.
احتمالاً حدس زدن این مس��اله کار چندان سختی نیست که جایگاه اول 
متعلق به کدام کش��ور اس��ت اما دیدن نام برخی از کشورها احتمالاً شما را 
ش��گفت زده خواهد کرد. این گزارش به رده بندی ۱۹۳ کشور براساس رشد 

اقتصادی در بازه زمانی ۲۰۱۰ تا ۲۰۱۹ پرداخته است.
تغییر رش��د اقتص��ادی در این گزارش به میزان تغیی��رات تولید ناخالص 
داخلی هر کش��ور )مجموع ارزش کالا و خدمات تولیدش��ده در یک س��ال( 
اطلاق شده است. بر این اساس پایین ترین نرخ رشد اقتصادی در کشورهای 

زیر به ثبت رسیده است:
* ونزوئ��لا: متوس��ط تغیی��ر رش��د اقتص��ادی در طول ۱۰ س��ال منفی 
۷.۶۱۷درصد و نرخ رشد پیش بینی شده اقتصادی برای سال ۲۰۱۹ معادل 

منفی ۲5درصد بوده است.
* س��ودان جنوبی: متوسط تغییر رشد اقتصادی در طول ۱۰ سال منفی 
۴.۳۷۴۶ درصد و نرخ رش��د پیش بینی شده اقتصادی برای سال ۲۰۱۹ نیز 

۸.۸۷۲ درصد بوده است.
* یم��ن: متوس��ط تغیی��ر رش��د اقتص��ادی در ط��ول ۱۰ س��ال منفی 
۳.۴۸۷درصد و نرخ رشد پیش بینی شده اقتصادی برای سال ۲۰۱۹ معادل 

۲.۰5۷درصد بوده است.
* گینه اس��توایی: متوس��ط تغییر رشد اقتصادی در طول ۱۰ سال منفی 
۳.۰۱۴۱درصد و نرخ رش��د پیش بینی شده اقتصادی برای سال ۲۰۱۹ نیز 

منفی ۳.۹۷۳درصد بوده است.
* یون��ان: متوس��ط تغیی��ر رش��د اقتصادی در ط��ول ۱۰ س��ال منفی 
۱.۹۰۳۴درصد و نرخ رش��د پیش بینی ش��ده اقتصادی برای س��ال ۲۰۱۹ 

معادل ۲.۴۰۴درصد بوده است.
در این رده بندی همچنین کش��ورهای س��ن مارینو، پورتوریکو، سودان، 
دومنیکا، ترینیداد و توباگو به ترتیب در رده های شش��م تا دهم پایین ترین 
نرخ رش��د اقتصادی جهان قرار گرفته اند. ایران نیز در این رده بندی بالاتر 
از کش��ورهایی چون ایتالیا، اوکراین و پرتغال و پایین تر از کشورهایی چون 
کرواسی، اسپانیا و فرانسه، بیست و سومین رشد اقتصادی پایین جهان طی 

یک دهه اخیر را داشته است.
متوسط تغییر رشد اقتصادی در طول ۱۰ سال در ایران ۰.۸۶۹۶درصد و 
نرخ رشد پیش بینی شده اقتصادی برای سال ۲۰۱۹ نیز منفی ۶.۰۰5درصد 
است. بالاترین نرخ رشد اقتصادی در یک دهه اخیر نیز به ترتیب متعلق به 

نائورو، اتیوپی، ترکمنستان، مغولستان، ازبکستان، چین و هند بوده است.

سیاست پرهزینه ای که جواب معکوس می دهد
اثر دوگانه تحریم های تجاری

تحریم ها ب��رای وادار کردن تغیی��ر در رفتار دیپلماتی��ک به ندرت مؤثر 
واقع می ش��وند و تنه��ا انگیزه قابل توجهی را ب��رای دور زدن محدودیت ها 
از طریق تغییر ش��یوه های تج��ارت، ایجاد ظرفیت بومی ی��ا تغییر فناوری 
ایجاد می کنند. به گزارش ایس��نا، آمریکا ماه میلادی جاری در پی تش��دید 
اختلافات تجاری با چین، محدودیت هایی را برای خرید تجهیزات مخابراتی 
از ش��رکت ه��وآوی یا فروش فناوری پیش��رفته به این ش��رکت اعلام کرد. 
مفس��ران احتمال می دهن��د چین با محدود کردن ص��ادرات عناصر خاکی 
و س��ایر فل��زات مهم به آمریکا، ای��ن اقدام واش��نگتن را تلافی کند. رئیس 
جمهور چی��ن در روزهای اخیر از یک کارخانه فرآوری عناصر خاکی دیدار 
و این گمانه زنی را تقویت کرد. هر استراتژی ممکن است در بلندمدت مؤثر 
واقع نش��ود با این حال ممکن اس��ت برای هر دو کش��ور و شرکت های آنها 
اخت��لالات کوتاه مدتی تا زمان تغییر دادن زنجی��ره تأمین به وجود بیاورد. 
تجربه نشان داده که زنجیره تأمین و فناوری به شکل تعجب آوری منعطف 
هستند و در واقع انعطاف پذیرتر از حدی هستند که ناظران تصور می کنند 
و محدودیت ه��ای تأمی��ن در قالب فش��ار دیپلماتیک به ن��درت مؤثر واقع 
می شوند. تحریم های معاصر روی صادرات یا واردات به ندرت موفق بوده اند 
رفتار اس��تراتژیک مورد نظر را تغییر دهند زی��را زنجیره تأمین ثابت کرده 
اس��ت که می تواند به ش��کل دور از انتظاری وفق پیدا کند. به عنوان نمونه 
آلمان در زمان جنگ و آفریقای جنوبی آپارتاید با تولید س��وخت های مایع 
مصنوعی با استفاده از زغال سنگ داخلی، به تهدید مختل شدن عرضه نفت 
پاس��خ دادند. یا تحریم ها روی صادرات نفت عراق در دهه ۱۹۹۰ موفقیتی 
در مهار تهدیدات صدام حس��ین نداش��ت و نهایتاً آمریکا در سال ۲۰۰۳ به 
این کش��ور حمله کرد. همچنین تحریم های چند جانبه علیه صادرات نفت 
ایران در فاصله سال ۲۰۱۲ تا ۲۰۱5 و تحریم های تجاری آمریکا علیه ایران 
از سال ۱۹۷۹ در رسیدن به اهداف مورد نظر شکست خوردند. تحریم های 
آمریکا و اتحادیه اروپا علیه روس��یه نتوانس��ت مس��کو را وادار کند از شبه 
جزی��ره کریمه که از خاک اوکراین جدا و به خاک خود ضمیمه کرد خارج 
ش��ود. تحریم های چندجانبه علیه کره شمالی نیز نتوانسته است این کشور 
را از پیگیری ساخت تسلیحات هسته ای و فناوری موشک قاره پیما بازدارد. 
همچنی��ن تحریم هایی که آمریکا و چی��ن علیه یکدیگر به کار برده اند بعید 
اس��ت موفقیتی در تغییر رفتار دو طرف داشته باشد و هر دو کشور احتمالاً 
برای دور زدن یکدیگر به نوآوری دست خواهند زد. آمریکا برای تأمین مواد 
معدنی استراتژیک از منابع جایگزین مانند کشورهای دوستی مانند استرالیا 
و مناب��ع داخلی از جمله معدن متروکه مونتین پاس و تأسیس��ات فرآوری 
در کالیفرنیا اس��تفاده خواهد کرد. تولیدکنندگان و فروش��ندگان آمریکایی 
احتم��الاً زنجیره تأمی��ن خود را از چین خارج کرده و به کش��ورهای دیگر 

آسیای جنوب شرقی یا مکزیک منتقل می کنند.
چین هم احتمالاً با س��اخت تجهیزات تراشه س��ازی و سیستم های عامل 
رایانه ای داخلی، زنجیره تأمین سیس��تم های مخابرات��ی و یارانه ای خود را 
بومی خواهد کرد. همچنین با خرید س��ویا از آمریکای لاتین و تأمین منابع 
جدی��د برای خرید نفت و گاز طبیعی از کش��ورهایی مانند قطر و روس��یه، 
از وابس��تگی به مواد خ��ام آمریکایی فاصله می گی��رد. در این فاصله چین 
می توان��د با ایجاد سیس��تم های مالی و پرداخت جدی��د، دلار آمریکا را دور 
زده و از آس��یب پذیری های اس��تراتژیک مانند نیاز به دسترسی به سیستم 

سوئیفت اجتناب کند.
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تحلیلگران بازار مسکن معتقدند در سال گذشته افزایش ۳۰درصدی در 
بخش اجاره مسکن رخ داد و انتظار می رود امسال نیز در حدود همین عدد 

شاهد افزایش اجاره بها باشیم.
به گزارش خبرآنلاین، فصل نقل و انتقال مس��کن آغاز ش��ده اس��ت و 
اجاره نشین ها پردغدغه برای نرخ هایی که مالکان بالا خواهند برد. آخرین 
آمار رسمی نشان می دهد که شاخص کرایه مسکن اجاری در شهر تهران 
و در کل مناطق شهری در فروردین امسال به ترتیب ۲۱.۹ و ۱۸.۸درصد 
نسبت به ماه مشابه سال قبل است. این در شرایطی است که در فروردین 
س��ال ۹۷ نس��بت به فروردین ۹۶ رشد ش��اخص کرایه مسکن اجاری در 
ش��هر تهران ۱۰.۴درصد و در کل مناطق شهری نسبت ۹.۳درصد گزارش 

شده بود.
افزای��ش ن��رخ اجاره به دلیل افزایش نرخ ارز تا ح��دود ۱۴ هزار تومان و 
به دنبال آن، رش��د حدود برابری قیمت مسکن اتفاق افتاده است؛ اگرچه 
در برخی نقاط تهران شاهد بودیم که قیمت ملک تا سه برابر نیز افزایش 
یافت��ه اس��ت. آمار بانک مرکزی موید آن اس��ت که متوس��ط قیمت یک 
مترمربع زیربنای واحد مس��کونی در فروردین امسال و در طول یک سال 

۱۰۳.۹درصد افزایش یافته است.
در این شرایط، مالکان انتظار دارند قیمت اجاره را هم تا این حد تغییر 
دهند؛ چراکه رش��د ن��رخ اجاره را تابع بهای مل��ک می دانند. گزارش های 
میدانی از بازار مسکن نیز از تحرکات موجران برای بالابردن شدید قیمت ها 
حکایت دارد؛ تا جایی که برخی فعالان بازار می گویند به طور خوشبینانه 

انتظار افزایش بیش از ۳۰درصدی نرخ اجاره در سال جاری وجود دارد.
راهکار دولتی برای تنظیم بازار اجاره

طبق آخرین سرشماری در ایران در سال ۱۳۹5 تعداد خانوارهای ایرانی 
برابر با ۲۴ میلیون خانوار بوده اس��ت که از این تعداد بیش از ۶ میلیون و 
۲۰۰ هزار خانوار در واحدهای استیجاری زندگی می کنند، بنابراین چیزی 
حدود یک چهارم خانوارهای ایرانی مس��تاجر هستند و با توجه به افزایش 

بی سابقه قیمت مسکن، احتمال رشد جمعیت مستاجران وجود دارد.
در ای��ن فضا، مدی��رکل دفتر برنامه ریزی و اقتصاد مس��کن وزارت راه و 
شهرس��ازی از تدوین راهکاری برای تنظیم بازار اجاره خبر داده اس��ت. به 
گفته عباس فرهادیه، »وزیر راه و شهرسازی به معاونت مسکن و ساختمان 
تکلیف کرد که راجع به اجاره بها پیشنهاداتی ارائه شود، بنابراین یک بسته 
پیش��نهادی ارائه شده اس��ت.« وی می افزاید: »چندین پیشنهاد به عنوان 
راهکار کوتاه مدت، میان مدت و بلندمدت به طور مش��خص آماده و ارائه و 
این راهکارها تقدیم وزیر راه و شهرس��ازی شده است و تا جمع بندی این 
موضوع اجازه بدهید تا سیاست های وزارت راه و شهرسازی روی آن اعلام 

شود و آن زمان به اطلاع عموم می رسد.«
تعیین دامنه نرخ انتظاری اجاره

به نظر می رسد وزیر راه و شهرسازی با محتوای این بسته موافقت کرده 
اس��ت. آنطور که از گزارش ها برمی آید، در این بس��ته جدید، موجرانی که 
دامنه اجاره بها که توس��ط کمیته تعیین سقف اجاره بها تعیین می شود را 
رعای��ت کنند، از معافیت های مالیاتی بر اجاره برخوردار ش��ده و موجرانی 

که این دامنه قیمتی را بشکنند، مشمول مالیات بر اجاره بها خواهند شد.

مدیرکل دفتر برنامه ریزی و اقتصاد مسکن وزارت راه و شهرسازی در این 
خصوص توضیح می دهد: »آنچه قرار است در کمیته تعیین سقف اجاره بها 
اعلام کنیم، یک شاخص است و این شاخص، یک معیار به مردم می دهد 

که بدانند دامنه نرخ مصوب چه رقمی است.«
به گفته فرهادیه، »ما قرار اس��ت در این کمیت��ه دامنه نرخ انتظاری را 
تعیین کنیم؛ در حالی که در حال حاضر چنین دامنه مصوبی برای اجاره 

بها وجود ندارد.«
وی با بیان اینکه قرار نیست سقف اجاره به صورت دستوری تعیین شود 
بلکه ش��اخصی به مردم می دهیم تا بازار اجاره مس��کن از هم گسیختگی 
خارج ش��ود، متذکر می ش��ود: »اینکه بیاییم و در ای��ن کمیته، به صورت 
دس��توری میزان افزایش اجاره بها را تعیین کنیم، جواب نمی دهد، اما در 
تیم ۹ نفره ای که قرار اس��ت دامنه قیمتی اج��اره بها را تعیین کنند، هم 
س��مت موجر را می بینند و هم مستاجر را؛ تصور ما بر است که اگر حکم 
اعض��ای این کمیته را نهاد ریاس��ت جمهوری براس��اس اصل ۱۳۸ قانون 
اساسی یا براساس مصوبه شورای عالی هماهنگی اقتصادی سران قوا بدهد، 

یک ریل گذاری برای بخش اجاره خواهد بود.«
به اعتقاد فرهادیه، »اجرای همزمان مالیات بر عایدی مسکن و مالیات بر 

خانه های خالی نیز در کنترل بازار مسکن مؤثر است.«
امکان کنترل روی نرخ؟

در ای��ن میان، تحلیلگران بازار مس��کن معتقدند ک��ه تعیین دامنه نرخ 
انتظ��اری ب��رای اجاره بها عملی نیس��ت. مهدی س��لطان محمدی در این 
خصوص می گوید: »اینکه بخواهیم این تصمیمات را سیاست تازه ای تلقی 
کنیم، خیلی زود است؛ البته بیشتر نوعی آشفتگی در تصمیم گیری، نبودن 
نظریه و نداش��تن برنامه و راهکار را نشان می دهد. صحبت های متناقضی 
مطرح می ش��ود و رویه های مختلفی را در پیش می گیرند، بنابراین به جز 

اینکه بازار دچار آشفتگی شود، هیچ سودی ندارد.«
 او درب��اره دامنه نرخ انتظ��اری اجاره بها توضیح می ده��د: »نکته واقعا 
عجیب و غیرقابل درک اس��ت. از یک س��و می گوین��د نمی خواهیم وارد 
کنترل نرخ اجاره ش��ویم و از سوی دیگر، می گویند می خواهیم دامنه نرخ 
انتظاری تعیین کنیم. این نشان دهنده این است ما داریم کنترل روی نرخ 

می گذاریم.«
 این کارشناس مسکن می افزاید: »چطور می خواهیم دامنه تعیین کنیم؛ 
آن هم برای کالایی مثل مس��کن. هر محله ش��هر، کوچه، س��اختمان و یا 
حتی هر طبقه ساختمان روی نرخ گذاری و شاخص تاثیرگذار است. ما اگر 
بخواهیم کوچه به کوچه، محله به محله و خانه به خانه قیمت گذاری کنیم 
و قیمت ها را کنترل کنیم و هم عرضه کننده و هم متقاضی به این قیمت ها 
تن دهند، عملی نیست. به نظر من، اینکه گفتند نمی خواهیم وارد کنترل 
نرخ اجاره شویم، عقب نشینی قابل درک بود، چون این کار عملی نبود، ولی 
اینکه عنوان شده دامنه نرخ انتظاری تعیین شود، قابل پیش بینی است که 

از این موضع عقب نشینی شود.«
وی عنوان می کند: »نکته جالبی که وجود دارد، این است که از افزایش 
مالیات برای کنترل نرخ اجاره صحبت شده است، این در حالی است که در 
شرایط کنونی باید تخفیف های مالیاتی را افزایش دهید تا سرمایه گذاران 

زیادی تمایل پیدا کند که برای عرضه واحدهای اجاره ای اقدام کنند.«
بهترین راه برای کنترل اجاره بها

این کارش��ناس مس��کن در پاسخ به این پرس��ش که بهترین راهی که 
می ش��ود اجاره بها را کنترل کرد؟ می گوید: »اجاره بها تابع قیمت مس��کن 
اس��ت، زیرا اجاره بازدهی س��رمایه گذاری در بخش مس��کن است. به طور 
معمول عددی در حدود 5درصد س��الانه بازدهی ناخالص اجاره بر مسکن 
اس��ت. برای مثال، اگر یک فرد خانه یک میلیاردی داش��ته باشد، به طور 
متوس��ط 5درصد آن مبلغ اجاره سالانه اش می شود. این عدد در سال های 
مختلف ممکن اس��ت متفاوت باش��د و از حدود ۴.5 تا ۶.5درصد می شود. 
در حال حاضر عدد بالایی نیس��ت و از حدود 5درصد هم شاید اندکی هم 

پایین تر باشد.«
س��لطان محمدی تصری��ح می کند: »م��ا از این زاویه که ن��گاه کنیم تا 
بتوانیم نرخ اجاره را کنترل کنیم، باید نرخ مسکن را کنترل کنیم؛ وگرنه 
سرمایه گذار مس��کن حاضر نمی شود ملک خود را اجاره دهد. البته مالک 
انتظار دارد که قیمت ملک افزایش پیدا کند و اگر خیلی بخواهیم مالک را 
تحت فشار قرار دهیم، ترجیح می دهد خانه خود را اجاره ندهد؛ کمااینکه 
خانه های خالی بهترین پاس��خ است برای اینکه مالکان عطای اجاره را به 
لقایش بخش��یده اند. این در حالی اس��ت که رقم اجاره ها بس��یار سنگین 

است.«
این کارشناس مسکن متذکر می شود: »از طرف دیگر، اجاره مسکن متاثر 
از نرخ تورم عمومی است. خیلی از موجرین هزینه زندگی خود را از این راه 
در می آورند، بنابراین زمانی که نرخ تورم افزایش می یابد، بالطبع ارزش پول 
نی��ز کاهش پیدا می کند، موجرین انتظار دارند که نرخ اجاره را بالا ببرند. 
این در شرایطی است که درآمد مستاجر افزایش پیدا نکرده و تحت فشار 
است.« سلطان محمدی عنوان می کند: »در تعامل مستاجر و موجر، بازار به 
یک تعادلی می رسد که به طور معمول افزایش نرخ اجاره، عددی بین نرخ 
تورم عمومی و افزایش قیمت مسکن خواهد بود. در سال گذشته افزایش 
حدود ۳۰درصدی در بخش اجاره مسکن داشتیم و انتظار داریم امسال نیز 

در حدود همین عدد شاهد افزایش اجاره بها باشیم.«
اثر فشار روی بازار

این کارشناس مسکن با بیان اینکه دخالت های دولت بعضا با نیت خیر 
صورت می گیرد، اما کمکی به این قضیه نمی کند، چون فش��اری که روی 
بازار می آورد، از چند جهت وضعیت را برای مس��تاجران س��خت می کند، 
می گوید: »یکی اینکه باعث می ش��ود عرضه واحدهای اجاره ای کم ش��ود. 
ش��ما وقتی روی قیمت ها فش��ار بیاورید و مالک را تحت فشار قرار دهید، 

خیلی از مالکان ترجیح می دهند واحدهای خود را اجاره ندهند.«
س��لطان محمدی می افزاید: »از سوی دیگر، باعث می شود که بخشی از 
معاملات غیرشفاف ش��ود؛ به طوری که مالک و مستاجر یک عدد واقعی 
براس��اس نرخ ه��ای بازار توافق می کند، ولی اس��نادی که امضا می ش��ود، 
براساس نرخ های رس��می خواهد بود. این موضوع مستاجر را در وضعیت 
ضعیف تری نس��بت به مالک قرار می دهد. بر این اساس، مداخلات دولتی 
هرچند با نیت خیر صورت گیرد، اما در درازمدت عرضه واحدهای اجاره ای 

را کاهش می دهد.«

تعیین دامنه نرخ انتظاری برای اجاره بها ممکن است؟

کنترل بازار اجاره وارد فاز جدید شد
مسکن

شهرداری تهران گزارش داد
پراکندگی متراژ واحدهای مسکونی در 

پایتخت
آخرین سرش��ماری نفوس و مسکن نشان می دهد که کدام مناطق 
پایتخت در صدر ساخت و ساز با متراژ های مختلف قرار دارند. مرکز آمار 
و رصد ش��هری سازمان فناوری اطلاعات و ارتباطات شهرداری تهران، 
گزارشی منتشر کرده است که مساحت املاک ساخته شده به تفکیک 

مناطق پایتخت با توجه به سرشماری سال ۹5 در آن آمده است.
* واحد های مس��کونی کمتر از 5۰ متر: آمار به دست آمده از آخرین 
سرش��ماری نفوس و مسکن در مناطق بیس��ت و دوگانه پایتخت نشان 
می ده��د منطقه ۲۲ تهران ک��ه به عنوان قطب گردش��گری پایتخت 
ش��ناخته می ش��ود، با داش��تن ۱۷۱۶ واحد مس��کونی در بین مناطق 
بیست و دوگانه تهران دارای کمترین واحد مسکونی زیر 5۰ متر است. به 
گزارش باشگاه خبرنگاران جوان، منطقه ۱5 تهران نیز با داشتن ۳۷ هزار 
و ۷۱5 واحد مسکونی زیر 5۰متر دارای بیشترین تعداد واحد مسکونی 
با این متراژ است. از محله ها و معابر مهم منطقه ۱5 پایتخت می توان به 

شهرک مشیریه، افسریه، بسیج، آزادگان و خاوران اشاره کرد.
* واحد های مسکونی ۷۶ تا ۸۰ متری: در بین مناطق بیست و دوگانه 
پایتخت، آمار ها نشان می دهد منطقه ۴ تهران با داشتن ۲5 هزار و ۳۴ 
واحد مسکونی، در رتبه نخست مناطقی در پایتخت قرار دارد که دارای 
بیش��ترین تعداد واحد های ۷۶ تا ۸۰ متری اس��ت و پس آن منطقه 5 
تهران با داش��تن ۲۴ هزار و ۶۷۲ واحد مسکونی در رتبه دوم این آمار 
قرار دارد. منطقه ۲۲ تهران نیز کماکان در رتبه آخر مناطقی است که 

دارای کمترین واحد های ۷۶ و ۸۰ متری است.
همچنین منطقه ۴ تهران با داش��تن ۷۱ هزار و ۶۱۶ واحد مسکونی 
در رتبه نخست و پس از آن منطقه 5 تهران با داشتن ۷۱ هزار و 5۲۷ 
واحد مس��کونی، در رتبه دوم مناطقی قرار گرفت که دارای بیشترین 
واحد های مس��کونی ۸۱ تا ۱۰۰ متری اس��ت. از ک��وی و معابر اصلی 
منطقه ۴ می توان به پارک جنگلی قوچک، حس��ین آباد، شهرک امید 
و لویزان و از معابر اصلی منطقه 5 تهران از جنوب می توان به بزرگراه 
شهید لشکری، بزرگراه ش��یخ فضل الله نوری و از شرق آن می توان به 

بزرگراه اشرفی اصفهانی اشاره کرد.
* واحد های مسکونی ۱۰۱ تا ۱5۰ متر: منطقه ۲ تهران نیز با داشتن 
۸۹ هزار و ۷۳۶ واحد مسکونی در بین مناطق بیست و دوگانه پایتخت 
رکوردار مناطقی است که دارای بیشترین واحد های ۱۰۱ تا ۱5۰ متری 
اس��ت و پس از آن منطقه 5 تهران با ۸۲ هزار و 5۲۶ واحد مس��کونی 
در رتبه دوم قرار گرفته است. از معابر مهم منطقه ۲ پایتخت می توان 
به صادقیه، شهرآرا، ستارخان، گیشا، شهرک ژاندارمری، شهرک غرب 
و س��عادت آباد اشاره کرد. منطقه ۹ تهران نیز با داشتن ۴ هزار و ۸۲۳ 
واحد مسکونی در رده آخر این جدول قرار گرفت و دارای کمترین واحد 

مسکونی با متراژ ۱۰۱ تا ۱5۰ متری است.
در بی��ن مناطق پایتخت، خودنمایی منطقه یک از واحد های ۱5۱ تا 
۲۰۰ متری آغاز می ش��ود و براساس آخرین سرشماری نفوس و مسکن 
که در س��ال ۹5 از طرف مرکز ملی آمار تهیه و منتشر شد، منطقه یک 
پایتخت با داشتن ۳۱ هزار و ۲۷۶ واحد مسکونی در بین مناطق پایتخت 
رکوردار مناطقی است که دارای بیشترین واحد های ۱5۱ تا ۲۰۰ متری 
است و در انتهای این جدول نیز منطقه ۹ تهران با 5۳۱ واحد مسکونی 
ق��رار گرفته اس��ت. از مهمترین معابر منطقه ی��ک پایتخت می توان به 

آجودانیه، ازگل، اقدسیه، تجریش، جماران و شهرک نفت اشاره کرد.
* واحده��ای مس��کونی ۲۰۱ ت��ا ۳۰۰ مت��ری: در بی��ن مناط��ق 
بیست و دوگانه پایتخت، منطقه یک دارای بیشترین واحد های مسکونی 
۲۰۱ تا ۳۰۰ متری اس��ت. منطقه یک پایتخت با دارا بودن ۱۶ هزار و 
5۴5 واحد مس��کونی در صدر مناطقی قرار دارد که دارای بیش��ترین 
واحد های ۲۰۱ تا ۳۰۰ متری اس��ت و پس از آن منطقه ۳ تهران با ۸ 
هزار و 5 واحد در رتبه دوم قرار گرفته است و در قعر این جدول منطقه 
۹ تهران با ۱۲۶ واحد مسکونی ۲۰۱ تا ۳۰۰ متری قرار گرفته است. از 
دیگر معابر و محله های منطقه یک می توان به سوهانک شهرک ابوذر، 

شهرک پرواز، کاشانک و کامرانیه اشاره کرد.
* واحد های مس��کونی ۳۰۱ تا 5۰۰ مت��ری: منطقه یک همچنان 
رکوردار در بین مناطق بیست و دوگانه پایتخت است و با داشتن ۴ هزار 
و ۶۲5 واحد ۳۰۱ تا 5۰۰ متری در صدر مناطق بیس��ت و دوگانه قرار 
گرفته است و پس از آن منطقه ۳ تهران با هزار و ۶۲۲ واحد مسکونی 
۳۰۱ تا 5۰۰ متری در رتبه دوم است. از معابر مهم منطقه ۳ می توان 
به امانیه، جردن، ونک، داوودیه، دروس و قلهک و از بوس��تان های مهم 
این منطقه می توان به بوس��تان ملت، بوس��تان آب و آتش و بوستان 

طالقانی اشاره کرد.
* واحد های مسکونی بالای 5۰۱ متر: در سرشماری نفوس و مسکن 
سال ۹5، منطقه یک تهران با آمار ۷۴۰ عددی در صدر جدول مناطقی 
قرار گرفت که دارای بیشترین واحد های مسکونی بالای 5۰۱ متر است. 
از دیگر معابر منطقه یک تهران می توان به سعدآباد، گلاب دره، عباسیه، 
صاحب  قرانیه، ش��هرک قائم و دارآباد اش��اره کرد و از مهمترین مراکز 
فرهنگی این منطقه می توان به فرهنگ سرای نیاوران، نگارخانه جماران 

و فرهنگ سرای ملل اشاره کرد.
در همین زمینه، زهرا نژاد بهرام رئیس کمیته شهر سازی شورای شهر 
تهران درباره علت پراکندگی متراژ س��اخت و س��از در مناطق مختلف 
پایتخت گفت: یکی از دلایلی که می توان برای این اقدام در نظر گرفت 
تراکم جمعیت و رویکرد سازندگان و مالکان نسبت به ساختمان سازی 

در منطق مختلف پایتخت است.
او با اش��اره ب��ه اینکه الگوی ساختمان س��ازی در مناطق مختلف را 
سازندگان و مالکان به اتفاق هم تعیین می کنند، افزود: به عنوان مثال 
می توان گفت در بافت فرس��وده به علت آنکه زمین ها کوچک مقیاس 
هستند، سازندگان ساختمان و ساکنان منطقه تمایل دارند زمین های 
کوچ��ک مقیاس را تجمیع کنند و براس��اس پهنه تا پنج طبقه مجوز 
ساخت بگیرند. همچنین س��ازندگان به علت متراژ و پهنه کم زمین، 

تمایل به ساخت واحد هایی با متراژ پایین دارند.
به گفته نژادبهرام، یکی دیگر از دلایلی که ساخت و ساز های کوچک 
مقیاس در بافت فرسوده بیشتر به چشم می خورد، سبک زندگی افراد 
اس��ت. در سال های دور در مناطق جنوبی و بافت فرسوده شهر شاهد 
بودیم که خانه ها به ش��کل اتاق تفکیک و اجاره داده می ش��د، به این 
صورت که خانه ای در مرکزیت قرار داشت و این خانه دارای حیاطی بود 
و اگر این خانه دارای ۴ اتاق بود هر اتاق آن جداگانه به یک خانوار اجاره 
داده می شد که امروزه همان سبک زندگی قدیمی افراد به امروز بسط 
پیدا کرده و تمایل افراد در این مناطق برای س��کونت در آپارتمان های 

کوچک مقیاس بیشتر است.
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وزیر راه و شهرس��ازی با بیان اینکه فراخوان مشارکت در اجرای طرح 
اقدام ملی به زودی اطلاع رس��انی خواهد ش��د، گفت به اس��تان ها ابلاغ 

کردیم تا زمین های رایگان را برای اجرای این طرح شناسایی کنند.
به گزارش پایگاه خبری وزارت راه و شهرس��ازی، محمد اس��لامی در 
جلسه هم اندیشی با اعضای کمیس��یون عمران مجلس شورای اسلامی 
ب��ا بیان اینکه مس��کن و رون��ق دادن به آن در بخ��ش عرضه و تقاضا و 
همچنین ساماندهی بازار اجاره بها از اولویت های وزارت راه و شهرسازی 
اس��ت، گفت: مسکن به لحاظ س��اختاری نیمی از وزارتخانه بزرگ راه و 
شهرس��ازی اس��ت و در مورد رونق دادن به بازار مس��کن، وزارتخانه با 
حمایت دولت و همچنین مجلس، برنامه های جامعی را در دس��تور کار 
دارد. وزیر راه و شهرسازی با اعلام اینکه فراخوان مشارکت برای اجرای 
طرح اقدام ملی به زودی رس��انه ای و اطلاع رس��انی عمومی خواهد شد، 
گفت: از س��وی سازمان ملی زمین و مس��کن به استان ها ابلاغ کرده ایم 
تا زمین های رایگان را برای اجرای طرح اقدام ملی شناس��ایی و معرفی 

کنند که این کار انجام شده است.
عضو کابینه دولت دوازدهم تاکید کرد: باید فضای جامعه را به سمت 

تولید مسکن که جزو برنامه های دولت است و بخشی از آن نیز عملیاتی 
و اجرایی ش��ده اس��ت، س��وق دهیم و برنامه های دول��ت را برای تولید 
مسکن و رونق دادن به بازار مسکن با اطلاع رسانی درستی تشریح کنیم.

اس��لامی تصریح کرد: در تلاش هس��تیم تا راهکارهایی را عملیاتی و 
اجرای��ی کنیم که نقدینگی به بخش مس��کن، تزری��ق و در این حوزه، 

سرمایه گذاری بشود.
وزی��ر راه و شهرس��ازی ی��ادآور ش��د: برنامه های بازآفرینی ش��هری 
درخصوص اح��داث ۱۰۰ هزار واحد مس��کونی در بافت های فرس��وده 
ش��هری، همچنین برنامه ش��هرهای جدید در اح��داث ۲۰۰ هزار واحد 
مس��کونی در ش��هرهای جدید و برنامه بنیاد مسکن برای احداث ۱۰۰ 
هزار واحد مسکونی در شهرهای زیر ۲5 هزار نفر تهیه شده اند و بخشی 

از قراردادهای احداث آنها آماده و برخی نیز به بهره برداری رسیده اند.
او با تاکید بر اینکه امکانات دولت درخصوص تولید مس��کن، یکپارچه 
ش��ده است، خاطرنش��ان کرد: هدف کلان ما هدف برنامه ششم توسعه 
است و همان را هدف قرار داده و مطمئن هستیم که براساس آن هدف، 

می توانیم به احداث واحدهای مسکونی برنامه ریزی شده، دست یابیم.

حمایت وزارت راه و شهرسازی از لایحه مالیات بر عایدی سرمایه
وزی��ر راه و شهرس��ازی از حمای��ت وزارت راه و شهرس��ازی از لایحه 
مالیات بر عایدی س��رمایه خب��ر داد و گفت: ما امروز هم تکنولوژی روز 
و هم سریع س��ازی را داریم. به همین دلیل باید مردم را تش��ویق کنیم 
ت��ا بیایند و با دریافت پروانه س��اختمانی نس��بت به اح��داث واحدهای 
مس��کونی اقدام کنند. وی یادآور شد: هم اکنون صدور پروانه ساختمان 
کاهش پیدا کرده است که باید کاری کنیم تا روند صدور از حالت فوق 
خارج شود. اسلامی در بخشی از اظهاراتش به تورم اقتصادی اشاره کرد 
و گفت: سقوط ارزش پول، مردم را ناگزیر کرده تا پول و نقدینگی خود 
را به س��مت تبدیل به کالاهای مختلف ببرن��د. باید کاری کنیم که در 
برنامه رونق دادن به بازار مس��کن، اقشار متوسط و افرادی که مستأجر 
هستند، لطمه نبینند. به همین دلیل باید صبورانه و عاقلانه رفتار کنیم.
وی با یادآوری اینکه جهش های قیمت متأثر از تورم اقتصادی و خارج 
از کنترل بوده اس��ت، گفت: تلاش می کنیم از برآیند هم اندیش��ی های 
وزارتخانه راه و شهرس��ازی با کمیس��یون عمران مجلس به نتایج خوبی 

برای تعادل بخشی به بازار مسکن دست یابیم.

وزیر راه و شهرسازی:

جزییات طرح اقدام ملی در حوزه مسکن به زودی اعلام می شود

سه شنبه
7 خرداد 1398

شماره 1320



اطلاعات کارت خود را در اختیار دیگران قرار ندهید
هشدار بانک  پاسارگاد به مشتریان

از در اختی��ار ق��رار دادن اطلاعات کارت نق��دی خود به دیگران، 
جهت فعال سازی و دریافت رمز یک بار مصرف )پویا( جدا خودداری 
کنید. به گزارش روابط عمومی بانک  پاس��ارگاد، اخیرا افراد سودجو 
ضمن تماس با مش��تریان از س��وی بانک ها و به بهانه فعال سازی و 
دریافت رمز یک بار مصرف اطلاعات کارت نقدی آنها را اخذ و بدین 
وسیله اقدام به سوء استفاده و برداشت از کارت های نقدی می کنند.

بدینوس��یله به اطلاع هم میهن��ان گرامی می رس��اند؛ تنها روش 
فعال سازی رمز پویای کارت های نقدی بانک  پاسارگاد، موبایل بانک  
)همراه بانک( و بانکداری مجازی این بانک است و برای این منظور 
هیچ گاه از ش��عبه های بانک  پاس��ارگاد با مش��تریان تماس حاصل 
نمی ش��ود. گفتنی اس��ت به منظور کاه��ش مخاط��رات مرتبط با 
اس��تفاده از رمز دوم کارت های بانکی، افزایش امنیت و جلوگیری از 
سوء استفاده سودجویان، امکان فعال سازی و دریافت رمز دوم کارت 
به صورت رمز پویا و یک بار مصرف، با س��هولت و بدون نیاز به نصب 
اپلیکیش��ن های جدید، از طریق س��امانه های بانکداری  الکترونیک 

بانک  پاسارگاد فراهم شده  است.
ب��ر این اس��اس، مش��تریان می توانند از طریق س��امانه بانکداری 
 مجازی و یا س��امانه موبایل بانک )همراه بانک( نسبت به فعال سازی 
رم��ز پوی��ا و جهت دریاف��ت رمز دوم پوی��ا صرفاً از طریق س��امانه 
موبایل بانک )همراه بانک( اقدام کنند. به این ترتیب که در س��امانه 
بانکداری  مجازی از طریق گزینه »مدیریت نوع رمز دوم« در بخش 
»کارت ه��ای من« و در س��امانه همراه بانک از طری��ق گزینه فعال/
غیرفعال سازی رمز یک بار مصرف کارت در بخش »عملیات کارت« 

امکان فعال سازی این نوع رمز وجود دارد.
پس از فعال س��ازی رمز دوم یکبار مصرف، مش��تری می تواند در 
زمان خرید کالا و خدمات بر روی درگاه های پرداخت، با مراجعه به 
موبایل بانک )همراه بانک(، قس��مت سایر، عملیات کارت را انتخاب 
کرده و وارد این بخش شود. سپس با مراجعه به قسمت سایر، گزینه 
رمز یک بار مصرف کارت را انتخاب و یکی از کارت هایی که پیش از 
این رمز یکبار مصرف برای آن فعال شده را انتخاب کند. پس از آن 

رمز یک بار مصرف به مشتری نمایش داده می شود.

در مقایسه فروردین 97 و 98
تغییر قیمت در بازارهای اصلی چقدر است؟

اتاق بازرگانی تهران در جدیدترین بررس��ی خود قیمت ها در بازار 
س��که، دلار، مسکن و کالاهای مصرفی مردم را در فروردین ۱۳۹۸ 

با فروردین ۱۳۹۷ مقایسه کرده است.
به گزارش ایس��نا، براس��اس ارزیابی های صورت گرفته قیمت هر 
سکه طرح قدیم در فروردین سال قبل به طور میانگین یک میلیون 
و ۷۰۰ هزار تومان بوده و این نرخ در فروردین امس��ال به ۴میلیون 
و ۶۰۰ هزار تومان رس��یده و افزایش قیمت ۱۶۷درصدی را تجربه 
کرده اس��ت. نرخ س��که طرح جدید نیز از یک میلیون و ۸۰۰ هزار 
تومان س��ال قبل، در فروردین ماه امس��ال به ۴میلیون و ۸۰۰ هزار 

تومان رسیده و افزایش ۱۷۰درصدی را پشت سر گذاشته است.
در بازار ارز، نرخ دلار از میانگین قیمت 5۰۰۰ تومانی در فروردین 
س��ال گذش��ته به ۱۳هزار و 5۰۰ تومان در س��ال جاری رسیده و 
۱۷۰درصد رشد قیمت داشته است. یورو نیز از حدود ۶.۰۰۰ تومان 
در فروردین ۱۳۹۷ به بیش از ۱5 هزار تومان در سال جاری رسیده 

و افزایش ۱5۲درصد را در قیمت به ثبت رسانده است.
در بازار مسکن، میانگین قیمت هر متر واحد مسکونی در تهران، 
۱۰۳درصد رش��د قیمت داشته است. براساس آمارهای ارائه شده در 
نخس��تین ماه از س��ال قبل قیمت هر متر خان��ه در تهران به طور 
میانگین 5.5 میلیون تومان بوده که این عدد در سال جاری از مرز 

۱۱میلیون تومان گذشته است.
بالاترین بازده در یک سال اخیر در بازار سرمایه به ثبت رسیده و 
ش��اخص ارزش سهام در یک سال حدوداً ۸۰۰درصد و تعداد سهام 

معامله شده حدوداً 5۶۰درصد افزایش داشته اند.
بررس��ی های اتاق بازرگانی تهران نش��ان می دهد ش��اخص بهای 
کالاها و خدمات مصرفی کش��ور در فروردین سال ۱۳۹۸ در قیاس 
با مدت مش��ابه سال قبل افزایشی 5۱درصدی را پشت سر گذاشته 
و ای��ن رق��م در خانوارهای ش��هری 5۰ و در خانوارهای روس��تایی 
5۹درصد بوده است. شاخص بهای کالاها و خدمات مصرفی استان 
ته��ران نیز در مقایس��ه میان این دو ماه افزای��ش 5۰درصدی را به 

ثبت رسانده است.

بانک‌نامه

فرصت امروز: تعداد چک های برگشتی، آب رفت و جدیدترین آمار بانک مرکزی 
در م��ورد گردش چک های بانکی نش��ان می ده��د در فروردین ماه امس��ال، تعداد 
چک های برگش��تی نسبت به مدت مشابه پارس��ال بیش از ۴۷درصد کاهش یافته 
اس��ت. بر این اساس، 5۲5هزار فقره چک در فروردین ماه ۹۸ برگشت خورد و این 

در حالی است که این تعداد در فروردین سال ۹۷ یک میلیون فقره بوده است.
تازه ترین آمار بانک مرکزی درباره چک های مبادله ش��ده، س��کوت در بازار ایران 
را به تصویر می کشد؛ تا جایی که در فروردین ماه امسال 5.۴ میلیون فقره چک به 
ارزشی بالغ بر 5۴.۱ هزار میلیارد تومان در کل کشور مبادله شد که نسبت به ماه 
قبل از نظر تعداد و مبلغ به ترتیب ۱۹.۴درصد و ۴۷.5درصد کاهش نشان می دهد.

این در ش��رایطی اس��ت که با توجه به کاهش چک های مبادله ش��ده، چک های 
برگش��تی نیز آب رفت. آمار بانک مرکزی نشان می دهد که بالغ بر 5۲5 هزار فقره 
چک به ارزش��ی بالغ بر 5.۸ هزار میلیارد تومان در فروردین ماه ۹۸ در کل کش��ور 
برگش��ت داده ش��ده اس��ت که نس��بت به ماه قبل از نظر تعداد و مبلغ به ترتیب 

۲۱.۷درصد و ۴۰.۱درصد کاهش نشان می دهد.
اما نکته ای که در میان این آمارها می توان محاس��به کرد، این اس��ت  که در ۲۰ 
روز کاری فروردین ۹۸ به طور متوس��ط روزانه ۲۹۰ میلیارد تومان چک برگش��ت 

خورده است.
چه تعداد چک در اولین ماه سال برگشت خورد؟

س��ال ۹۸ را با توجه به اجرایی ش��دن اصلاح قانون چک، می توان س��ال کاهش 
چک های برگش��تی نامید؛ چنانچه براس��اس قوانین جدی��د در پیگیری چک های 
برگشتی تسریع شده و تامین پول چک از محل سایر حساب های بانکی صادرکننده 
چک امکان پذیر می ش��ود. با این همه، کاهش ۴۰درصدی ارزش چک های برگشتی 
در نخس��تین ماه س��ال ۹۸ می تواند گام نخس��ت برای کاهش این نوع چک ها به 

شمار برود.
حدود 5.۴ میلیون فقره چک به ارزش حدود 5۴۱ هزار میلیارد ریال در فروردین 
۹۸ در کل کش��ور مبادله شد که از مجموع آنها 5۲5 هزار فقره چک به ارزش 5۸ 

هزار میلیارد ریال برگشت خورد. از این میان، ۱۶5 هزار فقره از چک های برگشتی 
به تهران اختصاص دارد و استان کرمان رکورددار نسبت چک های برگشتی و ایلام 

دارای کمترین میزان بوده است.
کاهش 21درصدی شمار چک های برگشتی

آمار بانک مرکزی نشان می دهد در نخستین ماه سال ۹۸ تعداد 5۲5 هزار فقره 
چک به ارزش 5۸ هزار میلیارد ریال برگشت داده شد که نسبت به ماه قبل از نظر 
تعداد و مبلغ به ترتیب ۲۱.۷درصد و ۴۰.۱درصد کاهش داش��ت. بر این اس��اس، 
حدود ۹.۸درصد از کل تعداد چک های مبادله ای و ۱۰.۸درصد از مجموع مبلغ این 

چک ها برگشت داده شده است.
برگشت 16۵ هزار چک در تهران

در دوره مورد بررسی، استان تهران بیشترین ارزش و شمار صدور چک را به خود 
اختص��اص داد به طوری که یک میلیون و ۷۱۲ ه��زار فقره چک به ارزش بیش از 
۲۶۳ هزار میلیارد ریال صادر ش��د که البته از مجموع آنها، بیش از ۱۶5 هزار فقره 

چک به ارزش حدود ۲۷هزار میلیارد ریال برگشت زده شد.
در اس��تان تهران ۹.۶درصد از مجموع تعداد چک ه��ای مبادله ای و ۱۰.۴درصد 
از کل مبلغ چک های مبادله ای برگش��ت داده ش��ده است. بررسی ها نشان می دهد 
که ۴۷درصد از مجموع ارزش چک های مبادله ای برگش��تی کشور به استان تهران 

اختصاص داشته است.
اگرچه رقم خالص چک های برگش��تی تهران نس��بت به سایر استان های کشور 
بیش��تر است، اما براساس شاخص »نس��بت ارزش چک های برگشتی به کل ارزش 
چک های مبادله شده« جایگاه تهران نسبت به میانگین کشوری در وضعیت مطلوبی 
قرار دارد به طوری که ۱۴استان از نظر نسبت ارزش چک های برگشتی در وضعیت 

نامناسب تری نسبت به تهران قرار دارند.
استان کرمان، رکورددار چک های برگشتی

در فروردین ماه امس��ال، از نظر ش��مار چک های برگشتی تهران دارای بیشترین 
چک برگش��تی اس��ت به طوری که بیش از ۱۶5 هزار چک برگش��ت خورده، اما از 

نظر »نسبت ارزش چک های برگشتی به کل ارزش چک های مبادله شده«، استان 
کرمان دارای بدترین وضعیت اس��ت. بر این اساس، در بین سایر استان های کشور 
بیش��ترین نسبت ارزش چک های برگش��تی به کل ارزش چک های مبادله شده در 
استان به ترتیب به استان های کرمان با ۱۴.۷درصد، اصفهان با ۱۳.۸درصد و سمنان 

با ۱۳.۷درصد اختصاص داشته است.
»نسبت ارزش چک های برگشتی به کل ارزش چک های مبادله شده« در استان 

تهران ۱۰.۴درصد و میانگین این نسبت در کل کشور معادل ۱۰.۸درصد است.
استان های دارای کمترین چک برگشتی

 در فروردین ۹۸، اس��تان ایلام با ۴درصد دارای کمترین نسبت ارزش چک های 
برگشتی به کل ارزش چک های مبادله شده در میان استان ها بوده است. استان های 
کهگیلویه و بویراحمد با ۷.۳درصد و خوزس��تان و لرس��تان هر کدام با ۷.۹درصد 

در رتبه های بعدی دارای کمترین نسبت ارزش چک های برگشتی قرار داشته اند.
کسری و فقدان موجودی، علت اصلی برگشت چک

حدود 5۰۴ هزار فقره چک به ارزش��ی بالغ بر 55 هزار میلیارد ریال در فروردین 
ماه ۹۸، در کل کشور به دلایل کسری یا فقدان موجودی برگشت داده شده است. 
در واق��ع درکل کش��ور از نظ�ر تعداد ۹۶درصد و از نظ��ر ارزش ۹۴.۶درصد از کل 
چک های برگشتی به دلایل کسری ی�ا فقدان موجودی بوده است. پس از کسری و 
فقدان موجودی، عامل اصلی برگشت چک ها مربوط به عدم تطابق امضا و مخدوش 

بودن اطلاعات چک بوده است.
در استان تهران حدود ۱5۶ هزار فقره چک به ارزشی حدود ۲۶ هزار میلیارد ریال 
به دلایل کس��ری یا فقدان موجودی برگش��ت داده شده است. همچنین در استان 
تهران از نظر تعداد ۹۴.۴درصد و از نظر ارزش ۹۳.۲درصد از کل چک های برگشتی 

به دلایل کسری یا فقدان موجودی بوده است.
بیشترین میزان برگشت خوردن چک ناشی از کسری و فقدان موجودی متعلق به 
استان خراسان جنوبی بوده که ۹۷.۹درصد چک های برگشتی این استان را شامل 

می شود. پس از آن، استان های اصفهان و خراسان شمالی قرار دارند.

تازه ترین گزارش بانک مرکزی از گردش چک های بانکی در فروردین ماه امسال

جزییات 525 هزار چک برگشتی کشور

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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وقت سرمایه گذاری در بورس رسیده است؟
بسیاری از افرادی که با س��رمایه گذاری در بازار سهام آشنایی ندارند، در 
روزهایی که خبر از رونق بازار می ش��نوند، به این پرس��ش می رسند که آیا 
زمان سرمایه گذاری در بورس فرا رسیده است و آیا می توان در کوتاه مدت و 

بدون تجربه در معاملات سود خوبی را به دست آورد؟
به گزارش ایس��نا، هم در سال گذشته و هم از ابتدای امسال که قیمت ها 
در بورس با رش��د فزاینده ای مواجه شد و خبر کانال شکنی های نماگر اصلی 
بازار در جامعه پیچید، کس��انی که با بازار س��هام آشنایی چندانی نداشتند 
برای ش��ان جذابیت ایجاد ش��د که وارد بازار سرمایه شوند و منابع شان را در 
این بخش سرمایه گذاری کنند، اما در مقابل با نظرات متفاوتی مواجه شدند.

ام��ا قب��ل از این نظرات، در مرحله اول خوب اس��ت که به دلایل مختلف 
رش��د قیمت ها در بازار س��رمایه توجه کنیم تا بدانیم که چه عواملی باعث 
رکوردش��کنی های شاخص های بازار ش��ده و جذابیت سرمایه گذاری در این 

بازار شده است.
از ماه ه��ای پایانی س��ال ۱۳۹۶ ارزش پول ملی رو ب��ه کاهش رفت و در 
نتیجه قیمت ریال نسبت به دیگر ارزها افت و سبب شد شرکت های بورسی 
که اغلب صادرات محور هس��تند از کاهش ارزش پول ملی، س��ود شناسایی 
کنند؛ به این ترتیب که آنها با مقدار ثابتی صادرات کالا نسبت به سال های 
گذش��ته ریال بیش��تری عایدشان شد و این موضوع س��ود آنها را )به ریال( 

افزایش داد.
از طرف دیگر در بازار زمین و مس��کن هم ش��اهد رشد قیمت بودیم، لذا 
بخش عمده دارایی های ش��رکت هایی که سهام ش��ان در بورس یا فرابورس 
معامله می ش��ود، زمین و س��اختمان و در کل دارایی های ثابت اس��ت که با 
رشد قیمت مواجه شد. این موضوع نیز به خودی خود سبب شد که قیمت 
دارایی های ثابت شرکت ها و به دنبال آن قیمت سهام شان در بورس افزایش 
یابد. نکته دیگری که س��بب رونق گرفتن بازار سهام شد، انتظارات از آینده 
است. همانطور که می دانیم انتظارات از آینده یکی از متغیرهای مهم در علم 
اقتصاد است. بسیاری از اقتصاددانان و فعالان بازار سرمایه پیش بینی هایی از 
وضعیت اقتصادی دارند که آن پیش بینی ها می تواند به بازار سهام و ذهنیت 
معامله گران جهت دهد. این موضوع نیز به تنهایی س��بب شد قیمت سهم ها 

تحت تأثیر قرار گیرد.
در حال حاضر نیز در بازار سهام دیده می شود که حتی سهام شرکت هایی 
که از نظر بنیادی حرفی برای گفتن ندارند با رش��د مواجه می شوند و بعضاً 
سهم هایی که برای آنها با توجه به پتانسیل های شان پیش بینی رشد می شد، 
افت می کنند. در این میان هر روز ش��اهد صف های خرید و فروشی هستیم 

که هیچ ارتباطی به مقدار تولید و فروش کالا ندارد.
بس��یاری از دس��ت اندرکاران بازار معتقدند که اخبارهای کلان اقتصادی 
و سیاس��ی به این جو روانی دامن زده و بیش��تر افراد نه با توجه به مس��ائل 
بنیادی بلکه بیش��تر با هدف نوسان گیری اقدام به خرید و فروش می کنند و 

جو هیجانی بر موضوعات بنیادی اولویت داده شده است.
در عین حال می دانیم که ریس��ک و بازدهی با هم رابطه ای مستقیم دارد 
و هرچه ریسک بیشتری بپذیریم، می توانیم انتظار داشته باشیم که بازدهی 

بیشتری هم به دست آوریم.

دریچه

???????????????????????????

???????????????????????????

????????????????

????????????????????

????????????????????

فرصت امروز: واگذاری س��هام دولت در ش��ش پالایش��گاه، بانک های 
تجارت، ملت و صادرات ایران، بیمه های بیمه البرز و بیمه اتکایی امین، 
ایران خودرو و س��ایپا و همچنین چند ش��رکت  بزرگ دیگر به تصویب 

رسید.
در آخرین جلس��ه هیأت واگذاری، با عرضه باقیمانده سهام دولت در 
ش��رکت های بزرگ بورس��ی موافقت شد و بر این اس��اس مقرر گردید 
س��هام این ش��رکت ها به صورت بلوکی و یکجا مطابق مقررات به عموم 

متقاضیان واگذار شود.
بنا بر همین اعلام، هیأت واگذاری در این راس��تا قیمت پایه 
این س��هام را نیز مطابق آیین نامه نحوه قیمت گذاری س��هام به 

تصویب رساند.
ش��رکت های موضوع ای��ن مصوب��ه عبارتند از ش��رکت های 
پالایش��گاه نفت لاوان، ش��یراز، اصفهان، ته��ران، بندرعباس و 
تبری��ز، بانک ه��ای تجارت، ملت و صادرات ایران و دو ش��رکت 
بیمه ای ش��امل بیم��ه البرز و بیم��ه اتکایی امی��ن و همچنین 
هلدین��گ صنایع پتروش��یمی خلیج فارس، ش��رکت های ملی 
صنای��ع مس ای��ران و فولاد مبارک��ه اصفهان، ای��ران خودرو و 
س��ایپا و نیز شرکت های کش��ت و صنعت و دامپروری پارس و 

سرمایه گذاری ملی ایران.
همچنین در س��ایر مصوبات نیز با اصلاح اساس��نامه ش��ش 
ش��رکت مندرج در فهرس��ت واگذاری س��ال جاری که عمدتاً 
مربوط به افزایش س��رمایه این ش��رکت ها اس��ت، موافقت شد. 
فهرس��ت پیش��نهادی عناوین مش��اغل مربوط به مش��مولین 
آیین نامه اجرایی نحوه بیمه مس��ئولان و مجریان امر واگذاری 
در س��ال ۱۳۹۸ نیز از جمله سایر موارد دستور جلسه بوده که 

به تصویب هیأت واگذاری رسید.
در ای��ن جلس��ه آخرین قس��مت از گزارش آسیب شناس��ی 

واگذاری ه��ا که توس��ط معاونت امور اقتص��ادی وزارت امور اقتصادی و 
دارایی تهیه شده، ارائه و نسبت به مواد آن بحث و تصمیم گیری شد.

گفتنی اس��ت مطابق ماده ۴۰ قانون اجرای سیاس��ت های کلی اصل 
»۴۴« قان��ون اساس��ی، هی��ات واگ��ذاری دارای اختی��ارات لازم برای 
تصمیم گیری نس��بت به قیمت گذاری و س��ایر ش��رایط واگذاری سهام 
دول��ت ب��وده و ترکیب این هیأت عبارت اس��ت از وزی��ر اقتصاد)رئیس 
هیأت(، وزیر دادگس��تری، رئیس اتاق تعاون ایران، رئیس اتاق بازرگانی 
ایران و همچنین دو نفر از نمایندگان محترم مجلس شورای اسلامی به 

عنوان ناظر این هیأت هستند.
عرضه ۲ میلیون بشکه نفت خام در بورس انرژی

اما امروز سه ش��نبه هفتم خردادماه، ب��ازار فیزیکی بورس انرژی ایران 
میزبان عرضه ۲ میلیون بشکه نفت خام سنگین شرکت ملی نفت ایران 

در رینگ بین الملل است.

مدیرعامل بورس انرژی ایران در گفت وگو با فارس، با اعلام این مطلب 
گفت: امروز ۷خرداد ماه ۱۳۹۸ بازار فیزیکی بورس انرژی ایران میزبان 
عرضه ۲ میلیون بش��که نفت خام س��نگین ش��رکت ملی نفت ایران در 
رین��گ بین الملل خواهد بود. قیمت پایه هر بش��که نفت خام س��نگین 

براساس اطلاعیه عرضه این محصول در بورس ۶۴.۲۹ دلار است.
به گفته سیدعلی حس��ینی، فرآیند قیمت گذاری این عرضه براساس 
شیوه نامه جدید وزارت نفت مستند به تکلیف مندرج در بند )و( تبصره 
)۱( قانون لایحه بودجه سال ۱۳۹۸صورت پذیرفته است، به طوری که 

واح��د پایه تخصیص و همچنین حداقل خرید جهت کش��ف نرخ برای 
عرشه روز سه شنبه ۳5،۰۰۰ بشکه در یک محموله خواهد بود.

مدیرعامل بورس انرژی خطاب به متقاضیان خرید نفت خام گفت: به 
منظور شرکت در جلسه معاملاتی باید ۶درصد ارزش سفارش خود را به 
عنوان پیش پرداخت تا دوس��اعت قبل از زمان عرضه واریز کنند. قیمت 
پایه هر بش��که نفت خام توسط ش��رکت ملی نفت ایران با ارز دلار اعلام 
می شود و برابر با متوسط قیمت برنت روزانه در ۱۰ روز کاری بین المللی 
پیاپی منتهی به دو روز تقویمی قبل از انتش��ار اطلاعیه عرضه با لحاظ 
نم��ودن اخت��لاف )دلتا( من��درج در OSP برای ب��ازار مدیترانه در ماه 
متناظر با تاریخ انتش��ار اطلاعیه عرضه خواهد بود. درنتیجه متقاضیان 
خری��د در روز عرضه باید بر روی قیم��ت پایه که در این عرضه ۶۴.۲۹ 

دلار به ازای هر بشکه نفت خام سنگین است، با یکدیگر رقابت کنند.
به گفته حس��ینی، دوره تحوی��ل کالا در این عرضه در بازه زمانی ۲۴ 

خرداد ماه س��ال ۱۳۹۸ تا ۴ ش��هریور ماه س��ال ۱۳۹۸ در نظر گرفته 
شده اس��ت. خریداران پس از انجام معامله باید متناطر با دوره تحویلی 
فوق الذکر و براساس مواعد زمانی مقرر در اطلاعیه عرضه و با هماهنگی 

شرکت ملی نفت ایران اقدام به دریافت و حمل محموله کنند.
وی خاطرنش��ان کرد، یکی از نکات مهم در عرضه روز سه ش��نبه در 
بورس انرژی، تغییر روش محاس��به قیمت نهایی نفت خام عرضه ش��ده 
نسبت به عرضه های پیش��ین این محصول در بورس انرژی ایران است. 
ای��ن عرض��ه دوازدهمین عرضه نفت خ��ام و دومین عرض��ه نفت خام 
سنگین شرکت ملی نفت ایران در رینگ صادراتی بورس انرژی 

ایران به شمار می آید.
معامله ۱.۰۸5 میلیون بشکه نفت در بورس انرژی

وی گفت: تاکنون یک میلیون و ۸5 هزار بشکه از ۱۱ عرضه 
انجام ش��ده منجر به معامله شده اس��ت. نخستین محموله نفت 
خام س��بک شرکت ملی نفت ایران به میزان یک میلیون بشکه 
در تاری��خ ۶ آب��ان م��اه ۱۳۹۷ و باقیمت پای��ه ۷۹/۱5 دلار به 
ازای هر بش��که در رینگ بین الملل ب��ازار فیزیکی بورس انرژی 
ایران عرضه شد که ۲۸۰ هزار بشکه با قیمت ۷۴/۸5دلار مورد 

معامله قرار گرفت.
وی اف��زود: در دومین عرضه به میزان یک میلیون بش��که در 
تاریخ ۲۰ آبان ۹۷ با قیمت پایه ۷۱/5۹ عرضه شد و در نهایت 
۷۰۰ هزار بش��که با قیمت ۶۴.۹۷ دلار به ازای هر بش��که مورد 
داد و ستد قرار گرفت. این درحالی است که پس از هر عرضه و 
متناس��ب با نیازها و درخواست های خریداران، شرایط عرضه با 
هماهنگی شرکت ملی نفت ایران به عنوان عرضه کننده تسهیل 

می شد و با شرایط موجود تناسب بیشتری می یافت.
حس��ینی اف��زود: پ��س از آن در پنجمین عرض��ه نفت خام 
س��بک در تاریخ ۲۹ بهمن ۹۷ مقدار ۳5 هزار بش��که با قیمت 
5۲.۲5 دلار م��ورد معامله قرار گرف��ت. پس از این عرضه امکان تحویل 
محموله ه��ای نف��ت خام خریداری ش��ده به صورت زمین��ی و از طریق 
تاسیس��ات پالایشگاه تبریز نیز در اطلاعیه عرضه دیده شد. این موضوع 

توجه بسیاری از فعالان و خریداران بالقوه را به خود جلب کرد.
مدیرعامل بورس انرژی همچنین گفت: در عرضه های سال جاری نیز 
در تاریخ ۱۰اردیبهش��ت ماه و در دهمین عرضه نفت خام و نخس��تین 
عرضه نفت خام س��نگین که به موجب بند )و( قانون لایحه بودجه سال 
۹۸ در بورس انرژی ایران صورت گرفت، ۷۰ هزار بشکه با قیمت ۶۰.۶۸ 
دلار به ازای هر بش��که مورد معامله قرار گرفت. به عبارت دیگر تاکنون 
ارزش نفت خام معامله ش��ده در بورس انرژی ایران قریب به ۱۰ هزار و 
۱۷5 میلیارد ریال بوده اس��ت که امید است با تداوم عرضه ها و تسهیل 
شرایط عرضه ها همچون گذش��ته، خریداران بالقوه جهت انجام معامله 

در بورس جذب شوند.

هیات واگذاری تصویب کرد

سهام دولت در ۶ پالایشگاه، ۳ بانک، 2 بیمه و خودرویی ها واگذار می شود
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ممنوعیت واردات برنج در فصل برداشت 
برداشته شد

عضو ستاد تنظیم بازار گفت ممنوعیت واردات برنج در فصل برداشت 
شالیزارها براساس مصوبه ستاد تنظیم بازار برداشته شد.

به گزارش تسنیم، حسین ابراهیمی افزود: سال های گذشته در فصل 
برداشت برنج از سوی وزارت جهاد کشاورزی به منظور حمایت از تولید 
و تولیدکنن��دگان داخلی به مدت دو تا س��ه م��اه واردات برنج ممنوع 

می شد.
وی اظهار داش��ت: امسال این ش��رایط به نفع مصرف کنندگان حذف 

شد ضمن اینکه به تولیدکنندگان هم ضربه ای وارد نخواهد کرد.
عض��و س��تاد تنظیم ب��ازار و رئیس انجم��ن ملی حمای��ت از حقوق 
مصرف کنن��دگان گفت: هم اکنون به اندازه کافی برنج در کش��ور وجود 

دارد و مشکلی در این زمینه احساس نمی شود.
وی همچنین درخصوص مصوبه س��تاد تنظیم بازار مبنی بر اختلاف 
ارزش ۱5درصدی کالاهای اساس��ی وارداتی تا زم��ان رفع تحریم ها از 
س��وی گمرک پذیرش خواهد ش��د، اف��زود: این تصمی��م روند واردات 

کالاهای اساسی و ضروری را تسهیل می کند.
ابراهیمی اظهار داشت: خوشبختانه از جمله مواردی که انجمن ملی 
حمای��ت از حقوق مصرف کنندگان پیگیری می کند و همینطور س��تاد 
نیز به لطف خدا از این مس��یر در حال حرکت است کاهش بوروکراسی 
و مش��کلات در مس��یر ص��ادرات و واردات با تاکید ب��ر رعایت حقوق 

مصرف کنندگان است.
وی گفت: این مصوبه بحث حمایت از واردکنندگان کالاهای اساسی 
و ضروری را مطرح می کند ولی هدف نهایی رس��یدن کالاها با قیمت و 
کیفیت مناسب به دست مصرف کنندگان است البته در مواردی که در 
داخل ظرفیت یا مزیت تولید وجود نداشته باشد در چنین مواردی باید 
واردات کالا برای واردکنندگان توجیه داشته باشد تا به سرعت بتوانند 

اقلام مورد نیاز را به دست مردم برسانند.

روابط تجاری ایران و اروپا تسهیل می شود
رئیس هیات مدیره و مدیرعامل صندوق ضمانت صادرات ایران گفت 
تفاهمنامه همکاری میان صندوق و برخی کشورهای اروپایی به زودی 

امضا خواهد شد.
به گزارش ایس��نا به نق��ل از وزارت صنعت، مع��دن و تجارت، افروز 
بهرامی با بیان این مطلب اعلام کرد: در راس��تای تسهیل روابط تجاری 
و اقتصادی میان ایران و اروپا تفاهم نامه همکاری میان صندوق ضمانت 
ص��ادرات ایران و برخی کش��ورهای اروپایی به زودی ب��ه امضا خواهد 
رس��ید. وی همچنین تصریح کرد: با توجه به فعال ش��دن اینس��تکس 
ظ��رف هفته های آت��ی تفاهم نامه ه��ای مذکور می توان��د ظرفیت های 
جدیدی برای مب��ادلات تجاری ایران و اروپا در چارچوب اینس��تکس 
ایجاد کن��د. مدیرعامل صندوق ضمانت صادرات ایران همچنین یادآور 
شد: تبادل اطلاعات اعتباری شرکت های ایرانی و اروپایی، همکاری در 
زمینه وصول مطالبات، بیمه های اتکایی یا بیمه مشترک و همکاری های 

آموزشی و فنی از جمله محورهای تفاهم نامه های مذکور است.

هزینه معیشت مردم را با توانمندسازی 
تجارت خارجی کاهش دهیم

عضو هیات رئیسه کمیسیون اقتصادی مجلس گفت: الزام دستگاه ها 
به شناسایی و رعایت اصول توانمندسازی تجارت خارجی، یک ضرورت 
غیرقابل انکار اس��ت، چراکه هر چقدر هزینه تمام شده تجارت خارجی 

افزایش پیدا کند، هزینه معیشت مردم بیشتر شده است.
به گزارش تس��نیم، معصومه آقاپور، عضو هیات رئیس��ه کمیس��یون 
اقتصادی مجلس ش��ورای اس��لامی در حاشیه نشس��ت خود با اعضای 
فدراس��یون واردات اتاق بازرگانی ایران اظهار داشت: در شرایط امروز، 
بح��ث تجارت خارج��ی از اهمی��ت وی��ژه ای برخوردار اس��ت، چراکه 
فش��ارهای خارجی به گونه ای برنامه ریزی ش��ده که واردات و صادرات 
کشور و انتقال بین المللی مالی را هدف قرار دهد و ضرورت دارد نسبت 

به موضوعات و چالش های این حوزه توجه بیشتری صورت گیرد.
وی تاکید کرد: همه می دانیم که تنها راه خروج از بحران های مختلف 
در حوزه اقتصاد و اش��تغال، توجه به موضوع »رونق تولید« اس��ت ولی 
نکته اساس��ی این است که استمرار فعالیت بس��یاری از خطوط تولید 
وابس��ته به واردات مواد اولیه و قطعات واس��طه ای اس��ت و این نش��ان 
می دهد که نباید نس��بت به تامین این اقلام، بی توجهی و غفلت صورت 
گیرد. به گفته آقاپور، باید سازوکارهای لازم برای بهره برداری حداکثری 
از ظرفیت های تجارت خارجی را فراهم کنیم و اجازه ندهیم بدخواهان، 
تجارت خارجی کش��ورمان را فرسایش��ی و به ی��ک فعالیت غیرکارآمد 
تبدی��ل کنند. وی ب��ا تاکید بر ضرورت توانمندس��ازی تجارت خارجی 
اظهار کرد: الزام دس��تگاه ها به شناس��ایی و رعایت اصول توانمندسازی 
تجارت خارجی، یک ضرورت غیرقابل انکار در ش��رایط فعلی اس��ت و 
البت��ه ای��ن کار باید پیش از اینها صورت می گرف��ت، چرا که هر چقدر 
هزینه تمام ش��ده تجارت خارجی افزایش پی��دا کند، در واقع هزینه ای 
ک��ه به مردم تحمیل می ش��ود افزایش پیدا می کن��د و این موضوع در 
رابطه با کالاهای س��لامت اعم از دارو، تجهیزات پزش��کی، مواد غذایی 
و فرآورده های بهداش��تی و آرایشی که با سلامت افراد ارتباط مستقیم 

دارد، از اهمیت بیشتری برخوردار است.
وی با اش��اره ب��ه ضرورت توجه ب��ه نقش تش��کل های تخصصی در 
بهینه سازی تجارت خارجی ادامه داد: بسیاری از مشکلاتی که در حال 
حاضر اقتصاد کشورمان را با نوسان و تنگنا مواجه کرده و موجب صدور 
بخش��نامه هایی شده که عمر آنها کوتاه اس��ت، ناشی از عدم اعتماد به 
بلوغ و تجربیات شکل گرفته در تشکل های تخصصی و فعالان اقتصادی 
بخ��ش خصوصی اس��ت و اگ��ر میزان مش��ارکت بخ��ش خصوصی در 
تصمیم  گیری ها و تصمیم س��ازی ها افزایش پیدا کند، قطعا این موضوع 
می تواند موجب کاهش خطا در برنامه ریزی ها و سیاست گذاری ها شود.
وی تصری��ح ک��رد: واقعی��ت ای��ن اس��ت ک��ه بخ��ش خصوص��ی و 
علی الخصوص فعالان حوزه تج��ارت خارجی برای اینکه بتواند فعالیت 
کنن��د، باید از تعداد زیادی میزهای دولت��ی بگذرند و اگر این میزها با 
یکدیگر هماهنگ نباشند و ش��رایط خاص دوره تحریم را لحاظ نکرده 
باش��ند، این عبور می تواند زمینه ساز اتلاف وقت، انرژی و بودجه بخش 
خصوصی ش��ود که در نهایت منجر به افزایش قیمت تمام ش��ده کالاها 

می شود.

اخبـــار

عضو کمیس��یون صنایع مجلس ش��ورای اس��لامی گفت اگر توزیع کالاهای 
اساس��ی در کش��ور دچار مش��کل ش��ود یا قیمت این کالاها در بازار به صورت 
لجام گس��یخته افزایش یابد، دولت مجبور اس��ت از کوپن ب��رای توزیع کالاهای 

اساسی استفاده کند.
حمیدرض��ا فولادگ��ر در گفت وگو ب��ا خبرنگار اقتصادی تس��نیم، درخصوص 
مش��کلات یک سال اخیر دولت در توانایی تامین کالاهای اساسی و رشد قیمتی 
این کالاها علی رغم اختصاص بیش از ۱۴ میلیارد دلار ارز دولتی اظهار داش��ت: 
در بودجه سال ۹۸، مقرر شد ۱۴ میلیارد دلار شامل ارز ترجیحی و نیمایی، برای 
تامین کالاهای اساس��ی تخصیص داده ش��ود و این کالاهای اساسی به گونه ای 
در ش��بکه های توزیع قرار گیرند که با قیمت مناس��ب در اختی��ار تمام مردم و 

مصرف کنندگان قرار گیرد.
عضو کمیس��یون صنایع مجلس افزود:  البته این اختیار به دولت داده ش��ده تا 
برای توزیع کالاهای اساسی، از کالابرگ الکترونیک یا کارت الکترونیک استفاده 

کن��د تا مش��کل کمبود کالاهای اساس��ی، نهاده های دام��ی و دارو به هیچ وجه 
نداشته باشیم.

وی ادامه داد: متاسفانه سال گذشته حتی دولت نیز اذعان داشت که علی رغم 
تخصی��ص ارز ترجیحی ۴۲۰۰ تومانی برای تامین کالاهای اساس��ی، نتوانس��ت 
قیم��ت ای��ن کالاها را در بازار کنترل کند و این کالاها ب��ا قیمت آزاد در بازار به 
دست مصرف کنندگان رسید. مثلًا در ماجرای کاغذ به تازگی مشخص شده است 
که س��ه گروه متخلف از ارز تخصیصی ۴۲۰۰ تومانی سوءاس��تفاده کرده اند؛ اول 
کس��انی ک��ه ارز دولتی گرفته اند و همه این ارز دولت��ی را جای دیگری برده اند؛ 
ع��ده ای دیگ��ر با ارز تخصیصی، کاغ��ذ وارد کرده اند ولی با قیم��ت آزاد در بازار 
فروخته اند و گروه س��وم که بخش��ی از ارز دولتی تخصیص داده ش��ده را کاغذ 
وارد ک��رده و در ب��ازار آزاد فروخته اند و بخش دیگ��ری از ارز تخصیصی را جای 

دیگری برده اند.
فولادگر اضافه کرد: در ماجرای گوش��ت هم کلًا دولت به این نتیجه رسید 

که با وجود آنکه ارز ترجیحی ۴۲۰۰ تومانی برای آن تخصیص داده بود، اصلا 
نتوانس��ت قیمتش را کنترل کند لذا تصمیم گرفت کلًا به جای ارز ترجیحی، 
ارز نیمایی به گوش��ت اختصاص دهد. وی گفت: مجلس ش��ورای اسلامی به 
دلیل آنکه دولت در سال ۹۷ نتوانست علی رغم ابزارهایی که در اختیار داشت، 
قیمت ها را مهار کند، این اختیار را به دولت داد که از ظرفیت کالابرگ یا همان 
کوپن برای توزیع اقلام اساس��ی در س��ال ۹۸ اس��تفاده کند. عضو کمیسیون 
صنایع مجلس شورای اسلامی تاکید کرد: اگر شرایط در همین حد باقی بماند، 
ممکن است دولت بتواند با همین شیوه، شرایط را کنترل کند ولی اگر توزیع 
کالاهای اساسی دچار مشکل شود یا قیمت این کالاها در بازار به صورت لجام 
گسیخته افزایش یابد، دولت مجبور است از کوپن برای توزیع کالاهای اساسی 
استفاده کند چراکه الان بسیاری از مردم مجبورند برای خرید کالاهای اساسی 
مورد نیازش��ان با قیمت عادلانه، س��اعت ها در صف بایس��تند یا عضو شرکت 

تعاونی خاصی باشند.

قیمت کالاهای اساسی بالاتر برود دولت مجبور به استفاده از کوپن است

معاون دیپلماس��ی اقتصادی وزارت امور خارجه از فعال بودن میز اقتصادی در 
نمایندگی های ایران در کشورهای همسایه خبر داد.

ب��ه گزارش ایس��نا، غلامرض��ا انصاری ب��ا اعلام مطل��ب فوق گف��ت: تقویت 
نمایندگی ها در کش��ورهای همسایه را در دستور کار داریم و امیدواریم در سال 

آینده از توان و ظرفیت بیشتری در بخش اقتصادی برخوردار باشیم.
مع��اون دیپلماس��ی اقتص��ادی وزارت امور خارجه با اش��اره ب��ه اینکه امروز 
چهارمین جلس��ه این معاونت با حضور دس��تگاه های مختلف تشکیل شد، افزود: 
محور اصلی این نشس��ت کریدورهای تجاری ایران با کشورهای همسایه بود که 
وزارت راه و شهرس��ازی در این راس��تا گزارشی ارائه کرد که چگونه می توان این 

کریدورها را فعال کرد.
وی اضاف��ه کرد: ما در س��ال های اخیر توانس��تیم در این بخ��ش )کریدورها( 

سرمایه گذاری خوبی داشته باشیم.
انصاری درباره اولویت های این معاونت برای توس��عه روابط اقتصادی نیز گفت: 
عمده تجارت ما با همس��ایگان اس��ت به همین دلی��ل کریدورها نیز مورد توجه 

ماست، چرا که بهترین راه دسترسی به کشورهای همسایه محسوب می شوند.
وی افزود: پس از کش��ورهای همسایه، توسعه روابط با کشورهای شرقی را در 

دستور کار خود داریم.
انصاری در پاس��خ به این س��وال که هماهنگی وزارت خارجه با وزارت صنعت 
درخص��وص فعالی��ت رایزن های بازرگان��ی در نمایندگی های ای��ران در خارج از 
کش��ور چگونه است؟ گفت: عمده س��فرهای تجاری توسط وزارت امور خارجه و 
ی��ا وزارتخانه هایی که هیأت های اقتصادی اعزام می کنند برنامه ریزی می ش��ود و 
خدمات توس��ط سفارت های ایران و کش��ورهای میزبان برای تنظیم ملاقات ها و 

اجلاس ها ارائه می شود.
وی افزود: نمایندگان ما که کارمندان رس��می وزارت امور خارجه هستند و در 
کنار آنه��ا رایزنان بازرگانی هماهنگی های لازم را در این راس��تا انجام می دهند 
و کار اصل��ی همکاران ما در وزارت خارجه تمرک��ز همکاری اصلی میان ایران و 

کشور میزبان است.
معاون دیپلماس��ی اقتصادی وزیر امور خارجه ادامه داد: تقویت نمایندگی های 
م��ا در بخش اقتصادی برای ارائه خدمات بیش��تر از انتظارات بخش های مختلف 
از وزارت امور خارجه اس��ت که خوش��بختانه تقویت نمایندگی ها در کشورهای 
همس��ایه را در دس��تور کار خود داریم و میز اقتصادی در این کش��ورها فعال تر 

از گذشته است.
انصاری تاکید کرد: اطمینان می دهم تقریباً در تمام کش��ورها بخش اقتصادی 
در نمایندگی های ایران فعال و حرکت خوبی شکل گرفته و در حال انجام است.
وی ی��ادآور ش��د: هم اکنون نیز ش��اهد رف��ت و آمدهای هیأت ه��ای مختلف 
اقتصادی بس��یاری از ایران به کشورهای همسایه هستیم و این رشد به خصوص 
در کشورهای عراق، ترکیه، آذربایجان، افغانستان و روسیه به خوبی قابل ملاحظه 
اس��ت و نش��انه تلاش های مدیران، نمایندگی ها و هیأت های مجهز ماست که به 

کشورهای خارجی سفر می کنند.
انصاری که با خبرگزاری صدا و سیما مصاحبه می کرد، درباره رابطه اقتصادی 
ایران و انگلیس و کش��ورهای مشابه تصریح کرد: ما با همه کشورهایی که روابط 
خارج��ی مؤثر داریم چه از جهت جمع آوری اطلاع��ات کار اقتصادی و کمک به 

توسعه روابط اقتصادی نماینده داریم و میز اقتصادی ما فعال است.
وی تاکید کرد: اولویت ما همسایگان هستند و این میز در این کشورها از توان 

بیشتری برخوردار است.
انصاری با اش��اره ب��ه اینکه جدیداً با پدیده تهدید افراد از س��وی آمریکا برای 
س��رمایه گذاری نکردن در ایران مواجه هس��تیم، گفت: ب��ه رغم همه تهدیدها و 
تحریم های آمریکا، ش��اهد علاقه مندی کش��ورهای خارجی برای تجارت با ایران 

هستیم.
مع��اون دیپلماس��ی اقتصادی وزی��ر امور خارجه ب��ا تاکید بر اینک��ه معاونت 
دپیلماسی اقتصادی وظیفه تسهیل کننده امور اقتصادی را عهده دار است، افزود: 
این معاونت تسهیلات را برای رفت و آمد و آشنایی و معرفی ظرفیت ها و صادرات 

و واردات ایران به کشورهای خارجی را فراهم می کند.
وی با اش��اره به اینکه یک س��ال و نیم از تش��کیل این معاونت در وزارت امور 
خارج��ه می گذرد، گفت: تلاش های خوبی برای تقویت دیپلماس��ی اقتصادی، با 

اولویت کشورهای همسایه صورت گرفته است.
انصاری با بیان اینکه س��ایه تحریم ها را بر رفت و آمدهای هیأت های مختلف 
ش��اهد هس��تیم، ادامه داد: تحریم ها فشار بسیار زیادی ایجاد کرده و متأسفانه با 
تهدیدهایی که آمریکایی ها و دولت و نمایندگان آنها روی افراد ایجاد می کنند با 

پدیده جدیدی روبه رو هستیم.
معاون دیپلماس��ی اقتصادی وزیر امور خارجه گفت: افراد اگر بخواهند با ایران 
تج��ارت کنند مورد تهدید آمریکا قرار می گیرند، اما با همه این مس��ائل ش��اهد 

علاقه مندی کشورها به سرمایه گذاری در ایران هستیم.
وی تاکی��د کرد: وزارت امور خارج��ه با برنامه ریزی تمهیداتی می اندیش��د تا 
اف��رادی که ارتباطات فعالی با ما دارند آس��یب کمت��ری از تهدیدها و تحریم ها 

ببینند.

س��خنگوی ستاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز با رد بازشدن دوباره سایت واردات 
گوش��ی تلفن همراه مسافر گفت سایت واردات مسافری گوشی تلفن همراه تنها 

به مسافران واقعی امکان ثبت و ورود گوشی را می دهد.
به گزارش تس��نیم، حمیدرضا دهقانی نیا افزود: ستاد مرکزی مبارزه با قاچاق 
کالا و ارز براس��اس آخرین جلس��ه خود در وزارت کشور با حضور وزیر کشور به 
عنوان مسئول اطلاع رسانی دولت مقرر کرد که از انتهای اردیبهشت دیگر امکان 
ثبت گوش��ی های تلفن همراه برای غیرمسافر ها در سایت مسافری گمرک وجود 

نداشته باشد.
وی گف��ت: از انتهای اردیبهش��ت به بعد یعنی از اول خ��رداد ۹۸ ارتباط بین 
گمرک ایران و نیروی انتظامی برقرار ش��د و تنها افرادی که صرفا مس��افر واقعی 
هس��تند امکان استفاده از ۸۰ دلار معافیت مسافری را داشته و دیگر امکان ثبت 

گوشی برای کسانی که مسافر نبودند وجود ندارد.
دهقانی نیا افزود: چند روز قبل هم در جلس��ه ای با حضور معاون س��تاد آقای 
هندیانی و تمامی واردکنندگان رس��می گوش��ی تلفن همراه و همچنین رئیس 

اتحادیه لوازم جانبی مقرر شد تا در صورتی که حاکمیت همچنان جلوی قاچاق 
گوش��ی تلفن همراه به داخل کش��ور را بگیرد شرکت های واردکننده رسمی هم 
دس��ت به کار ش��ده و با واردات رس��می گوش��ی تلفن همراه جلوی کمبود این 

محصول در بازار را بگیرند.
وی گف��ت: واردات رس��می هم ب��رای مصرف کننده دارای مزیت اس��ت و هم 
برای حاکمیت، به این صورت که اگر واردات رسمی باشد مصرف کننده می تواند 
خدمات پس از فروش و ضمانت گوش��ی خریداری ش��ده خود را تمام و کمال از 
نمایندگی درخواس��ت کند و همچنین تنها در صورت واردات رس��می گوش��ی 
حاکمی��ت می تواند حق و حقوق دولتی خود را به صورت ش��فاف دریافت کند و 

تنها کسانی که ضرر می کنند قاچاقچیان هستند.
س��خنگوی س��تاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز افزود: تنها در دو ماهه اول س��ال 
۹۸ روزانه تا ۸ هزار گوش��ی تلفن همراه در س��امانه مس��افری ثبت شده که این 
خود نشان دهنده میزان قاچاقی است که از این طریق انجام شده است و ممکن 
نیس��ت کس��ی باور کند که در دو ماه گذش��ته روزی ۸ هزار مس��افر خارجی به 

کشور وارد شده اند.
دهقانی  نیا تاکید کرد: ش��ایعات هفته گذش��ته مبنی بر بازشدن دوباره سامانه 
مس��افری برای همه افراد کذب است و برای پی بردن به منبع این شایعات باید 
به این موضوع اندیش��ید که چه کسی از بازشدن این سامانه سود می برد چراکه 
در صورت بازش��دن این س��امانه ن��ه حاکمیت و نه مردم به ح��ق و حقوق خود 
نمی رس��ند پس بازهم تاکید می کنم که تنها قاچاقچیان از بازش��دن این سامانه 

سود می برند.
وی افزود: واردات شفاف و قانونی تنها راه جلوگیری کردن از قاچاق در حوزه 
گوش��ی تلفن همراه اس��ت و سایت مسافری واردات گوش��ی همراه به هیچ وجه 

دوباره برای غیرمسافر ها باز نخواهد شد.
سخنگوی ستاد مبارزه با قاچاق کالا و ارز با اشاره به شایعاتی مبنی بر بازشدن 
دوباره س��ایت واردات گوشی تلفن همراه مس��افر گفت: این شایعات کذب است 
و س��ایت واردات مس��افری گوشی تلفن همراه بعد از این تنها به مسافران واقعی 

امکان ثبت و ورود گوشی را می دهد.

به رغم همه تحریم های آمریکا، شاهد علاقه مندی کشورهای خارجی برای تجارت با ایران هستیم

فقط مسافران واقعی امکان ثبت و واردات گوشی موبایل دارند

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir
سه شنبه
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دریافت مالیات از خرید و فروش خودرو 
بساط دلالان را از بازار جمع می کند

عضو کمیس��یون صنایع و معادن مجلس ش��ورای اسلامی معتقد 
است دریافت مالیات از خرید و فروش خودرو می تواند دست دلالان 

را از بازار این کالا کوتاه کند.
حمید گرمابی عضو کمیس��یون صنایع و معادن مجلس ش��ورای 
اس��لامی در گفت وگو با خبرن��گار خبرگزاری خانه ملت، با اش��اره 
ب��ه تاثیر درج قیم��ت در آگهی های فروش خودرو در س��ایت های 
اینترنتی و اپلیکیش��ن ها، گفت: درج قیمت های غیرکارشناس��ی در 
آگهی ها به دلالی دامن می زند و افراد سودجو با آگهی های دورغین 

زمینه افزایش قیمت خودرو در بازار را رقم می زنند.
دلالان با گل آلود کردن شرایط سود بیشتری به دست 

می آورند
نماینده مردم فیروزه و نیشابور در مجلس شورای اسلامی با بیان 
اینکه دلالان با گل آلود کردن ش��رایط در تلاشند سود بیشتری به 
دس��ت آورند، افزود: اعلام قیمت های غیرواقعی در آگهی های خرید 
و فروش، درج گروهی قیمت های دروغین، قیمت س��ازی غیرواقعی 
و جهت دهی به بازار خودرو از جمله اقدامات دلالان در س��ایت های 
خری��د و فروش اینترنت��ی با هدف دامن زدن ب��ه قیمت ها در بازار 

خودرو است.
درج قیمت در آگهی های اینترنتی باعث افزایش قیمت 

خودرو در بازار می شود
وی با بیان اینکه درج قیمت در آگهی های اینترنتی باعث افزایش 
قیمت خودرو در بازار می ش��ود، اظهار داش��ت: ب��ا حذف قیمت ها 
زمینه فعالیت س��وداگران از بین رفت در نتیجه قیمت چهارچرخ ها 

تا حدودی در بازار کاهشی شد.
عضو کمیس��یون صنایع و معدن مجلس ش��ورای اسلامی درباره 
تاثی��ر دریافت مالی��ات از خرید و فروش خودرو، خاطرنش��ان کرد: 
اگرچه اخذ مالیات می تواند تاحدودی دست دلالان را از بازار کوتاه 
کند، اما در صورتی که به درستی اجرا نشود مالیات به عاملی برای 
گرانی مجدد خودرو تبدیل می ش��ود، چراک��ه راه های فرار مالیاتی 
بس��یار است و دلالان از راه های غیررس��می خودرو خرید و فروش 

می کنند.
این نماینده مردم در مجلس دهم ادامه داد: در یک سال اخیر به 
دلیل افزایش تقاضا در بازار و نوس��انات ارزی قیمت خودرو افزایش 
چش��مگیری پیدا کرد و دلالان نیز توانستند از شرایط سوءاستفاده 

کرده و  سودهای کلانی به دست آورند.
ب��رای اخذ مالی��ات از فرآیند خرید و فروش خودرو س��ازوکاری 

طراحی شود
عضو کمیس��یون صنایع و معدن مجلس ش��ورای اسلامی تصریح 
کرد: در این میان کس��انی هس��تند که دائم در حال خرید و فروش 
خودرو هس��تند و ب��ه نوعی مصرف کننده نهایی خودرو نیس��تند و 
با هدف کس��ب س��ود در بازار حض��ور دارند در نتیجه بهتر اس��ت 

سازوکاری برای اخذ مالیات از آنها طراحی شود.

بازگشت شورای رقابت به قیمت گذاری 
خودرو

  بعد از اینکه در هفته گذشته مجلس طرحی را پیشنهاد داد 
تا بر مبنای آن ش��ورای رقاب��ت در قیمت گذاری خودرو مداخله 
داشته باشد به تازگی نیز سازمان بازرسی کل کشور طی نامه ای 
خواس��تار بازگشت ش��ورای رقابت به قیمت گذاری خودرو شده 

است.
ب��ه گ��زارش خبرگ��زاری صنایع، ماج��را از این ق��رار بود که 
س��ال ها ش��ورای رقابت تعیین قیمت محصولات خودروس��ازان 
را در بخش های مختلف برعهده داش��ت ک��ه در ادامه به تعیین 
قیمت خودروه��ای زیر ۴5 میلیون که بازار انحصاری داش��تند 
مح��دود ش��ده بود، اما با توج��ه به عدم تمایل خودروس��ازان و 
وزارت صنع��ت، معدن و تج��ارت برای مداخله ش��ورای رقابت، 
در قیمت گ��ذاری خودرو و اختلاف نظرهایی ک��ه در این رابطه 
وجود داش��ت در نهایت طی مصوبه هیأت هماهنگی س��ران سه 
قوا به نوعی این مس��ئولیت از ش��ورای رقابت سلب شد، چراکه 
طبق این مصوبه قرار ش��د س��ازمان حمایت مصرف کنندگان و 
تولیدکنندگان به عنوان تنها مرجع کارشناس��ی قیمت در کشور 
تعیین ش��ده و تمامی مراجع قانون گذاری و تعیین قیمت مکلف 

شدند تا نظرات کارشناسی آن را مدنظر قرار دهند.
بر همین اس��اس عملکرد ش��ورای رقابت، ک��ه مرجع تعیین 
فرم��ول و تغییرات خودروهای داخلی زیر ۴5 میلیون تومان بود 

تحت الشعاع قرار گرفت و تا حدودی از این عرصه کنار رفت.
 تاثیر شرایط اقتصادی و ارزی بر بازار خودرو

 ام��ا در ادامه و با توجه به ش��رایط اقتصادی و ارزی که ایجاد 
ش��ده و بازار خودرو نی��ز تحت تأثیر قرار داش��ت و قیمت ها به 
ط��وری خارج از چارچوب و ضابط��ه و رو به افزایش می رفت بار 
دیگر موضوع بازگش��ت به شورای رقابت به قیمت گذاری خودرو 

مطرح شد.
این در حال��ی بود که به گفته برخی مدیران ش��ورای رقابت، 
از زمان مصوبه س��ران سه قوا با توجه به اینکه شورا اعتقادی به 
کنارگیری از قیمت گذاری نداش��ت، رایزنی هایی در این رابطه با 
مراجع مربوطه داش��ته و در صورت تأیید بار دیگر ورود مستقیم 

به فرمول و قیمت گذاری خودرو خواهند داشت.
در همین شرایط بود که مجلس اقدام به پیشنهاد طرحی برای 
س��اماندهی بازار خودرو کرد که براساس آن به نوعی دیگر پای 
شورای رقابت را به قیمت گذاری خودرو باز می کرد؛ چراکه تاکید 
ش��د تا ش��رکت های خودروسازی موظف باش��ند هنگام فروش، 
بهای تمام ش��ده، درصد سود و قیمت قطعی خودرو را محاسبه و 

به شورای رقابت، اعلام کنند.
این مصوب��ه مجلس البته با خود ابهاماتی به همراه داش��ت و 
رضا شیوا-رئیس شورای رقابت- اعلام کرد که موضوع این است 
که ش��ورای رقاب��ت، باید طبق قیمتی که از ک��دام مرجع اعلام 
می شود اعلام نظر کند، اما این قیمت را چه کسی تعیین می کند 
در حال��ی که طبق قانون ش��ورای رقابت از مراجع اصلی در این 

رابطه است.

دبیر انجمن واردکنندگان گفت تاکنون نزدیک به ۴5۰۰ خودرو از تمامی برندها 
از گمرک ترخیص ش��ده اما به دلیل مش��کلات بحث گواهی اسقاط شماره گذاری 
نش��ده اند. در صورت حل این مشکل، تمامی خودروها تا هفته آینده شماره گذاری 

خواهند شد.
به گزارش پایگاه خبری »عصر خودرو«، مهدی دادفر، دبیر انجمن واردکنندگان 
خودرو درخصوص وضعیت ترخیص خودروها از گمرک گفت: ترخیص خودروها از 
گمرک همچنان در حال انجام است و تاکنون نزدیک به ۴5۰۰ دستگاه آزادسازی 
شده اند. غیر از این تعداد حدودا ۸ الی ۹ هزار خودروی دیگر در گمرک مانده که باید 
ترخیص ش��وند البته لازم به ذکر است که ۲۳۰۰ خودرو تحت حکم مرجع قضایی 
متوقف شده اند. خودروهایی نیز که تاکنون نتوانستند خارج شوند از آن دسته هایی 
هس��تند که نتوانستند کد ثبت سفارش دریافت کنند. خودروهای ترخیص شده از 

تمامی شرکت ها از جمله کیا، هیوندای، رنو، تویوتا، ب ام و و میتسوبیشی هستند.
مشکلات گواهی اسقاط و شماره گذاری

وی در رابطه با مش��کل گواهی اس��قاط و ش��ماره گذاری خودروها اظهار داشت: 

خودروهایی که آزاد شدند هنوز به دست مالکان و نمایندگی ها نرسیده اند، چرا که 
مش��کل اساسی بحث گواهی اسقاط وجود دارد. س��تاد سوخت، این امکان را برای 
واردکنندگان فراهم نکرده اس��ت و حدود ۲۰ روزی اس��ت که درگیر این موضوع 
هستیم و ستاد صفحات واردکنندگان را بسته است. الزام کرده بودند که خرید باید 
از مراکز تعاونی اس��قاط صورت بپذیرد و قیمت برگه اس��قاط به ۶ الی ۱۰ میلیون 
تومان رس��یده بود که ما به این موضوع اعتراض کردیم. در این خصوص جلس��ات 
متعددی گذاشتیم و در نهایت ستاد متوجه شد که این کار صحیح نبود. روز گذشته 
مقرر ش��د که صفحات برای شرکت ها باز ش��ود تا شماره گذاری صورت بپذیرد، اما 
تاکنون این اتفاق نیفتاده است. در صورتی که وضعیت اسقاط مشخص شود، هفته 

آینده تمامی خودروها شماره گذاری خواهند شد.
بازسازی خودروها توسط نمایندگی ها

دبیر انجمن واردکنندگان خودرو در رابطه با بازس��ازی خودروها به نکاتی اشاره 
کرد: بازس��ازی خودروهای ترخیص ش��ده توس��ط نمایندگی ها برای هر خودرویی 
حداقل یک روز زمان خواهد برد. شرکت ها برای رهایی از شرایط موجود تمام تلاش 

خود را می کنند تا هرچه س��ریع تر خودروها را به دست مشتریان برسانند، بنابراین 
پروس��ه بازسازی زمان زیادی نمی برد، اما تا زمانی که گواهی اسقاط وجود نداشته 

باشد، امکان شماره گذاری نخواهد بود.
آزادسازی واردات و تحول ناوگان تاکسیرانی

دادفر در پایان به بحث آزادس��ازی واردات چنین اش��اره ک��رد:  به صورت مکرر 
درخصوص آزادس��ازی واردات صحبت های گوناگونی شده است و هم اکنون نیز در 
حال آماده س��ازی مکاتبه با وزیر صمت هس��تیم. قرار است تکنیک ها و شیوه های 
ورود بدون انتقال ارز را ارائه دهیم و باید دید که به چه صورت با این قضیه موافقت 
می شود. ما در یک تحریم قرار گرفتیم و باید روال عادی زندگی مردم و روند کارها 
نباید متوقف ش��ود. تحلیل دیگری که داریم بحث جایگزینی ناوگان تاکسی کشور 
اس��ت به صورتی که به سمت خودروهای هیبرید و برقی برویم. این امکان در حال 
فراهم سازی است و منابع تامین وجوهات از مابه التفاوت بنزین مصرفی تامین خواهد 
شد. تمام ساختار حمل ونقلی درون شهری از این طریق به روز می شود و این موضوع 

نیز به خدمت وزیر صمت می رسد.

ترخیص 4۵۰۰ خودرو از گمرک

مکاتبه با وزیر صمت برای آزادسازی واردات

رئیس هیات مدیره انجمن قطعه س��ازان خراسان رضوی با اشاره به اینکه اگر 
همکاری و حمایت های ارگان های س��ه قوه از جمله برخی از نمایندگان مجلس، 
اس��تانداری، وزارت صمت و قوه قضائیه به ویژه معاونت حمایت از سرمایه گذاری 
و پیشگیری از وقوع جرم نبود شاید امروز شاهد تعطیلی بسیاری از کارخانجات 
و واحدهای تولیدی قطعات در اس��تان خراسان رضوی بودیم، افزود: برای ایجاد 
رونق اقتصادی پایدار و رونق در بخش تولید، به زیربناهای اساسی تری نیاز است. 
اس��اس رونق اقتصادی هماهنگی ارگان های مختلف در سطح ملی است و لازمه 
آن فرماندهی اقتصادی منسجم و یکپارچه به ویژه در این دوران بحرانی بازگشت 
و تش��دید تحریم ها اس��ت و لازم اس��ت تا جایی که امکان دارد از بوروکراس��ی 
بی موردی که موجب تاخیر در تصمیم گیری و اجرایی ش��دن تصمیمات می شود 

جلوگیری به عمل آید.
محمدمهدی ش��کورزاده در گفت وگ��و با خبرنگار خبرخ��ودرو، گفت: به نظر 
می رس��د ب��ا وضعیت موج��ود و تنها با تکیه ب��ر حمایت های مقطعی از س��وی 
ارگان ها، نمی توان ش��اهد رونق در تولید بود. وی در ادامه بیان داش��ت از جمله 
موانعی که می توان به آن اش��اره داش��ت محدودیت تصمیم گیری در ارگان های 
استان خراسان رضوی است چرا که بسیاری از تصمیم گیری از اختیار آنها خارج 

و در س��طح ملی صورت می گیرد و این ارگان ها ملزم به تابعیت از آن هس��تند. 
علاوه بر این متاس��فانه در س��طح ملی نیز ش��اهد مدیریت و تصمیم گیری ها به 
صورت جزیره ای هس��تیم و هر ارگان از زاویه منافع س��ازمان مطبوعش چالش 
را س��نجیده و تصمیم لازم را اتخاذ می کن��د و در واقع دیدگاه اقتصادی کلان و 
منفعت جمعی در بسیاری از موارد دیده نمی شود. همچنین دولت نیز در زمینه 
حل ریش��ه ای مسائل راهکار جامعی ارائه نمی دهد بلکه هر کجا که دچار بحران 
شدیم یک بخشنامه جدید صادر می کند که این بخشنامه ها گاه با بخشنامه های 

سابق در تضاد هستند و عملا در خیلی از موارد مساله حل نشده باقی می ماند.
وی همچنین با بیان بر اینکه مس��یری که دولت برای حل مسائل اتخاذ کرده 
اس��ت بسیار لاکپش��تی و آهس��ته و گاه به صورت غیرکارشناسی و غیرحرفه ای 
اس��ت، افزود: برای عبور از بحران ها تصمیم گیری هایی که اتخاذ می شود باید به 
صورت متمرکز بوده و توسط کارشناس متخصص و آگاه صورت گیرد. هر چقدر 
هم که تصمیمات کارشناس��ی شده و فنی باشد در صورت متمرکز نبودن باعث 

چند دستگی شده و عملا نتیجه مورد انتظار را در پی نخواهد داشت.
ش��کورزاده درخصوص عدم ایفای کامل تعهدات توسط خودروسازان گفت: با 
پرداخت بخشی از مطالبات قطعه سازان که در اسفندماه سال گذشته و فروردین 

ماه امسال صورت گرفت تا حدودی رونق به تولیدکنندگان قطعه سازان بازگشت 
و به واس��طه آن هم تولیدات خودروس��ازان به نسبت ماه های قبل بهتر شد ولی 
ت��ا زمانی که پرداخت نقدی به صورت یک جریان یکنواخت و مس��تمر نباش��د 
نمی توان شاهد رونق مستمر در تولید بود. رئیس هیات مدیره انجمن قطعه سازان 
خراس��ان رضوی اظهار داشت: در حال حاضر با وجود افزایش قیمت ها و گذشت 
دو ماه از سال ۹۸ همچنان مبلغ قراردادها براساس نرخ سابق است و بسیاری از 
قراردادها اصلاح نشده است و یا اگر هم تفاهم نامه ای بین قطعه ساز و خودروساز 
صورت  گرفته، ثبت نشده و در این زمینه نمی توان آمار دقیقی از حجم مطالبات 

و بدهی های قطعه سازان استان خراسان رضوی ارائه داد.
وی در پای��ان بیان ک��رد: اثرات زیانباری که تحریم ها ب��ر بخش تولید داخلی 
داش��ته بر کسی پوشیده نیست اما واقعیت این اس��ت که عمده مشکلات ما در 
داخل است. چرا که با اعمال محدودیت های بیشتر بر فعالیت قطعه ساز در تامین 
مواد اولیه آنها را در این زمینه با مش��کلات جدی مواجه کرده اس��ت. همچنین 
صرافی ها برای ارائه ارز نیمایی معادل ۲5درصد بیشتر نرخ مصوب ارز نیمایی از 
قطعه س��ازان وصول می کنند در نتیجه مواد اولیه ای که وارد می کنیم ۲5درصد 

گران تر تمام بشود.

عضو هیات مدیره انجمن سازندگان قطعات و مجموعه های خودرو بیان داشت 
در ش��رایط موجود یکی از برگ ه��ای برنده هر تولیدکننده ای، داخلی س��ازی و 

خودکفایی در زمینه تولید قطعات است.
محمد ش��هپری در گفت وگو با خبرنگار خبرخودرو، گفت: در گذشته با توجه 
به نرخ پایین ارز و ش��رایط مناس��ب برای مبادلات تج��اری و علمی، به راحتی 
می توانستیم دانش مورد نیاز خود را وارد و بومی سازی کنیم و همین بومی سازی 
دانش موجب دسترس��ی راحت ت��ر و ارزان تر به قطعات مورد نی��از کارخانه ها و 

متقاضیان داخلی می شد و زمینه ساز ایجاد شغل های جدیدی نیز باشیم.
وی افزود: امروز متاس��فانه با وجود س��ایه تحریم ها، در زمینه تولید قطعات با 
دو مساله مهم مواجه هستیم. یکی کمبود نقدینگی است چراکه با وجود افزایش 
نرخ ارز، ورود دانش به کش��ور نیازمند هزینه های چند برابری نسبت به گذشته 
اس��ت. از س��وی دیگر در ش��رایط کنونی امکان انتقال دانش به صورت قانونی و 
رس��می برای ش��رکت های خارجی نیز وجود ندارد و این شرکت ها نمی توانند با 
وجود محدودیت هایی که به واسطه تحریم ها ایجاد شده است دانش و سخت افزار 

مورد نیاز را در اختیار ما قرار دهند.

ش��هپری اظهار داش��ت: با تمام این تفاس��یر اینطور نیس��ت که گفته شود به 
هیچ وجه امکان ورود دانش و تجهیزات مورد نیاز برای بومی س��ازی وجود ندارد. 
ما امروز ش��اهدیم کسانی که که به این کار عشق می ورزند با وجود تمام سختی 
در ش��رایط فعلی باز دس��ت از تلاش برنداش��ته اند و کم و بیش اقدامات خوبی 

صورت می دهند.
عض��و هیات مدیره انجمن س��ازندگان قطعات و مجموعه ه��ای خودرو اظهار 
داش��ت: کش��ور ما امکانات بالقوه خوبی برای پیش��رفت در زمینه تولید قطعات 
دارد. از جمله اینکه قیمت مواد اولیه مانند فولاد و مس، آلومینیوم و محصولات 
پتروشیمی نازل تر از قیمت این مواد در خارج از کشور است. به طور مثال قیمت 
هر کیلو ورق مس در بازار جهانی ۶دلار است ولی در کشور ما با کیلویی ۴ دلار 
عرضه می شود. همچنین نرخ پایین انرژی و دستمزد کارگران نیز از جاذبه بالایی 

برای راه اندازی خط تولید و تعمیق در ساخت برخوردار است.
محمد شهپری با بیان اینکه در حال حاضر صادرات در حوزه قطعات نسبت به 
گذشته بس��یار کمتر شده است و عمده صادرات نیز به کشورهای حاشیه خلیج 
فارس و عراق و س��وریه است، گفت: در شرایط کنونی اگر بتوان کیفیت قطعات 

تولیدی داخل کش��ور را به حد اس��تانداردهای جهانی رس��اند به دلیل پایین تر 
بودن هزینه های تولید و به نس��بت آن قیمت تمام شده کمتر، به راحتی می توان 

صادرات را ارتقا داد و از این طریق اقدام به ارزآوری کرد.
وی افزود: دولت در راس��تای کمک به صنعت قطعه س��ازی، تسهیلات خوبی 
در نظ��ر گرفت��ه بود که ۴ هزار میلیارد تومان از آن در اس��فندماه س��ال ۹۷ در 
اختیار قطعه س��ازان قرار گرفت. همچنین ۸۴۴ میلیون یورو دیگر نیز قرار ش��د 
توسط بانک مرکزی به عنوان مابقی تسهیلات پرداخت شود که تاکنون پرداخت 
نش��ده است. البته در ش��رایط اقتصادی فعلی به نظر نمی رسد بتوان به آن جامه 

عمل پوشاند.
عض��و هیات مدیره انجمن س��ازندگان قطعات و مجموعه های خودرو در پایان 
اعلام داش��ت: خودروس��ازان در حال حاضر در تلاش برای بومی سازی و تعمیق 
در س��اخت خودروهای به روزتر هس��تند. به ط��ور ویژه ایران خ��ودرو به دنبال 
بومی س��ازی و راه اندازی خط تولید خودروهای جدید پروژه ۳۰۱ اس��ت و سایپا 
نیز در رابطه با بومی س��ازی خودروی sp۱۰۰ گام هایی را برداش��ته است. انتظار 

می رود بتوان تا پایان سال ۹۸ این پروژه ها به طور کامل راه اندازی شوند.

رونق تولید قطعه سازان در گرو ایفای کامل تعهدات توسط خودروسازان است

داخلی سازی و خودکفایی؛ برگ برنده قطعه سازان

افزایش داخلی سازی قطعات در گرو چیست؟
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در راس��تای تکریم و احترام به حقوق مشتری، امکان انتخاب و 
خرید خطوط رند تلفن ثابت آس��یاتک، برتری��ن اپراتور ارتباطات 

ثابت کشور فراهم شد.
به گزارش روابط عمومی آس��یاتک، با 
توج��ه به این که انتخاب، خرید و قابلیت 
جابه جایی خط��وط رند تلفن ثابت برای 
سازمان ها، ش��رکت ها و برخی اشخاص 
حقیقی دارای اهمیت ویژه ای اس��ت، به 
جهت س��هولت دسترسی به شماره های 
رند ، آس��یاتک اق��دام به واگ��ذاری این 
خطوط ، از درگاههای جدید نموده است. 
ای��ن گ��زارش حاکی اس��ت یک��ی از 
اصلی ترین دغدغه های م��ردم در هنگام 
جاب��ه جایی من��ازل یا مح��ل کار، تغییر 
شماره های تلفن ثابت است و بسیاری از 
صاحبان مش��اغل خرد و کلان، به دلیل 

استفاده چندین ساله از شماره های تماس ثابت و مشخص و صرف 
بودجه های کلان تبلیغاتی در جهت ش��ناخت مردم و مشتریان از 
شماره های آنان، در هنگام جابه جایی محیط کار خود با مشکلات 

فراوانی روبه رو می شوند.
بر همین اس��اس با استفاده از س��رویس تلفن ثابت "آسیاتل" و 
اینترنت آس��یاتک، امکان انتخاب و انتقال ش��ماره های تلفن ثابت 
ترابرد پذیر در سراس��ر کشور مهیا شده 

است.
هزینه های مقرون ب��ه صرفه ، امکان 
دریاف��ت خطوط متعدد با ش��ماره های 
رند، رایگان ب��ودن تماس های داخلی و 
امکان��ات متعدد دیگ��ر از جمله مزایای 

ویژه آسیاتل است.  
رواب��ط عموم��ی ش��رکت آس��یاتک، 
برتری��ن اپراتور ارتباطات ثابت کش��ور 
در انته��ای این خب��ر تصریح کرد کلیه 
س��ازمان ه��ای دولت��ی و خصوص��ی 
و اش��خاص حقیق��ی و حقوق��ی م��ی 
 توانن��د ب��ا مراجع��ه ب��ه آدرس ه��ای
  https://www.asiatech.ir/my/asiatel و   https://www.rond.ir
نس��بت به انتخ��اب و خری��د انبوه و تک��ی تلفن ثابت آس��یاتک 

)آسیاتل( اقدام نمایند.

غلام محمد زارعی، نماینده مجلس شورای اسلامی عضو کمیسیون صنایع و 
معادن با بیان اینکه شرکت های دانش بنیان سربازان میدان مبارزه برای مقابله 
با تحریم و برون رفت از مشکلات اقتصادی هستند، بیان کرد این شرکت ها باید 

با واردات بی رویه مب��ارزه کنند و اگر این مهم 
بروز دهد ما می توانیم حتی فکر و اندیشه خود 

را در خدمت بشر قرار دهیم.
به گزارش باشگاه خبرنگاران جوان، نماینده 
مجلس ش��ورای اسلامی با اشاره به اینکه نقش 
ش��رکت های دانش بنیان در عب��ور از تحریم ها 
مهم و حائز اهمیت اس��ت، گف��ت: برخورداری 
از علم و تکنولوژی برای هر کشوری مهم است 
و خوش��بختانه ش��رکت های دانش بنیان ما در 
سال های اخیر به عنوان یک ضرورت در جامعه 
ش��کل گرفته اند و می توانند ما را از وابس��تگی 

فناورانه به سایر کشورها بی نیاز کنند.
وی اف��زود: طبیعتا ش��رکت های دانش بنیان 

در ش��رایط عبور از تحریم ها نقش بس��یار عمده ای دارن��د، چراکه وقتی ملت 
تحریم می ش��ود کشورهای تحریم کننده به دنبال وابس��تگی ها می گردند تا از 

آن سوءاستفاده کنند.

استفاده حداکثری از ظرفیت شرکت های دانش بنیان صورت نپذیرفته است
زارعی در پاس��خ به سوالی مبنی بر اینکه آیا فعالیت شرکت های دانش بنیان 
طی س��ال های اخی��ر رضایت بخش بوده ی��ا خیر؟ گفت: این ش��رکت ها در به 
عرصه آوردن ایده های خود رشد چشمگیری 
داشته اند و این موضوع در جامعه هم نهادینه 
شده اس��ت. با همه این اوصاف هنوز استفاده 
حداکثری از ظرفیت شرکت های دانش بنیان 

صورت نپذیرفته است.
نماینده مجلس ش��ورای اس��لامی با اشاره 
به نق��ش صندوق ن��وآوری و ش��کوفایی در 
حمایت از ش��رکت های دانش بنی��ان، گفت: 
صندوق نوآوری و ش��کوفایی ب��ه عنوان یک 
ضرورت باید در کنار شرکت های دانش بنیان 
ق��رار گیرد تا به این ش��رکت ها کمک کند و 
در نهایت این امر به ش��کوفایی اقتصاد کشور 

منجر شود.
وی افزود: موفقیت و حرکت خوبی که شروع شده مرتبط با نوع نگاه صندوق 
نوآوری و ش��کوفایی است. در عین حال این صندوق باید یک نگاه بلندمدت و 

آرمانی نسبت به شرکت های دانش بنیان داشته باشد.

نقش حائز اهمیت شرکت های دانش بنیان برای عبور از تحریم هاامکان انتخاب و خرید خطوط تلفن رند آسیاتل

در فرآیند بررس��ی ادوار اقتصادی جهان که انسان در طول تاریخ با 
آن مواجه بوده اس��ت می توان به عصر کشاورزی، صنعتی، دانش بنیان 
و امروز عصر اقتصاد خلاق اش��اره کرد؛ اقتصادی که خمیرمایه و نهاده 

اصلی آن مبتنی بر خلاقیت انسان های جامعه است.
به گ��زارش ایرنا، همان طور ک��ه در اقتصاد دانش بنی��ان ما با نهاده 
اصل��ی دانش و فن��اوری مواجه هس��تیم و آنچه ارزش اف��زوده اصلی 
اقتص��اد دانش بنیان اس��ت، فناوری اس��ت؛ در اقتص��اد خلاق هم این 
خلاقیت جامعه بشری اس��ت که به شکوفایی اقتصاد کمک می کند و 
ارزش افزوده ایجاد می کن��د، پایه اصلی اقتصاد مقاومتی که درون زا و 
برون گرا، تاب آور در مقابل هجمه های بیرونی اس��ت را می توان اقتصاد 

دانش بنیان و اقتصاد خلاق دانست.
معاونت علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری طی س��ال های گذش��ته 
ب��ا تاکید جدی مقام معظ��م رهبری و قانون مصوب مجلس ش��ورای 
اس��لامی با عنوان »قانون حمایت از شرکت های دانش بنیان« به عنوان 

نهاد اصلی و حامی شرکت های 
دانش بنیان شناخته می شود.

ام��ا در طول مس��یر معاونت 
علمی در حمایت از شرکت های 
برخورد.  چالشی  به  دانش بنیان 
بس��یاری از ش��رکت هایی ک��ه 
فرهنگ��ی  صنای��ع  عرص��ه  در 
و  نوپ��ا  کس��ب وکارهای  و 
اس��تارت آپ ها در کشور فعالیت 
می کنند مش��مول حمایت این 
قانون نمی ش��وند، علت این امر 
ش��کل تدوین قانون حمایت از 

شرکت های دانش بنیان است.
ش��رکت های دانش بنی��ان در 
این قانون به شرکت هایی اشاره 
فناوری ه��ای  دارای  ک��ه  دارد 
های تک  اصطلاح��اً  ی��ا  رده بالا 
هس��تند که به عن��وان محصول 
این  می ش��ود.  ش��ناخته  آنه��ا 
محص��ولات پ��س از گذران��دن 

فرآیند تحقیق و توس��عه مستمر به دس��ت آمده اند وهمچنین درعمل 
بی��ش از 5۰درصد فروش ش��رکت، مبتنی بر اظهارنام��ه مالیاتی، باید 
مبتنی بر فروش محصولات دانش بنیان باش��د. با این تعریف و ضوابط 
بسیاری از شرکت هایی که در عرصه صنایع فرهنگی و کسب وکارهای 
نوپا و اس��تارت آپ ها در کش��ور فعالی��ت می کنند به عنوان ش��رکت 

دانش بنیان احراز صلاحیت نمی شوند.
استارت آپ ها سپاهیان حل مشکلات کشور توسط مردم 

هستند
در این میان با طیفی از شرکت ها مواجه هستیم که یا استارت آپ و 
نوپا هس��تند یا در عرصه صنایع فرهنگی فعالیت می کنند. این گروه از 
شرکت ها شامل قانون حمایت از شرکت های دانش بنیان نخواهند شد.

از طرفی رویکرد ش��رکت های نوپا و استارت آپی رویکردی است که 
در کش��ور می تواند به حل مش��کلات این کشور کمک کند. خمیرمایه 

اصلی اس��تارت آپ ها رفع یک مشکل و خلق ارزش جدید همراه با نگاه 
اقتصادی اس��ت. این کسب وکارها تلاش می کنند با رویکردهای نوین، 
خود را گسترش دهند و راه حل پیشنهادی خود را به سایر بخش های 

کشور گسترش دهند.
ب��ه همین عل��ت معاونت علم��ی و فناوری ریاس��ت جمه��وری از 
کس��ب وکارهای نوپا و فرآیند شکل گیری آنها حمایت می کند، چراکه 
این نوع کس��ب وکارها در عمل س��پاهیان حل مشکلات کشور توسط 

خود مردم هستند.
ما می توانیم مش��کلات مردم را توسط بخش خصوصی، آحاد مردم، 
توان جدی همین مردم و جوان��ان این مرزوبوم مرتفع کنیم، بنابراین 
بهانه حمایت از شرکت های استارت آپی و کسب وکارهای نوپا این مهم 

است.
کسب وکارهای نوپا خدماتی نوین ارائه می کنند

ام��روزه تقریباً همه ما با اثر این کس��ب وکارهای نوپا و تأثیر آنها در 
مواجه  روزمره خ��ود  زندگی 
این کس��ب وکارها  هس��تیم. 
یا خدمت��ی را که پیش ازاین 
دریاف��ت نمی کردی��م ب��ه ما 
ارائ��ه می کنن��د، ی��ا خدمت 
بهتر،  باکیفی��ت  را  پیش��ین 
بالاتر  بهره وری  کمتر،  هزینه 
و رعای��ت کرامت انس��انی به 
ما عرضه می کنند. همچنین 
در برخ��ی م��وارد اقدامات��ی 
محرومیت زدای��ی،  مانن��د 
توسعه روستایی، نوآوری های 
اجتماعی و نظایر آن را انجام 

می دهند.
همین امر موجب ش��د در 
آیین نامه ای  پایان س��ال ۹۶ 
تحت عنوان »برنامه توس��عه 
ش��رکت های  ب��وم  زیس��ت 
خلاق« توس��ط معاون علمی 
و فن��اوری رئی��س جمهوری 

ابلاغ شد.
ای��ن برنام��ه، برنام��ه ای م��وازی با برنام��ه حمایت از ش��رکت های 
دانش بنی��ان، ب��رای حمای��ت از ش��رکت های فعال در عرص��ه صنایع 
فرهنگی و کس��ب وکارهای نوپا و اس��تارت آپ ها و همچنین حمایت از 
پاره ای کسب وکارهای حوزه اقتصاد دانش بنیان مانند گیاهان دارویی و 
طب سنتی است که مشمول قانون حمایت از شرکت های دانش بنیان 

نمی شوند.
علاوه بر این، برنامه توس��عه زیس��ت بوم ش��رکت های خلاق تلاش 
دارد از فرآینده��ا و کس��ب وکارهایی که به ش��کل گیری ش��رکت ها و 
کس��ب وکارهای نوپ��ا و ش��رکت های دانش بنیان کم��ک می کنند نیز 
حمای��ت کند. ب��رای مثال می توان ب��ه ش��تابدهنده ها و کارخانه های 
نوآوری اش��اره کرد. مراکزی که کمک می کنند چند استارت آپ نوپا و 

شرکت دانش بنیان در یک فرآیند نوآورانه شکل بگیرند.

استارت آپ ابزار حل مشکلات به  وسیله مردم

دریچــه

ش��رکت مخابراتی AT&T اعلام کرده اس��ت که مش��تریان از این به بعد می توانند 
قبض ه��ای خود را ب��ا ارزهای دیجیت��ال پرداخت کنن��د. به گزارش زومی��ت، اکنون 
مش��تریان AT&T، به لطف هم��کاری این اپرات��ور تلفن همراه و س��رویس پرداخت 
پیت پ��ی)BitPay(، می توانند قبض ه��ای خود را ازطریق ارزه��ای دیجیتال پرداخت 
 AT&T کنند. امکان پرداخت قبوض به وسیله ارزهای دیجیتال، هم ازطریق وب سایت
و هم اپلیکیش��ن myAT&T وجود دارد. در اعلامیه AT&T دقیقا ذکر نشده است 
که چه نوع ارز دیجیتالی برای پرداخت قبوض پذیرفته می ش��ود، اما فهرس��ت ارزهای 
پشتیبانی ش��ده در وب سایت بیت پی نشان دهنده آن است که همه ارزهای دیجیتال از 
 )Paxos( پاکسوس ،)Gemini USD( قبیل بیت کوین، بیت کوین کش، دلار جمینی

و دلار سیرکل )Circle( برای پرداخت پذیرفته می شوند.

 AT&T امکان پرداخت قبض های
ازطریق ارز دیجیتال فراهم شد

سه شنبه
7 خرداد 1398
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رئی��س پ��ارک عل��م و فن��اوری هرم��زگان گف��ت حرک��ت تبدیل 
دس��تاوردهای پژوهشی به محصول در یک دهه اخیر آغاز شده ولی در 

تجاری  سازی محصول ها مشکل داریم.
ب��ه گ��زارش ایرن��ا، علی فت��ا درخصوص 
تجاری س��ازی دس��تاوردهای علم��ی اظهار 
داش��ت: ای��ن موض��وع ب��ه فرهنگ س��ازی 
برمی گردد که آن را می توان از مدارس آغاز 

کرد.
وی ادام��ه داد: نباید در م��دارس متوقف 
مان��د، بلک��ه دانش��گاه ها فرهنگ س��ازی را 
بایس��تی در محیط های دانش��جویی دنبال 

کنند.
وی اضافه کرد: س��الانه هزاران دانشجو از 
دانش��گاه دانش آموخته می شوند که همین 
موضوع درصد بی��کاری افراد تحصیلکرده را 
نیز بالا برده و از س��وی دیگر این بیکاری به 

خود دانشجویان نیز برمی گردد.
رئیس پارک و علم و فناوری هرمزگان ابراز داش��ت: دانشجویان باید 
در یک حوزه مش��خص متخصص شده و در همان بخش صاحب سبک 

ش��وند. فتا یادآور ش��د: پارک علم و فناوری هرمزگان به عنوان حلقه 
واسط بین دانشگاه و صنعت با دادن تسهیلات ارزان قیمت و با تنفس 
دو س��اله با بهره 5درصد در تلاش اس��ت از ظرفیت دانشجویی و سایر 
افراد خلاق برای توسعه فناوری بهره ببرد.

وی بیان داشت: جوان هرمزگانی در این 
مسیر بایس��تی انگیزه و خودباوری داشته 
باشد و برای برآوردن نیاز استان کار کرده 
و محصول م��ورد تقاضا را ب��ه بازار عرضه 
کند. رئیس پارک علم و فناوری هرمزگان 
افزود: نباید از ظرفیت دریا غافل ش��د زیرا 
سود همین یک موضوع دریا می تواند همه 
استان های جنوبی را خودکفا کند و مساله 
مهم توان اس��تفاده از این ظرفیت و تولید 
فناوری مورد نیاز و عرضه آن به بازار است.

رئیس پارک علم و فناوری هرمزگان در 
پایان با تاکید بر به کارگیری دیپلماس��ی 
علم��ی در گام دوم انق��لاب افزود: لازم اس��ت در این بره��ه زمانی در 
حوزه دیپلماس��ی علمی فعالانه کار کرد و از ظرفیت شرکت های فعال 

دانش بنیان برای تحقق خواسته بهره برد.

علی محمد س��لطانی، رئیس مرکز فناوری ه��ای همگرا معاونت 
علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری درباره توسعه کسب و کار های 
مبتن��ی بر فناوری های همگرا بیان کرد این مرکز در گام نخس��ت 

با انج��ام مطالعات لازم نق��اط همگرایی 
را مش��خص کرد،  پ��س از آن با توجه به 
وضعی��ت موجود در کش��ور نقطه تمرکز 
فعالیت ها مش��خص ش��د. در این مسیر 
توس��عه محص��ولات م��ورد نیاز کش��ور 
بررس��ی و گام های��ی برای رف��ع این نیاز 

برداشته شد.
به گزارش باشگاه خبرنگاران جوان، وی 
ادام��ه داد: به عنوان مثال مرکز همگرا با 
برگزاری مس��ابقه تحلیل داده های نسل 
جدی��د توالی یاب��ی در مس��یر حمایت و 
توسعه کسب و کار های داده های زیستی 
ق��رار گرف��ت تا ب��ه زودی ش��اهد رونق 

محصولات این حوزه باشیم.
س��لطانی موضوع مهم دیگر را حمایت از کس��ب و کار های نوپا 
در ح��وزه همگرا دانس��ت و گف��ت: برای حمایت از این کس��ب و 

کار ه��ا دو فراخ��وان »حمای��ت از نوپا های فناوری ه��ای همگرا« 
منتشر شد. شناسایی نوپا های این حوزه و حمایت از آنها اقداماتی 
اس��ت که با انتش��ار این فراخوان ها صورت گرف��ت. در نهایت نیز 
طرح ه��ای پذیرفته ش��ده در دوره های 
پیش ش��تابدهی حض��ور یافتند. حضور 
در ای��ن دوره ها فرصت��ی را ایجاد کرد 
تا اس��تارت آپ ها با تجربی��ات و فرآیند 

معرفی محصول خود آشنا شوند.
رئی��س مرک��ز فناوری ه��ای همگ��را 
ریاس��ت  فن��اوری  و  علم��ی  معاون��ت 
جمه��وری همچنین بی��ان کرد: در این 
دوره های ۱۲ جلس��ه ای استارت آپ ها با 
روش های مختلف گسترش کسب و کار 
و محصول خود آشنا می شوند. در انتها 
نیز پس از مذاکره با مراکز حامی توسعه 
کس��ب و کار و ش��تابدهنده ها موفق به 
جذب س��رمایه اولیه و ش��روع کار می ش��وند. در س��ال جدید نیز 
حمایت از این نوپا های همگرا با قوت ادامه می یابد تا ش��اهد رونق 

فعالیت آنها باشیم.

حمایت از کسب و کار های نوپا در حوزه همگرامشکل تجاری سازی محصول های علمی

آمار فعالیت استارت آپ ها در سرتاسر جهان، شکست اکثریت آنها 
را فری��اد می زند. دراین میان، درک دلایل شکس��ت اهمیت زیادی 

برای دیگر کارآفرینان دارد.
در دورانی که انواع اس��تارت آپ های یونیکورن را در جهان شاهد 
هستیم و تعداد زیادی از آنها نیز سهام خود را به صورت عمومی در 
بازارها عرضه کرده اند، باید نگاهی هم به آمار شکس��ت ها بیندازیم. 
میزان شکست استارت آپ ها قطعا بیشتر از موفقیت های آنها است. 
آمارهای CB Insights نشان می دهد ۷۰درصد از استارت آپ های 
حوزه  فناوری شکس��ت می خورند. در دسته شرکت های ارائه دهنده  
محصولات س��خت افزاری، آمار نگران کننده تری داریم که شکست 

۹۷درصدی را نشان می دهد.
تحلیلگران برای درک دلایل شکس��ت استارت آپ ها اقدام جالبی 
انجام داده اند. آنها یادداشت های نوشته شده پس از مرگ استارت آپ 
را مطالعه کرده اند که بنیان گذاران و سرمایه گذاران و روزنامه نگاران 
درب��اره  آنها می نویس��ند. در یک��ی از تحلیل ها، ۳۰۰اس��تارت آپ 

شکست خورده بررسی شد که نتایج جالبی به همراه داشت.
اهمیت مشتری

طبق بررسی ها، ۹ دلیل از ۲۰ دلیل اول شکست استارت آپ ها و 
5 دلیل از ۱۰ دلیل اول، به مشتریان ارتباط داشت. گوش ندادن به 
مش��تریان و برآورده نکردن نیازهای شان و بی توجهی به آنها، دلایل 
مهمی در شکس��ت اس��تارت آپ های مذکور بوده اند. درواقع، اولین 
دلیل شکست استارت آپ های بررسی شده بی نیاز بازار بود که همان 

نداشتن مشتری تفسیر می شود.
از  یک��ی   ،Treehouse Logic اس��تارت آپ  بنیان گ��ذاران 

شرکت های بررسی شده، درباره  دلیل شکست استارت آپ نوشتند:
اس��تارت آپ ها زمان��ی شکس��ت می خورند که مش��کلی در بازار 
حل نکنند. ما فناوری پیش��رفته، داده های مناس��ب از رفتار خرید 
مش��تریان، اعتب��ار مناس��ب، تجربه  عالی، مش��اوران کارکش��ته و 
بس��یاری از ابزارهای دیگر را در اختیار داشتیم، اما فناوری یا مدل 
کسب وکاری مناسب و مقیاس پذیر برای حل کردن مشکلی در بازار 

را نداشتیم.
یکی دیگر از دلایل مرتبط با مشتریان در شکست استارت آپ ها، 
طراح��ی محصولات بوده که هماهنگ با نیازهای مش��تریان انجام 
نمی ش��ود. یکی از بنیان گذاران GameLayers درباره  این دلیل 

می گوید:
محصول م��ان به ان��دازه  کاف��ی نی��روی لازم برای ج��ذب تعداد 
درخورتوجه مخاطب را نداش��ت. باید محصولی طراحی می کردیم 
که تفریح کردن با آن آس��ان تر ب��ود. کاربر باید در همان لحظه های 
اول متوجه س��رگرمی محصول ش��ود که درباره  م��ا، چنین چیزی 

صادق نبود.
بنیان گذاران برای فرار از شکست در قدم اول باید به دیدگاه های 
مشتریان گوش دهند. کارمندان استارت آپ eCrowds، از فعالان 
ب��ازار سیس��تم های مدیریت محت��وا، این دلی��ل را به خوبی درک 
کرده ان��د. آنه��ا می گویند زمان اصلی خود را به س��اختن محصول 
اختصاص داده اند و به دنبال بازخورد از مش��تریان احتمالی نبودند. 
چنین رویکردی به چش��م انداز تونلی مشهور می شود که افراد فقط 
هدف خود را در پایان مسیر می بینند و به اطراف توجهی نمی کنند.

اس��تارت آپ ها به راحت��ی در دامی گرفتار می ش��وند که محصول 
مدنظ��ر را در هر حالتی عال��ی و کاربردی می بین��د. آنها با چنین 

تصوری اهمیت کمتری به دیدگاه های مش��تریان اولیه می دهند و 
همین اصلاح نکردن رویکرد به شکست منجر می شود.

تیم و فرهنگ سازمانی
از ۲۰ دلیل اول شکس��ت استارت آپ ها، هفت دلیل به مشکلات 
فرهنگ س��ازمانی و تیم اس��تارت آپ مربوط می شود. برخی اوقات 
شکست به  دلیل نداشتن افراد صحیح در تیم مدیریتی رخ می دهد. 
به عنوان مثال، بنیان گذاران استارت آپ Standout Jobs پس از 

مرگ شرکت شان نوشتند:
تیم بنیان گذاران توانایی س��اخت MVP نداشت. چنین ترکیبی 
اشتباهی بزرگ بود. اگر تیم بنیان گذار نتواند محصول خود را بدون 
کم��ک یا ب��ا کمترین کمک از نیروهای خارج��ی تولید کند، نباید 

استارت آپ تشکیل دهد.
برخی اوقات، هم سونبودن بنیان گذاران با یکدیگر و سرمایه گذاران 
به عنوان دلیل شکس��ت استارت آپ مطرح می ش��ود. از نمونه های 
ناهماهنگ��ی میان اعضا می توان به مس��ائل مرتب��ط با قراردادهای 
هم��کاری و زمان بندی عرضه  محصولات جدید و زیرس��اخت های 

سازمانی اشاره کرد.
نداش��تن تمرکز یا اش��تیاق کافی در اعضای تیم، یکی از دلایل 
دیگر اس��ت ک��ه به شکس��ت اس��تارت آپ منجر می ش��ود. برخی 
گرو ه های استارت آپی پس از موفقیت های ساده  اولیه، اشتیاق خود 
را برای ادامه مس��یر از دس��ت می دهند. در میان اس��تارت آپ های 
شکس��ت خورده، مثال ه��ای گوناگونی را می بینیم ک��ه گروه هیچ 

ایده ای برای ادامه  مسیر نداشت.
اهمیت  کم سرمایه

از می��ان دلایل برتر شکس��ت اس��تارت آپ ها، تنه��ا دو دلیل به 
کمبود سرمایه و مسائل مش��ابه مرتبط بود. البته، چنین نتیجه ای 
دورازانتظار نبود و بسیاری از کارشناسان باتجربه  کسب وکار اعتقاد 
دارن��د پول را نمی ت��وان در اولویت های اول برای فرار از شکس��ت 
اس��تارت آپ در نظر گرفت. طبق تعریف، کسب وکار تلاش گروهی 
از انس��ان ها ب��رای ارتباط با انس��ان های دیگر اس��ت. موفقیت در 
محصولات، فناوری، مدل های کس��ب وکار، س��رمایه گذاری و همه  
مس��ائل دیگر، تابعی از انتخاب و جمع ش��دن گروهی از انسان های 
صحیح هس��تند. درنتیجه، موفقیت کس��ب وکار بیش از هرچیز به 
افراد وابس��ته می ش��ود؛ افرادی که در داخل و خارج )مش��تریان( 
کس��ب وکار قرار دارند. اغلب اوقات، ناهماهنگی میان افراد داخل و 
خارج اس��تارت آپ به شکست استارت آپ منجر می شود. همان طور 
که دیدی��م، بزرگ ترین شکس��ت ها زمانی رخ می دهن��د که افراد 
داخل ش��رکت به مش��تریان اهمیت نمی دهند یا فرهنگی متمرکز 

بر نیازهای مشتریان تشکیل نمی دهند.
برخی از اس��تارت آپ ها در میان دلایل شکست به بی علاقگی به 
موضوع فعالیت اشاره کرده اند. آنها افرادی بودند که تصور می کردند 
ایده ای عالی برای استارت آپ دارند، اما پس از مدتی به این نتیجه 

رسیدند که زمینه  فعالیت موردپسندشان نبوده است.
ب��ا نگاه��ی به دلای��ل مذکور می ت��وان زنگ خطرهای شکس��ت 
اس��تارت آپ ها را درک ک��رد. اگر به راه اندازی ش��رکت نوپا تمایل 
دارید، پیش��نهاد می کنیم این دلایل را در نظ��ر بگیرید و پیش از 
پرداختن به مس��ائلی همچون جذب سرمایه، به دنبال پیشگیری از 

گرفتارشدن در دام های گفته شده باشید.
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اپل، اسـتارت آپ Tueo Health را خرید. این اسـتارت آپ توسعه  دهنده  اپلیکیشن ردیابی آسم با 
نام Asthma Monitoring است. 

به گزارش زومیت، اسـتارت آپ Tueo Health بر توسعه اپلیکیشن نظارت بر آسم فعالیت می کند 
تا به خانواده هایی کمک کند که فرزندان شـان به این بیماری مبتلا هسـتند. این اپلیکیشن نشانه های 
تنگی نفـس کـودکان را در زمـان خواب رصد می کند. براسـاس گـزارش CNBC، برونیـون هریس، 
بنیان گذار و انورا پاتیل، مدیرعامل اسـتارت آپ Tueo Health در اواخر سـال 2۰18 تصمیم گرفتند 
وارد همـکاری جدیـدی با کوپرتینویی ها شـوند و درنهایت، اپل تصمیم گرفت اسـتارت آپ Tueo را 

تصاحب کند.
سـخنگوی اپل در گفت وگو با CNBC از اظهارنظر درباره  تصاحب استارت آپ Tueo امتناع ورزید؛ 
درنتیجه، هنوز مشـخص نیسـت که کوپرتینویی ها برای تصاحب Tueo چـه رقمی پرداخت کرده اند. 
اظهارنظرنکـردن اپـل درباره  این موضوع و همچنین منتشرنشـدن بیانیه  اسـتارت آپ مبنی بر انتقال 
مالکیت آن به کوپرتینویی ها می تواند دلایل مختلفی داشـته باشـد، اما به نظر می رسـد یکی از دلایل 
پشـت پرده این موضـوع، جذابیـت و متفاوت بودن موضوع فعالیت اسـتارت آپ Tueo درمقایسـه  با 

کسب وکارهای سنّتی است.
استارت آپ Tueo مشـغول توسعه  اپلیکیشن مخصوص گوشی های هوشمند است که با حسگرهای 
تنفس همگام سـازی می شـود تا بتواند علائم تنگی نفس و آسـم را در کودکان تشـخیص و درصورت 
مشـاهده  علائم تنگی نفس یا هرگونه تغییر در نفس کشـیدن کودک، به ویـژه هنگام خواب، به والدین 

هشدار دهد. استارت آپ Tueo درباره  اپلیکیشن ردیابی آسم اعلام کرد:  
در طراحی و توسـعه اپلیکیشـن از حسـگرهای تجاری و در دسترس اسـتفاده کردیم تا بر کودکان 
مبتلا به آسـم در زمان خـواب به دقت نظارت کنیـم. داده های مربوط  به حسـگرهای تنفس، وضعیت 
نفس کشـیدن کـودک را رصد می کنـد و درصورت مشـاهده  هر تغییـری به والدین اطـلاع می دهد. 
پیغام های هشـداری که برای والدین ارسـال می شـود، می تواند وضعیت نفس کشیدن کودک را نشان 

دهد. این داده ها برای نظارت بر سلامتی کودک و مدیریت بهتر آسم بسیار کارساز خواهد بود.
هنوز برنامه  اپل برای اضافه کردن ویژگی های دیگری به این اپلیکیشـن مشخص نیست، اما براساس 
برخی اخبار غیررسـمی به نظر می رسـد اپـل واچ از برخی ویژگی های ردیابی خـواب در آینده  نزدیک 

بهره ببرد.

چرا استارت آپ ها شکست می خورند؟

Tueo Health اپل، استارت آپ 
در حوزه  مانیتورینگ آسم کودکان را خرید

یادداشـت

رئیس پژوهش��گاه مواد و انرژی ایران در حاش��یه بازدید معاون علمی و فناوری 
رئیس جمهور از پژوهش��گاه م��واد و انرژی، بابی��ان اینکه این پژوهش��گاه یکی از 
پژوهش��گاه های باسابقه و ملی کشور است، اظهار داش��ت این پژوهشگاه در حوزه 
م��واد و انرژی فعالیت دارد. به گزارش مهر، علیرضا خ��اوری در ادامه بابیان اینکه 
پژوهش��گاه مواد و انرژی به س��مت رفع مش��کلات فنی و مهندس��ی کشور پیش 
می رود، عنوان کرد: پژوهش��گران به سمت تبدیل ایده های خود به فناوری حرکت 

می کنند.
وی بابیان اینکه عمده دانش��جویان و کارکنان پژوهش��گاه م��واد و انرژی دارای 
دکترا هس��تند، تأکید کرد: بیش��تر پژوهش های این پژوهش��گران مربوط به حوزه 

صنعت می شود.
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تکنیک های بازاریابی به طور مداوم در حال تغییر و تحولند. آنچه امروز 
کارایی دارد، ش��اید فردا کاملا بی استفاده باشد. شرایط کسب و کار نیز به 
طور دائم در حال تغییر اس��ت. افزایش س��طح رقاب��ت، ظهور پلتفرم های 
ارتباطی جدی��د و ارائه الگوهای بازاریابی م��درن از جمله تغییرات حوزه 

کسب و کار محسوب می شود. 
در کنار تغییرات مربوط به شرکت ها، مشتریان نیز تغییر می کنند. آنها از 
نظر سلیقه، سطح انتظارات از برندها و کالاهای مورد نیازشان دستخوش 
تغییر و تحول می ش��وند. بنابراین ما باید همیشه در تلاش برای دستیابی 
به شیوه های تازه برای جلب نظر مشتریان باشیم. بسیاری از تکنیک های 
بازاریابی که تا همین چند وقت پیش بس��یار مشهور بودند، اکنون از رده 
خارج محسوب می شوند. به این ترتیب بازاریاب ها همیشه در حال تلاش 
برای دستیابی به فرمول تازه ای در دنیای بازاریابی و تبلیغات به سر می برند. 
بسیاری از الگوهای قدیمی نظیر بروشورهای تبلیغاتی، همایش های کاری 
و بازاریابی ایمیلی برچس��ب »تاریخ مصرف گذشته« را همراه دارند. نکته 
جالب در مورد تکنیک های فراموش ش��ده بازاریابی ناآگاهی بسیاری از ما 
نسبت به کارایی همچنان مطلوب شان است. متاسفانه بعضی وقت ها ما در 
زمینه استفاده از تکنیک های بازاریابی دچار اشتباه می شویم. پس از وقوع 
اشتباه نیز به جای تلاش برای استفاده درست از الگوی مورد نظر دست به 
انتقاد از آن تکنیک خواهیم زد، بنابراین فرض اصلی من در اینجا اش��تباه 
برندها در اس��تفاده از تکنیک های بازاریابی، به جای ناکارآمدی آنهاست. 
همچنین در برخی از موارد تکنیک مورد نظر ما هیچ هماهنگی با س��طح 
نیاز و سلیقه مخاطب ندارد. بدون تردید در چنین موقعیت هایی مخاطب 

کمترین علاقه ای به برند ما نشان نخواهد داد. 
اگر تکنیک های قدیمی به ش��یوه ای درست در کمپین های جدید مورد 
اس��تفاده قرار گیرند، باز هم کارایی ش��ان را اثبات خواهند کرد. به همین 
دلی��ل در مقاله کنونی به بررس��ی س��ه مورد از تکنیک ه��ای قدیمی اما 

همچنان تاثیرگذار خواهیم پرداخت. 
QR کدهای

آیا هنوز هم آن بارکدهای س��یاه و سفید را به یاد دارید؟ تا همین چند 
وقت پیش تقریبا تمام تبلیغات برندها دارای چنین بارکدهایی بود. منظور 
من همان بارکدهای QR مشهور با امکان اسکن و دسترسی به اطلاعات 

وسیع تر است. 
اوایل دهه نخست هزاره جدید کدهای QR به عنوان تکنیک بازاریابی 
ش��هرت زیادی در میان برندها داش��ت. با این حال پس از گذشت زمانی 
 QR اندک ایرادهایی در استفاده از آنها بروز کرد. مشکلات اصلی کدهای
نمایش آنها در موقعیت نامناس��ب بود. ب��ه عنوان مثال، در مترو موقعیت 
قرارگیری کدها بسیار نامناسب بود. به این ترتیب هیچ فردی توانایی اسکن 
آنها را نداش��ت. همچنین در تبلیغات تلویزیونی فرصت کافی برای اسکن 
کدها در نظر گرفته نمی ش��د. همچنین در بس��یاری از موارد لینک های 
جانبی نیز دارای ایراد بود. به این ترتیب کاربران پس از اسکن کد QR با 
صفحه ای ناقص یا نامعتبر مواجه می ش��دند. راهکار مقطعی برندها در آن 
زمان بارگذاری کد QR اصلاحی در س��ایت اصلی ش��ان بود. با این حال 

چنین شیوه ای نیز دردسرهای خاص خود را به همراه داشت. 
ش��اید به عقیده برخی از بازاریاب ها الگوی کدهای QR بی مصرف شده 

باش��د. با این حال اخیرا برخی از برندهای بزرگ شروع به استفاده مجدد 
از آنها کرده اند. البته نسخه تازه کدهای QR دارای کیفیت بهتری است. 
یک نمونه موفق در این میان تجربه اسنپ چت است. این شبکه اجتماعی 
بزرگ با معرفی سرویس اسنپ کد موفق به جلب نظر بسیاری از کاربرانش 
ش��ده اس��ت. به این ترتیب فرآیند یافتن دیگر کاربران از طریق یک کد 
QR و بدون دردس��رهای جانب��ی صورت می گیرد. در بس��یاری از موارد 
کارب��ران جایزه های خود را نیز در قالب کده��ای QR دریافت می کنند. 
به این ترتیب ش��اید شکلک ویژه بعدی ش��ما از طریق کد مخصوص در 

اختیارتان قرار گیرد. 
یک مث��ال موفق دیگر در زمینه کاربرد کدهای QR برند اس��پاتیفای 
اس��ت. این س��رویس به هنرمندان عرصه موس��یقی فرصت مناسبی در 
راستای اش��تراک گذاری آثارش��ان می دهد. به این ترتیب علاقه مندان با 
اسکن بارکد مورد نظر امکان دسترسی به آلبوم یا تک آهنگ موسیقیدان 
مورد نظر را خواهند داشت. خوشبختانه برخی دیگر از برندهای بزرگ نظیر 
فیس بوک و وینمو نیز در حال جهت گیری بیش��تر در راستای استفاده از 

این سرویس هستند. 
ب��دون تردید ادامه حیات کدهای QR تردیدناپذیر اس��ت. برندها فقط 
باید از چنین سرویس��ی در موقعیت مناسب استفاده کنند. به این ترتیب 
با جایگذاری مناسب نس��ل جدید کدهای QR توجه مخاطب هدف مان 
را به خوبی جلب خواهیم کرد. معرفی گوش��ی های هوشمند نقطه عطفی 
در تکنولوژی کد QR محس��وب می شود. به این ترتیب کاربران در زمینه 

اسکن کدهای مورد نظر با دشواری های کمتری مواجه هستند. 
هماهنگی با موتورهای جست وجو

ش��هرت تکنیک هماهنگی با موتورهای جست وجو در طول چند سال 
اخیر با انتقادهای فراوانی مواجه شده است. شیوه موسوم به »کلاه سیاه« 
اعتبار بسیاری از رده بندی های موتورهای جست وجوی بزرگ را با چالش 
مواجه س��اخته اس��ت. به این ترتیب در برخی از موارد کاربران با محتوای 
بی ربط به موضوع جست وجوی ش��ان مواجه می شوند. بدون تردید اکنون 
اس��تفاده از تکنیک هماهنگی با موتورهای جست وجو با مشکلات زیادی 

مواجه است، با این حال رای به مرگ آن بی انصافی به نظر می رسد. 
اگر تکنیک هماهنگی با موتورهای جس��ت وجو به خوبی مورد استفاده 
ق��رار گیرد، نتایج مثبت فراوانی به همراه خواهد داش��ت. هنوز هم امکان 
توس��عه مطلب از طریق کاربرد کلیدواژه های مناس��ب وجود دارد. با این 
حال باید توجه بیشتری به ماهیت مطلب مان و ارتباط  آن با کلیدواژه های 
مورد نظر داش��ته باش��یم. نکته مهم در این میان انتخاب شمار محدودی 
از کلیدواژه هاس��ت. در غیر این صورت حجم وس��یع آنه��ا علاوه بر ایجاد 
س��ردرگمی برای الگوریتم گوگل موجب افزای��ش نارضایتی کاربران نیز 
خواهد ش��د. وقتی توجه ما به جای تع��داد کلیدواژه ها بر روی کیفیت و 
عمق ش��ان باشد، نتیجه کار دقیق تر از آب در می آید. متاسفانه بسیاری از 
برندها به هنگام نگارش مطلب به فکر استفاده اجباری از برخی کلیدواژه ها 
هس��تند. به این ترتیب اثر نهایی آنها تا حدی مصنوعی به نظر می رس��د. 
توصیه من در اینجا نگارش مطلب به صورت طبیعی و تلاش برای یافتن 
کلی��دواژه مرتبط با آن اس��ت. در غیر این ص��ورت هماهنگی برندمان با 

موتورهای جست وجو دستخوش تغییرات نامطلوب خواهد شد.
اس��تفاده درس��ت از کلیدواژه ه��ا نیازمن��د ش��ناخت س��لیقه کاربران 
دنی��ای اینترنت اس��ت. در این زمین��ه ابزار کمکی گ��وگل، ویکی پدیا و 
SeedKeywords کمک فراوانی به ما خواهد کرد. این س��ه ابزار کمک 

فراوانی به ما در زمینه یافتن کلیدواژه مرتبط با مطلب  سایت خواهد کرد. 
اگر ما از روش هماهنگی با موتورهای جست وجو به خوبی استفاده کنیم، 
نتایج آن همه را ش��گفت زده خواهد کرد. مس��ئله اصلی در اینجا توجه به 
نکات کلیدی در زمینه اس��تفاده از این ش��یوه قدیمی اما همچنان جذاب 

است. 
شعار برند

ش��عار یک برند به عنوان زیربنای تصویر کلی اش ش��ناخته می ش��ود. 
تقریب��ا تمام برندهای بزرگ حداقل یک ش��عار تبلیغاتی اصلی دارند. این 
شیوه معمولا به عنوان بهترین راهکار در راستای ایجاد تمایز، ماندگاری و 

محبوبیت برند محسوب می شود. 
امروزه سلیقه خریدارها تغییر کرده است. یکی از مهم ترین این تغییرات 
علاقه بیش��تر مردم به محتوای کوتاه اس��ت. دلیل اصلی این امر بمباران 
مردم با اطلاعات وس��یع و تبلیغات مختلف برندهاس��ت. به این ترتیب در 
میان خیل عظیم��ی از اطلاعات مختلف ترجیح نخس��ت مردم محتوای 
کوتاه و فش��رده است. همچنین اکنون بس��یاری از برندها دیگر براساس 
شعارهای تبلیغاتی و کمپین های بازاریابی شان قضاوت نمی شوند. پایبندی 
به ارزش ها و فرهنگ خاص هر برند تقریبا جای تبلیغات پرهزینه  را گرفته 
است. به مانند دو شیوه بازاریابی قبلی، در اینجا نیز بسیاری از بازاریاب ها 
صحبت از افول و مرگ ش��یوه طراحی ش��عار برای برندها کرده اند. آیا به 
راس��تی دوره طلایی خلق ش��عارهای جذاب برای برندها به پایان رسیده 
اس��ت؟ اگرچه یک شعار پس از گذشت چند سال کاملا قدیمی می شود، 
اما اهداف نهفته در انتخاب آن همچنان پابرجا خواهد ماند. ش��اید اکنون 
باید علاوه بر انتخاب ش��عاری جذاب، اقدامی عملی به س��وی جلب توجه 

مشتریان نیز انجام دهیم. 
اس��تفاده از هشتگ در ش��بکه های اجتماعی به منظور معرفی برندمان 
بس��یار ضروری به نظر می رس��د. هش��تگ ها نه تنها با گوشی های همراه 
سازگاری دارد، بلکه از سطح دسترسی بسیار ساده ای هم برخوردار است. 
به این ترتیب کاربرد مناس��ب هشتگ ها فرصت طلایی در اختیار برندمان 
برای یافتن مخاطب هدف تازه قرار می دهد؛ چرا باید در بخش مخصوص 
ش��عار تبلیغاتی از کاربرد هش��تگ ها صحبت کنم؟ هدف اصلی من ساده 
اس��ت: تبدیل شعار برندها به هشتگ. به عنوان مثال شعار مشهور »فقط 
انجامش بده« برند نایک یکی از مشهورترین هشتگ های دنیای شبکه های 
اجتماعی به حس��اب می آید. نایک به خوبی ش��عار خود را با شرایط تازه 
دنیای مدرن س��ازگار کرده است. به همین دلیل هنوز هم پس از گذشت 
چند دهه جذابیت های این ش��عار حفظ شده اس��ت.  اکنون که بازارهای 
کس��ب و کار بیشتر پیرامون ارزش ها و پایبندی بدان شکل می گیرد، باید 
به فکر تبدیل ش��عار تبلیغاتی برندمان به یک هدف جذاب باشیم. به این 
ترتیب ش��عار ما ع��لاوه بر جذابیت تبلیغاتی از نقطه نظر برندس��ازی نیز 
هیجان انگیز خواهد بود. برند تولید کفش تامس به خوبی شعار خود را در 
راستای یک هدف هیجان انگیز تنظیم کرده است. شعار اصلی آنها کمک به 
هر فرد نیازمند پس از تولید سری تازه محصولات شان است، بنابراین خرید 

کفش های تامس به نوعی کمک نوع دوستانه نیز معنا می دهد. 
اهمیت تفکر خارج از چارچوب

با تفکر خارج از چارچوب و اس��تفاده از تکنیک های به اصطلاح »تاریخ 
مصرف گذشته« از نقطه نظرهای مختلف امکان یافتن شیوه های تاثیرگذار 

برای گسترش دامنه مخاطب های برندمان وجود دارد. 
allbusiness :منبع

کروکودیل درون خود را آزاد کنید
لاکوس��ت با نمایش این موضوع که خش��م و عصبانیت ش��دید میان یک 
زوج هنگام بحث و گفت  وگو دنیای پیرامون شان را نابود می کند، در کمپین 

تبلیغاتی جدید خود در هم می شکند.
»کروکودیل درون« هش��تاد و پنجمین س��الگرد تولد برند را با یک فیلم 
جذاب و درخشان محصول آژانس تبلیغاتی BETC پاریس جشن می گیرد 
که یادآور جلوه های بصری فیلم »Inception« کریس��توفر نولان اس��ت. 
پ��س از پیوند مجدد زوجی که قبلا با هم دع��وا می کردند، آگهی تبلیغاتی 

زندگی را چیزی شبیه به یک ورزش زیبا نشان می دهد.
برن��د در کن��ار خلاقیت ب��ر روی ارزش های اساس��ی خ��ود تاکید کرد: 
اس��تحکام، آزادی ذهن، حرکت و خلاقیت. بن��ا به گفته برند دو فیلم قبلی 

آرمانی تر و رمانتیک تر از این فیلم بودند.
کمپین بزرگ تر توس��ط س��فیران لاکوس��ت از جمله افراد معروفی نظیر 
نوواک جوکوویچ، چلو سوینگی، آسپ نست، التون میسون، موها لا اسکوئل، 
رود پارادوت، س��رنا موتولا، نوآ بکر، س��لیف گوآی، ابونی دیویس، سنگ وو، 
جیمی بوچرت و کلارا ۳۰۰۰ تبلیغ می ش��ود. هر یک از آنها بینندگان را به 

آزادسازی »کروکودیل درون« تشویق می کنند.
س��ال گذشته، لاکوست با همکاری آژانس تبلیغاتی BETC بر روی یک 
کمپین در راس��تای نجات در معرض خط��ر انقراض ترین گونه های جانوری 
جهان تمرکز و تصاویر این ۱۰ جانور را جایگزین لوگوی نمادین کروکودیل 
کرد. این کار تبلیغاتی چندین شیر کن و جوایز »Clio« را به دست آورد.

درس آرنولد به کاربران شبکه های اجتماعی
آرنولد ش��وارتزنگر افس��انه ای چند روز پیش به ژوهانسبورگ رفته بود تا 
در رویدادی ش��رکت کند که در آن بدنس��ازان و ورزشکاران آماتور آفریقای 

جنوبی در رقابتی ملی شرکت می کردند.
در این سفر فردی در داخل جمعیت از پشت به شوارتزنگر ۷۱ ساله، لگد 

زد و و کلیپ این اتفاق خیلی سریع وایرال شد.
بعد از این ماجرا ش��وارتزنگر در توییتی اعلام کرد که حالش خوب است 
»چی��زی برای نگرانی وجود ندارد.« او همچنین از مردم خواس��ت لطفی به 
او بکنند و به جای انتش��ار ویدئوی »مردی که می خواس��ته مشهور شود«، 

ویدئوی ورزشکاران حاضر در رویداد را منتشر کنند.
قبل از پخش شدن ماجرا، او گمان کرده بود که فشار جمعیت باعث شده 
سکندری بخورد و پس از دیدن ویدئو متوجه ماجرای اصلی شد. او ویدئویی 
از یک تیرانداز با کمان جوان را منتش��ر ک��رده که از روی صندلی چرخ دار 
نش��انه گیری می کند و آن را در اس��نپ چتش گذاشته است. آرنولد از مردم 
خواسته مشابه این ویدئوها را که در اسنپ چتش به اشتراک گذاشته، پخش 
کنند. ش��وارتزنگر که می توانس��ت با موج جمعیت در شبکه های اجتماعی 

همراهی کند، سکوت کرد و حالا هم قرار نیست از این مرد شکایت کند.

تیزینگ، معمایی برای تبلیغات
۲۶ اکتب��ر س��ال ۲۰۱۳، در حی��ن بازی بای��رن مونی��خ و هرتابرلین در 
ورزش��گاه آلیانز آرنای ش��هر مونیخ آلمان اتفاق عجیبی رخ داد. ۱۱ مرد با 
لباس و ش��مایلی عجیب در اواس��ط بازی وارد جایگاه تماشاچیان شدند، بر 
روی صندلی های ورزش��گاه نشس��تند و دقایقی بعد هر کدام بنری با عنوان 
»برن��ده زمی��ن را می گیرد« به نمایش گذاش��تند. اتفاقی عجیب که در ۲۷ 
اکتبر، فردای آن روز، در ورزش��گاه اس��تمفوردبریج انگلس��تان و ورزش��گاه 

آلیانتس باشگاه یوونتوس نیز تکرار شد.
گمانه زنی ها نه تنها در بین طرفداران فوتبال س��ه کشور انگلستان، آلمان 
و ایتالی��ا، بلکه بین تمامی مردم جهان بالا گرفت. مردم در فیس بوک از هم 
راجع به این افراد و اهداف ش��ان سوال می پرسیدند و حدس های شان را رد 
و بدل می کردند. گروهی این افراد را به شیطان پرس��تان نس��بت می دادند، 
گروه��ی آنها را معترضین به جریانی زیس��ت محیطی می خواندند و عده ای 

آنها را گروهکی با اهداف تروریستی قلمداد می کردند.
قضیه زمانی جدی تر شد که متوجه شدند ارتباطی بین این افراد و اتفاق 
هفته قبل وجود دارد. اتفاقی که در روز ۲۱ اکتبر در سه شهر نیویورک، ریو 
دوژانی��رو و لندن رخ داده بود. گوی بزرگی که گویا در لندن س��قوط کرده 
ب��ود، تلویزیون های میدان تایمز ک��ه ناگهان در اثر اتفاقی مانند هک کردن 
»ش��عار برنده زمین را می گیرد« نش��ان می دادند و نورافکنی که در برزیل 

لوگوی دایره ای مرموزی را بر روی کوه انداخته بود.
ارتباط این شش اتفاق باعث شد تا حدس و گمان ها بیشتر شود و عاقبت 
گروهی از هکرها دس��ت به هک س��ایت روزش��ماری که به وجود آمده بود 
بزنند. اینجا بود که پرده ها افتاد و قس��مت بزرگی از راز برملا شد. هاست و 

دامنه متعلق به شرکت سامسونگ بود.
چند روز بعد ویدئویی از اس��طوره بایرن مونیخ، فرانتس بکن باوئر منتشر 
ش��د. او در ای��ن ویدئو اعلام ک��رد که مهاجمین فضایی ب��ا او ارتباط برقرار 
کرده اند و قصد تسخیر زمین را دارند. تنها راه نجات زندگی ۷ میلیارد انسان 
یک بازی فوتبال بین منتخبی از زمین و مهاجمین فضایی اس��ت و حالا او 

قصد دارد ۱۱بازیکن برای نجات زمین را انتخاب کند.
با این ویدئو و ویدئوهای بعدی مش��خص ش��د که شش اتفاق قبلی تنها 
تیزینگی برای کمپین چند فازی گوش��ی جدید سامس��ونگ آن سال یعنی 

گلکسی اس پنج بودند.
ایج��اد حس کنج��کاوی و معما، تعریف قصه ای منظم و منس��جم، بیش  
از دو ف��از بودن، درگیر کردن ذهن مخاطب، طراحی ش��عاری جذاب برای 
تیزینگ و کمپین، اس��تفاده از فضاهای جدید و کمتر اس��تفاده شده برای 
تیزینگ و انتخاب رسانه های درس��ت از جمله ویژگی های برتر این کمپین 

سامسونگ بود.
مدتی است بعضی از بیلبوردهای شهرهای مختلف، به خصوص تهران، در 
بازه های زمانی مختلف میزبان تیزینگ ش��رکت ها و برندهای ایرانی هستند. 
از س��اختمان و مرکز خرید تا اپلیکیش��ن های مختلف از این شیوه تبلیغاتی 
برای معرفی برند یا محصول خود استفاده می کنند. به دور از قضاوت درباره 
خوب بودن یا نبودن این تیزینگ ها، این حجم اس��تفاده ش��ده از این روش 
باعث ش��ده اس��ت تا برخی از اهالی صنعت ارتباطات و تبلیغات، این شیوه 
قدیمی را پدیده نوظهور تبلیغاتی قلمداد کنند و ایرادهایی به آن وارد کنند.

گاها دیده ش��ده که س��ه بیلبورد پیاپی در یک مسیر، هر کدام تیزینگی 
را به معرض نمایش گذاش��ته بودند که این امر می تواند باعث کمتر ش��دن 
تاثیر کد و درگیری در ذهن و فکر مخاطب ش��ود و این در حالی اس��ت که 
یکی از اه��داف مهم یک تیزینگ تبلیغاتی ایج��اد درگیری فکر مخاطب و 
تش��ویق او به حل معما است، درس��ت مانند اتفاقی که در کمپین گلکسی 

۱۱ سامسونگ افتاد.
mbanews :منبع
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 SurveyMonkey با HubSpot در اوایل س��ال ۲۰۱۹ موسس��ه
به منظور انجام پژوهش��ی کاربردی بر روی فعالیت مردم در شبکه های 
اجتماع��ی و رفت��ار خریدش��ان همکاری ک��رد. م��ا از ۲۷۰۰ مخاطب  
SurveyMonkey در کلمبی��ا، فرانس��ه، آلم��ان، مکزیک، اس��پانیا، 

انگلستان و ایالات متحده پیرامون شیوه خریدشان سوال کردیم. 
مقاله کنونی به بررس��ی نکات برجسته پژوهش گسترده ما می پردازد. 
نکته جالب اینکه پژوهش ما فقط بر روی رفتار خریدارها در ابتدای سال 
تمرکز نداشت. به این ترتیب امکان استفاده از آن به عنوان منبعی برای 
ارزیابی وضعیت رفتار مش��تریان در نیمه نخست سال جاری وجود دارد. 
مطالعه مقاله کنونی به ما در زمینه فهم بهتر تفاوت های عمده در رفتار 

مشتریان سراسر جهان کمک خواهد کرد. 
علاقه فراوان مشتریان به اشتراک گذاری محصولات مورد 

علاقه شان
در موسس��ه HubSpot اعتقاد ما بر روی تشکیل هسته مرکزی هر 
کسب و کار موفقی از مشتریان خوشحال است. مشتریان راضی از کیفیت 
و قیمت محصولات به طور باورنکردنی بر روی روند توس��عه برندها تاثیر 
می گذارند. این امر به طور عمده از طریق اش��تراک گذاری محصولات یا 
برند مورد نظر در شبکه های اجتماعی رخ خواهد داد. البته مشتریان در 
بحث های مس��تقیم نیز برندهای مورد علاقه شان را به دیگران پیشنهاد 
می دهند. به عنوان مثال، به نظرات کاربران در س��ایت هایی نظیر آمازون 
دقت کنید. یک خریدار همیش��ه به سراغ نظرات کاربران می رود. به این 
ترتی��ب در ص��ورت درج نظرات منفی پیرامون محص��ولات برندمان در 

آمازون شانس فروش ما بسیار اندک خواهد بود. 
پژوهش ما بیانگر صحبت نیمی از مش��تریان با دوستان و خانواده شان 
پیرام��ون تجربیات مختلف خریدش��ان اس��ت. همچنین آنه��ا پیرامون 
محصولات مورد علاقه ش��ان حداقل یکبار یا بیش��تر در هفته با دیگران 

صحبت می کنند. 
مش��تریان در آمری��کای جنوب��ی س��هم بس��یار بالای��ی در زمین��ه 
اشتراک گذاری محصولات مورد علاقه خود دارند. ۷۸درصد خریدارهای 
س��اکن در مکزیک و کلمبیا در مورد محصولات محبوب ش��ان با اعضای 
خانواده و دوس��تان صحبت می کنند. همچنین ۲۳درصد از آنها هر روز 
محصولات مورد پسندش��ان را به صورت پس��ت در شبکه های اجتماعی 

بارگذاری می کنند. 
اعتماد بالا به گفته های دیگران

شاید شما نیز در مورد نحوه یافتن محصولات مناسب از سوی مشتریان 
شک و تردید داشته باشید. به راستی مشتریان چگونه محصولات مطلوب 

را شناسایی می کنند؟
براس��اس تحقیقات پیش��رفته ما، مناب��ع اصلی افراد برای شناس��ایی 
محصولات مناس��ب اعضای خانواده، دوس��تان و گوگل اس��ت. به ویژه 
در آمریکای جنوبی امکان مش��اهده تاثیر ب��الای کانال های اجتماعی و 
صفح��ات فعال در اینس��تاگرام، فیس بوک، توییتر و گ��وگل وجود دارد. 
وقتی کانال های ارتباطی در سطح وسیعی فعال باشند، میزان تاثیرپذیری 
کاربران نیز افزایش خواهد یافت. البته این امر بستگی به میزان کیفیت 

تولید محتوا و صداقت صفحات مورد نظر نیز دارد. 
در فهرس��ت منابع مورد اعتماد اعضای خانواده و دوستان در رتبه های 
اول و دوم قرار دارند. این امر به معنای ترجیح کاربران به دریافت توصیه 

از سوی دیگران در زندگی واقعی است. به این ترتیب توصیه افراد دارای 
رابطه ای نزدیک با ما از اعتبار بیشتری برخوردار خواهد بود. 

بدون تردید تاثیر شبکه های اجتماعی بر روی تصمیم گیری مشتریان 
انکارناپذیر اس��ت. به هنگام بررس��ی میزان تاثیر کانال های اجتماعی باز 
هم به سهم گسترده آمریکای جنوبی برمی خوریم. در مقیاس منطقه ای 
ش��بکه های اجتماعی در هیچ جا به ان��دازه آمریکای جنوبی نفوذ ندارند. 
خریداره��ای اهل آمریکای جنوبی علاوه بر اس��تفاده از کانال هایی نظیر 
گوگل و اینستاگرام برای جست وجوی محصولات، به مطالب آنها در مورد 
کیفیت محصولات نیز اعتماد می کنند. به این ترتیب در آمریکای جنوبی 
رابطه میان شبکه های اجتماعی و مشتریان در سطح بالایی از اعتماد به 

سر می برد. 
انتظارات پایین کاربران و معنای آن

وقتی انتظ��ارات از یک برند یا پلتفرم اجتماعی بالا باش��د، به معنای 
موفقیت آن در زمینه جلب نظر مخاطب هاست. به عنوان مثال، همه ما 
انتظارات بالایی از سری بعدی گوشی های آیفون داریم. این امر به خوبی 
بیانگر موفقیت اپل در جلب رضایت مشتریانش است. وقتی به رابطه میان 
مشتریان و برندها می رسیم سطح اعتماد به مانند سایر روابط اجتماعی 
نیس��ت. به همین خاطر کس��ب و کارها باید تلاش بسیار بیشتری برای 

جلب اعتماد مشتریان انجام دهند.
همانطور که در بخش های قبلی بیان شد، منبع معتبر مشتریان برای 
دستیابی به اطلاعات پیرامون محصولات و خدمات برندها شامل اعضای 
خانواده و دوستان است. این امر به تنهایی باید وسوسه برندها در زمینه 
سرمایه گذاری بر روی الگوی تازه ای از بازاریابی را برانگیزاند. به این ترتیب 
به جای سرمایه گذاری بر روی تبلیغات پرهزینه باید توجه مان را به مردم 
عادی معطوف کنیم. بدون تردید این امر نیازمند سطح بالایی از تخصص 
در زمینه بازاریابی و ش��ناخت کافی از مشتریان است. بدون شک هدف 
نهایی توسعه هرچه بهتر نام و آوازه برندمان است. این امر بدون افزایش 
سطح کیفی محصولات و خدمات مان امکان ناپذیر خواهد بود. مشتریان 
فق��ط در صورت مواجه��ه با محصولی با کیفیت اق��دام به توصیه اش به 
دیگ��ران می کنند، بنابراین به جای س��رمایه گذاری بر روی کمپین های 
پرهزینه و تبلیغات گران باید به بهبود کیفیت محصولات مان فکر کنیم. 
متاس��فانه امروزه میزان اعتماد مردم به ادعاهای برندها بسیار کاهش 
یافته است. تا همین چند دهه پیش مردم تبلیغات را باور می کردند. با این 
حال اکنون تبلیغات با صفت هایی مانند دروغ، ریا و بدون پشتوانه از سوی 
مردم همراه هستند. امروزه وقتی یک برند ادعای »درک حال مشکلات 
مش��تریان« را دارد، شمار بسیار اندکی از مخاطب ها آن را باور می کنند. 
بدون تردید فاصله میان ادعای برندها و باور پذیری اش از سوی مشتریان 
بسیار زیاد است. خوشبختانه برندها هنوز هم توانایی تاثیرگذاری مطلوب 

بر روی مشتریان و تغییر نوع نگاه شان به خود را دارند. 
شانس اصلی برندها در زمینه تعامل با مشتریان سطح پایین انتظارات 
آنها از برندهاست. به طور دقیق تر، انتظار مشتریان از »تجربه خرید« در 
پایین ترین سطح چند دهه اخیر قرار دارد. به این ترتیب مزیت هر برند 
توانای��ی اش در زمینه ایجاد تمایز میان خ��ود و دیگر برندهای حاضر در 
بازار خواهد بود. تمام برندهای بزرگ و محبوب دنیا به خوبی این فرآیند 
را س��اماندهی کرده اند. به همین دلیل نیز میان مش��تریان محبوبیت و 

شهرت بالایی دارند. 
جامعه، منبع اصلی مشتریان جوان 

صرف نظر از تاثیر مخرب خبرگزاری ها و همچنین احساسات متعارض 
در مورد تاثیر شبکه های اجتماعی بر روی تربیت و فرهنگ نسل جوان، 

پژوهش های ما بیانگر تاثیر بسیار بالای پلتفرم های اجتماعی نظیر توییتر، 
اینستاگرام و یوتیوب بر روی نسل جوان است. شاید اینگونه بیان در مورد 
تاثیر ش��بکه های اجتماعی بر روی نسل جوان موجب برداشت نامناسب 
در زمینه میزان تاثیر آن بر روی سایر گروه های سنی شود. به طور سنتی 
جوامع میزان تاثیر تکنولوژی های تازه بر روی نس��ل میانس��ال و پیر را 
اندک ارزیابی می کند. با این حال در مورد رابطه میان تصمیم های خرید 
و ش��بکه های اجتماعی هیچ تفاوتی میان گروه های سنی مختلف وجود 
ندارد. البته هنوز هم اختلاف میان نسل جوان و گروه های مسن تر بسیار 
زیاد اس��ت. به عنوان مثال، علاقه نسل جوان )نسل Z( به جست وجوی 
محصولات مورد نیازش��ان در ش��بکه های اجتماعی هشت برابر افراد ۶۱ 
س��ال و بالاتر اس��ت. البته آمارهای رس��می حاکی از کاهش این سطح 
اختلاف میان گروه های س��نی است. به این ترتیب در آینده ای نه چندان 
دور تمام گروه های س��نی از شبکه های اجتماعی به عنوان منبعی بسیار 

مهم در زمینه یافتن محصولات مورد علاقه شان استفاده خواهند کرد. 
بازاریابی بهینه از طریق فرمت ویدئو و سایت رسمی

هنوز هم فرمت ویدئو در صدر فهرس��ت علاقه مندی کاربران اینترنتی 
قرار دارد. بالطبع این آمار پیرامون شبکه های اجتماعی نیز صادق است. 
پژوهش موسسه HubSpot بیانگر علاقه مشتریان به مشاهده تبلیغات 
و کمپین های بازاریابی ویدئویی از سوی برندهاست. به این ترتیب بسیاری 
از بازاریاب ه��ا از افول تدریج��ی و در نهایت مرگ تبلیغات صرفا متن یا 
عکس محور س��خن می گویند. نکته جالب در مورد علاقه مش��تریان به 
مش��اهده تبلیغات و به طور کلی محتوای ویدئویی از سوی برندها دامنه 
ش��مول آن است. همه گروه های س��نی فرمت ویدئو را به عنوان انتخاب 

نخست در زمینه مشاهده مطلب از سوی برندها انتخاب کرده اند. 
صحبت پیرامون منبع اصلی مردم برای کسب اطلاعات دقیق پیرامون 
برندها ضروری به نظر می رس��د. انتخاب نخس��ت بسیاری از افراد شامل 
مراجعه به س��ایت برند مورد نظر است. بنابراین فعالیت مداوم در سایت 
رس��می از الزام های تردیدناپذیر به حساب می آید. نکته مهم درخصوص 
مدیریت س��ایت رس��می برندمان اطمینان از سادگی دسترسی کاربران 
بدان اس��ت. در غی��ر این صورت برندمان از تاثیرگذاری مطلوب س��ایت 

اصلی محروم خواهد شد. 
اطمینان از القای فهم درستی از برندمان به مخاطب گام بعدی در زمینه 
بهبود فرآیند بازاریابی کس��ب و کارمان اس��ت. همچنین راه اندازی یک 
وبلاگ جانبی برای مدیریت هرچه بهتر س��ایت اصلی به عنوان تکنیکی 
کاربردی قلمداد می ش��ود. بسیاری از موسس��ه ها، مانند HubSpot، از 
چنین الگویی پیروی می کنند. این امر فرصت کافی برای ش��ناخت بهتر 
کاربران و جلب اعتمادش��ان را فراه��م می کند. به علاوه، نگارش مقالات 
کاربردی برای مخاطب هدف میزان ارزش و اهمیت آنها در نگاه برندمان 
را منعکس خواهد کرد. مشتریان به این نوع جزییات اهمیت بسیار زیادی 
می دهند. نتیجه نهایی توجه به نکات این بخش بهبود وضعیت بازاریابی 

برندمان خواهد بود. 
روش شناسی مقاله

 SurveyMonkey پژوهش حاضر با استفاده از مخاطب های موسسه
انجام ش��د. همچنین اعتبار آن مبتنی بر پاسخ ۲۷۰۰ مخاطب موسسه 
فوق است. جامعه آماری پژوهش به صورت مساوی از نظر جنسیت، سن 
و قدرت خرید کنترل شد. همچنین میزان تاثیر تفاوت های فرهنگی نیز 
به دقت س��نجیده شد. بازارهای هدف پژوهش نیز شامل ایالات متحده، 

انگلستان، مکزیک، کلمبیا، فرانسه و اسپانیا بود. 
hubspot :منبع

راهکارهای افزایش فروش به مشتریان فعلی
فروش بیشتر تقریباً آرزوی هر ش��رکت، کارخانه، برند، فروشنده 

و مدیر فروشی است.
هیچ فروش��نده ای نمی تواند این علاقه خود را کنار بگذارد و فقط 
به فکر افزایش کیفیت محصول، رضایت مش��تریان، خدمات پس از 
ف��روش باش��د. در واقع انگیزه برای همه این م��وارد باز هم افزایش 
میزان فروش و بیش��تر کردن تعداد مش��تریان است. پس هر چقدر 
درباره فروش و افزایش فروش و تکنیک های آن صحبت شود باز هم 

موارد و مسائلی وجود دارند که باید به آنها پرداخته شود.
تاکن��ون در بس��یاری از متون به تکنیک ه��ا و راه حل های جذب 
مش��تریان جدی��د ب��رای افزایش فروش پرداخته ش��ده اس��ت. در 
حالی که مش��تریان اصلی ش��ما همان افرادی هس��تند که مشتری 
همیش��گی و دائمی شما هس��تند یا افرادی هستند که قبلًا از شما 
خرید کرده اند. این مشتریان، بهترین مشتری شما هستند. شما باید 
بتوانید از طریق همین مش��تریان نیز میزان فروش خود را افزایش 
دهید. به همین منظور، برای افزایش فروش به مش��تریان فعلی، راه 

حل های زیر به شما پیشنهاد می شود.
1- بر روی فروشنده های خود سرمایه گذاری کنید

این فروش��نده های هر ش��رکت یا فروشگاهی هس��تند که ارتباط 
مستقیم با مش��تریان دارند و می توانند طی تعامل و ارتباطی که با 
آنها برقرار می کنند، مش��تریان را ترغیب به خرید بیش��تر کنند. به 
همین دلیل بهتر است روی فروشنده های خود سرمایه گذاری کنید. 
ب��ه این منظور که انگیزه و رغبتی در آنها ایجاد کنید تا آنها ترغیب 
شوند کالاها و محصولات بیشتری را به مشتریان بفروشند. به عنوان 
مثال می توانید پورس��انت های بالا به جز حقوق ثابت ش��ان برای هر 
خرید بیش��تر در نظر بگیرید. می توانید هدای��ای ارزنده مانند لوازم 
خانگی، س��فرهای مختلف، مزایای استفاده از بسیاری از امکانات را 

به آنها بدهید تا آنها تشویق به فروش بیشتر شوند.
2- خدمات و محصولات مرتبط با خرید مشتریان

هر محصول یا خدماتی که افراد خریداری می کنند ممکن اس��ت 
ابزارهای جانبی، خدمات کامل کننده یا هر چیز دیگری نیاز داش��ته 
باشد که افراد می توانند برای استفاده بهتر و کامل تر از خرید خود از 
این خدمات یا کالاهای جانبی نیز استفاده کنند. معمولاً این خدمات 
ی��ا محصولات جانبی به همراه کالای اصلی قرار داده نمی ش��ود، اما 
در فروش��گاه مربوط به این محصولات وجود دارد، بنابراین می توان 
برای افزایش فروش به مشتریان فعلی، محصولات جانبی یا خدمات 

جانبی هر محصولی را نیز به آنها ارائه داد.
این روش یکی از بهترین روش هایی است که می توانید فروش تان 
را افزایش دهید و در عین حال رضایت مش��تریان را نیز به دس��ت 
بیاورید زیرا این محصولات جانبی برای استفاده بهتر از خرید اصلی 
بس��یار مفید و گاهی ضروری است. یعنی در عین حال که مشتری 
حس می کند ش��ما به فکر این هس��تید که به بهترین نحوه ممکن 
مش��کل او را برطرف کنید. ش��ما نیز به هدف فروش بیش��تر خود 

دست پیدا کرده اید.
3- زمان های ویژه را برای مشتریان مشخص کنید

یکی از راه حل هایی که می توانید به مش��تریانی که به فروش��گاه 
شما سر زده اند و خرید کرده اند انگیزه برای خرید بیشتر بدهید این 
اس��ت که زمان خرید کردن به آنها اط��لاع بدهید که مثلًا در فلان 
تاریخ معینی قرار اس��ت محصولات خود را ب��ا تخفیف چند درصد 
بفروشید یا اینکه قرار است در تاریخ خاصی تمامی محصولات خود 
را با قیمت پایین تر به حراجی بگذارید. این یکی از بهترین راه هایی 
است که هم می توانید به مشتریان نشان دهید که شما به فکر سود 
کردن او هم هس��تید و هم اینکه در زمانی که مشخص کرده اید به 
تعداد زیادی از فروش دس��ت پیدا کنید. معمولاً با اس��تفاده از این 
تکنیک احتمال بازگش��ت مشتریان بسیار بالا می رود و همچنین به 
طور همیشگی ممکن است به فروشگاه شما سر بزنند تا از زمان های 

بعدی چنین فروشی مطلع شوند.
4- با مشتریان وفادار رفتاری متفاوت داشته باشید

از منظر مشاوره بازاریابی، شما اگر همان رفتاری را که با مشتریان 
تازه خود دارید با مشتریان وفادار خود نیز داشته باشید و هیچ فرقی 
بین این مشتریان در ارائه محصولات یا خدمات مربوط به آنها وجود 
نداشته باشد مشتریان متوجه می شوند که برای شما ارزشی ندارند 
و هیچ تفاوتی بین مش��تریان جدید و آنها نیس��ت. پس هیچ دلیلی 

برای وفادار ماندن به محصول یا فروشگاه شما وجود ندارد.
ی��ک فروش��نده هوش��مند می داند که بای��د رفت��اری متفاوت با 
مشتریان وفادار و همیشگی داشته باشد و جایگاه آنها را از مشتریان 
جدید یا موقتی جدا کند. پس پیش��نهاد می ش��ود همیشه رضایت 
مشتریان وفادار را جلب کنید و با آنها رفتاری متفاوت به لحاظ ارائه 
خدمات ویژه ی��ا همان آگاهی و اط��لاع دادن از زمان های حراجی 
و . . . داش��ته باش��ید تا علاوه ب��ر افزایش وفاداری آنه��ا بتوانید به 
میزان بالای فروش دست پیدا کنید. حتی می توانید زمان های حراج 
محص��ولات یا تخفیف ه��ای فصل��ی و دوره ای را از طریق پیامک یا 

ایمیل به اطلاع آنها برسانید.

ایستگاه‌بازاریابی HubSpot  و بررسی رفتار خریدارها تا نیمه 2۰19

از رفتار مشتریان در سال جاری چه می دانیم؟

11بازاریابی و فروش www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290

HubSpot به قلم: میمی آن مدیر تیم تحقیقات بازار و هوش رقابتی در
ترجمه: علی آل علی   
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8 راز موفقیت از زبان کارل آیکان

کارل آیکان، کارآفرین و سرمایه دار آمریکایی است که از طریق معامله سهام 
ب��ه عنوان یکی از ۲۰ فرد ثروتمند جهان معرفی می ش��ود. وی متولد ش��هر 
نیویورک بوده و تحصیلات خود را در رش��ته فلس��فه دانش��گاه پرینستون به 
پایان رسانده است. شروع فعالیت حرفه ای وی در وال استریت در سال ۱۹۶۱ 
رقم خورد. در س��ال ۱۹۶۸ نیز شرکت آیکان اینترپرایسز را تاسیس کرد که 
در زمینه سرمایه گذاری فعالیت دارد. با این حال شهرت وی به علت تصاحب 
خصمان��ه )بدون رضای��ت مدیریت فعلی با خریداری مقدار زیادی از س��هام( 
شرکت هواپیمایی ترنس ورلد ایرلاینز است که این اقدام اگرچه منجر به کنار 
رفتن مدیر آن شرکت شد، با این حال با اعمال تغییرات این شرکت از نابودی 
نجات پیدا کرد. همین امر نیز باعث شد تا سهام این شرکت رشدی چشمگیر را 
پیدا کرده و سودآوری فوق العاده ای را برای آقای آیکان به همراه داشته باشد. از 
دیگر برندهایی که وی سهام آنها را در اختیار داشته است می توان به موتورولا، 
مارول، اپل و نت فلیکس اشاره کرد. از وی به عنوان یک معامله گر کاملا جسور 
یاد می شود که با تکنیک های خود رقبا را خسته می سازد. با توجه به اطلاعات 
ارائه شده، در ادامه به بررسی هشت راز موفقیت از نگاه وی خواهیم پرداخت. 

1-همه چیز را در رابطه با حوزه کاری خود فرا گیرید 
در زمینه سرمایه گذاری، آقای آیکان نه تنها مطالعات زیادی را داشته، بلکه 
تمارین و اقدامات عملی بسیاری را نیز در راستای بهبود سطح خود انجام داده 
اس��ت. همین امر نیز به وی کمک کرده تا همواره بتواند عملکرد درخش��انی 
داشته باشد. در این رابطه او توصیه می کند که همه چیز را در رابطه با حوزه 
کاری خود بیاموزید و دانس��ته های خود را ب��ه صورت عملی مورد آزمایش و 
تمرین قرار دهید. این سیاس��ت شما را به بالاترین سطح ها خواهد رساند. در 
نهایت نیز لازم است تا شرکتی را که قصد خرید آن را دارید به خوبی شناسایی 
کرده و اطلاعات کافی را در رابطه با آن به دست آورید. این امر اگرچه زمان بر 
خواهد بود، با این حال نتایج فوق العاده-ای را برای شما به همراه خواهد داشت. 

2-بر روی موارد سودآور سرمایه گذاری کنید
ریشه بسیاری از مش��کلات افراد این است که وقت خود را صرف اقداماتی 
می کنند که برای آنها بیش��ترین نتیجه را به همراه نخواهد داشت. همین امر 
نیز باعث می شود تا در در رقابتی با سایرین ناموفق عمل کنند. برای مثال در 
صورتی که در زمینه یک ورزش خاص اس��تعداد دارید، س��رمایه گذاری برای 
تبدیل شدن به یک موسیقی دان اقدامی کاملا غیرهوشمندانه خواهد بود. در 
رابطه با بازار سهام نیز لازم است تا روش و اصول قیمت گذاری را فرا گرفته و 
تاثیر هر یک از اقدامات خود را بر روی شرکت ها، درک کنید. این موارد شما 

را در انتخاب بهترین ها یاری خواهد کرد.
3-چیزی را بخرید که هیچ کس دیگری آن را نمی-خواهد

یکی از اس��تراتژی های آقای آیکان این اس��ت که ش��رکت هایی را انتخاب 
می کند که نحوه مدیریت آنها را مطلوب ندانس��ته و قیمت س��هام آنها را به 
مراتب بالاتر تصور می کند. درواقع هنگامی که همه مش��غول فروش هستند، 
او اقدام به خرید کرده و با اعمال تغییرات مدنظر خود، س��هام ش��رکت را به 
بالاترین حد ممکن می رس��اند. همچنین سرعت عمل و بی رحمی وی نسبت 
به کار خود، باعث می شود تا در اکثر موارد موفق ظاهر شده و به هدف مدنظر 
خود دست پیدا کند. به همین خاطر نیز این امر که به دنبال مواردی باشید که 
کمتر به آنها بها داده شده است ولی شما برنامه  و ایده ای برای آن دارید. این 

امر می تواند سودآوری فوق العاده ای را به همراه داشته باشد. 
4-در شرکتی که سهام آن را خریداری می کنید، نقشی فعال را 

داشته باشید 
اگرچه اکثر سرمایه گذار ها دخالتی را در امور شرکت ندارند، با این حال کارل 
آیکان کاملا متفاوت عمل کرده و تلاش می  کند تا جایگاه خود را در ش��رکت 
پیدا کرده و فضا را برای اعمال تغییرات مهیا سازد. اگرچه این سیاست وی با 
مخالفت هایی همراه می شود، با این حال در این رابطه او کاملا سرسخت بوده 
و تا زمان به نتیجه رس��یدن خواسته های خود حتی یک قدم نیز به عقب باز 
نمی گردد. در آخر نیز توجه داش��ته باشید که باید یک مقطع مشخص برای 
میزان سودآوری  مشخص کنید و با رسیدن به آن مرحله، اقدام به فروش سهام 
نمایید. در غیر این صورت ریسک کار شما افزایش پیدا کرده و احتمال دارد که 

تمامی اقدم-های شما نتیجه عکس را به همراه داشته باشد. 
۵-بهترین ایده های خود را مورد استفاده قرار دهید 

در ابتدا لازم اس��ت تا نس��بت به این امر اطمینان حاص��ل کنید که اقدام 
ش��ما با دلایل منطقی و محکمی همراه است. جالب است بدانید که بیش از 
نیمی از ثروت آقای آیکان از سه شرکت تامین می شود که پی-پال)بزرگترین 
ش��رکت فعال در زمینه تج��ارت الکترونیک( یکی از آنها اس��ت. درواقع این 
سرمایه  گذاری های وی کاملا بلندمدت بوده و وی بر این باور است که بهترین 
س��رمایه گذاری بر روی مواردی اس��ت که در آینده نقشی جدی را در اختیار 
خواهند داش��ت. به همین خاطر نیز لازم است تا همواره آینده نگری خوبی را 
داشته باشید. درواقع بهترین ایده های شما باید در همین زمینه و با توجه به 

آینده باشد. تحت این شرایط ریسک کردن امری کاملا منطقی خواهد بود. 
6-حاشیه ها را کنار بگذارید 

اگرچه تصور عموم مردم در رابطه با ثروتمندان افرادی اس��ت که دائما در 
ح��ال پول خرج کردن هس��تند، با این حال این امر ب��رای آقای آیکان کاملا 
متفاوت بوده و وی عنوان کرده است که خلق ثروت علاقه اول او بوده و از خرج 
کردن های افراطی فاصله می گیرد. همین امر نیز باعث می ش��ود تا وی بتواند 
تمرکز خود را بر روی کار گذاشته و تا به امروز که بیش از ۸۰ سال عمر دارد، 
بتواند همچنان فعال و موثر ظاهر شود. درواقع یک سبک زندگی درست باعث 

می شود تا شما بتوانید بدون وقفه و مشکلی به کار خود ادامه دهید. 
7-از ثروت اندوزی بی مورد فاصله بگیرید 

اگرچه ممکن است تصور کنید که آقای آیکان فردی کاملا خسیس است، با 
این حال تصور شما کاملا غلط بوده و وی کمک های بسیاری را در زمینه هایی 
نظی��ر کمک هزینه تحصیلی، امور خیریه و اقدامات تحقیقاتی انجام می دهد. 
درواقع وی عقیده دارد که س��رمایه باید همواره در گردش و در راستای ایجاد 
ارزش و سرمایه هایی دیگر باشد و به همین خاطر ذخیره سازی و کنار گذاشتن 

آنها کاملا اشتباه خواهد بود.
8-تنها کاری را انجام دهید که نسبت به آن عشق می ورزید

کارل آیکان در تمامی مصاحبه های خود عنوان کرده اس��ت که او از خلق 
ثروت لذت برده و هیچ فعالیتی به این اندازه وی را به وجد نمی آورد. همین امر 
نیز باعث می ش��ود تا وی در کار خود پرتلاش ظاهر شود. وی علاقه به دنیای 
س��رمایه گذاری را نیز از همان س��نین نوجوانی در خود کشف کرد. به همین 
خاطر لازم است تا زمانی را به خودشناسی اختصاص داده و تنها بر روی انجام 
یک کار تمرکز کنید. این امر وقت و انرژی کافی برای بهترین شدن در حوزه 
مدنظر را به ش��ما خواهد داد. در آخر نیز توجه داشته باشید که لازم است تا 
در کار خود صبر کافی را داشته و در رابطه با نتایج بیش از حد عجول نباشید.
knowstartup :منع

رهبری

به قلم: بیپلاب گوش نویسنده حوزه موفقیت، تکنولوژی و کسب وکار
مترجم: امیر آل علی

مدیریت کسب و کار تلفن مستقیم: 1286073290 www.forsatnet.ir

انتخاب عوامل س��نجش عملکرد تیم ها اهمیت فراوانی در پیش��رفت 
اس��تارت  آپ دارد و دراین میان، به��ره وری را می توان مهم تر از بازدهی 

نامید.
تاکنون افزای��ش بازدهی را در فرآیندهای روزمره  ش��خصی و کاری 
خود تصور کرده اید؟ شاید بتوان با خودکارسازی زنجیره ای از ایمیل ها 
ی��ا روندهای پاس��خ گویی ب��ه درخواس��ت های مش��تریان، بازدهی را 
تاح��دودی افزایش داد. در مثالی دیگر، می توان کاهش زمان حرکت از 
نقطه ای به نقطه  دیگر یا حتی کاهش هزینه های شرکت را معرفی کرد. 
درنهایت، بازدهی به معنای تولید همان نتایج قبلی با منابع کمتر است. 

منابع می تواند زمان، پول، انرژی و... باشد.
به��ره وری تعریفی متفاوت ب��ا بازدهی دارد. دنیای اس��تارت آپ 
امروزه با روش های بی ش��مار افزایش بهره وری پر ش��ده اس��ت، اما 
بس��یاری از افراد ش��ناخت دقیقی از جزییات آن ندارند. بسیاری از 
افرادی ک��ه مقاله ها و آموزش های مرتبط با بهره وری را می خوانند، 
هیچ ش��ناختی از ماهیت و هدف آن ندارند. درواقع، شاید روندهای 
مرس��وم در میان دیگر فعالان ب��ازار، ما را به ت��لاش برای افزایش 

بهره وری وامی دارد.
اومی��ر هاک، مؤلف کت��اب »برتری: اقتصاد برای نوع بش��ر« و مدیر 
هاواس مدیا لبز )Havas Media Labs(، درباره  بهره وری می گوید:

بهره وری به معنای ارزان ترکردن محصولات و دستاوردها نیست؛ بلکه 
در بهترکردن آنها معنا می ش��ود. دس��تاوردهای بزرگ جهان واقعی در 
حوزه  بهره وری چگونه هستند؟ درمان سرطان، واکسیناسیون،اینترنت، 
آیفون و موارد مشابه بهبودهای سطحی و عادی نیستند؛ بلکه زندگی ها 

را به صورت جدی دچار تحول می کنند.
مجددا ی��ادآوری می کنی��م بازده��ی به معنای انج��ام دادن کارهای 
بیش��تر با منابع کمتر اس��ت. درمقابل، بهره وری به ص��ورت انجام دادن 
کارهای بیش��تر با همان منابع قبلی تعریف می ش��ود. در تعریف هاک 
هم می بینیم بهره وری روی پایه های افزایش کیفیت اس��توار می شود. 
برای مقایس��ه  بازدهی و بهره وری این س��ؤال را مط��رح می کنیم: اگر 
افزایش کارهای انجام ش��ده تأثیری روی کیفیت نهایی نداش��ته باشد، 

بهبود صورت گرفته چه فایده ای خواهد داشت؟
اگر شما به عنوان بنیان گذار چند وظیفه  بیشتر را در فهرست کارهای 
خ��ود خط بزنید، اما تغییری در رویکرد کس��ب وکار ایجاد نش��ود، کار 
مفیدی انج��ام نداده اید. باتوجه به این تعاری��ف، کارآفرین باید افزایش 
بازدهی مانند روتین های صبحگاهی مفید یا رویکردهای مش��ابه را در 
مس��یر هدف نهایی، یعنی بهبود کسب وکار، انجام دهد. درنتیجه، افراد 

باید بهره وری را در اولویتی بالاتر از بازدهی قرار دهند.
ذهنیت متمرکز بر بازدهی

انقلاب صنعتی دورانی با تمرکز بر تولید انبوه ایجاد کرد. این رویکرد 
در س��ال ۱۹۱۳ و زمانی  به اوج رسید که هنری فورد خط  تولید خودرو 
را معرف��ی کرد. درنتیجه  رویکردهای مذکور، ب��ازار از ذهنیت متمرکز 
بر بازدهی اس��تقبال کرد که تا قرن بعد ادامه داشت. مایکل ماینکینز، 
یکی از شرکای شرکت مشاوره ای Bain & Company، اعتقاد دارد 
تمرک��ز روی بازدهی در دهه های ۱۹۹۰ و ۲۰۰۰، نتایج درخورتوجهی 

به همراه داشت. او دراین باره می گوید:
در این دوره، رش��د درآمد شرکت های فهرس��ت S&P 5۰۰ تقریبا 
س��ه برابر نرخ تورم ثبت ش��د؛ رش��دی که برخلاف روند جزئی و شیب 
کم س��ال های گذشته بود. به هرحال، روند مذکور در سال ۲۰۱5 تغییر 
کرد و درآمد ش��رکت های فهرست کاهش یافت. از آن زمان، نرخ رشد 

درآمدی منفی باقی مانده است.
مانکین��ز اعتقاد دارد در ش��رایط کنونی تلاش برای رش��د با تکیه بر 
بازده��ی موفق نخواهد ب��ود. او می گوید کس��ب وکارهای امروزی باید 

ذهنیتی متمرکز بر بهره وری پیدا کنند.
اولویت دهی به کارهای گروهی

گروهی خلاق و باانگیزه و دارای بهره وری درخورتوجه قطعا تأثیرات 
بیش��تری در مقایس��ه  با کارمندی تنها با بهره وری بس��یار چش��مگیر 
خواهد گذاش��ت. دس��ته بندی کارمندان به گرو ه های کوچک تر یکی از 
ابزارهایی اس��ت که به افزایش بهره وری آنها می انجامد. به عنوان مثال، 
در س��ازمانی با بی��ش از ۱۰۰ کارمند می توان گروه ه��ای 5 تا ۶ نفره 
داش��ت که با مدیریت یک رهب��ر فعالیت می کنند. رهب��ر تیم وظیفه  
همکاری و مش��ارکت با همه  افراد حاض��ر را به گونه ای دارد که به جای 

مدیریت صِرف، در کنار آنها مشغول به کار باشد.
گروه ه��ای کوچک را می توان به پروژه های گوناگون متصل کرد. آنها 
پیش نیازها و مس��ائل مختص خود را خواهند داش��ت و تصمیم گیری 
نی��ز برعهده همه  اعضا و رهبر گروه خواهد ب��ود. درنهایت، باید بدانیم  
تنها افزایش بازدهی افراد کافی نیس��ت، بلکه آنها باید بتوانند در کنار 
یکدیگ��ر، ایده ها و مهارت ها و اس��تراتژی های خ��ود را ترکیب کنند و 

درنهایت، به افزایش بهره وری منجر شوند.
استفاده از کارمندان بااستعداد و باانگیزه

هر سازمانی قطعا کارمندانی دارد که استعداد فراوان و برای کارکردن 
انگیزه های زیادی دارند. چنین اس��تعدادهایی عموما در ش��رکت های 
پیشگام اس��تخدام می شوند. بررسی ش��رکت های بزرگی همچون اپل 
که توانایی استخدام اس��تعدادهای باانگیزه را دارند، نشان می دهد آنها 
بهره وری کلی بیش��تری درمقایس��ه  با رقبای خود دارند و شاید بتوان 

همان انگیزه ها را دلیل بهره وری بیشتر دانست.
بررس��ی دقیق تر نش��ان می دهد تعداد افراد بااس��تعداد و باانگیزه در 
ش��رکت های موفق، آنچنان هم بیشتر نیس��ت، اما آنها توانایی استفاده  
بهتر از چنین استعدادهایی را دارند. سازمان هایی با بهره وری چشمگیر 
عموما نقش های حیاتی در کس��ب وکار را کش��ف و تقریبا همه  آنها را 
بااس��تعدادهای برتر پر می کنند. در مقایس��ه ای کلی بین شرکت های 
بزرگ، می بینیم در اپل، ۶۰۰ کارمند برای توس��عه  iOS ۱۰ در مدت 
کمتر از دو سال نیاز بود؛ درحالی که مایکروسافت به ۱۰ هزار مهندس 
نیاز داش��ت تا در مدت پنج سال،  سیس��تم عامل ویندوز ویستا را ارائه 

کند.
نکته مهم درباره  استعدادها این است که می توان با آموزش و هدایت 
صحیح، هر کارمندی را به استعداد باارزش داخل سازمانی تبدیل کرد. 
البته، برای رس��یدن به چنین اهدافی به زم��ان و هزینه نیاز داریم، اما 
همی��ن که افراد در موقعیت مناس��ب قرار گیرند، قطع��ا از مزایای آن 
س��ود خواهیم برد. برای پیداکردن بهترین موقعیت ها برای هر فرد نیز 
می توان با مصاحبه های دوره ای، علایق و اس��تعدادهای او را در شرایط 

گوناگون جویا شد.
با مطالعه ای کل��ی روی کارمندان قطعا متوجه می ش��وید هیچ کس 
بدون بهره وری نیس��ت. درواقع، کارمندانی که عملکرد مناسب ندارند، 
عموما در موقعیت های اش��تباه یا بدون مش��کل قرار گرفته اند. در اکثر 
مواقع، می توان با کمی جابه جایی،  چنین مش��کلاتی را در داخل گروه 
ح��ل کرد. وقتی بدانید کارمندان باانگیزه عملکردی ۱۲5درصد بهتر از 
کارمن��دان »تقریبا راضی« دارند، قطعا ب��ه بهبود انگیزه  نیروهای خود 

خواهید اندیشید.

حذف موانع غیرضروری
اس��تارت آپ ها موجودات��ی خاص و نوپا هس��تند که حرکتی س��ریع 
دارن��د و در عین حال، تغییر آنها دش��واری زیادی ندارد. البته با رش��د 
ش��رکت ها، پیچیدگ��ی عملکردی و قوانین دس��ت وپاگیر در آنها ظاهر 
می ش��ود، به مرور فرآیندها آهس��ته تر می ش��وند، لایه های جدیدی از 
کاغذبازی اداری خود را نش��ان می ده��د و قانون گذاری ها پیچیده تر و 
فرآیندهای وقت گیر بیش��تر می شوند. افزون براین، پیچیدگی فرآیندها 
نه تنها خسته کننده می شود بلکه بهره وری و پیشرفت و درنهایت درآمد 

را نیز کاهش می دهد.
تحقی��ات نش��ان می دهد ش��رکت ها بی��ش از ۲۰درص��د از ظرفیت 
بهره وری خود را به  دلیل قوانین و س��اختارهای دس��ت وپاگیر سازمانی 
از دس��ت می دهند؛ قوانینی که عموما می توان آنها را در دس��ته  موانع 
غیرضروری کسب وکار قرار داد. کارآفرینان باید تلاش کنند با هر روش 
ممکن، از ش��کل گیری پیچیدگی های این چنینی مانع ش��وند تا امکان 
تغییر مسیر و سرعت پیشرفت همیشه حفظ شود. برای کاهش قوانین 
و ساختارهای مزاحم می توان از رویکردهایی ساده شروع کرد. ابتدا باید 
جلس��ات کاری غیرضروری را حذف کنی��د. در ادامه، می توانید به جای 
پیام رسانی سریع که شاید مخل فرآیند کاری همکاران باشد، ایمیل را 
جایگزین کنید. سیس��تم های تأییدی بیش از نیاز سازمان هم ازجمله 
عناصر مانع بهره وری هستند که در مسیر بهینه سازی می توانید آنها را 
حذف کنید. زیرساخت های سنّتی قدیمی و هر عملیات مانع بهره وری 

کارمندان، در فرآیند بهینه سازی باید حذف شوند.
حذف ذهنیت برتری کار بیشتر

کارآفرینان عموما افرادی ساختارش��کن هس��تند ک��ه ایده هایی نو و 
روش هایی متفاوت برای انجام کارها دارند. البته، همین افراد زمانی که 
به اس��تخدام گروه می رس��ند، روندهای س��نّتی را در پیش می گیرند؛ 
خصوصا در بحث س��اعت های کاری به دفعات شاهد رویکردهای سنّتی 
کارآفرینان هستیم. جالب است بدانید استانداردهای جهانی ساعت کار 
هفتگ��ی، تاریخچه ای متعلق به جنگ جهان��ی دوم دارند. حال باید از 

خود بپرسیم چرا هنوز به چنین استانداردهایی وفادار مانده ایم؟
کشورهایی همچون نیوزیلند تلاش می کنند هفته های کاری چهارروزه 
برای کارمندان تنظیم کنند، چراکه هیچ ارتباط مستقیمی بین بهره وری 
کارمندان و محدودیت های س��اعت کاری پی��دا نکرده اند. در مثالی دیگر، 
می توان به لوکزامبورگ اشاره کرد که با وجود میانگین کاری ۲۹ ساعت در 

هفته، بیشترین بهره وری را در بازار کار کسب می کند.
اس��تارت آپ ها باید با گذر از قوانین و اس��تانداردهای س��نّتی درباره 
قوانین س��اعت کاری، به دنبال روندهای انعطاف پذیرتر برای کارمندان 
باش��ند. س��اعت های کاری باید باتوجه  به روحیه و تمایلات کارمندان 
تنظیم ش��ود و البته ساعت  های مشترک برای برگزاری جلسات نیز در 
آنها وجود داشته باش��د. وقفه های موردی در ساعت کاری هم باید در 
سیاست گذاری های سازمان وجود داشته باشد. مطالعات نشان می دهد 
افراد بیش از چهار س��اعت توانایی کار بی وقفه ندارند و فش��ار بیشتر از 

این مقدار، بازدهی کافی نخواهد داشت.
درنهای��ت، تغیی��ر ذهنی��ت از تمرک��ز روی بازدهی ب��ه تمرکز روی 
بهره وری، نیازمند زمان خواهد بود. البته، زمانی که برای چنین تغییری 
ص��رف می کنی��د، قطعا بازدهی مناس��بی خواهد داش��ت. بهتر اس��ت 
روش های متعددی برای پیداکردن بهترین رویکرد و کسب نتایج بهینه 
آزمایش و در تصمیم گیری های مرتبط، با کارمندان نیز مشورت کنید. 
ENTREPRENEUR/zoomit :منبع

چرا بهره وری بیشتر از بازدهی اهمیت دارد؟
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رئیس تعمیرات شرکت پالایش گاز ایلام عنوان کرد:
ارزیابی دارایی های فیزیکی،گام اول در مسیر دستیابی به استانداردهای مطلوب 
ایـلام – هدی منصوری: رئیس تعمیرات ش��رکت پالایش گاز ای��لام گفت:ارزیابی دارایی های 
فیزیکی در یک ش��رکت بعنوات اولین گام در بررس��ی موجودیت و استقرار سیستم مدیریت دارائی 
فیزیکی و هموار ش��دن مس��یر دس��تیابی به اس��تانداردهای مطلوب در این زمینه است. مهندس 
»مس��عود مرشدی« از ارزیابی سیس��تم مدیریت دارایی های فیزیکی این شرکت خبر داد و افزود: 
ارزیابی مدیریت دارایی های فیزیکی پالایش گاز ایلام، با هدف مش��خص ش��دن نقشه راه استقرار 
کامل سیستم مدیریت دارائی فیزیکی این شرکت انجام گردید. وی با اشاره به اینکه این ارزیابی به 
مدت سه روز با حضور مدیرعامل،معاونین و کارشناسان واحد های مختلف در این پالایشگاه برگزار 
شده است،افزود:هدف از این ارزیابي بررسی وضعیت سیستم های موجود در زمینه مدیریت نگهداری و تعمیرات، قطعات یدکی و 

شناسایی نقاط قوت و قابل بهبود سازمان و مشخص شدن سطح بلوغ سازمان در این حوزه می باشد.

آغاز به کار طرح "شهروند خبرنگار" در وزارت نیرو
رشـت - مهناز نوبری: روابط عمومی وزارت نیرو طرحی را با عنوان ش��هروند خبرنگار برای جلب مش��ارکت مردم در اطلاع 
رس��انی موضوعات مرتبط با صنعت آب و برق در کش��ور آغاز کرده است. بدین منظور از تمامی علاقه مندان دعوت به عمل می آید 
تا با ارس��ال اخبار، تصاویر و فیلم های حوزه صنعت آب و برق  اس��تان، ش��هر و محله خود شهروند خبرنگار وزارت نیرو باشید.آثار 
منتخب در س��ایت، کانال و صفحات اجتماعی وزارت نیرو در صورت وجود مش��خصات با نام ارسال کننده باز نشر داده می شود و 
تمامی آثار در جش��نواره نیرو رس��انه که در س��ال ۹۸ برگزار می شود شرکت داده خواهند ش��د و به آثار برتر جوایزی اهدا خواهد 
ش��د.همچنین ش��هروند-خبرنگارانی که ۲۰ مطلب ارس��الی آن ها در خروجی های مربوطه منتش��ر ش��ود کارت شهروند خبرنگار 
افتخ��اری وزارت نی��رو را دریافت خواهند کرد.مخاطبین می توانند آثار خود را ب��ه آدرس http://pr.moe.gov.ir و یا از طریق 
پیام رس��ان به آدرسnirooreporter@ ارسال کنند. در صورت ارسال از طریق آدرس سایت حجم فایل نمی بایست بیشتر از 

۱5 مگابایت باشد و در صورت ارسال از طریق پیام رسان نیز #شهروند_خبرنگار بایستی در ابتدای کپشن درج شود.

اجرای طرح سیمای زندگی در دانشگاه علوم پزشکی همدان
همدان – خبرنگار فرصت امروز: رئیس اداره مش��اوره و س��لامت روان دانش��گاه علوم پزش��کی همدان عنوان کرد: یکی از 
اقدامات این مجموعه اجرای طرح »س��یمای زندگی« با هدف مش��اوره دانش��جویان جدیدالورود به دانشگاه جهت برقراری ارتباط 
راحت با محیط جدید، ش��بکه های اجتماعی و فضای مجازی، مش��اوره در حوزه تغذیه و اعتیاد اس��ت. دکتر سهیلا پناهی، اظهار 
کرد: یکی از اقدامات این مجموعه ارائه خدمات مشاوره ای به دانشجویان است.پناهی با بیان اینکه ۱۰ مشاوره و یک روان پزشک 
با این مجموعه همکاری دارند اضافه کرد: برگزاری نشس��ت های تخصصی و توزیع پرس��ش نامه های ش��یوع مصرف مواد در میان 
دانشجویان، از دیگر فعالیت های مرکز سلامت روان دانشگاه است. رئیس اداره مشاوره و سلامت روان دانشگاه علوم پزشکی همدان 
ادامه داد: مش��اوره های حضوری، انجام تس��ت های غربال گری و برگزاری کارگاه های آموزش��ی جهت کسب مهارت های زندگی از 
دیگر اقدامات این مجموعه در حوزه دانش��جویان اس��ت.پناهی با بیان اینکه بیشترین مراجعه کنندگان به مراکز مشاوره دانشگاه، 

دارای مشکلات در حوزه شکاف نسلی و در مراتب بعدی خودکشی، آسیب های فضای مجازی، اعتیاد و ... است 

شهرداری اراک سه هزار میلیارد ریال بدهی دارد
اراک- مینو رسـتمی: ش��هردار اراک گفت: این شهرداری س��ه هزار میلیارد ریال برای انجام تعهدات عمرانی از جمله ساخت 
پل های متعدد در ش��هر بدهی دارد.محمد کریم ش��فیعی افزود: عملیات اجرایی ساخت پل های شریعتی، شهید صیدی و ورزش 
سالهاست که آغاز شده اما بهره برداری از آن ها تاکنون محقق نشده است.وی اظهار داشت: شهرداری اراک ۳ هزار و 5۰۰ میلیارد 
ریال س��ند بدهی ثابت، ۸۳۰ میلیارد ریال بدهی به بانک ش��هر، ۲۲۰ میلیارد ریال بدهی آب، ۱۷۰ میلیارد ریال بدهی برق و ۸۰ 
میلیارد ریال بدهی گاز دارد.شهردار اراک گفت: این شهرداری ۳۰۰ میلیار ریال به پست بانک بابت خرید اتوبوس و معوقه شدن 
۱۱ قس��ط بدهکار است.ش��فیعی افزود: اعمال مدیریت های چندگانه، تامین منابع مالی می تواند بخشی از مشکلات شهرداری را 
مرتفع کند.وی اظهار داشت: اراک طرح جامع و تفضیلی ندارد و ضوابط طرح تفضیلی اراک از جمله سخت ترین شرایط است که 
مس��ئولان شهرداری را با مشکلاتی کرده است.ش��هردار اراک گفت: چارت شهرداری اراک یک هزار و ۴۲۸ نفر است اما یک هزار 

نفر نمی توانند جذب شوند و این درحالی است که مجوز ۱۰۰ نفر برای آتش نشانی صادر شده است.

اخبار

اهـواز- شـبنم قجاونـد: مدی��ر کل تأمین اجتماعی اس��تان 
خوزستان با حجت الاس��لام والمسلمین مجید ناصری نژاد نماینده 
مردم شادگان در مجلس شورای اسلامی دیدار و گفتگو کرد. حجت 
الاس��لام و المس��لمین مجید ناصری نژاد نماینده مردم شادگان در 
مجلس ش��ورای اسلامی در دیدار با س��ید محمد مرعشی مدیر کل 
تأمین اجتماعی اس��تان خوزستان با اش��اره باینکه در راستای اصل 
۲۹ قانون اساس��ی و حداکثری قرار دادن آحاد جامعه ایران اسلامی 
، هم��ه بای��د در تداوم کیفیت خدم��ات بیم��ه ای و درمانی تأمین 
اجتماع��ی تلاش کنند گفت : مجموعه مدی��ران و کارگزاران تأمین 
اجتماعی افرادی صدیق ، دلس��وز و پاکدس��ت هستند و در سالهای 
اخیر تلاش��های بعمل آمده برای تعالی بخش��ی به بیمه ش��دگان و 
مس��تمری بگیران بر کسی پوشیده نیس��ت. نماینده مردم شادگان 

در مجلس ش��ورای اس��لامی توجه و اهتمام به مناطق کم برخوردار 
و محروم را خواس��تار و اظهار داش��ت : شعبه شادگان از نظر نیروی 
انس��انی با مشکلاتی مواجه است و ش��رایط اقلیمی و آب و هوایی و 
همچنین امکانات شهرستان جذب نیروی انسانی را با مشکل مواجه 

کرده است و گاهاً نارضایتی هایی را رقم می زند وی ابراز امیدواری 
کرد تا با همراهی و همفکری بتوان بر مش��کلات فائق آمد. در ادامه 
سید محمد مرعش��ی مدیر کل تأمین اجتماعی استان خوزستان با 
اشاره باینکه س��ازمان تأمین اجتماعی برای نیل به اهداف قانونی و 
پی��ش بینی ش��ده ، خود را مکلف به رعایت اص��ل صیانت و ارتقای 
ارزش ذخایر که ضامن پایداری آن و توانمندی برای اجرای تعهدات 
آنی و آتی محس��وب می ش��ود میداند گف��ت : در حال حاضر بیش 
از ۷۳ ه��زار نفر بیمه ش��ده اصلی و تبع��ی و همچنین  ۲۰۰۰ نفر 
مس��تمری بگیر و  هفت ه��زار کارگاه فعال در ح��وزه عملکرد این 
شهرستان تحت پوشش سازمان تأمین اجتماعی هستند  که علیرغم 
تمامی  مش��کلات و کس��ری کادری که وج��ود دارد با جدیت امور 

محوله انجام می پذیرد.

سـاری – دهقان : رئیس دانشگاه علوم پزشکی مازندران ضمن 
تجلیل از پویش ملی بهار همدلی ، از حمایت دانش��گاهیان دانشگاه 
علوم پزش��کی مازندران از این حرکت انسان دوستانه خبرداد.دکتر 
س��ید عباس موس��وی گفت: هدف از حضور در ای��ن کمپین ملی، 
اب��راز همدردی و کمک رس��انی به هم وطنان س��یل زده اس��ت و از 
دانشجویان، اس��اتید و کارکنان دانشگاه های علوم پزشکی و اعضای 
جامعه پزش��کی کشور درخواس��ت می کنم با ملحق ش��دن به این 
کمپین ملي، قدمي جدي براي حل مش��کلات این عزیزان بردارند.

رئیس دانش��گاه علوم پزشکی مازندران با بیان این که  این دانشگاه 
با درک مس��ئولیت اجتماعی در این فاجعه تاس��ف ب��ار اقدام به راه 
اندازی »پویش دانش��گاهی کمک به سیل زدگان استان مازندران« 
نمود ، خاطر نش��ان کرد :  با موافقت اس��اتید و اعضای هیات علمی 

این دانش��گاه هزینه های برگزاری مراس��م بزرگداشت روز استاد به 
مبل��غ ۲۰۰ میلیون تومان ، برای این موض��وع اختصاص یافت و با 
کمک های نقدی »دانشجویان« ، » کارکنان « و »اساتید« دانشگاه، 
در موج س��وم حادثه که کمک به اسکان دائم آسیب دیدگان است، 

ب��ا تجهیز بیش از ۶۰ واحد مس��کونی تازه احداث ش��ده در مناطق 
س��یل زده در این پویش ملی همدلی پیش��گام بوده است.در همین 
راس��تا  معاون دانشجویی فرهنگی دانش��گاه علوم پزشکی مازندران  
ب��ا بی��ان این ک��ه  راه ان��دازی » پوی��ش ملی به��ار همدلی«  یک 
اقدام خداپس��ندانه و مردمی اس��ت گفت : این پویش ملی حرکتی 
خداپس��ندانه برای یاری و کمک به هموطنان س��یل زده مي باشد 
که شاید بتواند در کاهش مشکلات این عزیزان هر چند اندک موثر 
باش��د.دکتر محمدرضا حق ش��ناس در پایان  با تاکی��د بر حمایت 
کامل دانشگاهیان دانشگاه علوم پزشکی مازندران از پویش ملی بهار 
همدل��ی اظهار امید واری کرد : در جهت محقق ش��دن این حرکت 
عظیم در جهت کمک رسانی به هموطنان عزیز مناطق سیل زده  با 

تمام توان تلاش خواهیم کرد.

 بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل آبفاي هرمزگان 
ضمن تشریح روند پیشرفت پروژه ی تصفیه خانه بندرعباس تاکید کرد: 
س��اماندهی فاضلاب دغدغه  و مطالبه ی بحق مردم اس��ت و به تعامل 
بین بخشی نیاز دارد.»امین قصمی« در تشریح آخرین وضعیت پروژه ی 
احداث، ارتقاء و توس��عه تاسیسات جمع آوری و تصفیه فاضلاب شهر 
بندرعباس بیان داش��ت: احداث و ارتقا تصفیه خانه موجود و ایستگاه 
پمپاژ اصلی ظرف مدت ۲۴ ماه به پایان می رس��د اما عدم عقد نهایی 
قراردادهای فروش پس��اب و تامین نشدن بودجه مورد نیاز این پروژه،  
احداث تاسیس��ات انتقال پس��اب به محل مصرف را اندکی کند کرده 
اس��ت.وی زمان مورد نیاز برای اجرای ش��بکه جم��ع آوری و انتقال 
فاض��لاب را ۳۶ م��اه عنوان کرد و گفت: ش��رکت س��رمایه گذار این 
ط��رح مبلغ ۲5۰۰ میلیارد ری��ال را در بخش های مختلف این پروژه 
س��رمایه گذاری کرده تا در پی آن هدف ارتقای کمی ظرفیت تصفیه 

خانه فاضلاب از ۶۴ هزار به ۸۰ هزار مترمکعب در شبانه روز و احداث 
خط انتقال پس��اب به طول ۲5 کیلومتر محقق ش��ود.وی ساماندهی 
فاضلاب را یک��ی از دغدغه های بحق مردم بندرعباس خواند و گفت: 
متأس��فانه پس از خروج آمریکا از توافق نامه برجام تمامی توافق های 
به عمل آمده با سرمایه گذاران خارجی به صورت یک طرفه لغو و کار با 

کندی مواجه شد.وی ضمن اشاره به اقدامات اساسی در راستای حذف 
بو از پس��اب بندرعباس، افزود: کیفیت پس��اب خروجی از ایستگاه ها 
مطابق با استانداردهاست.قصمی در ادامه میزان دبی ورودی فاضلاب 
به تصفیه خانه را بس��یار بیش��تر از ظرفیت اسمی آن توصیف کرد و 
گفت: این موضوع نیز مساله ی بازسازی تصفیه خانه را با تاخیر مواجه 
کرده اس��ت. وی مشکلات بر س��ر راه بازاریابی و فروش پساب را نیز 
یکی دیگر موانع اساسی در پیشرفت صحیح این پروژه دانست و گفت: 
علی رغم تشکیل کارگروهی با همین موضوع در استانداری که نتیجه 
آن انعقاد تفاهم نامه خرید پس��اب از س��وی شهرداری و صنایع غرب 
بندرعباس بود و ش��ورای شهر نیز مصوبه ای در خصوص خرید پساب 
و استفاده از پساب تصفیه شده برای آبیاری فضای سبز تصویب کرد، 
اما در عمل شاهد اقدامی برای تشویق سرمایه گذار نبودیم و تعهدات 

بر زمین ماند.

نماینده مردم شادگان در مجلس شورای اسلامی :

همه باید در تداوم کیفیت خدمات بیمه ای و درمانی تأمین اجتماعی تلاش کنند

پیشگامی دانشگاه علوم پزشکی مازندران در پویش ملی بهار همدلی

مدیرعامل آبفاي هرمزگان تاکید کرد:

ساماندهی فاضلاب، مطالبه بحق مردم بندرعباس

سه شنبه
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شما هم جزو کسانی هس��تید که زمانی که صحبت از محتوای شبکه های 
اجتماعی می ش��ود، گیج و س��ر در گم می ش��وید و نمی دانید چه باید کرد؟ 
مطمئن نیستید چه بنویسید تا مقدار لایک یا نظرات بیشتری دریافت کنید؟ 
نمی دانید چه بنویس��ید که توسط کاربران، بیشتر به اشتراک گذاشته شود؟ 
محتوای شبکه های اجتماعی اصلی ترین بخش در شبکه های اجتماعی است. 
براس��اس محتواست که شما می توانید برای کسب و کار خود مشتری جذب 
کنید. در اینجا چند ایده  جذاب برای بهبودبخش��یدن به محتوای شبکه های 
اجتماعی ش��ما وجود دارد. با رعایت کردن این نکات، ش��ما از کاربران خود 
مش��ارکت بیشتری دریافت خواهید کرد. این ایده ها را می توانید برای تمامی 
ش��بکه های اجتماعی خود از قبیل فیس بوک، توییتر، اینستاگرام و . . . پیاده 

کنید.
• محتوای کوتاه و تاثیرگذار

محتوای کوتاه و تاثیرگذار در تمامی شبکه های اجتماعی بیشترین مخاطب 
را به خود جذب می کند. فرقی نمی کند کدام پلتفرم باش��د، محتوا باید بدون 
ابهام، مس��تقیم و الهام بخش باش��د. مهم نیس��ت که در چه پلتفرمی پست 
می گذارید، به این فکر کنید که مخاطبین ش��ما چه نیازی دارند. مس��تقیما 
در م��ورد همان نیاز صحبت کنی��د و راه حل ارائه دهید. آنها را تش��ویق به 

همکاری کنید.
• گراف و جدول

یک استراتژی عالی برای به اشتراک گذاشتن پست های شما در شبکه های 
اجتماعی این است که اصیل باشید. به این معنا که هر آنچه تولید می کنید، 
حاصل کار خودتان باشد و نه دیگران. تهیه کردن جدول و گراف از داده های 
کسب و کارتان، راه بسیار خوبی برای رسیدن به هدف است. یک سری آمار 
و ارق��ام صنعتی در نتیج��ه  تحقیقاتی که انجام داده اید، تهیه کرده، از ابزاری 

نظیر Onlinecharttool برای تبدیل این ارقام به جدول  استفاده کنید.
• اخبار فوری

براساس تحقیقات، بیش از نیمی از مردم دنیا اخبار را از طریق شبکه های 
اجتماعی دنبال می کنند. اگر می خواهید مش��ارکت کاربری بیشتری نصیب 
شبکه های اجتماعی شما شود، همچنین اعتبار کسب و کار شما افزایش پیدا 
کند، س��عی کنید همیش��ه گوش به زنگ وقایع مهم در صنعت خود باشید. 
همیش��ه سعی کنید اولین نفری باشید که اخبارهای مهم و دست اول را در 
صنعت خود منتشر می کنید. در این صورت همیشه کاربران شما را به عنوان 
یک منبع به روز ش��ناخته و دائما برای کسب اخبار جدید به سراغ شبکه های 

اجتماعی برند شما می آیند.
)UGC( محتوای تولیدشده توسط کاربر •

آیا برای کس��ب و کار و یا محصول خود هیچ هش��تگی دارید؟ اگر دارید، 
س��ریعا می توانید عکس ها و پس��ت های خود را از طریق هشتگ در صفحات 
کاربران و دنبال کنندگان خود پیدا کنید. بازنش��ر دادن اینگونه پس��ت ها در 

صفحه  خود شما را در بازاریابی دهان به دهان، معروف تر خواهد کرد.
• پست های سناریودار

پس��ت هایی طراحی کنید و به عن��وان محتوای ش��بکه های اجتماعی در 
پلتفرم های مختلف خود قرار دهید که دارای س��ناریو باش��ند. این کار فقط 
ب��رای جلب توجه مخاطبی��ن و ایجاد رابطه دوس��تانه تر با آنهاس��ت. جنبه  

شوخ طبعی آن را نیز در نظر بگیرید.
برای مثال، از کاربران خود بپرسید که اگر برای یک روز به آنها یک میلیارد 
توم��ان پول بدهند و باید ظرف یک روز آن پول خرج ش��ود، چطور آن پول 

را خرج می کنند؟
این دس��ت پس��ت ها مش��ارکت کاربری را برای ش��ما افزایش داده، پست 
ش��ما بازدید بیش��تری خواهد خورد. همچنین ممکن اس��ت تعداد زیادی از 
کاربران آن را با دنبال کنندگان خود به اشتراک بگذارند و این برای برند شما، 

موفقیت بزرگی محسوب می شود.
• اینفوگرافیک های اصیل

براساس تحقیقات، اینفوگرافیک های اصیل، از انواع محتوای بصری هستند 
که بیش��ترین مشارکت کاربری را برای کسب و کار شما به ارمغان می آورند. 
خوش��بختانه، لازم نیس��ت پول خیلی زیادی برای ساختن اینفوگرافیک های 
 Piktochart و Canva مخصوص به خ��ود، هزینه کنید. ابزارهای نظی��ر
، قالب های��ی با قیمت های بس��یار پایین و حتی رایگان در اختیار ش��ما قرار 
می دهن��د. اینفوگرافیک ها را با رنگ های جذاب، محتوای کم ولی ارزش��مند 

بسازید. اینفوگرافیک ها غوغا می کنند.
• سوالات باز در تولید محتوای شبکه های اجتماعی

مش��ارکت شبکه های اجتماعی بسیار اهمیت داش��ته و تاثیر بسزایی دارد. 
هرچه نظرات بیش��تری از کاربران دریافت کنید، پس��ت ش��ما بیش��تر دیده 
می ش��ود. پست های پرسشی گزینه  بسیار خوبی برای افزایش نظرات کاربران 
در صفحات مجازی ش��ما هستند. نظر کاربران و دنبال کنندگان خود را برای 
یک پس��ت خود بپرس��ید. اگر می خواهید تصمیم جدیدی در ایجاد تغییرات 
در محصول خود داش��ته باش��ید، می توانید در ش��بکه های اجتماعی خود به 
اش��تراک بگذاری��د و از کاربران خود بازخورد بگیرید. حت��ی از آنها بخواهید 
که با یک ایموجی یا اس��تیکر جوابگوی سوال شما باش��ند. نظرات کاربران، 

معجزه است!
• پست های فصلی

برای تولید محتوای ش��بکه های اجتماعی خود عکس، پس��ت و ویدئوهای 
مناس��بتی ب��ا وقایع پیش رو تهیه و منتش��ر کنید. برای مث��ال، چه طراحی 
سایتی برای عید نوروز داشته باشیم؟ از چه قالبی برای اینستاگرام خود برای 
محرم اس��تفاده کنیم تا مخاطبین بیشتری جذب کنیم؟ برای زمستان پیش 

رو چگونه درصد فروش محصول خود را افزایش دهیم؟
• پخش مکالمه زنده

بعضی از شبکه های اجتماعی نظیر فیس بوک و اینستاگرام، قابلیت ویدئوی 
زنده دارند. محتواهای بصری برای مخاطبان بسیار جذاب هستند. با استفاده 
از اینگونه محتوای شبکه های اجتماعی، مباحث مفید و کاربردی راه انداخته 

و مخاطبین بیشتری جذب کنید.
• استوری گذاشتن

ب��ا حجم محتواهای زیادی که هر لحظه در ش��بکه های اجتماعی کاربران 
تولید می شود، نشان دادن محتوای خودتان به کاربران یک کار بسیار مشکل 
اس��ت. استوری گذاشتن در شبکه های اجتماعی، یک کار عاقلانه برای نشان 
دادن محتوای تان به مخاطبین است. سعی کنید استوری های خود را جالب و 
خلاقانه تولید کنید تا دفعات بعدی نیز مخاطبین مشتاق به دیدن آن باشند.

• عکس های جالب
شوخ طبعی همیشه یک راه بسیار مناسب برای جلب توجه مخاطبین است. 
عکس های جالب و خنده دار نیز از این قاعده مستثنی نیستند. از ابزاری نظیر 
Post Planner برای پیدا کردن انواع محتوای ش��بکه های اجتماعی که به 
تازگی محبوب ش��ده اند می توانید اس��تفاده کنید. شوخ طبعی همیشه نتیجه  

مثبتی بر جای می گذارد.
• عکس های شخصی و ویدئو

ب��ا منتش��رکردن تع��دادی از عکس ه��ای ش��خصی خود در ش��بکه های 
اجتماعی تان، اجازه دهید که مخاطبین ش��ما جنبه  انس��انی برند شما را نیز 
بشناس��ند. لازم نیست عکس های بسیار ش��خصی و خصوصی خود را منتشر 
کنید. همین که کاربران بدانند ش��ما که هستید و پشت شبکه های اجتماعی 

شما، چه کسی فعالیت می کند، کافی است.
• مسابقه عکس

از مخاطبی��ن خ��ود بخواهید تا در مورد موضوعی خ��اص عکس بگیرند و 
برای ش��ما ارس��ال کنند. برای مثال، عکس از محصول خریداری شده از برند 
ش��ما در دفتر کارشان. به آنها بگویید که علاوه بر بازنشر دادن آن عکس در 
صفحه  خود، به بهترین عکس نیز جایزه داده خواهد شد. باور کنید مشارکت 

مخاطبین در چنین پست هایی چند برابر خواهد شد.
• آمار و ارقام

آم��ار و ارق��ام مربوط به صنعت خ��ود را با کاربران تان ب��ه عنوان محتوای 
ش��بکه های اجتماعی در میان بگذارید. حتی اگر این آمار را به صورت عکس 

در بیاورید نیز برای شما یک امتیاز به حساب می آید.
• برگزیدن یک قطعه  کوچک از مطالب وبلاگ

پس��ت گذاش��تن از لینک آخرین مطلب وبلاگ تان احتمالا بازدید بالایی 
نخواه��د گرف��ت. به جای آن، یک قطعه از مطلب وب��لاگ خود را به صورتی 
بسیار جذاب و گیرا، با یک عکس بسیار مناسب به عنوان محتوای شبکه های 
اجتماعی خود اس��تفاده کنید. در این پس��ت لین��ک و آدرس مطلب تان در 
وب س��ایت را نیز اضافه کنید. در این صورت اگر مطلب گیرا باش��د، کاربران 
با مراجعه به س��ایت، ادامه  آن را دنبال خواهند کرد. پس برای دعوت کردن 
کاربران به وب س��ایت خود از طریق شبکه های اجتماعی تان، تمام سعی خود 

را بر روی تولید محتوای شبکه های اجتماعی با کیفیت بالا به خرج دهید.
• نظرسنجی

هر چند وقت یکبار یک نظرسنجی در مورد محصولات خود در شبکه های 
اجتماعی از مخاطبین داش��ته باشید. شما می توانید راهی ساده برای این کار 
انتخاب کنید. برای مثال، عکس��ی طراحی کنید و چند محصول را کنار هم 
بگذارید. به عکس ها شماره داده و خیلی ساده از مخاطبین بخواهید یک عدد 
را انتخاب کنند و آن را زیر پست، تایپ کنند. این نظرسنجی هم برای گرفتن 
بازخورد مش��تریان برای کس��ب و کار شما مفید بوده و هم برای اینکه پست 

شما بازدید بیشتری بخورد بسیار لازم است.
• اشارات غیرمستقیم

برای تحریک کردن کنجکاوی کاربران خود، اش��اره ای به محصولات جدید 
خود داش��ته باشید. لازم نیس��ت همه  جزییات را بیان کنید. کافی است تا با 
جملاتی ش��گفت آور، توجه آنها را به محتوای شبکه های اجتماعی خود جلب 

کنید. برای مثال، یک شرکت تولید روغن های گیاهی با نوشتن جمله  »دیگر 
از چین و چروک خبری نیس��ت، محصول جدیدی در راه اس��ت«، به راحتی 
می توان��د توج��ه مخاطبین را به خ��ود جلب کند. باید در رابطه با کس��ب و 

کارتان، بهترین جملات را انتخاب کرده و به کار ببرید.
• پست هایی با مضمون »جای خالی را پر کنید«

یک روش قدیمی اما کارآمد! یک س��وال س��اده طراحی کنید و از کاربران 
خود بخواهید تا جای خالی را برای شما با کلمات مناسب پر کنند. این روش 
حتی از روش »س��والات باز« نیز بهتر نتیجه می دهد. چراکه س��ریع و ساده 

پاسخ داده می  شوند.
• پست های پاسخ

گاه��ی برخی مباح��ث جنجالی در جامعه اتفاق می افت��د که اذهان عموم 
مردم را به خود جلب می کند. ش��ما هم در این مباحث تا جایی که به ش��ما 
لطمه ای وارد نمی ش��ود، شرکت کنید. دنبال کنندگان شما، دیدن این دست 
مکالمات باز و بی پروا را بس��یار دوست دارند. نسبت به مسائل جامعه اهمیت 
نشان دهید و با مردم همدردی کنید. این کار باعث ایجاد ارتباط عاطفی شما 

با دنبال کنندگان شما خواهد بود.
• گواهینامه ها و رضایت نامه ها

اگ��ر پیامی تحت عن��وان ابراز رضایت، از طرف مش��تریان خ��ود دریافت 
کرده اید، آن را قطعا در صفحات ش��بکه های اجتماعی خود انتش��ار دهید. از 
تعدادی از این پیام های رضایتمندی مش��تریان، یک ویدئو کلیپ تهیه کنید 
و به اش��تراک بگذارید. این ویدئو بیش از چیزی که فکرش را بکنید، بازدید 

شما در صفحات شبکه های مجازی را افزایش می دهد.
• تصاویر متحرک

زمانی که محتوای ش��ما متحرک باشد، ش��انس بیشتری برای دیده شدن 
محتوای شما وجود دارد. محتوای متحرک برای مخاطبین بسیار جذاب است 

و طرفداران زیادی در شبکه های اجتماعی دارد.
• عکاسی زیبا از محصول

سعی کنید عکس های زیبا، هنری و حرفه ای از محصولات خود تهیه کنید 
و به عنوان محتوای شبکه های اجتماعی خود، در معرض دید مخاطبین قرار 
دهید. عکس های حرفه ای همیش��ه توجه مخاطبی��ن را جلب کرده و آنها را 
ترغیب به خرید محصول می  کنند. اگر لازم است، از طریق نرم افزار فوتوشاپ 
نیز رنگ و لعاب درخشان و خیره کننده به عکس بدهید تا جذابیت آن را بالا 

ببرد. عکس ها می توانند برای برند شما توفان به پا کنند.
• حقایق جالب

ی��ک حقیقت در مورد صنعت یا آم��ار تصادفی در مورد محصول خود را با 
کارب��ران خود به اش��تراک بگذارید و با کلمه کلیدی خاصی آن را مش��خص 
کنید. این محتوای شبکه های اجتماعی را در غالب تصویر و عکس ارائه کنید.

فعالی��ت در ش��بکه های اجتماعی را ج��دی بگیرید. محتوای ش��بکه های 
اجتماعی در کنار محتوای وب س��ایت ش��ما، می توانند کس��ب و کار شما را 
به موفقیت برس��انند. فقط کافی اس��ت بر روی همه جوانب تمرکز کنید. از 
کاره��ای رقبا ایده بگیری��د. ایده ها را در کار خود به ص��ورت خلاقانه به کار 

ببرید. بی شک نتیجه فوق العاده خواهد بود. 
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گزارش کافه بازار از صنعت موبایل در سال ۱۳۹۷ حاوی اطلاعات 
و آماره��ای قابل توجهی اس��ت، ام��ا در یک��ی از بخش های همین 
گزارش می توان چند نمودار بس��یار مه��م را پیدا کرد. کافه بازار در 
قس��مت برنامه ها، یک بخش جدید را اضافه کرده اس��ت که در آن 
رشد اپلیکیشن های هر دسته با هم مقایسه شده اند. به این شکل که 
بازیگران اول هر حوزه در کنار سایر بازیگران حضور دارند و مشخص 
بود هر کدام چه میزان رش��د را در سال ۹۷ تجربه کرده اند؛ رشدی 
که وزیر ارتباطات و دبیر س��تاد اقتصاد دیجیتال در معاونت علمی و 

فناوری ریاست جمهوری نیز آن را تحسین برانگیز می دانند.
البته طبیعتاً درباره کافه بازار و اپلیکیشنِ استارت آپ های مختلف 
صحبت می کنیم، اما رش��د اپلیکیشن هر استارت آپ در بزرگ ترین 
بازار نرم افزاری ایران می تواند نش��ان دهنده رشد خود استارت آپ در 

سال ۹۷ و سطح علاقه کاربران جدید به آن هم باشد.
ب��رای مثال بیایید ابتدا به یکی از مهم ترین دس��ته ها در برنامه ها، 
یعنی دس��ته »س��فر« توجه کنیم که رقابت دو نوع اس��تارت آپ  در 
آن مشهود است. اول تاکس��ی های اینترنتی و سپس مسیریاب های 

ایرانی.
س��ه تاکس��ی اینترنتی »اسنپ«، »تپس��ی« و »ماکسیم« در این 
نمودار حضور دارند. بیشتر از ۷ میلیون کاربر اندروید از طریق کافه 
بازار اپلیکیش��ن اس��نپ را نصب کرده اند. این آمار نشان می دهد که 
اس��نپ به عنوان بازیگر غالب این حوزه، رش��د ۲۰درصدی در سال 
گذشته داش��ته است، اما از س��وی دیگر اگرچه بیشتر از ۲ میلیون 
کاربر اپلیکیش��ن تپسی را از طریق کافه بازار نصب کرده اند و تعداد 
نصب های تپس��ی از اسنپ کمتر اس��ت، اما اینجا یک نکته کلیدی 
وجود دارد: تپس��ی با ۳۰درصد رشد در س��ال ۹۷، بیشتر از اسنپ 
رش��د کرده اس��ت. از سوی دیگر ماکس��یم که کمتر از یک میلیون 
کارب��ر، اپلیکیش��ن او را از طریق کافه بازار نصب کرده اند، رش��دی 

بیشتری از هزار درصد را تجربه کرده است.
گروه دوم در همین نمودار مربوط به نقشه و مسیریاب های ایرانی 
هستند. »نش��ان« به عنوان بازیگر قدیمی تر و نسبتاً غالب، کاربران 
بیش��تری از »بلد« دارد اما همانطور که  نمودار نشان می دهد، رشد 
بلد بس��یار بیشتر بوده اس��ت. )وقتی به گزارش کامل مراجعه کنید 

می بینید که این رشد در حد یک میلیون درصد است.(
در دس��ته خرید اما بازی پیچیده تر اس��ت. »دیجی کالا« که رشد 
۲۰درصدی در س��ال گذش��ته داش��ته، دیگر رقیبی به نام »بامیلو« 
ن��دارد و حالا تنها ب��ازی را ادامه می دهد، اما نم��ودار پرنصب ترین 
برنامه های دس��ته خرید در اصل دارد رقابت »دیوار« و »شیپور« را 
به تصویر می کش��د. اینجا فرضیه ای که در نمودار قبلی مطرح ش��د، 
به هم می خورد. یعنی ش��یپور به عنوان بازیگر دوم، رش��د کمتری 
از دیوار به عنوان بازیگر غالب داش��ته اس��ت. هرچند شاید همکاری 
ش��یپور با همراه مکانیک، بتواند در سال ۹۸ رشد شیپور را از دیوار 
بیشتر کند. این تحلیلی است برای درک درست یا غلط بودنش باید 

یک سال صبر کرد و گزارش سال بعدی کافه بازار را دید.
اما بیایید به پرنصب ترین  برنامه های دسته امور مالی نگاهی داشته 
باشیم که در بین دسته های مختلف برنامه ها، بیشترین رشد و توجه 
کارب��ران کافه بازار را ب��ه خود اختصاص داده ان��د. بازیگر غالب این 
دس��ته، »آپ« با ۹ میلیون نصب فعال از طریق کافه بازار و رش��دی 
5۰درصدی در س��ال ۹۷ اس��ت، اما »هفت هشتاد« اگرچه به عنوان 
بازیگر دوم ۲ میلیون نصب فعال از طریق کافه بازار دارد، اما رشدش 

در سال ۹۷ معادل ۱۰۰درصد بوده است.
آذری جهرمی: ما رقابت را تسهیل می کنیم

در واق��ع آنچه گ��زارش کافه ب��ازار برای اولین بار منتش��ر کرده، 
تصویر قابل درکی اس��ت از وضعیت رقابت استارت آپ ها، مخصوصاً 
در حوزه ه��ای مش��خص و بازیگرانی که تلاش می کنند با رش��د یا 
خلاقیت بیش��تر، سهم بازار بیش��تری را از هم بگیرند، اما اینجا یک 
س��وال کلیدی پیش می آید. آیا می توان چنین فرضیه ای داشت که 
بازیگر دوم به واسطه رشد -معمولاً- بیشترش، بتواند روزی به بازیگر 

غالب و اول برسد؟
»محمدجواد آذری جهرمی«، وزیر ارتباطات و فناوری اطلاعات در 

پاسخ به همین سوال، می گوید:
»رقاب��ت مفید و س��ازنده اس��ت و ب��ه نظر من همیش��ه هم باید 
در فرآیند رش��د و توس��عه وجود داشته باش��د. ما حتی در موضوع 
اپراتوره��ای تلفن همراه هم مقررات داریم تا اپراتور غالب، همیش��ه 
غالب نماند و رقابتی وجود داشته باشد تا اینها بتوانند به هم برسند. 
در واقع کار ما این اس��ت که رقابت را تسهیل می کنیم. در این فضا 

هم فرآیند خوبی شکل گرفته است.«
او با اش��اره به برخی اقدامات تخریب گرانه در این میان، به رقابت 
آنها نه تنها با هم بلکه با رقبای خارجی هم اشاره می کند و می گوید:
»متاس��فانه برخی در این رقابت دس��ت به تخریب رقیب می زنند 
که این، کار اشتباهی است و ما تاییدش نمی کنیم، اما اینکه بتوانند 
خدمات بهتر و مناس��ب تری را ارائه دهند، ش��رایط مطلوب و مورد 
نظر ماس��ت. امروز اس��تارت آپ های ما نه تنها در حال رقابت با هم 
هس��تند بلکه رقابت با خارجی ها را هم شروع کرده اند. امروز »ویز« 
در کشور مسدود نیست؛ نشان و بلد با رقابت سالم با اینها توانسته اند 
رقیب خارجی را پشت سر بگذارند و تعداد نصب بیشتری هم داشته 
باش��ند. این باعث می شود تا میزان استفاده و خدمات هم بهتر شود 
و خدمات ارزش افزوده باکیفیت تری را هم به مردم ارائه دهند. این 
همان چیزی اس��ت که مطلوب اس��ت و نهایتاً مصرف کننده نهایی، 

کیفیت را تجربه خواهد کرد.«
آذری جهرمی عقیده دارد که رس��یدن بازیگر دوم به بازیگر غالب، 
یک امر دست نیافتنی نیست و در این میان او باید قوانین این حوزه 

را برای رقابت تسهیل کند.
معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری: باید شرکت های بزرگ 

داشته باشیم
اما از طرف دیگر »مهدی محمدی«، دبیر س��تاد اقتصاد دیجیتال 
در معاون��ت علم��ی و فن��اوری ریاس��ت جمه��وری، در گفت وگو با 
دیجیاتو، عنوان می کند که تجربه جهانی نشان می دهد که بازیگران 
دوم به راحتی نمی توانند به بازیگر غالبی که بخش بزرگی از بازار را 

در اختیار دارند، برسند و این احتمال بسیار کم است:
»حس من این است که شرایط فعلی ادامه پیدا می کند. در نتیجه 
احتمال اینکه بازیگران بزرگ، بزرگ تر ش��وند و س��هم کوچک ترها، 
کمتر ش��ود، بیش��تر اس��ت. اتفاقات فعلی در بازار ایران هم نشانگر 
همی��ن موضوع اس��ت. برای مث��ال در حوزه فروش��گاه های آنلاین، 
می بینیم که در نهایت بازیگر دوم این بازار یعنی بامیلو، کنار کشید. 
به این دلیل که س��هم بازار کوچک دیگر برایش مقیاس لازم جهت 
باق��ی ماندن در بازار را فراهم نمی کن��د. البته در بعضی حوزه ها هم 
بازیگر دوم داریم که توانسته به سهم بازار قابل اعتمادی برسد. برای 
مثال در حوزه پلتفرم های حمل ونقل اینترنتی، تپس��ی توانس��ته به 
س��هم بازار مناسبی برس��د و احتمال دارد بتواند همین سهم را هم 
حفظ کند. در آینده هم احتمال دارد با بعضی نوآوری ها بتواند سهم 
بازارش را تاحدی افزایش هم بدهد، اما در نهایت این ترکیبات تک-
انحصار یا دو الی س��ه-انحصار، به شکل معمول دوام پیدا می کنند و 
بیشتر هم خواهند ش��د. به این مفهوم که بازیگران بزرگ، بازیگران 
کوچک تر این بازار را خریداری می کنند. این یک تجربه جهانی است 

که به احتمال زیاد در ایران هم تکرار می شود.«
محمدی در پاس��خ به این س��وال که در چنین شرایطی وظیفه و 
نقش دولت چیس��ت و اساساً چه زمان باید خود را وارد این بازی ها 
کن��د، می گوید که قاعده بازی در این بازارها، کمک به ش��کل گیری 
ش��رکت های بزرگ است، چراکه این ش��رکت ها باید بزرگ شوند تا 

بتوانند خدمات مناسبی بدهند و جوابگوی رگولیشن ها باشند:
»اگر ش��رکت های کوچک داش��ته باش��یم، در واقع ش��رکت های 
ناپایداری داریم و ممکن اس��ت با کمترین تغییر در قانون گذاری یا 
ذائقه بازار، نابود ش��وند. این نوعی از قاعده بازی است که مداخلات 
دولتی در آن باید حداقل باش��د، ولی ه��ر جایی که بویی از انحصار 

می آید و بازیگر غالب می خواهد انحصاری را برای خودش ایجاد کند 
تا بازیگر جدیدی نتواند وارد بازار ش��ود، ما باید از طریق رگولاتوری 
جلوی این  کار را بگیریم. برای مثال وقتی اسنپ در اپلیکیشن خود 
این ش��رط را می گذارد که راننده ای که با او کار می کند دیگر نتواند 
تپسی نصب کند، ما وارد می شویم و با قوانینی از جنس ضدانحصار 
جلوی این موضوع را می گیریم. در نتیجه قواعد و قوانین ضدانحصار 
حتماً باید از س��مت دولت گذاش��ته ش��ود، اما به هیچ وجه نباید از 
بزرگ ش��دن یک بازیگر جلوگیری کنیم و این می ش��ود قاعده بازی 

را به هم زدن.«
نوآوری مهم تر از پول است

»ناصر غانم زاده«، فعال اس��تارت آپی نی��ز در گفت وگو با دیجیاتو 
اش��اره می کند که هنوز بس��یاری از حوزه ها در فضای اس��تارت آپی 
ایران بازیگر غالب ندارند، اما در نهایت بعضی از این ش��رکت ها مثل 
دیجی کالا یا اس��نپ در خارج از اکوسیستم استارت آپی هم شناخته 
ش��ده هستند و چنین ترندی که بیشترین سهم یک بازار در اختیار 

یک بازیگر باشد، در جهان مرسوم است.
او عقیده دارد که هر حوزه نهایتاً می تواند س��ه بازیگر داشته باشد 
و س��ایر بازیگران در مرور زمان از دور خارج خواهند شد، کمااینکه 
بعض��ی از حوزه ها جایی برای بازیگر س��وم نی��ز ندارند، اما او نیز در 
پاس��خ به سوال اصلی، یعنی احتمال رس��یدن بازیگر دوم به بازیگر 

اصلی با توجه به بازار ایران، می گوید:
»بله، چنین اتفاقی ممکن اس��ت. حت��ی می توانم بگویم در برخی 
موارد بازیگر دهم هم می تواند بیاید و جای بازیگر غالب قرار بگیرد، 
اما این اتفاق در یک سری شرایط خاص می افتد که خود استارت آپ 
باید آن را خلق کند. اگر قرار اس��ت اس��نپ چهارم راه اندازی شود، 
موفق نمی ش��ویم بلکه باید ویژگی های نوآورانه وجود داش��ته باشد. 
اس��تارت آپ هایی بودند که تصور کردند با یک سرمایه گذاری عظیم 
و تزریق پول می توانند به جایگاه اول برس��ند ولی بعد از چند وقت 
فعالیت پی به اشتباه خود بردند. واقعاً فقط با پول و سرمایه هنگفت 
نمی توان جای بازیگر اول را گرفت و در این میان خلاقیت و نوآوری 

بسیار مهم است.«
او همچنین اشاره می کند که گاهی بازیگران غالب هستند که این 
قدرت را دارند تا بازیگران غالب یک حوزه دیگر را هم ش��کل دهند؛ 
مثل کافه بازار که بلد را توس��عه می دهد و با سرمایه و تجربه ای که 

دارد از آن پشتیبانی می کند تا تبدیل به بازیگر اصلی شود.
افزایش کیفیت در میدان نبرد

ام��ا بیایید به نمودارهای کافه بازار و گزارش س��ال ۹۷ از صنعت 
برنامه ه��ای موبایلی برگردیم. وقتی در میان برنامه ها و میزان رش��د 
آنها جس��ت وجو می کنیم، می توان دلایل مختلفی برای رشد بیشتر 
بازیگران دوم یا حتی رش��د کمتر آنها در مقابل بازیگران غالب بیان 
ک��رد. اما این رقابت این روزها بیش��تر از ه��ر زمان دیگری، بی رحم 

شده است.
این بی رحمی البته بیش��تر از همیش��ه به نفع کاربران اس��ت که 
س��رویس های متنوع تر و البته باکیفیت تر دریافت می کنند. از سوی 
دیگر این روزها استارت آپی که خدمتی مفید، نوآورانه یا باکیفیت را 
ارائه ندهد، به دلیل شرایط اقتصادی سخت، شانس زیادی هم برای 

باقی ماندن در بازار ندارد.
اما در این میان باید به یک نکته دیگر هم توجه کرد. اگرچه آذری 
جهرمی از تسهیل رقابت می گوید و مهدی محمدی هم به ترندهای 
جهانی اشاره می کند که حاکی از داشتن یک یا دو بازیگر بزرگ در 
هر حوزه است، اما این موضوع را هم باید در نظر گرفت که هنوز هم 
اس��تارت آپ ها در بازار ایران با خودشان رقابت دارند نه بازار سنتی. 
شاید این مثال برای تاکس��ی های اینترنتی صحیح نباشد اما تقریباً 

در هر حوزه دیگری، بازار سنتی برنده است.
کافی اس��ت بدانید که دیجی کالا با کل عظمت و داشتن بیشتر از 
۲ هزار نفر پرسنل در س��اختمان ها و مراکز پردازش مختلف، کمتر 
از ۲درصد از س��هم خرده فروش��ی ایران را در اختیار دارد و بیشتر 

از ۹۸درصد همچنان در اختیار بخش س��نتی است. در نتیجه هنوز 
هم بالا و پایین های بس��یاری در انتظار شرکت های بزرگ فناوری - 
استارت آپی ایران است؛ بالا و پایین هایی که حتی شاید بتواند جای 

بازیگران اول و دوم را هم عوض کند.
digiato :منبع
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اضطراب چگونه کار ما را تحت تأثیر قرار می دهد؟
نگرانی و اضطراب به شیوه های مختلفی واکنش های ما را جهت دهی می کنند. چگونه می توانیم 

به جای این واکنش های غریزی، با پاسخ های منطقی پیش برویم؟
ذهن بس��یاری از انسان ها »اضطراب پذیر« یا مستعد اضطراب است. زمانی که این افراد با ایده  
جدیدی مواجه می ش��وند، پیش از هر چیز به صورت غریزی ب��ه احتمالات منفی فکر می کنند؛ 
مثلا به موضوعاتی فکر می کنند که احتمالا بد یا اش��تباه پیش می رود و سپس، بدترین سناریو 
ممکن را با خود مرور می کنند یا هر زمان که با ارتباطات مبهمی رو به رو ش��وند، بدترین گزینه  

ممکن را در ذهن خود انتخاب می کنند.
هر یک از ما ممکن اس��ت این حالات را تجربه کنیم و لزوما قادر نیس��تیم ذهن خود را تغییر 
دهیم و نیازی هم به آن نداریم. این افکار پیش فرض های سخت افزار مغز ما هستند و می توانند 
نتایج مثبتی هم داشته باشند؛ نظیر تلاش پیوسته و حساس بودن در برابر دیگران. بااین حال اگر 
تش��خیص دهیم چه زمانی دنیا را از پشت عینک تیره  اضطراب می بینیم، می توانیم افکارمان را 
تعدیل کنیم. در این صورت، اجازه نمی دهیم اضطراب به عنوان عاملی محدودکننده بر ما مس��لط 
ش��ود. در این مطلب، توضیح می دهیم اضطراب معمولا چه مشکلاتی در کار ما ایجاد می کند و 

چگونه این اثرها را می توان به حداقل رساند.
شما دیدگاه دیگران به خودتان را بد قضاوت می کنید

افراد مضطرب غالبا نگران هس��تند که ش��اید دیگران آنها را دوس��ت نداش��ته باشند یا آنها را 
مس��تعد و ماهر ارزیاب��ی نکنند. به عنوان  مثال، ف��رض کنید یکی از همکاران با ش��ما به گرمی 
احوال پرس��ی نمی کند و در تعاملات متقابل، همیشه تعجیل می کند. اولین فرض شما این است 
که او دوس��ت تان ندارد، اما احتمالات واقعی دیگری نیز وجود دارد. ش��اید این ش��خص فقط با 
افرادی که به خوبی می شناسد، گرم برخورد می کند یا شاید شوخی کردن، تنها راه اجتماعی شدن 
او اس��ت؛ درحالی که شما همیشه جدی برخورد می کنید. ازآنجاکه احساس می کنید این همکار 
شما را دوست ندارد، از او اجتناب می کنید. درمقابل، وی فکر می کند شما او را نادیده می گیرید 
و س��پس، به این نتیجه می رس��د که اصلا او را دوس��ت ندارید. درعوض، بهتر است بفهمید چه 
زمانی روابط بین شخصی را بدون هیچ شواهد محکمی تفسیر می کنید. به علاوه، اگر همکارتان 

به لحاظ حرفه ای با شما هم سو نیست، بازهم می توانید رابطه  مفیدی برقرار کنید.
شما در برابر بازخوردها واکنش تدافعی نشان می دهید

اف��راد مضطرب غالبا به موفقیت فکر می کنن��د؛ به همین دلیل، از دیگران بازخورد می گیرند تا 
کارشان را بهبود دهند. بااین حال، آنها هم زمان هر انتقادی را مصیبتی تمام عیار می بینند که آنها 
را محکوم به شکس��ت می کند. اگر حس می کنید در این گروه قرار دارید، باید به وضوح بفهمید 
چه چیزی ذهن ش��ما را در برابر انتقادها باز نگه می دارد. به عنوان  مثال، ش��اید دریافت بازخورد 
از کس��ی راحت تر باشد که به توصیه های او اعتماد دارید یا فردی که مهارت ها و صلاحیت شما 
را باور دارد یا شاید ترجیح بدهید انتقادها را بین تعاریف مثبت یا ازطریق ایمیل دریافت کنید؛ 
زیرا در این حالات انتقاد را بهتر هضم می کنید. بعضی از مردم هم وقتی خودش��ان درخواس��ت 
بازخورد می کنند یا منتظر بازخورد هس��تند، قدرت پذیرش بیش��تری دارند، چراکه جریان امور 

را در کنترل خود می بینند.
پیشنهاد دوم، روی دیگر سکه  توصیه  اول است. به عبارت دیگر، شما باید ببینید کدام روش های 
بازخورد را دوس��ت ندارید. س��پس، راه هایی برای کنارآمدن و راحت بودن با این روش ها بیابید. 
به عنوان  مثال، شخصی دوست ندارد افراد یا همکاران جدید از او انتقاد کنند، اما دیدگاه های تازه 
را بس��یار ارزش��مند می داند؛ به همین دلیل، اضطراب ناشی از آن را تاب می آورد. همچنین، بهتر 
اس��ت پاسخ های آماده ای داشته باشید برای زمانی که بازخورد به اضطراب شما منجر می شود و 
به زمان بیش��تری برای تعدیل واکنش خود نیاز دارید؛ مثلا: »نکات خوبی مطرح کردید. اجازه 

بدهید مدتی فکر کنم و برنامه ای برای چگونگی به کاربستن پیشنهاد های شما تنظیم کنم.«
شما از بعضی شرایط پرهیز می کنید

ما از چیزهایی پرهیز می کنیم که نگران مان می کنند و س��پس، به دلیل این موضوع شرمگین 
می ش��ویم؛ درنتیجه، ارتباطات ما وضوح خود را از دس��ت می دهند. این مش��کل به ش��یوه های 
بزرگ وکوچک بروز پیدا می کند. برای مثال، شما درباره  یکی از ایمیل های دریافتی تان احساس 
ناخوشایندی دارید؛ به همین دلیل، پاسخ آن را به تأخیر می اندازید. باوجوداین، همکار یا مخاطبی 
که پاس��خ لازم را دریافت نکرده، ش��ما را فردی نامطمئن و بی نظم و بی برنامه می داند. در مثال 
دیگر، ش��ما به خاطر ترس از پرواز )در س��طح بالینی( از پذیرش مأموریت ها و س��فرهای کاری 
اجتناب می کنید. در بس��یاری از موارد، بهتر اس��ت درباره  موضوعی صادق باش��ید که شما را به 
تردید و تأمل وا داش��ته است. شاید دیگران همیشه ش��ما را درک نکنند، ولی شفافیت استرس 
شما را کاهش می دهد و اعتماد متقابل را تقویت می کند و باعث می شود به عنوان انسان شجاع 

و معتبری شناخته شوید.
شما در مواجهه با ایده های غیرمنتظره، واکنش منفی نشان می دهید

اگر وقتی با ایده  جدیدی مواجه می ش��وید، بلافاصله به خطرها و کاستی ها و علل ناکارایی آن 
فکر کنید، دیگران به حس و حال شما پی می برند. حتی ممکن است غریزه  شما را »منفی نگری 
ناخوش��ایند« ارزیابی کنند. اگر این افکار صرفا واکنش اولیه  ش��ما باش��د، بازهم روحیه  افرادی 
را تضعی��ف می کن��د که برای حرکت به جل��و تلاش می کنند. اگر خودتان را انس��ان منفی بافی 
می دانید، توصیه می کنیم »بازخورد ساندویچی« را امتحان کنید. مطمئن شوید در اولین پاسخ 
خود به ایده  جدید، روی نکات مثبت آن متمرکز می شوید. در این صورت، مغز تفکر متعادل تری 
خواهد داش��ت و به طورکلی، به نفع ش��ما عمل می کند. پس ازآن، می توانید به نگرانی های خود 
توجه کنید، اما درنهایت، باید بازخورد یا واکنش خود را با فرض مثبت به پایان ببرید. استراتژی 
دوم این است که واکنش خود را چند ساعت به تأخیر بیندازید؛ به طوری که بعدا واکنش و پاسخ 

باملاحظه ای ارائه دهید.
در پای��ان، بار دیگ��ر به این نکته اش��اره می کنیم که اضط��راب می تواند عام��ل انگیزه بخش 
قدرتمندی باش��د. به عنوان  مثال، ترس از »قبول نش��دن« باعث می ش��ود به روابط خود بیشتر 
بها بدهید و برای آنها س��خت تلاش کنید. همچنین، اگر به واس��طه  اضطراب، حساس و محتاط 
و دقیق باش��ید، عملکرد مؤثرتری در انجام وظایف دش��وار خواهید داش��ت. هرچه  بهتر بدانید 
اضطراب چه تأثیری روی شما می گذارد، بهتر می توانید نتایج مثبت آن را تقویت کنید و عواقب 
منفی را به حداقل برسانید. در این صورت، خودتان را بیشتر تصدیق می کنید و می توانید مشکلات 

کاری را مهار کنید.
HBR/ZOOMIT :منبع
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سازمان آگهی ها: 88936651    امور مشترکین: 88935349

به قلم: جان رمپتون
کارآفرین

مترجم: امیر آل علی
در پنج ش��ماره پیشین به ۴۲ راهکار مدیریت زمان برای 
افزایش بهره وری اشاره کردیم و حال آنها را ادامه می دهیم. 

43-یک لیست از عادت های بد خود تهیه کنید
بس��یاری از عادت های افراد باعث می شود تا زمان زیادی 
را از دس��ت بدهن��د. در ای��ن رابطه بهتر اس��ت تا تمامی 
عادت ه��ای منفی خ��ود را در جایی یادداش��ت کرده و به 
دنب��ال برنامه ری��زی برای حذف و جایگزین ک��ردن آنها با 

عادت های مثبت و مفید باشید. 
44-از امواج مغزی استفاده کنید 

برخی از امواج باعث کس��ب آرامش در افراد می-ش��وند. 
درواق��ع آنها ارتعاش��ات مغز را در ش��رایط مطل��وب قرار 
می دهن��د که تجربه فوق العاده ای محس��وب می ش��ود. در 
حال حاضر موس��یقی هایی در این زمینه تولید می شود که 
ش��ما می توانید با گوش دادن به آنها، به کس��ب آرامش و 
بهبود وضعیت خود کمک کنید. بدون شک یک ذهن آرام 

توانایی انجام بهتر و بیش تر کارها را خواهد داشت. 
 4۵-در زمان استراحت خود به تمرین های یوگا 

بپردازید 
در راس��تای حفظ س��لامت جس��م و روح خود، شما به 
ورزش م��داوم احتیاج خواهید داش��ت. فراموش نکنید که 
حتی ساده ترین بیماری ها نیز شما را برای چند روز درگیر 

خواهد کرد. ب��ه همین خاطر اقدامات پیش��گیرانه در این 
زمینه کاملا ضروری است. 

46-از نرم افزار مدیریت رمز عبور استفاده کنید
تمامی کارمندان در محل کار خود، با انواع رمزها مواجه 
هستند که به خاطر س��پردن آنها امری دشوار خواهد بود. 
همچنی��ن وارد کردن مداوم این رمزه��ا نیز خود زمانی را 
اش��غال خواهد کرد. در این رابطه اس��تفاده از یک نرم افزار 
مدیریت رمز، به خوبی می تواند این مشکل را برطرف کند. 

47-از خسته شدن چشمان خود جلوگیری کنید 
فضای اداری حال حاضر به صورتی اس��ت که افراد مجبور 
به نشستن های طولانی و استفاده مداوم از کامپیوتر هستند. 
تحت این شرایط چشم از جمله اجزایی محسوب می شود که 
با آسیب های جدی مواجه خواهد شد. برای این امر لازم است 
تا از خسته شدن چشم خود با اقداماتی نظیر استفاده از عینک 

مناسب و ورزش های چشمی، جلوگیری کنید. 
48-مهارت گوش دادن فعال و موثری را داشته باشید 
بدون شک همه ما نسبت به تفاوت گوش دادن و شنیدن 
آگاه هس��تیم، با این حال بدون تمرین این احتمال وجود 
دارد که تمرکز کافی بر روی گفته های دیگران را نداش��ته 
و به ش��نیدن نزدیک تر شوید. به همین خاطر لازم است تا 
اص��ول گوش دادن موثر را یاد گرفته و با تمرین، به مهارت 
در این زمینه دس��ت پیدا کنید. این امر از تکرار یک حرف 
جلوگیری کرده و روند انجام کارها را با س��رعتی به مراتب 

بیش تر مواجه خواهد ساخت. 

49-زمانی را برای خارج شدن از محیط کار خود 
اختصاص دهید 

حتی یک قدم زدن کوتاه و اس��تفاده از انرژی خورشید، 
می تواند به افزایش انرژی شما کمک کند. به همین خاطر 
لازم اس��ت تا زمانی را به این امر اختصاص داده و از فشار 
بی��ش از ح��د بر روی خ��ود جلوگیری کنید. بدون ش��ک 
بازیابی انرژی خود به افزایش آستانه تحمل و قدرت انجام 
کارها کمک خواهد کرد. اگرچه این امر ممکن است زمانی 
را از ش��ما اش��غال کند که می توانست به انجام کاری دیگر 
اختص��اص یابد، با این حال کیفیت کار ش��ما با این الگوی 
رفتاری، بیش تر خواهد شد و میزان کار مفید افزایش پیدا 

خواهد کرد.
۵۰-از اهمیت ورزش در زندگی خود غافل نشوید 

ریچ��ارد برانس��ون در یکی از مصاحبه ه��ای خود عنوان 
کرده اس��ت که ورزش به افزایش انرژی، س��لامت، انگیزه 
و بهب��ود عملکرد مغز او کمک بس��یاری را می  کند. اگرچه 
بسیاری از افراد در این رابطه محدودیت های زمانی را بهانه 
می کنند، با این حال ش��ما از فردی به مانند آقای برانسون 
پرمش��غله تر نیس��تید و وی برای این امر هر روز ساعت 5 
از خواب بیدار می ش��ود. به همین خاطر ش��ما نیز با تغییر 
الگوی خواب خود، می توانی��د زمان کافی برای این امر در 

اختیار داشته باشید. 
 ادامه دارد ...
entrepreneur :منبع
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