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سازوکار نظارت مالی در کشورهای جهان چگونه انجام می شود؟

الگوی نظارت بانکی 
در ایران

پس از وقوع بحران مالی در دهه نخست هزاره سوم میلادی بود که سیستم نظارت مالی در اقتصاد جهان، اهمیت ویژه ای یافت 
و تحولات عمده ای در قوانین و ساختارهای نظارت بانکی شکل گرفت. بررسی ها نشان می دهد قوانین بانکداری و خدمات مالی در 
کشورهای گوناگون جهان با وجود شاکله یکسان و نقش واحد بانک مرکزی، تفاوت های فراوانی با هم دارند؛ در برخی از کشورها، 
طریقه برخورد بانک مرکزی با بانک ها به طور جزئی و مفصل در قانون مشخص شده است، همانند آمریکا، مالزی و افغانستان، اما 
در برخی دیگر از کشورها نظیر ژاپن و بلغارستان، وظایف و اختیارات بانک مرکزی و یا بانک ها به طور کلی معین شده و قانون وارد 
جزییات نحوه رفتار بانک مرکزی با بانک ها نشده است؛ به عنوان نمونه، قوانین انگلستان، ساختار و اهداف سازمان نظارتی را به طور...

از افزایش معاملات تا کاهش قیمت ها در آبان ماه امسال

اتفاق جالب در بازار مسکن
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نسبت توانگری مالی 28 شرکت بیمه در 7 سال گذشته اعلام شد

22 شرکت بیمه در سطح یک توانگری مالی

فلاسفه یونانی و آموزش هایی در باب تجارت
بازاریابی دیجیتال برای جمعه سیاه در آخرین دقایق
تجربه بازاریابی ناموفق برندهای بزرگ در سال 2019

برندسازی در عصر دیجیتال و 4 اشتباه رایج
عجیب ترین استراتژی  های برندسازی در سال 2019
برندسازی با محوریت حمایت از قومیت های مختلف

8 تا 16

مدیریت‌و‌کسب‌و‌کار

 جانی آیو
اپل را ترک کرد

5 فرصت امـروز: تمام بازارهای مالـی ایران در هفته 
گذشته و طی هفت روز نخست آذرماه با رشد...

از افزایش 600 تومانی دلار و 200 هزار تومانی سکه تا رشد 
یک درصدی بورس تهران

بازارهای مالی هفته اول 
آذرماه را چطور گذراندند؟

سرمقاله
چشم انداز اصلاح ساختار و 

عملکرد نظام بانکی

در حال حاضر، نظام بانکی را می توان 
مجموع��ه ای متش��کل از بانک مرکزی، 
بانک های دولتی و بانک ها و موسس��ات 
اعتباری غیربانکی خصوصی دانست. هر 
یک از اجزای این مجموعه تابع مقررات 
ی��ا قوانینی خ��اص هس��تند. در کلان 
موضوع براساس اصل ۴۴ قانون اساسی، 
بانک��داری ج��زو بخش دولت��ی اقتصاد 
کش��ور محسوب می ش��ود که به صورت 
مالکیت عمومی در اختیار دولت اس��ت. 
در ای��ن زمینه تردید نیس��ت که قانون 
ملی شدن بانک ها مصوب ۱۳۵۸/۰۳/۱۷ 
شورای انقلاب متاثر از همین طرز تفکر 
دولتی ب��ودن صنعت بانکداری اس��ت؛ 
قانونی که براس��اس آن، کلیه بانک های 
موجود کشور اعم از بانک های خصوصی 
و بانک های دولت��ی آن زمان ملی اعلام 
ش��دند و بع��د از آن، بخ��ش غیردولتی 
به م��دت بیش از یک ده��ه از حضور و 
فعالی��ت در عرص��ه صنع��ت بانکداری 
مح��روم ماند، ام��ا نظری��ه دولتی بودن 
صنعت بانکداری نیز چند س��الی بیش 
در عرص��ه عمل، تاب پای��داری نیاورد و 
در فروردین ماه س��ال ۱۳۷۹ مجلس با 
تصویب قانون اجازه تاس��یس بانک های 
غیردولتی زمینه حضور مجدد بخش های 
غیردولتی در عرصه صنع��ت بانکداری 
خصوصی و رقابت با بانک های دولتی را 
فراهم آورد. این قانون با مخالفت شورای 

نگهبان قانون اساسی نیز روبه رو نشد. 
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همانطور که صد و خرده ای سال پیش هیچ کس باور نمی کرد که انسان روزی بتواند 
پرواز کند، همین چند سال پیش هم وجود تاکسی های پرنده در شهرها عجیب به نظر 
می رس��ید. حالا کار به جایی رسیده اس��ت که انواع و اقسام این ماشین های جدید در 
حال ساخته شدن و امتحان شدن هستند، اما مسئله اساسی اینجاست که سنگ اصلی 

هنوز هم در دستان قانون گذاران قرار دارد.
به گزارش اکونومیس��ت، در ماه اکتبر س��ال ۱۹۰۸ بود که در هوای بادی و در زمین 
فارانبروی جنوب غربی لندن، یک ش��ومن به نام س��اموئل کودی اولین پرواز رس��میِ 
کنترل شده یک هواپیمای موتوردار در بریتانیا را انجام داد. از آن زمان تاکنون بسیاری 
از مخترعان دیگر نیز هواپیماهای جدیدتری ساخته اند که این مسئله باعث توسعه این 

صنعت شده و گویا حالا نوبت به سازه پرنده دیگری رسیده است.
هواپیماهای امروزی را بس��یاری به عنوان تاکس��ی های پرنده و پهپادهای مس��افری 
می شناسند یا همانطور که این صنعت آنها را نام گذاری کرده تحت عنوان حمل و نقل 
هوایی شهری )UAM( . حدود 2۰۰ عدد از چنین وسایلی در مراحل مختلف توسعه 
خود در سرتاسر جهان قرار دارند. چند نمونه اولیه همین حالا هم در حال تست شدن 
هس��تند و اپراتوره��ای آنه��ا امیدوارند که بتوانن��د هرچه س��ریع تر از آن بهره برداری 
اقتصادی کرده و آنها را وارد چرخه خدماتی ش��ان بکنند. اپلیکیش��ن تاکس��ی یابی اوبر 
به دنبال این اس��ت که در دالاس، لس آنجلس و ملبورن تا س��ال 2۰2۳ مسافران را از 

طریق پرواز جابه جا کند.
با این حال هنوز هم موانعی وجود دارد. فرانس��وا س��یلیون، رئیس مرکز فناوری های 
پیشرفته اوبر در شهر پاریس با پذیرش یک واقعیت، عنوان می کند که »هنوز هیچ کس 
نمی توان��د با دقت بگوید که چه اتفاقی قرار اس��ت رخ دهد.« دلیل اصلی این مس��ئله 
این اس��ت که موانع خیلی هم مربوط به مس��ئله فناوری نیستند بلکه بیشتر در زمینه 
مقررات گذاری حضور پیدا می کنند. مقررات گذاران کماکان به دنبال راهی هس��تند که 
از طریق آن گواهی بدهند که این پرنده های جدید ایمن  هس��تند و این مس��ئله زمانی 
مهمتر می شود که در آینده بسیار نزدیک خیلی از آنها قرار است بدون خلبان هم پرواز 

کنند، مسافران را سوار و به شکلی خودکار در شهر پرواز کنند.
اگرچه طراحی های مختلف و متنوعی برای این وس��یله نقلیه ارائه ش��ده اس��ت، اما 
برخی ویژگی ها بین نس��خه های گوناگون آنها مشترک اس��ت. این وسایل نقلیه پرنده 
همگی از طریق برق تامین انرژی می شوند که البته در برخی از آنها با حالتی هیبریدی، 
یک موتور احتراق به ش��کل پش��تیبان و بکآپ قرار گرفته  است. این وسایل هم عمدتا 
مانند یک هلیکوپتر به ش��کلی عمودی برخاسته و می نشینند، اما برخلاف هلیکوپتر از 
چندین موتور کوچک بهره می برند. نس��خه های دو و سه صندلی نیز می توانند بین ۳۰ 

تا ۱6۰ کیلومتر را با هر بار شارژ شدن پرواز کنند.
مقررات دست وپاگیر در مسیر تاکسی های پرنده

تلاش های بس��یار متنوعی به منظور اتومات کردن سیستم های کنترل ترافیک هوایی 
در حال انجام هس��تند تا تاکس��ی های هوایی، چه خلبان داش��ته و چه نداشته باشند، 
بتوانن��د اطلاعات پروازی خود را با هواپیمایی ها و هواپیماهای س��بک هماهنگ کنند، 
اما مس��ئله ای که در این میان نقش��ی کلی��دی بازی می کند این اس��ت که به تمامی 
ای��ن پرنده ه��ا یک گوینده رادیویی اختصاص داده ش��ود، یعن��ی کاری که کم و بیش 
همین حالا هم با هواپیماهای بزرگ معمولی در حال رخ دادن است. این ترانسپوندرها 
برنامه ه��ای پ��رواز را ارس��ال و از هواپیماهای مجاور دریافت می کنن��د تا خلبان یا در 
صورتی که هواپیما خودکار باشد کامپیوترهای پرواز، بتواند هواپیمای دیگر را مشاهده 
کرده و از آن دوری کند. سال بعد ناسا برنامه دارد تا تست هایی میدانی از سیستم هایی 
انجام دهد که می توانند چنین عملیاتی را در یک فضای ش��هری مدیریت کنند. برخی 
از کشورها، با این حال، همین حالا هم سریع تر از بقیه عمل می کنند. اپراتورها همین 
حالا هم از این مس��ئله شاکی هستند که می توانند از یک پهپاد به منظور انتقال خون 

در رواندا استفاده کنند، اما نه در آمریکا. 

در همین حال اوبر در حال امتحان این مسئله است که چگونه می تواند یک خدمات 
تاکس��ی هوای��ی را مدیریت کند. به این منظ��ور باید عملیات خ��ود را با یک خدمات 
هلیکوپتری به ش��کلی س��نتی بین بخش پایینی منهتن و فرودگاه جیافکی نیویورک 
انجام دهد. س��یلیون از اوبر می گوید که تنها عایدی این مسئله برای اوبر این می تواند 
باش��د که اپراتورهای این وسایل حمل و نقل شهری به طور قطع جذب این پروژه های 

زیرساخت و اساسی می شوند.
البت��ه در پس پش��ت همه ای��ن برنامه ها یک مش��کل دیگر هم وج��ود دارد. اجازه 
برنامه ریزی برای پدهایی که برای فرود هلیکوپتر استفاده می شوند در برخی از شهرها 
بس��یار دشوار اس��ت و دلیل اصلی آن هم این اس��ت که مردم اعتراض بسیار شدیدی 
به این پدهاي هلیکوپتر دارند. تاکس��ی های پرنده برقی باید بس��یار خوش دس��ت تر از 
هلیکوپترها باشند. رهبران برخی از شهرها مانند دوبی و گوانگجو و سنگاپور به احتمال 
زیاد در حال آمادگی برای پذیرش این مسئله هستند و همین حالا هم می توان صداي 
ناقوس پیش��رفت را ش��نید که جای سر و صدای زیاد ماشین های پرنده را گرفته است. 
برخی دیگر هم اینطور برداش��ت نکرده و رفتار هم نمی کنند و حالا می فهمیم که س��ر 
و ص��دا می تواند رویاه��ای یک هوانورد را چقدر زمین گیر کن��د. برخلاف کل جذابیت 
داس��تان س��فر مافوق صوت، بال هواپیمای کنکورد را چیدند زیرا صدای بسیار زیادی 

توسط آن پس از عبور از دیوار صوتی ایجاد شده بود.
رقابت داغ رقبای اوبر در پایتخت انگلستان

اما جدا از دغدغه هایی که اپلیکیش��ن تاکسی یابی اوبر برای پرواز با آن دست و پنجه 
ن��رم می کند، در روزی زمین هم مش��کلاتی دارد، ازجمله بدشانس��ی هایی که اوبر در 
پایتخت انگلس��تان با آن برخورده اس��ت. رقبای اوبر در اقتصادی ترین شهر اروپا لندن، 
از هیچ فرصتی برای اس��تفاده از بدشانس��ی های بزرگترین تاکسی یاب اینترنتی جهان 
نمی گذرند. اوبر همچنان بزرگترین تاکسی یاب اینترنتی در لندن است. تعداد رانندگان 
اوبر در این ش��هر به ۴۵ هزار و تعداد مس��افران به ۳.۵ میلیون رس��یده است، اما  تازه 

واردهایی مثل بولت، اولا و کاپتن می خواهند سهم اوبر را در لندن کم کنند.
لندن ش��هر پرچالش��ی برای اوبر بوده اس��ت. مجوز  کار این تاکسی یاب اینترنتی در 
لندن به س��ختی تمدید و البته مدتی تعلیق ش��د. از آنجایی که چشم  انداز حضور اوبر 
در لندن ش��فاف نیست، بقیه تاکس��ی یاب های اینترنتی جهان می خواهند جای اوبر را 

در لندن غصب کنند.
به گزارش س��ی ان بی س��ی، اوبر، غول تاکس��ی یابی اینترنتی جهان هنوز نتوانست 
مجوز فعالیت خود در پایتخت انگلس��تان را تمدید کند، هرچند که همچنان در حال 
پیگی��ری برای تمدید مجوز اس��ت و ب��ه کار خود ادامه می دهد ام��ا از رقبای اوبر چه 
خبر؟ آنها تلاش می کنند رانندگان و مش��تریان اوبر را وسوسه کنند که از خدمات اوبر 

استفاده نکنند.
کاپت��ن، رقی��ب فرانس��وی اوبر در لندن اس��ت. کاپت��ن اعلام کرد »م��ا در لندن به 
تاکس��ی یاب اینترنتی نی��از داریم اما ما اوبر نمی خواهیم.« بول��ت، دیگر رقیب تازه هم 
اعلام کرده »ما به مس��ئولیت تاکسی یاب ها در همکاری با تنظیم کنندگان مقررات باور 
داریم.« پس از عدم تمدید مجوز اوبر، بولت به مشتریان ایمیل زد و در آن ایمیل نوشت 
»اخبار مربوط به یکی دیگر از  تاکسی یاب های اینترنتی در لندن، برای ما بیش از هزار 

ثبت نام جدید ایجاد کرده است.«
ش��رکت بولت بیش از ۳۰ ه��زار راننده در لندن دارد و ش��رکت کاپتن،  با ۱6 هزار 
راننده در لندن فعالیت می کند. شرکت هندی اولا هم به محض عدم تمدید مجوز اوبر 
اع��لام کرد ک��ه ثبت نام رانندگان در لندن را از هفته آینده آغاز می کند. اوبر و اولا یک 

سهامدار مشترک دارند که همان سافت بانک ژاپن است.
تحلیلگ��ران می گوین��د مش��کلاتی که ب��رای اوبر پیش آم��ده، به رقاب��ت داغ دیگر 
تاکس��ی های اینترنت��ی جه��ان در لن��دن می انجام��د. رقابتی ک��ه در نهای��ت به نفع 

مصرف کنندگان خواهد بود.

مقررات، ترمز تاکسی های پرنده را کشیده است

تاکسی های پرنده، آماده پرواز
چطور برندها می توانند رابطه ای موفق با اینفلوئنسرها ایجاد کنند؟

مدیریت برند یا مدیریت اینفلوئنسر
کاربران اینترنتی به تبلیغات آنلاین برندها اطمینان زیادی ندارند. به گزارش هاروارد بیزینس ریویو، طبق یک بررسی در سال 
2۰۱۸ حدود 2۵.2درصد کاربران آمریکایی از برنامه های ضد پخش تبلیغات استفاده کرده اند. آنها در عوض به اینفلوئنسرها در 
ش��بکه های اجتماعی روی آورده اند. اینفلوئنسر )influencer( به افرادی در شبکه های اجتماعی می گویند که خود را به کمک 
اس��تایل شخصی ش��ان متمایز می کنند و توانایی آن را دارند که توجه گروه بزرگی از افراد را به خود جلب کنند. آنچه که یک 
اینفلوئنس��ر می پوشد، س��فری که می رود و آهنگی که گوش می دهد از دید دنبال کننده ها )followers( فریبنده تر و جذاب تر 
به نظر می رس��د. به همین خاطر بازاریاب ها به طور فزاینده ای به دنبال فرصت های تازه می گردند تا محصولات و برندش��ان را به 
روش نه چندان مس��تقیم بازاریابی اینفلوئنسری به مش��تریان معرفی کنند. گروه زیادی از بازاریاب ها عموما رسانه های اجتماعی 
را ب��ه عن��وان کانال ارزان قیمت تبلیغی در نظر می گیرند. با چنین نگاهی، یک اینفلوئنس��ر فقط اجراکننده س��طحی ترین بخش 
استراتژی برند شرکت است و با استفاده از محصول در پست هایش در شبکه های اجتماعی باعث بیشتر دیده شدن آن و بالارفتن 
فروش می ش��ود. به این ترتیب، برندها اینفلوئنس��رها را براس��اس تعداد مخاطبان ش��ان انتخاب می کنند و هر زمان که کمپین 
تبلیغاتی  مرتبطی داشتند با آنها مذاکره می کنند و قرارداد می بندند. بازاریاب ها عملکرد هر اینفلوئنسر را در هر کمپین به کمک 
معیارهایی مش��خص دنبال می کنند. اگر یک اینفلوئنس��ر نتواند به اهداف کوتاه مدت از پیش مشخص ش��ده برسد، در کمپین به 
راحتی کس دیگری را جایگزین او می کنند. مدیریت رابطه با اینفلوئنسرها عموما توسط آژانس هایی تخصصی انجام می شود که 
در انتخاب اینفلوئنسرها، مذاکره با آنها بر سر قرارداد و بررسی عملکردشان، اصولا به یک روش مشخص عمل می کنند. البته نوع 
دیگری از نگاه به اینفلوئنس��رها هم وجود دارد. طی چند س��ال اخیر تعداد زیادی از اینفلوئنسرها به شدت حرفه ای شده اند و به 
طور فزاینده ای سعی می کنند با برندها به عنوان همراهی واقعی همکاری کنند. بررسی ما، که روی مصاحبه هایی چالشی با 2۷ 
اینفلوئنس��ر در صنایع مد و آرایشی/بهداش��تی انجام شد نشان می دهد که آنها از شکل رابطه شان با بازاریاب ها به طور فزاینده ای 
ناراضی اند. ماجرای ماریون، یک اینفلوئنسر در حوزه سبک زندگی، می تواند موضوع را بهتر روشن کند. او که ۱2۹ هزار دنباله رو 
دارد ب��ه م��ا گفت: »وقتی یک برند با من تماس می گیرد اول به این توجه می کنم که ایمیلش را چطور ش��روع کرده. اگر بگوید 
»س��لام« یا »بلاگر عزیز«، حتی ایمیلش را نمی خوانم و آن را پاک می کنم. اس��م من ماریون است و اگر شما بلاگ من را دنبال 
کرده باشید باید این را بدانید. در غیر این صورت شما این ایمیل را برای تعداد زیادی آدم فرستاده اید و به درد من نمی خورید. 
در صورتی که طرف من را به اس��م خطاب کند حالا چک می کنم ببینم چقدر آن ش��خص درباره من و وبلاگم اطلاعات کس��ب 
کرده و چقدر من را می شناسد.« در این میان شرکت های هوشمند متوجه شده اند که باید با اینفلوئنسرهای شبکه های اجتماعی 
مثل سفیر برند برخورد کرد نه محل عرضه آگهی. می توان فروشگاه لباس  Asos را مثال زد که در طول سال های اخیر بازاریابی 
اینفلوئنسری را در مرکز استراتژی برند خود قرار داده است. Asos گروهی از اینفلوئنسرها را به دقت انتخاب کرده  که نماینده 
انواع اس��تایل ها و ش��کل های مختلف بدنی باشند. این افراد قرار است به اکانت های مختلف برند در شبکه های اجتماعی عکس و 
فیلم برسانند. آنها لباس های Asos را می پوشند، از لوازم آرایش و اکسسوریز این برند استفاده می کنند و به صورت روزانه مظهر 

برند به حساب می آیند. این استراتژی Asos کوتاه مدت و کمپین محور نیست.
اینفلوئنس��رها هم وقتی که اس��تایل و صدای ش��ان توس��ط برند جدی گرفته می ش��ود بهتر عمل می کنند. در طول زمان 
اینفلوئنسر و برند همدیگر را بهتر می شناسند و اطمینان شان به هم بالا می رود. البته این رویکرد هزینه های خودش را دارد. 
پیدا کردن اینفلوئنس��ر مناس��ب برند و پیش��برد همکاری بلندمدت کار آسانی نیس��ت. مدیران برند به رابطه نزدیک روزانه با 
اینفلوئنسرها نیاز دارند و این افراد عموما افراد آسانی برای همکاری نیستند. ضمنا بررسی عملکرد هر اینفلوئنسر در این روش 
س��خت تر از روش کمپین محور اس��ت. با این حال این روش به گذاشتن زمان و هزینه اش می ارزد. Asos در یک سال بعد از 

آغاز این روش تعداد فالوورهایش را از ۱2۳ هزار نفر به 2۰۰ هزار نفر رسانده است.

مدیرکل دفتر برنامه ریزی و امور فنی بیمه مرکزی:
مبانی تعیین حق بیمه شخص ثالث مبتنی بر اصول فنی و مقرراتی است

قانون گذار در تعیین حق بیمه پایه، صرف نظر از ملاحظات فنی، به رایج بودن استفاده وسیله نقلیه برای اقشار 
متوس��ط نیز تاکید دارد. به گزارش اداره کل روابط عمومی و امور بین الملل بیمه مرکزی، مدیرکل دفتر برنامه 
ریزی و امور فنی در پاس��خ به برخی ش��بهه افکنی ها در فضای مجازی در خصوص فرمول تعیین نرخ حق بیمه 
ش��خص ثالث، با اعلام این مطلب افزود: حق بیمه پایه ش��خص ثالث با درنظرگرفتن نوع وس��یله نقلیه، کاربری و 
سوابق خسارت دارندگان وسایل نقلیه مشخص می شود و به همین خاطر مقایسه نرخ حق بیمه دو وسیله نقلیه 
مشابه بدون توجه به سایر عوامل ریسک، منطقی نیست. حسن رضا عباسیان فر با اشاره به اینکه حق بیمه تمامی 
وسایل نقلیه ۴ سیلندر، یکسان است، دلیل حق بیمه متفاوت 2 وسیله نقلیه ۴ سیلندر رایج »پراید و پیکان« را 
تاکید قانون گذار بر ضرورت حمایت از اقشار آسیب پذیر جامعه دانست نه اینکه خودروهای ۴ سیلندر فرق می 
کنند و افزود: موضوع تعیین حق بیمه یک مس��اله کاملا فنی و مقرراتی اس��ت و به بسیاری عوامل دیگر از قبیل 

سن خودرو، تعداد تصادفات و سوابق عدم خسارت در سالهای قبل مربوط می شود.

علی نظافتیان
کارشناس ارشد حقوق بانکی



پس از وقوع بحران مالی در دهه نخس��ت هزاره سوم میلادی بود که 
سیس��تم نظارت مالی در اقتصاد جهان، اهمیت ویژه ای یافت و تحولات 
عمده ای در قوانین و س��اختارهای نظارت بانکی شکل گرفت. بررسی ها 
نش��ان می دهد قوانین بانکداری و خدمات مالی در کشورهای گوناگون 
جهان با وجود ش��اکله یکس��ان و نقش واحد بانک مرکزی، تفاوت های 
فراوانی با هم دارند؛ در برخی از کش��ورها، طریقه برخورد بانک مرکزی 
با بانک ها به طور جزئی و مفصل در قانون مش��خص شده است، همانند 
آمریکا، مالزی و افغانس��تان، اما در برخی دیگر از کش��ورها نظیر ژاپن و 
بلغارس��تان، وظایف و اختیارات بانک مرکزی و ی��ا بانک ها به طور کلی 
معی��ن ش��ده و قانون وارد جزییات نحوه رفتار بان��ک مرکزی با بانک ها 
نشده است؛ به عنوان نمونه، قوانین انگلستان، ساختار و اهداف سازمان 
نظارتی را به طور دقیق مش��خص می کند و کمتر وارد جزییات عملکرد 
آن می ش��ود، درحال��ی که قوانین آلم��ان، توجه وی��ژه ای به روش های 
نظ��ارت مثل آزمون بحران و انواع نس��بت های احتیاط��ی دارد. از نظر 
نهاد نظارتی نیز وظیفه نظارت بانکی در بلغارس��تان، مالزی و افغانستان 
برعهده بانک مرکزی اس��ت، اما در کش��ورهای آلمان، ژاپن، انگلس��تان 
و آمریکا که سیس��تم مالی آنها پیچیده تر اس��ت، وظیفه نظارت بانکی 

برعهده بانک مرکزی و یک یا چند سازمان مستقل است. 
درمجموع، توجه به ساختارهای گوناگون نظارت بانکی در کشورهای 
جهان و تحلیل قوانین بانکداری و خدمات مالی آنها در طراحی سیستم 
نظارت بانکی می تواند س��ودمند باشد. از آنجا که در چند سال گذشته، 
طرح ها و لایحه های بس��یاری چه از س��وی دولت و چه از سوی مجلس 
در رابطه با اصلاح قوانین پولی و ساختار بانکی ایران ارائه شده، بررسی 
تحولات نظارت بانکی و بهره گیری از تجربیات کش��ورهای پیش��رو در 
عرصه بانکداری می تواند راهگشای مساله نظارت بانکی و مالی در ایران 

باشد.
در همین زمینه، نهاد پژوهش��ی مجلس، مطالعه ای پیرامون سیستم 
نظارت بانکی در کش��ورهای آلمان، ژاپن، انگلس��تان و آمریکا به عنوان 
کش��ورهای توس��عه یافته و سه کش��ور بلغارس��تان، مالزی و افغانستان 
به عن��وان کش��ورهای در ح��ال توس��عه انج��ام داده و در انته��ای این 
گزارش پیش��نهاد کرده است که سیس��تم نظارت بانکی ایران می تواند 
با الگوبرداری از کش��وری همانند بلغارس��تان انجام ش��ود، به طوری  که 
یک س��ازمان مس��تقل زیر نظر بانک مرکزی، وظیفه نظ��ارت بانکی را 

عهده دار شود.
نقش نهاد »بافین« در سیستم نظارتی آلمان

در آلمان، مقام ناظر بازار مالی )نهاد بافین( یک نهاد عمومی زیر نظر 
وزارت مالی و مستقل از بودجه دولتی است که مسئول نظارت یکپارچه 
بر بازار مالی آلمان ش��امل، بانک ها، بیمه ها و بازار معاملات اوراق بهادار 
اس��ت و بودجه آن از موسساتی که بر آنها نظارت دارد، تامین می شود. 
این نهاد، نظارت را با همکاری بانک مرکزی آلمان انجام می دهد، به این 
صورت که اغلب امور اجرایی نظارت ش��امل ممیزی موسسات و نظارت 
غیرحضوری را بانک مرکزی انجام می دهد و بافین را از نتایج آنها مطلع 
می کن��د و در نهای��ت، بافین تصمیمات لازم را اتخ��اذ و اعلام می کند. 
اگرچه نهاد بافین در حالت کلی وارد امور اجرایی شامل بازرسی محلی 
و ارزیاب��ی خ��ارج از محل نمی ش��ود و این کار را بان��ک مرکزی انجام 
می دهد، اما بافین هم در صورت تمایل می تواند در بازرس��ی موسسات 
مش��ارکت داشته باشد. به طور کلی، نظارت یکپارچه توسط یک سازمان 
مس��تقل و نقش مهم بانک مرکزی در نظارت بانکی از ویژگی های مهم 

سیستم نظارت مالی در کشور آلمان است.
تجربه نظارت بانکی در سرزمین آفتاب تابان

ژاپن یکی از کشورهای پیشگام در حوزه نظارت بانکی است. همه چیز 
به بحران بانکی دهه ۱۹۹۰ برمی گردد که تحولات مقررات نظارتی آغاز 
شد و وجود مقررات احتیاطی در مورد موسسات مالی موجب شد تا در 
بحران مالی جهانی، بخش مالی ژاپن س��الم باقی بماند. مسئول نظارت 
بانکی در ژاپن، آژانس خدمات مالی )FSA( اس��ت که با همکاری بانک 
مرک��زی ژاپن )BOJ( ام��ور مربوط به نظارت بانک��ی را انجام می دهد. 
در ای��ن رابط��ه، وزارت مالی و ش��رکت ضمانت س��پرده ژاپن هم نقش 

مهمی دارند. همکاری میان نهادهای نام برده از طریق برگزاری جلسات 
مختلف میان آنها برقرار می ش��ود. اختی��ارات و نحوه نظارت بر بانک ها، 
موسس��ات مالی، شرکت های هلدینگ و س��هامداران عمده آنها به طور 
مجزا در قانون بانکداری ژاپن مش��خص ش��ده است. همکاری مشترک 
آژان��س خدمات مالی و بانک مرکزی در نظارت مس��تمر بانکی، موجب 
ش��ده که نظارت بانکی در این کش��ور به صورت مطلوب و موثری انجام 
ش��ود. چارچوب قانونی برای نظارت بانکی در ژاپن نیز در چهار س��طح 
تعریف شده است؛ در سطح اول قانون بانکداری، در سطح دوم دستورات 
کابینه در اجرای قانون بانکداری، در س��طح س��وم دستورالعمل آژانس 
خدم��ات مال��ی در اجرای قانون بانکداری و در س��طح چهارم نیز ایجاد 
و انتشار راهنماهای نظارتی و دس��تورالعمل های بازرسی توسط آژانس 
خدمات مالی اس��ت که راهنماهای نظارتی و دستورالعمل های بازرسی 
ب��ه ترتیب در نظارت خارج محل و محلی توس��ط ناظران به کار گرفته 
می ش��ود. بانک ها هم موظفند براس��اس این راهنماها و دستورالعمل به 

ایجاد یک سیستم کنترل داخلی اقدام کنند.
سیستم پیچیده نظارت مالی در انگلستان

نظارت مالی در انگلس��تان، سیستم بسیار پیچیده ای دارد و تحولات 
زیادی در دهه های اخیر داش��ته اس��ت. ویژگی چارچوب نظارت بانکی 
انگلس��تان، این اس��ت که بانک مرکزی در حوزه نظارت احتیاطی خرد 
و کلان، نقش اساس��ی و محوری دارد. یک نقطه قوت سیس��تم نظارت 
بانکی انگلس��تان این اس��ت ک��ه در آن به ابعاد نظارت ش��امل نظارت 
احتیاط��ی خرد، نظ��ارت احتیاط��ی کلان و نظارت کس��ب و کار توجه 
ش��ده و مس��ئولیت هر یک از آنها به طور جداگانه مش��خص شده است. 
اداره نظ��ارت احتیاطی وظیفه نظارت احتیاط��ی خرد بر بنگاه هایی که 
از لحاظ سیس��تمی مهم هس��تند را برعهده دارد و مس��ئولیت نظارت 
احتیاطی کلان برعهده کمیته سیاس��ت مالی است. البته به دلیل تعدد 
س��ازمان های متولی نظارت و روابط پیچیده میان آنها، نمی توان چنین 

سیستم پیچیده ای را الگوی سیستم نظارتی کشور قرار داد.
نکته قابل تامل در قوانین نظارت بانکی انگلس��تان، اهدافی اس��ت که 
برای نظارت بانکی تعیین ش��ده اس��ت؛ برخلاف دیدگاه رایج در ادبیات 
نظ��ارت بانکی که هدف اصلی نظارت بانکی را ثبات سیس��تم از طریق 
کنترل ریس��ک معرفی می کن��د، در قوانی��ن انگلس��تان اهدافی نظیر 
محافظت از مصرف کننده، رقابت، رش��د و اش��تغال همتراز هدف ثبات 
مالی و حتی در مواردی مقدم بر آن در نظر گرفته ش��ده اس��ت. نتیجه 
اینکه در تدوین قانون نظارت بانکی کشور باید اهداف نظارت و مواردی 
که بر آن نظارت می شود، متناسب با اهداف کل نظام اقتصادی مشخص 

و تصریح شود.
سازوکار نظارت بانکی در ایالات متحده آمریکا

سیس��تم نظارت بانکی در آمریکا، پیچیده اس��ت و هر یک از بانک ها 
براس��اس ملی یا ایالت��ی بودن و ش��رایط دیگر، تحت  نظ��ارت یکی از 
نهادهای اداره ممیزی پولی، هیات مدیره فدرال رزرو یا ش��رکت ضمانت 
س��پرده فدرال ق��رار می گیرند. برنامه ه��ا و فرآیندهای نظ��ارت بانکی 
براس��اس مقررات و دس��تورالعمل های دقیق و جزئی انجام می شود که 
توس��ط نهادهای نظارتی تعیین می ش��ود. علاوه  بر این، شورای نظارت 
ب��ر ثبات مالی وظیف��ه هماهنگی میان نهادهای نام ب��رده برای مواجهه 
با تهدیدات پیش روی سیس��تم مالی، شناس��ایی و کنترل ریس��ک های 
به وج��ود آمده در کل سیس��تم مالی را برعه��ده دارد. یکی از مهم ترین 
قوانین بانکی آمریکا، قانون داد- فرانک سال 2۰۱۰ است. در فصل اول 
این قانون، اهداف و وظایف ش��ورای نظ��ارت بر ثبات مالی و همین طور 
اهداف و وظایف اداره مطالعات مالی بیان شده است. در فصل های بعدی 
این قانون، عملکردهای نظارتی و دامنه اختیارات و وظایف سازمان های 
نظارتی نظیر OCC و فدرال رزرو تعیین ش��ده اس��ت. طریقه نظارت و 
برخ��ورد با بانک ها با ذکر جزییات در مقررات بانک ها و بانکداری آورده 
ش��ده اس��ت. به طور نمونه در بخش ۳۰ این مقررات، دستورالعمل های 
اس��تانداردهای ایمنی و س��لامت بانک ها و طریقه نظ��ارت و برخورد با 
بانک ها در این خصوص بیان ش��ده است. یک نکته جالب در قانون داد-

فرانک این اس��ت که ب��ه هدف نهایی نظارت بانکی و پیش��گیری از اثر 
منفی آن بر رش��د اقتصادی توجه ویژه ای ش��ده اس��ت بنابراین تعریف 
اهداف نظارت در قانون بانکی یک کش��ور به صورت جامع و ملزم کردن 
سازمان ناظر برای حرکت در جهت تمامی آن اهداف بسیار مهم است.

سیستم نظارتی ریسک محور در کشور مالزی
وظیفه نظارت بانکی و محافظت از ثبات مالی در مالزی، برعهده بانک 
مرکزی این کش��ور است و علاوه بر آن، وزارت مالی هم نقش فعالی در 
سیس��تم نظارتی مالزی ایفا می کند. به عن��وان نمونه، موافقت با اعطای 
مجوز به بانک ها و قرار دادن شرایطی برای این مجوزها و همینطور لغو 
مجوزها و هدایت س��رمایه گذاری ها به م��وارد معین از اختیارات وزارت 
مالی در مالزی اس��ت. همچنین صدور مجوز و نظ��ارت بر فعالیت های 
بانکی که با ارزهایی به جز رینگیت مالزی انجام می ش��ود، توس��ط اداره 
نظ��ارت مالی صورت می گیرد. در ی��ک کلام، بانک مرکزی مالزی برای 
انجام نظ��ارت بانکی و مالی، یک رژیم مقرراتی و نظارتی توس��عه یافته 
ریسک محور را به کار می گیرد که شامل برنامه های جامع نظارت محلی 

و نظارت خارج از محل در سطوح خرد و کلان است.
ریسک های نظارت بانکی در بلغارستان

نظارت بانکی در بلغارس��تان برعهده بانک مرکزی این کش��ور موسوم 
به بانک ملی بلغارس��تان است و قانون بانک ملی بلغارستان، این وظیفه 
را برعهده معاونت نظارت بانکی بانک ملی بلغارس��تان قرار داده اس��ت. 
پس از ورشکس��تگی چهارمین بانک بزرگ بلغارس��تان در سال 2۰۱۴، 
بانک ملی بلغارستان در سال 2۰۱۵ یک برنامه اصلاحی را برای اصلاح 
و توس��عه بیش��تر نظارت بانکی در بلغارس��تان اجرا کرد. این برنامه با 
هدف نزدیک کردن س��طح نظارت بانکی بلغارس��تان به استانداردهای 
بین المللی به ویژه اصول اساس��ی ب��ازل برای نظارت بانکی موثر طراحی 
ش��د. در این برنامه، مس��ائل عملی و نواقص س��اختار نظارتی بانکی در 
بلغارس��تان مورد توجه قرار گرفت. اگرچه بانک ملی بلغارس��تان از یک 
روش ریسک محور برای نظارت اس��تفاده کرده و با به کار گرفتن برنامه 
وسیع بازرس��ی و توجه به نظارت احتیاطی کلان، سطح نسبتا مطلوبی 
از نظارت بانکی را ایجاد کرده اس��ت، اما واگذار کردن بخش عمده ای از 
اختی��ارات نظارت به معاونت نظارت بانک��ی، عملکرد نظارت بانکی را با 

ریسک هایی مواجه کرده است.
مسئولیت نظارت بانکی در افغانستان

نظارت بانکی در افغانس��تان برعهده بانک مرکزی این کش��ور است 
ک��ه بخش نظ��ارت امور مالی در بانک مرکزی انج��ام می دهد. نظارت 
بانکی به صورت س��ازمان یافته در سال ۱۳۹۴ شمسی با تصویب قانون 
بانکداری افغانس��تان محقق شد. در این قانون به صورت جزئی و دقیق 
به بسیاری از مسائل بانک ها و نحوه نظارت بر آنها پرداخته شده است. 
در این کش��ور، بانک ها باید براس��اس مقررات بانکی در افغانستان یک 
برنامه جامع برای مدیریت نقدینگی طرح ریزی کنند که شامل نظارت 
هیات نظار و هیات اجرایی بانک و سیاست ها و دستورالعمل های لازم 
اس��ت و باید یک استراتژی نقدینگی شامل اهداف، شیوه های عمومی 
و سیاس��ت های معین برای اداره روزانه نقدینگی خود داش��ته باشند. 
نظ��ارت بر نحوه تبعیت بانک ها از مورد فوق و س��ایر مقررات بانکی از 
طریق بازرس��ی های محلی و نظارت خارج از محل بانک مرکزی انجام 

می شود.
پیشنهادی برای سیستم نظارت بانکی ایران

با توجه به س��یر تاریخی تحول نهادها در کش��ورهای جهان، قوانین 
و سیس��تم نظارت��ی به ص��ورت متفاوت��ی ش��کل گرفته اس��ت. از نظر 
سیس��تم نظ��ارت بانکی می توان کش��ورهای مورد مطالع��ه در گزارش 
مرک��ز پژوهش های مجلس را از نظر تعداد س��ازمان های نظارتی به دو 
دسته تقس��یم کرد؛ دسته اول، کشورهایی هستند که نظارت بانکی در 
آنها برعهده بانک مرکزی اس��ت؛ کش��ورهایی نظیر بلغارستان، مالزی و 
افغانس��تان جزو این گروه از کشورها هستند اما دسته دوم، کشورهایی 
هستند که سیس��تم نظارتی آنها پیچیده تر بوده و وظیفه نظارت بانکی 
در آنه��ا برعهده بانک مرکزی و یک یا چند س��ازمان مس��تقل اس��ت، 

همانند آلمان، ژاپن، انگلستان و آمریکا.
ب��ا توج��ه به اینکه نظام بانکی و به طور کل��ی، بخش مالی در ایران از 
پیچیدگی چندانی برخوردار نیست، به نظر می رسد بانک مرکزی بتواند 
همانند کش��ورهایی مانند بلغارس��تان، وظیفه نظارت بانکی را به خوبی 
انجام دهد،. اما از آنجا که سپردن وظیفه نظارت بانکی به بانک مرکزی 
می تواند با اش��کالاتی همراه شود بنابراین بهتر است این وظیفه برعهده 
یک سازمان مستقل زیر نظر بانک مرکزی گذاشته شود که با همکاری 

بانک مرکزی، سازوکار نظارت بانکی را به عهده گیرد.

سازوکار نظارت مالی در کشورهای جهان چگونه انجام می شود؟

الگوی نظارت بانکی در ایران
سرمقاله

چشم انداز اصلاح ساختار و عملکرد نظام بانکی
ادامه از صفحه اول

در ادامه این روند، ابلاغ سیاس��ت های کلان نظام در مورد اصل ۴۴ قانون اسلامی در 
س��ال ۱۳۸۴ و ۱۳۸۵ توس��ط مقام رهبری انقلاب اسلامی، فصلی نو در عرصه صنعت 
بانکداری کشورمان برگشود و براساس آن، مقرر شد: بانکداری توسط بنگاه ها و نهادهای 
عمومی غیردولتی و شرکت های تعاونی سهامی عام و شرکت های سهامی عام مشروط 
به تعیین سقف سهام هر یک از سهامداران با تصویب قانون صورت گیرد و افزون بر آن، 
کلیه بانک های دولتی )به استثنای بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران، بانک ملی ایران، 
بانک سپه، بانک صنعت و معدن، بانک کشاورزی، بانک مسکن و بانک توسعه صادرات( 
مش��مول واگذاری ش��دند، اما از حیث مقررات راجع به سیاست گذاری پولی و بانکی و 
نظ��ارت بر عملکرد بانک ها باید توجه داش��ت که بانک مرکزی به عنوان سیاس��ت گذار 
عملیات بانکی و ناظر قانونی بانک ها و موسس��ات اعتب��اری در حال حاضر، تابع قانون 
پولی و بانکی کشور مصوب ۱۳۵۱/۰۴/۱۸ است؛ قانونی دقیق و کارشناسانه که ۴ دهه 
پیش در ۴۵ ماده تصویب ش��ده و نهادهای بس��یار تاثیرگذار بانکی نظیر شورای پول و 
اعتبار یا هیات نظارت اندوخته قانونی اس��کناس را پایه گذاری کرد و با وجود اصلاحات 
مکرر در چندین س��ال اخیر همچنان صلابت کارشناس��ی خود را حفظ کرده است. از 
جمله ویژگی مهم قانون مورد اشاره، تبیین و شفاف سازی جایگاه و اعتبار قانونی شورای 
پول و اعتبار اس��ت؛ شورایی متشکل از ۱6 نفر نمایندگان بخش های مختلف اقتصادی 
دولتی، خصوصی، نمایندگان قوه قضائیه و قوه مقننه و دستگاه های اجرای ذی ربط که 
استقلال سیاست گذاری بانک مرکزی را عینیت می بخشد. این ویژگی قانونی، استقلال 
بانک مرکزی در زمینه سیاست گذاری پولی و اعتباری و نظارت بر بانک ها را هم عینیت 
می بخشد. هیات نظارت اندوخته اسکناس نیز با ترکیب فراقوه ای عامل موثر و بازدارنده ای 
در برابر دولت ها در زمینه نش��ر اسکناس بدون پشتوانه قانونی محسوب می شود. افزون  
بر آن، بانک مرکزی، بانکدار رس��می و قانونی دولت نیز هست. در زمینه عملیات بانکی 
)اعم از تجهیز یا تخصیص منابع یا ارائه خدمات و تعهدات بانکی( تصویب قانون عملیات 
بانکی بدون ربا در دهه 6۰ با وجود نقایص و کاس��تی های بنیادین و اکتفا کردن روابط 
حقوقی بانک و مش��تری فقط براس��اس نظریه مش��ارکت و وکالت، تحولی اساسی در 
عملیات بانکی پدید آورد و از آن پس مقرر شد بانک ها از عملیات ربوی دوری گزینند، 
اما گذش��ت زمان و در کنار آن، تحولات س��ریع صنعت بانکداری در جهان و گسترش 
بانکداری الکترونیکی و همچنین همکاری متقابل بانک ها و اس��تارت آپ ها و مواردی از 
این قبیل، ایجاد اصلاحات س��اختاری در حوزه قوانین مربوط به صنعت بانکی کشور را 
امری اجتناب ناپذیر می سازد. بدون تردید در تحقق این مهم، موضوع اساسی آن است که 
جامعه از تغییر یا اصلاح قوانین، انتظار ایجاد تحولات اساسی در ساختار و ماموریت های 
قانونی بانک مرکزی جمهوری اس��لامی ایران و ش��بکه بانکی کش��ور را دارد تا در پرتو 
اصلاحات ساختاری، صنعت بانکداری بتواند خدمات بیشتری به مردم، تقویت واحدهای 
تولیدی و رشد مثبت اقتصادی کشور ارائه کند. لازمه حصول به این مقصود نیز پختگی 
کارشناس��ی و س��نجیده عمل کردن و فراهم آوردن زمینه مشارکت سه بخش دولتی، 
خصوصی و تعاونی در فرآیندهای سیاست گذاری عرصه پول و اعتبار، بانکداری و عملیات 
بانکی است. به هرحال، در این زمینه کمیسیون اقتصادی مجلس با ادغام چند طرح و 
یک لایحه، طرحی بسیار مفصل و مطول تحت عنوان نظام جامع بانکداری با هدف ایجاد 
تغییرات و اصلاحات ساختار در عرصه صنعت بانکداری و وظایف و ماموریت های قانونی 
بانک مرکزی تهیه کرده که  محتملا در آتیه در دستور کار مجلس محترم قرار خواهد 

گرفت. پاره ای از مشخصات و ویژگی های طرح مورد اشاره عبارت است از:
اول: تغییر ماهیت حقوقی، س��اختار تش��کیلات بانک مرکزی از ش��رکت سهامی به 

موسسه دولتی
دوم: حذف شورای پول و اعتبار

سوم: حذف هیات نظارت اندوخته اسکناس
سوم: دولتی کردن کامل کانون خصوصی بانک ها

چهارم: تعیین نحوه انتخاب و انتصاب رئیس کل بانک مرکزی
پنجم: تشکیل هیات عالی به جای شورای پول و اعتبار متشکل از رئیس کل و قائم مقام 
و معاون نظارتی بانک مرکزی به عنوان اعضای اجرایی و س��ه نفر بنا به پیش��نهاد وزیر 
اقتص��اد و یک نف��ر نماینده قوه قضائیه و یک نفر متخصص اقتصادی بنا به پیش��نهاد 
اتاق های سه گانه و تایید وزیر اقتصاد به عنوان اعضای غیراجرایی هیات عالی و تفویض 

اختیارات وسیع بانک مرکزی به این هیات
شش��م: تشکیل هیات حسابرسی به جای هیات نظارت متشکل از رئیس و چهار نفر 

حسابدار خبره به انتخاب وزیر اقتصاد
هفتم: تعیین بانک مرکزی به عنوان بانکدار دولت 

هشتم: تعیین اختیارات بانک مرکزی برای پرداخت تنخواه کوتاه مدت )کمتر از یک سال(
نهم: تعیین مقررات مربوط به سیاس��ت های ارزی )به صورت مدیریت شناور شده( و 

مدیریت ذخایر
دهم: تعیین مقررات مربوط به پول و نظام پرداخت

یازدهم: مقررات ناظر بر تشکیل موسسات اعتباری و مطالبات جاری آنها
دوازدهم: مقررات مربوط به عملیات بانکی بدون ربا و ضوابط مربوط به عقود تسهیلاتی 

و تسهیلات با سود معین
سیزدهم: رسمیت بخشی به خس��ارت تاخیر به عنوان جریمه مالی و تعیین مقررات 

مربوط به آن
چهاردهم: مقررات راجع به اشخاص تحت نظارت بانک ها و موسسات اعتباری

پانزدهم: احکام مربوط به گزیر، ورشکستگی و بازسازی یا ادغام یا انحلال موسسات مالی
شانزدهم: تشکیل یک بانک دولتی دیگر به نام بانک توسعه جمهوری اسلامی ایران و 

تعیین ضوابط مربوط به بانک های توسعه ای
هفدهم: ضوابط مربوط به نهادهای مکمل بانکداری مانند شرکت های اعتبارسنجی و 

صندوق ضمانت سپرده ها
در جمع بندی نهایی موضوع چنین به نظر می رس��د که ضرورت کارشناسی چندانی 
وج��ود ندارد که همه ای��ن مباحث با هم و به  صورت یک لایحه یا طرح قانونی تصویب 
شوند. به  عنوان مثال، می توان مباحث مربوط به ساختار و ارکان و ماموریت های قانونی 
بانک مرکزی را از مباحث به عملیات بانکی بدون ربا یا تش��کیل بانک توسعه جدا کرد 
و جداگانه در دس��تور مجلس قرار داد تا مجلس در بررسی و تصویب دچار شتاب زدگی 
کارشناس��ی نش��ود، اما آنچه در مورد طرح مورد بحث بیش��تر قابل توجه و دقت نظر 
کارشناسی است، این پرسش اساسی است که آیا طرح کمیسیون اقتصادی، چشم اندازی 
روشن و قابل توجه برای ایجاد تحولی اساسی در صنعت بانکداری ارائه می دهد یا خیر؟

در پاسخ به این پرسش و صرف نظر از نکات مثبت طرح مورد بحث، به نظر می رسد 
جهت گیری کلان این طرح به سوی دولتی کردن بانک مرکزی و ارکان سیاست گذار آن، 
حذف شورای پول و اعتبار و هیات نظارت اندوخته اسکناس و محروم کردن عملی بخش 
تعاونی و خصوصی از حضور موثر و تاثیرگذار در زمینه سیاس��ت گذاری مسائل پولی و 
اعتباری و بانکی است. در کنار آن، فقدان مبانی قوی و معتبر فقهی برای تبیین عملیات 
بانکی بدون ربا و مقررات راجع به آن و اکتفا نکردن به نظریه وکالت و مش��ارکت برای 
تبیین روابط پیچیده حقوقی بین بانک ها و مشتریان، رسمیت بخشی به خسارت تاخیر 
تادیه، تبدیل س��اختار بانک مرکزی از ش��رکت به موسسه دولتی و دولتی کردن کانون 
بانک ها و موسسات اعتباری خصوصی و همچنین عدم ورود به حوزه های بانکداری نوین 

بین المللی و بانکداری الکترونیک نیازمند تجدیدنظر اساسی است.
شاید مناسب ترین راه حل برای اعمال اصلاحات عمیق کارشناسی در طرح کمیسیون 
اقتصادی مجلس، انتشار عمومی متن نهایی و نظرخواهی از نخبگان بانکی و اقتصادی 
کشور و بانک ها در این زمینه است. باید منتظر ماند و دید تا کمیسیون محترم اقتصادی 

مجلس چه تدبیری برای اعمال اصلاحات کارشناسی در طرح خود می اندیشد.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: 286073290 www.forsatnet.ir

ایمان ولی پور
Ivankaramazof@yahoo.com :ایمیل
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فرص��ت امروز: در آخرین روز هفته گذش��ته و به فاصله چند روز پس از گزارش 
وزارت راه و شهرسازی، تازه ترین گزارش بانک مرکزی از تحولات بازار مسکن شهر 
تهران در آبان ماه امسال منتشر شد و این گزارش نشان می دهد بازار مسکن پایتخت 

با وجود افزایش معاملات، کاهش قیمت نیز داشته است.
براساس گزارش بانک مرکزی از تحولات بازار مسکن شهر تهران، تعداد معاملات 
آپارتمان های مسکونی پایتخت در آبان ماه به ۴۱۰۰ واحد مسکونی رسید که نسبت 
به ماه گذش��ته ۱۹.۵درصد افزایش و نس��بت به ماه مشابه س��ال قبل ۴۰.۷درصد 
کاهش داشته اس��ت. همچنین متوسط قیمت خرید فروش یک مترمربع زیربنای 
واحد مس��کونی معامله ش��ده از طریق بنگاه های معاملات ملکی ش��هر تهران ۱2 
میلیون و ۴6۰ هزار تومان بود که نس��بت به ماه گذش��ته و ماه مشابه سال قبل به 

ترتیب 2درصد کاهش و ۳۵.۸درصد افزایش را نشان می دهد.
توزیع تعداد واحدهای مس��کونی در ش��هر تهران به تفکیک عمر بنا در آبان ماه 
امسال نش��ان می دهد از مجموع ۴۰6۴ واحد مس��کونی معامله شده، واحدهای تا 
پنج س��ال ساخت با سهم ۴2درصد بیشترین سهم را به خود اختصاص داده اند که 
س��هم این واحدها در مقایسه با آبان ماه سال گذشته حدود دو واحد درصد کاهش 

یافته است.
توزیع تعداد معاملات انجام ش��ده برحسب مناطق ش��هر تهران نیز حاکی از آن 
اس��ت که منطقه ۵ با س��هم ۱۷.2درصدی از کل معاملات دارای بیش��ترین تعداد 
معاملات در این ماه بوده است. این در حالی است که بیشترین متوسط قیمت یک 
مترمربع زیربنای مسکونی معامله شده معادل 2۳ میلیون و ۴۸۰ هزار تومان مربوط 
به منطقه ۱ و کمترین آن 6میلیون و ۵۰ هزار تومان به منطقه ۱۸ تعلق داش��ته 
اس��ت که این ارقام نسبت به ماه مشابه سال گذشته به ترتیب ۱۹.6 و ۴6.۱درصد 

افزایش را نشان می دهد.
تعداد معاملات آپارتمان های مسکونی شهر تهران در هشت ماهه نخست امسال 
به حدود ۳۹ هزار و ۹۰۰ واحد مس��کونی رس��یده که در مقایس��ه با مدت مش��ابه 
سال گذشته ۵6.2درصد کاهش داشته همچنین در این مدت متوسط قیمت یک 
مترمربع بنای واحد مسکونی در شهر تهران ۱2 میلیون و 6۸۰ تومان بوده که نسبت 

به دوره مشابه سال قبل ۷۴.۱درصد افزایش داشته است.
توزیع فراوانی تعداد واحدهای مسکونی معامله شده برحسب قیمت یک مترمربع 
بنا در آبان ماه سال جاری حاکی از آن است که واحدهای مسکونی در دامنه قیمتی 
۷.۵ تا ۹ میلیون تومان با سهم ۱2درصد بیشترین سهم را از تعداد معاملات شهر 
تهران به خود اختصاص داده اس��ت و پس از آن دامنه قیمتی ۹ تا ۱۰.۵ و6 تا ۷.۵ 
میلیون تومان به ترتیب با اختصاص سهم های ۱۱.۵ و ۱۰.۱ در رتبه های بعدی قرار 
گرفتند. به این ترتیب ۵۵.۴درصد از واحدهای مسکونی با قیمتی کمتر از متوسط 

قیمت هر مترمربع واحد مسکونی شهر تهران معامله شده است.
همچنین عمده معاملات انجام ش��ده برای واحده��ای ۵۰ تا 6۰ متر و 6۰ تا ۷۰ 
متر با سهم یکسان ۱۴.۹درصد بوده است از سوی دیگر این گزارش نشان می دهد 
که در آبان ماه سال جاری واحدهای مسکونی با ارزش ۳۰۰ تا ۴۵۰ میلیون تومان 
بیش��ترین س��هم را از معاملات شهر تهران با س��هم ۱۴.۹درصد داشته است و در 
مجموع حدود ۵۳.۵درصد از معاملات به واحدهای مسکونی با ارزش کمتر از ۹۰۰ 

میلیون تومان اختصاص داشته است.
همچنین تحولات اجاره بهای مس��کن تهران طی آبان ماه امسال و طبق گزارش 
بانک مرکزی نش��ان می دهد که نرخ اجاره نسبت به ماه قبل ۳۱.۴ و نسبت به ماه 

مشابه سال قبل ۳۱.۷درصد افزایش داشته است.
جمع بندی گزارش بانک مرکزی از تحولات مسکن پایتخت از این قرار است که 
تعداد معاملات انجام شده در آبان ماه ۴.۱ هزار فقره بود که نسبت به ماه قبل و ماه 
مشابه سال قبل به ترتیب ۱۹.۵درصد افزایش و ۴۰.۷درصد کاهش نشان می دهد. 
در این ماه همچنین متوسط قیمت یک متر مربع زیربنای واحد مسکونی نسبت به 

ماه قبل کاهش 2درصدی را نشان می دهد.
در هش��ت ماهه امسال نیز تعداد معاملات آپارتمان های مسکونی شهر تهران به 
حدود ۳۹.۹ هزار واحد مس��کونی رس��یده که در مقایسه با مدت مشابه سال پیش 
از آن ۵6.2درصد کاهش نش��ان می دهد. همچنین بررس��ی توزیع تعداد واحد های 
مس��کونی معامله ش��ده در ش��هر تهران به تفکیک عمر بنا حاکی از آن اس��ت که 
واحد های تا پنج سال ساخت با سهم ۴2درصد بیشترین سهم را به خود اختصاص 

داده اند. ضمن آنکه در دومین ماه پاییز امسال، شاخص کرایه مسکن اجاری در شهر 
تهران و در کل مناطق شهری نسبت به ماه مشابه سال قبل به ترتیب معادل ۳۱.۴ 

و ۳۱.۷درصد رشد نشان می دهد.
اما در حالی بانک مرکزی، متوس��ط قیمت یک مترمریع مس��کن را ۱2 میلیون 
و ۴6۰ هزار تومان اعلام کرده که وام بانک مس��کن حدود ۸.۸درصد یک آپارتمان 
۱۰۰ متری را پوش��ش می دهد. به گزارش تسنیم، اگرچه براساس آمار وزارت راه و 
شهرس��ازی )دفتر برنامه ریزی و اقتصاد مسکن( قیمت مسکن ۱.۸درصد و مطابق 
آم��ار بانک مرکزی 2درصد کاهش یافته، اما ق��درت خرید مردم برای ورود به بازار 

مسکن همچنان بسیار پایین است.
وام هایی نیز که در بازار مسکن توسط بانک مسکن برای خرید پرداخت می شود 
تناس��بی با قیمت های کنونی ندارد. این بانک هم اکنون دو نوع وام را به متقاضیان 

پرداخت می کند؛ وام از طریق اوراق حق تقدم و وام صندوق پس انداز یکم.
در نوع اول بنا بر اعلام بانک مس��کن س��قف تس��هیلات قابل اعطا از محل 
اوراق گواهی حق تقدم برای خرید مس��کن جهت املاک تا 2۰س��ال ساخت 
از تاری��خ صدور اولی��ن پروانه س��اختمانی )ب��دون توجه به تاری��خ پایانکار 
س��اختمانی( در تهران 6۰ میلیون تومان مراکز اس��تان ها و ش��هرهای بالای 
2۰۰ هزار نفر جمعیت ۵۰ میلیون تومان س��ایر مناطق ش��هری ۴۰ میلیون 
تومان و برای املاک بیش از 2۰ س��ال تا 2۵ س��ال در هر س��ه منطقه ۳۵ 
میلی��ون تومان اس��ت. در ش��یوه دوم نی��ز حداکثر وام پرداخت��ی به زوج ها 
۱6۰ میلی��ون تومان برای تهران و پس از یک س��ال س��پرده گذاری اس��ت، 
بنابرای��ن یک فرد باید ب��رای خرید واحد مس��کونی ۱۰۰ مترمربعی با توجه 
ب��ه جدیدترین متوس��ط قیمت اعلامی از س��وی بانک مرکزی ی��ک میلیارد 
و 2۴6 میلی��ون توم��ان پرداخ��ت کند. وام اوراق حق تقدم با احتس��اب وام 
جعاله )در صورت پرداخت از س��وی بانک( و البته هزینه خرید این اوراق )با 
قیم��ت حدود ۴۰ هزار تومانی( حدود ۸.۸درصد قیمت یک واحد مس��کونی 
را پوش��ش می دهد. با وام صندوق پس انداز یکم نیز یک زوج جوان می توانند 

۱2.۸درصد یک واحد مس��کونی ۱۰۰ متری را خریداری کنند.

از افزایش معاملات تا کاهش قیمت ها در آبان ماه امسال

اتفاق جالب در بازار مسکن
دریچه

نوبخت: کالاهای اساسی با ارز 4200 تومان تامین می شود
ارز 4200 تومانی در سال آینده نیز باقی ماند

با وجود نقدهایی که از س��ال گذشته درباره تخصیص ارز ۴2۰۰ 
تومانی به کالاهای اساسی وجود داشت و بحث های زیادی در مورد 
فس��ادزایی آن از س��وی اقتصاددانان صورت گرفته ب��ود، بار دیگر 
کالاهای اساس��ی در س��ال آینده با ارز ۴2۰۰ تومان تامین خواهد 
شد. البته ارز س��ایر کالاها احتمالا به روال گذشته و با نرخ نیمایی 

تامین خواهد شد. 
در چن��د روز گذش��ته بود ک��ه در جریان تدوی��ن لایحه بودجه 
۱۳۹۹، موض��وع ح��ذف ارز ۴2۰۰ تومانی برای کالاهای اساس��ی 
مطرح شد و به طور جدی مورد بررسی قرار گرفت. با اینکه قرار بود 
ارز تمامی کالاها حتی کالاهای اساسی با نرخ بازار نیما تامین شود 
و در نهایت برای کالاهای اساسی و دارو یارانه ای در نظر بگیرند، اما 
در روزهای گذشته و با بررسی کلیات لایحه بودجه در هیات دولت، 
ظاه��را مخالفت هایی در این رابطه وجود داش��ته و در نهایت تامین 
ارز کالاهای اساسی با نرخ ۴2۰۰ تومان قرار است ادامه پیدا کند.

در این زمینه، محمدباقر نوبخت، رئیس س��ازمان برنامه و بودجه 
به تازگی با بیان اینکه کالاهای اساس��ی و دارو با نرخ ۴2۰۰ تومان 
در بودجه سال آینده تامین می شود، بر ابقای ارز ۴2۰۰ تومانی در 

بودجه سال آینده مهر تایید زده است.
او تصمی��م دولت برای اس��تفاده از ارز ۴ه��زار و 2۰۰ تومانی را 
قطعی اعلام ک��رد و درباره دلایل اس��تفاده از ارز ارزان قیمت برای 
کالاهای اساس��ی گفت: دول��ت به دنبال مهار تورم اس��ت و اگر به 
جای دلار ۴هزار و 2۰۰ تومانی، از ارز نیمایی اس��تفاده شود، یعنی 
پذیرفته ای��م از ابتدای فروردین ماه ۹۹، مرغ و ش��کر با دلار حدود 
۱۱ ه��زار تومانی تامین ش��ود که در این ش��رایط هم��ه چیز گران 

خواهد شد.
به گزارش ایس��نا، نرخ ۴2۰۰ تومان از ابتدای س��ال ۱۳۹۷ و در 
جریان تغییر سیاس��ت ارزی دولت شکل گرفت که در ابتدا به تمام 
کالاه��ا تعلق گرفت، اما با توجه به ارزبری فراوان و از س��وی دیگر، 
رانت��ی که به دلیل اختلاف نرخ آن با بازار آزاد ایجاد کرد به تدریج 

فقط به کالاهای اساسی و دارو تعلق گرفت.
در زمان بودجه س��ال ۱۳۹۸ نیز حذف ن��رخ ۴2۰۰ تومان مورد 
توجه بود اما س��رانجام تامی��ن ۱۴ میلیارد دلار ارز با نرخ ترجیحی 
برای کالاهای اساس��ی و دارو به تصویب رس��ید و این در شرایطی 
بود که با ش��روع اجرای قانون بودجه ب��ار دیگر دولت و نمایندگان 
بحث حذف ارز ۴2۰۰ را مطرح کردند، چراکه معتقد بودند با وجود 
اختصاص این نرخ، کالاهای اساس��ی با نرخ ارز بازار به دست مردم 
می رسد و باید برای حذف رانت موجود، نرخ اصلاح شود ولی باز هم 
توافقی در این رابطه حاصل نش��د و برای امس��ال هم ۴2۰۰ تومان 

نرخی بود که برای کالاها اختصاص پیدا کرد.
انتظار می رفت که برای س��ال آینده در رابطه با تامین ارز و نرخ 
۴2۰۰ توم��ان بازنگری صورت بگیرد که البته مطرح هم ش��د ولی 
آنچه اعلام رسمی سازمان برنامه و بودجه نشان می دهد، ماندگاری 
نرخ ۴2۰۰ تومان در بودجه س��ال آینده است. چندی پیش رئیس 
کل بانک مرکزی هم که پیش تر هم مخالفت خود را با این سیاست 

اعلام کرده بود، گفت که موافقتی با این جریان ندارد.

حذف بنزین 3هزار تومانی به سود اقتصاد ایران است؟
تصمیم بنزینی مجلس در بوته نقد

در آخرین روزهای هفته گذش��ته خبری منتشر شد که از تلاش 
نمایندگان مجلس برای تصویب طرحی بنزینی حکایت داش��ت. در 
قال��ب این طرح، نماین��دگان مجلس بنا دارند بنزی��ن را به قیمت 
۱۵۰۰ توم��ان تک نرخی کنند. این در حالی اس��ت که بس��یاری از 
کارشناسان معتقدند عوارض ناش��ی از اقتصاد بنزین ۳هزار تومانی 
بر اقتصاد ایران تحمیل ش��ده اس��ت و تورم روانی ایجادشده نیز با 

مدیریت درست در ماه های آتی می تواند تعدیل شود.
در همی��ن رابط��ه، عل��ی قنبری، کارش��ناس ام��ور اقتصادی در 
گفت وگو با خبرآنلاین، گفت: تصمی��م نمایندگان مجلس بر تغییر 
در نرخ بنزین اقدامی بی حاصل اس��ت و عملا یک تصمیم سیاس��ی 

است که تنها بر بی ثباتی دامن خواهد زد.
این کارش��ناس اقتص��ادی ادامه داد: نماین��دگان مجلس فرصت 
داش��تند به این مس��اله بپردازن��د. در زمان تصوی��ب لوایح بودجه 
بهترین فرصت برای دخالت گری نمایندگان مجلس فراهم می شود 
ول��ی در آن زمان آنها تصمیمی قاطع اتخاذ نکردند و تصمیم گیری 
در این حوزه را به دولت سپرده بودند. پس از آن نیز به دلیل اینکه 
تصمیم به افزایش قیمت بنزین از سوی نشست سران سه قوه اتخاذ 
شده بود عملا امکان پذیر نشد. اکنون هم این تلاش از نظر من بعید 

است موجب تغییراتی در امور شود.
قنبری در پاسخ به سوالی مبنی بر اینکه امروز دامن زدن به بحث 
بنزین چه نتایجی را برای اقتصاد کش��ور به دنبال دارد، پاس��خ داد:  
هم��ه دیدیم تصمیم به افزایش قیمت بنزی��ن چه تبعاتی به دنبال 
داش��ت و حتی مش��کلات امنیتی را به همراه آورد به همین دلیل 
بازگشت دوباره به بحث بنزین آن هم بعد از اینکه تنها چند روز از 
اعتراضات گذشته نه تنها به سود اقتصاد کشور نیست بلکه زیان های 

فراوانی را خواهد داشت.
اس��تاد دانش��گاه تربیت مدرس گفت: به هر حال پ��س از اتخاذ 
ای��ن تصمیم و اجرای آن نمی توان بار دیگر جامعه را درگیر التهاب 
کرد. جامعه ایران به تازگی از ش��وک قیمت��ی و امنیتی رخ داده در 
اثر سوء اس��تفاده برخی خارج ش��ده و باید تصمیمات و طرح ها در 
ای��ن بخش ب��ا توجه به این موضوع مهم اتخاذ ش��ود. در عین حال 
ک��ه تاکید کردم بازگش��ت قیمتی بنزین موج��ب کاهش نرخ تورم 
نیز نخواهد ش��د و به واس��طه موقعیت خاص اقتصادی و بالا بودن 

چسبندگی قیمت ها هزینه های دوباره به اقتصاد تحمیل می شود.
معاون پیشین وزیر جهاد کشاورزی تاکید کرد: باید توجه داشت 
در ش��رایط فعلی هر بحثی که به بی ثباتی دامن بزند به زیان کشور 
خواهد بود. به همین دلیل باور من این است که ادامه بحث فوق نه 
به تغییر تصمیمات در قب��ال قیمت بنزین می انجامد و نه می تواند 
خللی در این مس��اله ایجاد کند تنها به بحث های بیهوده در شرایط 
نامساعدی مانند امروز دامن خواهد زد. درنتیجه از نظر من با توجه 
به نزدیکی به انتخابات مجلس نمایندگان یک طرح سیاس��ی را در 

پوشش اقتصادی به میان آورده اند.

3اقتصاد امروز www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290

مرک��ز آمار و اطلاعات راهبردی وزارت کار در تازه ترین گزارش خود به بررس��ی 
»میانه« و »میانگین« س��اعت کار در سال ۱۳۹۷ پرداخته و از کاهش یک ساعتی 
میانگین ساعت کار در سال گذشته خبر داده است. این گزارش با استفاده از نتایج 
آمارگیری نیروی کار در س��ال های ۱۳۹2 تا ۱۳۹۷ تهیه  ش��ده و از تغییر متوسط 
ساعت کار معمول در هفته و در بخش های مختلف اقتصادی کشور خبر داده است.

به گفته مرکز آمار و اطلاعات راهبردی وزارت کار، بررسی ها نشان می دهد برآورد 
میانگین ساعت کار معمول در هفته با توجه به برآورد تعداد شاغلان حتی با پوشش 
حداقل یک س��اعت کار در هفته، دور از میانگین جهانی و داخلی نیس��ت و دلیل 
آن این اس��ت که کم کاری بخش��ی از شاغلان )شاغلان با س��اعت کار کمتر از ۴۴ 
ساعت کار در هفته( توسط اضافه کاری بخش دیگری از شاغلان )شاغلان با ساعت 
کار بیش��تر از ۴۴ س��اعت کار در هفته( جبران می شود. همچنین برآورد میانگین 
س��اعت کار معمول در هفته، در ش��غل اصلی است و از آنجا که ممکن است برخی 
ش��اغلان چندشغله باشند، با در نظر گرفتن این مهم، میانگین ساعت کار بیش از 

این خواهد بود.
میانگین ساعت کار در سال 97 یک ساعت کاهش  یافت

آمارها نشان می دهد میانگین ساعات کار معمول هر شاغل در هفته در سال های 
۱۳۹2 تا ۱۳۹۷ به جز سال ۱۳۹6 روندی نزولی داشته، به طوری که میانگین ساعت 
کار در سال ۹۷ نسبت به سال ۹2 به میزان یک ساعت کاهش  یافته است. این در 
حالی اس��ت که تعداد شاغلان طی بازه زمانی مزبور همواره روندی افزایشی داشته 
اس��ت. همچنین بیش��ترین میانگین س��اعت کار معمول در هفته طی این سال ها 
مربوط به سال ۱۳۹2 برابر با ۴۴ ساعت و ۱۸ دقیقه و کمترین آن مربوط به سال 

۱۳۹۷ با ۴۳ ساعت بوده است.

با توجه به اینکه اقتصاد ایران در سال های اخیر سمت وسوی اشتغال زایی داشته 
است، شیب نزولی میانگین ساعات کاری شاغلان از سال ۱۳۹2 تاکنون قابل تأمل 
اس��ت بنابراین کاهش میانگین س��اعت کار معمول در کش��ور را می توان ناشی از 
افزایش چندمیلیونی ش��اغلان طی دوره موردنظر و ع��دم وجود ظرفیت برای کار 
بیشتر، کاهش نیاز اقتصادی شاغلان و افزایش شاغلان پاره وقت دانست. در تمام این 
سال ها مردان نسبت به زنان ساعات بیشتری کارکرده اند. ازآنجاکه مردان مسئولیت 
بیش��تری برای تأمین معاش خانوار دارند، بنابراین احتمال دارد مردان با اختصاص 
ساعت کاری بیشتر نسبت به زنان، در صدد این امر باشند. بررسی ها نشان می دهد 
در گ��روه مردان، میانگین س��اعت کار معمول در هفته، از س��ال ۱۳۹2 تا ۱۳۹۷ 
به جز س��ال ۹6 روند کاهش��ی داشته است؛ به طوری که در س��ال ۱۳۹۷ با کاهش 
۴2 دقیقه ای نسبت به سال ۱۳۹2 از ۴6 ساعت به ۴۵ ساعت و ۱۸ دقیقه رسیده 
است. روند میانگین ساعت کار معمول در گروه زنان نیز همانند گروه مردان بوده و 
میانگین ساعت کار در سال ۱۳۹۷ با یک ساعت و ۳6 دقیقه کاهش نسبت به سال 

۱۳۹2، از ۳۴ ساعت و ۱۸ دقیقه به ۳2 ساعت و ۴2 دقیقه رسیده است.
کدام بخش های اقتصادی بیشتر کار می  کنند؟

همچنین بررسی آمار در بخش های عمده اقتصادی نشان دهنده این است که در 
سال ۱۳۹۷، طولانی ترین میانگین ساعت کار معمول در هفته در کشور به ترتیب 
مربوط به بخش خدمات )۴۵ ساعت و ۱2 دقیقه(، بخش صنعت )۴2 ساعت و ۳۰ 
دقیقه( و بخش کش��اورزی )۳۷ س��اعت و ۱2 دقیقه( بوده است. میانگین و میانه 
س��اعت کار در سال ۱۳۹۷ نسبت به سال ۱۳۹2 در هر سه بخش عمده اقتصادی 

با کاهش مواجه بوده است.
مقایس��ه میانگین و میانه س��اعت کار معم��ول هفتگی در بخش کش��اورزی و 

غیرکشاورزی نش��ان می دهد که این مقدار در سال ۱۳۹۷ در بخش غیرکشاورزی 
به میزان هفت س��اعت بیشتر از بخش کشاورزی است. بیشتر بودن ساعت کار در 
بخش غیرکشاورزی با توجه به عدم انجام فعالیت های کشاورزی در برخی از فصول 

سال، بدیهی به نظر می رسد.
همچنین میانگین س��اعت کار معمول هفتگی طی س��ال ۱۳۹۷ نسبت به سال 
۱۳۹2 در هر دو بخش کش��اورزی و غیرکش��اورزی با کاهش س��اعت کار معمول 
هفتگی، مواجه بوده است. این کاهش در بخش کشاورزی به میزان حدود سه ساعت 
و در بخش غیرکشاورزی به میزان یک ساعت بوده است. این در حالی است که در 

هر دو بخش با افزایش تعداد شاغلان روبه رو بوده ایم.
فعالان بخش تولیدی چقدر کار می کنند؟

مقایسه میانگین ساعت کار معمول هفتگی در بخش تولیدی و غیرتولیدی نشان 
می دهد که میانگین س��اعت کاری در س��ال ۱۳۹۷ در بخش غیرتولیدی به میزان 
سه ساعت و ۱2 دقیقه بیشتر از بخش تولیدی است. از طرفی مقایسه میانه ساعت 
کار معمول هفتگی در این دو بخش نش��ان می دهد که میانه ساعت کاری در سال 
۱۳۹۷ در بخش غیرتولیدی یک ساعت و ۱۸ دقیقه بیشتر از بخش تولیدی است. 
این در حالی است که طی سال ۱۳۹2 میانه ساعت کاری در دو بخش مذکور هیچ 
تفاوتی ندارد. همچنین در س��ال ۱۳۹۷ نسبت به س��ال ۱۳۹2 در هر دو بخش با 
کاهش میانگین و میانه ساعت کار معمول در هفته، مواجه بوده ایم. کاهش ساعت 
کاری در بخش تولیدی به ترتیب دو ساعت و 2۴ دقیقه برای میانگین و یک ساعت 
و ۳6 دقیقه برای میانه بوده است. در بخش غیرتولیدی نیز کاهش ساعت کاری به 
ترتیب ۳6 دقیقه برای میانگین و ۱۸ دقیقه برای میانه بوده است. این در حالی است 

که در هر دو بخش با افزایش تعداد شاغلان روبه رو بوده ایم.

کاهش یک ساعتی میانگین ساعت کار در سال گذشته

فعالان کدام بخش اقتصاد بیشتر کار می کنند؟
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بانک پاسارگاد اعلام کرد
فریب پیامک های »دریافت رمز یک بار 

مصرف« را نخورید
بانک پاس��ارگاد در اطلاعیه ای اعلام کرد پیامک های��ی که در آن، با معرفی 
آدرس یک سایت اینترنتی، شهروندان را برای دریافت رمز یک بار مصرف هدایت 
می کنند، جعلی است. به گزارش روابط عمومی بانک  پاسارگاد، جهت جلوگیری 
از سوء استفاده سودجویان، هم میهنان گرامی ضمن هوشیاری، به پیامک هایی 
که با ه��ر عنوانی جهت ثبت نام برای دریافت رمز پویا و یا ارس��ال آدرس های 
اینترنتی جعلی، اطلاعات کارت نقدی آنها را درخواست می کنند، توجه نکنند. 
همچنی��ن توجه به این نکته ضروری اس��ت که بانک ها به هیچ عنوان از طریق 
ارسال پیامک و یا ارسال ایمیل، اطلاعات بانکی افراد را درخواست نمی کنند. در 
صورت مش��اهده چنین پیام هایی از باز کردن و یا پاسخ به آنها اکیداً خودداری 
کنید. براس��اس این خبر، در حال حاضر مش��تریان بانک  پاسارگاد می توانند از 
دو طریق س��امانه بانکداری مجازی و س��امانه همراه بانک نسبت به فعال سازی 
رمز دوم پویا و تنها از طریق سامانه همراه بانک نسبت به دریافت این رمز اقدام 
 USSD کنند. دریافت رمز یک بار مصرف از طریق ارسال پیامک و همچنین کد
نیز در دس��تور کار است که در صورت راه اندازی به طور رسمی از طریق سایت 
بانک پاسارگاد، شبکه های اجتماعی و رسانه های معتبر اطلاع رسانی خواهد شد. 
مشتریان بانک  پاسارگاد در صورتی که سامانه های ذکرشده را دریافت کرده اند، 
نیازی به نصب برنامه  جدید ندارند در غیر این  صورت برای استفاده از خدمات 
س��امانه بانکداری  مجازی، پس از دریافت نام کاربری و رمز عبور از ش��عبه های 
این بانک، به لینک ورود به بانکداری مجازی در سایت بانک  پاسارگاد به نشانی 
https://www.bpi.ir مراجع��ه کنند. جهت دریاف��ت برنامه همراه بانک نیز 
لینک نصب برای سیس��تم عامل های »اندروید« و »آی او اس« در س��ایت این 
بانک در دسترس است. گفتنی است طبق اعلام بانک مرکزی جمهوری اسلامی 
ایران، از ابتدای دی ماه سال جاری، استفاده از رمز دوم پویا برای کلیه مشتریان 
نظام بانکی، الزامی خواهد ش��د. برای کس��ب اطلاعات بیش��تر به سایت بانک 
 پاس��ارگاد مراجعه کرده و یا با مرکز مش��اوره و اطلاع رسانی به شماره ۸2۸۹۰ 

تماس حاصل کنید.

اتهام کلاهبرداری در کمین قربانیان فیشینگ
فیشینگ در خدمت پولشویی

کلاهبرداری های مربوط به فیشینگ در حالی رو به افزایش است که در برخی 
موارد، قربانیان این نوع کلاهبرداری، علاوه بر خالی شدن حساب شان، ناخواسته 
شریک جرم متخلفان نیز می شوند. به گزارش ایرنا، تخلفات فیشینگی با گذشت 
زمان ابعاد پیچیده تری یافته و افراد بیش��تری درگیر آن می شوند که بررسی ها 
نش��ان می دهد بیشتر قربانیان، هیچ گاه به پول خود نمی رسند. تاکنون بیشتر 
تخلفات مربوط به فیشینگ حساب های بانکی مربوط به خالی کردن حساب های 
قربانیان بوده اس��ت به طوری که کلاهبرداران با دسترس��ی به اطلاعات کارت 
بانکی، اقدام به برداشت از حساب قربانی می کردند. اما چند وقتی است که نوع 
دیگری از فیشینگ رواج یافته که براساس آن، قربانی به متهم تبدیل می شود؛ 
بدین صورت که کلاهبرداران اقدام به انتقال پول های سرقت شده از سایر افراد 
به حساب آنها کرده و سپس این پول ها را به حساب جدیدی منتقل می کنند. 
به این ترتیب، فرد قربانی فیشینگ بدون اینکه خواسته باشد و یا حتی اطلاع 
داشته باشد، ش��ریک جرم کلاهبرداری محسوب می شود. در این صورت، فرد 
بای��د ثابت کند که در این تخلف بی تقصیر بوده و نقش��ی ن��دارد. نکته جالب 
این اس��ت که گاهی در این شیوه فیشینگ، به مانده پول صاحب حساب دست 
نمی زنند، اما از حس��اب بانکی وی برای نقل و انتقال پول استفاده می کنند که 
باعث می شود فرد به عنوان شریک جرم شناخته شود. فیشینگ به تلاش برای 
به دس��ت آوردن اطلاعاتی مانند نام کاربری، گذرواژه، اطلاعات حساب بانکی و 
… از طریق جعل یک وب س��ایت، پیامک و آدرس ایمیل گفته می ش��ود. افراد 
س��ودجو پس از دریافت این اطلاعات به راحتی می توانند حس��اب های بانکی 
افراد را خالی کنند. کلاهبرداران برای فیش��ینگ و خالی کردن حساب مردم از 
موضوع های جذاب و احساس��ی مانند کارت سوخت، قطع یارانه، سبد حمایتی 
خانوار و خرید ش��ارژ اینترنت رایگان سوءاس��تفاده کرده و پیشنهادات جذابی 
مانند تخفیفات عجیب و غریب، برنده ش��دن در مسابقات و اینترنت رایگان را 
مطرح می کنند. استفاده مجرمان از این شیوه معمولا با دو هدف پولشویی و یا 
پیچیده کردن روند شناس��ایی پول هایی که از حساب ها خالی کرده اند، استفاده 
می کنن��د. مجرمان تلاش می کنند با چرخش پی در پی پول در حس��اب های 
متعدد، رصد آن را دش��وار کرده و در نهایت پول را به حس��اب موردنظر خود 
منتقل کنند. پیگیری ها نش��ان می دهد که مقص��د بخش عمده ای از پول های 
سرقت شده در جریان فیشینگ به بازار ارزهای دیجیتال منتهی می شود. ارزهای 
دیجیت��ال مانند بیت کوین به دلیل ماهیت خود، قابل رصد کردن نیس��تند به 
همین دلیل، مجرمان با تبدیل پول های س��رقتی به ای��ن نوع ارزها، می توانند 
ردپای خود را پاک کنند. بخش دیگری از این پول های سرقتی نیز با چندین بار 
چرخش به کالاهای ارزشمند مانند طلا و یا خرید عتیقه اختصاص می یابند و 
یا اینکه به شیوه های مختلف سر از بازارهای خارجی درمی آورند. برای مقابله با 
پیامدهای فیشینگ، قرار است از ابتدای مهرماه، رمزهای دوم ایستا متوقف شده 

و استفاده از رمزهای دوم یک بار مصرف یا پویا اجباری شود.

در مهرماه امسال
787 هزار فقره چک رمزدار وصول شد

براس��اس آمار بانک مرکزی ۷۸۷ هزار فقره چ��ک رمزدار در مهرماه ۹۸ 
در کل کش��ور وصول شد. به گزارش ایبِنا، براساس آمار بانک مرکزی، ۷۸۷ 
هزار فقره چک رمزدار به ارزشی حدود ۱۱۷۸ هزار میلیارد ریال در مهرماه 
در کش��ور وصول شد که نس��بت به ماه قبل از نظر تعداد و مبلغ به ترتیب 
۳.2درص�د و ۱.۷درص�د کاهش داشته است. در استان تهران نیز 2۴6 هزار 
فقره چک رمزدار به ارزش��ی حدود 6۹۵ هزار میلیارد ریال وصول ش��د.در 
این ماه ۴6.۸درصد از تعداد چک های رمزدار وصولی در س��ه استان ته�ران 
)۳۱.2درصد(، خراسان رضوی )۸درصد( و اصفهان )۷.۴درصد( وصول شده 
که بیش��ترین سهم را در مقایس��ه با سایر اس��تان ها دارا بوده اند. همچنین 
6۹.۴درص��د از ارزش چک ه��ای فوق در اس��تان های ته��ران )۵۹درصد(، 
اصفه��ان )۵.۷درصد( و خراس��ان رضوی )۴.۷درصد( وصول ش��ده اس��ت. 
همچنی��ن ۷ میلیون و ۵۰۰ فقره چک در مهرماه ۱۳۹۸ در کش��ور وصول 
ش��د که 6 میلیون و ۷۰۰ فقره ع��ادی و حدود ۸۰۰ هزار فقره رمزدار بوده 
اس��ت. بر این اس��اس ۸۹.۵درصد از کل تعداد چک ه��ای وصولی، عادی و 
۱۰.۵درصد رمزدار بوده است. در مهرماه، در کل کشور ۱۹۱۹ هزار میلیارد 
ریال چک وصول ش��د که ۷۴۱ هزار میلیارد ریال چک عادی و ۱۱۷۸ هزار 
میلیارد ریال چک رمزدار اس��ت، یعن��ی ۳۸.6درصد از کل ارزش چک های 

وصولی، عادی و 6۱.۴درصد رمزدار بوده است.

بانک‌نامه

فرصت امروز: بیمه مرکزی آخرین نس��بت توانگری مالی ش��رکت های بیمه در 
فاصله سال های ۱۳۹۱ تا ۱۳۹۸ را اعلام کرد.

با اینکه قدمت صنعت بیمه ایران نزدیک به یک قرن است، اما این صنعت هنوز 
نتوانس��ته رقیبی جدی برای بیمه گران خارجی باش��د و در مواقع بحران سیاسی و 
اقتص��ادی همانند تحریم به کمک اقتصاد ایران بیاید. صنعت بیمه با وجود نزدیک 
به ۳۰ ش��رکت در مجموع زی��ر 6۰ هزار میلیارد تومان س��رمایه دارد که کمتر از 
۱۰۰ه��زار میلیارد تومان حق بیمه تولید می کند. صنعت بیمه ایران با وجود اینکه 
از سال ۱۳۱۴ افتتاح شده، دارای سرمایه ۳هزار و ۴۰۰ میلیارد تومانی است؛ حال 
آنکه این ش��رکت ح��دود ۵۰درصد از این صنعت را در اختی��ار دارد، اما تا چندی 
پیش دارای زیان چند هزار میلیارد تومانی بوده که به تازگی اعلام ش��ده این زیان 
به نقطه سود و سر به سری رسیده است. براساس آیین نامه شماره 6۹ شورای عالی 
بیمه، ش��رکت های بیمه باید صورت های مالی س��الانه خ��ود را پس از تصویب در 
مجمع عمومی، محاسبه و همراه با اظهارنظر حسابرس و بازرس قانونی برای بیمه 
مرکزی ارس��ال کنند. آخرین آمارهای اعلامی از س��وی بیمه مرکزی حاکی از آن 
است که توانگری مالی تعدادی از شرکت های بزرگ بیمه هنوز از سطح یک پایین تر 
است، چنانچه نسبت توانگری بیمه بزرگ ایران به تازگی از سطح چهار به سطح دو 
ارتقا پیدا کرده اس��ت. در واقع، صنعت بیمه ایران فاصله زیادی با صنعت بیمه در 
کشورهای پیشرفته دارد و به عنوان نمونه، ضریب نفوذ 2.۳درصدی بیمه در ایران 
گویای همین مس��ئله اس��ت، در حالی که در کشورهای منطقه ضریب نفوذ بالای 
۱۰درصد بوده و ما فاصله زیادی با آنها داریم. مسئله اصلی پایین بودن ضریب نفوذ 
به عقیده بسیاری از کارشناسان، بی اعتمادی به این صنعت در بین مردم است. یکی 
از موضوعاتی که صنعت بیمه ایران نتوانسته تاکنون خود را به روز کند، ورود نکردن 
صنعت بیمه به بازارهای مالی و انتشار اوراق است، چراکه با این کار می توان ریسک 
بیمه را به بقیه بخش های اقتصادی کش��ور توزیع ک��رد و حتی با این کار می توان 

برای تحریم ها نیز مفید بود.
اما آخرین وضعیت توانگری مالی ش��رکت های بیمه در ایران نش��ان می دهد 22 

ش��رکت بیمه در س��طح یک توانگری مالی و شش شرکت بیمه دیگر در سطح دو 
توانگری مالی قرار دارند. به گزارش ایبِنا، شرکت های بیمه در اجرای مقررات مصوب 
ش��ورای عالی بیمه )آیین  نامه ش��ماره 6۹( موظفند توانگری مال��ی خود را پس از 
حسابرس��ی صورت های مالی سالانه، محاسبه کرده و همراه اظهار نظر حسابرس و 
بازرس قانونی به بیمه مرکزی ارسال کنند. در همین راستا، اداره کل نظارت مالی 
بیمه مرکزی پس از بررسی و کنترل محاسبات، آخرین وضعیت نسبت توانگری هر 

یک از شرکت های بیمه برای سال های ۱۳۹۱ تا ۱۳۹۸ را اعلام کرد.
بیمه مرکزی متذکر ش��ده اس��ت که توانگری اعلامی بیمه مرکزی در هر سال، 
براساس صورت های مالی حسابرسی شده سال گذشته است. همچنین در سال هایی 
که ش��رکت بیمه کمتر از سه سال س��ابقه فعالیت داشته، صرفا سطح توانگری آن 
درج ش��ده است. بر این اساس، 22 شرکت بیمه آس��یا، دانا، البرز، پارسیان، ملت، 
س��امان، نوین، پاسارگاد، کارآفرین، میهن، کوثر، ما، سرمد، تعاون، اتکایی ایرانیان، 
حکمت صبا، تجارت  نو، زندگی خاورمیانه، امید، ایران معین، آسماری و اتکایی امین 
در س��طح یک توانگری مالی و شش ش��رکت بیمه ایران، معلم، رازی، سینا، دی و 
آرمان در س��طح دو توانگری مالی قرار دارند. این در حالی اس��ت که توانگری مالی 
هیچ شرکتی در سطح 2، ۳ و ۴ توانگری مالی قرار ندارد. البته در فهرست اعلام شده 
بیمه مرکزی نام ش��رکت بیمه حافظ که در س��ال گذشته در سطح چهار توانگری 

مالی قرار داشت، اعلام نشده است.
ش��رکت هایی که در س��طح یک توانگری و وضعیت مطلوب قرار دارند، نس��بت 
توانگری آنها برابر ۱۰۰درصد و بیش��تر اس��ت. این شرکت ها از توانایی کافی جهت 
ایفای تعهدات خود در مقابل بیمه گذاران و صاحبان حقوق آنها برخوردارند. نسبت 
توانگ��ری مالی س��طح دو، بی��ش از ۷۰درصد و کمتر از ۱۰۰درصد اس��ت. مطابق 
ش��اخص های تعریف شده س��طح دو توانگری به این معناست که شرکت های بیمه 
توانای��ی ایف��ای تعهدات خود را دارند ولی باید برای رس��یدن به ش��رایط مطلوب، 
وضعی��ت مالی خود را ترمیم و تقویت کنن��د. برابر برنامه ریزی صورت گرفته، بیمه 
مرکزی از ش��رکت های مذکور درخواست ارائه برنامه ترمیم وضعیت مالی سه ساله 

و حس��ب مورد برنامه افزایش سرمایه کرده که پس از بررسی و تأیید، برای اجرا به 
شرکت های مشمول ابلاغ می شود.

نس��بت توانگری مالی س��طح س��ه، بیش از ۵۰درصد و کمتر از ۷۰درصد است. 
برابر مقررات موجود، شرکت های بیمه ای که در سطح سه قرار می گیرند، موظفند 
علاوه بر برنامه ترمیم وضعیت مالی، برنامه افزایش س��رمایه خود را برای دو س��ال 
مالی آتی)به تفکیک سالانه( تهیه و جهت رسیدگی به بیمه مرکزی ارائه کنند. این 
برنامه ها باید به گونه ای باش��د که در آن چگونگی ارتقای سطح توانگری حداقل تا 

سطح دو ظرف دو سال آینده را به روشنی نشان دهد.
نس��بت توانگری مالی س��طح چهار، بیش از ۱۰درصد و کمتر از ۵۰درصد است. 
ش��رکت هایی که در س��طح چهار قرار می گیرند باید برنامه ترمیم وضعیت مالی و 
برنامه افزایش سرمایه خود را برای سال مالی آینده تهیه و جهت رسیدگی به بیمه 
مرکزی ارائه دهند. برنامه های مذکور باید به گونه ای تدوین ش��وند که نشان دهند 
چگونه مؤسس��ه بیمه س��طح توانگری خود را ظرف یک س��ال حداقل تا سطح سه 
ارتقا خواهد داد. علاوه بر این با توجه به سطح توانگری شرکت ها، بیمه مرکزی به 
استناد ماده ۱2 آیین نامه توانگری، شرکت های بیمه مشمول را ملزم به انجام برخی 
از اقدام��ات ف��وری از جمله کاهش صدور بیمه نامه، عدم ارائ��ه پاداش به مدیران و 

خودداری از سرمایه گذاری در بخش های کم بازده کرده است.
نسبت توانگری مالی سطح پنج، کمتر از ۱۰درصد است. چنانچه نسبت توانگری 
مؤسس��ه بیمه در سطح پنج باشد، بیمه مرکزی مجاز است پروانه فعالیت مؤسسه 

بیمه را در یک یا چند رشته بیمه ای تعلیق یا ابطال کند.
در راس��تای اجرای آیین نامه توانگری مالی، بیم��ه مرکزی به عموم هم وطنان و 
بیمه گذاران توصیه کرده اس��ت به سطح توانگری مالی شرکت های بیمه که توسط 
بیمه مرکزی تأیید و اطلاع رسانی شده به عنوان یکی از معیارهای انتخاب بیمه گر 
خود توجه کرده و در عین حال از توجه به س��ابقه فعالیت و گس��تره خدمات هر 
شرکت بیمه، نحوه رسیدگی و پرداخت خسارت و ظرفیت مجاز نگهداری و قبولی 

ریسک در شرکت های بیمه غفلت نکنند.

نسبت توانگری مالی 28 شرکت بیمه در 7 سال گذشته اعلام شد

22 شرکت بیمه در سطح یک توانگری مالی

بانک ها از قربانیان اغتشاشات اخیر بوده اند که آسیب به آنها علاوه بر ایجاد اختلال در 
خدمات رسانی به مردم، باعث تحمیل هزینه صدها میلیاردتومانی به منابع عمومی بابت 
بازسازی شان می شود. به گزارش ایرنا، آتش اغتشاشاتی که به بهانه سهمیه بندی بنزین 
شکل گرفت، دامن بانک ها را نیز گرفت به طوری که صدها شعبه بانکی در استان های 
مختلف، مورد هجمه سوءاستفاده گران و اغتشاش گران قرار گرفتند. سهمیه بندی بنزین 
از بامداد 2۴ آبان آغاز ش��د که براس��اس آن، قیمت بنزین معمولی سهمیه ای هر لیتر 
۱۵۰۰ تومان و قیمت بنزین معمولی غیرسهمیه ای به ازای هر لیتر ۳هزار تومان تعیین 
شد. پس از اعلام آغاز سهمیه بندی، برخی از نارضایتی ایجادشده، سوءاستفاده کرده و به 
اغتشاش آفرینی روی آورده و به اموال عمومی از جمله بانک ها خسارت زدند. درباره شمار 
بانک های آسیب دیده، مسئولان نظام بانکی و بانک مرکزی از اعلام هرگونه آمار رسمی 
خودداری کرده اند که البته مشخص نیست که علت این خودسانسوری چیست؟ اما آمار 
غیررسمی متعددی درباره میزان بانک های آسیب دیده منتشر شده که از ۷۰۰ بانک تا 
بیش از یک هزار بانک را دربر می گیرد. عالی ترین مقام رس��می که اقدام به اعلام آمار 
بانک های آسیب دیده کرده، »عبدالرضا رحمانی فضلی وزیر کشور است که در سه شنبه 
هفته ای که گذشت )۵ آذر( گفت: »حمله و آتش زدن ۳۴ آمبولانس، ۷۳۱ بانک، ۹ مرکز 
مذهب��ی، ۷۰ پمپ بنزین، ۳۰۷ خودرو مردم و غیردولتی، ۱۸۳ خودرو نظامی، ۱۰۷6 

موتورسیکلت شخصی از جمله اتفاقاتی بود که در دوران اغتشاش رخ داد.«
از شکستن شیشه تا آتش سوزی بانک ها

میزان آس��یب وارده به بانک ها در جریان اغتشاش��ات اخیر متفاوت است؛ در برخی 
از بانک ها فقط شیش��ه ها شکس��ته شده و به تابلوی آنها خس��ارت وارد شده است که 
کمترین میزان خسارت به شمار می رود، اما در برخی دیگر از بانک ها، تجهیزات داخلی، 
کامپیوترها و مبلمان داخلی مانند صندلی و باجه ها و فضای داخلی آسیب  دیده است. 
شماری از بانک ها نیز دچار آتش سوزی شده و علاوه بر نابودی همه اسناد و تجهیزات 
داخلی، به نمای بیرونی نیز آسیب جدی وارد شده و نیاز به بازسازی کامل دارند. علاوه بر 
ساختمان ها و شعب بانکی، برخی از تجهیزات شبکه بانکی مانند دستگاه های خودپرداز 
نیز دچار خسارت شده اند که شامل تخریب دستگاه خودپرداز و یا سرقت پول های نقد 
دستگاه ها نیز می شود. حتی گفته می شود در یکی از شهرهای اقماری تهران، با جرثقیل 
خودپرداز نصب ش��ده در یکی از بانک ها را س��رقت کرده و با خود برده اند. درباره شمار 
خودپردازهای آسیب دیده در اغتشاشات اخیر نیز آمار رسمی اعلام نشده اما مقامات بانکی 

در صحبت های غیررسمی خود از خسارت به 2 تا ۳ هزار خودپرداز سخن می گویند.
جزییات جبران خسارت به بانک ها

با توجه به تفاوت در نوع خسارت وارده به بانک ها، میزان مبلغ موردنیاز برای بازسازی 
شعب متفاوت است. بررسی های ایرنا نشان می دهد خسارت شعبی که با شکستن شیشه ها 
و تابلو مواجه شده اند با ارقامی پایین )کمتر از ۵۰ میلیون تومان( جبران می شود، اما شعبی 
که دچار آتش سوزی شده و به طور گسترده تخریب شده اند برای بازسازی کامل فیزیکی 
و نصب تجهیزات و مبلمان موردنیاز شعبه، براساس وسعت و مکان قرارگیری بین ۸۰۰ 
میلیون تومان تا بیش از 2میلیارد تومان اعتبار نیاز دارند. با توجه به ارزیابی اولیه از خسارات 
شعب می توان به طور میانگین هزینه بازسازی هر شعبه را بیش از یک میلیارد تومان در 
نظر گرفت که البته تخمینی است. بر این اساس با فرض خسارت دیدن ۷۳۱ شعبه بانکی 
و در نظر گرفتن یک میلیارد تومان برای بازسازی هر شعبه و همچنین جبران خسارت 2 
تا ۳ هزار خودپرداز آسیب دیده در مجموع برای بازسازی همه شعب بانکی و خودپردازهای 
آسیب دیده در جریان اغتشاشات اخیر به ۸۰۰ تا یک هزار میلیارد تومان اعتبار نیاز است. 
برای ساکنان شهرهای کوچکی که اغتشاشگران به بانک های شان خسارت زده و یا به آتش 
کشیدند، مشکلات زیادی پیش آمده است به طوری که در برخی موارد آنها باید برای انجام 
امور بانکی ضروری به شهرهای اطراف مراجعه کنند. اگرچه بسیاری از خدمات بانکی در 
حال حاضر به صورت الکترونیکی ارائه می شود، اما برای انجام برخی خدمات بانکی نیاز به 

مراجعه حضوری است که اکنون، مردم برای انجام آنها با مشکلاتی مواجه شده اند.

بازسازی بانک های آسیب دیده در اغتشاشات چقدر هزینه دارد؟

هزینه تراشی اغتشاش گران برای مردم

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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با راه اندازی »اوسک« رخ داد
رشد 10 برابری سهم ایران از تجارت زعفران

یک کارشناس ارشد و فعال بازار زعفران گفت بورس کالا یکی از مهم ترین 
حلقه های توس��عه زنجیره ارزش زعفران است که با استانداردسازی، ارزیابی 
کیفی و کمی، ش��فافیت در خرید و فروش و عرضه و تقاضا، حقوق کشاورز 

و مصرف کننده را حفظ می کند.
به گزارش »کالاخبر«، احسان مصطفوی نژاد، کارشناس ارشد و فعال بازار 
زعف��ران در گفت و گو ب��ا ایرنا، به نقش بورس کالا در بازار زعفران اش��اره 
ک��رد و گفت: یکی از اقداماتی که هم اکنون در بازار داخلی زعفران در حال 
انجام اس��ت، تکمیل و توسعه زنجیره ارزش زعفران قبل از تولید با آموزش 
کش��اورزان تا بازخورد از مصرف کننده است که یکی از مهم ترین حلقه های 
این زنجیره، بورس کالاس��ت که با استانداردس��ازی، ارزیابی کیفی و کمی، 
ش��فافیت در خرید و فروش و عرضه و تقاضا، حقوق کشاورز و مصرف کننده 
را حف��ظ می کند. او درخصوص خرید توافقی زعفران از س��وی دولت گفت: 
خرید توافقی زعفران یکی از موفق ترین پروژه های دولت در حوزه حمایت از 
بازار زعفران طی س��ال ۹6 بود که از زمان آغاز این طرح در سال جاری نیز 

شاهد بهبود قیمت زعفران و شرایط کشاورزان هستیم.  
 وی در ادام��ه از راه اندازی س��ازمان جهانی تولید و ص��ادرات زعفران از 
سوی ایران خبر داد و اظهار داشت: به منظور مدیریت بهتر تولید و صادرات 
زعفران از س��وی ایران که بیش از ۹۰درص��د تولید این محصول در اختیار 
کشورمان است، نیازمند سازمانی جهانی همچون اوپک هستیم که با تحقق 
ای��ن رویداد مهم و ملی، س��هم ایران از تجارت جهان��ی زعفران حداقل ۱۰ 
برابر می شود. مصطفوی نژاد افزود: سال هاست که از سوی مسئولان مختلف 
کش��ور اعلام می ش��ود که از حدود ۸ میلیارد دلار ارزش تجارت زعفران در 
دنیا، س��هم ایران تنها ۴۰۰ تا ۴۵۰ میلیون دلار اس��ت که این آمار تاسفبار 
اس��ت. ای��ن صادرکننده نمونه زعف��ران ادامه داد: برای حل این مش��کل و 
افزایش س��هم ایران در تجارت زعفران باید یک سازمان بالادستی همچون 
اوپک در بازار نفت برای زعفران نیز ایجاد شود که بدون تردید ایران به دلیل 

سهم خود در تولید زعفران باید متولی این کار باشد.
مصطفوی نژاد با تاکید بر ملی ب��ودن پروژه راه اندازی اوپک زعفران گفت: 
راه اندازی سازمان جهانی تولید و صادرات زعفران با نام اختصاری »اوسک« 
ک��ه از س��ازمان جهانی اوپ��ک الگو گرفته اس��ت، یک پروژه مل��ی و برای 
کش��ورمان ایران است و همه فعالان و مس��ئولان در حوزه زعفران و بخش 
کش��اورزی باید سهمی در آن داشته باش��ند. از این رو طرح راه اندازی این 
س��ازمان برای وزارت جهاد کشاورزی، وزارت امور اقتصادی و دارایی، وزارت 
امور خارجه، نمایندگان مجلس و بزرگترین تولیدکنندگان و صادرکنندگان 

ارسال شده تا با اعلام نظر هر یک از آنها، طرح نهایی آماده شود.
وی ب��ا بی��ان اینکه باید برای بازار زعفران اهداف بزرگی در س��ر داش��ته 
باش��یم تا جای��گاه واقعی ایران در این صنعت را به دس��ت آوریم، گفت: در 
زمینه راه اندازی س��ازمان جهانی اوس��ک، بانک جهانی اوسک نیز راه اندازی 
خواهد ش��د ک��ه در این زمینه نیز مذاکرات با بان��ک مرکزی در حال انجام 
است. همچنین بورس زعفران نیز جهانی خواهد شد تا قیمت ها و برندهای 
زعفران ایران در کل دنیا ش��ناخته ش��ود. به گفته این کارشناس ارشد بازار 
زعفران، امروزه برندها از مرزها فراتر رفته و فراملی ش��ده اند به ش��کلی که 
برای مثال وقتی به برند سونی، سامسونگ و ... نگاه می کنیم خیلی از افراد 
حتی از کش��ور تولیدکننده محصولات این برند اطلاعی ندارند اما برند را به 
خوبی می شناسند؛ در این زمینه باید زعفران را با نام ایران در دنیا بشناسند 
که امیدواریم با همکاری همه فعالان بازار زعفران کش��ور به زودی سازمان 

جهانی اوسک آغاز به کار کند.
وی در پایان گفت: پیش بینی می شود با راه اندازی سازمان جهانی اوسک، 
س��هم ایران از تج��ارت جهانی زعفران ظ��رف مدت چند س��ال ابتدایی از 
۴۰۰ میلیون دلار به ۴میلیارد دلار برس��د. همچنین یکی دیگر از اقدامات 
ایران برای رش��د تجارت جهانی زعفران، تعیین اس��تاندارد مورد قبول بازار 
بین المللی اس��ت به طوری که هم اکنون کش��ورهای اروپایی استانداردهای 
ما را قبول ندارند، اما راه اندازی اوس��ک این موضوع را نیز تس��هیل می کند 
و سبب می ش��ود ایران با اس��تاندارد مورد قبول دنیا، نبض بازار و قیمت ها 

را در دست بگیرد.

بورس‌کالا

انحلال تعدادی از صندوق های س��رمایه گذاری کوچک، بعد از آنکه 
خود را با شرایط و ابلاغیه جدید سازمان بورس تطبیق دادند، منتفی 

شد.
مدیر نظارت بر نهادهای مالی سازمان بورس و اوراق بهادار با اعلام 
این مطلب به پایگاه خبری بازار س��رمایه )سنا(، گفت: مطابق ابلاغیه 
س��ازمان بورس، به صندوق هایی که تعداد سرمایه گذاران آنها کمتر از 
۱۰۰ نفر و مبلغ جمع آوری ش��ده در آن زیر ۱۰ میلیارد تومان باشد، 
فرصت زمانی مش��خصی داده ش��د تا نسبت به تعدیل این دو موضوع 

اقدام کنند؛ در غیر این صورت صندوق مذکور منحل می شود.
محمدرضا معتمد با اشاره به اس��تقبال صندوق های سرمایه گذاری 
کوچک از ابلاغیه س��ازمان بورس اظهار داش��ت: در این راستا برخی 
از مدیران س��رمایه گذاری موفق ش��دند دو شرط یادش��ده را اجرایی 
کنند؛ برخ��ی صندوق ها هم که توان اجرایی مدیرش��ان برای تحقق 
این ابلاغی��ه کافی نبود یا مدیریت صندوق را واگ��ذار کردند یا برای 

درخواست انحلال صندوق، اقدام کردند.
به گفته مدیر نظارت بر نهادهای مالی سازمان بورس، از زمان صدور 
ابلاغی��ه اخیر، وضعیت اکثر صندوق ها با دس��تورالعمل این س��ازمان 
تطابق یافته اس��ت. چند صندوق دیگر هم هست که در آینده نزدیک 

تعیین تکلیف خواهند شد.
معتمد افزود: ما برای صندوق های نیکوکاری، این نس��بت را اصلاح 
کرده و درصد و مبلغ آن را کمتر از چیزی که برای س��ایر صندوق ها 
برقرار اس��ت، قرار دادیم، چراکه هدف ای��ن صندوق ها در درجه اول 

فعالیت ه��ای خیرخواهانه و نیکوکارانه اس��ت و انتفاع در مراحل بعد 
قرار دارد.

وی همچنین در ادامه در پاسخ به این سوال که برای موضوع تضاد 
منافع در کارگزاری ها چه تدبیری اندیشیده شده است، گفت: مطابق 
س��اختاری که در بازار س��رمایه فعلی ما وجود دارد، کارگزاران عمدتا 
درگاه ورود سرمایه گذاران به بازار سرمایه هستند. کارگزاران تا قبل از 
اصلاح دستورالعمل هلدینگ های خدمات بازار سرمایه طیف وسیعی 
از خدمات از قبیل معاملات، پذیرش، مشاوره، سبدگردانی و مدیریت 

صندوق های مشتریان را به سرمایه گذاران ارائه می کردند.
مدیر نظارت بر نهادهای مالی س��ازمان بورس اظهار داشت: مطابق 
دس��تورالعمل هلدینگ های خدمات بازار س��رمایه، فعالیت ها تفکیک 
و مقرر ش��د که کارگزار حتما در حوزه کارگ��زاری خدمت ارائه کند. 
همچنین اگر متقاضی ارائه خدمت در حوزه مشاوره یا مدیریت دارایی 
در قالب سبدهای اختصاصی یا صندوق های سرمایه گذاری است حتما 
باید ش��رکت های مجزایی در قالب شرکت مش��اوره سرمایه گذاری یا 

شرکت سبدگردان تاسیس کنند.
معتمد در پایان اظهار داش��ت: توصیه من به عنوان کارشناس بازار 
س��رمایه نه مدیر نظارت بر نهادهای مالی به سرمایه گذاران  این است 
ک��ه حتما به افرادی که صلاحی��ت حرفه ای و مجوزهای لازم را دارند 

مراجعه کنند.
وی توضی��ح داد: مدی��ران متخص��ص ش��رکت های س��بدگردانی، 
تعیین سرمایه، مش��اور سرمایه گذاری و هر آن کس که مجوز دارایی 

را داش��ته باش��د، پرتفوی را براس��اس ریس��ک های فرد طبقه بندی 
می کنن��د و متناس��ب با میزان تحمل و پذیرش ریس��ک او توصیه به 
ایجاد س��بد اختصاصی، خاص آن مش��تری یا س��رمایه گذار یا توصیه 
به س��رمایه گذاری در طیف گسترده ای از صندوق های سرمایه گذاری 

خواهند کرد.

ب��ه نظر می رس��د تا پایان س��ال، رون��د صعودی با ش��یب ملای��م در انتظار 
سرمایه گذاران باشد.

س��یاوش وکیلی، مدیرعامل ش��رکت توس��عه گوهران امید ضمن بیان مطلب 
فوق و با اش��اره به روند ش��اخص ب��ورس تهران در ماه های پایانی س��ال ۹۸ به 
پایگاه خبری بازار س��رمایه ایران گفت: در حال حاضر ریس��ک های سیاس��ی و 
فضای نوس��انی بازار برطرف شده و س��هامداران تا پایان سال شاهد رشد معقول 

بازار خواهند بود.
وی ادامه داد: حرکت بازار که ناش��ی از حرکت های تند برخی از سهامداران و 
فضای مبهم سرمایه گذاری بود برطرف شده و گزارش های ۹ ماهه نیز  از وضعیت 

خوب بازار سرمایه تا پایان سال حکایت دارد.
وکیل��ی در ادام��ه بی��ان داش��ت: تنها مس��یر بدون خط��ر ب��رای نقدینگی 
سرمایه گذاران در شرایط فعلی، بازار سرمایه است و دیگر بازارها به دلیل فضای 
غیرش��فاف برای سرمایه گذاری مناسب نیستند، به همین دلیل، به نظر می رسد 

بازار سرمایه تا روزهای پایانی سال شاهد رشد معقول و منطقی باشد.

مدیرعامل ش��رکت توسعه گوهران امید با اشاره به پارامترهای مهم و بنیادین 
ش��رکت ها، توجه به این نکات را برای یک سرمایه گذاری مطمئن، لازم دانست و 
به سرمایه گذاران توصیه کرد حتما قبل از ورود به بازار و بررسی سهام موردنظر، 
تحلیل های بنیادین س��هم مورد نظر را بررس��ی کرده و پس از آن معامله کنند. 
ب��رای افزایش نقدینگی و روان ش��دن معاملات در بازار باید به س��هام بنیادین 

بازار توجه شود.
وکیلی با اش��اره به اینکه ما هنوز س��هام بنیادین بس��یار ارزش��مندی در بازار 
داری��م که به ارزش ذاتی خود نرس��یده اند، تأکید کرد: ب��ا اصلاح فاصله قیمتی 
س��هام بزرگ از سهام کوچک، ش��اهد رشد قیمت س��هام بزرگ و بنیادین بازار 

خواهیم بود.
وی درخص��وص تأثی��ر افزایش قیم��ت حامل های انرژی بر س��هام موجود در 
بازار س��رمایه نیز گفت: افزایش قیمت حامل های انرژی روی س��هام شرکت های 
پتروپالایش��ی تأثیری نخواهد داش��ت به این دلیل که این شرکت ها قبل از این 
هم محصول خود را ۵درصد پایین تر از فوب خلیج فارس به فروش می رساندند.

مدیر نظارت بر نهادهای مالی سازمان بورس و اوراق بهادار اعلام کرد

انحلال صندوق های سرمایه گذاری کوچک منتفی شد

یک فعال بازار سرمایه ترسیم کرد

شیب ملایم شاخص در ماه های پایانی سال

فرصت امروز: تمام بازارهای مالی ایران در هفته گذشته و طی هفت روز نخست 
آذرماه با رش��د روبه رو شدند و در این میان، بازار دلار 2.۵درصد و بازار سرمایه نیز 
یک درصد بازدهی داش��تند. دلار در هفته گذش��ته حدود 6۰۰ تومان گران ش��د. 
قیم��ت این ارز در ابتدای هفته موردنظر، ۱۱ ه��زار و ۸۰۰ تومان بود که در پایان 
معاملات روز پنجش��نبه به رقم ۱2 هزار و ۴۰۰ تومان رس��ید. قیمت یورو نیز در 
ابتدای هفته گذش��ته ۱۳ هزار تومان بود، اما در آخرین روز کاری هفته، با قیمت 
۱۳ هزار و 6۰۰ تومان معامله ش��د بنابراین هر دو ارز دلار و یورو در هفته گذش��ته 

2.۵درصد رشد داشتند.
همچنین در آخرین روز کاری هفته گذش��ته درام ارمنس��تان 2۷ تومان، لاری 
گرجستان ۴هزار و 26۱ تومان، درهم امارات ۳ هزار و ۴۷۱ تومان، لیر ترکیه 2 هزار 
و ۱۹۳ تومان، دلار اس��ترالیا ۸ هزار و ۵۷۳ تومان، فرانک سوئیس ۱2 هزار و ۸۹۷ 
تومان، منات آذربایجان 6 هزار و ۸2۰ تومان، روبل روسیه ۱۹۹ تومان، بات تایلند 

۴2۴ تومان و رینگیت مالزی ۳ هزار و ۴۹  تومان نرخ گذاری شدند.
گرانی 200 هزار تومانی سکه در هفته گذشته

به گزارش ایرنا، به تبعیت از بازار دلار، اوضاع بازار طلا و سکه نیز در هفته گذشته 
افزایشی بود. بررسی ها نشان می دهد در آخرین روز معاملات هفته نخست آذرماه، 
س��که بهار آزادی ۴ میلیون و 2۵۹ هزار تومان معامله شد. سکه امامی نیز درحالی 
۴ میلی��ون و ۳۵۵ ه��زار تومان قیمت خورد که در پایان آبان ماه ۴ میلیون و ۱۵۳ 

هزار تومان قیمت داشت.
همچنین قیمت نیم سکه هم به 2 میلیون و 2۷۸ هزار تومان رسید و ربع سکه 

نی��ز ی��ک میلیون و ۴۷۹ هزار تومان قیمت خورد. هر گ��رم طلای ۱۸ عیار نیز در 
آخرین روز آبان ماه ۴2۴ هزار تومان قیمت داشت، اما طی هفته اول آذرماه ۱۰ هزار 
تومان افزایش قیمت داشت و با این افزایش به ۴۳۴ هزار تومان رسید. روز پنجشنبه 
گذش��ته همچنین هر مثقال طلا با ۱6 هزار تومان افزایش نسبت به یک روز قبل، 

یک میلیون و ۸۸۴ هزار تومان قیم خورد.
رشد یک درصدی بورس تهران در هفته اول آذر

شاخص کل بورس در اولین هفته آذرماه نیز یک درصد رشد داشت. شاخص کل 
بورس اوراق بهادار تهران در آخرین روز معاملات هفته گذشته به عدد ۳۱۱ هزار و 
2۳۰ واحد رسید و 6 هزار و 2۳۴ واحد نسبت به هفته قبلش افزایش داشت. ارزش 
بورس تهران در پنج روز معاملات این هفته ۱۱ هزار و ۵۳۷ میلیارد ریال بود که در 
مقایسه با هفته گذشته بیش از یک درصد رشد داشت. همچنین ارزش فرابورس در 
مدت ذکرشده ۳هزار و ۳۰۴ میلیارد ریال بود. درواقع، بازدهی سرمایه در فرابورس 
از اول سال تاکنون به ۸۰درصد رسید و شاخص کل آن در هفته اول آذرماه نیز با 

رسیدن به ۴۰6۱ واحد با رشد 2.۸درصدی روبه رو شد.
به عبارت دیگر، شاخص کل فرابورس از ابتدای سال ۹۸ رشد ۸۰درصدی و ارزش 
بازار نیز با رس��یدن به بیش از رقم ۴ میلیون میلیارد ریال، افزایشی 6۵درصدی را 
نسبت به اولین روز کاری سال جاری ثبت کرد. همچنین در هفته ای که پشت سر 
گذاش��تیم و طی پنج روز کاری، ارزش کل معاملات 6۷ هزار و ۳6۷ میلیارد ریال 
رق��م خورد که با توجه به ارزش معاملات هفته پیش از آن رش��د ۱۰۷درصدی را 
ثبت کرد. همچنین در پایان روز کاری چهارش��نبه، حجم معاملات ۷ هزار و ۵۸۴ 

میلیون ورقه بود که در این بخش نیز رش��دی ۹۱درصدی نس��بت به هفته قبل را 
ش��اهد بودیم. تعداد معاملات نیز در این هفته رش��دی ۴۳درصدی داشت و هزار و 

۱2۱ دفعه خریدوفروش انجام گرفت.
در یک کلام، بازارها زیر ذره بین در پایان هفته منتهی به هشت آذر ۱۳۹۸، به جز 
تابلو شرکت های کوچک و متوسط )SME(، سایر بازارها هفته ای همراه با رشد را 

در هر سه شاخصه ارزش، حجم و تعداد معاملات سپری کردند.
معاملات 1800 میلیاردی بورس انرژی در هفته ای که گذشت

بورس انرژی ایران نیز در هفته نخس��ت آذرماه ش��اهد معامله ۳2۴ هزار و 2۴۴ 
ت��ن انواع فرآورده نفتی در رین��گ داخلی و بین الملل و همچنین برق نیروگاه های 
خصوص��ی در بازار برق صنایع ب��ود. ارزش این حجم از معاملات فیزیکی در بورس 
ان��رژی ای��ران در پایان پنج روز معاملاتی این هفته بالغ بر ۱۸ هزار و 6۴ میلیارد و 

۷۳۰ میلیون و ۸۵6 هزار و ۸ ریال است.
در م��دت مذکور ۳۰۳ ه��زار و ۵۵۳ تن انواع فرآورده های نفتی ش��امل بنزین، 
گازوئیل و گازمایع و سایر حامل های انرژی در رینگ بین الملل بورس انرژی معامله 
و رهسپار آنسوی مرزهای ایران شد که ارزش ریالی این حجم از معاملات بالغ بر ۱۷ 
هزار و ۱6۰ میلیارد و 2۴۳ میلیون و ۷۰۰ هزار و ۸ ریال شد. این حجم از معاملات 
برای کشور ارزآوری حدود ۱۴۰ میلیون و 2۰۹ هزار و ۵2۴ دلاری را در پی داشته 
اس��ت. همچنین در رینگ فروش داخلی بورس انرژی نیز طی هفته ای که گذشت 
22 هزار و 6۹۱ تن انواع حامل های انرژی به ارزش ۹۰۴ میلیارد و ۴۸۷ میلیون و 

۱۵6 هزار ریال معامله شده است.

از افزایش 600 تومانی دلار و 200 هزار تومانی سکه تا رشد یک درصدی بورس تهران

بازارهای مالی هفته اول آذرماه را چطور گذراندند؟
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برنج، روغن، گوشت و شکر دولتی در راه بازار
س��خنگوی ستاد تنظیم بازار از عرضه ۵۰ هزار تن برنج وارداتی، ۳۰ هزار 
تن روغن خام، ۵ هزار تن گوش��ت گوساله منجمدشده و ۳۰ هزار تن شکر 

از محل ذخایر و عرضه در شبکه توزیع خبر داد.
به گزارش ایس��نا به نق��ل از وزارت صنعت، معدن و تجارت، س��خنگوی 
س��تاد تنظیم بازار در آخرین نشس��ت ویژه س��تاد تنظیم بازار گفت: ستاد 
تنظیم بازار به واس��طه حضور بیش از ۱۴ دس��تگاه و وزارتخانه، تصمیمات 

آن فرا اجرایی است.
محمدرضا کلامی با بیان اینکه در تامین کالا از ابتدای س��ال به گونه ای 
وزارت صمت عمل کرده اس��ت که در توزیع کالاهای اساس��ی مش��کلی به 
وجود نیاید، گفت: بیش از ۱۰ میلیون تن کالا در انبارها موجود است و در 

بخش تامین هیچ مشکلی در کشور نیست.
او ادامه داد: در بخش عرضه کالاها در نشس��ت های مختلف با حلقه های 
توزیع ش��رکت های پخش، بنکداران و فروشگاه های زنجیره ای، اذعان شده 

است که کمبود کالا نداریم و کالاها با تخفیف عرضه می شود.
وی از رشد ۱۱ تا ۱۳درصدی تولید لوازم خانگی خبر داد و گفت: تشدید 

نظارت و بازرسی از بازار تا پایان ماه مبارک رمضان ادامه خواهد داشت.
عرضه 50 هزار تن برنج وارداتی

کلامی با اش��اره به اتمام فصل برداش��ت برنج گف��ت: بهترین برنج با کد 
تعرفه ای ۱۱2۱، در حدود ۵۰ هزار تن از محل ذخایر در ش��بکه های توزیع 
عرضه شده است و مردم می توانند به فروشگاه زنجیره ای و دیگر شبکه های 
توزیع مراجعه کنند و با نرخ 6 هزار و 6۰۰ تا 6 هزار و ۷۰۰ تومان براساس 

برند آن را خریداری کنند.
س��خنگوی ستاد تنظیم بازار توضیح داد: مقرر شده است که ۵ تا ۷ هزار 
تن گوش��ت قرمز منجمد گوس��اله وارداتی از محل ذخایر براساس فهرست 

۴۵۰ هزار نفری وزارت کشور با قیمت ۴۰ هزار تومان توزیع شود.
وی اعلام کرد: وزارت صمت آمادگی عرضه گوشت به سازمان هایی دیگر 
همچ��ون کمیته امداد، کارگری، بهزیس��تی و کارمندی را منوط به تقاضای 

کتبی، دارد.
ای��ن مقام مس��ئول ادامه داد: ۳۰ هزار تن روغن خ��ام از محل ذخایر در 
اختیار کارخانجات تولیدی قرار داده می ش��ود تا آنهایی که راغب هستند با 
۱۵درص��د تخفیف زی��ر قیمت آن را عرضه و در این طرح مش��ارکت کنند 
و از آنج��ا ک��ه این بازار رقابتی اس��ت، تاکید داریم که این روغن به دس��ت 

مصرف کننده اصلی برسد و وارد بازار نشود تا بازار رقابتی برهم نخورد.
کلامی با بیان توزیع کافی ش��کر در بازار گفت: ۳۰ هزار تن شکر با ابلاغ 
مص��وب از محل موجودی با ارز ۴2۰۰ در اختیار ش��بکه ها قرار می گیرد تا 
با نزدیک ش��دن به پایان س��ال بتوان عوارض ناش��ی از مصرف این کالا را 

پوشش بدهد.
در بخش تنظیمات بازار، کالا به اندازه کافی وجود دارد

وی با اشاره به اینکه ذخیره کالاها نیاز به تایید شورای امنیت ملی دارد، 
گف��ت: اجازه ذخیره هر کالایی را در کش��ور نداری��م و تخم مرغ اگر ذخیره 
ش��ود براساس اینکه تاریخ مصرف آن یک ماه است، ضرر و زیان هنگفتی را 
برای کش��ور به وجود می  آورد یا حتی گوج��ه فرنگی را نمی توان به صورت 

سردخانه ای آن نگه داشت و باید فرآوری بشود .
کلامی با اشاره به افزایش قیمت گوجه فرنگی در روزهای اخیر که ناشی 
از تغییر فصل اس��ت، گفت: اگر به روند 2۰ سال گذشته عرضه گوجه توجه 
کنید، همه س��اله به دلیل عرضه قبلی و عرضه جدید همیش��ه در اوایل آذر 

با افزایش نرخ مواجهیم.
او در ادام��ه از کاهش قیمت گوجه فرنگی تا 2۰ آذرماه خبر داد و گفت: 
اگ��ر بعد از 2۰آذرماه روند قیمت گوجه رو به افزایش باش��د، برای خروج و 

صادرات آن عوارض خواهیم گذاشت.
س��خنگوی ستاد تنظیم بازار افزود: مصرف تخم مرغ در نیمه اول سال به 
دلیل گرم بودن هوا کاهش پیدا می کند اما در نیمه دوم سال به دلیل سرما 
و باز شدن مدارس مصرف افزایش پیدا می کند اما در تولید کاهش نداریم.

او ن��رخ هر کیلوگرم تخم مرغ برای مصرف کننده را ۸ هزار و ۹۰۰ تومان 
اعلام کرد و افزود: یک شانه دو کیلویی ۱۷ تا ۱۸ هزار تومان است.

کلام��ی گفت: اولویت بر مصارف داخلی اس��ت و تا زمانی که پیچ نرخ به 
نرخ قبلی برنگردد، صادرات را کاهش بدهند.

قیمت گوشت تا پایان سال افزایش نمی یابد
 انباشت 140 هزار رأس دام سنگین

در استان تهران
رئیس مجمع ملی صادرکنندگان دام کش��ور گرفت طبق اذعان مسئولان 
س��ازمان دامپزشکی، مازاد دام س��نگین در استان تهران به ۱۴۰ هزار رأس 

می رسد.
منصور پوریان در گفت و گو با باشگاه خبرنگاران جوان، با اشاره به اینکه 
تعداد زیادی دام در دامداری ها انباش��ت شده است، اظهار کرد: طبق اذعان 
مس��ئولان س��ازمان دامپزشکی کش��ور با مازاد دام در سطح کشور رو به رو 
هس��تیم به طوری که میزان مازاد دام س��نگین در اس��تان تهران به  ۱۴۰ 
هزار رأس می رس��د از این رو برای جلوگیری از شیوع بیماری در واحد های 

دامداری باید هشدار های مسئولان را جدی گرفت.
 رئیس مجمع ملی صادرکنندگان دام کشور افزود: اگرچه رئیس اتحادیه 
گوش��ت گوس��فندی اذع��ان می کند ص��ادرات دام در تلاطم بازار گوش��ت 
تاثیرگذار اس��ت، اما ص��ادرات مدیریت ش��ده تنها از زی��ان تولیدکنندگان 

جلوگیری می کند و هیچ تاثیری در التهاب بازار ندارد.
 پوریان قیمت هر کیلو دام س��نگین درب دام��داری را 2۵ هزار تومان و 
دام سبک را ۳۴ هزار تومان اعلام کرد و گفت: با توجه به آنکه وزارت جهاد 
کشاورزی به عنوان متولی تولید از ترافیک دام در واحد های دامداری مطلع 
اس��ت، انتظار می رود تدابیری برای صادرات اندیشیده شود چراکه به سبب 
وضعیت مناس��ب زایش در فصل پاییز احتمال ش��یوع بیم��اری در واحد ها 
تش��دید می ش��ود. این مقام مس��ئول ادامه داد: زایش مناسب دام در فصل 
پاییز بدان معنا اس��ت که تا پایان سال به سبب شرایط مساعد عرضه، دچار 

نوسان قیمت نخواهیم شد.
او قیمت هر کیلو لاش��ه گوس��فندی در بخش عمده را 6۸ هزار تومان و 
لاش��ه گوس��اله را 6۵ هزار تومان اعلام کرد و گفت: با توجه به انبوه دام در 
دامداری ها، پیش بینی می ش��ود که افت قیمت گوش��ت در بازار ادامه یابد و 
اظهارنظ��ر برخی مس��ئولان مبنی بر تلاطم قیمت گوش��ت در پی صادرات 

دام صحت ندارد.
 رئیس مجمع ملی صادرکنندگان دام کش��ور در پایان درباره تاثیر ازدیاد 
دام در دس��ت دامداران ب��ر بازار، تصریح کرد: قیمت گوش��ت تابع مکانیزم 
عرضه و تقاضا اس��ت و بدیهی اس��ت که ازدیاد عرضه دام در دامداری ها بر 

افت قیمت گوشت در بازار تاثیرگذار است.

اخبـــار

رئی��س مرکز ملی فرش ایران  گفت هم اکنون 2 میلیون نفر در حوزه 
باف��ت فرش فعالیت می کنند و در تلاش هس��تیم مزایایی برای آنها در 

نظر بگیریم.
فرش��ته دستپاک در گفت وگو با باشگاه خبرنگاران جوان، با تاکید بر 
اینکه باید صادرات فرش دس��تباف رونق پی��دا  کند، گفت: اکنون کره 

جنوبی یکی از بازار های هدف برای صادرات فرش دستباف است.
او بی��ان کرد: هم اکن��ون 2 میلیون نفر در ح��وزه بافت فرش فعالیت 
می کنند و در تلاش هس��تیم مزایایی برای آنها در نظر بگیریم که یکی 

از آنها بیمه تامین اجتماعی است.
دس��تپاک افزود: امسال، س��ال رونق تولید اعلام ش��ده که دلیل آن 
هم رفع مش��کلات اقتصادی اس��ت. راه برون رفت از مشکلات اقتصادی 
کش��ورمان این است که بتوانیم به تولید داخل توجه ویژه داشته باشیم 

و آن را باید رونق دهیم.
رئیس مرکز ملی فرش ایران افزود: فرش دستباف کالایی ۱۰۰درصد 
ایرانی اس��ت که می تواند به رونق تولید کمک کند. به دلیل اینکه فرش 
دس��تباف از نیروی انس��انی بهره می گیرد، از این رو اشتغال زایی خوبی 

دارد.
افزایش صادرات فرش دستباف در اولویت کار

او تش��ریح کرد: از دار قالی گرفته تا مواد اولیه استفاده شده در فرش 
دستباف، محصولات ایرانی هستند که نشان دهنده این است باید از این 
صنعت حفاظت کنیم. باید سیاس��ت گذاری به س��مت و سویی حرکت 

کند که از این صنعت حمایت شود.
دس��تپاک بیان کرد: ۸۰درصد از تولیدات ص��ادر و تنها 2۰درصد در 
داخل کش��ور مورد استفاده قرار می گیرد از این رو این صنعت ارزآوری 

خوبی برای کش��ور دارد و به کمک آن می توان هنر ایران را به جهانیان 
نش��ان داد. رئیس مرکز ملی فرش ایران اف��زود: برای رونق بازار داخلی 
برنامه های��ی داریم تا این صنعت خود را به نمایش بگذارد. آمریکا اولین 
کش��وری بود که از س��بد صادرات ما خارج ش��د و در تلاش هس��تیم 

کشور های دیگر را جایگزین این کشور کنیم.
او تصریح کرد: بس��یاری از کش��ور ها مانند هند که جزو رقبای ما به 
ش��مار می رود، طالب فرش ایرانی هستند. خوشبختانه با توجه به اینکه 
فرش های ایرانی که ثبت ش��ده اند، هیچ کشور دیگری نمی تواند از این 

طرح ها کپی برداری کند.
دس��تپاک گفت: اکنون به دنبال این هس��تیم ف��روش داخلی فرش 
دستباف را افزایش دهیم و بانک ها در این زمینه به ما تسهیلاتی خواهد 

پرداخت.

افزایش صادرات فرش دستباف به کشور های همسایه

2 میلیون نفر در حوزه بافت فرش فعالیت می کنند

عض��و هیأت مدیره کانون سراس��ری مرغداران گوش��تی گفت امروز 
متوس��ط قیمت هر کیلو مرغ زنده ۸ هزار و ۹۰۰ تومان و مرغ آماده به 

طبخ ۱۳ هزار تومان است.
برومن��د چهارآیین، در گفت و گو با باش��گاه خبرنگاران جوان، درباره 
آخرین تحولات بازار مرغ اظهار کرد: امروز متوسط قیمت هر کیلو مرغ 
زنده درب مرغداری، ۸ هزار و ۸۰۰ تا ۸ هزار و ۹۰۰ تومان و مرغ آماده 

به طبخ در خرده فروشی ها ۱۳ تا ۱۳ هزار و 2۰۰ تومان است.
وی افزود: ب��ا توجه به قیمت مرغ زنده، فروش مرغ گرم با نرخ بالای 

۱۳ هزار تومان اجحاف در حق مصرف کننده است.
چهارآیین متوس��ط قیمت جوجه یک روزه ۳ هزار و 6۰۰ تا ۳ هزار و 
۸۰۰ تومان اعلام ک��رد و گفت: باتوجه به تقاضای مرغداران پیش بینی 

می شود که قیمت جوجه در هفته آینده روند نزولی به خود بگیرد.
عضو هیأت مدیره کانون سراس��ری مرغداران گوش��تی درباره آخرین 
تحولات بازار نهاده های دامی بیان کرد: هم اکنون در بحث کنجاله سویا 
مش��کلی وجود ندارد و همواره این نهاده ب��ا نرخ مصوب در بازار عرضه 

می ش��ود. وی قیمت کنونی هر کیلو کنجاله سویا را 2 هزار و ۳۵۰ تا 2 
هزار و ۴۰۰  تومان اعلام کرد و گفت: پشتیبانی امور دام قیمت مصوب 
کنجاله سویا را از 2 هزار و ۷۰۰ تومان به 2 هزار و ۵۰۰ تومان کاهش 

داده است.
چهارآیین نرخ فعلی هر کیلو ذرت در بازار آزاد را یک هزار و ۷۰۰ تا 
ی��ک هزار و ۷۵۰ تومان اعلام ک��رد و گفت: هم اکنون هر کیلو ذرت در 
بندر امام یک هزار و ۴۵۰ تومان و از س��وی پش��تیبانی امور دام با نرخ 

یک هزار و 6۰۰ تومان عرضه می شود.
عضو هیأت مدیره کانون سراس��ری مرغداران گوش��تی درباره آخرین 
وضعی��ت جوجه ریزی در آذر، گفت: برآورد ها حاکی از آن اس��ت که در 
آذر ۱۰۷ ت��ا ۱۰۸ میلی��ون قطعه جوجه ری��زی در واحد های مرغداری 
صورت گیرد که باتوجه به مصرف ماهانه کمبودی در عرضه وجود ندارد.
او با اش��اره به اینکه خبری از صادرات رس��می مرغ به بازار های هدف 
نیس��ت، بیان کرد: با توجه به تصمیمات خلق الساعه مسئولان ذی ربط 
مبن��ی بر ممنوعیت های یک باره و افزایش تعرفه ها، بازار های هدف را از 

دست داده ایم و به همین خاطر با ظرفیت خالی واحد های مرغداری در 
تولید روبه رو هستیم.

انتقاد مرغداران از نحوه خرید تضمینی پشتیبانی امور دام
ای��ن مقام مس��ئول درب��اره اینکه آی��ا خرید تضمینی مرغ از س��وی 
پش��تیبانی امور دام تأثیری در تعادل بازار دارد، بیان کرد: بنابر ماده ۵ 
و 6 اساس��نامه شرکت پش��تیبانی امور دام موظف است مرغ زنده را به 
طور مستقیم از مرغداران مطابق با نرخ روز بازار خریداری کنند و خود 
اقدام به کش��تار و انجماد آن نمایند این در حالی اس��ت که پش��تیبانی 
از کش��تارگاه ها اقدام به خرید می کند ک��ه این امر به معنای حمایت از 

کشتارگاه ها است.
وی ادام��ه داد: باتوجه ب��ه هزینه های انجماد، خری��د مرغ با نرخ ۱۳ 
ه��زار تومان از مرغداران صرفه اقتص��ادی ندارد، از این رو انتظار می رود 
پش��تیبانی امور دام هر کیلو شیرینگ پک شده را با نرخ ۱۴ هزار تومان 
خری��داری کند تا مرغداران نس��بت ب��ه تحویل مرغ تولی��دی خود به 

پشتیبانی امور دام رغبت کنند.

رئیس انجمن صنفی تولیدکنندگان ش��یر خشک ایران از دپو بیش از 
۱۵ هزار تن ش��یر خشک در نیمه اول امس��ال در کارخانه های تولیدی 
ب��ه دلیل ممنوعیت صادرات این محصول خبر داد. س��یاوش س��لیمی 
در گفت وگو با ایس��نا،  با اش��اره به ممنوعیت صادرات ش��یر خش��ک از 
تابس��تان سال گذش��ته، اظهار کرد: در حال حاضر بیش از ۳۰ کارخانه 
تولید ش��یر خشک صنعتی در ایران با اش��تغال مستقیم بالغ بر ۵۰۰۰ 
نف��ر فعال هس��تند که س��الانه ۱۰۰ هزار تن تولید دارن��د. وی مصرف 
س��الانه ش��یر خش��ک در ایران را 6۰ تا ۷۰ هزار تن اعلام کرد و گفت: 
این صنعت می تواند س��الانه حدود ۳۰ هزار تن صادرات داش��ته باشد و 
در س��ال ۱۳۹۵ و ۱۳۹6 به ترتیب ۳۰ و 26 هزار تن ش��یر خش��ک به 

۱2 کش��ور در منطقه و برخی کش��ورهای آفریقایی صادر شد. به گفته 
رئیس انجمن صنفی تولیدکنندگان ش��یر خشک ایران، در حال حاضر 
بیش از ۱۵هزار تن ش��یر خش��ک در کارخانه ها دپو شده که لیستی از 
آن ب��ه تفکی��ک کارخانه ها به وزارت صنعت، مع��دن و تجارت )صمت( 
ارائه ش��ده اس��ت. وی افزود: برخی کارخانه های مصرف کننده شیر خام 
همچون واحدهای لبنی و تولیدکنندگان ش��یرینی و شکلات نیز مازاد 
محصول خود را به واحدهای تولیدکننده ش��یر خشک می فرستند تا به 
صورت کارمزدی تبدیل به ش��یر خشک شود و برای آنها قابل نگهداری 
باش��د که اگر این میزان را نیز در نظر بگیریم ممکن اس��ت حدود ۳۰ 
هزار تن ش��یر خشک در کشور دپو شده باشد. سلیمی همچنین با بیان 

اینکه وزارت صمت علت ممنوعیت صادرات شیر خشک را جلوگیری از 
گران شدن شیر خام اعلام کرده است، اظهار کرد: این در حالی است که 
با وجود ممنوعیت صادرات شیر خشک در یک سال اخیر باز هم قیمت 
شیر خشک افزایش یافته است. نکته قابل توجه دیگر این است که سایر 
محصولات لبنی مجاز به صادرات هس��تند. به گفته این مقام صنفی، در 
آخرین جلس��ه تولیدکنندگان شیر خش��ک با وزارت صمت مقرر شده 
است که ش��رکت تعاونی انجمن صنایع لبنی تا ۱۵ روز دیگر ۴۰درصد 
و در ۱۵روز دوم مابقی ش��یر خشک دپوشده در کارخانه ها را خریداری 
کند. در غیر این ص��ورت مجوز صادرات البته با در نظر گرفتن عوارض 

صادراتی برای تولیدکنندگان شیر خشک صادر شود.

فروش مرغ با نرخ بالای 13 هزار تومان اجحاف در حق مصرف کننده است

انباشت 15 هزار تن شیر خشک در ایران

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

 کارت سوخت این خودرو ها
صادر نمی شود

و  تع��داد خودرو ه��ا  درب��اره  هادیانف��ر  س��ردار س��ید کم��ال 
موتورس��یکلت های فرسوده در کش��ور اظهار کرد درحال حاضر در 
کش��ور ما 2۳ میلیون و ۵۰۰ه��زار خودرو وجود دارد که ۵۳6 هزار 
دس��تگاه آن در سن فرس��ودگی اس��ت، یعنی بالای 2۵ سال عمر 
دارد و براساس مصوبه ستاد سوخت کشور برای شان کارت سوخت 

صادر نمی شود.
رئیس پلیس راهور ناجا اعلام کرد که خودرو ها و موتورسیکلت های 

فرسوده کارت سوخت دریافت نمی کنند.
و  تع��داد خودرو ه��ا  درب��اره  هادیانف��ر  س��ردار س��ید کم��ال 
موتورسیکلت های فرس��وده در کشور اظهار کرد: در حال حاضر در 
کش��ور ما 2۳ میلیون و ۵۰۰ه��زار خودرو وجود دارد که ۵۳6 هزار 
دس��تگاه آن در سن فرس��ودگی اس��ت، یعنی بالای 2۵ سال عمر 
دارد و براساس مصوبه ستاد سوخت کشور برای شان کارت سوخت 

صادر نمی شود.
از ۱۱میلیون و ۵۰۰ هزار دس��تگاه موتورس��یکلت نیز ۷میلیون 
و 2۰۰ه��زار دس��تگاه بالای ۱۰ س��ال و ۱۵ س��ال س��ن دارند که 
البت��ه برخی از آنها در پارکینگ ها و … مانده اس��ت، اما برای این 

موتورسیکلت ها نیز کارت سوختی صادر نخواهد شد.
مساله آلودگی هوا

مساله آلودگی هوا در کلانش��هر ها چند بخش دارد، یکی شرایط 
جوی و عدم وزش باد و بارش باران و … که خیلی دس��ت انس��ان 
نیس��ت. یک بخ��ش هم مربوط به خودرو های فرس��وده اس��ت که 
امیدوارم با استفاده از قانون و مقررات موجود بتوان تا حدی زیادی 

نیز آن را حل کرده و این مساله را نیز حل کرد.
خودرو های بدون معاینه فنی

هادیانفر در م��ورد خودرو های بدون معاینه فنی اظهار کرد: تمام 
دوربین های ما در سراسر کشور به ویژه در شهر ها به ازای هر باری 
که یک خودرو در روز از جلوی دوربین ها عبور کند، براس��اس ماده 
۸ ه��وای پاک ۵۰ هزار تومان جریمه اعمال خواهد کرد و به همین 
دلیل نیز لازم است که رانندگان خودرو های فاقد معاینه فنی حتما 

نسبت به دریافت معاینه فنی اقدام کنند.
متاسفانه بخشی از ناوگان حمل و نقل عمومی مانند اتوبوس ها و 
نیز کامیون ها و ... هم در س��ن فرسودگی هستند که باید نسبت به 

نوسازی آن اقدام شود.
رئی��س پلیس راهنمای��ی و رانندگی ناجا با بی��ان اینکه ماموران 
پلیس به صورت دس��تی و سیس��تمی در معاب��ر و … نیز اقدام به 
کنترل و برخورد با خودرو های آلاینده می کنند، گفت: امیدواریم با 
افزایش قیمت س��وخت، کاهش تردد خودرو ها و به تبع آن کاهش 
آلودگی هوا را هم داشته باشیم، البته آمار های ما از روز های نخست 
سهمیه بندی نشان می دهد که کاهش ترددی صورت نگرفته است.

 خودروسازان باید خودرو های
کم مصرف تولید کنند

 عضو کمیس��یون صنایع و معادن مجلس می گوید خودروسازان 
باید با توجه به افزایش قیمت بنزین، تولید خودرو های کم مصرف و 

برقی را با جدیت پیگیری کنند.
به گزارش خبرگ��زاری میزان، عضو کمیس��یون صنایع و معادن 
مجلس می گوید خودروسازان باید با توجه به افزایش قیمت بنزین، 
تولی��د خودرو های کم مص��رف و برقی را با جدی��ت پیگیری کنند. 
حمی��د گرمابی عضو کمیس��یون صنایع و معادن مجلس ش��ورای 
اس��لامی درباره ض��رورت تولید خودرو های کم مص��رف با توجه به 
افزای��ش قیمت بنزین، گف��ت: مصرف بنزی��ن خودرو های خارجی 
۵۰درصد کمتر از همتایان داخلی آنها اس��ت که این امر از یک سو 
به اقتصاد کشور کمک کرده و از سوی دیگر از آلودگی هوا می کاهد.

نماینده مردم نیشابور و فیروزه در مجلس شورای اسلامی با بیان 
اینکه در حال حاضر استفاده از خودرو های هیبریدی و برقی در دنیا 
گس��ترش یافته است، افزود: خودرو های برقی خارجی از نظر قیمت 

مناسب بوده و توان رقابت با سایر خودرو ها را دارند.
عضو کمیس��یون صنایع و معادن مجلس ادامه داد: خودروسازان 
بای��د تولید خودرو های کم مص��رف و برقی را در دس��تور کار خود 
قرار می دادند. فرصتی به دس��ت آمده تا زیرس��اخت موردنیاز برای 
تولید این خودرو فراهم ش��ود. وی اظهار کرد: ارزانی بنزین موجب 
بی انگیزگی خودروس��ازان در تولید خودرو ه��ای برقی و هیبریدی 
شده بود، اما با قیمت فعلی بنزین، خودروسازان باید هرچه سریع تر 

به فکر تولید خودروی برقی و هیبریدی باشند.
این نماینده مردم در مجلس دهم درباره تولید باتری خودرو های 
برق��ی اضافه کرد: نمی ت��وان باتری خودرو ه��ای هیبریدی و برقی 
یک ش��به تولید کرد بلکه باید مدت ها برای آن برنامه ریزی کرده و 
زیرس��اخت موردنیاز را فراهم کرد. عضو کمیسیون صنایع و معادن 
مجلس ادامه داد: در صورت س��رمایه گذاری مناسب خودروسازان، 
می توان از ظرفیت دانش��گاه ها و شرکت های دانش بنیان برای تولید 

باتری خودرو های برقی و هیبریدی استفاده کرد.

چقدر ارز صرف واردات لاستیک هواپیما به 
کشور شد؟

براس��اس آم��ار گمرک در س��ال ۹۷ بیش از ۱۹۳ تن لاس��تیک 
هواپیما از کشور های مختلف وارد کشور شده است.

ب��ه گزارش پای��گاه خبری »عصر خودرو« به نق��ل از میزان، آمار 
مقدماتی گمرک از تجارت خارجی س��ال ۹۷ نشان می دهد که در 
این مدت بالغ بر ۱۹۳ تن لاس��تیک هواپیما از کش��ور های مختلف 

جهان وارد ایران شده است.
براساس واردات این حجم از لاستیک هواپیما به کشور 2 میلیون 
و 6۸۸ هزارو ۱۵۰ دلار از کشور خارج کرد که بالغ بر ۱۱2 میلیارد 
و ۴۷۹ میلی��ون و ۷۴۴ ه��زارو ۴۷۹ ریال در آم��ار گمرک به ثبت 

رسیده است.
لازم به ذکر اس��ت که این حجم از لاستیک هواپیما از ۱2 کشور 

از جمله ترکیه، آلمان و مالزی وارد ایران شده است.

معاون وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی به تازگی اعلام کرده که یکی از 
ملاک های حذف یارانه، داشتن خودرو بالای 2۵۰ میلیون تومان است. به 
گفته احمد میدری، البته ملاک عدم پرداخت یارانه معیشتی، تنها داشتن 
خودرو نبوده و دارا بودن ملک بالای یک میلیارد و 2۰۰ میلیون تومان )در 

تهران( نیز ملاک است.
ب��ه گزارش پدال نیوز، با توجه به اظهارات وی، اگر کس��ی صرفا خودرو 
بالای 2۵۰ میلیون تومان داشته باشد، اما ارزش ملک وی در تهران بالای 
یک میلیارد و 2۰۰ میلیون تومان نباش��د، طبعا مش��مول یارانه معیشتی 

خواهد بود.
بنابرای��ن یارانه موردنظر به آنهایی تعل��ق نمی گیرد که علاوه بر خودرو 
ب��الای 2۵۰ میلی��ون تومان، ملکی با ارزش بیش از ی��ک میلیارد و 2۰۰ 
میلیون تومان نیز داش��ته باش��ند. اگر فرض کنیم فاکتور خانه بالای ۱.2 
میلیارد تومانی را کنار بگذاریم، این پرسش پیش می آید که مالکان کدام 

خودروها از دریافت یارانه معیشتی محروم هستند.
در پاس��خ به این پرس��ش البته ابهاماتی وج��ود دارد که مهمترین آن، 
ملاک قیمت گذاری خودرو اس��ت. وزارت رفاه خودرو بالای 2۵۰ میلیون 

تومان را ملاک قرار داده، حال آنکه مشخص نیست منظور قیمت کارخانه 
است یا بازار.

طبعا اگر ملاک وزارت رفاه قیمت کارخانه ای خودروها باشد، هیچ کدام 
از محصولات مربوط به ایران خودرو، س��ایپا و پارس خودرو مش��مول قید 
2۵۰ میلیون تومانی نمی شوند، چون این سه خودروساز محصولی در این 

بازه قیمتی ندارند.
این در حالی اس��ت که برخی از خودروهای مرتبط با بخش خصوصی، 
قیمت کارخانه ای ش��ان در محدوده بالای 2۵۰ میلیون تومان قرار دارد. بر 
این اس��اس، آنهایی که مالک امثال تیگو، هیوندای )مونتاژ کرمان موتور(، 
آریزو6 توربو، جک S۵، مزدا۳ و... هس��تند، شرط خودرویی دریافت یارانه 

معیشتی را ندارند.
ب��ا توجه به قیمت کارخانه ای این خودروها، طبعا اگر ملاک وزارت رفاه 
نرخ بازار باش��د، مالکان آنها باز هم ش��رط خودرویی را دارا نخواهند بود. 
تکلیف خودروهای وارداتی نیز با توجه به قیمت بالای آنها مشخص است، 
به نحوی که چه قیمت نمایندگی ملاک باشد چه نرخ بازار، در هر دو حالت 

در بازه قیمتی بالای 2۵۰ میلیون تومان قرار می گیرند.

اما در صورتی که ملاک وزارت رفاه قیمت بازار خودروها باش��د، آن وقت 
پای تعداد اندکی محصولات ایران خودرو، سایپا و پارس خودرو نیز به میان 
 S۵ و S۷ پژو 2۰۰۸، هایما ،C۳خواهد آمد، از جمله کیا سراتو، سیتروئن

و سوزوکی گرندویتارا.
ای��ن خودروها در حال حاضر قیمتی بالای 2۵۰ میلیون تومان در بازار 
دارن��د و بنابراین اگر مالکان این خودروها ملک بالای یک میلیارد و 2۰۰ 
میلیون تومان نیز در تهران داشته باشند، مشمول یارانه معیشتی نمی شوند. 
در مجم��وع با فرض نداش��تن مل��ک موردنظر و همچنی��ن در صورت 
ملاک بودن قیمت کارخانه ای خودروها، آن دسته از شهروندانی که مالک 
خودروه��ای داخلی از جمله پ��ژو ۴۰۵، 2۰6، پارس، س��مند، تندر-۹۰، 
س��اندرو، رانا، دنا، پراید، تیبا، برلیانس، چانگان، دانگ فنگ و... هس��تند، 

یارانه معیشتی را دریافت خواهند کرد.
این محاس��بات البته در ش��رایطی قابل استناد اس��ت که ملاک وزارت 
رفاه، قیمت خودروهای صفر کیلومتر باش��د، در غیر این صورت و اگر این 
وزارتخانه بین صفر کیلومترها و دس��ت دوم ها تفکیک قائل شود، داستان 

فرق خواهد کرد.

دولت به مالکان کدام خودروها یارانه معیشتی می دهد؟

یکی از فعالان صنعت قطعه سازی کشور اعلام کرد برای تولید قطعات 
های- تک در میزهای ساخت داخل قرار شده با معرفی صنایع به بانک 
حمایت های��ی صورت گیرد اما تا امروز اقدام خاصی انجام نش��ده که به 
بهب��ود اجرای پروژه ها ی��ا بهبود فضای کس��ب و کار در تولید قطعات 
جاری کمک کند. رضا رضایی در گفت وگو با خبرنگار خبرخودرو، اظهار 
داش��ت: دولت حمایت خاصی از تولید قطع��ات اعم از قطعات عادی یا 
های- تک ندارد. این فعال صنعت قطعه سازی گفت: برای تولید قطعات 
های- تک در میزهای ساخت داخل قرار شده با معرفی صنایع به بانک 

حمایت های��ی صورت گیرد اما تا جایی که اط��لاع داریم تا امروز اقدام 
خاصی انجام نشده که به بهبود اجرای پروژه ها یا بهبود فضای کسب و 
کار در تولید قطعات جاری کمک کند. رضایی گفت: ش��نیده ش��ده که 
قرار است مانند شب عید ۹۷ -که مبلغ ۴ هزار میلیارد تومان تسهیلات 

پرداخت شد- مساعدتی به صنعت قطعه سازی کشور صورت گیرد.
این فعال صنعت قطعه س��ازی گفت: قطعه س��ازان برابر استانداردهای 
موج��ود در قرارداد با خودروس��ازان اقدام به س��اخت قطعه می کنند و 
تمام تلاش خود را به کار می برند تا استانداردهای مذکور رعایت شود.

رضای��ی گفت: پس از تحریم، قطعه س��ازان تلاش دارند آن دس��ته از 
قطع��ات های- تک را که پیش��تر از اروپا تامین می ش��د از چین تامین 
کنند. تلاش قطعه س��ازان این اس��ت که این قطع��ات از نمایندگی های 
هم��ان تولیدکنندگان اروپایی که در چین فعال هس��تند تامین ش��ود. 
در این خصوص مش��کلاتی در راس��تای نقل و انتق��ال پول وجود دارد 
که موجب ش��ده این قطعات به ش��کل عادی تامین نمی شود و بنابراین 
تی��راژ تولید خودرو کاهش می یابد اما قاطعانه می توان گفت که کیفیت 

قطعات نسبت به گذشته تغییری نکرده است.

اخی��را خبرهایی از حضور مجدد برلیانس در بازار خودرو ایران منتش��ر 
ش��ده است که نشان می دهد طی هفته های آینده شاهد تولید خودروهای 
چینی Brilliance در پ��ارس خودرو خواهیم بود. برخی از منابع خبری 
اعلام کردند برای بازگش��ت برلیانس به صنع��ت خودرو و همکاری مجدد 
آن با پارس خودرو بس��ترهای لازم مهیا شده است. شنیده ها حاکی از آن 
است که طی هفته های آینده تولید محصولات این شرکت مجددا در گروه 
خودروسازی سایپا از سر گرفته خواهد شد. هرچند انتظار می رود در حال 
حاض��ر طی این هم��کاری به جای تولید انبوه، تولی��د محدود محصولات 

برلیانس در گروه سایپا در دستور کار باشد.

جزییات بازگشت برلیانس به ایران
ش��واهد حاکی از آن اس��ت که دولت ب��رای واردات قطعات منفصله 
خودروها از چین به ایران ش��رایط ویژه ای را در نظر گرفته اس��ت و به 
همی��ن دلیل امکان حض��ور مجدد برخی از خودروس��ازان چینی نظیر 
برلیانس به کش��ور فراهم شده است. در همین راستا برلیانس به عنوان 
نخس��تین خودروس��از چینی خواه��د بود که به زودی ب��ه بازار خودرو 
کشور باز خواهد گش��ت. آمارهای تولید پارس خودرو برای هفت ماهه 
اول س��ال ۹۸ نشان می دهد طی ش��ش ماهه نیمه نخست سال در این 
شرکت خودروس��ازی فقط ۸۴ دستگاه از خودروهای برلیانس به تولید 

رسیده است، اما در مهر ۹۸ شاهد تولید ۱۰۹ دستگاه از محصولات این 
خودروساز چینی در پارس خودرو بوده ایم.

تاکنون درخصوص فعالیت تولیدی پارس خودرو در آبان ۹۸ گزارشی 
اعلام نشده است، اما اگر پارس خودرو تولید محصولات این برند چینی 
را همانن��د مهرماه ادامه داده باش��د، می توان انتظار داش��ت با واقعیت 
داش��تن شایعه ها و تولید محدود خودروهای برلیانس طی همکاری های 
اخیر، به زودی ش��اهد عرضه مجدد محصولات این خودروساز چینی در 
بازار خودرو کش��ور باش��یم و بسیاری از مش��تریان پارس خودرو نیز به 

خودرو ثبت نامی معوقه خود خواهند رسید.

کیفیت قطعات خودرو پس از تحریم حفظ شده است

حضور مجدد برلیانس در بازار خودرو ایران؛  شایعه یا واقعیت؟
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کسب و کارامـروز8

ب��ا حمای��ت معاون��ت علمی و فناوری ریاس��ت جمه��وری امکان اس��تقرار 
ش��رکت های خ��لاق در پارک ملی عل��وم، فناوری های ن��رم و صنایع فرهنگی 
تسهیل می شود. به گزارش پایگاه اطلاع رسانی بنیاد ملی نخبگان، افزایش سهم 

خدم��ات و محصولات ن��رم و فرهنگي در اقتصاد 
ملي، زمانی ممکن اس��ت که ده ها دستگاه و نهاد 
مسئول در این حوزه بیش��ترین هماهنگی را در 
میان خود ایجاد کنند تا مناسب ترین بستر برای 
رشد فناوری های نرم و صنایع خلاق ایجاد شود.

س��تاد توس��عه فناوری های نرم و هویت  س��از 
معاونت علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری سعی 
دارد ت��ا در چارچوب قوانی��ن و امکانات موجود، 
سیاس��ت های حمایتی را به گونه ای اجرا کند که 
بیشترین بهره  وری ایجاد شود. استقرار شرکت های 
خ��لاق در پ��ارک ملی عل��وم، فناوری های نرم و 
صنای��ع فرهنگ��ی، یکی از این حمایت ها اس��ت. 
ایجاد محیطی امن برای تولد و رش��د یک کسب 

و کار فرهنگی، ش��رایطی را فراهم می س��ازد تا زمانی که شرکت های فعال در 
این حوزه نوپا هس��تند، امکان رش��د را داشته باش��ند. با توجه به این مسئله، 
در چارچوب مقررات و دس��تورالعمل هاي پارک مل��ی علوم، فناوري هاي نرم و 

صنایع فرهنگی، فرآیند پذیرش ش��رکت ها، واحدها، هس��ته های نوآور،  فناور، 
خ��لاق، دانش بنیان و تیم های اس��تارت آپی در حوزه صنای��ع خلاق فرهنگی 
فراهم ش��ده است. ش��رکت های فعال در حوزه های مختلفی مانند : گردشگری، 
صنایع دستی، نقاش��ی، مجسمه سازی، طراحی 
صنعتی، معماری، عکاس��ی، گرافیک، موسیقی، 
مد و پوش��اک و رسانه امکان اس��تقرار و ادامه 
فعالیت در این پارک را دارا هس��تند. اس��تقرار 
در این مجموعه می توان��د مزیت های مختلفی 
به همراه داش��ته باش��د. اس��تفاده از امکانات و 
زیرس��اخت های مشترک در قالب فضای اداری، 
سالن های همایش، اتاق های جلسات و کتابخانه 
تخصصی از جمله این امتیازات است. همچنین 
در این پارک امکان برگزاری دوره های آموزشی 
تخصص��ی در حوزه فناوری های ن��رم و صنایع 
فرهنگی با حضور اس��اتید مجرب، ایجاد ش��ده 
اس��ت. خدمات مش��اوره  در حوزه ه��ای: مالی، 
حقوق��ی، فن��ی، مدیریتی، فرهنگی، هن��ری، عارضه یابی و کس��ب وکار، بخش 
دیگری از خدماتی هس��تند که ش��رکت های مستقر در پارک ملی فناوری های 

نرم و صنایع فرهنگی دریافت خواهند کرد.

از جمل��ه موانعی که بر س��ر راه شناس��ایی بهتر محص��ولات دانش بنیان از 
س��وی بازارهای هدف وجود داش��ت، نبود یک نظام استانداردس��ازی مدون و 
قابل اتکا بود. در این راس��تا دفتر نوآوری و کس��ب و کار نوین معاونت علمی و 

فناوری ریاست جمهوری در حال »پیاده سازی 
نظام استانداردس��ازی محصولات دانش بنیان« 
در اس��تان های مختلف کش��ور اس��ت. استان 
البرز جدید ترین ناحیه ای اس��ت که دسترسی 
ش��رکت های دانش بنی��ان آن به اخ��ذ گواهی 
استاندارد تس��هیل شده است. به گزارش مرکز 
ارتباطات و اطلاع رسانی معاونت علمی و فناوری 
ریاس��ت جمه��وری محص��ولات دانش بنیانی 
که زی��ر چتر این نظ��ام استانداردس��ازی قرار 
می گیرن��د، باید از نظر کم��ی و کیفی خود را 
تا س��طح  ویژگی های مورد انتظار، ارتقا دهند. 
این ارتقای کیفی محصولات، به نوبه خود باعث 
توسعه و رونق بیشتر زیست بوم می شود. بر این 

اساس با توجه به مفاد ماده 2۴ اقتصاد مقاومتی تفاهمی مشترک بین معاونت 
علمی و فناوری ریاست جمهوری و سازمان ملی استاندارد صورت گرفت.

ای��ن تفاهم نام��ه در جه��ت »تقوی��ت نظ��ام استانداردس��ازی« و »تدوین 

سازوکارهای خاص اعطای گواهینامههای استاندارد به محصولات دانشبنیان« 
اجرایی شد.

استان البرز از جمله مناطقی است که از ظرفیت های  بالایی برخوردار است. 
قرار گرفتن ای��ن ناحیه در مجاورت پایتخت، 
فرصت ه��ای قابل توجهی برای ش��رکت های 
دانش بنی��ان مس��تقر در اس��تان ایجاد کرده 

است .
شرکت های تولیدی و دانشبنیان پرتعدادی 
در مناطق صنعتی این استان مستقر هستند 
که برخی از آنها  خط��وط تولیدی مبتنی بر 

فناوری های پیشرفته ای، راه اندازی کرده اند.
  ب��رای ایجاد نظام اعط��ای گواهینامههای 
اس��تاندارد به محصولات دانش��بنیان در این 
اس��تان نشس��تی با حض��ور مدی��رکل دفتر 
نوآوری و کس��ب و کار نوین معاونت علمی و 
فناوری ریاس��ت جمهوری و برخی از مدیران 
کش��وری و استانی سازمان استاندارد در محل پارک علم و فناوری استان البرز 
برگزار ش��د. در این نشست همچنین مدیران ش��رکت های دانش بنیان و فناور 

نیز حضور داشتند.

دسترسی شرکت های دانش بنیان به گواهی های استاندارد تسهیل شدتسهیل استقرار شرکت های خلاق در پارک ملی فناوری های نرم

ک��داک در دوره های آموزش��ی مدیریت بازرگانی نق��ش یک بازنده 
را بازی می کند. ش��رکتی ک��ه در بزرگترین بازاره��ای دنیا جای پای 
محکم��ی برای خود داش��ت، مش��تریان و حت��ی رقبا ب��ه آن احترام 
می گذاش��تند، س��ود فراوانی به جیب می زد و بعید به نظر می رس��ید 

کسی بتواند جایگاه آنها را تهدید کند.
کداک اما نتوانست خود را با فناوری نوظهور همراه کند تا شرکتی با 
بیش از یک قرن تجربه بازی را به رقبای تازه کار واگذار کرده و به قعر 
دره س��قوط کند. در سالیان گذشته آنقدر روزنامه ها و نشریات درباره 
ای��ن تراژدی مطلب نوش��ته اند که از روی هم گذاش��تن آنها یک کوه 

درست می شود.
البته این همه داستان نیست. در این 
روزها که ش��رکت های باس��ابقه توسط 
تازه کاره��ا به چالش کش��یده ش��ده و 
در حال واگذارکردن بازی هس��تند، بد 
نیست افسانه کداک را از زاویه دیگری 

مرور کنیم.
1. کسب و کار کداک فیلم بود، نه 

دوربین
برخلاف آنچه ب��ه ظاهر متخصصان 
برند می گویند کس��ب و کار کداک نه 
تولی��د دوربی��ن و کارت حافظ��ه بلکه 
فرآوری شیمیایی یا به عبارت دقیق تر 
تولید انبوه فیلم، مواد شیمیایی و دیگر 

مواد ظهور عکس بود.
مشتریان اصلی کداک افرادی بودند 
که فیلم های عکاس��ی این ش��رکت را 
در مواد ش��یمیایی تولیدش��ده توسط 
آنه��ا ظاه��ر می کردن��د. در آن زمان 
متخصص��ان کداک بهتر از هر کس��ی 
در دنی��ا روش تبدی��ل مواد س��می به 

محصولاتی پرفروش را بلد بودند.
تصویربرداری دیجیتال اما با تراش��ه، 
انجام  نیمه هادی ها و ترانزیستورهایی 
می شود که بر سیلیکون و مواد دیگری 
متکی هستند. این نوع تصویربرداری را 
نمی توان کس��ب و کاری مجزا دانست 
ام��ا از عل��وم دیگری در آنها اس��تفاده 

می شوند.
ک��داک در بازی دیجیتال هم حرف های زیادی برای گفتن داش��ت 
و برخی از نخس��تین دوربین های دیجیتال را روانه بازار کرد. مش��کل 
اینجا بود که این ش��رکت تیم های طراحی داخلی نداشت تا با سرعت 
بی امان قانون مور همگام ش��ود. در نتیجه طراحی و تولید محصولاتش 
را به سامسونگ می س��پرد.  کداک در این دوران نه  تنها مزیت رقابتی 
نداش��ت بلکه به خاطر فقدان کارخانه های تولید چیپ هزینه زیادی را 

به سازندگان دوربین هایش می داد.
این مساله محدود به کداک نیس��ت، گاهی اوقات غول های فناوری 
در ورود به حوزه های جدید ناکام می مانند. برای مثال اینتل را در نظر 

بگیرید که تمام تلاش هایش برای تولید مودم به در بسته خورد و آخر 
س��ر همه تجهیزات را به اپل فروخت. بلندپروازی های س��خت افزاری 
مایکروس��افت بارها به شکس��ت منجر ش��د. لیفت هم ترجیح داد قید 

برنامه تاکسی اینترنتی را زده و روی اسکوترها تمرکز کند.
اگر اپل در تولید آیفون و آیپد موفق ش��د به خاطر تجربه انبوه آنها 
در تولی��د کامپیوتر بود اما مدت هاس��ت که علی رغم پش��توانه مالی 
نامحدود، در راه اندازی تلویزیون اپل تی وی مشکلات عدیده ای دارند، 
بنابرین انتظار اینکه ش��رکتی مثل ک��داک از تولید فیلم و مواد ظهور 
عکس به بزرگترین س��ازنده دوربین های دیجیتال تبدیل شود، چندان 

منطقی نیست.
2. برندها آنقدر هم قوی نیستند

بل��ه، ک��داک ه��م مث��ل نوکی��ا 
می توانس��ت برن��دش را در اختی��ار 
شرکت های دیگر قرار داده و سودی 
به جی��ب بزند، اما چند برند قدیمی 
از مهاج��رت به یک بازار جدید جان 
س��الم ب��ه در برده ان��د؟ واضح ترین 
مثال پولاروید اس��ت ک��ه در زمینه 
دوربین های چاپ فوری نامی معتبر 
بود، ام��ا تلویزیون ه��ای آنها چقدر 
موفق ش��دند؟ یا سرنوشت پنل های 
وس��تینگهاوس به کجا کش��ید؟ نام 
برن��د آنقدرها که فکر می کنید قوی 

نیستند.
3. کداک روی نوآوری هم تمرکز 

داشت
در ده��ه ۱۹۹۰ و زمانی که کمتر 
کس��ی از وجود پنل ه��ای اولد خبر 
داش��ت، این کداک ب��ود که در این 
انبوه  زمینه یکه تازی می کرد. تولید 
این پنل ها علی رغم مزایای فراوانی 
که دارند، با مش��کلاتی همراه است. 
ساخت نمایش��گرهای اولد در ابعاد 
بزرگ هم مشکلات زیادی دارد و به 
همین خاطر است که کاربرد آنها به 

حوزه موبایل محدود شده است.
کداک میلیون ها دلار صرف نوآوری 
و توسعه این پنل های دردسرساز کرد 
اما این کار را تقریبا یک دهه زودتر از آنچه که باید انجام داد. در نهایت این 

سامسونگ بود که در کاخ اولد به استراحت پرداخت.
4. کداک هنوز نمرده است

Eastman Chemical ک��ه زمانی زیرمجموعه کداک بود س��ال 
گذش��ته ۱۰ میلیارد دلار درآمد داش��ت. این ش��رکت برای ۱۴ هزار 
نفر اش��تغال زایی کرده و به عنوان یکی از رهبران علوم مواد ش��ناخته 
می شود. با وجود چنین میراث ارزشمندی نمی توان کسب و کار اصلی 

کداک را نابود شده تلقی کرد.
digiato :منبع

نـام جانـی آیو، طراح مشـهور، از صفحه مربوط به تیم مدیریتی اپل حذف شـد و به این 
ترتیب پایان رسـمی حضور او در کوپرتینو و همـکاری اش با این کمپانی رقم خورد. آیو از 
سـال 1992 میلادی به اپل ملحق شد و از سـال 1996 مدیریت تیم طراحی محصول آن را 

برعهده گرفت.
بـه گزارش دیجیاتو، البتـه آخرین روز حضور جانی آیو در اپل هنـوز در هاله ای از ابهام 
اسـت و کسـی نمی داند که دقیقا چه روزی اسـت؛ از سـویی، در بیانیه خبری منتشرشده 
توسط اپل در رابطه با ترک او نیز صرفا اشاره شده که اواخر امسال این اتفاق رخ می دهد. 

هرچند برخی باور دارند که آیو مدت ها قبل و بعد از آنکه وظیفه طراحی و ساخت پردیس 
تازه اپل به وی واگذار شد از تیم طراحی محصول این شرکت خارج شده است.

البته همانطور که قبلا در خبرها خواندید اپل همچنان مشـتری شرکت طراحی آیو با نام 
LoveFrom خواهد بود. آیو این کمپانی را با مشـارکت دوست و همکار قدیمی اش مارک 

نیوسان پی ریزی کرد.
تیم کوک، مدیرعامل اپل در زمان اعلام خبر راه اندازی شرکت آیو اعلام کرد:

اپل از طریق همکاری مستقیمی که با آیو در پروژه های اجرایی خواهد داشت و همچنین 

کداک در نابودی کسب و کارش چقدر مقصر بود؟

جانی آیو اپل را ترک کرد

دریچــه

تفاهم نام��ه همکاری میان معاونت علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری و س��ازمان حفظ 
نباتات امضا ش��د تا توس��عه بازار محصولات دانش بنیان حوزه حفظ نباتات شتاب گیرد.به 
گزارش مرکز ارتباطات و اطلاع رسانی معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری، تفاهم نامه 
همکاری میان معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری و سازمان حفظ نباتات امضا شد. 
این تفاهم نامه به امضای پیمان صالحی معاون نوآوری و تجاری سازی فناوری معاون علمی 
و فناوری رئیس جمهوری و علیرضا درگاهی رئیس س��ازمان حفظ نباتات رسید تا توسعه 
بازار و تجاری س��ازی محصولات دانش بنیان و فناورانه در بخش حفظ نباتات سرعت گیرد.  
با امضای این تفاهم نامه مشارکت و هماهنگی در زمینه تعریف، تصویب، مدیریت و راهبری 
طرح های فناورانه و اولویت دار با هدف تولید کالای دانش بنیان و فناورانه در حوزه مدیریت 

عوامل خسارت زای محصولات کشاورزی و فرآورده های گیاهی دنبال می شود.

محصولات دانش بنیان حفظ نباتات 
تجاری سازی می شود

شنبه
9 آذر 1398

شماره 1440
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چهارمین »نمایش��گاه بین المللی حمل و نقل، لجس��تیک و صنایع وابس��ته 
آس��یا« آذرماه س��ال ج��اری میزب��ان توانمندی ه��ای دانش بنی��ان و فناورانه 
ش��رکت های ایرانی در ای��ن حوزه خواهد ب��ود. به گزارش مرک��ز ارتباطات و 

اطلاع رس��انی معاون��ت علمی و فناوری ریاس��ت 
جمهوری توس��عه فناوری های حمل و نقل، یکی 
از محورهای راهبردی ش��رکت های پیشرو و جزو 
دغدغه های مهم کشورهای خواهان توسعه پایدار 
است. کشورمان نیز با ظرفیت های بالقوه ای که در 
این حوزه دارد، دارای فرصت های بیشماری برای 
ورود شرکت های ایرانی به فناوری های این حوزه 
بهره مند اس��ت. ش��رکت هایی که در بخش های 
مختل��ف مرتبط با این صنعت، اکنون به توس��عه 
فناوری های پایین دستی و پیشرفته گام گذاشته  
و در رقابت با ش��رکت های خارجی، خودی نشان 
داده اند. چهارمین نمایش��گاه بین المللی حمل و 
نقل، لجس��تیک و صنایع وابسته آسیا قرار است 

میزبان بخش��ی از این توانمندی ها باش��د. این نمایش��گاه بر گروه های مختلف 
حم��ل و نقل زمینی، دریایی، هوایی، ریلی و ج��اده ای بر زمینه های تخصصی 
راهسازی، راه داری، تجهیزات و ایمنی راه ها و همچنین حمل و نقل هوشمند، 

تونل ها، پل ها، آس��فالت، قیر، ماش��ین آلات  راهس��ازی، سیس��تم های کنترل 
جاده ها، موسس��ات و مراکز آموزشی، دانشگاه ها، بیمه، بانک ها، موسسات مالی 
و اعتب��اری تمرکز دارد.   ایجاد فرصت و فضای مناس��ب برای معرفی فناوری، 
تولی��دات و نوآوری ه��ای صنع��ت حمل و نقل  
کشور، بررس��ی زمینه ها و پتانسیل های موجود 
برای ارتقای صنعت حمل و نقل  کش��ور، بهبود 
فض��ای کس��ب و کار و ایجاد اش��تغال مولد در 
صنعت حمل و نقل کش��ور حمایت و پشتیبانی 
از نوآوری ه��ا ، فناوری ه��ا و کارآفرینی، جذب 
نخبگان و فرهیختگان در بومی س��ازی صنعت 
حمل و نقل کش��ور، افزایش صادرات تولیدات 
صنع��ت حمل و نقل  کش��ور و ارتقای حمل و 
نقل هوش��مند در کش��ور از مهم ترین محورها 
و هدف ه��ای »چهارمین نمایش��گاه بین المللی 
حمل و نقل، لجستیک و صنایع وابسته« است.
ای��ن نمایش��گاه، آخری��ن  ق��رار اس��ت در 
دس��تاوردها و توانمندی ه��ا و فناوری ه��ای صنعت حمل و نقل، راهس��ازی  و 
راهداری کش��ور و تطابق آن با نمونه های خارجی و اس��تانداردهای بین المللی 

معرفی شود.

تس��ت الیزا )ELISA test( روشی عمومی در بیوش��یمی غربالگری است. 
تس��ت الیزا به عنوان یک آزمایش اس��تاندارد برای کش��ف وی��روس در خون 
کاربرد دارد و اس��تانداردی جهانی برای اس��تفاده در بیمارستان ها٬ بانک خون 

و س��ازمان های انتق��ال خ��ون اس��ت. کیت های 
س��نجش الیزا )ELISA( به صورت گسترده و با 
ارزبری بالا همچنان وارد کش��ور می شود. با این 
حال یک ش��رکت دانش بنیان ایرانی توانس��ته با 
به کارگیری توان محققان کش��ور و با استفاده از 
تکنول��وژی روز دنیا به دان��ش تولید این کیت ها 
دس��ت یابد و ت��ا ح��دودی از میزان وابس��تگی 
خارجی به این محصول پرکاربرد بکاهد. ش��رکت 
دانش بنیان پیشگامان سنجش ایستاتیس از سال 
۱۳۹۳ فعالی��ت خود را در زمینه تولید کیت های 
تش��خیص طبی آغاز کرده اس��ت. این شرکت با 
گذشت پنج سال از فعالیت رسمی خود توانسته 
 )ELISA( ۱۸ نوع محصول از نوع کیت های الیزا

را تولید و بازار عرضه کند. علیرضا روزبهانی، مدیرعامل این ش��رکت می گوید: 
محققان این شرکت تا به امروز توانسته اند حدود ۱6 محصول مختلف را تولید 
و روان��ه ب��ازار کنند همچنی��ن دو محصول جدید را تولی��د و اکنون در انتظار 

کس��ب مجوزهای لازم توسط وزارت بهداشت برای تولید انبوه و عرضه به بازار 
است. به گزارش مرکز ارتباطات و اطلاع رسانی معاونت علمی و فناوری ریاست 
جمه��وری روزبهانی درب��اره یکی از محصولات تولیدی این ش��رکت می گوید: 
ب��ا توجه به اینکه کمب��ود ویتامین D در افراد 
جامعه ای��ران به تعداد زیادی وج��ود دارد این 
ش��رکت با تش��خیص این نیاز تلاش خود را به 
کار گرفت و توانس��ت به تولید کیت س��نجش 
ویتامین D دس��ت یابد و بخ��ش زیادی از نیاز 
جامعه پزش��کی را برطرف سازد. وی ادامه داد:  
پیش��تر این کیت ها از خارج تهیه و به کش��ور 
وارد می ش��د و در پ��ی آن مبالغ زی��ادی ارز از 
کشور خارج می شد که خوشبختانه با تولید این 
محصولات توس��ط این ش��رکت و چند شرکت 
داخلی دیگر کشور از واردات گسترده آن بی نیاز 
ش��ده اس��ت. مدیرعام��ل ش��رکت دانش بنیان 
پیش��گامان س��نجش ایس��تاتیس، درب��اره دو 
محصول جدید شرکت که اخیرا تولید شده است، گفت: کیت سنجش ویتامین 
B ۱2 و کیت س��نجش آنت��ی ژن AMH ، دو محصول جدید این ش��رکت تا 

پیش از پایان سال به تولید انبوه و روانه بازار خواهد شد.

2 محصول جدید در حوزه پزشکی »ایران ساخت« شدتوانمندی های حوزه حمل و نقل کشور به نمایش درمی آید

مع��اون علمی و فناوری رئیس جمهوری با تاکید بر اینکه امر مبارزه 
ب��ا قاچاق کالا و ارز به روش های بومی نیاز دارد، گفت باید نرم افزارها، 
سیس��تم ها و تش��کیلات مبارزه با قاچاق کالا و ارز در کش��ور بومی و 
مبتنی بر داشته های داخلی از جمله توانمندی شرکت های دانش بنیان 

و استارت آپ ها باشد.
به گزارش پایگاه اطلاع رس��انی بنیاد ملی نخبگان، س��ورنا س��تاری 
مع��اون علم��ی و فن��اوری رئیس جمه��وری در آیی��ن اختتامیه ارائه 
نیازه��ای فناورانه قاچاق کالا و ارز، با بیان اینکه یک درک مش��ترکی 
بین مسئولان و ش��رکت هایی دانش بنیان ایجاد شده است، گفت: این 
درک متقابل همان زیس��ت بومی اس��ت که اتفاقات خوبی را در حوزه 

پیشرفت های علمی و فناورانه رقم زده است.
زیست بوم دانش بنیان رویکرد نوآورانه و صادرات محور در ازای 

واردات را ترویج می کند
س��تاری با بیان اینکه با ش��کل گیری زیس��ت بوم فناوری و نوآوری، 
فرهن��گ خام ف��روش و واردات مح��ور در ح��ال تغییر اس��ت و جای 
خ��ود را ب��ه اقتصاد ن��وآور و دانش بنیان می دهد، اظه��ار کرد: اگرچه 
سایه گستردن اقتصاد نفت محور، مروج فرهنگ وارداتچی و مصرف گرا 
بود و مش��کلات زیادی را برای کشور به همراه داشت، اما خوشبختانه 
ام��روز به م��دد زیس��ت بوم ن��وآوری و کارآفرینی ک��ه جوانان خلاق 
مهم ترین نقش آفرینانش هستند، این فرهنگ جای خود را به صادرات 

محصولات دانش بنیان و توجه به توانمندی های نوآورانه داده است.
رئیس س��تاد فرهنگ س��ازی اقتص��اد دانش بنی��ان معاونت علمی و 
فناوری ریاس��ت جمهوری ادام��ه داد: واردات با خود فرهنگی می آورد 
که هیچ ربطی به فرهنگ ما ندارد و این موضوع مشکلات زیادی برای 

کشور ایجاد می کند.
س��تاری در ادامه بیان کرد: اگر می خواهیم به توسعه برسیم باید از 
بازارهای داخلی خود در تمام حوزه ها مثل ناموس مان دفاع کنیم. این 

کاری است که تمام کشورهای پیشرفته انجام داده اند.
به گفته س��تاری، با توجه به افزایش سطح رفاه اجتماعی و جمعیت 
کش��ور نمی توانیم با درآمدهای حاصل از خام فروش��ی و نفت خام، به 

رونق اقتصادی برسیم.
هم دلی و همراهی همه بخش ها برای رونق زیست بوم نوآوری

مع��اون علم��ی و فناوری رئیس جمه��وری تأکید ک��رد: باید اعتماد 
عمومی مردم و مس��ئولان به تولیدات داخل��ی افزایش یابد. اگر ما که 
در زیس��ت بوم فناوری و نوآوری هستیم بتوانیم از بازار داخلی صیانت 

کنیم یعنی موثر هستیم.
به گفته مع��اون علمی و فناوری رئیس جمه��وری، در تمام صنایع 
ش��بکه های محکم و ریشه دار واردات شکل گرفته است که باید با این 

شبکه ها مبارزه کنیم.
س��تاری ادامه داد: همه ما در یک جبهه مش��ترک مبارزه هس��تیم 
و بای��د در این می��دان نبرد با فرهنگ نادرس��ت خام فروش، به کمک 

زیست بوم فناوری و نوآوری با فرهنگ مصرف گرایی مبارزه کنیم.
رئیس ستاد توسعه زیس��ت فناوری معاونت علمی و فناوری ریاست 
جمهوری در ادامه گفت: ایران کش��وری با مرزهای متنوع اس��ت. ما با 
۱۵ کش��ور مرز مش��ترک داریم که باید از این موهبت به خوبی برای 

توسعه بازار داخلی بهره بگیریم.
س��تاری همچنی��ن گفت: صیان��ت از بازار داخلی ی��ک امر واجب و 

تاثیرگذار است و باید برای تحقق این امر همه با هم تلاش کنیم.
 صیانت از بازار داخلی با کمک شرکت های دانش بنیان محقق 

می شود
عل��ی وحدت، رئی��س صندوق نوآوری و ش��کوفایی گف��ت: حضور 
ش��رکت های دانش بنی��ان به صیانت از ب��ازار داخلی و رف��ع نیازهای 

فناورانه کشور کمک می کند.
به گفته وحدت، اگر بتوانیم ش��رکت های دانش بنی��ان را به اقتصاد 

کشور وارد کنیم به بازار اشتغال نیز رونق داده ایم. 
رئی��س صندوق نوآوری و ش��کوفایی در ادامه بیان ک��رد: در حوزه 
نوآوری و فناوری هیچ نیازی نیس��ت که نتوانیم با تکیه بر داشته های 

داخلی پاسخ دهیم.
وحدت ادامه داد: واقعا متاسفیم که برخی دست ها و تشکل ها اجازه 
نمی دادند از محصولات و تولیدات داخلی بهره ببریم. البته چند سالی 
اس��ت که به لطف زیس��ت بوم نوآوری و فناوری این بازار رونق گرفته 

است.
رئیس صندوق نوآوری و ش��کوفایی در ادامه گفت: در نمایشگاه ارائه 
نیازهای فناورانه قاچاق کالا و ارز تفاهم نامه های زیادی منعقد شد که 

تا تبدیل این تفاهم نامه ها با قرارداد دست از کار نمی کشیم.
 بن��ا به گفته وح��دت، ایجاد ی��ک کارگروه یا دفتر ب��رای پیگیری 

اجرایی شدن تفاهم نامه ها ضروری است.
»پیوند دانشگاه و مراکز نوآوری« اثرمند در پیشگیری از قاچاق 

کالا و ارز
عل��ی مویدی، رئیس س��تاد مرکزی مبارزه با قاچ��اق کالا و ارز هم 
معتقد اس��ت که پیوند دانشگاه و مراکز نوآوری در پیشگیری از قاچاق 

کالا و ارز موثر است و این پیوند مستحکم را حفظ می کنیم.
رئیس ستاد مرکزی مبارزه با قاچاق کالا و ارز گفت: یکی از خلأهای 
آسیب رس��ان در حوزه مب��ارزه با قاچ��اق کالا و ارز عدم اس��تفاده از 
نیروهای دانش��گاهی و توانمندی آنها است. نیروهایی که می توانند به 

مبارزه با قاچاق کالا و ارز سرعت و کیفیت بخشند.
وی بی��ان ک��رد: ح��وزه مبارزه ب��ا قاچ��اق کالا و ارز بای��د به حوزه 
پیش��گیری وارد شود و تلاش می کنیم این کار را با کمک شرکت های 

دانش بنیان محقق کنیم.
 بازدید از نوآورانه های مبارزه با قاچاق کالا و ارز

س��ورنا س��تاری، معاون علمی و فناوری رئی��س جمهوری عصر روز 
گذش��ته ب��ا حضور در صن��دوق ن��وآوری و ش��کوفایی در گردهمایی 
فناوری های نوین در پیش��گیری مبارزه با قاچاق کالا و ارز ش��رکت و 

از نمایشگاه دستاوردهای فناورانه شرکت های دانش بنیان دیدن کرد.
ش��رکت های دانش بنی��ان حاضر در این نمایش��گاه ب��رای فروش و 
خدمات و محصولات خود ۱6۰ نشس��ت رودررو ب��ا متقاضیان برگزار 
کردند ت��ا با کمک خدمات فناورانه خود، می��زان قاچاق کالا و ارز در 

کشور را کاهش دهند.
در مدت س��ه روز برگزاری نمایش��گاه، ۳2 تفاهم نامه همکاری امضا 
شد، گفت: این تفاهم نامه ها میان شرکت های دانش بنیان و متقاضیان 
خرید خدمات و محصولات مبارزه با قاچاق کالا و ارز منعقد ش��د. این 
نمایش��گاه روزانه میزبان حدود ۴۰۰ نفر بود و در این س��ه روز هشت 
نشس��ت معرفی نیازهای فناورانه برگزار ش��د. همچنین ۱۰2 شرکت 

دستاوردهای خود را در معرض نمایش قرار دادند.

هرچند برخی باور دارند که آیو مدت ها قبل و بعد از آنکه وظیفه طراحی و ساخت پردیس 
تازه اپل به وی واگذار شد از تیم طراحی محصول این شرکت خارج شده است.

البته همانطور که قبلا در خبرها خواندید اپل همچنان مشـتری شرکت طراحی آیو با نام 
LoveFrom خواهد بود. آیو این کمپانی را با مشـارکت دوست و همکار قدیمی اش مارک 

نیوسان پی ریزی کرد.
تیم کوک، مدیرعامل اپل در زمان اعلام خبر راه اندازی شرکت آیو اعلام کرد:

اپل از طریق همکاری مستقیمی که با آیو در پروژه های اجرایی خواهد داشت و همچنین 

بهره گیـری از قریحه و ذوق تیمی که آیو در اپل تشـکیل داده همچنان از اسـتعداد او در 
محصولاتش بهره خواهد گرفت. گفتنی است که هم اکنون طراحی نرم افزاری و سخت افزاری 

اپل در زمره مسئولیت های مدیر ارشد اجرایی اپل یعنی جف ویلیامز است.
به این ترتیب حالا دیگر تمامی نگاه ها به LoveFrom خواهد بود. آیو و نیوسان تاریخچه 
دور و درازی از همکاری با یکدیگر دارند که از طراحی اپل واچ گرفته تا یک حلقه الماس و 
درخت کریسـمس را شامل می شود. کسی چه می داند شاید یکی از میوه های این همکاری 

طراحی ماشین اپل باشد که از سال ها قبل شایعه تولید آن مطرح شده است.

 راه قاچاق کالا و ارز با شیوه های بومی
و استارت آپی  سد می شود

جانی آیو اپل را ترک کرد

یادداشـت

بیش از ۵۰ دفتر همکار مس��تقر در دانشگاه های کشور با کانون پتنت معاونت علمی 
و فناوری ارتباط دارند تا درآمدزایی برای دانش��گاه ها و زمینه ورود آنها به دانشگاه های 
نس��ل سوم با ثبت اختراع بیش��تر فراهم ش��ود.  کانون پتنت معاونت علمی و فناوری 
ریاس��ت جمهوری ضمن حمایت از دستاوردهای فکری در قالب ثبت اختراع در ادارات 
ثبت اختراع معتبر جهان، آش��نایی مخترعان با اهمیت و ضرورت ثبت اختراع را انجام 
می دهد. این کار در دفاتر همکار کانون که در دانش��گاه های گوناگون در کش��ور مستقر 
هس��تند، انجام می ش��ود. این همکاری افزایش تعداد ثبت اختراع در کشور را به دنبال 
دارد که از یک س��و جایگاه کش��ور را در کسب ش��اخص های نوآوری و مالکیت فکری 
را ارتقا می دهد و از س��وی دیگر زمینه برای تش��کیل دفاتر انتقال فناوری در راس��تای 
درآمدزایی برای دانشگاه ها و زمینه ورود آنها به دانشگاه های نسل سوم را فراهم می کند.

ثبت اختراع برای دانشگاه ها 
درآمدزایی می کند



کسب و کارهای بزرگ بر روی برندهای موفق بنا می شوند. امروزه هیچ شرکتی 
بدون تاس��یس برندی جالب امکان جلب نظر مخاطب هدف در بازارهای مختلف را 
ندارد. افزایش آگاهی پیرامون ش��رکت و کسب شهرت بدون ایجاد برند امکان پذیر 
نیس��ت بنابراین مش��اهده تلاش شرکت ها برای تاس��یس برند به هر قیمت امری 

منطقی به نظر می رسد. 
مهم ترین چالش پیش روی ش��رکت ها در زمینه برندس��ازی در عصر دیجیتال 
پیچیدگی های این فرآیند است. متاسفانه بسیاری از کارآفرینان فرآیند برندسازی 
را بسیار ساده در نظر می گیرند. این امر موجب کاهش دقت و توجه آنها به فرآیند 
برندسازی می شود. در نتیجه حاصل نهایی کار آنها با اهداف شان فاصله بسیار زیادی 
خواهد داش��ت. وقتی یک فرآیند دارای حساس��یت های زیادی است، احتمال بروز 
اشتباه نیز افزایش خواهد یافت. مشاهده وضعیت اغلب برندهای کلیشه ای در دنیای 
کسب و کار به خوبی این دیدگاه را اثبات می کند. اگر ما به دنبال موفقیت در عرصه 
برندسازی هس��تیم، باید عملکرد متفاوتی در مقایسه با رقبا داشته باشیم. این امر 
بدون اجتناب از رایج ترین اشتباهات در حوزه برندسازی امکان پذیر نیست، بنابراین 
در مقاله کنونی چند اشتباه رایج و بسیار خطرناک در زمینه برندسازی مورد بررسی 

قرار خواهد گرفت. 
اشتباه اول: تمرکز بیش از حد بر روی عملکرد برند

فعالیت در حوزه برندس��ازی همیش��ه معطوف به اندازه گی��ری و تمرکز بر روی 
عملکرد برندمان اس��ت. این امر فرآیند برنامه ریزی برای موفقیت ش��رکت مان در 
ایجاد برندی جذاب را بهبود می بخش��د. نکته مه��م در این میان ضرورت توجه به 
س��ایر بخش های کسب و کار اس��ت. ما همیشه باید فقط یک چشم مان به بررسی 
عملکرد برندمان معطوف باش��د. بی توجهی از سایر بخش های کسب و کار همیشه 
خطرناک است بنابراین رسیدگی به تمام امور برند در قالبی متوازن اهمیت بالایی 

خواهد داشت. 
امروزه بس��یاری از ش��رکت ها در قالب کمپین های جذاب فرآیند برندسازی شان 
را دنبال می کنند. بر این اس��اس امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف افزایش 
خواهد یافت. نکته مهم در این میان توجه به تفاوت میان کمپین های برندسازی و 

سایر کمپین های رایج در دنیای کسب و کار است. اشتباه بسیاری از برندها مدیریت 
کمپین های برندس��ازی براس��اس الگوی بازاریابی یا تبلیغات است. بدون تردید در 
فرآیند برندس��ازی هدف اصلی ما آش��نایی مخاطب با نام برندمان است. این امر به 
طور کلی با هدف کمپین های تبلیغاتی و بازاریابی در راستای فروش هرچه بیشتر 
محصولات تفاوت دارد، بنابراین توجه به این نکته گام مهمی در راس��تای موفقیت 

در حوزه برندسازی خواهد بود. 
اشتباه دوم: عدم پایداری و ثبات

امروزه بسیاری از ش��رکت ها به دنبال کسب موفقیت سریع در حوزه برندسازی 
هستند. این امر میزان تعلق خاطر شرکت ها به برنامه ها و استراتژی های برندسازی 
را کاهش می دهد. به این ترتیب در صورت عدم نتیجه بخشی کوتاه مدت یک برنامه 
برندسازی به سرعت اقدام به تغییر آن خواهند کرد. نکته مهم در اینجا تضاد میان 
این برداش��ت از برندسازی با ماهیت توسعه برندهاست. مخاطب هدف شرکت باید 
به برن��د ما عادت کند. تغییر مداوم جلوه برند موجب س��ردرگمی مخاطب و بروز 
مشکلات متعدد در راستای کسب و کار ما خواهد شد. هیچ کس شرکتی که به طور 
مداوم برنامه برندس��ازی اش را تغییر می دهد، دوست ندارد بنابراین ما باید پیش از 
اجرای یک طرح برندسازی نسبت به نحوه تاثیرگذاری اش بر روی کسب و کارمان 
مطمئن شویم. در غیر این صورت مخاطب هدف شرکت مان به سرعت از ما ناامید 
خواهد ش��د.  بس��یاری از برندهای بزرگ پیش از انتخاب یک الگوی برندسازی به 
بح��ث و گفت وگوی طولان��ی میان کارمندان و مدیران ارش��د پرداخته اند. این امر 
دیدگاه های متفاوت را تقویت خواهد کرد، بنابراین در نهایت ما امکان تصمیم گیری 
براساس آگاهی از نگاه های مختلف را خواهیم داشت. فرآیند تصمیم گیری جمعی 
همیش��ه نتیجه بهتری در پی دارد بنابراین توصیه من در این بخش کاملا واضح و 
روش��ن خواهد بود.  بدون ش��ک پایبندی به الگوی برندسازی برای شرکت مان به 
معنای انتخاب یک پیام یا شعار برای همیشه نیست. برندهای بزرگ هر چند وقت 
یک بار شعارهای شان را مورد بازنگری قرار می دهند. به عبارت ساده، ما باید ترکیب 

مناسبی از پایبندی به شعار برندمان و تلاش برای نوآوری را عرضه کنیم. 
اشتباه سوم: تلاش برای کسب رضایت همه

عرصه فعالیت هر شرکت معطوف به جلب نظر دامنه مشخصی از مشتریان است. 
هیچ کس��ب و کاری امکان جلب نظر تمام افراد را ندارد. این امر ناش��ی از دو نکته 
مهم است. نخست، زمینه تخصصی فعالیت هر برند موجب توجه به افراد علاقه مند 

به آن حوزه می ش��ود. اگر ما در زمینه تولید کفش های کوهنوردی فعالیت داریم، 
امکان جلب نظر افراد علاقه مند به ورزش  ش��نا برای برندمان وجود نخواهد داشت. 
نکته دوم، مربوط به س��لیقه متفاوت مشتریان در یک بازار خاص است. اگر امکان 
جلب نظر تمام مشتریان یک حوزه وجود داشت، هیچ گاه شاهد شکل گیری برندهای 
مختلف در زمینه کس��ب و کار نبودیم. واقعیت فعالیت برندهای مختلف در حوزه 
کس��ب و کار به خوبی س��لیقه متفاوت مش��تریان در حوزه های مختلف را روشن 

می سازد. 
فعالیت برندسازی هرچه از ایده های اشتباه و غیرواقعی دورتر باشد، راحت تر اجرا 
خواهد شد. اشتباه اصلی برندها تلاش برای نتیجه گیری بیش از حد بزرگ از فرآیند 
برندسازی است. بدون شک اگر دریافت ما از فرآیند برندسازی با واقعیت سازگاری 

نداشته باشد، مشکلات زیادی پیش روی مان قرار خواهد گرفت. 
شرکت ما باید برندش را پیرامون دانه مشخصی از مشتریان بنا کند. هدف اصلی 
ما به جای جلب نظر همه افراد باید تمرکز بر روی الگوی مش��تریان ایده آل باش��د. 
فقط در این صورت امکان کسب موفقیت در حوزه کسب و کار وجود خواهد داشت. 

اشتباه چهارم: تلاش بیهوده برای متفاوت بودن
بی ش��ک هیچ نکته منفی در فرآین��د تلاش برای ایجاد جل��وه ای متفاوت برای 
برندم��ان وجود ن��دارد. امروزه برندهای بزرگ به خاطر تفاوت های ش��ان با یکدیگر 
موفق به جلب نظر مشتریان می شوند بنابراین اتخاذ الگویی مشابه از سوی برندها 

کوچک امر چندان غیرمنطقی نخواهد بود. 
یکی از اشتباهات فرآیند برندسازی تلاش برای متفاوت بودن بدون توجه به دلیل 
اصلی این امر است. اگر شما متفاوت بودن را با الگوی تبلیغات متمایز از رقبا اشتباه 
بگیری��د، تمام تلاش تان بی فایده خواهد بود. هدف اصلی از ارائه تصویری متمایز از 
برندمان تلاش برای جلب توجه مخاطب هدف است. این امر باید فرآیندی بلندمدت 
باشد. تفاوت حوزه برندسازی با تبلیغات در همین نکته است. ما در حوزه تبلیغات با 
فعالیت های کوتاه مدت مواجه هستیم، با این حال حوزه برندسازی نیازمند تمرکز و 

ثبات در شیوه های مورد استفاده مان است. 
تلاش برای ایجاد تمایز میان برندمان با دیگر رقبا هرگز کار ساده ای نیست. این 
امر باید با توجه به ارزش ها و اهداف اصلی برندمان صورت گیرد. در غیر این صورت 

تلاش و هزینه های ما نتیجه بخش نخواهد بود. 
noobpreneur :منبع

برندس��ازی همیش��ه فرآیند ساده ای نیست. گاهی اوقات ش��رکت ها در راستای 
ایجاد تصویری مطلوب از برندشان درگیر چالش های زیادی می شوند. اگر ما فرآیند 
برندس��ازی مناسبی در پیش بگیریم، جلب رضایت مشتریان اجتناب ناپذیر خواهد 
بود. نکته مهم در این میان دش��واری استفاده از تکنیک های مناسب برندسازی در 
عمل اس��ت. به همین خاطر هر س��ال برندهای زیادی طرفداره��ای خود را ناامید 
می س��ازند. بدون تردید بررسی کمپین های برندسازی موفق نقش انکار ناپذیری در 
بهبود روند فعالیت ما خواهد داش��ت. در ادامه عملکرد برخی از بهترین برندها در 

سال 2۰۱۹ مورد بررسی قرار خواهد گرفت.
1. نت فلیکس و کمک به رقبا

پس از اینکه ساندرا اهُ، بازیگر مشهور کانادایی، موفق به کسب جایزه گلدن گلوب 
شد، اکانت توییتر نت فلیکس اقدام به تبریک به او و نظر منتقدان کرد. نکته جالب 
این ماجرا عدم پخش سریال ساندرا اهُ در شبکه نت فلیکس بود،. با این حساب این 
غول پخش آنلاین س��ریال اقدام به توس��عه کس��ب و کار رقیبش کرده بود. وقتی 
کاربران در توییتر در مورد زمان پخش س��ریال با بازیگری س��اندرا اهُ پرسش هایی 
را مطرح کردند، پاس��خ نت فلیکس بسیار جالب بود: »هولو را امتحان کنید«. بدون 
تردید هولو رقیب اصلی نت فلیکس در زمینه پخش سریال و فیلم آنلاین محسوب 
می شود، با این حساب ما با طرفداری نت فلیکس از رقیب اصلی اش مواجه هستیم. 
توییت نت فلیکس در حمایت از هولو به سرعت در سطح جهان توسعه یافت. به این 
ترتیب اقدام س��اده و جذاب نت فلیکس شاید بیشتر از کسب جایزه گلدن گلوب از 
سوی ساندرا اهُ نیز مورد توجه قرار گرفته باشد. بی تردید حمایت و تبریک موفقیت 
به رقبا ایده عجیبی به نظر می رسد. نکته مهم در اینجا نمایش جلوه حرفه ای کسب 

و کارمان است. این اقدام به خوبی از سوی نت فلیکس انجام گرفته است. 
2. کمک خیریه ویتامین واتر

اگر شما ۱۰۰ هزار دلار بودجه اضافی در اختیار داشته باشید، چه برنامه ای برای 
آن خواهید داشت؟ انتخاب بس��یاری از برندها در این میان سرمایه گذاری بر روی 
بخش توسعه و تحقیقات یا تبلیغات بیشتر است. برند ویتامین واتر به هنگام مواجهه 
با بودجه اضافی هیچ کدام از راهکارهای فوق را انتخاب نکرد. برند کوکاکولا در پایان 
سال 2۰۱۸ ویتامین واتر را به طور کامل خریداری کرد بنابراین مشاهده ایده های 
بازاریابی و برندسازی جذاب از سوی مدیران تازه این برند امر عجیبی نخواهد بود. 

کمپین برندس��ازی اصلی ویتامین واتر ش��امل راه اندازی یک مسابقه بسیار جذاب 
بود. در این مسابقه فردی که موفق به کنار گذاشتن گوشی هوشمندش برای یک 
سال ش��ود، برنده جایزه ۱۰۰ هزار دلاری خواهد شد. کمپین فوق در ابتدای سال 
2۰۱۹ شروع شد. شاید در نگاه نخست زندگی بدون گوشی های هوشمند دشوار به 
نظر برسد. کمپین ویتامین واتر با طرح این هدف جذاب موفق به جلب نظر شمار 
زیادی از مشتریان سراسر جهان شد. چند هفته پیش این برند اقدام به معرفی برنده 
کمپینش کرد. الانا موگدان، فیلمساز و نویسنده تازه کار، موفق به کسب ۱۰۰ هزار 
دلار جایزه برای دوری از گوش��ی هوش��مند در مدت زمان نزدیک به یک سال شد. 
نکته جالب در مورد کمپین ویتامین واتر استقبال گسترده مردم از آن بود. همچنین 

مراسم قدردانی از برنده مسابقه نیز در سراسر جهان هیجان زیادی به پا کرد. 
3. کلیف بار و تولید اسنک های »کمک کننده«

برن��د کلیف بار در زمینه تولید مواد غذایی ارگانیک فعالیت دارد. دنیل لوبتزکی 
به عنوان مدیرعامل این برند ایده های بس��یار جالبی در زمینه برندس��ازی دارد. در 
ماه مارس سال جاری کمپین اسنک های »کمک کننده« از سوی این برند راه اندازی 
ش��د. هدف اصلی از این کمپین کمک به حفظ محیط زیس��ت جهان بود. بر این 
اساس مشتریان این برند با خرید هر نوع محصولی از سرمایه گذاری بخشی از سود 
کلیف بار بر روی پروژه های حفاظت از محیط زیس��ت مطمئن می ش��دند. این امر 
در نگاه نخس��ت بسیار جذاب به نظر می رسد. به هر حال کلیف بار بر روی یکی از 
مهم ترین مسئله های زیست محیطی دست گذاشته است. به همین خاطر مشاهده 

موفقیت این برند در جلب نظر مشتریان امر عجیبی محسوب نمی شود. 
AllBirds .4 و دغدغه های زیست  محیطی گسترده

توجه به مسائل زیست محیطی رواج زیادی میان برندها دارد. نکته مهم در اینجا 
موفقیت برخی از برندهای بزرگ از طریق دوری از کلیش��ه های رایج در حفاظت از 
محیط زیست اس��ت. برند AllBirds با تولید محصولات سازگار با محیط زیست 
گام مهمی در راستای جلب نظر مشتریان انجام داده است. با توجه به اینکه حوزه 
اصلی فعالیت AllBirds تولید کفش است، بحث حفاظت از محیط زیست اهمیت 
بیش��تری پیدا می کند. امروزه بس��یاری از برندهای تولید کفش از مواد اولیه بسیار 
مضر برای محیط زیست استفاده می کنند. به این ترتیب فعالیت این برندها در عمل 
نوعی تهدید برای محیط زیست محسوب می شود. این برند با استفاده از طرح های 
کاربردی اقدام به استفاده از مواد جایگزین برای تولید کفش های ارزان قیمت کرده 
اس��ت. به این ترتیب مشتریان برای حفظ محیط زیس��ت و استفاده از کفش های 

ارزان تر به سوی محصولات AllBirds جلب می شوند. 

5. معرفی جایگزین های محصولات پلاستیکی یکبارمصرف از 
East West سوی

جاستین ترودئو، نخست وزیر کانادا، در ماه ژوئن سال جاری طرح کشورش برای 
توقف تولید و واردات محصولات پلاس��تیکی یکبارمصرف را اعلام کرد. در پی این 
خبر رسمی خرده فروشی East West در شهر ونکوور طرح آموزشی جالبی برای 
عادی س��ازی فرآیند زندگی بدون اس��تفاده از محصولات پلاس��تیکی را در دستور 
کار قرار داد. این طرح ش��امل معرفی جایگزین های پلاس��تیک های یکبارمصرف و 
همچنین تلاش برای اس��تفاده از آن در خرده فروش��ی بود. به این ترتیب مشتریان 
East West ب��ه زودی جایگزین های مناس��ب برای کنار گذاش��تن اس��تفاده از 

محصولات یکبارمصرف پلاستیکی را مشاهده کردند. 
6. پاپا جانز و پیتزای زنبوری

مجموع��ه رس��توران های پاپا جانز یکی از مش��هورترین نام ه��ا در زمینه تولید 
پیتزاست. این برند در سال جاری با هدف حمایت از جنبش های زیست محیطی و 
همچنین اراده غذای سالم به مشتریان اقدام به تولید پیتزای زنبوری کرد. این نوع 
نام گذاری با هدف جلب نظر مشتریان و اعلام استفاده از محصولات اولیه ارگانیک در 
تهیه پیتزای موردنظر بود. ایده جالب پاپا جانز به زودی در سراسر شعبه های شرکت 
مورد استفاده قرار گرفت. به این ترتیب شمار هرچه بیشتری از مشتریان موفق به 

استفاده از این ایده جالب شدند. 
7. پاپ آیز و ورود به جنگ توییتری

ب��دون تردید تم��ام رویدادها و اقدامات برندها در ش��بکه های اجتماعی از پیش 
برنامه ریزی نشده است. در ماه آگوست فست فود پاپ آیز نوع تازه ای ساندویچ حاوی 
م��رغ را به منوی خ��ود اضافه کرد. اقدام پ��اپ آیز پیش از اجرای کامل از س��وی 
برخی از برندهای رقیب مورد تقلید قرار گرفت. پاپ آیز این اقدام را بی احترامی به 
ارزش های کسب و کار قلمداد کرد. بنابراین در توییتر پیامی به شرح ذیل بارگذاری 
کرد: »حال ش��ما خوبه؟«. این توییت ساده به س��رعت در میان طرفداران صنعت 
فست فود دست به دست شد. یک اظهارنظر ساده از سوی پاپ آیز با تگ گرد تمام 
برندهای رقیب موفقیت بس��یار س��ریعی برای آن به ارمغان آورد. بی تردید خطاب 
قرار دادن مستقیم رقبا در فرآیند بازاریابی امر عجیبی محسوب می شود. به همین 
خاطر بس��یاری از برندها در عمل چنین اقدامی انجام نمی دهند. تجربه پاپ آیز از 
انجام این اقدام عجیب ضرورت شجاعت در استفاده از تکنیک های کمتر مورد توجه 

را نشان می دهد. 
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برندها از چه راهکارهای عجیبی برای جلب نظر مشتریان استفاده می کنند؟

عجیب ترین استراتژی  های برندسازی در سال 2019

بررسی 3 راهکار برای تحول الگوی برندسازی شرکت مان
برندسازی با محوریت حمایت از قومیت های 

مختلف

توجه به قومیت های مختلف و خرده فرهنگ های موجود به عنوان مشتریان هدف 
برندمان اهمیت زیادی دارد. امروزه انتظارات از برندها افزایش چشمگیری یافته است 
بنابراین بی تفاوتی نس��بت به انتظارات رو به افزایش مش��تریان هیچ توجیه منطقی 
ندارد. برند پپس��ی در س��ال 2۰۱۷ یکی از بهترین کمپین های برندسازی مربوط به 
جلب توجه تمام فرهنگ ها و قومیت های مختلف را اجرا کرد. پوس��تر اصلی کمپین 
موردنظر شامل نماد دست های متعدد انسان ها همراه با طراحی رنگ های متفاوت بود. 
این امر به خوبی اهمیت شناسایی قومیت ها و اقلیت های نژادی در جامعه آمریکا را 
بیان می کرد. اگرچه کمپین پپسی به مناسبت ادامه ۱۰ سال سوددهی پشت سر هم 
صورت گرفت، اما توجه به مسئله  فرهنگ ها و قومیت های مختلف موجب جلب توجه 
در مقیاس جهانی ش��د.  امروزه یکی از انتقادهای اصلی نس��بت به برندهای بزرگ و 
برخی از سلبریتی ها عدم نقش آفرینی در زمینه مشکلات و مسائل جامعه شان است. 
این امر صرفا به معنای حضور در عرصه سیاس��ت نیس��ت. یک مثال مناسب در این 
زمینه دغدغه های برخی از هنرمندان و س��لبریتی ها پیرامون محیط زیس��ت است. 
لئوناردو دی کاپریو یکی از ش��اخص ترین سلبریتی های دارای دغدغه زیست محیطی 
محسوب می شود. بدون تردید ادعای سلبریتی یا برند موردنظر درباره حضور فعال در 
عرصه های اجتماعی باید فراتر از صرف ادعا باشد. در غیر این صورت باورپذیری ادعای 
آنها محل تردید خواهد بود.  مش��تریان نسل جوان )شامل نسل Z و افراد میانسال( 
در طول س��ال های اخیر انتظارات بس��یار زیادی از برندها پیدا کرده اند. اگر تا همین 
چند دهه پیش صرف تولید محصول باکیفیت و ارزان برای جلب نظر مخاطب کافی 
بود، اکنون باید برنامه ای متفاوت طراحی کرد. مشتریان نسل جوان روز به روز انتظار 
بیشتری از برندها در راستای نمایش عینی وفاداری به ارزش ها و فرهنگ  خاص شان 
پیدا می کنند بنابراین به هنگام اعلام رس��می ارزش های برندمان باید نهایت دقت را 
صرف کنیم. در غیر این صورت توانایی پاسخگویی به انتظارات مشتریان را نخواهیم 
داش��ت.  خوشبختانه در طول س��ال های اخیر توجه بسیار زیادی به اجرای تعهدات 
برندها در زندگی روزمره و نمایش آن به مش��تریان ش��ده است. این امر فرمول های 
بس��یار زیادی در اختیار برندها قرار می دهد. نکته مهم در این میان ضرورت انتخاب 
یک فرمول مناس��ب با ش��رایط کسب و کارمان اس��ت. به عبارت دیگر، هیچ فرمول 
برندسازی و اجرای تعهدات برندمان به صورت کامل و از پیش تهیه شده در دسترس 
نیست. هدف اصلی این مقاله بررسی شیوه توجه به خواسته های اجتماعی مشتریان و 
مسئله قومیت های مختلف با ترکیب شیوه های مختف برندسازی است. بر این اساس 
یک ترکیب سه مرحله ای برای موفقیت در این حوزه برندسازی را مدنظر قرار دهید: 
جدیت، توانمندس��ازی مش��تریان و حمایت از آنها. هر مرحله در این فرآیند اهمیت 
خاص خود را دارد. بدون تردید برای فهم بهتر این موضوع باید بحث را اندکی بیشتر 

باز کنیم بنابراین در ادامه به بررسی هر کدام از این مراحل خواهیم پرداخت.
1. جدیت در فرآیند برندسازی

بدون تردید انجام هر کاری در دنیای کسب و کار نیازمند جدیت و پشتکار است. 
مشاهده نحوه کسب موفقیت برندهای بزرگ این امر را به خوبی اثبات خواهد کرد. 
وقتی برند ما تعهداتی در زمینه مسائل اجتماعی یا رفتار برابر با قومیت های مختلف 
دارد، باید زمان مناسب برای نمایش تعهد عملی به آن را تدارک ببیند. در غیر این 
صورت شعارهای ما حالت نمادین به خود خواهد گرفت. شکل اصلی در اینجا عدم 
باورپذیری ش��عارهای نمادین از سوی مشتریان اس��ت.  جدیت در کار برندسازی 
مزیت های زیادی برای برندها به همراه دارد. یکی از مزیت های اصلی در این میان 
تقویت انگیزه مان برای پژوهش و مطالعه بیشتر درباره خرده فرهنگ ها و قومیت های 
مختلف به عنوان مخاطب های هدف مان است. به این ترتیب ما فرصت بیشتری برای 
آگاهی از وضعیت مخاطب هدف مان خواهیم داش��ت. نتیجه این امر توانایی تولید 
محتوای جذاب تر برای مشتریان هدف برندمان خواهد بود.  یکی از اشتباهات اصلی 
برندها در عصر کنونی تلقی مشتریان هدف به عنوان یک گروه منسجم و یکدست 
اس��ت. بدون تردید هر مجموعه از افراد دارای ش��باهت زیاد نیز در برخی جزییات 
اختلاف نظر دارند بنابراین برند ما باید به دنبال شناس��ایی اختلاف نظرهای موجود 
در میان مشتریان و تلاش برای پاسخگویی مناسب به آنها باشد. ایراد بعدی اغلب 
برندها تلاش برای حل و فصل اختلاف نظر میان مش��تریان به جای تمرکز بر روی 
پاسخگویی به آن است. این امر هیچ ضرورتی ندارد. وظیفه ما رفع اختلاف نظرها و 
گوناگونی سلیقه مشتریان نیست. از نقطه نظر بازاریابی و برندسازی وجود اختلاف 
سلیقه در میان مشتریان امر مطلوبی محسوب می شود بنابراین هدف اصلی ما باید 

تولید محتوا و محصولات باب میل مشتریان متعلق به قومیت های مختلف باشد. 
2. تلاش برای توانمندسازی مشتریان

تلاش برای حمایت از انجمن ه��ا و گروه های اقلیت قومیتی یکی از ارزش های 
پس��ندیده در حوزه کسب و کار اس��ت. امروزه در بسیاری از کشورها قومیت های 
متنوعی وجود دارد. ش��مار بالایی از این قومیت ها ب��ه دلیل برخورداری از اقلیت 
جامعه احساس تنهایی می کنند. یکی از ارزش های مناسب برای برندها به منظور 
پایبندی ش��امل حمایت از اقلیت های قومی خواهد بود. این امر همیش��ه نتیجه 
مطلوبی برای برندها به همراه دارد. به هر حال کمتر فردی نسبت به کمک های یک 
برند به مجموعه ای از افراد متعلق به قومیتی خاص در راستای توانمندسازی شان 
دید منفی خواهد داش��ت.  وقتی صحبت از حمایت و توانمندس��ازی مش��تریان 
می شود، بسیاری از کارآفرینان ضرورت اختصاص بودجه های کلان را مورد توجه 
ق��رار می دهند. ای��ن کار به طور ناخودآگاه موجب ترس کارآفرینان خواهد ش��د. 
خوش��بختانه در اینجا نیز راهکار مناسبی برای حمایت و توانمندسازی مشتریان 
بدون صرف هزینه های گزاف وجود دارد. توصیه من در این بخش اختصاص زمان 
مناس��ب برای هم اندیش��ی با برخی از افراد متعلق به اقلیت های قومی است. این 
امر نوعی حمایت معنوی محس��وب می شود. نکته جالب اینکه چنین الگوهایی از 
حمایت همیشه تاثیرگذاری بسیار زیادی دارند. در عین حال میزان نیاز به صرف 

هزینه گزاف در الگوهای فوق به شدت اندک است. 
3. ابراز همدردی و همدلی با مشتریان

آخرین گام فرآیند مورد بحث در این مقاله مربوط به ابراز همدردی اس��ت. این 
امر از اهمیت بس��یار زیادی برخوردار اس��ت. بدون همدردی و همدلی با مشتریان 
امکان جلب نظر آنها وجود ندارد. توجه به این نکته دلیل ناکامی بسیاری از برندها 
در جلب نظر عمیق مشتریان را نشان می دهد. ابراز همدردی فقط به صورت نمادین 
روی نمی دهد. گاهی اوقات ما باید از اعتبار و جایگاه برندمان نیز مایه بگذاریم. برند 
نایک بهترین نمونه در این زمینه اس��ت. یکی از ارزش های اصلی این برند توس��عه 
فرصت های ورزش��ی برابر برای تمام مردم اس��ت. جالب اینکه در این راستا تفاوتی 
میان انواع قومیت ها و گروه های نژادی برای نایک وجود ندارد. همین نکته ساده و در 
عین حال هوشمندانه موجب افزایش شدید علاقه مشتریان جهانی به برند نایک و 
ارزش هایش شده است.  بدون تردید برندسازی براساس الگوی حمایت از گروه های 
قومی و نژادی مختلف مفهوم تازه ای محس��وب می شود بنابراین باید زمان زیادی 
برای شناخت دقیق این الگو اختصاص دهیم. استفاده از توصیه های مذکور در این 

مقاله شروعی برای توسعه فرآیند برندسازی شرکت مان خواهد بود. 
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استفاده از ترندهای مختلف برای بازاریابی بهتر در دنیای کسب و کار امر تازه ای 
نیست. امروزه بسیاری از برندها به دنبال طراحی مناسبت های انحصاری به منظور 
جلب توجه دامنه هرچه وس��یع تری از مشتریان هس��تند. نکته مهم در این میان 
دش��واری های ایجاد یک رویداد یا مناس��بت ویژه برندمان است بنابراین هنوز هم 

استفاده از مناسبت های رایج و عمومی بیشترین کاربرد را دارد. 
ترن��د جمع��ه س��یاه در طول بی��ش از یک دهه گذش��ته بخ��ش جدایی ناپذیر 
خرده فروشی آنلاین شده است. بسیاری از خرده فروشی ها در هفته های پایانی سال 
میلادی به دنبال ایده های جذاب برای فروش هرچه بیشتر هستند. بدون تردید هیچ 
برندی علاقه مند به شروع سال جدید با انباری پر از کالاهای مربوط به سال گذشته 
نیست بنابراین ارائه تخفیف های گسترده علاوه بر جلب نظر مشتریان به برندمان، 

موجب فروش گسترده نیز می شود. 
ش��اید آگاهی از ماهیت جمعه سیاه برای بس��یاری از افراد جالب باشد. پیش از 
ظه��ور این پدیده به عن��وان ترند آنلاین در دنیای کس��ب و کار در یک روز مانده 
به »روز ش��کرگزاری« به س��راغ خرید کالاهای موردنیازشان همراه با انگیزه فراوان 
برای چانه زنی می رفتند. جالب اینکه بعضی از مشتریان حتی روز شکرگزاری را نیز 
برای خرید انتخاب می کردند. این امر موجب تقویت انگیزه فروش��نده ها برای ارائه 
تخفیف های بیشتر می شد. توسعه همین عمل ساده و هوشمندانه موجب طراحی 

ایده جمعه سیاه در خرده فروشی های آنلاین و فیزیکی شد. 
بی شک ترند جمعه سیاه در طول یک دهه اخیر توسعه بسیار زیادی یافته است. 
براساس گزارش مرکز آمار Adobe در سال گذشته نزدیک به 6.22 میلیارد دلار 
خرید آنلاین در روز جمعه س��یاه فقط در ایالات متحده رو داده است. جالب اینکه 
براس��اس اعلام انجمن ملی خرده فروشی 6۹درصد از کل خریدهای آنلاین جمعه 
سیاه در قالب هدیه به دیگران از سوی مشتریان انجام شده است. بسیاری از برندها 
با اطلاع از علاقه مش��تریان ب��ه خرید در این روز ب��زرگ از هفته ها پیش اقدام به 
آماده سازی خود می کنند. جالب اینکه حتی برندهای فعال در حوزه های بی ارتباط 
به خرده فروش��ی نیز برای جلب نظر مشتریان ش��ان اقدام به ارائه کدهای تخفیف 
به مشتریان وفادارش��ان می کنند. به این ترتیب تقریبا تمام کسب و کارها فرصت 
بهره مندی از جذابیت های جمعه س��یاه را دارند. اگر ش��ما در حوزه خرده فروش��ی 
آنلای��ن فعالیت دارید، باید ایده های جالبی و خلاقانه ای برای جلب نظر مش��تریان 

پرشمار این روزها داشته باشید. 
برنامه ریزی برای روز جمعه سیاه همیشه از مدت ها قبل شروع می شود بنابراین 
اقدام برای ساماندهی یک برنامه منسجم در روزهای پایانی منتهی به جمعه سیاه 
عجیب و دش��وار به نظر می رس��د. بدون ش��ک برنامه ریزی مناس��ب از ماه ها قبل 
ایده آل تمام کارش��ناس ها خواهد ب��ود. نکته مهم در اینج��ا دغدغه های برندهای 
مختلف و ضرورت رس��یدگی به امور کس��ب و کار اس��ت بنابراین اگر شما نیز در 
زمینه برنامه ریزی برای جمعه س��یاه هنوز اقدام خاصی صورت نداده اید، این مقاله 
مخصوص شماس��ت. در ادامه چند تکنیک و توصیه مناسب برای ساماندهی سریع 

برنامه بازاریابی در روز جمعه سیاه مورد بررسی قرار خواهد گرفت.
1. طراحی پیشنهاد رسمی برندمان برای مشتریان

جمعه س��یاه روز بزرگی برای مشتریان محسوب می شود. برندها در این روز باید 
ایده های جذابی برای ارائه تخفیف گس��ترده به مشتریان داشته باشید. فلسفه این 
روز بدون ارائه تخفیف به مش��تریان بی معنا می شود بنابراین تمام برنامه های برند 
ما باید معطوف به ارائه تخفیف باشد. بدون تردید هر برند موقعیت خاصی در بازار 
کسب و کار دارد. این نکته موجب ناتوانی در زمینه پیروی از دیگر برندها در زمینه 
ارائه تخفیف می شود. شاید برند ما بودجه کمتری برای این روز داشته باشد. شاید 
هم صرفه جویی در هزینه های جاری موقعیت مناسب تری در مقایسه با رقبا برای ما 
پدید آورده باش��د. در هر صورت با بررسی وضعیت شرکت مان امکان تصمیم گیری 

مناسب برای جمعه سیاه وجود خواهد داشت. 
یکی از اشتباهات رایج میان برندها عدم برنامه ریزی و تامل پیرامون تخفیف های 

ارائه ش��ده اس��ت. به ای��ن ترتیب در پایان جمعه س��یاه در عم��ل ضررهای زیادی 
برای ش��رکت باقی خواهد ماند. برنامه ریزی دقیق حت��ی در روزهای پایانی همراه 
با محدودیت زمان ضروری اس��ت. در غیر این صورت احتمال مواجهه با شکس��ت 
در بازاریابی مناس��ب از بین می رود. برندهای بزرگ همیشه برنامه منسجمی برای 
بررس��ی وضعیت بازار، بودجه در دس��ترس و ایده پردازی خلاقانه براساس شرایط 
موج��ود دارد. کلید موفقی��ت آنها در این روز همین فرآیند س��اده و در عین حال 

دقیق است. 
توصیه من در این بخش ارائه تخفیف در کنار سایر ایده های جذاب است. بدون 
تردید بس��یاری از برندها علاقه مند به مش��اهده دوباره مشتریان شان در روز جمعه 
سیاه هستند. با این حال در عمل اغلب مشتریان این روز عجیب و غریب دیگر به 
س��راغ برندها نمی روند. ایده من در این زمینه ارائه برخی تخفیف های جانبی دیگر 
برای ماه های آینده است. این امر موجب تقویت انگیزه مشتریان برای خرید مجدد 
از ما خواهد شد. وقتی مشتریان در ماه های معمولی نیز به سراغ خرید از ما بیایند، 

شانس مان برای تبدیل آنها به مشتریان وفادار بیشتر خواهد شد. 
2. بررسی عملکرد سایت برند

خرید آنلاین یکی از عادت های رایج میان مردم سراس��ر جهان اس��ت. وقتی از 
تکنیک های برنامه ریزی برای روز جمعه س��یاه صحبت می کنیم، یکی از محورهای 
مهم فروش آنلاین اس��ت. تمرکز اصلی من در این مقاله خرده فروش��ی های آنلاین 
اس��ت بنابراین اقدام برای بررس��ی چند باره کیفیت و سطح عملکرد سایت رسمی 
برند جای تعجب ندارد. هر برندی در روزهای مهم و مناس��بت های ش��لوغ باید از 
عملکرد مناسب سیستم های آنلاینش مطمئن شود. مهم ترین بخش سیستم آنلاین 
هر خرده فروشی اینترنتی سایت رسمی اش است. اگر سایت ما توانایی مدیریت شمار 
بالایی از کاربران را نداش��ته باش��د، کاهش افت سرعت در بارگذاری صفحات پدید 
می آید. این امر موجب کاهش انگیزه کاربران برای مش��اهده پیشنهادهای برندمان 

خواهد شد. در نتیجه میزان فروش ما در این روز مهم به شدت کاهش می یابد. 
یکی از المان های مهم در رتبه بندی س��ایت ها از س��وی موتورهای جس��ت وجو 
س��رعت بارگذاری صفحات است. خرده فروشی های بزرگی نظیر آمازون همیشه از 
جدیدترین فناوری ها برای افزایش سرعت بارگذاری صفحات شان استفاده می کنند. 
بررس��ی فناوری های مدرن در زمینه توس��عه س��ایت و افزایش سرعت آن باید در 

دستور کار عادی هر خرده فروشی آنلاین قرار داشته باشد. 
بدون تردید برنامه ریزی در آخرین دقایق برای افزایش سرعت سایت بسیار دشوار 
خواهد بود. توصیه من در این بخش دست کم تلاش برای رفع برخی مشکلات بسیار 
بزرگ در زمینه س��رعت بارگذاری سایت اس��ت. همچنین در سال های بعد باید از 
ماه های قبل برای این موضوع برنامه ریزی کنیم. فقط در این صورت امکان موفقیت 

پایدار ما در زمینه جلب نظر مشتریان وجود خواهد داشت.
یکی از راهکارهای مناس��ب برای افزایش سرعت س��ایت برندمان در کوتاه ترین 
زمان ممکن اس��تفاده از سرویس های رایگان اس��ت. امروزه بسیاری از سایت ها در 
سراس��ر جهان به طور آنلاین و سریع وضعیت سرعت سایت ها را بررسی می کنند. 
ما با شرکت در دوره های آزمایشی این سایت ها در کوتاه ترین زمان امکان مشاهده 
وضعیت سرعت س��ایت مان را داریم. نکته جالب اینکه اغلب سایت های اینچنینی 
راهکارهای دم دستی برای افزایش فوری سرعت نیز ارائه می کنند. اگرچه راهکارهای 
اساس��ی نیازمند همکاری با کارشناس های ماهر است، اما همین تکنیک های ساده 

نیز برای برنامه ریزی در آخرین دقایق مناسب خواهد بود. 
3. استفاده از مزیت شبکه های اجتماعی

امروزه همه مردم در شبکه های اجتماعی حضور فعال دارند. یکی از تکنیک های 
مهم برای جلب نظر مش��تریان در رویدادهای مهم مبتنی بر مدیریت س��ئو است. 
بی ش��ک مدیریت س��ئو در روزهای پایانی یک رویداد مهم امری دش��وار محسوب 
می شود. به همین خاطر باید تکنیک های محدودی برای این ماجرا در پیش بگیریم. 
اس��تفاده از شبکه های اجتماعی به عنوان برنامه اصلی برندمان برای مدیریت سئو 
توصیه اصلی این بخش اس��ت. مدیریت س��ئو در شبکه های اجتماعی به طور رایج 
مبتنی بر دو الگوی متفاوت است. در الگوی نخست توسعه طبیعی و بدون پرداخت 
هزینه تبلیغاتی مطالب مدنظر است. این امر اگرچه نیازمند اختصاص زمان بیشتری 

اس��ت، اما نتیج��ه بلندمدت بهتری پدید می آورد. بی تردی��د در روزهای منتهی به 
جمعه سیاه امکان برنامه ریزی بلند مدت وجود ندارد بنابراین ما باید به سراغ راهکار 
دوم بروی��م. این راهکار مبتنی بر همکاری تبلیغاتی با ش��بکه های اجتماعی برای 
نمایش محتوای برندمان به دامنه وسیعی از کاربران است. خوشبختانه امروزه اغلب 
شبکه های اجتماعی امکانات تبلیغاتی گسترده ای به برندها می دهند. به این ترتیب 
محت��وای تبلیغاتی ما به طور هدفمند به کاربران مناس��ب نمایش داده می ش��ود. 
این نکته س��طح نارضایتی کاربران نسبت به مشاهده محتوای تبلیغاتی بی ربط به 

سلیقه شان را کاهش می دهد. 
براس��اس آمار رسمی اینستاگرام در س��ال 2۰۱۸، ۱۳۰ میلیون کاربر در سراسر 
جهان به بحث درباره جمعه س��یاه و تعامل با پس��ت های مربوط به برندها در این 
ارتباط پرداختند. با توجه به این آمار اس��تفاده از اینستاگرام به عنوان منبع اصلی 
توس��عه پیام تبلیغاتی برندمان برای چنین مناس��بت هایی کاملا تاثیرگذار به نظر 

می رسد. 
وقتی ش��مار بالایی از مردم در ش��بکه های اجتماعی فعالیت دارند، اس��تفاده از 
تکنیک های س��نتی بازاریابی و تبلیغات جای توجیه ندارد. نکته مهم در این زمینه 
کاهش هزینه های تبلیغاتی برندها در پی اس��تفاده از ش��بکه های اجتماعی است. 
خوش��بختانه اغلب پلتفرم های اجتماعی س��طح هزینه بس��یار کمتری در مقایسه 
با تلویزیون یا س��ایر کانال های تبلیغاتی درخواس��ت می کنند بنابراین همکاری با 

شبکه های اجتماعی صرفه جویی مالی گسترده ای نیز رقم خواهد زد. 
4. توجه به الگوی بازاریابی ایمیلی

ب��دون تردید بازاریاب��ی ایمیلی یکی از راهکارهای س��نتی و همچنان تاثیرگذار 
محسوب می شود. یکی از نکات جالب در مورد این شیوه نتیجه بخشی سریع است 
بنابراین خرده فروش��ی های آنلاین همیشه در روزهای پایانی منتهی به جمعه سیاه 
اق��دام به طراحی ایمیل های جذاب می کنند. این امر جذابیت فرآیند بازاریابی آنها 

را دوچندان خواهد کرد. 
امروزه بس��یاری از کارش��ناس های بازاریابی و فروش الگ��وی بازاریابی ایمیلی را 
چندان مطمئن تلقی نمی کنند. بر این اس��اس ظهور سایر فناوری ها، به طور ویژه 
شبکه های اجتماعی، موجب کاهش توجه به سرویس های ایمیل می شود. ایده من 
در اینجا به طور کامل در تقابل با برداش��ت فوق اس��ت. ما هنوز هم سطح استفاده 
وس��یعی از ایمیل داریم. همین نکته اس��تفاده از الگوی بازاریابی ایمیلی را بدل به 

فرآیندی مناسب خواهد کرد. 
نکته مهم درخصوص بازاریابی ایمیلی ضرورت طراحی محتوا و قالب جذاب است. 
محتوای ایمیل ما باید کوتاه باش��د. متاسفانه برخی از برندها در تلاش برای جلب 
نظر مخاطب اقدام به طراحی متن طولانی می کنند. این امر حوصله مخاطب را سر 
خواهد برد. همچنین قالب ایمیل ما نیز باید جذاب و مطابق با مناس��بت پیش رو 

باشد. این امر تاثیر روانی مطلوبی بر روی مخاطب هدف ایجاد خواهد کرد. 
5. تبدیل خرید مناسبتی به فرآیندی ساده برای مشتریان

س��هولت دسترسی به محصولات و انجام خرید در تصمیم گیری نهایی مشتریان 
تاثیر انکارناپذیری دارد. هیچ کس علاقه ای به طی مسیری دشوار برای خرید آنلاین 
ندارد. به هر حال توسعه فروشگاه های آنلاین با هدف ایجاد سهولت در خرید صورت 
گرفته است. بنابراین باید در عمل نیز از چنین الگویی پیروی کرد. اگر خرده فروشی 
شما برنامه دقیقی برای ساده سازی فرآیند خرید مشتریان ندارد، باید هرچه زودتر 
به فکر باش��ید. عملکرد آمازون یکی از مثال های مطلوب در این زمینه اس��ت. این 
خرده فروشی بزرگ به منظور سهولت در ارسال سفارش مشتریان اقدام به همکاری 
نزدیک با ش��رکت های پستی پیش��رفته و همچنین راه اندازی خط ارسال مستقیم 

منحصر به فردش کرده است. 
ب��دون تردید برنامه ریزی برای موفقیت در بازاریابی مناس��بی در روزهای پایانی 
فشار زیادی بر روی مدیران ایجاد می کند. نکته مهم در اینجا تلاش برای استفاده 
از روش های مناس��ب به منظور کس��ب موفقیت اس��ت. جمعه س��یاه برای اغلب 
خرده فروش��ی ها اهمیت حیاتی دارد. بنابراین استفاده از تکنیک های مورد بحث در 

این مقاله گام مناسبی در راستای بهبود شرایط در روزهای پایانی خواهد بود. 
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بررسی دلایل افزایش آسیب پذیری برندها از نظر بازاریابی
تجربه بازاریابی ناموفق برندهای بزرگ در 

سال 2019

سال 2۰۱۹ با تمام فراز و نشیب های مختلفش رو به پایان است. بسیاری 
از کارش��ناس های حوزه های کس��ب و کار در پایان هر سال اقدام به ارزیابی 
کلی وضعیت حوزه ش��ان می کنند. شاید بررس��ی وضعیت حوزه بازاریابی و 
تبلیغات در این میان چالش های بیش��تری نس��بت به دیگر زمینه ها داشته 
باش��د. عرصه تبلیغات هیچ گاه ش��اهد توافق بر س��ر ماهیتش نبوده اس��ت 
بنابرای��ن ارزیابی نتایج و عملکرد کل��ی بازاریاب ها و طراح های تبلیغات کار 
دش��واری به نظر می رس��د. به هر حال در این مقاله هدف اصلی من بررسی 

برخی از اقدامات بازاریابی برندهای بزرگ و نتیجه آنهاست. 
برند سامسونگ سال 2۰۱۹ را با قدرت آغاز کرد. این برند خبرهای رسمی 
بس��یار زیادی در مورد نسل جدید گوشی های هوشمندش اعلام کرد، با این 
حال در نهایت از نقطه نظر بازاریابی فاجعه ای تمام عیار برای برند کره ای رقم 
خورد. کمپین »سلفی فضایی« این برند برای رونمایی از نسل جدید فناوری 
دوربین س��لفی در پرچمدار تازه گلکس��ی طراحی ش��د. هدف اصلی از این 
کمپین اس��تفاده از ماهواره ای فضایی برای جمع آوری و ترکیب س��لفی های 
کاربران با پس زمینه فضایی بود. این کمپین در نگاه نخس��ت جذابیت بسیار 
زیادی دارد. اغلب کارش��ناس ها نیز در نگاه نخس��ت ای��ن جذابیت را تایید 
می کردند، با این حال پس از سقوط ماهواره فضایی سامسونگ تنها چند روز 
پس از ش��روع کمپین تمام سرنوش��ت کمپین دستخوش تغییر شد. در این 
میان حتی حضور س��لبریتی هایی نظیر زلاتان ابراهیموویچ نیز نتیجه همراه 

با شکست کمپین »سلفی فضایی« را تغییر نداد. 
یکی از نتایج اصلی شکس��ت برند سامس��ونگ در زمین��ه اجرای کمپین 
بلندپروازانه اش ضرورت پذیرش مس��ئولیت اش��تباهات از سوی برندهاست. 
جی سوهر، مدیر اجرایی آژانس تبلیغاتی T۳ در این زمینه اظهارنظر جالبی 
دارد: »برندها در صورت موفقیت تمام  اعتبار کمپین موردنظر را به نام خود 
ثبت می کنند، با این حال در صورت شکس��ت همیشه به دنبال مقصرهایی 
برای رفع مس��ئولیت از خود هس��تند.« بی تردید این ن��وع رفتار دوگانه در 
برابر مس��ئولیت اجتماعی و اخلاقی شایس��ته برنده��ای بزرگ و جویای نام 
نیست. امروزه سطح انتظارات مردم از برندها افزایش چشمگیری یافته است 
بنابراین تلاش برای س��لب مس��ئولیت از خودمان هرگز نتیجه مناسبی در 

پی نخواهد داشت. 
ب��دون تردید س��ال 2۰۱۹ از نقطه نظ��ر بازاریابی همراه ب��ا نکات منفی 
بس��یار زی��ادی برای برندها ب��ود. نکته مهم در این میان ض��رورت توجه به 
انتظارات فزاینده مش��تریان است. این امر ضرورت بازنگری در شیوه واکنش 
و پاس��خگویی ما به انتظارات مش��تریان را ایجاب می کند. متاس��فانه هنوز 
هم بس��یاری از برندها، حتی برندهای بزرگ، نس��بت به این امر توجه لازم 

را ندارند. 
س��ال جاری برای برند ژیلت نیز چندان خوب ش��روع نش��د. ابتدا یکی از 
کمپین ه��ای این برند ب��ا تاکید بر جلوه نامطل��وب پرداختن بیش از حد به 
ورزش بدنس��ازی اعتراض بسیاری از افراد را برانگیخت. اگرچه منظور اصلی 
دس��ت اندرکاران برند ژیلت ضررهای ناش��ی از مصرف داروهای سمی برای 
پرورش اندام بود، اما نحوه بیان نامناس��ب این پیام واکنش های منفی بسیار 
زیادی در میان مردم و مش��تریان ایجاد کرد. فاجعه اصلی در صنعت تولید 
تیغ اصلاح صورت در مورد ش��رکت مادر Procter & Gamble رخ داده 
اس��ت. این برند تاکنون در س��ال جاری ضرر ۸ میلیارد دلاری متحمل شده 
اس��ت. بدون تردید این امر به معنای از دس��ت دادن بخش وس��یعی از بازار 
هدف این ش��رکت اس��ت. اگر این وضعیت در حالت فقدان عملکرد از سوی 
شرکت Procter & Gamble روی می داد، جای تعجب چندانی نداشت. 
نکت��ه عجیب ماجرا س��رمایه گذاری هنگفت این ش��رکت ب��ر روی فعالیت 

بازاریابی و تبلیغاتی در سال جاری است. 
یک��ی از جریان های رو به رش��د در میان مش��تریان نس��ل ج��وان بیان 
اعتراض ها به صورت کاملا واضح اس��ت بنابراین دیگر شاهد رفتارهایی نظیر 
توقف تعامل با برندمان از س��وی مش��تریان ناراضی نخواهیم بود. این امر در 
قالب اعتراض رس��می به عملکرد برندمان و حتی تلاش برای تاثیرگذاری بر 
روی سایر مشتریان صورت خواهد گرفت، با این حساب نحوه واکنش ما در 
برابر اعتراض مش��تریان باید هوشمندانه باشد. در غیر این صورت نارضایتی 

بخشی از مشتریان بدل به بحرانی بزرگ و همه گیر برای ما خواهد شد. 
اکن��ون برند ما دیگر در مواجهه با انتظار رقبا برای بروز اش��تباه نیس��ت. 
برخی از مش��تریان نس��ل جوان نیز به دنبال یافت��ن نقطه ضعف یا عملکرد 
منف��ی از س��وی برخ��ی برندها به منظور ترک ش��ان و س��پس جهت گیری 
مخالفت آمیز در برابرشان هستند. نگاهی ساده به هشتگ »شکست تجاری« 
در ش��بکه های اجتماعی به خوبی عادت کاربران مبنی بر بیان نقطه نظرات 
منفی ش��ان به صورت صریح در ش��بکه های اجتماعی را نشان می دهد. این 
ام��ر گاهی برندهای بزرگ و معتبر را نیز به دردس��ر می ان��دازد. نمونه های 

سامسونگ و ژیلت به خوبی بیانگر این موضوع است. 
جی س��وهر در مورد توس��عه فضای آنلاین و نزدیکی هرچه بیش��تر میان 
برنده��ا و مش��تریان به جنبه تاری��ک ماجرا نظر دارد: »اکن��ون عملکرد هر 
برندی زیر ذره بین قرار دارد. بروز تنها یک اشتباه ساده برای نابودی برندها 
کافی اس��ت. مشتریان امروزی تقریبا هیچ دلسوزی غیرموجهی برای برندها 
ندارند، بنابراین ش��اید اشتباه بعدی ما در زمینه تبلیغات و بازاریابی بدل به 

آخرین اشتباه مان شود.« 
آخرین برند مورد بررسی ما در زمینه شکست تبلیغاتی و بازاریابی سنگین 
مولسون کورز نام دارد. این برند در زمینه تولید نوشیدنی ها و انواع چای های 
ترکیبی فعالیت دارد. مش��تریان این برند به طور عمده ساکن ایالت متحده 
و کانادا هس��تند بنابراین فرآیند بازاریابی مولس��ون کورز به طور مش��خص 
پیرامون سلیقه مردم این دو کشور در جریان است. آخرین کمپین بازاریابی 
ای��ن برند ش��امل تبلیغ نوش��یدنی ترکیبی تازه به نام »ش��ربت دانه ذرت« 
بود. در نگاه نخس��ت این ش��ربت جذابیت  زیادی برای مخاطب دارد. جالب 
اینک��ه تنها چند س��اعت پ��س از رونمایی از این کمپین اخب��اری مبنی بر 
ترکیب س��می این ش��ربت و ضررهای آن برای س��لامتی منتشر شد. نکته 
جالب اینکه پس از بررس��ی های دقیق تر صحت ادعاهای فوق اثبات شد. به 
این ترتیب برند مولسون کورز با یک بحران همه جانبه در مورد کیفیت کلی 
محصولاتش مواجه ش��د. این برند هنوز هم به خوبی بحران موردنظر را حل 

و فصل نکرده است. 
بدون شک نگاه کلی به وضعیت بازاریابی و تبلیغات برندها در سال 2۰۱۹ 
بیانگر نکات چندان امیدوارکننده ای نیست. نکته مهم در این میان ضرورت 
بازنگری در الگوی طراحی کمپین ها و به طور ویژه نحوه واکنش ما در برابر 
اعتراض و نارضایتی مش��تریان اس��ت. در غیر این صورت سال 2۰2۰ برای 

بازاریاب ها و برندها از نظر تبلیغاتی بسیار دشوارتر خواهد بود. 
marketingdive :منبع

ایستگاه‌بازاریابی وقتی خرده فروشی ها زمان زیادی برای جلب نظر مخاطب ندارند

بازاریابی دیجیتال برای جمعه سیاه در آخرین دقایق

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

به قلم: لیبی مارگو کارشناس بازاریابی
   ترجمه: علی آل علی    

به قلم: پیتر آدامز کارشناس تبلیغات
    ترجمه: علی آل علی    

شنبه
9 آذر 1398

شماره 1440



فلاسفه یونانی و آموزش هایی در باب تجارت

در تم��ام طول تاریخ، گفته های افراد بزرگ و خردمند جاودانه مانده اس��ت. 
درواقع نمی-توان برای این جملات، تاریخ انقضایی را متصور شد. در این رابطه 
بدون ش��ک فیلس��وفان یونانی نیز از جمله این افراد محسوب می شوند. اگرچه 
ممکن است در نگاه اول ارتباطی میان فلاسفه و دنیای تجارت به چشم نخورد، 
با این حال جالب اس��ت بدانی��د که آنها در رابطه به این مقوله نظرات بس��یار 
ارزش��مندی را داشته اند که در ادامه به بررسی پنج مورد منتخب آنها خواهیم 

پرداخت. 
1-بر طبق 7 اصل مهم بازاریابی خود را شکل دهید

ارس��طو از جمله نخستین فلاسفه ای محسوب می شود که در رابطه با دانش 
تجارت، صحبت های دقیقی را مطرح کرده است. به عقیده او قبل از هر اقدامی 
ضروری اس��ت تا به آگاهی کامل از جامعه هدف دس��ت پیدا کنیم. درواقع هر 
اقدامی از س��وی افراد در سراس��ر جهان از یکی از هفت دلیل زیر سرچش��مه 

می گیرد: شانس، طبیعت، اجبار، عادت، عقل، شور، اشتیاق.
برای موفقیت ضروری است تا از تمامی هفت اصل معرفی شده استفاده کنید. 
درواقع ش��ما باید در کنار قانع کردن مشتری، ش��ور و اشتیاق کافی را در آنها 
ایجاد کنید و به دنبال تامین نیاز طبیعی آنها باش��ید. همچنین توجه به باقی 
موارد معرفی ش��ده نیز کاملا تعیین کننده خواهد بود. بدون شک ایجاد ارتباط 
میان تمامی این موارد، نیاز به برنامه-ای مناس��ب خواهد داش��ت که هر فردی 
باید با توجه به امکانات و سطح توانایی های خود در این رابطه تصمیم گیری کند. 

2-اصول مدیریت پروژه را فرا گیرید 
در یکی از بحث های مهم دیگر ارس��طو، او به سراغ ضرورت و اصول مدیریت 
پروژه رفته اس��ت. وی برای موفقیت در این امر نیز مراحلی را برش��مرده که در 
ادامه به بررس��ی آنها خواهیم پرداخت.  در گام نخس��ت لازم اس��ت تا ایده و 
اهداف دقیق و واضحی را داش��ته باش��ید. درواقع تا زمانی که دقیقا ندانید که 
چ��ه کاری را می خواهید انجام دهید، تمامی اقدام��ات بدون فایده خواهد بود. 
در گام بعد ضروری اس��ت تا بر طبق آنچه که تعیین کرده اید، لوازم و امکانات 
موردنیاز را تعیین کنید. بدون شک انجام هر اقدامی، امکانات خاص خود را نیاز 
خواهد داشت. به همین خاطر در این رابطه ابدا یک راهکار کلی وجود نداشته و 
نباید اقدامات سایرین را به عنوان راهنمای عمل خود قرار دهید. در نهایت نیز 
ضروری است تا نظارت کافی را داشته باشید. درواقع در هر مرحله امکان انحراف 
و اش��تباه وجود دارد. به همین خاطر آخرین وظیفه شما این است که نظارتی 
کافی و مداوم را تا اتمام یک پروژه، داشته باشید. برای این امر اگر از تجربه کافی 
برخوردار نیستید، استفاده از یک مشاور باتجربه کاملا سودمند خواهد بود، با این 
حال نباید اجازه دهید که این امر، به عادت همیشگی شما تبدیل شود. درواقع 
شما باید به دنبال تقویت خود باشید در غیر این صورت همواره به فردی دیگر 

وابسته خواهید بود که ابدا شایسته یک مدیر نیست. 
3-امنیت را جدی بگیرید 

اگرچه فلسفه اپیکور برمبنای کسب آرامش بنا شده است، با این حال این امر 
به معنای رها کردن همه چیز نبوده و وی برای کس��ب آرامش، اقداماتی را کاملا 
ضروری می داند. برای مثال در زمینه تجارت ضروری است تا اقدامات امنیتی را 
به صورت کامل و دقیق انجام دهید تا از مشکلات آتی جلوگیری شود. درواقع 
انجام درس��ت کارها، ش��ما را به بالاترین حد از آرامش خواهد رس��اند که خود 
زمینه تمرکز و رش��د را فراهم خواهد کرد. برای موفقیت در این رابطه ضروری 
است تا حریم مشخصی را برای خود داشته باشید که در رابطه با زندگی شخصی 
نیز کاملا ضروری و سودمند است. همچنین شما باید برای اطلاعات مهم خود 
چندین لایه محافظتی را داشته باشید تا از نفوذ جلوگیری شود. با توجه به این 
امر که اقدام مذکور کاملا حیاتی و سخت محسوب می شود، ایجاد یک تیم برای 
مدیریت درس��ت آن نیز می تواند کاملا سودمند باشد. با این حال لازم است تا 
نظارت کافی را بر روی عملکرد آنها داشته و افرادی را به استخدام درآورید که 
کاملا مورد اعتماد محسوب می شوند، با این حال نباید بیش از حد نیز با ترس 
زندگی کرد. در غیر این صورت تمام زندگی ش��ما صرف محافظت خواهد شد. 

این امر نباید شما را به فردی محافظه کار تبدیل کند. 
4-تغییرات را با آغوش باز بپذیرید

همه با این جمله بس��یار مشهور هراکلیتوس آشنا هستیم که می گوید هیچ 
فردی دوبار در یک رودخانه قدم نمی گذارد، چراکه آن رودخانه یکس��ان نیست 
و فرد مذکور نیز همان آدم س��ابق نخواهد بود. درواقع تنها افرادی می توانند به 
موفقیت دست پیدا کنند که درک درستی را از این جمله داشته باشند. بدون 
ش��ک همه چیز در جهان با س��رعتی مثال زدنی در حال تغییر است. تحت این 
ش��رایط تنها افرادی قادر به رشد خواهند بود که خود را با این تغییرات همگام 
س��ازند. در زمینه تجارت نیز رعایت این اصل کاملا ضروری است. درواقع هیچ 
ش��رکتی با یک سیاس��ت و اقداماتی ثابت، ابدا قادر نخواهد بود تا برای طولانی 
مدت در عرصه کاری خود حضور داشته باشد. به همین خاطر نیز ضروری است 
تا ترس از تغییر را کنار گذاش��ته و با درک درست از آنها خود را برای تغییرات 

مداوم جهانی آماده نگه دارید. 
5-شهرت خوبی را برای خود به دست آورید 

حتی اگر بهترین محصولات جهان را در اختیار داش��ته باش��ید، تا زمانی که 
جامعه هدف از وجود ش��ما باخبر نباش��د، تمامی این موارد بدون فایده خواهد 
بود. به همین خاطر بسیار مهم است که برنامه ای را برای کسب شهرت داشته 
باش��ید، با این حال بهترین نوع ش��هرت، ارزشمندترین آنها محسوب می شود. 
درواقع در نگاه س��قراط بس��یار مهم اس��ت که بدانید به چه دلیل قرار است در 
جامعه مطرح شوید. در غیر این صورت هر دلیلی می تواند ارتباط اولیه شما را با 
جامعه شکل دهد. همچنین به خاطر داشته باشید که ادعاهای شما باید کاملا 
مطابق با حقیقت باشد. درواقع اگر بخواهید رشدی را با اعمال نادرست به دست 
آورید، حتی اگر موفقیتی را نیز به دست آورید کاملا موقتی خواهد بود. به همین 
خاطر در صورتی که هنوز ارزشی را برای خود تعیین نکرده و یا از آن برخوردار 
نیست، به جای دروغ گفتن به مخاطبان، لازم است تا حداقل یک ارزش را برای 
خود ایجاد کنید. این امر به بهانه ای برای توجه کردن به شما تبدیل خواهد شد. 
اگرچه این امر می تواند زمان بر نیز باش��د، با این حال موفقیت شما در آینده را 

تضمین خواهد کرد. 
6-اطلاعات ارزشمند را به مخاطبان خود انتقال دهید 

بدون شک نخستین فردی که در رابطه با اهمیت تولید محتوا صحبت کرده 
و امروز به عنوان سیاس��ت اول برندهای جهانی نظیر گوگل به ش��مار می رود، 
افلاطون اس��ت. به عقیده او لازم است تا سطح اطلاعات مردم را افزایش دهید 
تا به خوبی نسبت به اهمیت اقدامات شما آگاه شوند. در غیر این صورت ممکن 
است ابدا نیازی را به وجود شما احساس نکنند. با این حال تنها فعالیت در این 
رابطه کافی نبوده و لازم است به کیفیت کار خود نیز توجه کافی را داشته باشید. 
درواقع یک محتوای بد و حتی متوسط، تاثیر کاملا معکوسی را به همراه خواهد 
داشت. به همین خاطر تجارت را نباید صرفا شامل تولید و عرضه محصولات به 

بازار تلقی کنید. 
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2۵ آب��ان ۹۸ تجربه تلخ قطع اینترنت برای یک هفته آغاز ش��د؛ تجربه ای که 
اثراتش مش��خصاً تا مدت ها با کاربران عادی و کس��ب وکارهای اینترنتی خواهد 
بود. ش��اید بتوان با قطعیت گفت که ضربه  کاری را در این میان استارت آپ های 
کوچکی خورده اند که یا می خواهند جذب س��رمایه  داش��ته باشند یا در پرداخت 
حقوق کارکنان خود به مش��کل خوردند، اما در این میان، بررس��ی این موضوع 
که تجربه قطع اینترنت چه بر س��ر بزرگ ترین اس��تارت آپ های ایرانی آورد، یک 
مسئله  بسیار مهم است که می تواند اثرات این تصمیم را به افرادی که کلید قطع 

اینترنت را به راحتی می فشارند، نمایش دهد.
مدیران عامل ش��رکت هایی فعال در حوزه نوآوری که القابی مانند »ژنرال های 
آینده اقتصاد ایران« را یدک می کش��یدند، در گفت وگو با دیجیاتو، از تجربه های 

خود در دوره قطع اینترنت می گویند.
دیجی کالا

»حمید محمدی«، هم موس��س و مدیرعامل دیجی کالا در گفت وگو با دیجیاتو 
می گوید قطعی اینترنت، شرایط آب وهوایی و اثرات جانبی افزایش نرخ بنزین به 
شکل هم زمان باعث ایجاد چند چالش برای این فروشگاه اینترنتی شد. او اشاره 
می کند که دیجی کالا برخلاف س��ایر کس��ب وکارهای حوزه تجارت الکترونیکی، 
لجس��تیک خود را مدیریت می کند و بیش��تر مشکلات ناش��ی از افزایش قیمت 
بنزین، محدودیت اینترنت و اعتراض ها در چند ش��هر، بر خدمات لایه  لجستیک 

دیجی کالا اثر گذاشت.
»این مسائل در کنار شرایط آب وهوایی باعث شد تا برخی سفارش ها با تاخیر 
به دست مشتری برسد یا اساساً تامین کنندگان و فروشندگان دیجی کالا نتوانند 
کالا را به دست ما برسانند. از سوی دیگر با محدودیت اینترنت، در روزهای اول 
بانک ها نیز با اختلال مواجه ش��ده بودند و همین مس��ئله باعث می شد تا بخشی 
از مشتریان از خرید منصرف شوند و بخش دیگر، به سراغ مرکز تماس بروند. ما 
از آنها خواه��ش می کردیم تا گزینه پرداخت در محل را انتخاب کنند تا بتوانند 
سفارش خود را ثبت کنند. حتی این اختلال بانکی باعث شده بود تا ما در فرآیند 

پس گرفتن کالاها و بازگشت پول مشتریان با مشکل مواجه باشیم.«
محم��دی می گوی��د نکته مهم اینجاس��ت ک��ه دیجی کالا به دلای��ل مختلف 
زیرس��اخت های حیاتی خ��ود را در داخل ایران نگه��داری می کند و در این بازه 
زمانی خاص، همه س��ایت  و س��رویس هایی که سرورهای شان در ایران بود، قابل 
دس��ترس بودند. به همین دلیل، دیجی کالا هم برای کاربران در دسترس بود. با 
این حال او اش��اره می کند که مش��کلات دیجی کالا، از نوع انباش��تی است: »اگر 
تاخیری در ارس��ال داشته باش��یم و به هر دلیل نتوانیم تعدادی کالا را به موقع 

تحویل دهیم، همین موضوع انباشته 
می شود و تمام س��فارش های بعدی 
هم تح��ت تاثی��ر تاخیر قبل��ی قرار 
می گیرد. همین مسئله باعث شده تا 
همچنان درگیر مشکلی باشیم که در 

هفته پیش آغاز شده است.«
به  مدیرعامل دیجی کالا همچنین 
محدودیت اینترن��ت برای یک هفته 
اش��اره می کند و می گوید دیجی کالا 
در ش��بکه های اجتماعی مجموعاً 2 
میلی��ون مخاطب و دنبال کننده دارد 
و ب��ا قطع اینترن��ت، مهم ترین کانال 
ارتباطی اش با مش��تریان از دسترس 
و  خ��ارج ش��د: »م��ا پروموش��ن ها 
تخفیف ها را در شبکه های اجتماعی 
اع��لام می کنیم و اطلاع رس��انی های 
عموم��ی را نی��ز انج��ام می دهی��م. 
این مس��ئله باعث ش��ده بود تا هیچ 
ارتباطی با مش��تریان نداشته باشیم 
و عملًا فش��ار مرکز تماس به شدت 
افزای��ش کن��د. وقت��ی ای��ن اتف��اق 

می افتد، مشخصاً کاربران بیشتر برای تماس با مرکز ما انتظار می کشیدند.«
مش��کل دیگری که دیجی کالا به عنوان بزرگ ترین فروش��گاه آنلاین کشور با 
آن برخ��ورد کرد، عدم دسترس��ی به بخ��ش زیادی از ابزاره��ای اندازه گیری در 
حوزه بازاریابی اینترنتی و دیجیتال مارکتینگ بوده که مبتنی بر ابزارهای گوگل 
هس��تند. محمدی می گوید عدم دسترسی به همین ابزارها که برای تصمیم های 
مدیریتی حیاتی هستند، یک چالش بزرگ برای این شرکت بوده است. از سوی 
دیگر بخش��ی از نیروهای فنی دیجی کالا نیز برای یک هفته بی کار بوده اند: »۳۰ 
الی ۴۰درصد نیروهای فنی به مدت یک هفته کاری برای انجام دادن نداش��تند. 
ابزارهایی که نیروهای فنی و دیجیتال مارکتینگ استفاده می کنند ایرانی نیست 
و مشخصاً نیاز به خطوط بین المللی دارد. همین موضوع باعث توقف توسعه برای 

یک هفته شده بود.«
محمدی در پاسخ به این سوال که محدودیت اینترنت و در نتیجه، اختلال در 
فعالیت کسب وکارهای اینترنتی چه اثری روی فرهنگ خرید آنلاین دارد، توضیح 
داد که اگر اس��تارت آپ ها نتوانند سرویسی پایدار را در اختیار مشتریان شان قرار 
دهند، هم ورود س��رمایه گذار به این حوزه تبدیل به یک چالش می ش��ود و هم 

فرهنگ خرید آنلاین تغییر خواهد کرد.
»واقعیت این است که اگر استارت آپ ها نتوانند سرویسی پایدار و تضمین شده 
در اختیار مش��تریان قرار دهند، ورود سرمایه گذار به این حوزه، مشکل می شود. 
اتفاقات��ی مانند قطع اینترنت قطعاً ریس��ک س��رمایه گذاری را افزایش می دهد. 
همینطور در چنین اتفاق هایی می تواند اثر منفی بر فرهنگ خرید آنلاین داشته 
باش��د. خرده فروشی آنلاین به یک بستر ش��فاف و باثبات نیاز دارد. همین امروز 
س��هم خرده فروش��ی آنلاین از کل خرده فروشی در کشور بین ۱ تا 2درصد است 
و این عدد نس��بت به کش��ورهای همسایه به شدت پایین اس��ت. یکی از دلایل 
این موضوع، ش��فاف نبودن بازار و وجود کالای قاچاق اس��ت. حالا اگر سیس��تم 
پایداری هم وجود نداش��ته باش��د، مردم هم عادت خود به خرید اینترنتی را از 
دس��ت می دهند و هزینه ای که باید برای فرهنگ س��ازی انج��ام دهیم، چندین 

برابر می شود.«
ف��ارغ از محدودیت ه��ای اعمال ش��ده روی اینترنت، محمدی به س��ایر اثرات 
افزایش قیمت بنزین در دیجی کالا نیز اش��اره می کند و می گوید این فروش��گاه، 
۸۴ هزار کالا از ۱.۷ میلیون کالای موجود در این فروشگاه )۴درصد( که افزایش 
قیمت غیرمنطقی داشته اند را غیرفعال کرده است؛ محصولاتی که در بازه زمانی 
یک هفته ای در زمان مش��ابه، ۳۰ میلیارد تومان فروش داشته اند. او درباره دلیل 

و چرایی این موضوع به دیجیاتو می گوید:
»دیجی کالا آینه بازار اس��ت و ما مس��ئولیت اجتماعی خودمان می دانس��تیم 
تا بخش��ی از راه حل باش��یم نه بخشی از مش��کل. اگر اجازه می دادیم تا افزایش 
قیمت نامتعارف در پلتفرم ما وجود داش��ته باش��د، بازار ه��م از این موضوع اثر 

می گرف��ت. تلاش کردیم به آرامش افکار عمومی کم��ک کنیم. کنترل قیمت ها 
را ی��ک مس��ئولیت اجتماعی برای خود می دانس��تیم، حتی به قیمت از دس��ت 
دادن حجم زیادی از فروش. ۸۴ هزار کالا را غیرفعال کردیم چون فروش��نده ها 
نمی خواس��تند در بازه قیمتی مش��خص محصول را بفروش��ند. ما نمی توانیم به 
فروش��نده بگویی��م حتماً باید فروش داش��ته باش��د یا حتماً بای��د با یک قیمت 
مش��خص فروش داش��ته باش��د. کاری که ما می کنیم تعیین بازه قیمتی جهت 
کنترل قیمت هاس��ت. اینجاس��ت که فروش��نده تصمیم می گیرد در بازه قیمتی 
تعیین ش��ده، محصول را بفروش��د یا آن را غیرفعال کند. همین ۸۴ هزار کالا که 
غیرفعال ش��دند، ۳۰ میلیارد تومان در مدت زمان مش��ابه یک هفته ای، فروش 
داش��ته اند. دیجیکالا از این ۳۰ میلیارد تومان گذش��ت تا کالاها افزایش قیمت 

غیرمتعارف نداشته باشند.«
اسنپ

شاید به نظر برسد که کسب وکار اسنپ و سایر تاکسی های اینترنتی در دوران 
قطع اینترنت بین الملل بدون مشکل به کار خود ادامه داد اما مسئله اینجا بود که 

در لایه ای که کاربر عادی نمی بیند، چالش های فراوانی وجود داشت.
»ژوبی��ن علاقبن��د«، مدیرعامل اس��نپ نیز درب��اره دوره ای که گروه اس��نپ 
پش��ت سر گذاش��ت به دیجیاتو، گفت: »اسنپ یک کس��ب و کار مبتنی بر بستر 
اینترنت اس��ت که با مختل ش��دن این ش��بکه، در ارائه س��رویس به مش��تریان 
خود دچار مش��کل می شود. بخش مهمی از مس��ئله  ما به عدم امکان استفاده از 
سرویس های آنالیتیکس مرتبط بود. چنین ابزارهایی مشخصاً سهم بسیار زیادی 
در تصمیم گیری های ما برای کس��ب وکارمان داش��تند که نبود آنها مشکلاتی را 

ایجاد کرده بود.«
مدیرعامل اس��نپ از افُت کارکرد س��رویس های تبلیغات دیجیتال این شرکت 
می گوید و همچنین اشاره می کند که بخش زیادی از نرم افزارهایی که در بخش 
فنی مورد استفاده قرار می گیرد، سرویس هایی متن-باز هستند که نمونه داخلی 
ندارند؛ اگر هم وجود داش��ته باشند، کیفیت بس��یار پایین تری دارند: »به همین 
دلیل در به روز رس��انی یا ایجاد تغییر در پیکربندی های موردنیاز به اینترنت نیاز 
داش��تیم. بخش های فنی نیاز مش��خص و زیادی به جس��ت وجو در انجمن های 

خارجی برای پیشرفت پروژه ها نیاز دارند.«
 iOS او همچنین می گوید که دسترس��ی به نصب یا به روز رس��انی اپلیکیشن
مخصوص رانندگان نیز در بازه زمانی محدودیت اینترنت، امکان پذیر نبوده است. 
وی با اش��اره به افُت تعداد س��فرها به دلیل مس��ائل مختلف از جمله استفاده از 

سرویس های نقشه و GPS می گوید:

»ما از سرویس های خارجی مثل GPS و نقشه استفاده می کنیم و از کار افتادن 
آنها باعث کاهش تعداد سفرها شد. درخواست سفر در هفته گذشته حدود ۱۰ الی 
۱۵درص��د کاهش پیدا کرد. بخش��ی از این کاهش هم به ای��ن دلیل بود که مردم 
دسترسی به اینترنت نداشتند و عده ای که کارشان با اینترنت مرتبط بود اصلًا سرکار 
نمی رفتند. از طرفی افت شدید 6۰درصدی در کانال های جذب آنلاین خود داشتیم. 
همچنی��ن برخی ویژگی های امنیتی ما مثل کپچای ایمیل ها، با گوگل کار می کرد 
که این مس��ئله نیز مش��کلاتی را برای ما به وجود آورد و مجبور شدیم موقتاً سطح 

استاندارد امنیت را تعدیل کنیم و کپچا را برداریم.«
علی بابا

»نیما قاضی«، هم موسس علی بابا در گفت وگو با دیجیاتو، از چالش های بزرگ 
و هزینه های مختلفی می گوید که این ش��رکت در ی��ک هفته قطعی اینترنت با 
آنها درگیر ش��د. به گفته قاضی، بیشترین مشکلات از غروب شنبه تا پایان شب 
یکشنبه بوده است:  »در این زمان شاهد کاهش فروش علی بابا بودیم. مسئله این 
بود که مردم از فعالیت علی بابا اطلاع نداشتند و از طرفی، قابلیت جست وجو نیز 

برای افراد وجود نداشت تا به سایت علی  بابا برسند.«
او می گوید یکش��نبه ش��ب، علی بابا پیامکی را برای کاربران خود ارسال کرد 
تا به مش��تریان اطلاع رس��انی کند که س��رویس هایش فعال اس��ت: »بعد از این 
اطلاع رس��انی، روند کاری به آرامی به روال عادی برگشت. هرچند در بسیاری از 

خدمات، افت فروش داشتیم.«
نحوه کس��ب وکار عل��ی بابا اما به گونه ای اس��ت که باید پش��تیبانی کاملی از 
مش��تریان خود انجام دهد و مشکل اینجاست که همین مشتری، الزاماً در داخل 
ایران نیست و می تواند در یک سفر خارجی نیاز به پشتیبانی پیدا کند. قاضی در 
همین رابطه می گوید: »با محدودیتی که برای اینترنت ایجاد شد، ارتباط خود را 
با مشتریانی که در ایران نبودند از دست دادیم. برای مثال ما بلیتی را به شخصی 
فروخته بودیم که حالا در ایران نبود و نیاز به پش��تیبانی داش��ت. برای حل این 
مش��کل، تمهیداتی اندیشیده شد که به واسطه آن توانستیم به مشتریانی که به 

هر دلیل نیاز به پشتیبانی دارند، خدمات بدهیم.«
او در پاس��خ به این س��وال که برآورد هزینه و زیان های علی بابا در این دوره 
زمانی به چه رقمی می رس��د، می گوید: »برآورد چنین هزینه هایی بسیار پیچیده 
اس��ت چرا که بخشی از هزینه ها مستقیم و بخش��ی دیگر غیرمستقیم یا پنهان 
هس��تند که نمی توان به راحتی آنها را اندازه گیری کرد.« با این حال او می گوید 

که هزینه های علی بابا در این دوره میلیاردی بوده است.
اما فارغ از هزینه های پنهان و نامشخص، قاضی می گوید: »یکی از بزرگ ترین 
ضربه های��ی که به تیم وارد ش��ده، ایجاد ناامیدی به خص��وص در نیروهای فنی 
علی بابا بوده اس��ت؛ تیمی که هنوز به حالت اول خود برنگشته و همین موضوع 
یک هزینه پنهان بس��یار ب��زرگ برای قطع اینترنت اس��ت. بزرگ ترین ضربه ای 

که خوردیم این بود که توس��عه دهندگان ما یک هفته نتوانس��تند فعالیت داشته 
باشند. توس��عه دهندگان از ابزارهای آنلاین خارجی استفاده می کنند و از طرفی 
به جس��ت وجو نیاز جدی دارند. همین اتفاق باعث شده بود تا حدود ۱۵۰ نفر از 
توسعه دهندگان ما برای یک هفته، هیچ کاری برای انجام دادن نداشته باشند.«

اما این همه  ماجرا نیس��ت. وقتی س��رویس های بین المللی از دس��ترس خارج 
می ش��وند، کاربر مجبور به اس��تفاده از س��رویس های داخلی می شود و از دست 
دادن »انتخاب«، همان چیزی اس��ت که شهروند را نسبت به پلتفرم های داخلی 
بدبین می کند. هم موس��س علی بابا می گوید که همین مسئله باعث بی اعتمادی 

به خدمات ایرانی می شود و برای آینده  استارت آپ ها خطرناک است:
»ضربه اصلی با رخ دادن چنین اتفاق هایی، مجبور کردن افراد به اس��تفاده از 
سرویس های داخلی است. همین موضوع، آدم ها را نسبت به سرویس های داخلی 
بی اعتماد می کند. وقتی ما یک اتفاق را به عرصه اقتصادی می کش��انیم، شبهاتی 
به وجود می آید که بنگاه های اقتصادی در حال کار سیاس��ی هستند. از خیلی ها 
این سوال را  پرسیدم در این شرایط، چرا از مسیریاب یا پیام رسان ایرانی استفاده 
نمی کنید، ام��ا می دیدم که به دلیل قطعی اینترنت به س��رویس های ایرانی هم 
بی اعتمادی ش��کل گرفته اس��ت. با چنین تصمیم هایی، یک بی اعتمادی عمومی 

در کل فضای مجازی کشور به وجود آمد.«
او به نکته مهم دیگری هم اشاره می کند و می گوید که با تصمیم فشردن کلید 
قطع اینترنت، اس��تارت آپ های کشور ممکن است دچار صدمات جبران ناپذیری 

شوند.
هلدینگ کسب و کار نوین ایرانیان

»علیرض��ا صادقی��ان«، مدیرعام��ل هلدین��گ کس��ب وکار نوی��ن ایرانی��ان 
)iiVentures، مالک برندهای نت برگ، چیلیوری، تیک ۸ ، دکتر دکتر و سرمیز( 
در گفت وگ��و با دیجیاتو، اعلام می کند که در روز ابتدایی قطع اینترنت، در تمام 
اس��تارت آپ های این هلدین��گ، فروش بین ۹۰ تا ۹۵درص��د کاهش پیدا کرده 
است: »بعد از این افُت فروش، شرایط کم کم بهتر شد اما هنوز هم بعد از گذشت 

چندین روز، شرایط به حالت عادی برنگشته است.«
صادقی��ان می گوید بزرگ ترین مش��کل در دوره قطع��ی اینترنت، فقدان یک 
موتور جست وجو بوده است که باعث شده استارت آْپ های مختلف این هلدینگ، 

بخش زیادی از درآمدشان را از دست بدهند.
»بخ��ش زی��ادی از کاربران از طریق جس��ت وجو به نیازهای خود می رس��ند 
و نبود یک موتور جس��ت وجو باعث ش��د تا نتوانیم خدمات خ��ود را به کاربران 
عرضه کنیم. در واقع بس��یاری از کاربران یا از طریق جس��ت وجوی برندهای ما 
یا توسط جست وجوهایی با محوریت 
نیاز خود، به س��ایت استارت آپ های 
ما می رس��ند. این مسئله یک صدمه  

جدی برا ی مان بود.«
صادقی��ان نیز اش��اره می کند که 
درگاه ه��ای بانک��ی در روز ابتدای��ی 
ایج��اد محدودی��ت ب��رای اینترنت، 
قطع��ی ش��دید داش��تند: »اختلال 
درگاه ه��ای بانکی هم ب��ه درآمد ما 
و هم ب��ه اعتماد عمومی نس��بت به 
پرداخت ضربه زد.« او همچنین خبر 
می دهد که در هفته گذش��ته، بخش 
 iiVentures زیادی از نیروی کاری
بی کار بوده اند: »توس��عه دهندگان ما 
ب��ه ابزارهای آنلاین خود دسترس��ی 
نداشتند و همین مسئله باعث ایجاد 

مشکلات زیادی در توسعه شد.«
اما نکت��ه مهم تری ک��ه صادقیان 
از آن خب��ر می ده��د، از کار افتادن 
سیستم ارسال موتوری در چیلیوری 
اس��ت. او می گوی��د س��رورهای این 
بخش از کسب وکار در خارج از ایران است و اگرچه اینترنت ثابت وصل شده، اما 
به دلیل محدودیت در اینترنت همراه، پیک های موتوری در خیابان بیکار هستند 
و حقوق می گیرند. او در پاس��خ به این سوال که با وجود همه اتفاقات اخیر، این 
هلدینگ چه زیانی را متحمل ش��ده، می گوید با توجه به هزینه های مس��تقیم و 
مش��کلات بلندمدتی که در آینده پیش می آید، زیان قابل مقایس��ه نیست اما با 
اعدادی میلیاردی رو به رو هستیم. مدیرعامل هلدینگ کسب وکار نوین ایرانیان 
اما در پاسخ به این سوال که چنین اختلال هایی در کسب وکار آنلاین با مشتریان 

و فرهنگ استفاده از خدمات آنلاین چه می کند، می گوید:
»چنین اتفاق هایی کاملًا اعتماد به کس��ب وکارهای آنلای��ن را از بین می برد. 
امروز اس��نپ و تپسی فرهنگی را ایجاد کرده اند که دیگر نیازی نیست ما شماره 
آژانس تلفنی محل خود را داشته باشیم. از طرف دیگر ما در چیلیوری خدماتی 
می دهیم تا نیازی نباش��د یک فرد، منو و ش��ماره های رس��توران ها را نگه دارد 
چون ما کاتالوگ کاملی از رس��توران های مح��ل را در اختیار فرد قرار می دهیم. 
از سوی دیگر در نت برگ، کسب وکارها روی ما حساب باز می کنند و پیش خود 
می گویند که ما درصد مش��خصی از ظرفیت آنه��ا را پر می کنیم. در حالی که با 

همین اختلال ها، چنین اطمینانی از بین می رود.«
به گفته صادقیان، کس��ب وکارهای فیزیکی که با استارت آپ ها همراه می شوند 
و خدمات ش��ان را در اختیار مش��تری می گذارند، با رخ دادن چنین اتفاقاتی به 
این نتیجه می رس��ند که نمی توان روی ش��رایط حس��اب باز ک��رد و باید بخش 
آفلاین را تقویت کرد؛ از طرفی مردم هم به دنبال خدمات س��نتی خواهند رفت 
و اطمینان از بین می رود: »همه این اتفاقات باعث می ش��ود تا کسب وکار آنلاین 
که می خواهد کاربر را به کس��ب وکار سنتی متصل کند، نتواند هیچ برنامه ریزی 
دقیق��ی ب��رای آینده اش انج��ام دهد. تکرار ای��ن اتفاقات، حت��ی می تواند باعث 

ورشکسته شدن بازیگران بزرگ این بازار شود.«
هزینه های پنهان

نه تنها این چند کسب وکار بزرگ، بلکه شاید استارت  آپ های متوسط و کوچک 
ه��م بتوانند در آینده ای نه چندان دور هزینه های مس��تقیم مانند افُت فروش یا 
بیکاری بخش زیادی از نیروی کار را محاس��به کنند اما هزینه های غیرمس��تقیم 
و هزینه ه��ای پنه��ان، مانند فرصت ه��ا و انگیزه های از دس��ت رفت��ه، غیرقابل 
 IT محاسبه اند. براساس آماری که متعلق به پایان سال ۹۷ است، کسب وکارهای
محور 2.۷درصد از GDP ایران را به خود اختصاص داده اند. در س��ال گذش��ته، 
رش��د صنعت در ایران منفی ۹.6درصد و رشد حوزه IT، معادل 6.۴درصد بوده 
اس��ت. همین آمار به خوبی نشان می دهد که تصمیم قطع اینترنت و اختلال در 
فعالیت ش��رکت های حوزه فناوری، به ش��کل روزانه هزین��ه ای قابل توجه دارد؛ 

هزینه ای که پیش از فشردن دکمه قرمز، باید به آن فکر کرد.
digiato :منبع

قطع اینترنت با بزرگ ترین استارت آپ های ایران چه کرد؟
به قلم: شری گری کارآفرین

مترجم: امیر آل علی

شنبه
9 آذر 1398

شماره 1440



13ایران زمـــین www.forsatnet.ir15تلفن مستقیم: 86073290 ایران زمـین www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073298

اخبار

اصفهان – قاسم اســد: مهندس منصور یزدی زاده 
مدیرعامل ذوب آهن اصفهان در همایش پدافند غیرعامل 
که با حضور رئیس قوه قضائیه و وزرای راه و شهرسازی و 
نفت برگزار شد ، به جهت برگزاری رزمایش شیمیایی در 
حــوزه پدافند غیرعامل مور تقدیر قرار گرفت . لوح تقدیر 
پدافند غیر عامل ، توسط دکتر محمد اسلامی وزیر راه و 
شهرسازی و سردار غلام رضا جلالی رئیس سازمان پدافند 

غیرعامل به مدیرعامل ذوب آهن اصفهان اهداء گردید .
همایش پدافند غیرعامل با عنوان » مقاومت وبازدارندگی 
با رونق تولید« با حضور حجت الاســلام و المسلمین سید 
ابراهیم رئیسی ریاســت قوه قضاییه ، دکتر محمد اسلامی 
وزیر راه و شهرســازی ، دکتر بیژن نامدار زنگنه وزیر نفت ، 
سردار جلالی رئیس سازمان پدافند غیرعامل کشور ، حجت 
الاسلام و المســلمین مجتبی ذوالنوری رئیس کمیسیون 
امنیت ملی و سیاست خارجی مجلس شورای اسلامی و تنی 
چند از دیگر مسئولین سازمان ها در مرکز همایش های بین 
المللی سازمان صدا و سیما سه شنبه 14 آبان ماه برگزار شد. 
مهندس یزدی زاده در حاشــیه این همایش و در گفتگو با 
خبرنگار ما با بیان این که فعالیت های رسمی حوزه پدافند 

غیرعامــل از ســال 1388 در ذوب آهن اصفهان به صورت 
رســمی آغاز شده است ، گفت : ســال گذشته این شرکت 
موفق به اجرای رزمایش شیمیایی در حوزه پدافند غیرعامل 
با نظارت کارشناســان و مسئولین سازمان پدافندغیرعامل 
کشور گردید که مورد تایید سازمان واقع شد . در این فرصت  
از تمامی همکاران عزیز کــه در برگزاری موفق رزمایش در 
ذوب آهن اصفهان مشارکت داشتند قدردانی می نمایم. وی 
تصریح کرد : ذوب آهن اصفهان پروژه های متعددی در حوزه 
های سایبری ، آب و همچنین زیرساخت های کالبدی کشور 
همچون تولید ریل انجام داده است که نشانگر نهادینه شدن 

فرهنگ پدافند غیرعامل در این شرکت است . مهندس یزدی 
زاده افزود : در سال جاری ، رزمایش پدافند سایبری نیز در 
ذوب آهن اصفهان در دستور کار قرار دارد که تحت نظارت 
سازمان پدافند غیرعامل ظرف دو ماه آینده برگزار می شود. 
حجت الاسلام و المسلمین سید ابراهیم رئیسی ریاست قوه 
قضاییه در این همایش گفت : ســازوکار های فساد زدا باید 
بوسیله خود دستگاه ها طراحی شود؛ یعنی اینکه بتوانیم در 
نظام پولی و بانکی و نظــام مالیاتی، نظام واردات و صادرات 
و نظام های مختلف یک ســازو کار هایی ایجاد کنیم که ضد 
فساد باشد. اینکه با یک مفسد برخورد شود یک طرف قضیه 
اســت؛ اماســازوکار ها باید بتواند جلوی فساد را بگیرد.  وی 
افزود: تهاجم ها جنبه های سیاســی، اقتصادی، اجتماعی، 
فرهنگی، نظامی و امنیتی دارد و ما شــاهد این هستیم که 
در طول تاریخ 4۰ ســاله انقلاب همواره این تهدیدها وجود 
داشته است. سردار غلام رضا جلالی نیز در همایش پدافند 
غیر عامل اظهار کرد: امروز در حالی هشتمین همایش ملی 
پدافند غیرعامل را در شانزدهمین سالگرد تاسیس سازمان 
پدافند غیرعامل کشور به فرمان رهبر معظم انقلاب برگزار 

می کنیم که با رویکرد جدید دفاعی روبه رو هستیم.

قم - خبرنگار فرصت امروز:  مدیرکل فرهنگ و ارشاد 
اســلامی قم با اشاره به پیشتازی قم در صنعت چاپ و نشر 
کشــور، بر لزوم حفظ و حراست از این دارایی معنوی استان 
تأکید کــرد. به گزارش روابط عمومــی اداره کل فرهنگ و 
ارشاد اسلامی اســتان قم، سیدموسی حسینی کاشانی در 
آیین اختتامیه هشــتمین جشنواره صنعت چاپ استان قم 
که در تالار مرکزی شهر برگزار شد، با قدردانی از تلاش های 
اتحادیه چاپخانه داران قم، اظهار کرد: مسئولان این اتحادیه، 
برنامه ریزی مناســب و تلاش چشمگیری دارند و از حقوق 
مجموعه چاپ و نشر استان به خوبی دفاع می کنند. وی در 
ادامه با اشاره به پیشتازی قم در صنعت چاپ و نشر کشور، 

بر لزوم حفظ و حراســت از دارایی های معنوی و برندهای 
استان تأکید کرد و گفت: باید با تکیه بر دارایی های معنوی 
و برنامه ریزی مناســب شاهد درخشش صنعت چاپ و نشر 
قم در عرصه های بین المللی باشیم. مدیرکل فرهنگ و ارشاد 

اسلامی با تأکید بر اینکه صنعت چاپ قم از پیشینه و سابقه 
درخشانی برخوردار است، افزود: این صنعت جزو ظرفیت های 
جدی اســتان قم است و اگر مسئولان و بزرگان این صنعت 
از آن حمایت نکنند، این دارایی معنوی بســیار مطلوبی که 
در اختیار شــهر قم قرار دارد، از قم گرفته می شود. حسینی 
کاشــانی در بخش پایانی ســخنان خود با بیان اینکه این 
جشنواره با هدف تجلیل از صنعتگران هنرمند صنعت چاپ 
قم برگزار شــده است، گفت: قم همچنان در بخش صنعت 
چاپ جزو استان های نخست است که امیدواریم با تلاش و 
برنامه ریزی اتحادیه چاپخانه داران قم بتوانیم در این عرصه 

گام های بهتر و مؤثری برداریم.

بندرعباس – خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل بنادر و 
دریانوردی هرمزگان ضمن اعلام هشــدار جدی در خصوص 
پیامدهای منفی تجمع شــناورها در محدوده دریایی"پشت 
شهر" بندرعباس گفت: این موضوع خطری بزرگ و جدی برای 
ایمنی و امنیت دریانوردی در آب های ساحلی است. به گزارش 
روابط عمومی اداره کل بنادر و دریانوردی اســتان هرمزگان، 
"اله مراد عفیفی پور" در نشســت هماهنگی طرح تســهیل 
سفرهای دریایی نوروز 99 به میزبانی بندر شهید رجایی، اظهار 
داشت: طی سه چهار سال اخیر اقدامات چشمگیری در زمینه 
اســتفاده از ظرفیت های منحصربفرد و ایجاد نهضت توسعه 
زیرساخت های گردشگری دریایی در استان هرمزگان شکل 
گرفته اســت. وی با اشاره به رشد چشمگیر تقاضای سفرهای 
دریایی از بندرعباس و قشــم به مقصــد جزایر هرمز و لارک 
طی این مدت، بیان کرد: مثلث تردد مســافر دریایي در مرکز 

استان هرمزگان بین بنادر سه گانه شهید حقانی، شهید ذاکری 
و هرمز هم اکنون به عنوان پرترددترین مســیرهای سفرهای 
دریایی در کشــور محسوب می شــود؛ به گونه ای که جزیره 
هرمز حتی در تابســتان هم پذیرای گردشــگران بین المللی 
است. مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان با اشاره به پیشینه 
اجرای 13 ســال طرح نوروزی ساماندهی و تسهیل سفرهای 
دریایی در این استان به عنوان پایتخت مسافرت های دریایی 

ایران گفت: با شــیب صعودی 1۰ درصدی حجم سفرها که 
امسال شاهد آن بودیم، بنادر و پایانه های مسافری باید آمادگی 
لازم برای ایجاد توان خدمت رسانی و پاسخگویی به تقاضای 
سفر به جزایر خلیج فارس با پیش بینی 5میلیون سفر داشته 
باشند. عفیفی پور گفت: گردشگری دریایی و ساحلی می تواند 
با ایجاد ارزش افــزوده و خلق ثروت، نقش آفرینی موثری در 
ارتقای معیشــت ساحل نشینان و شکوفایی اقتصادی مناطق 
محروم داشته باشد. وي ضمن اعلام هشدار جدی در خصوص 
پیامدهای منفی تجمع شــناورها در محدوده دریایی"پشت 
شــهر" بندرعباس گفت: این موضــوع خطری بزرگ و جدی 
برای ایمنی و امنیت دریانوردی در آب های ساحلی و محدوده 
دریایی پیرامونی این شــهر اســت و مورد تایید این اداره کل 
نیست. مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان تصریح کرد: همه 

دستگاه هاي مسئول در استان باید مانع این پدیده شوند.

در حضور رئیس قوه قضاییه و دو وزیر صورت گرفت

تقدیر از مدیرعامل ذوب آهن اصفهان در همایش پدافند غیرعامل

مدیرکل فرهنگ و ارشاد اسلامی قم عنوان کرد:

لزوم حراست از جایگاه صنعت چاپ قم در کشور

مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان هشدار داد:

تجمع شناورها در محدوده دریایی »پشت شهر« بندرعباس خطری بزرگ است

قم - خبرنــگار فرصت امروز: مســئول روابط عمومی 
شــرکت ملی پخش فرآورده های نفتــی منطقه قم گفت: 
از ابتدای اجــرای طرح مدیریت مصرف ســوخت در۲4 
آبان ماه تاکنون،  مصرف این فــرآورده در جایگاه های قم 
به طور میانگین بیش از 1۶ درصد رشــد نشــان می دهد 

که نشان دهنده اقبال مردم نسبت به این فرآورده  است.
به گزارش روابط عمومی شــرکت ملی پخش فرآورده 
های نفتی منطقه قــم، فهیمه نوروززاده گفت: یک هفته 
قبل از اجرای طرح ســهمیه بنــدی بنزین،  میزان فروش 
ســی ان جی در قــم ۲ میلیــون و 1۲3 هــزار و ۶38 
مترمکعب بوده و در هفته گذشته بعد از اجرای طرح به ۲ 

میلیون و 4۷۰ هزار و ۶۶3 افزایش یافته است.
به گفته وی، ســی ان جی از نظر قیمتی یک سوم بنزین 
اســت و فرآورده پاک با میزان آلودگی کمتری به حساب 

می آید.
وی با اشاره به این که حجم مراجعه ها برای کارت سوخت 
به شرکت پخش فرآورده های نفتی قم کاهش یافته، بیان 
کرد: بخشــی از مراجعه ها به دلیل اطلاع از نحوه دریافت 

کارت ســوخت، ابهام درطریقه اســتفاده از آن به دلیل 
فراموشــی رمز و اطلاع از سهمیه های کلاس های مختلف 
وسایل نقلیه بود. نوروززاده افزود: از ابتدای اجرای طرح و 
ساعت صفر روز ۲4 آبان اطلاع رسانی با صدور اطلاعیه های 

مختلف انجام و میزان سهمیه ها اعلام گردید.
وی ادامه داد: بخش زیادی از کارت های ســوخت واقع 
در باجه های معطله پســت با اطلاع رســانی و مراجعه به 
ســایت epolice.ir وpost.ir  و بدون نیاز به مراجعه 
حضوری قابل دســترس بــوده و این ســایت ها از طریق 
اینترنت ملی در زمان قطعی اینترنت نیز قابل دسترســی 
بود که اطلاع رســانی باعث کاهــش مراجعه های مردمی 

شده اســت. وی گفت: ظرفیت سی ان جی درسال جاری با 
توجه به افتتاح ۲ جایگاه سی ان جی درقم،  ۲ هزار و 5۰۰ 

مترمکعب افزایش یافته است.
مســئول روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های 
نفتی منطقه قم با اشــاره بــه این که درحال حاضر تقریبا 
از 5۰ درصد ظرفیت ســی ان جی استان استفاده می شود، 
افــزود: در راســتای حمایــت از ســرمایه گذاری بخش 
خصوصی در این حوزه، ســرمایه گذاران از مزایای دریافت 

کارمزد بیشتر برخوردار خواهند شد.
وی خاطرنشــان کرد: هم اینک در 39 جایگاه اســتان 
قم ســوخت ســی ان جی توزیع می شــود که ۲۰ جایگاه 

دومنظوره و 19 جایگاه تک منظوره می باشد.
وی دربــاره کاهــش مصرف ســوخت پــس از اجرای 
ســهمیه بندی بنزین در قم،  گفت: با وجود سوخت رسانی 
بی وقفه و در مــدار بودن تمامی مجــاری عرضه، میزان 
ارســال فرآورده به مجاری عرضــه در روزهای اخیر روند 
کاهش داشــته اســت که علت آن کاهش میزان مصرف 

می باشد.

ارومیه - خبرنگار فرصت امروز: وزیر نیرو از افتتاح 
۲۲9 امُین تصفیه خانه فاضلاب کشور در ارومیه همزمان 
با چهارمین هفته پویــش #هرهفته_ الف_ب_ایران در 

سفر به استان آذربایجان غربی خبر داد.
 "رضا اردکانیان" در مراســم افتتاح همزمان پروژه های 
مهم آب و فاضلاب اســتان آذربایجان غربی، با بیان اینکه 
امــروز ۲۲9 امُین تصفیه خانه فاضلاب کشــور در ارومیه 
افتتاح شــد، گفت: این در حالی اســت که اوایل انقلاب 
تعداد تصفیه خانه های فاضلاب کشور کمتر از انگشت های 

دست بود.
وی با اشــاره به احداث سامانه تامین آب مهاباد، افزود: 
امروز در مرکز کشور نیز چنین مرکز مجهز و مدرنی برای 

تصفیه آب نداریم.
وزیر نیــرو اظهار کرد: در نتیجه افتتاح تصفیه خانه های 
آب، جمعیتی بالغ بر ۲4۶ هزار نفر از هموطنان مهابادی 
از آب با کیفیت، سالم و بهداشتی برخوردار خواهند شد.

وی ادامــه داد: همچنین در این ســفر با حضور رئیس 
مجلس شــورای اسلامی، نیروگاه 15۰ مگاواتی سردشت، 
تصفیه خانــه آب در شهرســتان پلدشــت و تصفیه خانه 
فاضلاب در شــهرک گلمان افتتاح شد، همچنین عملیات 
اجرایی پروژه دیگر آب و فاضلاب در شهرســتان اشنویه 
آغاز شــد، که با صرف بالغ بــر 94 میلیارد تومان در افق 
طــرح 5۲ هزار نفر از هموطنانمان در آن منطقه از نعمت 
پروژه هــای جمع آوری و تصفیه فاضلاب که نقش مهمی 
در توســعه بهداشــت عمومی و تامین منابــع آب دارد، 

برخوردار خواهند شد.
اردکانیان با بیان اینکه اصلاح فاضلاب در حال منسوخ 
شدن است، افزود: پساب تولیدی 83 میلیون نفر در کشور 
با مصــرف ۷ میلیون متر مکعب آب، حــدود 4 میلیارد 
مترمکعب اســت که این فاضلاب پس از تصفیه، در قالب 
پســاب، یکی از مطمئن ترین روش هــای تامین آب برای 
مصارف کشــاوری و صنعت با مشارکت بخش خصوصی 

است.
وی ادامــه داد: برای توســعه آب و فاضلاب کشــور و 
استفاده از پساب می بایســت از بخش خصوصی استفاده 

کرد.
وزیر نیرو یادآور شــد: پروژه های افتتاحــی و نیروگاه 
15۰ مگاواتی سردشــت که عملیــات اجرایی آنها امروز 
آغاز شد، نقش مهمی در توسعه بهداشت عمومی و تامین 
منابع انرژی عمده شهروندان استان آذربایجان غربی ایفا 

می کنند. 

مسئول روابط عمومی شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه قم:
مصرف سی ان جی درجایگاه های قم 1۶ درصد افزایش یافته است

وزیر نیرو در مراسم افتتاح پروژه های آبفای آذربایجان غربی خبر داد:
افتتاح ۲۲۹ امُین تصفیه خانه فاضلاب کشور در ارومیه

مدیرکل نوسازی، توسعه و تجهیز مدارس همدان خبر داد :
11 میلیارد ریال برای تکمیل سالن های ورزشی ملایر اختصاص می یابد

همدان - خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل نوسازی، توسعه و تجهیز مدارس همدان گفت: چهار سالن ورزشی 
در روستاهای رضوانکده، علوی، آورزمان و انوج ملایر نیمه تمام است که امسال 11 میلیارد ریال اعتبار برای تکمیل 
آنها هزینه می شود. فرزاد تیموری  در جلسه اعضای شورای اداری شهرستان ملایر در بخش جوکار افزود: از سال های 
گذشته ۶ طرح ورزشی در این شهرستان آغاز شده بود که هر کدام بین 3۰ تا 4۰ درصد پیشرفت فیزیکی داشتند. 
وی اظهار داشــت: از این تعداد ســالن ورزشی روســتاهای ازناو، کمری و رضوانکده به بهره برداری رسید. مدیرکل 
نوسازی، توسعه و تجهیز مدارس همدان ادامه داد: سال های گذشته از محل ارزش افزوده اعتباراتی در همین رابطه 
اختصاص یافت که سهم ملایر 13 درصد از این اعتبارات بود و به حدود 18 درصد رسید. تیموری ادامه داد: امسال 
۲8 میلیارد ریال اعتبار از محل ارزش افزوده به استان تعلق گرفت که 4۰ درصد از این اعتبار معادل 11 میلیارد ریال 
را برای تکمیل این طرح ها به ملایر اختصاص دادیم. وی با بیان اینکه از محل اعتبارات متوازن شهرستان نیز مبلغی 
در این زمینه کمک شد گفت: استخر شنای ملایر همچنان نیمه کاره است و عملیات اجرایی آن تعطیل شده بود که 
با پیگیری نمایندگان ملایر و سازمان نوسازی مدارس، سال گذشته 1۰ میلیارد ریال و امسال 15 میلیارد ریال برای 
تکمیل این استخر اختصاص یافت. مدیرکل نوسازی، توسعه و تجهیز مدارس همدان قول مساعد داد: مدرسه 1۲ 
کلاسه توحید ازندریان سال آینده بهره برداری و دیوار کشی مدرسه شبانه روزی ننََج نیز طی روزهای آتی آغاز شود. 
تیموری یادآور شد: مدرسه 1۲ کلاسه سنایی جوکار نیز در دست اقدام است و یک سالن چند منظوره با ظرفیت 
۲۲۰ نفر در کنار مدرسه احداث شده که می تواند بخشی از نیازهای این شهر را مرتفع کند.وی درباره کانون فرهنگی 
ملایر نیز بیان کرد: این کانون از سال 83 متوقف شده بود که سال گذشته ۲۰ میلیارد ریال اعتبار به آن اختصاص 
یافت. مدیرکل نوسازی، توسعه و تجهیز مدارس همدان با اشاره به اختصاص اعتبار ملی برای استاندارد سازی مدارس 
با حمایت دولت و مجلس گفت: همدان نخستین استان کشور در استاندارد سازی مدارس و حذف بخاری های نفت 

سوز است و هر مدرسه ای که سیستم گرمایشی آن مشکل دارد، به سرعت رفع می شود.

روابط عمومي اداره کل راهداري وحمل ونقل جاده اي هرمزگان خبر داد :
افتتاح دو دستگاه پل در دیماه سالجاري

بندرعباس – خبرنگار فرصت امروز: به گزارش روابط عمومي اداره کل راهداري 
وحمل ونقل جاده اي یوســف عابدیني خبر از افتتاح دو دســتگاه پل درمحور قدیم 

بندرخمیر به بندرعباس در دیماه 98 با حضور رئیس جمهور داد .
سرپرســت اداره کل راهداري وحمل ونقل جاده اي هرمزگان گفت : دو دستگاه پل 
بطول 3۰۰متر وهمچنین احداث راه کنار گذر بطول ۲ کیلومتر درطرفین فوق الذکر 
با هزینه بالغ بر18 میلیارد تومان در دیماه سالجاري آماده افتتاح وبهره برداري میباشد 

که مقرر گردیده در سفر ریاست جمهوري کشورعزیزمان به بندرعباس افتتاح گردد .
وي درادامه افزود : علاوه بر افتتاح دو دستگاه پل حدود 34 کیلومتر روکش آسفالت راههاي بندرعباس خصوصا 
ورودي شهربندرعباس با هزینه ۲1 میلیارد و 5۰۰ میلیون تومان در محورهاي ذیل به بهره برداري مي رسد عابدیني 
گفت : 1۰ کیلومتر روکش آســفالت در محور بندرعباس – میدان نامجو ، ۶ کیلومتر درمحور چاه شــیرین – چاه 
فعله ،۶.5 کیلومتر درمحور بندر شهید رجایي و 11.5 کیلومتر در محور میدان نامجو – سه راهي تازیان آماده بهره 

برداري در زمان یاد شده میباشد .

بازدید استاندار مرکزی، شهردار و رییس شورای اسلامی شهر اراک از 
منطقه گردشگری دره گردو 

اراک – مینو رســتمی: به گزارش اداره ارتباطات و امور بین الملل شهرداری،آقازاده استاندار مرکزی به همراه 
معاون هماهنگی امور عمرانی اســتانداری، شــهردار و رییس شورای اسلامی شــهر اراک، مدیران کل دفتر فنی 
استانداری، گردشــگری، راه و شهرسازی، حفاظت محیط زیست، آب منطقه ای، منابع طبیعی از اقدامات صورت 

گرفته توسط دستگاه های اجرایی در منطقه نمونه گردشگری دره گردو اراک بازدید کردند.
زندیه وکیلی معاون هماهنگی امور عمرانی استانداری مرکزی در جلسه ای که بعد از این بازدید در منطقه انتهایی 
دره گردو تشکیل شد، گزارش کاملی از روند تهیه و اجرای طرح گردشگری در منطقه موصوف ارائه نمود و عنوان 
داشت: اقدامات قابل توجهی در حوزه آبخیز داری و گردشگری از جمله احداث سیل بندهای متعدد، درختکاری و 
ساماندهی رود خانه فصلی و تفرجگاه ها صورت گرفته و برای اجرای طرح های گردشگری در محدوده 8۰ هکتاری 
ورودی دره گردو نیاز به مشارکت با سرمایه گذاران است که در این راستا نیز اقداماتی توسط اداه کل میراث فرهنگی، 

صنایع دستی و گردشگری و همچنین شهرداری اراک صورت گرفته است.
اســتاندار مرکزی در این نشســت تاکید کرد: ابتدا باید با تامین اعتبار و اجرای کامل زیرساخت ها، جاذبه لازم 
برای سرمایه گذاری بخش خصوصی فراهم گردد.وی به معاون هماهنگی امور عمرانی استانداری ماموریت داد که 
با مدیریت کمیته های زیرمجموعه کارگروه ویژه منطقه گردشگری گردو ، نسبت به پیگیری تکالیف دستگاه های 
ذیربط اقدام نماید و طی چهار جلسه تا پایان سالجاری با حضور استاندار، موضوع بررسی و نتایج حاصله از اقدامات 

دستگاه های مربوطه مورد پیگیری قرار گیرد.
در جلســه مذکور با تاکید اســتاندار مرکزی مقرر شد که تا پایان سالجاری بین 5۰ تا 1۰۰ هزار اصله درخت در 
منطقه گردشگری دره گردو غرس و آب مورد نیاز توسط شرکت آب منطقه ای برآورد و تامین گردد. اداه کل میراث 
فرهنگی ، صنایع دستی و گردشگری استان نیز موظف شدند در خصوص جذب سرمایه گذاران برای اجرای طرح 

های گردشگری در منطقه با جدیت بیشتر اقدام نمایند.

یکی از عوامل اصلی اغتشاشات در گلستان دستگیر شد 
گرگان - خبرنگار فرصت امروز: جانشــین فرمانده انتظامی گلستان از شناسایی و دستگیری یکی از عوامل 
اصلی اغتشاشات اخیر در شهرستان کردکوی خبر داد.به نقل از پایگاه اطلاع رسانی پلیس، سرهنگ مسعود فروزان 
اظهارداشت: ماموران پلیس امنیت عمومی شهرستان کردکوی پس از یکسری اقدامات اطلاعاتی و تحقیقات تخصصی 
موفق به شناسایی مخفیگاه یکی از عوامل اصلی اغتشاشات اخیر شدند.وی با بیان اینکه متهم با نمایش فیلم های 
مجرمانه از خود در شبکه های اجتماعی اقدام به قدرت نمایی می کرد، گفت: این فرد که از اراذل و اوباش کردکوی 
است در فضای مجازی مطالب کذب و توهین آمیز علیه برخی مسئولان کشور انتشار داده و در حوادث اخیر نیز در 
شهرستان های گرگان و کردکوی اقدامات آشوبگرانه داشته است.سرهنگ فروزان خاطرنشان کرد: پس از هماهنگی با 
مقام قضائی و در عملیاتی غافلگیرانه متهم دستگیر و به مقر انتظامی منتقل شد.این مقام انتظامی با اشاره به معرفی 
متهم به مراجع ذیصلاح، گفت: امنیت و آرامش مردم خط قرمز پلیس بوده و نیروی انتظامی با تلاش شبانه روزی 

و حضور فعال در سطح جامعه اجازه نخواهد داد عده ای هنجارشکن و مجرم امنیت شهروندان را به خطر بیندازند.

کسب مقام برگزیده روابط عمومی آبفا گلستان در جشنواره روابط عمومی 
های آبفا کشور

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: روابط عمومی شــرکت آب و فاضلاب اســتان گلستان موفق به کسب مقام 
برگزیده در بخش نماهنگ و فتوکلیپ در اولین جشنواره دو سالانه انتخاب محصولات فرهنگی روابط عمومی های 
آبفا کشــور شد.به گزارش پایگاه خبری شرکت آب و فاضلاب استان گلستان ، در این جشنواره روابط عمومی آب 
و فاضلاب استان گلستان موفق به کسب مقام برگزیده در بخش نماهنگ و فتوکلیپ در اولین جشنواره دو سالانه 
انتخاب محصولات فرهنگی روابط عمومی های آبفا کشور شد که طی مراسمی لوح تقدیر توسط جناب آقای مهندس 

جانباز مدیر عامل شرکت مهندسی آب و فاضلاب کشور اهداء شد .

 جلسه تکریم و معارفه مدیر دفتر
مدیریت مخابرات منطقه لرستان برگزارشد

خرم آباد - خبرنگار فرصت امروز: در جلســه شورای مدیران مخابرات منطقه 
لرســتان  ، محمد مهدی ایمانی پور با حفظ ســمت سازمانی بعنوان مدیر دفتر مدیر 
مخابرات منطقه  منصوب شد . در بخشی از این حکم آمده است بر اساس تصمیمات 
متخذه و با توجه به تخصص جنابعالی به موجب این حکم با حفظ ســمت ســازمانی 
بعنوان  سرپرســت دفتر مدیریت مخابرات منطقه لرستان  منصوب می شوید . امید 
اســت با نصب العین قرار دادن تقوای الهی و اســتعانت از پــروردگار متعال در انجام 
وظایف و تکالیف محوله موفق و موید  باشید . به گزارش روابط عمومی  در این مراسم 
مدیر مخابرات منطقه لرستان ضمن تقدیر و تشکر از زحمات مهندس داوودی ، محمد مهدی ایمانی پور را بعنوان 
سرپرســت دفتر مدیر منطقه معرفی نمود و از ایشــان خواست تا در جهت پیشبرد اهداف مخابرات منطقه شامل 

مشتری مداری ، سود دهی و فروش ، توجه به منابع انسانی  گام های عملی بردارد.
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فریلنس��رها بخش عمده ای از چالش های کاری خ��ود را در مذاکره با کارفرما 
تجربه می کنند. پیداکردن ش��یوه ای بهینه برای مذاکره، به موفقیت بیش��تر آنها 

کمک می کند.
فریلنس��رها روز به روز نقش خ��ود را در دنیای کس��ب وکار پررنگ تر می کنند. 
امروز یک س��وم نیروی کار آمریکا یعنی حدود ۵۷ میلی��ون نفر از ۱6۰ میلیون 
نیروی کاری این کشور، فریلنسر هستند. آمار مذکور، ۴ میلیون نفر یعنی حدود 

۱۳درصد بیشتر از آمار سال 2۰۱۴ است.
افراد فریلنس��ر یا آزادکار، در حوزه  خود تخصص دارند، اما مدیریت کسب وکار 
را نیز انجام می دهند. برندس��ازی ش��خصی، بازاریابی خدم��ات، مدیریت مالی و 
مذاکره  قراردادی با مش��تریان بالقوه، از وظایف مرس��وم یک فریلنس��ر محسوب 
می ش��ود. مذاکره های ق��راردادی می تواند برای پیمانکاره��ای فردی چالش های 
زیادی به همراه داشته باشد. ازطرفی فریلنسرهایی که در مذاکره موفق نیستند،  
شانس کمی برای درآمدزایی دارند. رشد پورتفولیوی پروژه ای آنها نیز با سرعت 
پایین��ی پیش م��ی رود. به ع��لاوه وقتی یک مش��تری را از دس��ت دهید، یعنی 

فرصت های جذب مشتریان جدید از طریق او را هم از دست داده اید.
کارشناسان کس��ب وکار، رویکردی تکراری را در مذاکره  فریلنسرها پیش بینی 
می کنند. س��ه حوزه  مش��خص در اکثر مذاکرات آنها دیده می ش��ود که منجر به 
شکست می شود. ابتدا، فریلنس��رها روی جنبه های کسب وکاری ارتباط متمرکز 
می ش��وند و به دنبال ایجاد ارتباط ش��خصی نمی روند. در وهله  دوم، فریلنس��رها 
تلاش می کنند تا با قیمت پایین تر، خود را متمایز از رقبا نشان دهند. درنهایت، 
بخ��ش عمده ای از زمان آنها در مذاکره با مش��تریان اش��تباه به هدر می رود. در 
ادامه  این مطلب، به بررس��ی هر س��ه چالش مذکور و راهکارهایی برای عبور از 

آنها می پردازیم:
مذاکرات را شخصی کنید

ارتباط و روابط معتبر، نیروی محرکه  کس��ب وکار هستند. مردم عموما با افراد 
آش��نا تجارت می کنن��د. درواقع آش��نابودن را می توان پایه  اعتماد در س��طحی 
ش��یمیایی و روانی در مغز دانست. این اصل برای فریلنسرها اهمیت بالایی دارد. 
اعتماد و اعتبار برای آنها بیش از هر فعال دیگری در دنیای کس��ب وکار، حیاتی 

محسوب می شود.
در مذاکره های س��ازمانی، تمایل برای ش��خصی کردن ارتباط و استفاده از آن 
به عن��وان نیروی محرکه، ش��اید تحت تأثیر نیاز مدیران و س��هامداران دو طرف 

قرار بگیرد. ازطرفی در دنیای فریلنس��رها، ش��ما تنها هستید و خبری از مدیر و 
سهامدار نیست. ارتباط مشتری با شما در وضعیت فریلنسری، کل کسب وکارتان 
را تحت تأثیر قرار می دهد. درواقع از مراحل ابتدایی صحبت با مش��تری بالقوه تا 
امضای قرارداد نهایی و دریافت پیش پرداخت و انجام پروژه، تنها »شخص شما« 

آن  المانی است که کارفرما تصمیم به سرمایه گذاری و ارتباط با آن می گیرد.
وقتی به عنوان فریلنس��ر وارد یک مذاکره می شوید، ارتباط را به عنوان بازتابی 
از برند و ارزش های خود بسازید. داستان خود را تعریف کرده و درباره  کیفیت و 
توانایی های شخص خودتان صحبت کنید. دراین میان به دنبال زمینه های مشابه 
و مشترک باشید تا ارتباط آتی را روی آنها شکل دهید. در ادامه الگویی کاربردی 

برای گفتمان مذاکره فریلنسری ذکر می کنیم:
• صحب��ت درباره  اعتق��ادات کاری. چنین رویکردی، تمایل و علاقه  ش��ما به 
کار و ش��یوه   جهت گیری تان را در انتخاب پروژه ها و انجام وظایف نشان می دهد. 

به عنوان مثال تعریف خود از وظیفه و شغل کنونی را بیان کنید.
• صحب��ت درباره  عوامل مح��رک. در ادامه  مذاکره، چگونگی رس��یدن به باور 
کنونی، تاریخچه ای از دستاوردهای گذشته و دلیلی را مطرح کنید که کارفرما را 

به عقد قرارداد با شما تشویق کند.
• ارتب��اط ایده با فعالیت کنونی. در پایان، تأثیر اعتقاد و باور خود را بر رویکرد 
کنونی و پروژه  حاضر نشان دهید. درواقع باید ثابت کنید که باور شما به شغل و 

حیطه  تخصص، چگونه به پیشرفت پروژه  کارفرما کمک خواهد کرد.
رویکردهای بالا را می توان در بس��یاری از مواقع به صورت مشترک با مشتریان 
متعدد مطرح کرد. خصوصا بخش اول باور و ایده، در مش��تریان گوناگون عموما 
ثاب��ت می مان��د. ازطرفی نباید رویکرد ش��ما برای همه  مش��تریان، ثابت باش��د. 
داس��تان های خود را بس��ته به س��ازمان مخاطب، فردی که با او کار می کنید و 
پروژه  موردنظر تغییر دهید. همین روند اولیه، فرصت مهم ش��ما برای شکل دهی 

به زمینه های مشترک خواهد بود.
برای پیداکردن نقاط مشترک با کارفرما، باید از مذاکره های اولیه درس گرفت 
و راه��ی برای اتصال جهان خود ب��ا جهان کارفرما پیدا کرد. موضوعات س��اده، 
حتی علاقه های مشترک ورزش��ی و سینمایی، می تواند بهانه ای برای شخصی تر 
کردن رابطه با کارفرما باش��د؛ نکاتی که به مرور به کشف مواردی همچون عوامل 
اس��ترس زا برای فرد مقابل، عوامل الهام بخش و موارد دیگر می انجامد. درنهایت 
به دنبال این باشید که هدف و برنامه های خود را با کارفرما، مشترک نشان دهید.

در برابر وسوسه  تخفیف مقاومت کنید
ساختن ارتباط شخصی، عامل کافی برای موفقیت در مذاکره نیست. 
جزییات قرارداد هنوز برای مش��خص کردن موفقیت یا شکست اهمیت 
دارند. ش��رکت های بزرگ در مذاکرات عظیم خود عموما با تخفیف های 
قابل توجه، رقبا را از بازار خارج می کنند. آنها به خاطر ابعاد خود توانایی 
جذب خس��ارت های واردش��ده به خاط��ر تخفیف را دارند. بس��یاری از 
فریلنس��رها نیز برای به دست آوردن پروژه، به کارفرما تخفیف می دهند، 

اما چنین رویکردی پایداری قابل توجهی ندارد.
وقتی برای جذب یک پروژه، قیمت را پایین تر از نرخ متداول دستمزد 
خود در نظر می گیرید، به نوعی ارزش کار کنونی را زیر س��ؤال برده اید. 
خصوصا در پلتفرم های آنلاین فریلنس��ری که س��ابقه  فعالیت شما قابل 
مش��اهده است، پس از تخفیف نمی توان مجددا به قیمت قبل بازگشت. 
درواقع با افزایش تجربه هم نمی توان قیمت را به نرخ های قبل بازگرداند 
و مش��تریان درنهایت اعتمادی به قیمت گذاری ش��ما نخواهند داشت. 
کارشناس��ان پیش��نهاد می دهند که نرخ ثابتی برای کل پروژه )به جای 
هزینه ه��ای س��اعتی یا م��وردی( خود در نظ��ر بگیرید تا مش��تریان و 
پروژه های مش��ابه، درکی کلی از قیمت داش��ته باشند. نرخ ثابت پروژه ، 
برای مشتریان نیز مناسب تر به نظر می رسد. آنها تخمینی از هزینه های 
خ��ود برای موضوع کنونی خواهند داش��ت و نگ��ران افزایش قیمت در 

صورت افزایش کار و وظایف فریلنسر نیز نیستند.
در برخی موارد، تخفیف دادن تبدیل به تنها راه پیش��برد پروژه  می شود. 
درواقع فریلنسر راه دیگری برای جذب کارفرما ندارد و ازطرفی، تخفیف هم 
به معنای کاه��ش ارزش کار خواهد بود. در چنین موقعیت هایی می توانید 
با همان قیمت ثابت، خدمات بیش��تری را پیش��نهاد دهید تا حس س��ود 
بردن از قرارداد نیز به کارفرما منتقل ش��ود. به هرحال در تمامی ش��رایط، 
ضوابط کلی خود را حفظ کنید و آنها را زیر پا نگذارید. به عنوان نمونه هایی 
از تخفیف های مرس��وم و نه چندان مضر می ت��وان به تخفیف برای معرفی 

مشتری جدید یا حتی نزدیک بودن مسافتی کارفرما اشاره کرد.
زمان خود را با مذاکره  اشتباه هدر ندهید

تلاش برای ایجاد بهترین ارتباط با همه مش��تریان، رویکردی مرسوم 
در میان فریلنس��رها محس��وب می ش��ود. درواقع آنها اکثرا هر مشتری 

بالق��وه را به عنوان فرصت��ی عالی می بینند و همه  ت��لاش و زمان خود 
را برای ج��ذب او متمرکز می کنند. چنین رویک��ردی در طولانی مدت 
عواقب نه چندان مناس��بی به همراه دارد. فریلنسرهای متعددی از زمان 
اختصاص داده ش��ده برای مشتریان بالقوه شکایت دارند که درنهایت به 

پروژه هم نینجامیده است.
برای تشخیص مناسب بودن یا نبودن اختصاص زمان به یک مشتری، 
بای��د دو فاکتور را در نظر بگیرید. ابتدا درآمد احتمالی پروژه را در نظر 
بگیرید که هرچه بیش��تر باش��د، ارزش زمان بیشتری را خواهد داشت. 
در ادام��ه، ارزش پروژه به معنای ارزش های ثانویه یا علاقه  ش��خصی یا 
ارزش رزومه ای، به عنوان فاکتوری مهم وارد می شود. درنهایت شناسایی 
مشتری بهتر و ارزش زمان اختصاصی برای مذاکره، وابستگی زیادی به 

تجربه های فریلنسر و شناخت او از بازار و افراد دارد.
مش��تریانی که به ارزش کار شما اهمیت می دهند و پرداخت خوبی هم دارند، 
باید در اولویت اول باش��ند. ارتباط مناس��ب با آنها و پاس��خ در دوره های زمانی 
صحیح، ارزش بالایی خواهد داش��ت. البته هیچ مش��تری را نباید از ابتدا بالفعل 
تصور کنید. مشتریان دیگری هم هستند که در اولویت پایین قرار می گیرند. آنها 

علاوه بر پیشنهاد قیمت پایین، ارزش افزوده  زیادی هم ندارند.
در برخی موارد، پروژه مفیدی پیش��نهاد می ش��ود که فریلنس��ر ارتباط خوبی 
با کارفرمای آن ندارد. ش��اید روش کار دو طرف به هم ش��بیه نیس��ت یا ارتباط 
ش��خصی مناس��ب ش��کل نگرفته اس��ت، به هرحال در چنین مواردی هم باید با 
احتی��اط زمان خرج کنید چون احتمال دارد همین اختلاف های س��اده، به عدم 
عقد قرارداد منجر ش��وند. در بدترین ش��رایط، ارتباط شخصی مناسب با کارفرما 
وجود دارد، اما پرداخت مناس��بی صورت نمی گیرد. این وضعیت را باید به عنوان 

حالتی سمی، در دورترین موقعیت ممکن از لحاظ اولویت زمانی قرار دهید.
راهکاره��ای ب��الا، پایه های��ی س��اده و کاربردی ب��رای پیش ب��ردن مذاکرات 
فریلنسری محسوب می شوند. فراموش نکنید که هر پروژه و کارفرما، مشخصات 
منحصربه فردی دارد و باید بسته به هر کدام، بهترین رویکرد مذاکره ای را پیش 
ببری��د. از نگاه نگارن��ده، دقت در اختصاص زمان به مش��تریان بالقوه، مهم ترین 
نکته   مذاکرات فریلنس��ری است، چون مهم ترین دارایی آنها یعنی زمان را هدف 

قرار می دهد.
HBR/zoomit :منبع

چگونه به عنوان فریلنسر مذاکره موفق تری داشته باشیم؟
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بررسی 4 راهکار ساده برای فروش بیشتر
تکنیک های افزایش فروش در کسب و کار

هدف اصلی هر ش��رکتی از فعالیت در دنیای کس��ب و کار کس��ب سود اس��ت. این امر به طور معمول با تولید محصولات یا ارائه 
خدمات جذاب و کاربردی برای مشتریان صورت می گیرد. فرقی ندارد ما کسب و کارمان را چه زمانی شروع کرده باشیم، در صورت 
موفقیت در پیشبرد امور در نهایت به نقطه ای ضروری برای توسعه سطح فروش برندمان خواهیم رسید. بی تردید دستیابی به اهداف 
در طول یک شب روی نمی دهد. تمام کارآفرینان و برندهای بزرگ پس از یک فرآیند طولانی مدت موفق به کسب نتایج درخشان در 
حوزه کسب و کار شده اند. هدف اصلی این مقاله بررسی برخی از راهکارها و استراتژی های مناسب در راستای توسعه سطح فروش 

کسب و کارهاست. در ادامه این موضوع در قالب چند بخش مهم و کاربردی مورد بررسی قرار خواهد گرفت.
1. شناخت المان های محرک مشتریان برای خرید

مش��تریان در یک بازار واکنش مشخصی به اقدامات برندها نشان می دهند. وظیفه اصلی برندها شناخت دقیق سلیقه مشتریان و 
جهت گیری در راس��تای احترام به آن اس��ت. نکته مهم در این میان تنوع سلیقه مشتریان است. به عبارت دیگر، مشتریان یک برند 
شامل دامنه متنوعی از گروه ها می شود بنابراین توجه به سلیقه متفاوت این افراد اهمیت بسیار زیادی خواهد داشت. اشتباه برندها 

در این میان بررسی وضعیت مشتریان به عنوان یک گروه منسجم و دارای سلیقه یکسان است. 
امروزه عنصر نیاز نقش مهمی در پیش��برد اهداف برندها دارد. مش��تریان در صورت احس��اس نیاز به یک محصول اقدام به خرید 
می کنند. به عنوان مثال، اگر ما در حال عبور از خیابان باش��یم، احس��اس تشنگی و عبور از کنار یک کافی شاپ شاید موجب خرید 
یک قهوه داغ یا نوشیدنی خنک شود. به طور مشابه، حضور در داروخانه و مشاهده دارویی جدید برای رفع سردرد فقط بر روی افراد 

دارای سردرد تاثیر خواهد داشت. این امر نکته بسیار مهمی در زمینه تقویت انگیزه مشتریان برای خرید است. 
اگر برند ما قصد افزایش س��طح فروش اش را دارد، باید نس��بت به شناس��ایی المان های محرک مش��تریان حساسیت نشان دهد. 
کمپین های بازاریابی و تبلیغات درس��ت در همین بخش نقش آفرینی می کند. بدون توجه به این نکته بررس��ی نقش بخش بازاریابی 

و تبلیغات دشوار خواهد بود. 
2. نمایش ویژگی منحصر به فرد محصول مان

امروزه مشتریان دارای انتخاب های بسیار زیادی در زمینه تهیه محصولات مورد نیازشان هستند. اگر فردی قصد خرید خودرویی 
تازه داش��ته باش��د، برندهای بس��یار زیادی پیش روی وی قرار دارد. این امر فرآیند تصمیم گیری را دشوار می کند. بی تردید چنین 
دشواری برای مشتریان بسیار خوشایند خواهد بود. نکته منفی ماجرا مربوط به برندهاست. وقتی گزینه های بسیار زیادی پیش روی 
برندها قرار دارد، رقابت برای برندها به منظور جلب نظر مش��تریان دش��وار خواهد ش��د. در چنین شرایطی فقط محصولات متفاوت 
توان جلب نظر مشتریان را دارند بنابراین برند ما باید ویژگی های منحصر به فرد محصولاتش را بیان کند. در غیر این صورت امکان 
جلب نظر مش��تریان فراهم نخواهد شد.  یکی از راهکارهای جذاب برای نمایش ویژگی های منحصر به فرد محصولات برندمان ارائه 
پیشنهاد استفاده آزمایشی از آنهاست. مشتریان همیشه تمایل بالایی به امتحان محصولات تازه بدون نیاز به پرداخت هزینه دارند. 
نکته مهم در اینجا برگزاری کمپین آزمایش محصولات از س��وی مش��تریان به صورت محدود است. به این ترتیب امکان استفاده از 
توصیه ها و نکات کلیدی مشتریان برای بهبود سطح کیفیت محصولات تازه وجود خواهد داشت.  بسیاری از برندها دارای محصولات 
منحصر به فرد هستند، با این حال در عمل توانایی فروش محصولات شان را ندارند. این امر به دلیل عدم آگاهی درست از شیوه های 
معرف��ی محصولات اس��ت. اگر به نحوه فعالیت برندهای بزرگ نگاه کنیم، آنها همیش��ه راهکارهای جذاب��ی برای رونمایی و معرفی 
محصولات تازه شان دارند. به عنوان مثال برند اپل را در نظر بگیرید. این برند در پی رونمایی سالانه از آیفون جدیدش یک کنفرانس 
وی��ژه را س��اماندهی می کند. به این ترتیب امکان آش��نایی کامل کاربران با ویژگی های خ��اص محصولی که قصد خریدش را دارند، 
وجود خواهد داشت.  اگر شما در زمینه فروش محصولات با برند دیگری شریک هستید، همکاری نزدیک در راستای فروش بیشتر 
ضروری خواهد بود. برندها همیش��ه امکان اس��تفاده از مزیت همکاری با یکدیگر را دارند. در این زمینه همکاری نزدیک برای جلب 
رضایت مشتریان منطقی به نظر می رسد. این امر تمایل مشتریان برای تعامل نزدیک با برندها را افزایش می دهد. به این ترتیب ما 

شانس بیشتری برای فروش محصولات مان خواهیم داشت. 
3. پذیرش نیاز به کمک های کارشناسی

گاهی اوقات ش��رکت ها توانایی رش��د و توس��عه بدون اس��تفاده از توصیه های کاربردی را ندارند. چنین شرایطی نیاز به همکاری 
با کارش��ناس های ماهر را افزایش می دهد. متاس��فانه برخی از برندها مقاومت بس��یار زیادی در برابر استفاده از نظرهای کارشناسی 
دیگران نش��ان می دهند. این امر ناش��ی از علاقه به مدیریت همه جانبه برند بدون استفاده از کمک دیگران است. دنیای کسب و کار 
امروزی با چنین دیدگاه هایی هماهنگی ندارد. امروزه ما باید از کمک تمام کارش��ناس ها در مواقع ضروری اس��تفاده کنیم. در غیر 
این صورت امکان مدیریت امور کسب و کار وجود نخواهد داشت.  پس از پذیرش نیاز به استفاده از کمک خارجی برای شرکت مان 
باید نسبت به این کمک ها نیز توجه داشته باشیم. بسیاری از برندها نسبت به اهمیت اخذ کمک آگاهی دارند، اما نسبت به اقدامی 
اساسی در راستای یافتن افراد مناسب برای کمک رسانی به برند بی توجه هستند. این امر در عمل موجب جهت گیری منفی برندها 
می ش��ود. وقتی یک برند توانایی لازم برای اقدامی اساس��ی در راستای تامین منافعش را نداش��ته باشد، انتظار رشد و توسعه از آن 
غیرمنطقی خواهد بود.  خوش��بختانه امروزه راهکارهای بس��یار زیادی برای اس��تفاده از کمک های مختلف وجود دارد. یکی از این 
راهکارها استخدام کارشناس های کسب و کار در زمینه های مختلف است. این امر موجب دسترسی همیشگی ما به کارشناس هایی 
ماهر برای رفع مش��کلات برندمان خواهد ش��د. نکته منفی در این زمینه هزینه بالای اس��تخدام کارش��ناس است بنابراین در عمل 
بس��یاری از برندها تمایلی به اس��تفاده از این ش��یوه ندارند. راهکار دوم ش��امل همکاری مقطعی با کارشناس هاس��ت. در این شیوه 
م��ا نیازی به اس��تخدام نیروی کار نداریم بنابراین هزینه های جاری مان نیز به ش��دت کاهش خواه��د یافت. همکاری با آژانس های 

مشاوره ای نیز راهکار پایانی خواهد بود. به این ترتیب هزینه ما فقط در زمان های موردنیاز پرداخت خواهد شد. 
4. پذیرش صمیمانه پرسش های مشتریان

تلاش برای فروش محصولات مختلف همیش��ه همراه با پرس��ش های مختلف از سوی مشتریان اس��ت. متاسفانه برخی از برندها 
واکنش نامطلوبی در برابر پرس��ش های مش��تریان دارند. این امر موجب دلسردی مش��تریان و جست وجوی برندی دیگر برای خرید 
می ش��ود. روابط عمومی یک برند، به ویژه با مش��تریان، نقش مهمی در راس��تای جلب نظر آنها برای خرید دارد، بنابراین راه اندازی 
بخش ویژه روابط عمومی در برندها امری منطقی خواهد بود. متاسفانه در اینجا نیز برخی از برندها در تلاش برای ساماندهی تمام 
امور بدون ایجاد تغییرات مش��خص در ساختارشان هستند. امروزه امکان مدیریت بخش روابط عمومی بدون تاسیس بخشی ویژه و 
مستقل برای آن وجود ندارد. همکاری میان فروشندگان شرکت و بخش روابط عمومی همیشه موجب افزایش کیفیت خدمت رسانی 
به مش��تریان می ش��ود. بدون تردید تیم فروش اطلاعات بسیار بیشتری درباره محصولات دارد، بنابراین بخش روابط عمومی باید از 
اطلاعات فروش��ندگان در راستای پاسخگویی مناسب به مشتریان استفاده کند. این امر موجب شکل گیری محیطی سالم و مناسب 
در حوزه کس��ب و کار خواهد ش��د.  نکته پایانی در مورد افزایش فروش شرکت ها مربوط به الگوهای ارزیابی موفقیت است. بسیاری 
از برندها در عمل شیوه  مشخصی برای ارزیابی وضعیت فروش شان ندارند. این امر موجب ناتوانی آنها برای برنامه ریزی دقیق خواهد 
شد. به این ترتیب روند توسعه برندها با مشکلات زیادی مواجه می شود. وقتی ما روند افزایش فروش برندمان را به طور دقیق بررسی 

کنیم، در صورت کاهش مقطعی آن امکان اعمال تغییر در روند فروش وجود خواهد داشت. 
بی تردید فروش بیش��تر در دنیای کس��ب و کار آرزوی هر برندی اس��ت، با این حال فقط برندهای بابرنامه امکان دس��تیابی به 
این هدف را دارند. اگر ما پش��تکار لازم برای بهبود ش��رایط برندمان را نداش��ته باش��یم، افزایش فروش فقط در حد رویا و آرزویی 

دست نیافتنی باقی خواهد ماند. 
noobpreneur :منبع

تبلیغـات‌خلاق

روزنام�ه مدیریت�ی- اقتص�ادی

    شـنبه   9 آذر 1398    شـماره 1440   صفحه16  

www.forsatonline.com
info@forsatonline.com

www.forsatnet.ir/regulations :آیین نامه اخلاق حرفه ای روزنامه

صاحب امتیاز: موسسه مطبوعاتی فرصت سازان امروز
مدیر مسئول و سردبیر: محمدرضا قدیمی

چاپ: هنر سرزمین سبز
دفتر مرکزی: میدان هفت تیر، خیابان لطفی، پلاک49

دفتر مرکزی: 86073381 
روابط عمومی: 86073143      فکس تحریریه: 88827112
سازمان آگهی ها: 86073312    امور مشترکین: 86073143

اگرچه کتاب های صوتی تنها یکی از اش��کال کتاب ها محسوب 
می ش��وند و طرفداران و مخالفانی را نی��ز دارند، با این حال اخیرا 
ش��رکت ها نس��بت به آن توجه بس��یار ویژه ای را پیدا کرده و آنها 
را ب��رای کارمندان خود خریداری می کنن��د. همین امر نیز باعث 
ش��ده اس��ت تا نگاهی به دلی��ل این انتخاب و توجه ویژه داش��ته 
باشیم. با نگاهی به میزان فروش کتاب در برندهای معتبری مانند 
آمازون، پی به این امر خواهید برد که در حال حاضر میزان فروش 
کتاب های صوتی خصوصا در کشور پیشرفته در صدر قرار دارد. به 
همین خاطر این امر تنها برای کارمندان س��ودمند نبوده و بیانگر 
یک توجه جهانی نس��بت به آن اس��ت. در همین راستا به بررسی 

شش مزیت اصلی آنها خواهیم پرداخت. 
1-احساس خستگی نخواهید کرد

یک��ی از دلای��ل اصلی این امر که بس��یاری از اف��راد تمایلی به 
مطالع��ه کت��اب ندارند، محدودیت ه��ای موجود در ای��ن زمینه و 
درواقع اگر بخواهید یک کتاب را برای ساعت ها در دست گرفته و 
مطالعه کنید، بدون ش��ک خستگی محسوسی را احساس خواهید 
کرد. با این حال برای کتاب های صوتی، ش��ما با کمترین خستگی 
مواجه نخواهید ش��د. همچنی��ن با توجه به این ام��ر که در حال 
حاضر ش��رکت های متعددی در این زمینه فعالیت می کنند، شما 
می توانید موردی را انتخاب کنید که صدای گوینده آن کاملا مورد 
رضایت شما است. همچنین خرید این دسته از کتاب ها نیز بسیار 
س��اده بوده و ش��ما با پرداخت هزینه آن به صورت کاملا اینترنتی 
می توانی��د کتاب را خریداری کرده و س��ریعا گوش دادن به آن را 
ش��روع کنید. این امر در حالی اس��ت که خرید کتاب های چاپی، 

اقدامی زمان بر خواهد بود. 
2-امکان استفاده از زمان های مرده را فراهم خواهد کرد 
این امر یک واقعیت اس��ت که کارمندان از زمانی مشخص برای 
کار برخ��وردار بوده و در خان��ه نیز باید به وظایف درون خانوادگی 
خ��ود بپردازند. ب��ه همین خاطر چندان هم بهان��ه کمبود وقت را 
نمی ت��وان غیرمنطق��ی تلقی کرد، با این حال ه��ر فردی در طول 
روز، از زمان های مرده ای برخوردار اس��ت که می تواند از آن برای 
گ��وش دادن به کتاب صوتی اس��تفاده کند. در ای��ن رابطه بدون 

ش��ک در حین رانندگی برای رس��یدن به محل کار و یا بازگشت 
به خانه، فضایی برای مطالعه کتاب های چاپی و حتی الکترونیکی 
وجود نخواهد داش��ت. با این حال کتاب های صوتی را می توان به 
راحتی گوش دهید. همچنین در حین استراحت میان دو فعالیت 
س��نگین، بدون ش��ک افراد تمایلی برای مطالعه نخواهند داشت. 
ب��ا این حال گوش دادن ب��ه یک صدای آرامش بخ��ش، نه تنها به 
بهبود اس��تراحت آنها کمک خواهد ک��رد، بلکه نیاز آنها در زمینه 
مطالع��ه و افزایش س��طح دانش آنها را نی��ز تامین خواهد کرد. به 
همی��ن خاطر عملا ش��ما زمان دقیقی را برای مطالعه این دس��ته 
از کتاب ها نیاز نخواهید داش��ت. درواقع ش��ما از هر زمان مرده ای 
می توانید در این رابطه اس��تفاده کنید. نکته بسیار مهم دیگر این 
اس��ت که همراه داشتن یک یا چندین کتاب در درون کیف خود، 
بدون شک امری سخت خواهد بود. این امر در حالی است که شما 
می توانید بی نهایت کتاب صوتی را تنها در درون تلفن همراه خود 
داشته باش��ید. به همین خاطر دیگر نیازی به اختصاص فضا برای 
کتاب های خود نخواهید داش��ت. با این اقدام ش��ما از میزان زمان 

مرده خود در طول روز، شگفت زده خواهید شد. 
3-امکان مطالعه مداوم را برای شما به وجود خواهد آورد 

حتی بهتری��ن کتاب بازهای جهان نی��ز نمی توانند همواره یک 
ع��ادت رقابت را در زمین��ه مطالعه کتاب حفظ کنن��د. علت این 
ام��ر به این خاطر اس��ت که هم��واره احتمال دارد ک��ه یک اتفاق 
پیش بینی نش��ده رخ دهد. برای مثال اگر عادت شما مطالعه کتاب 
در هنگام شب باشد، این احتمال وجود دارد که یک مهمان کاملا 
این برنامه را نابود سازد. با این حال کتاب های صوتی به این علت 
که در هر زمان و مکانی می تواند مورد اس��تفاده قرار گیرد. امکان 
برنامه ری��زی مداوم را فراهم خواهد ک��رد. فراموش نکنید که یک 
کارمند در راستای پیشرفت شغلی، به افزایش دانش خود در کنار 
تجربه ای که از کار به دس��ت می آورد، نیاز داش��ته و به روز کردن 
اطلاعات نیز یک عامل تعیین کننده محسوب می-شود. به همین 
خاطر مطالعه کتاب یک گزینه س��رگرمی نبوده و یک الزام حیاتی 

محسوب می شود. 
4-امکان گفت وگو پیرامون کتاب را فراهم می آورد

در س��ایت ها برای هر کتاب، بخش نظرات وجود داشته و حتی 
جهت درگیر کردن بیش��تر افراد، گروه هایی را نیز در ش��بکه های 
اجتماع��ی و ارتباطی ایجاد می کنند. این امر باعث خواهد ش��د تا 

ش��ما یک کتاب را از زاویه دید افراد مختلفی نیز مش��اهده کرده 
و در رابطه با آن با س��ایرین به گفت وگو بپردازید. بدون شک این 
امر که پایگاهی برای پرس��ش به سوالات ایجادشده در ذهن شما 
وجود داش��ته باشد، در این رابطه بسیار مهم خواهد بود. همچنین 
این امر ش��ما را با افرادی مواجه خواهد ساخت می توانند همکاران 
بس��یار خوبی برای شما باش��ند و یا فرصت های شغلی جدیدی را 

برای تان به وجود آورند. 
5-امکان مطالعه بیشتر را فراهم خواهد کرد 

اگ��ر از فردی بخواهید ک��ه یک کتاب ۳۰۰ صفحه ای را در تنها 
چند ساعت مطالعه کند بدون شک حتی اگر در این زمینه اقدامی 
را انجام دهد، پس از مطالعه آن احس��اس خستگی بسیار بالایی را 
خصوصا در ناحیه چشم خواهد داشت، با این حال شما می-توانید 
چنین کتابی را در حالت صوتی آن، بدون هیچ گونه مشکلی گوش 
ک��رده و حتی در یک روز چندین کتاب را به پایان برس��انید. این 
امر خصوصا برای کارمندانی که خواهان پیش��رفت سریع هستند، 

کاملا سودمند خواهد بود. 
6-هزینه کمتری را به همراه خواهد داشت

بدون ش��ک برای بس��یاری از افراد، هزینه ی��ک کتاب می تواند 
به س��دی برای مطالعه آن تبدیل ش��ود. این امر در حالی اس��ت 
ک��ه کتاب های صوتی به صورت معم��ول از نصف بهای یک کتاب 
چاپی برخوردار هستند. این امر باعث خواهد شد تا شما به بودجه 
به مراتب کمتری برای این امر نیاز داش��ته باشید. همچنین عدم 
اس��تفاده از کاغذ، از جمله مواردی اس��ت که به ارزشمندتر شدن 
این دس��ته از کتاب ها خصوصا در زمینه مس��ائل محیط زیس��تی 
منجر خواهد شد. در نهایت شرکت ها نیز می توانند خود در زمینه 
صوتی کردن کتاب های��ی که تصور می کنند کارمندان باید آنها را 
م��ورد مطالعه قرار دهند، فعالیت کرده و در این رابطه با هزینه ای 
ج��دی مواجه نش��ود. به همین خاطر این دس��ته از کتاب ها برای 

مدیران شرکت ها نیز کاملا سودآور خواهد بود. 
در نهای��ت توجه داش��ته باش��ید اگرچه این دس��ته از کتاب ها 
ب��ا ضعف هایی نظیر عدم امکان مش��اهده تصاویر کتاب و س��خت 
ب��ودن نت برداری مواجه اس��ت، با این حال ب��ه علت مزیت-های 
بسیار بالای آن به عنوان راهکار طلایی موفقیت کارمندان معرفی 

می شود. 
business2community :منبع

کتاب های صوتی کلید طلایی موفقیت کارمندان 
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