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فرص�ت امروز: بان�ک مرکزی، نرخ تورم هدف در یک س�ال 
آین�ده را ۲۲درص�د اع�ام ک�رده و چگونگ�ی تحق�ق این 

هدف گ�ذاری به موضوع بح�ث اقتصاددانان تبدیل 
شده است. در حالی که برخی از کارشناسان...

 دورنمای معیشت و اقتصاد
با هدف گذاری تورم ۲۲درصدی در سال 99

تورم۲۲درصدیمحققمیشود؟

روزن�امه مدیریت�ی - اقتص��ادی

www.forsatnet . ir

جزییات وضعیت ایران و کشورهای جهان در شاخص تاب آوری

تابآوریاقتصادها
درسال۲0۲0

فرصت امروز: ش��اخص تاب آوری جهانی از 12 زیرش��اخص تش��کیل ش��ده و هر ساله برای 130 کش��ور جهان، محاسبه و 
رتبه بندی می  ش��ود. در س��ال 2020 میلادی، کشورهای نروژ، س��وییس و دانمارک در صدر 130 کشور مورد بررسی از لحاظ 
ش��اخص تاب آوری قرار دارند؛ این در حالی اس��ت که کشورهای هائیتی، ونزوئلا و اتیوپی پایین ترین رده را در میان کشورهای 
مورد مطالعه به خود اختصاص داده  اند. ایران نیز از لحاظ ش��اخص تاب  آوری با امتیاز 21.1 در رتبه 125 جهان ایس��تاده است. 
در میان 12 زیرش��اخص اصلی ش��اخص تاب آوری نیز ایران در زیرشاخص »کیفیت ریس��ک بلایای طبیعی« و »بهره  وری« به 

ترتیب با رتبه های 66 و 72 بهترین عملکرد را داشته است. همچنین بدترین رتبه ایران مربوط به زیرشاخص »حکمرانی...

بازار نفت چگونه سقوط تاریخی قیمت را تجربه کرد؟

جنگ نفت خیزها
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رئیس کل بانک مرکزی از امکان تبدیل سهام عدالت به وثیقه تسهیات کارت اعتباری خبر داد

تنها یکصد هزار نفر خواهان فروش سهام عدالت شده اند

درس های مدیریت منابع انسانی در دوران کرونا
9 جمله ای که باعث افزایش رضایت شغلی کارمندان خواهد شد

چگونه کمپین تبلیغاتی موفقی در توییتر داشته باشیم؟
اشتباهات رایج در نگارش متن تبلیغاتی

swot 9 سایت رایگان برای ایجاد جدول سوات
استراتژی های دیجیتال بازاریابی در دوران پساکرونا

8 تا 16

مدیریتوکسبوکار

 اوبر قابلیت Hourly را
معرفی کرد

یادداشت
بانک مرکزی و 

هدف گذاری تورمی

بانک مرکزی اعلام کرده اس��ت 
که میزان ت��ورم 22درصد را برای 
س��ال ج��اری هدف گ��ذاری کرده 
است. تورم س��ال گذشته برمبنای 
برآورد بانک مرکزی ۴1درصد بود. 
ای��ن هدف گذاری، یعن��ی کاهش 
تقریب��اً 50درص��دی. آی��ا چنین 
چیزی امکان پذیر اس��ت؟ ش��واهد 
و قرائن اقتصادی ب��ر امکان ناپذیر 
ب��ودن آن دلال��ت دارد. افزای��ش 
ن��رخ ارز و ق��رار گرفت��ن آن در 
کان��ال 17 هزار توم��ان و احتمال 
افزای��ش آن به کانال ه��ای بالاتر، 
کاهش درآمده��ای ارزی نفتی بر 
اثر تحریم ها و افت ش��دید قیمت 
جهان��ی نف��ت و افزای��ش مخارج 
غیرمترقب��ه دولت بر اث��ر وقایعی 
چون س��یل و کرونا موجب بیشتر 
ش��دن کس��ری بودجه می ش��ود. 
پیش بینی ها در سال گذشته روی 
150 ه��زار میلیارد توم��ان بود. با 
وضعی��ت مذک��ور این کس��ری به 
حدود 200ه��زار میلی��ارد تومان 
افزای��ش می یاب��د. در عی��ن حال 
باید ب��ه اثر مهم تحری��م صادرات 
غیرنفت��ی بر ب��ازار ارز نی��ز توجه 

جدی کرد.
بانک مرکزی بر آن است تا این 
کسری را از طریق انتشار و فروش 

دولت��ی  قرض��ه  اوراق 
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بسیاری از مشاغل و شغل هایی که با شیوع ویروس کرونا ناچار به توقف 
فعالیت خود بودند، دیگر محدودیتی برای بازگشایی ندارند، اما اینکه این 
بازگشایی چگونه می تواند با بیشترین رعایت نکات بهداشتی و پیشگیرانه 
همراه باشد، پرسشی است که دانش آموختگان دانشگاه های برتر کشور به 
آن پاسخ داده اند. تعمیرکار باشید یا مدیر، هتل دار باشید یا آرایشگر، فرقی 
نمی کند. اینجا برای طیف وسیعی از کسب وکارها، نسخه هایی برای ادامه 

حیات اقتصادی با وجود کرونا پیچیده شده است.
به گزارش ایرناپلاس، بیش��تر از س��ه ماه از ورود ویروس کووید-19 به 
ای��ران می گذرد. بع��د از حدود یک فصل گذران زندگ��ی در حالت نیمه 
 تعطی��ل، از ابتدای این هفته قرار اس��ت محدودیت های بیش��تری کنار 
گذاشته ش��ود و به زندگی جدیدی بازگردیم که این ویروس هم یکی از 
بخش های آن اس��ت. در این میان، برداش��تن این محدودیت ها، بازگشت 
مردم به مش��اغل خود و از س��رگیری فعالیت های مختلف، این نگرانی را 
ایج��اد می کند ک��ه به آمار مبتلایان به بیماری کرونا اضافه ش��ود. با این 
حال، دغدغه معیش��ت و مسائل اقتصادی نیز اجازه ادامه تعطیلی بیشتر 

را نمی دهد.
در واقع، مسئله از »نحوه قرنطینه و اعمال محدودیت« در ابتدای شیوع 
کرونا  به »چگونگی از سرگیری فعالیت ها« در این روزها تغییر کرده است. 
در این بین، پیشنهادهای زیادی برای شروع به کار فعالیت های اقتصادی 
مطرح می ش��ود که در نوع خود قابل بحث و بررس��ی هستند. تمرکز این 
ایده ها بر روش هایی جهت بازگشایی فعالیت های اقتصادی به گونه ای است 
که علاوه بر تأمین درآمد یا جلوگیری از تعدیل نیروی کار، انتقال ویروس 

و سرایت کرونا به حداقل برسد.
در این راس��تا، جمعی از دانش آموختگان رش��ته های حقوق، مدیریت، 
جامعه شناس��ی، مهندس��ی برق و هوش مصنوعی از دانشگاه های تهران، 
شهید بهشتی، ش��ریف و علامه طباطبائی، ایده های خود را برای کاهش 
آس��یب های معیش��تی ناش��ی از کرونا طراحی و گردآوری کرده اند. این 
دانش آموختگان اذع��ان دارند که با اینکه ابزارهای اصلی مدیریت بحران 
اقتصادی ناشی از کرونا در دست دولت و نهادهای عمومی است، اما بحث 
و گفت وگ��و درباره این ایده ها، زمین��ه ای را فراهم می آورد تا هر کس به 
س��هم خود بتواند در بهبود ش��رایط حاضر و کاهش آسیب های کرونا به 

دیگران یاری برساند.
* چگونگی خرید توسط پیران و سالخوردگان

در روزهای ش��یوع کرونا، بس��یاری از امور به  صورت مجازی، اینترنتی 
و الکترونیکی انجام ش��دند بنابراین آموزش و آشناشدن صاحبان مشاغل 
ب��ا ابزارهای ارائه خدم��ات و فروش محصول اینترنت��ی به خصوص برای 
افراد میانس��ال یا افرادی که آشنایی کمتری با این ابزارها دارند، می تواند 
مفید باش��د. علاوه بر این، کسب و کارهای کوچک می توانند محصولات 
 Omdex و Digikala و خدم��ات خود را در مارکت پلیس های��ی مانند
و  Zoodel عرض��ه کنند. در مواردی که خرید مایحتاج روزانه به صورت 
حضوری انجام می ش��ود، س��وپرمارکت ها و فروش��گاه های زنجیره ای نیز 
می توانن��د بازه زمانی خاصی را به گروه ه��ای خطرپذیر و افراد بالای 60 
سال اختصاص دهند تا شرایط ایمن تری را برای تهیه اقلام موردنیازشان 

فراهم کنند.
* چگونگی پیش خرید کالا و خدمات

م��ا می توانیم با پیش خرید کالا و خدمات، جل��وی قطع درآمد افراد یا 
کس��ب وکارهایی را که پیش از این مش��تری آنها بودی��م، بگیریم. درباره 

بعضی از مش��اغلی که خدم��ات آنها یک کار معین اس��ت، مثلًا نظافت 
ساختمان. با پیش خرید یک واحد کار معین که می تواند با تخفیف همراه 
باشد، می توانیم پس از عادی شدن شرایط از این خدمات استفاده کنیم. 
پیش خرید در مش��اغلی ک��ه در زمینه خرید و ف��روش کار می کنند نیز 
امکان پذیر است. به عنوان مثال آژانس های مسافرتی که بلیت هواپیما را 
به قیمت روز می  فروشند، می توانند با پرداخت ۴00 هزار تومان، یک برگ 
اعتبار 500 هزار تومانی به مشتری بدهند و با ازسرگیری پروازها، به ازای 

آن به مشتری بلیت بدهند.
بعضی ش��رکت ها نی��ز در زمینه فروش اعتباری یا بُ��ن کالا و خدمات 
فعالیت می کنند. شرکت هایی مانند نت برگ و تخفیفان می توانند از ساز 
و کار مالی و حقوقی تجربه ش��ده خود برای توس��عه و اجرای این مدل 
استفاده کنند یا امکان تبدیل و مبادله  بن ها یا اعتبارها به یکدیگر را فعال 
کنن��د. مثلًا اعتبار 50 هزار تومانی خرید لباس با همین میزان اعتبار در 

آرایشگاه قابل مبادله باشد.
* تغییرات موقت برای تولیدکنندگان چابک

تولیدکنندگان می توانند با تغییر خط تولید خود به س��مت محصولات 
پرتقاضا، امنیت درآمد خود را تضمین کنند. به عنوان مثال، تولیدکنندگان 
خوشبوکننده ها یا حش��ره کش ها می توانند تولید مواد ضدعفونی کننده را 
در پیش گیرند و تولیدکنندگان پوش��اک، به سمت تولید لباس های گان 
و ماس��ک حرکت کنند. بسیاری از کسب وکارها نیز می توانند با تغییراتی 
جزئی، محصولاتی تولید کنند که هم به مردم برای تأمین شرایط بهداشتی 
کمک کند و هم فروش خود را نیز تضمین کنند. مثال هایی از این تغییرات 

می تواند تولید درهای اتوماتیک و شیرهای آب سنسوردار باشد.
* شیوع ویروس کرونا و چالش های مدیریتی

کرون��ا موجب تعدیل نیروی برخی از بنگاه های اقتصادی و ش��رکت ها 
ش��د، اما هنوز فرصتی برای جلوگیری از کاهش بیکاری در این ش��رایط 
بحران��ی وجود دارد. مدی��ران دارای درآمد بالا می توانند با چشم پوش��ی 
داوطلبانه نس��بت به دریافت بخش��ی از حقوق خ��ود، از تعدیل نیرو در 
مجموع��ه جلوگیری کنند. همچنین کارفرما و کارمندان می توانند توافق 
کنند اضافه کاری در این مدت تعطیل ش��ود و در مقابل، مبلغ س��اعات 
اضافه کاری مانند ایام معمولی پرداخته شود. این توافق، مشروط بر عدم 
تعدیل نیرو است. علاوه بر این، توافق برای لغو موقتی پاداش های ماهیانه 
و فصلی در قبال صرف نظر از تعدیل نیرو نیز پیش��نهاد دیگری برای گذر 

از این بحران است.
رعایت فاصله گذاری اجتماعی با ش��یفت بندی واحدهای صنفی به دو 
بخش هش��ت ساعته یا سه بخش ش��ش ساعته، علاوه بر تضمین حضور 
تمام کارکن��ان، به رعایت بهتر نکات بهداش��تی مراجعه کنندگان کمک 

می کند.
* ایده هایی برای شکم گردی در ایام کرونا

رس��توران ها و مراک��ز تهیه غذا یکی از کس��ب وکارهایی هس��تند که 
بیشترین آس��یب را از کرونا دیده اند. بازگشایی این کسب وکارها نیازمند 
جلب اعتماد مش��تریان و همچنین رعایت مسائل بهداشتی است. رعایت 
ن��کات و اصول بهداش��تی با تقس��یم کار بین کارکن��ان و انتخاب فردی 
به عنوان مس��ئول بهداشت آش��پزخانه قابل انجام است تا بر رعایت نکات 
بهداشتی نظارت داشته باشد. جلب اعتماد مشتریان نیز با پخش تصاویر 
زنده از محیط آش��پزخانه رس��توران یا تهیه غذا در شبکه های اجتماعی 
امکان پذیر است. این مورد توسط شیرینی فروشی ها نیز قابل انجام است. 

ارس��ال اقلام بهداشتی مانند دستکش یا ماده ضدعفونی کننده به  صورت 
هدیه به مش��تریان می تواند در ترغیب آنها به  خرید، کمک کند. خدمات 
اضافه ای مانند تحویل رایگان نیز از دیگر اقدامات تش��ویقی رستوران ها و 

شیرینی فروشی ها برای جذب مشتری است.
رس��توران هایی که غذای نیم پخته و نیازمند به حرارت مجدد را آماده 
می کنند یا رس��توران هایی که به مشتریان توصیه می کنند غذای خود را 
پیش از مصرف حرارت دهند، ش��انس بیش��تری برای ادامه کار در کنار 
کرونا خواهند داش��ت. ش��یرینی پزی هایی هم که تولید خود را از اقلامی 
مانند ش��یرینی  تر به ش��یرینی هایی که امکان ح��رارت دادن مجدد آنها 
در مایکروفر وجود دارد تغییر می دهند نیز ش��انس بیش��تری برای ادامه 

فعالیت پیدا می کنند.
* چگونه در ایام کرونا ورزش کنیم؟

خانه نشینی چندماهه خیلی ها را از انجام پیاده روی های اجباری در مسیر 
خانه تا محل کار محروم کرده اس��ت. بس��یاری از افرادی که پیش از این 
برنامه منظمی برای حضور در باشگاه ها داشتند نیز منتظر بازگشایی اماکن 
ورزش��ی هستند. باشگاه ها می توانند خدمات خود را با استفاده از اینترنت 
و کلیپ های آموزش��ی به مشتریان ارائه دهند و برنامه های تخصصی خود 
را برای شان ارسال کنند. حتی می توان وسایل ورزشی را به صورت ساعتی 
اجاره داد و تحویل و بازپس گیری وسایل در محل مشتری انجام شود، اما 
اگر قرار بر فعالیت مجدد باش��گاه ها باشد، بهترین پیشنهاد، تبدیل فضای 
کلی باش��گاه به چند محدوده مستقل و استفاده انفرادی متقاضیان از این 
فضاهاست. در این صورت، لازم است اقدامات بهداشتی و ضدعفونی همه 

وسایل ورزشی پس از هر بار استفاده، به طور جدی تر اعمال شود.
* بکُُش و خوشگلم کن، این بار با کرونا!

حتماً ش��ما هم در چند ماه گذشته در خانه دست به قیچی شدید و با 
هر نگاه به آینه یادتان آمده که کار را باید به کاردان سپرد و دل تان برای 
آرایشگر خودتان تنگ شده است! آرایشگاه ها که در ایام پیک کاری خود 
با بحران کرونا و تعطیلی مواجه ش��ده اند هم بی صبرانه منتظر مشتریان 
خود هس��تند. رعایت چند نکته می تواند درآم��د آنها را دوباره به  جریان 
بیندازد و چهره شما را پیراسته کند. آرایشگاه ها می توانند وسایل خود را 
به مشتری اجاره دهند و  از طریق گفت وگوی تصویری به او آموزش دهند 
تا ب��ا کمک اعضای خانواده، کار آرایش و پیرای��ش را انجام دهد. راه حل 
دیگری این است که آرایشگران خدمات خود را با لباس محافظ در منزل 

مشتری و با استفاده از وسایل شخصی او ارائه دهند.
با این حال، اگر قرار بر این اس��ت که مش��تری حضوری در آرایش��گاه 
پذیرفته ش��ود، برای پرهیز از تجمع در محیط آرایش��گاه، هر مشتری را 
فق��ط با تعیین وقت قبلی بپذیرند و تا جای ممکن از وس��ایل ش��خصی 
خودش اس��تفاده کنند. علاوه بر این، محیط و وس��ایل برای هر مشتری 
کاملًا ضدعفونی شود و آرایشگران حتماً از ماسک یا شیلد استفاده کنند.

* جریان یادگیری تعطیل بردار نیست
آموزش��گاه های بس��یاری خدمات خود را به  صورت مج��ازی در دوران 
شیوع کرونا ارائه دادند و می توان گفت کسب وکارهای این حوزه، با سرعت 
بیش��تری با ش��رایط موجود انطباق پیدا کردن��د. بنابراین کلاس آنلاین 
همچنان یک گزینه مهم برای آموزشگاه هاس��ت. با این حال، با توجه به 
احتمال اختلال اینترنت، می توان مدت کلاس ها را کمی افزایش و با توجه 
به عدم حضور خدمات گیرندگان در آموزشگاه و کاهش هزینه های جاری، 

مبلغ شهریه را کاهش داد.

* مواجهه با کرونا در تعمیرگاه های خودرو
در روزهای��ی که مردم برای ترددهای خود، تا جای ممکن از خودروی 
ش��خصی اس��تفاده می کنند تا از ازدحام وسایل حمل و نقل عمومی دور 
باشند، نیاز به خدمات تعمیر خودرو نیز افزایش پیدا می کند. تعمیرگاه ها 
می توانند با ارائه خدمات در محل یا تعیین وقت قبلی، از ازدحام و تجمع 
در محل تعمیرگاه جلوگیری کنند. گفت وگوی تصویری با مشتریان برای 

رفع ایرادات جزئی، یکی دیگر از راه حل های پیش رو است.
* خشک شویی ها و نحوه پیشگیری از کرونا

همچنین خشک شویی ها نیز می توانند با ارائه خدماتی همانند دریافت 
و تحویل در محل، از ازدحام مشتریان در محل کار خود جلوگیری کنند. 
ع��لاوه بر این، ضدعفونی کردن لباس ها برای جلوگیری از انتقال ویروس 
کرونا هم از دیگر اقداماتی اس��ت که به ادامه فعالیت خشک ش��ویی ها در 

شرایط فعلی کمک شایانی می کند.
* پیشنهادهایی برای بخش مسکن و تمدید اجاره

رعایت فاصله اجتماعی ایجاب می کند کمترین خروج غیرضروری از خانه 
را داش��ته باش��یم، اما اگر در این میان بخواهیم خانه جدیدی اجاره کنیم، 
راه حل چیست؟ مشاوران املاک در اینجا نقش مهمی دارند. آنها می توانند 
از مالک بخواهند با تهیه یک ویدئوی کوتاه و البته کامل، از تمام نقاط خانه، 
مراجعه برای بازدید حضوری مشتریان را کاهش دهند. سایت های پذیرنده 
آگه��ی املاک مانند »دیوار« هم می توانن��د در بخش خدمات ملکی خود، 
امکان ارسال ویدئو را فراهم کنند. از طرف دیگر، در صورت وجود زیرساخت 
فنی می توان از واقعیت مجازی یا VR برای بازدید از ملک اس��تفاده کرد. 
بخشش، برداشت از مبلغ رهن، تقسیط و تهاتر؛ این چهار گزینه پیشنهادی 
برای س��ر و سامان دادن به اجاره هایی است که به دلیل کرونا و قطع درآمد 
مستأجرها مطرح می شوند. مالکی که تمکّن مالی دارد، می تواند از دریافت 
تمام یا بخش��ی از اجاره بها چشم پوشی کند. البته برخی از مالکان به اجاره 
به عن��وان درآمد ماهانه نگاه می کنن��د و نمی توانند از دریافت آن صرف نظر 
کنند. پیشنهاد می شود این گروه با توافق با مستأجر، تمام یا بخشی از اجاره 
را از مبلغی که در عرف به آن پول پیش گفته می شود، کم کنند. پیشنهاد 
دیگر، تقس��یط اجاره پرداخت نشده در ماه های کرونایی و اضافه کردن آن 
به اجاره ماه های باقی مانده اس��ت. تهاتر کالا و خدمات، پیش��نهاد دیگری 
برای مؤجران و مس��تأجران اس��ت. اگر ملک تجاری باش��د، مالک می تواند 
به جای اجاره، از مستأجر خود خرید کند یا اگر ملک مسکونی باشد، مالک 
می تواند به جای اجاره از مس��تأجر خدماتی دریافت کند. مثلًا اگر مستأجر 
توان تدریس زبان انگلیسی دارد، به ازای تمام یا بخشی از اجاره این خدمت 

را به مالک یا کسانی که او معرفی می کند، ارائه دهد.
* هتل ها و تالارهای پذیرایی در ایام کرونا چه کنند؟

ام��کان رزرو ات��اق بدون تعیین تاری��خ و با تخفیف فراهم ش��ود، یعنی 
مشتری، هزینه چند شب اقامت را زودتر پرداخت کند و پس از عادی شدن 
شرایط، با اطلاع قبلی به تعداد شب هایی که هزینه آن را پرداخت کرده در 
هتل اقامت کند. برای رعایت مسائل بهداشتی می توان وعده های غذایی را 
بدون هزینه اضافه در اتاق مسافران سرو کرد. همچنین هتل های بزرگی که 
از سایت هایی مانند اسنپ تریپ یا هتل یار پذیرش انجام می دهند، می توانند 
طی توافقی امکان پیش رزرو اتاق ها با اس��تفاده از این س��ایت ها را فراهم 
کنند. به طور مش��ابه،  تالارهای پذیرایی نیز می توانن��د با قیمت امروز و با 
تخفیف مناسب، برپایی یک مراس��م را بدون تعیین زمان، برای مشتریان 

خود رزرو کنند و پس از عادی شدن شرایط تاریخ را قطعی کنند.

با این روش ها کسب وکار خود را در دوران کرونا احیا کنید

نسخه هایی برای کار و زندگی در عصر کرونا

علی دینی ترکمانی
کارشناس اقتصادی



فرصت امروز: ش��اخص تاب آوری جهانی از 12 زیرش��اخص تشکیل شده و هر 
س��اله برای 130 کش��ور جهان، محاسبه و رتبه بندی می  ش��ود. در سال 2020 
میلادی، کش��ورهای نروژ، سوییس و دانمارک در صدر 130 کشور مورد بررسی 
از لحاظ ش��اخص تاب آوری قرار دارند؛ این در حالی است که کشورهای هائیتی، 
ونزوئ��لا و اتیوپ��ی پایین ترین رده را در میان کش��ورهای م��ورد مطالعه به خود 
اختصاص داده  اند. ایران نیز از لحاظ ش��اخص ت��اب  آوری با امتیاز 21.1 در رتبه 
125 جهان ایس��تاده است. در میان 12 زیرشاخص اصلی شاخص تاب آوری نیز 
ایران در زیرش��اخص »کیفیت ریسک بلایای طبیعی« و »بهره  وری« به ترتیب با 
رتبه های 66 و 72 بهترین عملکرد را داش��ته است. همچنین بدترین رتبه ایران 

مربوط به زیرشاخص »حکمرانی شرکت ها« با رتبه 126 بوده است.
جایگاه ایران و دیگر کشورها در شاخص تاب آوری

 Factory Mutual( ش��اخص تاب آوری جهانی موسس��ه بیم��ه دارایی ه��ا
Insurance Company( از 12 زیرش��اخص با وزن یکس��ان تشکیل شده و 
برای 130 کشور جهان محاسبه و رتبه بندی می شود. بررسی ساختار و تغییرات 
این ش��اخص به مدیران کس��ب و کار ای��ن امکان را می دهد ت��ا منابع قدرت و 
آس��یب پذیری موجود در تاب آوری یک کش��ور را اعم از عوامل مختلف )اقتصاد، 
کیفیت ریس��ک یا زنجی��ره تأمین( شناس��ایی کنند. در س��ال 2020 میلادی 
کش��ورهای نروژ، س��وییس و دانمارک به ترتیب با کسب امتیازهای 100، 98.8 
و 98.۴ در صدر 130 کشور مورد بررسی از لحاظ شاخص تاب آوری قرار دارند؛ 
این در حالی اس��ت که کش��ورهای هائیتی، ونزوئلا و اتیوپی به ترتیب با کس��ب 
امتیازهای صفر، 8.9 و 13.8 پایین ترین رده را در میان کشورهای مورد مطالعه 

به خود اختصاص داده اند.
بررس��ی جایگاه ایران و برخی از کشورهای خاورمیانه را در شاخص تاب آوری 

جهانی سال 2020 نشان می دهد، ایران در این شاخص رتبه 125 از میان 130 
کشور را کسب کرده و امتیاز آن نیز 21.1 بوده است. در میان کشورهای منتخب 
تنها جایگاه کش��ور پاکستان در این شاخص با رتبه 115 تقریبا به ایران نزدیک 
بوده، در حالی که کشورهای عربی از جمله قطر، امارات متحده عربی، عربستان 

سعودی و عمان به ترتیب رتبه های 27، 33، 5۴ و 57 را کسب کرده اند.
در میان س��طوح تش��کیل دهنده ش��اخص تاب آوری جهانی، ایران در زنجیره 
تامین امتیاز بالاتری را نس��بت به سایر موارد، کسب کرده است. امتیاز ایران در 
س��ه بعد اقتصاد، کیفیت ریسک و زنجیره تامین به ترتیب امتیازهای 13.6، 10 
و 31.5 بوده است که کمترین امتیاز مربوط به کیفیت ریسک است. کشور قطر 
در بعد اقتصاد امتیاز کامل یعنی 100 را کسب کرده و پس از آن امارات متحده 

عربی، کویت و عمان به ترتیب با امتیازهای 61.8، 51.8 و ۴7.3 قرار دارند.
در 5 س��ال گذشته، روند امتیازی ایران تا سال 2018 افزایشی و رو به بهبود 
بوده ولی از س��ال 2019 روند نزولی امتیاز ایران آغاز ش��ده و در سال 2020 به 
21.1 رسیده است. رتبه ایران هم در این شاخص با وجود اینکه هر ساله از سال 
2016 تا 2019 بهبود داشته، اما در سال 2020 با افت 5 رتبه ای مواجه شده و 

مجددا در جایگاه 125 جهان قرار گرفته است )مشابه سال 2016(.
در میان 12 محرک )زیرش��اخص( اصلی ش��اخص ت��اب آوری، رتبه ایران در 
»کیفیت ریس��ک بلایای طبیعی« و »بهره وری« به ترتیب با رتبه های 66 و 72 
بهترین عملکرد را داش��ته اس��ت. در عین حال، بدترین رتبه ایران نیز مربوط به 
محرک )زیرش��اخص( »حکمرانی ش��رکت ها« با رتبه 126 بوده اس��ت. در سال 
2020 می��لادی همچنی��ن بدتری��ن امتیازهای ایران مربوط به ق��رار گرفتن در 
مع��رض بلایای طبیعی )صفر(، بهره وری )12.5( و کنترل فس��اد )13.9( بوده و 
بهترین امتیازها مربوط به نرخ شهرنشینی )69.5(، کیفیت زیرساخت ها )55.2( 

و شدت نفت )۴9.9( بوده است.
شاخص تاب آوری در مواجهه با ویروس کرونا

مقایسه دو کشور ایران و ترکیه در شاخص تاب آوری نیز نشان می دهد، ایران 
در هر سه شاخص اقتصاد، کیفیت ریسک و زنجیره تامین امتیاز کمتری نسبت 
به ترکیه دارد. در زیرش��اخص های اقتصادی نیز ایران تنها در زیرشاخص ریسک 
سیاس��ی دارای امتیاز بالاتری نس��بت به ترکیه بوده، در زیرشاخص شهرنشینی 
هم امتیاز با این کشور و در سایر زیرشاخص های اقتصادی دارای امتیاز کمتری 
نس��بت به ترکیه اس��ت. در میان زیرش��اخص های کیفیت ریسک، ایران تنها در 
زیرش��اخص ریسک سایبری بالقوه دارای امتیازی بالاتری نسبت به کشور ترکیه 
است. در زیرشاخص های زنجیره تامین نیز ایران در کلیه زیرشاخص های مذکور 

امتیاز پایین تری را نسبت به ترکیه به خود اختصاص داده است.
اما نکته مهم در رتبه بندی امس��ال ش��اخص تاب آوری به ب��روز بیماری کرونا 
برمی گردد. شاخص تاب آوری سال 2020 با نگاهی به شیوع ویروس کووید- 19 
نش��ان می دهد که چگونه ممکن اس��ت محیط کسب و کار یک کشور در مرحله 
بهبود قرار گیرد و چگونه سازمان ها در آن کشور به سرعت می توانند از خسارات 
اقتصادی ناشی از کووید- 19 جلوگیری کنند. این بینش برای تصمیم گیری های 
مهم در هنگام ایجاد یا تخصیص مجدد امکانات، گس��ترش زنجیره های تأمین و 
به کارگیری بازارهای جدید بس��یار حیاتی اس��ت. با توجه به اینکه بروز بحران 
همه گیری کووید- 19 مانع وقوع س��ایر بحران ها یا مش��کلات نمی ش��ود، بسیار 
مهم است که کسب و کارها از طریق تجزیه و تحلیل ریسک و تاب آوری مبتنی 
بر داده ها، همراه با اس��تفاده از روش های مهندس��ی مناس��ب برای پیشگیری از 
بروز ضرر، برای حفظ ارزش و فرصت های رش��د ش��رکت طی این دوران سخت، 

استفاده کنند.

جزییات وضعیت ایران و کشورهای جهان در شاخص تاب آوری

تابآوریاقتصادهادرسال۲0۲0

سال گذشته بود که معاونت طرح و برنامه وزارت صمت در مطالعه ای 
به بررس��ی سطح تاب آوری کسب وکارها طی سال های 2016 تا 2019 
پرداخ��ت و گزارش داد که در این بازه زمانی، وضعیت ایران در دو رکن 

اصلی کیفیت ریسک و زنجیره تامین ضعیف تر شده است.
معاونت طرح و برنامه وزارت صمت در این گزارش، با بررسی شاخص 
تاب آوری جهانی 2019، چهار راهبرد را به مدیران برای تقویت توانایی 
تاب آوری کس��ب وکار خود در برابر وقفه و س��رعت بخشیدن به ترمیم 
فعالیت و خروج از بحران توصیه کرده اس��ت. در این ش��اخص براساس 
12محرک مجزا در سه گروه »اقتصادی«، »کیفیت ریسک« و »زنجیره 
تامین«، هر س��ال وضعیت تاب آوری کش��ورهای دنیا م��ورد ارزیابی و 
سنجش قرار می گیرد. بر این اساس، این شاخص می تواند برای مدیران 
به  عنوان منبعی حمایتی در مس��یر انعطاف پذیری زنجیره تامین به کار 

گرفته شود.
مطابق آمارهای س��ال 2019 درخصوص شاخص تاب آوری، ایران در 
میان 130 کش��ور دنیا با امتیاز 18.۴ توانس��ت جایگاه 120 را در این 
سال به خود اختصاص دهد. براساس آمارهای بین المللی، ایران در رکن 
»اقتصاد« رتبه 120 )با امتیاز 21.8(، در رکن »کیفیت ریس��ک« رتبه 
12۴ )ب��ا امتیاز 6.7( و در رکن »زنجیره تامی��ن« رتبه 109 )با امتیاز 
32( را به خود اختصاص داد. برآیند کلی این س��ه رکن نش��ان می دهد 
که در س��ال 2019 از منظر ش��اخص تاب آوری ای��ران در جایگاه 120 
جهان قرار گرفت. این در حالی اس��ت که در صدر لیس��ت کشورهای با 
نمره بالا در شاخص تاب آوری، سه کشور نروژ، دانمارک و سوئیس جای 
گرفته اند. از این منظر این س��ه کشور توانس��ته اند مناسب ترین فضای 
تاب آوری را در س��طح جهانی برای مدیران اجرایی کسب وکارها فراهم 
کنن��د. ایران پیش از این هم در س��ال های 2016 تا 2018 رتبه 120 
را کس��ب کرده ب��ود و فقط در ای��ن فاصله در س��ال 2017 به جایگاه 
118رس��یده بود. در سال 2019 از بین س��ه عامل مورد بررسی،  ایران 
در عامل کیفیت زنجیره تامین )رتبه  109( و در عامل کیفیت ریس��ک 

)رتبه 12۴( شرایط نامناسب تری را تجربه کرده است.
پی��ش از این در س��ال  2016 ایران در رکن اقتصاد ب��ا امتیاز 6.8 رتبه 
120 را به دس��ت آورد. در رکن کیفیت ریسک با امتیاز 71.6 جایگاه 2۴ و 
در رکن زنجیره تامین با امتیاز 25.6 در جایگاه 97 ایس��تاد تا در نهایت با 
امتیاز 33.3 رده 120 را مانند س��ال 2019 به  دست آورد. در سال 2017 
نیز ایران در رکن اقتصاد با نمره 1۴.1 در رتبه 113 ایستاد. در رکن کیفیت 
ریس��ک با امتی��از 10.7 رده 117 را به  دس��ت آورد و در زنجیره تامین با 
امتیاز 28.5 در جایگاه 101 دنیا قرار گرفت. برآیند این س��ه رکن در سال 
2017 نش��ان داد که ایران با امتیاز 18.7 در رتبه 118 جهان قرار گرفت. 
اما پژوهش ارائه شده وزارت صمت، در سطح کشورهای منطقه نیز وضعیت 

19 کش��ور را در ارتباط با شاخص تاب آوری، حد فاصل سال های 201۴ تا 
2019 مورد بررس��ی قرار داده است؛ البته آمارهای مربوط به سال 2018 
در میان داده های ارائه شده دیده نمی شود. در عین حال وضعیت ایران در 
این ش��اخص از س��ال 2016 به بعد بررسی و منتشر شد. مطابق آمارهای 
اعلامی س��ال 2019، ایران در ش��اخص مزبور در رده هفدهم کش��ورهای 
منطقه دیده می شود و کشور قطر با نمره 79.1 در جایگاه نخست قرار دارد. 
پس از ایران نیز دو کشور لبنان و قرقیزستان، در انتهای فهرست کشورهای 

منطقه دیده می شوند.
آنچ��ه در م��ورد چارچوب کلان ش��اخص تاب آوری می ت��وان گفت، 
این اس��ت که ش��اخص تاب آوری اطلاعات مربوط به عوامل اقتصادی، 
خطرات طبیعی و زنجیره های تامین را جمع آوری می کند. در این راستا 
این ش��اخص توجه عمیقی به خطرات تجاری مانند حملات س��ایبری، 
تحولات سیاس��ی، آتش س��وزی و توفان نش��ان می دهد. از سوی دیگر، 
ت��اب آوری در مواجه��ه با خطر، به معنای مقاوم��ت در برابر اختلال در 

کسب وکار و ترمیم سریع در صورت وقوع آن است.
اما رتبه بندی شاخص تاب آوری جهانی کشورها برآمده از 12 محرک 
اصلی اس��ت که از داده های منابع معتبری مانند بانک جهانی، صندوق 
بین المللی پول، س��ازمان ملل متحد و داده هایی که توس��ط مهندسان 
ریسک دارایی ها در FM Global جمع آوری می شود، به  دست می آید. 
در این چارچوب این محرک ها در قالب س��ه عام��ل کلی »اقتصادی«، 
»کیفیت ریس��ک« و »زنجیره تامین« م��ورد مطالعه قرار می گیرند. در 
زمینه عامل اقتصادی، چهار محرک »بهره وری«، »ریس��ک سیاس��ی«، 
»ش��دت ان��رژی« و »نرخ شهرنش��ینی« م��ورد ارزیابی ق��رار می گیرد. 
درخصوص عامل کیفیت ریس��ک نیز محرک های��ی همچون »خطرات 
طبیعی، مدیریت ریس��ک«، »کیفیت مدیریت ریس��ک آتش س��وزی« 
و »ریسک س��ایبری بالقوه« اثرگذار هس��تند. همچنین در مورد عامل 
س��وم یعنی زنجی��ره تامین، چه��ار محرک »کنترل فس��اد«، »کیفیت 
زیرس��اخت«، »حکمرانی فس��اد« و »زنجیره تامین کنندگان مش��هود 
میدان دید زنجیره تامین« نقش تعیین کننده را ایفا می کنند. این موارد 
12 محرکی هستند که براساس آنها وضعیت تاب آوری کشورها سنجش 
می ش��ود. از منظری دیگر، تاب آوری، توانایی مقاومت در برابر خسارت 
و بازسازی سریع است و به  طور خاص برای شرکت های فعال در سطح 
جهان که در محیطی س��یال به کس��ب وکار می پردازند و با ریسک های 
ناشناخته مواجه هس��تند، امری حیاتی است؛ همان طور که اغلب دیده 
می ش��ود اختلالات غیرمنتظره زنجیره تامی��ن می تواند به طور غیرقابل 
برگش��ت به جریان های درآمد، س��هم بازار، نشان های تجاری، شهرت و 
ارزش سهامداران آسیب برس��اند. از سوی دیگر، در چند سال گذشته، 
شرکت FM Global به رتبه بندی 130 کشور براساس انعطاف پذیری 

محیط کس��ب وکار اقدام کرده اس��ت. این ش��رکت تقریبا دو دهه است 
که در قالب یک ش��رکت بیمه دوجانبه تاسیس شده و سرمایه، توانایی 
تحقیق علمی و تخصص مهندس��ی آن صرفا به مدیریت ریسک سرمایه 
و تاب آوری صاحبان و مش��تریانش اختصاص یافته است. شرکت مذکور 
معتقد است اکثر س��رمایه های از دست رفته قابل پیشگیری بوده است، 
مشتریان این ش��رکت به منظور شناخت خطراتی که می تواند بر تداوم 
کسب وکار آنها تاثیر بگذارد، با شرکت FM Global همکاری می کنند 
تا تصمیمات مدیریت ریس��ک را مقرون به صرفه س��ازند و با استفاده از 

خدمات بیمه، از سرمایه خود حفاظت کنند.
همچنی��ن مطابق آمارهای جزئی ت��ر از زیرمولفه ها و محرک هایی که 
در گزارش س��ال 2019 مورد محاس��به قرار گرفته است،  ایران در پنج 
محرک ش��رایط مناس��ب تری را تجربه کرده، به گونه ای ک��ه در بهترین 
ش��رایط رتبه 62 را در زمینه بهره وری کسب کرده است. بر این اساس 
ایران در بخش های بهره  وری )رتبه 62(، کیفیت ریس��ک طبیعی )رتبه 
68(، کیفیت خطر آتش س��وزی ) رتبه 72(،  کیفیت زیرساخت ها )رتبه 
79( و می��دان دید زنجیره تامین )رتبه 86(  را به دس��ت آورده اس��ت؛ 
پنج زیرمولفه ای که ایران به  طور نس��بی شرایط مطلوب تری را در آنها 
داشته است. از سوی دیگر پنج محرکی که ایران وضعیت نامطلوب تری 
را نس��بت به س��ایر محرک ها در آنها تجربه کرده، شامل قرار گرفتن در 
معرض خطرات طبیعی )رتبه 109(،  ش��دت انرژی )رتبه 109(، ریسک 
سیاس��ی ) رتبه 111(، ریس��ک س��ایبری ذاتی ) رتب��ه 119( و محرک 

حکمرانی شرکت ها )رتبه 125( است. 
براس��اس گزارش معاونت طرح و برنامه وزارت صمت، مدیریت موفق 
ی��ک زنجی��ره عرضه جهان��ی در ش��رایطی که هیچ مش��کلی در پیش 
نباش��د، می تواند چالشی بزرگ به حس��اب بیاید. درحالی که در شرایط 
بروز خط��رات ناگهانی و غیرمنتظره، توقف زنجیره تامین، آش��فتگی و 
تاخیر در س��طح وس��یع رخ خواهد داد. در عین ح��ال مدیران اجرایی 
در مواجه��ه با چنین چالش هایی نی��از به انعطاف پذیری در زنجیره های 
تامین دارند. به عبارت دیگر، این بنگاه ها باید بتوانند همزمان با تقویت 
توانایی تاب آوری کس��ب وکار خود در برابر وقفه و س��رعت بخشیدن به 
ترمیم خط ناش��ی از قطع، موفقیت خ��ود را در خروج از بحران افزایش 
دهند. این ش��اخص برای مدیران اجرایی می تواند به عنوان منبعی برای 
حمای��ت از آنها در تلاش برای انعطاف پذیری زنجیره تامین باش��د و در 
چهار حوزه کلیدی راهبردهای��ی را ارائه دهد. »انتخاب تامین کنندگان 
براس��اس ریسک زنجیره تامین«، »تصمیم گیری در مورد محل استقرار 
امکان��ات«، »ارزیابی تاب آوری کش��ورهای دارای امکان��ات موجود« و 
»ارزیابی تاب آوری کش��ورهایی که در آنها امکانات مشتریان قرار دارد« 

مجموعه ای از راهبردها به  حساب می آید.

معاونت طرح و برنامه وزارت صمت بررسی کرد

میزان تاب آوری ایران در سال های ۲016 تا ۲019

دریچه

شرکت ها برای جلوگیری از شیوع کرونا چه می کنند؟
خطرناک ترین شغل ها در عصر کرونا

متخصصان پزشکی که با بیماران سروکار دارند، همواره در معرض بیماری ها 
هم قرار دارند، اما این ریس��ک با ش��یوع ویروس کرونا به صورت تصاعدی بالا 
رفته است و این احساس را ایجاد کرده که چنین شغل هایی بسیار خطرناک تر 
 Diakonos  ش��ده اند.  به گزارش سی ان بی س��ی، کیمبلی گرین، مدیر ارشد
Group، شرکت ارائه مراقبت های طولانی مدت مستقر در اوکلاهاما می گوید: 
»کرونا که شیوع پیدا کرد و گفته شد در افراد مسن خطرناک تر است، ما پایه 
و اس��اس کار را دوباره پی ریزی کردیم. برای کارمندان ما همه چیز تغییر کرده 
است.« این شرکت 700 هزار دلار برای تجهیزات محافظت 1200 کارمند خود 
هزینه کرده است. همچنین قوانین جدیدی درباره اینکه چه کسانی می توانند 
وارد ساختمان شوند هم وضع  شده است. این شرکت سیستم فشار هوای منفی 
و روبات های تمیزکننده نور UV برای واحد کرونای خود در نظر گرفته است. 
البت��ه که حتی با چنین اقداماتی بیش از ۴0 نفر از کارمندان و مش��تری های 
این شرکت مبتلا ش��ده اند. به این ترتیب اصلًا جای تعجب ندارد که کارمندان 

مراقبت های بهداشتی در صدر مشاغل پرریسک در عصر کرونا قرار دارند.
این مطالعه که در ماه آوریل منتشرش��ده و توس��ط ماریس��ا بیکر، استادیار 
دانشکده بهداش��ت عمومی دانشگاه واشنگتن انجام شده است، نشان می دهد 
10درص��د کارگران در آمریکا حداقل یک بار در هفت��ه با ویروس کرونا مواجه 
می ش��وند. همچنین تقریباً 18.۴درصد از آنها حداقل یک بار در ماه در چنین 
ش��رایطی ق��رار می گیرند. این تعداد ش��امل کارگران مزرعه هم می ش��ود، اما 

کارگران خوداشتغال، کارمندان خانگی یا کارگران آزاد را دربر نمی گیرد.
این اعداد احتمالاً بس��یار کمتر از آمار واقعی اس��ت، چراکه کارگران گیگ 
)پیمانکاران مستقل، کارگران پلتفرم آنلاین، کارگران شرکت های پیمانکاری، 
کارگران فراخوان و کارگران موقت( را دربر نمی گیرد، اما به طور مثال، کارگران 
تحویل غذا یا رانندگان تاکسی های آنلاین در معرض خطر بیشتری قرار دارند. 
حالا با بازگشایی کشورها و کسب وکارها، کارمندان به محل کارشان برمی گردند 
و ش��رکت ها به دنبال راه هایی برای کاهش ریسک کرونا هستند. در اینجا پنج 
ش��غل با بیشترین مواجهه با کرونا ارائه  ش��ده است. البته این بررسی در میان 
کارمندانی که به  جای ارتباط از راه دور در محل کار حضور دارند، انجام  ش��ده 

است:
* خدمات اجتماعی: این ش��غل ش��امل مشاوران بهداش��ت روان، مربیان، 
مددکاران مذهبی، افس��ران و مددکاران اجتماعی می شود، تعداد کل کارگران: 
2.2 میلی��ون نفر، حداقل مواجهه در ماه: 32درصد و حداقل مواجهه در هفته: 

8درصد.
* مراقبت و خدمات بهداشتی: این شغل شامل مربیان بدنسازی، آرایشگرها 
و کارمندان مراقبت از کودکان می ش��ود، تعداد کل کارگران: 5.5 میلیون نفر، 

حداقل مواجهه در ماه: 52درصد و حداقل مواجهه در هفته: 1درصد.
* خدمات حفاظتی: این شغل شامل آتش نشان ها، افسران پلیس و نگهبانان 
امنیتی می ش��ود، تعداد کل کارگران: 5.5 میلیون نفر، حداقل مواجهه در ماه: 

52درصد و حداقل مواجهه در هفته: 30درصد.
* پزش��کان و متخصصان حرفه ای: این ش��غل شامل پزش��کان، پرستاران، 
دندان پزشکان و داروسازان می شود، تعداد کل کارگران: 8.6 میلیون نفر، حداقل 

مواجهه در ماه: 92درصد و حداقل مواجهه در هفته: 78درصد.
* خدمات پشتیبانی بهداشتی: این شغل شامل پرستاران خانگی، دستیاران 
پرس��تاری، فیزیوتراپ ها و تهیه کنندگان تجهیزات پزشکی می شود، تعداد کل 
کارگ��ران: ۴.1 میلیون نفر، حداقل مواجهه در ماه: 96درصد و حداقل مواجهه 

در هفته: 77درصد.

دورکاری بدون فرآیند مناسب محکوم به شکست است
الزامات دورکاری

اگرچ��ه اجرای دورکاری برای کس��ب وکارهایی که ام��کان دورکاری را دارند، 
به عنوان یکی از روش های حضور حداقلی کارمندان در محل کار مطرح می شود، 
اما بدون پروتکل ها و پلتفرم های مناسب ارتباطی و بدون تعریف فرآیندهایی که 
برای دورکاری طراحی ش��ده اند، به نتیجه مطلوب نمی رس��د. به گزارش ایسنا، 
کارکنان در دورکاری، می توانند وظایفی که به آنها محول  ش��ده را بدون حضور 
فیزیکی در محل کار و سازمان خود و با رعایت ضوابط انجام دهند. البته این امکان 
برای تمامی مش��اغل وجود ندارد ولی در شرایطی که در تراکم جمعیت احتمال 
شیوع ویروس کرونا بیشتر است، همین که برای دوره ای کوتاه هم کارمندان بتوانند 
به  صورت حداقلی در محل کار خود حاضر شده و تراکم جمعیت را کاهش دهند، 
می تواند در ممانعت از گسترش کرونا موثر باشد. به همین دلیل در این مدت در 
بسیاری از شرکت های اینترنتی یا اپراتورها اعلام شده که وظایف کارمندان خود را 
به صورت دورکاری به آنها محول کردند. هرچند شرکت های فناوری در راه تبدیل 
شدن فرآیند کاری شان به یک فرآیند دورکاری دست شان بازتر است و می توانند 
با استفاده از زیرساخت هایی که دارند و استفاده از ماهیت فناوری، راحت تر به این 
کار اقدام کنند، اما ادارات سنتی برای مقابله با این چالش  کار سخت تری دارند. 
البته که در همین شرکت ها هم مشکلاتی برای فراهم کردن امکان دورکاری برای 
کارکنان وجود دارد، چراکه فرهنگ دورکاری چندان در کشور جا نیفتاده است. 
در این راستا، پوریا آسترکی، کارشناس کاربرد شبکه های اجتماعی معتقد است: 
جدای از اینکه دورکاری خوب یا بد است، برای سازمان یا تیم شما مفید است یا 
بهره وری را کاهش می دهد، باید به این نکته دقت کرد که اگر تصمیم به اجرای 
دورکاری دارید، این فرآیند تنها با یک پیاده سازی بهینه موفقیت آمیز خواهد بود. 
بدون پروتکل ها، شیوه نامه ها، استانداردسازی ها و پلتفرم های مناسب ارتباطی و 
بدون تعریف فرآیندهایی که برای دورکاری طراحی شده اند، هر پروژه ای هرچند 
آس��ان و کوچک، شکس��ت می خورد یا به نتایج مطلوب نمی رسد. او با اشاره به 
نکاتی که لازم است در پیاده سازی دورکاری مورد توجه قرار گیرد، گفت: ابتدا باید 
پروتکل و شیوه نامه های درست و متناسبی برای ارتباطات تیم و اشتراک گذاری 
محتوا و داده های دیجیتال تعریف کنید. تقسیم وظایف و تعریف و اعطای وظایف 
را برای دورکاری از نو بررس��ی و بازتعریف کنید. شیوه کار حضوری با دورکاری 
متفاوت است و لازم است در شرح وظایف مستمر یا مقطعی اعضای تیم بازنگری 
شود و کارها برای دورکاری برنامه ریزی و تقسیم شوند. آسترکی با بیان اینکه برای 
یک دورکاری موفق باید پلتفرم جامع ارتباطی بسازید، افزود: ما برای مدیریت هر 
تیم و پروژه ای به ابزارهای مختلفی نظیر ارتباطات، تقسیم وظایف، اشتراک گذاری 
فایل، مدیریت مشتری یا مخاطب و ارباب رجوع، تقویم، برگزاری جلسات آنلاین 
و ارزیابی عملکرد نیاز داریم. دو مقوله استانداردس��ازی و یکپارچه سازی در این 
زمینه اهمیت زیادی دارند. یکپارچه س��ازی تمام این ابزارها با گرفتن مش��ورت 
از کارشناس��ان خبره هرچند امکان پذیر اس��ت اما گاهی مقرون به صرفه نیست. 
به اعتقاد وی، با روش های س��نتی کنترل و سنجش نمی توان به نتیجه مطلوب 
رسید. در جایی که یکپارچه سازی جامع، پس از مطالعه دقیق نیازها امکان پذیر 
نیست یا پرهزینه است، استانداردسازی باید با نظم آهنین بررسی، معرفی و اعمال 
ش��ود و در نهایت سنجش عملکرد برای تیم های دورکار باید متناسب با شرایط 

دورکاری تعریف شود.

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: ۲86073290 www.forsatnet.ir
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پیش از آنکه ش��یوع کرونا، دامن اقتص��اد را بگیرد، تحولات بازار نفت، اقتصاد 
جهانی را به بحران کشیده بود. پس از ناکامی در مذاکرات کشورهای نفتی برای 
تمدید طرح کاهش تولید، جنگ قیمت از س��وی غول های تولید نفت خام آغاز 
شد تا سقوط تاریخی قیمت طلای سیاه رقم بخورد. روسیه و عربستان به عنوان 
دو صادرکننده بزرگ نفت در اسفند سال گذشته با وجود کاهش تقاضای نفت به 
دلیل شیوع کرونا، نتوانستند با یکدیگر بر سر ادامه کاهش تولید به توافق برسند. 
بنابراین روسیه تولید نفت خود را افزایش داد و عربستان هم با تخفیف های زیاد 
به فروش نفت خود پرداخت تا بازار نفت جهان به یک باره با افول قیمت ها همراه 

شود و کمترین قیمت طی 22 سال گذشته را رقم بزند. 
این مس��یر اما قابل دوام نبود و کش��ورهای نفتی بار دیگر تصمیم گرفتند تا 
متحد شده و از بازار محافظت کنند، چراکه بسیاری از تولیدکنندگان نفت دیگر 
ب��ا قیمت های پایین، امکان ادامه حیات را ندارند. آمریکا که به جمع بزرگ ترین 
تولیدکنندگان نفت پیوس��ته اس��ت، با کاهش قیمت مجبور به تعطیلی بسیاری 
از پالایش��گاه های خود می شود چراکه هزینه تولید نفت در این کشور بالاست و 
قیمت نفت به کمتر از هزینه تمام ش��ده اس��تخراج رسیده. کشورهای فروشنده 

نفت نیز به قیمت های بالاتر برای بقا نیاز داشتند.
اوپک پاس چگونه به فرمول کاهش تولید رسید؟

به همین دلیل بار دیگر نشس��ت اوپک و غیراوپک )موس��وم به اوپک پلاس( 
برای پایان دادن به جنگ قیمتی و رس��یدن به توافقی جدید برپا ش��د. به دلیل 
ش��یوع کرونا، نشس��ت به صورت ویدئوکنفرانس میان وزرای کش��ورهای نفتی 
برگزار ش��د و درباره کاهش تولید نفت بحث ش��د. توافق بعد از حدود دو ساعت 
گفت وگ��و حاصل ش��د اما مکزیک به عنوان تنها مخال��ف حاضر به تأیید کاهش 
تولید نشد. قاعده نشست های اوپک پلاس به این صورت است که تصمیمات باید 
با اجماع گرفته ش��ود و نه رأی گیری. ب��ه همین دلیل متقاعدکردن مکزیک بعد 

هفت ساعت بحث به نتیجه نرسید تا توافق کاهش تولید تکمیل نشود.
در این نشس��ت پیش��نهاد کاهش 10 میلیون بشکه ای نفت خام مطرح شد و 
قرار اس��ت که با مش��ارکت همه تولیدکنندگان از جمله آمریکا، تولید نفت طی 
یک دوره دو س��اله تا 20 میلیون بش��که کاهش یابد چراکه به غیر ازدیاد عرضه، 
قرنطینه جهانی به دلیل ش��یوع کرونا، چشم انداز تقاضای نفت را به شدت منفی 
کرده و اقتصاد جهانی انتظار کاهش بیشتر رشد اقتصاد و تحرک تولید در جهان 

را دارد. به همین دلیل نفت با کاهش بیشتر تقاضا مواجه خواهد شد.
در حال حاضر پیش��نهاد کاه��ش 20درصدی تولید نفت خ��ام جهان مطرح 
اس��ت و عربستان، روسیه و آمریکا به عنوان بزرگ ترین تولیدکنندگان باید سهم 
بیش��تری از این کاهش تولید داشته باش��ند. به طور میانگین کاهش تولید نفت 

برای کشورها حدود 18 تا 22درصد رقم فعلی تعیین شده است.
کشورهای اوپک پلاس در نشست خود آغازگر این طرح بودند و سهم خود را 

تعیین کردند. آنها از کش��ورهای غیر از ای��ن مجموعه یعنی آمریکا، کانادا، نروژ، 
برزیل و چند کش��ور دیگر خواس��تند تا به طرح کاهش تولی��د بپیوندند. نهایتا 
شرایط کاهش تولید در بیانیه نهایی اوپک پلاس این گونه اعلام شد: توافق برای 
کاهش تولید روزانه 10 میلیون بش��که ای کش��ورهای عض��و و غیرعضو اوپک از 
یکم ماه مه س��ال 2020 میلادی برای یک بازه زمانی اولیه به  مدت دو ماه آغاز 
می شود که پایان این بازه 30 ژوئن امسال خواهد بود. سپس برای یک بازه زمانی 
شش ماهه دیگر از یکم ژوئیه تا 31 دسامبر سال 2020 کاهش عرضه روزانه 8 
میلیون بش��که خواهد بود، سپس در بازه زمانی سوم از یکم ژانویه 2021 تا 30 
آوریل 2022 به مدت 16 ماه نیز کاهش عرضه روزانه 6 میلیون بش��که می شود. 
خط پایه و مبنای محاسبه تولید برای تولید همه کشورهای حاضر در این توافق 
به جز عربس��تان و روسیه ماه اکتبر سال 2018 خواهد بود، در حالی که مبنای 
محاس��به تولید برای روسیه و عربس��تان روزانه 11 میلیون بشکه در نظر گرفته 
ش��د. مهلت این توافق امضا شده تا 30 آوریل 2022 میلادی خواهد بود، با این 

حال تمدید این توافق در دسامبر 2021 میلادی بررسی خواهد شد.
سهم کشورها از کاهش تولید نفت چقدر است؟

براس��اس این فرمول، روند کاه��ش تولید از ماه مه  و ژوئن س��ال جاری آغاز 
می ش��ود و تا س��ال 2022 به سقف کاهش تولید خواهد رس��ید. این فرمول به 
غیر از مکزیک به تأیید همه کش��ورها رسیده است. در جریان مذاکرات، مکزیک 
پیش��نهاد کاهش 100 هزار بش��که در روز طی دو ماه آینده را برای خود عنوان 
کرد تا تولید این کش��ور از 1.781 میلیون بشکه در روز در ماه مارس به 1.681 
میلیون بشکه در روز کاهش یابد اما از مکزیک خواسته شده تا روزانه ۴00 هزار 
بش��که نفت از میزان تولید خود را بکاهد. این موضوع از س��وی مکزیک پذیرفته 
نش��د و توافق نهایی کشورها با یک پیش ش��رط در بیانیه پایانی اعلام شد و آن 

شرط، توافق مکزیک بود.
طب��ق این ط��رح، تمامی اعضای اوپک پلاس تولید خ��ود را 23درصد کاهش 
می دهند و عربستان و روسیه روزانه 2.5 میلیون بشکه و عراق روزانه یک میلیون 
بش��که تولید خود را کاهش خواهند داد. عربس��تان در ماه مارس تولید خود را 
افزایش داده بود و اگر توافق حاصل شود، باید 3.8 میلیون بشکه در روز از تولید 
خود بکاهد. باقی کش��ورها نظیر آمریکا با مش��ارکت در این طرح موجب توقف 

تولید معادل یک پنجم نفت تولیدی جهان خواهند شد.
پس از پایان این نشس��ت مذاکرات کشورهای بزرگ نفتی از جمله عربستان و 
روسیه ادامه یافت و این دو کشور به دنبال همراه کردن آمریکا با تصمیم کاهش 
تولید هس��تند. روس ها معتقدند آنچ��ه آمریکا از آن به عنوان همراهی با کاهش 
تولید یاد می کند مربوط به کاهش تولید نفت شیل به دلیل افول قیمت است، نه 
اقدامی در جهت مشارکت در طرح. همچنین در این طرح، ایران، لیبی و ونزوئلا 
از کاهش تولید معاف هستند، چراکه صادرات آنها به دلیل تحریم، با افت شدید 

مواجه ش��ده اس��ت. ایران که در شرایط عادی تا 2 میلیون بشکه صادرات روزانه 
نفت را تجربه کرده بود در شرایط فعلی طبق برآوردهای غیررسمی حدود 300 

هزار بشکه در روز صادرات دارد.
اثرات تحولات اخیر بازار جهانی نفت بر ایران

مرک��ز پژوهش ها در مورد اث��رات بلندمدت تحولات اخیر ب��ازار نفت بر ایران 
معتقد اس��ت: تکرار چرخه موردنظر عربس��تان در کاهش عرض��ه برای افزایش 
موقتی قیمت نفت، س��هم جهانی نفت ش��یل در جهان را افزایش خواهد داد. با 
توجه به جهت گیری ش��دید نفت صادراتی آمریکا ب��ه بازارهای هند، ژاپن، کره 
جنوب��ی،  اتحادیه اروپا و چین، افزایش تولید نفت ش��یل در راهبرد عربس��تان، 
آینده جایگاه نفت ایران حتی در ش��رایط غیرتحریمی نی��ز در این بازارها مورد 
تهدی��د جدی قرار خواه��د گرفت. یکی از عوامل اصلی زمینه س��از تحریم کامل 
صادرات نفتی ایران، توس��عه شدید نفت ش��یل به خاطر استراتژی عربستان در 
کاه��ش عرضه و افزایش قیمت بوده اس��ت. در صورت موافقت روس��یه و تداوم 
سیاس��ت عربستان در تکرار کاهش عرضه و افزایش موقتی قیمت، همین سطح 
محدود ص��ادرات نفت در دورزدن تحریم نیز در ماه های آتی از بین می رود زیرا 

فرآیند جایگزین سازی نفت و گاز شیل به بازارهای ایران جدی تر خواهد شد.
از نظ��ر راهبردی و بلندمدت، منافع کش��ورهایی چون ایران و عراق که دارای 
الگوی بازارس��ازی سازمان یافته نیستند و بیش��تر بر تجارت نفت براساس عرضه 
و تقاضای بازار متکی هس��تند، با سیاس��ت روسیه در وارونه سازی سیاست فعلی 
اوپک پلاس همنوایی بیش��تری دارد. زیرا احتم��الاً با کاهش قیمت نفت، حجم 
بالایی از نفت های پرهزینه از جمله نفت شیل از بازار خارج شده و با توازن مجدد 
ب��ازار جهانی نفت، امکان بازاریابی نفتی برای این کش��ورها وجود دارد. در حال 
حاضر بین ایران، عراق از یک سو و کشورهای عربی به رهبری عربستان، تعارض 
منافع وجود دارد. عربس��تان بازار ص��ادرات نفتی خود را ایمن کرده و با افزایش 
قیمت از طریق کاهش عرضه با مش��ارکت و هزینه حداکثری بر دیگر کش��ورها، 
هم به منافع اقتصادی بیش��تر دس��ت می یابد و هم با زمینه س��ازی برای توسعه 

بیشتر نفت شیل، زمینه برای اعمال فشار بیشتر بر ایران را نیز بیشتر می کند.
گزارش مرکز پژوهش ها نش��ان می دهد، اش��تغال نفتی برای دولت ترامپ که 
دارای برگ برنده موفقیت اقتصادی در مناظرات انتخاباتی 2020 بود، با کاهش 
قیمت نفت با خطر جدی روبه رو می ش��ود. این امر برای منافع ملی کش��ور ایران 
که امیدوار اس��ت با تغییر قدرت از ترامپ به دموکرات ها، برجام احیا ش��ده و با 
تعلیق مجدد تحریم ها زمینه برای ترمیم اقتصاد کشور فراهم شود، دارای اهمیت 
راهبردی اس��ت. بنابراین، صرف نظ��ر از منافع کوتاه مدت اقتصادی، از نظر منافع 
بلندمدت اقتصاد نفتی، بازارس��ازی، احیای برجام در صورت تغییر دولت ترامپ 
به سود دموکرات ها، راهبرد روسیه در خروج از توافق نفتی برای کاهش قیمت و 

حذف نفت شیل از بازار با منافع ملی ایران همسویی و سازگاری دارد.

بازار نفت چگونه سقوط تاریخی قیمت را تجربه کرد؟

جنگنفتخیزها
راهومسکن

وزیر راه و شهرسازی خبر داد
هدف گذاری برای ساخت 100 هزار واحد 

مسکونی کارگری
وزی��ر راه و شهرس��ازی با بی��ان اینکه  هدف گذاری ات��اق تعاون 
ساخت 100 هزار واحد مسکونی کارگری است، گفت ساخت منازل 

کارگری در جوار شهرک های صنعتی پیگیری و اجرا خواهد شد.
محمد اسلامی روز یکش��نبه در مراسم امضای تفاهمنامه با اتاق 
تع��اون ایران افزود: س��اخت منازل کارگری در جوار ش��هرک های 
صنعت��ی مورد حمایت اس��ت و در هر ش��هرک صنعت��ی که امکان 
س��کونتگاهی دارد برای ساخت مس��کن از هیچ کمکی، صرف نظر 

نخواهیم کرد.
او به س��اخت منازل کارگری در دو ش��هرک کاس��پین و ایوانکی 
اش��اره کرد و گفت: امید اس��ت با آغاز ش��دن هرچه زودتر این دو 
طرح، جامعه کارگری و مدیران بتوانند در این منازل ساکن شده و 

از مزیت های آن استفاده کنند.
وزیر راه و شهرسازی با بیان اینکه  هدف گذاری اتاق تعاون ساخت 
100هزار واحد مس��کونی کارگری اس��ت، ادامه داد: هر جا نیاز به 
مصوبه شورای عالی شهرسازی داشته باشد حمایت های لازم صورت 
خواه��د گرفت. تعاونی ها نقش ماندگاری در همه حوزه ها داش��ته و 
وزارت راه و شهرس��ازی تاکنون توانسته برنامه ها و جهت گیری های 

مختلفی را در این بخش دنبال کند.
اسلامی ادامه داد: امروز در تفاهم نامه همکاری دو  بخش حمل و 
نقلی و مسکن مورد ارزیابی قرار گرفت، در این تفاهم نامه مقرر شد 
با تعامل و همکاری اتاق تعاون، منازل کارگری در جوار شهرک های 
صنعتی ساخته ش��ود. تلاش می شود در بخش حمل و نقل، بخش 
کش��اورزی فعال شود و بر این اس��اس یک شرکت اقدام به ساخت 
ناوگان یخچالدار کرده است که به زودی این شرکت افتتاح می شود 
و اتحادیه ه��ای تعاونی ه��ا نیز می توانن��د از ظرفیت های این بخش 

استفاده کنند.
به گفته وزیر راه و شهرسازی، حمایت لازم در بحث کشتیرانی و 
در بحث ریل  از تعاونی های صورت خواهد گرفت و تاکنون شرکت 
کشتیرانی هم همکاری های بسیار نزدیکی با وزارت راه و شهرسازی 

داشته و این همکاری ها ادامه خواهد داشت.
وی به مصوبه اخیر نوس��ازی ناوگان باری و مسافری اشاره کرد و 
گفت: اولویت واردات برای کامیون های باری اس��ت و در اطلاعیه ای 
هم که س��ازمان راهداری و حمل و نقل ج��اده ای ارائه کرده، مقرر 
شده که از ظرفیت های همه شرکت های حمل و نقلی استفاده شود 

تا دلالان و سوداگران نتوانند وارد این بخش شوند.
اسلامی افزود: ما در واردات کامیون ها سعی کرده ایم از پیرترین و 
مسن ترین رانندگان این بخش استفاده کنیم و طی پیامکی هم که 
ارس��ال ش��ده رانندگان 55 تا 60 سال در اولویت قرار دارند. ایمنی 
جاده و س��لامت رانندگان برای ما بس��یار مهم است و حدود 863 
کامیون فعال و راننده در کشور وجود دارد که برای نوسازی ناوگان 

آنها قراردادشان با شرکت ایران خودرو دیزل منعقد شده است.
وی با اشاره به اینکه به چهار گروه برای مشارکت در طرح نوسازی 
ناوگان مجوز داده ش��ده است، گفت: طبق قانون و آیین نامه اجرایی 
س��عی ش��ده در ابتدا بتوان از ظرفیت های تعاونی ها و شرکت های 

حمل و نقلی استفاده کرد.
در ادامه این جلس��ه نیز بهمن عبدالهی، رئیس اتاق تعاون ایران 
گفت: 9۴ هزار تعاونی در کشور وجود دارد که در حوزه های مختلف 
فعال هستند. در این تعاونی ها یک میلیون و 771 هزار نفر مشغول 

به کار هستند و تعداد ذی نفعان نیز به 57 میلیون نفر می رسد.
عبدالهی اف��زود: ۴هزار تعاونی حمل و نق��ل داریم که 60درصد 
حمل و نقل باری و مسافری کشور در این بخش انجام می شود. 12 
هزار تعاونی مسکن نیز داریم که 18درصد از ساخت وساز کشور در 
این بخش اس��ت. او با بیان اینکه ایجاد یک شغل در کشور به طور 
میانگی��ن یک میلیارد تومان هزینه درب��ر دارد، افزود: اما در بخش 
تعاون برای ایجاد یک ش��غل پایدار و مولد به کمتر از 200 میلیون 
تومان نیاز است. توجه به بخش تعاون برای اشتغال زایی هم کاهش 

بیکاری و هم توسعه مناطق محروم را در پی خواهد داشت.
رئی��س اتاق تعاون اضافه کرد: در حوزه ساخت وس��از و بازآفرینی 
ش��هری ظرفیت بزرگی در بخ��ش تعاونی داریم که می توان از توان 
آنها اس��تفاده کرد. البته قرار اس��ت سه شهرک مربوط به خانه های 

کارگران با کمک تعاونی های مسکن کشور راه اندازی شود.

دبیر انجمن شرکت های هواپیمایی مطرح کرد
احتمال ازسرگیری پروازهای ایران به ترکیه 

تا ۲ ماه آینده
دبیر انجمن ش��رکت های هواپیمایی از احتم��ال برقراری مجدد 
پروازه��ای ایران به مقص��د ترکیه تا حدود دو م��اه آینده خبر داد 
و گفت براس��اس مذاک��رات صورت گرفته پروازه��ای موردی برای 
بازگرداندن ایرانی ها نیز از پنج مقصد خارجی هماهنگ شده است.

به گزارش ایس��نا، پس از لغو پروازهای خارجی در پی گس��ترش 
ویروس کرونا، بس��یاری از کش��ورها ترجیح دادن��د همه پروازهای 
ورودی و خروج��ی خود به کش��ورهای مختلف را لغ��و کنند اما به 
تدری��ج و پس از گذش��ت بیش از س��ه ماه از ش��یوع این ویروس، 
مذاکراتی بین کش��ورهای مختلف صورت گرفته و مرزها به تدریج 
باز می ش��وند. مقصود اس��عدی س��امانی، دبیر انجمن شرکت های 
هواپیمای��ی درباره چگونگی پیش��رفت مذاکرات برای ازس��رگیری 
پروازه��ای خارجی گفت: پروازهای خارج��ی برنامه ای فعلا محدود 
به همان لندن، پاریس و آمستردام است. وی افزود: مذاکرات خوبی 
ب��ا ترکیه ب��رای برقراری پروازهای ایران-ترکی��ه و بالعکس بین دو 
کش��ور انجام شده و براس��اس آخرین اظهارات این کشور همسایه، 
از روز نخست آگوست مصادف با یازدهم مردادماه امسال پروازهای 
ایران به مقاصد مختلف ترکیه از س��ر گرفته می ش��ود. دبیر انجمن 
شرکت های هواپیمایی ادامه داد: البته این مذاکرات هنوز به نتیجه 
قطعی نرسیده اما تا امروز این تاریخ را به ما اعلام کرده اند. اسعدی 
س��امانی همچنین درباره دیگ��ر پروازهای خارجی نی��ز اینگونه به 
ایس��نا، توضیح داد: در پی مذاکرات صورت گرفته پروازهای موردی 
نیز ب��ه مقاصد مختلفی از جمله مادرید، بارس��لون، رم، مینس��ک 
بلاروس و کلمبو س��ریلانکا هماهنگ شده تا بتوانیم ایرانیانی که در 

این کشورها قصد بازگشت به کشور را دارند، برگردانیم.
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در حالی که شیوع کرونا به بحران تقاضای نفت دامن زده است و ایران کماکان 
با تحریم نفتی دست به گریبان است، پرسش آن است که تحولات بازار نفت چه 
تاثیری بر صادرات و درآمد نفتی ایران خواهد داش��ت؟ در پاس��خ به این سوال، 
یدالله صبوحي، کارشناس انرژي می گوید: کاهش صادرات نفت در وضعیت کرونا 
به روندی که از زمان تحریم ها شروع شده، شتاب داده است. طبق سیاست های 
یک دهه گذش��ته کش��ورها مبنی بر کاهش و به مرور حذف سهم زغال سنگ و 
نفت از س��بد انرژی اولیه جهان، وضعیت ارزشی منابع نفتی کشورهای اوپک از 
جمله ایران رو به وخامت بیشتری می رود. سیاستی که تحت تأثیر مسائل زیست 
محیطی و گازهای گلخانه ای مطرح شده است. قطعاً در چنین شرایطی که جهان 
به س��مت مصرف کمتر نفت و زغال سنگ می رود، کشورهای اوپک مانند ایران، 
عربس��تان، عراق و... به لحاظ اقتصاد داخل��ی با مخاطرات زیادی مواجه خواهند 

شد و سهم شان در بازار نفت جهانی به شدت افت خواهد کرد.
به گفته صبوحی، تمام بحث ها در اروپا بر سر این است که اوج مصرف نفت در 
دنیا تا س��ال 2030 باشد و بعد از آن به تدریج کاهش مصرف نفت شکل بگیرد. 
بعد از ش��یوع کرونا تحقیقی در مراکز مختلف انرژی در دنیا بیرون داده شده که 
پیک نفت کاهش یافته اس��ت. از این میان، برخی می گویند پیک نفت تا س��ال 

2019 ب��وده و بعد از آن رو به کاهش رفته و برخی می گویند ش��اید پیک نفت 
سال 2022 یا 2023 باشد.

او ادامه می دهد: مجموعه مطالعات نشان می دهد مصرف نفت در دنیا پایین تر 
آمده و به احتمال زیاد بعد از کرونا کاهش بیش��تر س��طح مصرف نفت را شاهد 
خواهی��م بود. این نوع تغییرات قطعاً به مرور جایگاه اوپک در بازار نفت جهان را 
به ش��دت تضعیف خواهد کرد و کشورهای خارج از اوپک مانند روسیه و آمریکا 
نقش بیشتری را ایفا می کنند. تلاطم در بازار نفت موجب شده تا اوپک به شدت 
متضرر شود. عربستان عضو اصلی اوپک به علت کاهش فروش نفت، سال 2020 
به شدت با کسری بودجه مواجه می شود. درآمد عراق هم با کاهش صادرات نفت 

بسیار کاهش پیدا خواهد کرد.
این کارش��ناس انرژی در مورد تاثیر تح��ولات اخیر بر ایران می گوید: ایران به 
عنوان یکی از اعضای اوپک همچنان متضرر می ش��ود و با کاهش صادرات بیشتر 
و کاه��ش قیم��ت زیاد مواجه خواهد ب��ود که چنین وضعیت��ی روی درآمدهای 
ارزی م��ا بس��یار مخرب عمل می کند. ما به علت تحریم ه��ا بازارهای عمده خود 
را از دس��ت داده ایم. از س��ویی ایران حتی در بهترین شرایط اگر بازهم بتواند به 
وضعیت قبل از تحریم بازگردد بس��یاری از بازارها را از دس��ت داده اس��ت که به 

دست آوردن بازار گذشته برایش کار بسیار دشواری خواهد بود. در درازمدت نیز 
اگر روندی که قبل تر ذکر ش��د، پیک نفت یعنی اوج تولید در دنیا زودتر ش��کل 
بگیرد مفهومش این اس��ت که کش��ورمان با کاهش مصرف نفت در دنیا مواجه 
خواهد ش��د. نفت در زمین داریم اما دیگر مشتری برای آن وجود نخواهد داشت 
و ثروت طبیعی عظیمی که داریم و بخش��ی اعظمی از بودجه کش��ور را به خود 
اختصاص می دهد ارزش گذش��ته را نخواهد داش��ت. این خط��ر که امروز منابع 
نفتی ما را تهدید می کند ناش��ی از سیاس��ت های غلط بخش انرژی کشور در سه 

دهه گذشته بوده است.
ب��ه اعتقاد او، امس��ال همه کش��ورهایی که اکثر بودجه های ش��ان وابس��ته به 
صادرات نفت اس��ت با کاه��ش درآمدهای ارزی مواجه می ش��وند و بودجه های 
دولتی ش��ان تحت تأثیر این بازار قرار می گیرد و در مجموع در موقعیت بس��یار 
ضعیفی قرار می گیرند. این موقعیت ضعیف موجب می ش��ود تا امکان توافق این 
کش��ورها بر س��ر محدودکردن تولید که قیمت ها را افزایش دهند کم باش��د. در 
این بین نقش کش��ورهای غیراوپک پررنگ تر می شود و به احتمال خیلی زیاد ما 
در آینده س��ه بازیکن اصلی در بازار نفت خواهیم داش��ت که عربستان، آمریکا و 

روسیه خواهند بود.

تحولات بازار نفت چه تاثیری بر درآمد نفتی ایران دارد؟

ایران متضررتر از قبل
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بانک مرکزی و هدف گذاری تورمی

بانک مرکزی اعلام کرده اس��ت که میزان تورم 22درصد را برای س��ال 
جاری هدف گذاری کرده اس��ت. تورم س��ال گذشته برمبنای برآورد بانک 
مرک��زی ۴1درصد بود. این هدف گذاری، یعنی کاهش تقریباً 50درصدی. 
آیا چنین چیزی امکان پذیر است؟ شواهد و قرائن اقتصادی بر امکان ناپذیر 
ب��ودن آن دلالت دارد. افزایش نرخ ارز و قرار گرفتن آن در کانال 17 هزار 
تومان و احتمال افزای��ش آن به کانال های بالاتر، کاهش درآمدهای ارزی 
نفتی بر اثر تحریم ها و افت ش��دید قیمت جهان��ی نفت و افزایش مخارج 
غیرمترقبه دولت بر اثر وقایعی چون س��یل و کرونا موجب بیش��تر شدن 
کس��ری بودجه می ش��ود. پیش بینی ها در سال گذش��ته روی 150 هزار 
میلی��ارد توم��ان بود. با وضعیت مذکور این کس��ری به ح��دود 200هزار 
میلیارد تومان افزایش می یابد. در عین حال باید به اثر مهم تحریم صادرات 

غیرنفتی بر بازار ارز نیز توجه جدی کرد.
بانک مرکزی بر آن است تا این کسری را از طریق انتشار و فروش اوراق 
قرضه دولتی پوشش بدهد. در این  صورت، نیاز به استقراض دولت از بانک 
مرکزی و افزایش پایه پولی و نقدینگی نیست. وقتی رشد نقدینگی از این 
محل صفر یا در حد خیلی کم باشد، انتظار می رود که تورم نیز کنترل بشود.

ام��ا چند نکته در اینجا وجود دارد. اول، میزان احتمال فروش 150 هزار 
میلیارد تومانی اوراق بدهی است. بخشی از اوراق در بازار بین بانکی و بخشی 
در بازار بورس عرضه خواهد ش��د. قسمت بین بانکی نباید مشکل چندانی 
داشته باشد. اما قسمت بورس با توجه به عرضه های اخیر سهام و رشد خیلی 
بیش از اندازه ش��اخص قیمت س��هام و وجود نوعی هراس نسبت به آینده 
آن، احتمالاً دچار مشکل بشود. به هر میزانی که فروش اوراق بدهی دچار 
مشکل بشود در نهایت دولت ناچار از استقراض از بانک مرکزی خواهد شد.

در مورد جذب بین بانکی اوراق نیز مسئله مهم این است که با تخصیص 
بخشی از این منابع به اوراق بدهی، امکان تسهیلات دهی شبکه  بانکی افت 
شدید خواهد کرد. در نتیجه، به میزانی که امکان کنترل تورم از این طریق 
می رود، باید انتظار تعمیق رکود و منفی تر ش��دن رشد اقتصادی و افزایش 
بیکاری را هم داشت که بر انتظارات منفی از آینده تأثیر مهم می گذارد. یعنی 
برخلاف رکودهای کلاس��یک که همراه با کاهش تورم هست، در موقعیت 
اقتصاد ایران، عمیق تر شدن رکود از دو کانال بر تورم تأثیر می گذارد و رکود 
تورمی را دامن می زند. یکی، کاهش عرضه کالاها و خدمات در بخش واقعی 
اقتصاد و دیگری بدتر ش��دن چش��م انداز آینده و تش��دید خروج سرمایه و 

افزایش تمایل به سرمایه گذاری روی دارایی های نقدپذیر ارز و طلا.
نکته دیگر، بی توجهی به نقش انتظارات تورمی از محل تشدید تنش های 
سیاس��ی با آمریکا و تأثیر آن بر نرخ دلار اس��ت. اگر این تنش ها و تضادها 
تشدید بشود و رفته رفته شکل لاینحل به روش های متعارف را پیدا بکند، 
در این صورت حتی با کند کردن نرخ رشد نقدینگی، تورم می تواند از طریق 
افزایش نرخ دلار و قرار گرفتن آن در کانالی چون 25 هزار تومان، در سطح 
ب��الا باقی بماند. این نکته به خصوص در ص��ورت پیروزی دونالد ترامپ در 
انتخابات ریاست جمهوری پیش روی آمریکا معنای بیشتری پیدا می کند. 
در صورت تحقق چنین امری، انتظاراتی که با احتمال شکست وی پیوند 
خورده و در نقش آرام کننده بازارها عمل می کند، خیلی سریع به انتظارات 
فزاین��ده تورمی تبدیل خواهد ش��د و بازارها را متلاط��م خواهد کرد. در 
حالی که در سال 1397، بسیاری از کارشناسان معتقد بودند نرخ دلار در 
کانال های حداکثر 12 تا 13 هزار تومان می ماند، در ابتدای فروردین 1398 
در مطلبی نوشتم »شواهد و قرائن نشان می دهد که احتمال افزایش نرخ 

دلار به رکود پیشین 19 هزار تومان وجود دارد.«
 اکنون نیز با توجه به توضیحات مذکور اعلام می کنم که احتمال تحقق 
هدف گذاری تورمی بانک مرکزی با توجه به ش��واهد و چشم انداز تحولات 
اقتصادی و سیاسی، بسیار ضعیف است، مگر اینکه اتفاقات مهمی در عرصه 
مناس��بات سیاس��ی با آمریکا رخ بدهد که به نظر این امر نیز بعید به نظر 

می رسد.

یادداشت

فرص��ت امروز: بان��ک مرکزی، نرخ تورم هدف در یک س��ال آینده را 
22درصد اعلام ک��رده و چگونگی تحقق ای��ن هدف گذاری به موضوع 
بحث اقتصاددانان تبدیل ش��ده است. در حالی که برخی از کارشناسان 
معتقدند هدف گذاری تورم 22درصدی در س��ال جاری با توجه به تورم 
۴0درصدی سال گذش��ته امکان پذیر نیست، در سوی مقابل اما برخی 
از صاحب نظ��ران اعتقاد دارند که این نرخ اعلامی قابلیت تحقق دارد و 

می تواند رکود کنونی اقتصاد ایران را کاهش دهد.
ابت��دای خردادماه بود که عبدالناص��ر همتی از آمادگی بانک مرکزی 
برای اجرای هدف گذاری تورم خبر داد و گفت که در قالب این سیاست، 
قطب نمای اصلی سیاست های پولی و ارزی بانک مرکزی، »تورم هدف« 
خواهد بود و برای رسیدن به آن، از ابزار مدیریت نرخ سود در بازار باز 
استفاده خواهد شد. رئیس کل بانک مرکزی سپس اعلام کرد که بیانیه 
چارچوب هدف گذاری تورم شش��م خردادماه منتشر خواهد شد که این 
بیانیه در همین تاریخ منتش��ر ش��د و طبق آن، ه��دف نرخ تورم بانک 
مرکزی برای بازه زمانی یک س��اله 22درصد با دامنه مثبت و منفی دو 

واحد درصد تعیین شده است.
تورم ۲۲درصدی با معیشت مردم چه می کند؟  

در همین زمینه، لطفعلی بخش��ی درب��اره چگونگی تحقق نرخ تورم 
22درصدی اعلام ش��ده از سوی بانک مرکزی به ایسنا، گفت: بسیاری 
از کش��ورهای دنیا، به تورم زیر 5درصد رس��یده اند اما کشور ما و دیگر 
کش��ورهای معدود هنوز در حال تجربه تورم بالا هس��تند که دلیل آن 

هم عدم استفاده از سیاست های نوین پولی است.
او ب��ا اعتقاد ب��ه اینکه کاهش تورم به 22درص��د از نظر علمی کاملا 
ام��کان  تحق��ق دارد، گفت: در ای��ن زمینه باید دول��ت و بانک مرکزی 
به ملزوم��ات تحقق تورم 22درصدی متعهد باش��ند و اگر دولت برای 
تامین کس��ری بودجه خود از روش های قدیمی اس��تفاده کند، به تورم 

22درصدی نخواهیم رسید.
به اعتقاد این اقتصاددان، نکته بس��یار مهم در این زمینه این اس��ت 
که رئیس کل بانک مرکزی خود را برای رس��یدن به تورم 22درصدی 
متعهد کرده که دولت هم باید دس��ت بانک مرکزی را برای رسیدن به 
این امر مهم باز بگذارد. در واقع، پیش نیاز اصلی تحقق تورم 22درصدی 

ساماندهی و رفع کسری بودجه از سوی دولت است.
او درباره تاثیرات تحقق تورم 22درصدی بر اقتصاد و معیشت مردم، 
توضی��ح داد: تورم یک نوع مالیات غیررس��می اس��ت ک��ه همه مردم 
پرداخ��ت می کنند و در این بین، اقش��ار ضعیف جامعه و کس��انی که 
حقوق ثابت دارند، به دلیل افزایش قیمت ها تحت فش��ار قرار می گیرند 
و قدرت خرید آنها نیز کاهش می یابد. بخشی در پایان سخنانش گفت: 
با کاهش 12درصدی تورم و رس��یدن به نرخ 22درصد، زندگی اقش��ار 
ضعیف جامعه با ثبات بیشتری همراه خواهد بود و علاوه بر این، اقتصاد 

هم روزهای بهتری را تجربه خواهد کرد.
کاهش تورم مهم ترین وظیفه دولت است

همچنی��ن به اعتقاد مه��دی تقوی، کاهش ت��ورم، مهم ترین وظیفه 
دولت اس��ت، اما در حالی که تورم یک نوع مالیات غیررس��می اس��ت، 
دولت تلاش می کند برای جبران کس��ری بودجه، فش��ار مالیات را هم 

بیشتر کند، اما مالیات راه حل مشکلات دولت نیست.
این اس��تاد دانشگاه در مورد وضعیت این روزهای اقتصاد ایران گفت: 
قیمت دلار در بازار آزاد رو به افزایش گذاش��ته و دلایل مختلفی برای 
آن طرح می کنند اما ریشه اصلی نوسان بازار دلار در تحریم های سخت 
آمری��کا علی��ه فروش نفت ایران اس��ت. به طور مش��خص، قیمت دلار 
تابعی از مکانیزم عرضه و تقاضاس��ت و ش��یر آن هم دست دولت است. 
اصلی ترین منبع دلار در بازار آزاد کشور، درآمدهای نفتی دولت هاست. 
اگر در روز 2میلیون و 100 هزار بشکه نفت صادر کنیم  و ارز خارجی 
مناسبی در اختیار دولت قرار بگیرد، بازار آزاد هم نوسان های جزئی تری 

را به خود می بیند، اما زمانی که دلار نفتی به س��ختی به دس��ت دولت 
می رسد، انتظاری جز از افزایش قیمت در بازار را نمی توان داشت. 

تقوی اعتق��اد دارد که دولت مس��ئول واردات کم هزینه دارو و اقلام 
مختلف از جمله کالای اساسی است و در زمان کمبود دلار، مسیرهای 
هدررفت آن را مس��دود می کن��د و از هزینه های غیرض��رور می کاهد. 
قیم��ت هم تابعی از عرضه و تقاضاس��ت و هرچه عرضه کاهش یابد اما 

تقاضا ثابت بماند و یا رشد کند، قیمت بالاتر می رود.

به گفته ای��ن اقتصاددان، دولت تلاش می کند برای جبران کس��ری 
بودجه ناش��ی از کاهش درآمدهای نفتی فشار مالیات را بیشتر کند اما 
مالیات راه حل مش��کلات دولت نیس��ت. دولت در دریافت مالیات تنها 
قشر حقوق بگیر و کارمند را می شناسد درحالی که افرادی با درآمدهای 

کلان خارج از دایره مالیات  دهندگان قرار می گیرند. 
او درباره نرخ تورم نیز گفت: تورم بالای۴0درصدی به کوچک ش��دن 
سفره مردم انجامیده است. ارزش دستمزد حقوق بگیران و کارگران روز 
به روز در حال کاهش است، با وجود چنین فشاری دولت می خواهد از 
چه کسانی بیشتر مالیات بگیرد؟ تورم همه چیز حقوق بگیران را از بین 

برده و مهم ترین کار دولت، کاهش تورم است.

تق��وی با بی��ان اینکه اولی��ن و مهم تری��ن راه ح��ل در بهبود وضع 
اقتصاد، کاهش فش��ارهای خارجی اس��ت، افزود: ایران پیش از ترامپ، 
نف��ت خود را صادر می کرد اما این روزها، حتی کش��ورهای اروپایی به 
عنوان مشتریان س��نتی نفت ایران هم قادر به خرید آن نیستند. فشار 
تحریم های آمریکا و جریمه های آن بر کش��ورهای اروپایی زیاد است و 
بنابراین چالش های بین المللی ما تا بودن ترامپ جدی اس��ت. باید دید 

در آینده چه رخ می دهد.
تجربیات کشورها در پیاده سازی هدف گذاری تورم

از سوی دیگر، بهره گیری از تجارب کشورها در رابطه با ابعاد تکنیکی 
اجرای هدف گذاری تورم ، از مدل سازی و پیش بینی تورم گرفته تا نحوه 
اطلاع رس��انی آن به عموم می تواند نقش موثری در پیاده س��ازی موفق 
در ایران داشته باشد. به گزارش ایبنا، هدف گذاری تورم در حال حاضر 
یکی از رایج ترین چارچوب های سیاس��تی اعمال شده توسط بانک های 
مرکزی اس��ت و از س��ال 1990 که برای اولین ب��ار نیوزیلند این رژیم 
سیاس��تی را پذیرفت تاکنون تعداد بس��یار زیادی از کشورها آن را در 

اعمال سیاست های پولی خود به  کار گرفته اند. 
در بسیاری از این کش��ورها پیش از هدف گذاری تورم، سیاست های 
دیگ��ری همچون هدف گ��ذاری کل های پولی، نرخ ه��ای بهره ، نرخ ارز 
و ... اعمال ش��ده ب��ود که اغلب نتایج مورد انتظار سیاس��ت گذار را که 
همان��ا کنترل تورم و کمک به رش��د اقتصادی بود، به همراه نداش��ت. 
مهم ترین مزیت هدف گذاری تورم در این است که در سیاست پولی، به 
نوعی قواعد با صلاحدید ترکیب می ش��ود. چنین »صلاحدید مقیدی« 
دو عنص��ر کاملًا متفاوت را تحت پوش��ش قرار می ده��د؛ اول اینکه در 
میان م��دت یک نرخ ع��ددی معلوم برای تورم هدف گذاری می ش��ود و 
س��پس برای رس��یدن ب��ه آن، در کوتاه مدت به ش��وک های اقتصادی 
واکنش نش��ان داده می ش��ود که این واکنش می تواند بنا به صلاحدید 
بانک مرکزی با استفاده از هر کدام از ابزارهای تحت اختیار آن صورت 
پذیرد. اغلب کش��ورهایی ک��ه در حال حاضر از هدف گ��ذاری تورم به 
عنوان سیاس��ت پولی غالب خود استفاده می کنند، در مقطعی از زمان 
درگیر تورم ش��دید بوده اند. از جمله این کش��ورها می توان به ش��یلی، 
برزیل و ترکیه اش��اره کرد. به عنوان مثال، ترکیه به دلیل ش��دت تورم 
حاکم بر اقتصاد این کش��ور، در س��ال 2002 به ص��ورت ضمنی و در 
2006 به صراحت مجبور به اتخاذ سیاس��ت هدف گذاری تورم ش��د یا 
برزی��ل پس از تحمل س��ال ها تورم بالا، با هدف گذاری تورم توانس��ت 

دغدغه های خود در این زمینه را کاهش دهد.
این کش��ورها با استفاده از سازوکار عملی توانس��ته اند تا حد زیادی 
ب��ر نوس��انات ت��ورم غلبه ک��رده و اقتصاد خ��ود را از مض��رات چنین 
نوس��اناتی مصون نگه دارند. بررس��ی تجربه کشورهای موفق در زمینه 
هدف گذاری تورم در هر یک از حوزه های اجرایی، پاسخگویی، شفافیت 
و اطلاع رس��انی می تواند حاوی درس های مهمی برای سیاس��ت گذاری 
پولی در ایران باشد و سیاست گذار را در این مسیر سخت یاری رساند.

دورنمای معیشت و اقتصاد با هدف گذاری تورم ۲۲درصدی در سال 99

تورم۲۲درصدیمحققمیشود؟

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir

علی دینی ترکمانی
کارشناس اقتصادی

دوشنبه
12 خرداد 1399

شماره 1553



سهام عدالت، شاخص بورس را به کانال ۲ میلیون واحد می رساند؟
امکان سنجی رشد بورس به کمک سهام 

عدالت
یک کارش��ناس بازار سرمایه معتقد است، سهام عدالت به عنوان فرصتی 
در بازار تلقی می ش��ود که می تواند زمینه ورود ش��اخص بورس به کانال 2 

میلیون واحد را تسهیل کند.
علیرضا تاج بر در گفت و گو با ایرنا، افزود: هفته گذش��ته بازار به دو دلیل 
در مس��یر نزولی قرار گرفت؛ در ابتدا ش��اخص بورس در معاملات فروردین 
و نیمه های اردیبهش��ت ماه به صعودی دست پیدا کرد که بی سابقه بود، به 
همین دلیل در معاملات بازار به دنبال بهانه ای برای اصلاح می گشت که از 

چند روز گذشته وارد فاز اصلاحی شد.
وی ادامه داد: متاس��فانه در اصلاح هفته گذش��ته ش��اخص بورس شاهد 
هیج��ان بی��ش از ح��دی در بازار ب��ود که ای��ن موضوع رون��د معاملات و 

سهامداران حاضر در بازار را به شدت نگران کرد.
تاج بر خبرهای منتشرشده در زمینه آزادسازی سهام عدالت را عامل دیگر 
تشدید اصلاح بازار دانست و گفت: همچنان آزادسازی سهام عدالت با برخی 
از ابهامات همراه اس��ت که این ابهامات زمینه ریس��ک در معاملات بازار را 
افزایش داد. این کارشناس بازار سرمایه گفت: ابهام در نحوه آزادسازی سهام 
عدالت و نیز رش��د بی سابقه شاخص بورس در فروردین و اردیبهشت ماه در 

کنار یکدیگر منجر به اصلاح شدید معاملات در بازار هفته گذشته شد.
وی خاطرنش��ان کرد: شفاف س��ازی در زمینه آزادس��ازی س��هام عدالت 
اطمینان خاطری را به بازار داد که این اقدام چندان خطری برای بازار ندارد 
و با خروج ش��دید پول همراه نخواهیم ش��د؛ به همین دلیل بازار دوباره به 
سمت روند صعودی پیش رفت. وی اظهار داشت: با توجه به تاثیر منفی خبر 
آزادسازی سهام عدالت بر معاملات بازار، اخباری از چند مجرا اعلام شد که 
حاکمیت آزادسازی سهام عدالت با بازار سرمایه است و با روش های مختلف 
مانند عرضه پلکانی س��هام عدالت در بازار، وثیقه قرار دادن سهام عدالت در 
بانک ها برای دریافت وام مانع از ایجاد ضربه بیشتر به معاملات بورس شدند.
این کارش��ناس بازار سرمایه اضافه کرد: برخلاف پیش بینی ها تعداد کمی 
از مش��مولان س��هام عدالت اقدام به فروش س��هام خود کردند بنابراین در 

وضعیت کنونی خطر چندانی معاملات بازار را تهدید نمی کند.
وی گف��ت: تعداد افرادی که به دنبال فروش س��هام خود هس��تند فاصله 
بس��یار زیادی با اعداد پیش بینی ش��ده دارند به همی��ن دلیل بعید به نظر 

می رسد در هفته جاری دوباره شاهد اصلاح شاخص بورس باشیم.
وی افزود: با توجه به تعطیلات پش رو در پایان هفته، ممکن است تا پایان 
هفته تا حدودی از ش��تاب رش��د این بازار کاسته شود اما به طور حتم بازار 
دوباره از روز ش��نبه به روند صعودی خود باز خواهد گشت. به اعتقاد تاج بر، 
آزادس��ازی س��هام عدالت زمینه ترس در بازار را ایجاد کرد و باعث ش��د تا 

بسیاری از افراد به سمت نقد کردن سهام خود پیش بروند.
این کارش��ناس بازار س��رمایه با تاکید بر اینکه شاخص بورس همچنان از 
مقاومت یک میلیون واحد به صورت قوی عبور نکرده اس��ت، گفت: مقاومت 
بعدی ش��اخص بورس کانال یک میلیون و 500 هزار واحد اس��ت و به نظر 
می رسد تا پایان سال به دلیل ورود تعداد زیادی سرمایه گذار تازه وارد و نیز 
حجم گسترده ای از نقدینگی به این بازار  شاخص بورس به کانال 2 میلیون 

واحد ورود کند.

نماگربازارسهام

فرصت امروز: در حالی که برخی کارشناس��ان پیش بینی می کردند با 
آزادس��ازی س��هام عدالت، بخش مهمی از دارندگان این سهام فروش را 
ب��ر نگهداری آن ترجیح دهند، اما رفت��ار مردم در اولین روزهای فراهم 
ش��دن امکان فروش س��هام عدالت، نشان داد بخش مهمی از مشمولان 
فعلا ترجیح می دهند برای فروش دس��ت نگه دارند. در همین حال، روز 
گذش��ته رئیس کل بانک مرکزی نیز از امکان تبدیل شدن سهام بورسی 

و سهام عدالت به وثیقه تسهیلات کارت اعتباری خبر داد.
طب��ق آخرین برآوردهای صورت گرفته نزدیک به ۴9 میلیون و 100 
هزار نفر دارنده س��هام عدالت در ایران هس��تند. س��هام عدالت که در 
سال 1385 در راستای سیاس��ت های اجرایی اصل ۴۴ قانون اساسی و 
درخواس��ت رئیس جمهور وقت و با اذن رهب��ری و مصوبه دولت وقت، 
طراحی ش��د، در آن طرح سهام حدود ۴9 ش��رکت، شامل 36 شرکت 
بورس��ی و 13 ش��رکت غیربورس��ی به تعداد ۴9 میلیون و 152 هزار و 

7۴1 نفر واگذار شد.
همچنین براس��اس آیین نامه اجرایی سهام در آن موقع قرار بود سهام 
عدالت برای 6 دهک جمعیتی کشور یعنی ۴9 میلیون نفر واگذار شود. 
این س��هام برای دو دهک یعنی مش��مولان مددجوی کمیته امداد امام 
خمینی و سازمان بهزیستی کل کشور با 50درصد تخفیف واگذار شد و 
برای سایر مشمولان قرار شد از محل سود آتی شرکت های سرمایه پذیر 
طی 10 س��ال، قیمت برگه سهام یک میلیون تومانی به دولت پرداخت 

شود و بعد از 10 سال این سهام آزادسازی شود.
چه تعداد متقاضی فروش سهام عدالت هستند؟

به گزارش خبرآنلاین، در اولین روز آزادس��ازی س��هام عدالت یاس��ر 
فلاح، مدیرعامل ش��رکت اطلاع رس��انی و خدمات بورس در اینستاگرام 
خ��ود از آمار جدید فروش��ندگان س��هام عدالت در بانک ه��ا خبر داد و 
نوش��ت: »از ۴9 میلیون نفر دارنده س��هام عدال��ت، فقط 100 هزار نفر 
خواهان فروش 30درصد این س��هام به وس��یله بانک ها ش��ده اند.« این 
یعنی بازار س��رمایه ایران افتخ��ار دارد، تا پذیرای بی��ش از 60میلیون 
نفر از جمعیت کش��ور باش��د. ح��الا ضریب نفوذ ب��ورس، از 16 به 70 
درصد رس��یده است. اتفاقی ارزشمند و بی نظیر. دارندگان سهام عدالت، 
س��هامدار ش��رکت های بزرگ و ارزشمندی ش��ده اند که نگهداری آن و 
بهره مندی از عواید این سهام، گوارایشان. براساس تصمیمات اتخاذشده 
س��هامداران مشمول طرح سهام عدالت که روش سهامداری مستقیم را 
انتخ��اب کرده اند از ابتدای هفته این ام��کان را یافتند که با مراجعه به 
کارگزار منتخب خود نس��بت به خرید و فروش س��هام اقدام کرده و با 
خرید س��هام جدید به دارایی های خود اضافه کنند یا در صورت تصمیم 
ب��ه فروش ت��ا 30درصد ارزش دارای��ی خود در ش��رکت ها را به فروش 
برس��انند. همچنین فروش یکجای 30درصد از س��بد دارایی هر فرد در 
س��هام عدالت از طریق شعب بانک های کش��ور تا پایان وقت اداری روز 

سه شنبه مورخ 13 خردادماه 99 ادامه خواهد داشت.
بانک های��ی که نس��بت ب��ه دریافت س��فارش در روزه��ای 6، 7 و 8 
خردادماه جاری اق��دام کرده اند، می توانند از طریق کارگزاری های خود 
و ی��ا کارگزاری ه��ای طرف قرارداد، به تدریج نس��بت به فروش س��هام 
متقاضی��ان در بورس اق��دام و وجوه حاصله را در قالب توافق ش��ده به 

حساب آنان واریز کنند.

بالاخره سهام خود را بفروشیم یا نگه داریم؟
بس��یاری از کارشناسان در پاسخ به این س��وال گزینه دوم را مدنظر 
ق��رار می دهن��د و معتقدند نگهداری این س��هام آورده بیش��ترین برای 
دارن��دگان آن خواهد داش��ت چراک��ه ارزش ذاتی ای��ن پرتفوی ارزش 
بالایی است  افراد می توانند با مدیریت آن دارایی مناسبی را برای خود 
تدارک ببینند. بررس��ی ها نشان می دهد ارزش تقریبی سهام عدالت در 
روز ش��نبه 15 میلیون تومان ش��ده اس��ت. همچنین از میان دو روش 
آزادس��ازی سهام عدالت به گفته حسین فهیمی، از مجموع ۴6 میلیون 
نفر س��هامدار، تا روز ش��نبه 13 میلی��ون و 600 هزار نفر ش��یوه اداره 

مستقیم سهام عدالت را برگزیدند.

س��خنگوی ستاد آزادس��ازی سهام عدالت با تش��ریح جزییات فروش 
این س��هام، به ایس��نا گفت: افرادی ک��ه برای فروش س��هام عدالت به 
کارگزاری ها مراجعه می کنند، می توانند س��هام هر یک از ش��رکت ها را 
ت��ا 30درص��د انتخاب کرده و بفروش��ند اما افرادی ک��ه از طریق بانک 
نسبت به فروش اقدام می کنند نیازی به کد بورسی ندارند و با کد ملی 
30درصد از ارزش س��هام خود را بدون تعیین نوع س��هام و به انتخاب 

بانک می فروشند.
فهیمی با اش��اره به آغاز فرآیند فروش سهام عدالت از طریق بانک ها، 
افزود: نخستین بسته پیشنهادی بانک ها برای افرادی که روش مستقیم 
را انتخاب و برای س��فارش گیری به ش��عب بانک ها مراجعه کرده بودند، 

روز گذش��ته فروش رفت. در واقع مشمولان سهام عدالت می توانند پس 
از انتخاب روش مستقیم برای مدیریت سهام خود، با مراجعه به بانک ها 
30درصد س��هام خود را بفروشند. البته س��هامدار در تعیین 30درصد 

نقشی ندارد و انتخاب آن برعهده بانک است.
به گفته وی، زمانی که فرد برای فروش س��هام خود به بانک مراجعه 

می کند نیازی به ارائه کد بورسی ندارد و فقط باید کد ملی ارائه دهد.
فهیم��ی در تش��ریح تف��اوت فروش س��هام عدالت از طری��ق بانک با 
کارگ��زاری نی��ز گفت: افرادی ک��ه به بانک مراجعه می کنند، س��فارش 
فروش یکجا برای 30درصد از س��هام را وارد می کنند، اما افرادی که به 
دفاتر کارگزاری مراجعه می کنند انتخاب با خودش��ان است و می توانند 
هر یک از ش��رکت هایی که در س��بد خود دارند را تا 30درصد انتخاب 

کنند و برای فروش بگذارند.
سهام عدالت وثیقه تسهیات کارت اعتباری می شود

همچنین س��عید اس��لامی، عضو ش��ورای عالی بورس در مورد نحوه 
ف��روش س��هام عدالت گفت: ش��رکت هایی که در س��بد س��هام عدالت 
هستند، کد جداگانه ای دارند؛ یعنی اگر سهامدار سهام شرکت ایکس را 
در پرتفوی خود دارد، سهمی که از این شرکت از طریق سهام عدالت به 

این فرد تخصیص پیدا می کند، کد جداگانه ای دارد.
رئیس کل بانک مرکزی نیز دیروز از امکان تبدیل شدن سهام بورسی 
و س��هام عدالت به وثیقه تس��هیلات کارت اعتباری خبر داد. عبدالناصر 
همت��ی در گفت وگو با فارس، گفت: بانک ها می توانند س��هام بورس��ی، 
به ویژه س��هام عدالت را به عنوان وثیقه برای صدور کارت اعتباری قرار 

دهند.
همتی ادامه داد: با توجه به ارزنده بودن بخش عمده ای از س��هم های 
موجود در س��بد سهام عدالت، به بانک ها توصیه می کنم در قبال وثیقه 
گرفتن س��هام آزاد ش��ده، در چارچوب ضوابط خود، معادل درصدی از 
ارزش آن، ب��ه دارندگان س��هام که نیاز به مناب��ع مالی دارند، ولی قصد 

فروش سهام خود را ندارند، کارت اعتباری برای خرید بدهند.
رئیس کل بانک مرکزی گفت: به حوزه فناوری اطلاعات بانک مرکزی 
تأکی��د کرده ام هرچه س��ریع تر برای ساده س��ازی فرآین��د صدور کارت 

اعتباری اقدام کند.
همچنین ش��رکت س��پرده گذاری مرکزی اوراق بهادار و تسویه وجوه 
)س��مات( روز یکش��نبه به طور رس��می، مرکز تماس س��هام عدالت را 
راه اندازی کرد. مش��مولان سهام عدالت می توانند از طریق شماره تلفن 
1569 از سراس��ر کشور سوالات خود را از کارشناسان این مرکز مطرح 
کنند. شماره تماس 83338 سازمان خصوصی سازی نیز همچنان برای 
پاس��خگویی به مشمولان س��هام عدالت در دس��ترس عموم قرار دارد. 
گفتنی اس��ت مشمولان سهام عدالت تا س��اعت 2۴ پانزدهم خردادماه 
WWW.SAMANESE. فرصت دارند با مراجعه به آدرس اینترنتی

IR روش مستقیم را برای مدیریت سهام خود انتخاب کنند، وگرنه عدم 
مراجعه به س��امانه س��هام عدلات به معنای انتخاب روش غیرمستقیم 

است.

رئیس کل بانک مرکزی از امکان تبدیل سهام عدالت به وثیقه تسهیات کارت اعتباری خبر داد

تنهایکصدهزارنفرخواهانفروشسهامعدالتشدهاند
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کمبودی در عرضه مرغ نداریم
عضو اتحادیه مرغداران گوشتی گفت با توجه به جوجه ریزی 100 میلیون 

قطعه در واحد های مرغداری کمبودی در عرضه مرغ نداریم.
عظیم  حج��ت، عضو هیأت مدیره اتحادیه مرغداران گوش��تی در گفت و 
گ��و با  باش��گاه خبرنگاران ج��وان، از ثبات قیمت مرغ در ب��ازار خبر داد و 
گف��ت: ام��روز قیمت هر کیلو مرغ زنده درب مرغ��داری 8 هزار و 900 تا 9 
ه��زار تومان و مرغ آماده به طبخ در خرده فروش��ی ها 13 هزار تا 13 هزار و 

200 تومان است.
وی اف��زود: با توجه ب��ه بهبود فضای کار برای برخی مش��اغل پیش بینی 

می شود که روند باثبات قیمت مرغ در بازار ادامه یابد.
حجت با اش��اره به اینکه کمبودی در تولید مرغ وجود ندارد، بیان کرد: با 
توجه به وضعیت مناس��ب جوجه  ریزی و تولید، قیمت مرغ در همین دامنه 
خواه��د بود و تنها ممکن اس��ت در پایان هفته نوس��ان 1 تا 2درصدی در 

بازار رخ دهد.
عضو هی��أت مدیره اتحادیه مرغداران گوش��تی درب��اره آخرین وضعیت 
خرید تضمینی مرغ بیان کرد: هم اکنون خرید تضمینی مرغ با وزن 1.600 
کیلوگرم در حال انجام اس��ت و برای خرید مرغ ب��ا وزن بالای دو کیلوگرم 

به سبب روند مناسب قیمت در بازار، مرغداران تمایلی به عرضه ندارند.
این  مقام مس��ئول از آغاز صادرات مرغ خب��ر داد و گفت: برخی تجار در 
بازار های عراق و افعانس��تان رایزنی های درخصوص صادرات مرغ داشتند و 
تنها نگرانی ما این اس��ت که تعرفه ی��ک هزار و 500 تومانی به رقم 5 هزار 
تومان برس��د که با این وجود بازار های خود را از دست خواهیم داد، در غیر 
این صورت مرغداران با خیال آس��وده می توانند ب��رای صادرات برنامه ریزی 

کنند.
به گفته وی، هم اکنون صادرات مرغ به بازار های هدف در حال انجام است 

و تنها آمار و ارقام مشخص در این  زمینه وجود ندارد.
حجت با اشاره به اینکه کمبودی در عرضه مرغ وجود ندارد، بیان کرد: ماه 
گذشته 100 میلیون جوجه ریزی در واحد های مرغداری صورت گرفت که با 

این وجود پیش بینی می شود که نرخ مرغ به تعادل برسد.
وی با بیان اینکه بازگش��ایی رس��توران ها در تعادل قیم��ت مرغ در بازار 
تاثیرگذار اس��ت، گف��ت: میزان جوجه ری��زی صورت گرفت��ه در واحد های 
مرغ��داری جوابگوی تامین بازار در آینده خواهد بود و پیش بینی می ش��ود 
که با بازگش��ایی تالار های پذیرایی قیمت مرغ ب��ه نرخ تعادلی که 1۴ هزار 

تومان است، برسد.

خرید گندم در کشور مرز ۲ میلیون تن را 
پشت سر گذاشت 

مدیر روابط عمومی شرکت بازرگانی دولتی ایران از خرید تضمینی بیش 
از 2میلیون تن گندم باکیفیت در 2۴ استان خبر داد. 

ب��ه گزارش ایس��نا از ش��رکت بازرگان��ی دولتی ایران، س��ید محمد تقی 
طباطبای��ی گفت: در کمت��ر از دو ماه از آغاز خرید گندم در کش��ور مقدار 
خرید تاکنون به بیش از 2 میلیون تن رس��یده که این آمار نوید سالی پربار 

را در خرید تضمینی گندم دارد. 
طباطبایی افزود: این مقدار گندم در 2۴ اس��تان و در قالب بیش از 31۴ 
هزار محموله از 102 هزار و 76۴ کشاورز گندمکار که محموله های خود را 

به مراکز خرید تحویل داده اند، خریداری شده است.
وی خوزس��تان با خرید یک میلیون و 200 هزار تن، فارس با 28۴ هزار 
تن و ایلام را با 175 هزار تن از استان های پیشتاز در خرید تضمینی گندم 

تا این تاریخ اعلام کرد. 
مدیر روابط عمومی ش��رکت بازرگانی دولتی ایران اظهار کرد: براس��اس 
نتایج سنجش مرکز پژوهش های غلات، افزایش کیفیت گندم های خریداری 
ش��ده امس��ال - به لحاظ کاهش س��ن زدگی و بهبود وضعیت افت مفید و 

غیرمفید - از ویژگی خرید تضمینی است.
طباطبایی افزود: طی هفته گذش��ته 185 هزار و 68۴  تن گندم و 1۴5 
ه��زار و ۴25 ت��ن آرد نانوایی یاران��ه ای، آزادپز و صن��ف و صنعت از طریق 

سامانه های شرکت به فروش رفته است. 
وی میزان خرید تضمینی دانه  روغنی کلزا در کشور را 162 هزار تن اعلام 
و عنوان کرد: ارزش این مقدار دانه  خریداری شده 7561 میلیارد ریال است 

که به صورت نقدی به کشاورزان پرداخت می شود.
طباطبایی با اش��اره به اینکه این محصول در حال حاضر 16 در  اس��تان 
خریداری می ش��ود، اضافه کرد: استان خوزس��تان با 63 هزار تن، گلستان، 
51هزار تن و ایلام با 16 هزار تن پیش��تاز خرید  کلزا در کش��ور هستند که 
استان گلس��تان قطب تولید این محصول حدود یک هفته ای است که وارد 

عملیات خرید شده است.

صادرات ۲3 هزار تن از ذرت های آلوده
 بررسی  برای تبدیل به الکل

طبق اعلام مس��ئولان س��ازمان ام��وال تملیکی، تاکن��ون 23 هزار تن از 
ذرت های آلوده صادر ش��ده ولی با دس��تور رئیس جمهور برای تبدیل باقی 

مانده آن به الکل، آزمایش  و بررسی ها روی 1500 تن آغاز شده است.
به گزارش ایس��نا، از س��ال 1395 محموله ای از ذرت به تدریج وارد بندر 
امام خمینی )ره( شد که در جریان بررسی های انجام شده از سوی سازمان 
ملی استاندارد وجود سم آفلاتوکسین در آن به اثبات رسید و رئیس جمهور 

نیز همان موقع دستور توقف واردات آن را صادر کرد.
با تمامی حواش��ی ای که پیرامون تعیین تکلیف این ذرت ها وجود داشت، 
به دلایل مختلف با وجود بحث هایی که درباره مرجوع، امحا یا حتی تبدیل 
آنها به الکل وجود داش��ت، تصمیم گی��ری در رابطه با آنها صورت نگرفت تا 
اینکه در آذرماه س��ال گذشته و در جلسه س��تاد مبارزه با مفاسد اقتصادی 
در ریاس��ت جمهوری تصمیم گرفتند با واگذاری ذرت های آلوده به سازمان 

اموال تملیکی، این محموله به کشورهای غیرهمسایه فروخته شود.
س��ازمان اموال تملیکی در آن زمان اعلام کرد ک��ه حدود 125 هزار تن 
ذرت که با معیار اس��تاندارد در ایران مطابقت نداش��ته در اختیارش��ان قرار 
گرفته اس��ت، بر این اساس برای فروش به کش��ورهای غیرهمسایه بخشی 
به یک تاجر ایرانی فروخته ش��ده و او باید کش��ور مقصد را مطابق  ش��روط 

تعیین شده از سوی کارگروه مشخص و اعلام کند.
در حالی به نظر می رس��ید که ذرت های آل��وده طبق تصمیم قبلی کاملا 
صادر ش��وند که ظاهرا ش��رایط کرونایی موجود و نیاز کشور به تامین الکل 
موجب تغییر نظر مس��ئولان ش��ده اس��ت؛ به طوری که طی روزهای اخیر 
س��ازمان ملی اس��تاندارد که مخالف ماندن ذرت ها در ایران بود اعلام کرده 

است که تبدیل به الکل خواهند شد.

اخبـــار

طبق مش��اهدات میدانی از اس��فندماه تاکنون ش��اهد افزایش قیمت 
موبایل در بازار هستیم.

به گ��زارش باش��گاه خبرنگاران ج��وان، کرونا آمد و همه به س��مت 
اس��تفاده از اپلیکیشن »شاد« و خرید گوشی رفتند در این بین  واردات 
گوش��ی نداش��ته و در برابر آن عرضه نیز کم ش��ده و در نهایت ش��اهد 

افزایش نجومی قیمت این کالا شدیم.
در روز ه��ا و هفته ه��ای اخیر همزمان با بحران کرون��ا و عدم فعالیت 
ش��رکت ها و همچنین افزای��ش فصلی تقاضا، قیمت ان��واع تلفن همراه 
مس��یر افزایشی گرفته و مش��کلات زیادی را برای افراد به وجود آورده 

است. 
در این بین صحبت هایی از داخلی س��ازی محصولات می ش��ود، حال 
س��والی که پیش می آید چرا خودم��ان در داخل نمی توانیم تلفن همراه 
تولید کنیم؟ موضوعی که اگر به آن توجه بیش��تری شود می تواند باعث 

بی نیازی در تلفن همراه خارجی شود.
به گفته کارشناس��ان صنع��ت مخابرات، تکنول��وژی تلفن همراه یک 
تکنولوژی به روز اس��ت. در داخل کشور تکنولوژی ساخت تلفن همراه 
را نداریم  و خط تولیدی که در داخل کش��ور اس��ت، از سیستم به روز 
جهانی فاصله زیادی دارد. کشورهای تولیدکننده تلفن همراه سال های 

زیادی اس��ت ک��ه روی این خط تولیدی فعالی��ت می کنند و تکنولوژی 
به روز دارند اما در ایران این خط موجود نیست.

تولیدکنندگان معتقد هس��تند که خط تولی��د تلفن همراه در داخل 
کش��ور از رده خارج شده و اگر در این صنعت مشغول به فعالیت شویم 
از نمونه های به روز جهان حداقل چهار س��ال عقب هس��تیم. موضوعی 
که در این گزارش به آن پرداخته ایم علت افزایش قیمت موبایل و عدم 

ساخت این کالا در کشور است.
چرا قیمت موبایل به یک باره افزایش یافت؟

ابراهیم درس��تی، رئیس اتحادیه فروش��ندگان دس��تگاه های صوتی، 
تصویری، گوشی همراه و لوازم جانبی در گفت و گو با خبرنگار صنعت، 
تجارت و کشاورزی گروه اقتصادی باشگاه خبرنگاران جوان، درخصوص 
بازار موبایل، گفت: ثبت س��فارش و قیمت ارز وابستگی شدید به قیمت 

موبایل دارد که در حال حاضر وضعیت نابسامانی دارد.
رئیس اتحادیه فروش��ندگان دس��تگاه های صوتی، تصویری، گوش��ی 
همراه و لوازم جانبی گفت: قیمت ارز را اگر از اس��فند مورد بررسی قرار 
دهیم، متوجه خواهیم شد که به شدت دچار نوسان شده است. کالایی 
که وارداتی اس��ت برمبنای دلار محاسبه می ش��ود که موبایل جزو این 

دسته از کالاهای وارداتی قرار دارد.

به گفته این مقام مسئول، حمل و نقل هوایی نیز دچار مشکلاتی شد 
و همین امر در افزایش قیمت موبایل تاثیرگذار بود. 

درس��تی ادامه داد: در دو فصل س��ال تقاضا برای اس��تفاده از گوشی 
تلف��ن همراه افزایش می یاب��د؛ یکی فروردین و دیگری تابس��تان. حالا 
تصور کنید فروردین ماه آمد و آن وضعیت کرونایی هم در اسفند اتفاق 
افتاد، تقاضا و قیمت ارز نیز افزایش یافت، کالا هم که وارداتی اس��ت و 

در نتیجه قیمت موبایل به یک باره افزایش یافت.
رئیس اتحادیه فروش��ندگان دس��تگاه های صوتی، تصویری، گوش��ی 
هم��راه و لوازم جانبی افزود: در بخش تعمیرات و خدمات پس از فروش 
واقعا مش��کل داریم و این حق را ب��ه مصرف کننده می دهیم که در این 
زمینه ناراضی باش��د. باید به خدمات پس از فروش بیشتر دقت کنند و 
س��ازمان حمایت نیز باید بر آن نظارت کند، اینکه اگر می خواهید ثبت 

سفارش دهید عملکرد آن کشور را بررسی کنید.
او ادامه داد: زمانی در واردات محدودیت داش��تیم، اما هم اکنون بیش 
از 200 ش��رکت می توانند کالا را وارد کنند البته در صورتی که شرایط 
کمی متعادل ش��ود. 1.5 میلیون در ماه مصرف موبایل داریم و واردات 
هم کم شده، کرونا آمد و پرواز ها و تولیدی کارخانجات را دچار اختلال 

کرد.

چرا تلفن همراه گران شد؟ 

جهشتولیدراهکاراصلیتولیدموبایلساختایران

رئیس اتحادیه گوش��ت گوسفندی گفت با توجه به شیوع ویروس 
کرونا و کاهش تقاضا در آن س��وی مرزه��ا، تاکنون اتفاق خاصی در 

حوزه قاچاق رخ نداده است .
علی اصغر ملکی در گفت وگو با باش��گاه خبرنگاران جوان، با اشاره 
به اینکه بازار گوش��ت در رکود به س��ر می برد، اظهار کرد: هم اکنون 
هر کیلو ش��قه گوسفندی بدون دنبه با نرخ 90 تا 91 هزار تومان به 
مغازه دار و با احتس��اب 10درصد سود به مغازه دار حدود 100 هزار 

تومان به مصرف کننده عرضه می شود.

او درباره تاثیر بازگش��ایی تالارهای پذیرایی و رستوران ها افزود: با 
توجه به اعمال برخی محدودیت ها در بازگشایی تالارها و رستوران ها 
و همچنین بی رغبتی مردم نسبت به خرید غذا از رستوران ها، اتفاق 

خاصی در بازار رخ نمی دهد.
ملکی ادامه داد: با توجه به ذخایر گوشت منجمد در رستوران ها و 
ازدیاد عرضه دام در این فصول، افزایش تقاضا همزمان با بازگش��ایی 

رستوران ها نوسان خاصی در بازار ایجاد نخواهد کرد.
رئیس اتحادیه گوش��ت گوس��فندی درباره آخرین وضعیت قاچاق 

دام بیان کرد: با گسترش ویروس کرونا و نبود تقاضا آن سوی مرزها 
اتف��اق خاصی در حوزه خروج دام نیفتاده اس��ت، ب��ه همین خاطر 

نمی توان از این موضوع گلایه مندی داشت.
ب��ه گفته او، با توجه به گرایش اف��راد به خرید کدو و بادمجان در 
فصل تابس��تان، تقاضای چندانی برای خرید گوش��ت در بازار وجود 

ندارد.
ملکی در پایان نرخ هر کیلو دام  زنده را ۴3 هزار تا ۴5 هزار تومان 

اعلام کرد.

طبق مش��اهدات میدانی در بس��یاری از موارد پارچه های تولیدشده در داخل 
ایران با نام و برند خارجی به فروش می رسد.

ب��ه گزارش باش��گاه خبرن��گاران جوان، صنع��ت مبلمان این روز ه��ا از برخی 
نابس��امانی ها رنج می برد؛ مش��کلاتی که در آخر هم به تولید و هم به قیمت آن 
برمی گردد. یکی از بزرگ ترین مش��کلات کش��ور ما بالابودن قیمت تمام ش��ده 

کالاست.
با توجه به اینکه در س��ال جهش تولید انتظار افزایش تولید اس��ت، در نتیجه  
در تولید مبلمان انتظار داریم صنعت نس��اجی با تولیدکنندگان این حوزه همراه 

شود.
بخ��ش عم��ده ای از قیم��ت تمام ش��ده مبلم��ان ب��ه پارچه ه��ای روی مبل 
اختصاص پیدا می کند، اما آنچه از مش��اهدات میدانی پیداست،  نظارت کافی بر 

قیمت گذاری و فروش این محصول وجود ندارد به طوری که حتی در بس��یاری 
از م��وارد پارچه های تولیدش��ده در داخل ایران با نام و برن��د خارجی به فروش 
می رسد. علیرضا عباس��ی، رئیس اتحادیه درودگران و مبل سازان در گفت وگو با 
باش��گاه خبرنگاران جوان، گفت: کرونا آسیب زیادی به صنعت مبلمان زد چراکه 
بسیاری از فروشندگان تنها امیدشان به فروش شب عید بود که کرونا باعث شد 

کاسبان از اسفندماه تعطیل کنند.
رئیس اتحادیه درودگران و مبل سازان تشریح کرد: در حال حاضر این صنعت 

باعث اشتغال زایی 8 تا 10درصدی در کل کشور شده است.
عباس��ی درخصوص صادرات مبلمان، گفت: صادرات مبل راهی برای توسعه و 
رونق اقتصادی است. با توجه به تحریم ها در تلاش هستیم مبلمان را در حاشیه 

کشور یعنی به عراق و گرجستان صادر کنیم.

این مقام مس��ئول ادامه داد: صادرات  مان به کش��ور های حاش��یه به 20 تا ۴0 
میلیون دلار می رس��د که توانایی افزایش آن تا 500 میلیون دلار را داریم و نیاز 

است مسئولان پادرمیانی کنند تا به ارزآوری برسیم.
او درخص��وص افزایش قیمت مبلمان، گفت: بازار مبلمان از قبل عید به دلیل 
ش��یوع ویروس کرونا به ش��دت راکد است و بیش��تر تولیداتی که در حال حاضر 
در مغازه ها موجود اس��ت از س��ال گذش��ته مانده اس��ت به همین دلیل افزایش 
قیمت چندانی نداش��ته ایم. رئیس اتحادیه درودگران و مبل س��ازان تشریح کرد: 
اگر افزایش قیمتی در خصوص مبل رخ داده به دلیل افزایش قیمت پارچه است 
که وارد می ش��ود و مقدار کمی از آن در داخل تولید می ش��ود که خوش��بختانه 
کیفیت تولیدات داخلی بالاست، حتی برخی از پارچه فروشان پارچه ایرانی را به 

اسم پارچه خارجی می فروشند.

خبری از قاچاق دام  نیست؛ ثبات نرخ گوشت در بازار

فروش پارچه های ایرانی با نام و برند خارجی!

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

مصوبه برای افزایش قیمت 8 خودرو
ش��ورای رقاب��ت از افزای��ش متوس��ط 23درص��دی محصولات 
غیرمش��مول ایران خودرو خبر داد؛ ضم��ن اینکه قیمت خودروهای 

سایپا نیز قرار است به زودی مورد بازنگری قرار گیرد.
خودروه��ای پژو پارس اتوماتیک، تیوفایو هایما S5 و S7 بنزینی، 
پ��ژو 207 دنده ای و اتوماتی��ک، دنا و دنا پ��لاس از ۴ تا ۴8درصد 

گران می شوند.
براس��اس مصوبه شورای رقابت، متوسط کلی این هشت محصول 

ایران خودرو 23درصد افزایش قیمت خواهد داشت.
رضا ش��یوا اعلام کرد: دستورالعمل قیمت گذاری خودرو برای این 
اقلام اعمال ش��ده و با توجه به محاسبات نرخ تورم و افزایش قیمت 
ارز، ای��ن خودروه��ا مجوز افزایش قیمت از ش��ورای رقابت دریافت 

کرده اند.
وی همچنی��ن از اع��لام ن��رخ کوئیک و خودروی ش��اهین ظرف 

روزهای آینده خبر داد.

ارائه کارت مترو رایگان سربازان به کجا رسید؟
عضو شورای شهر تهران، توضیحاتی درباره اختصاص کارت مترو 

رایگان به سربازان ارائه داد.
به گزارش پایگاه خب��ری »عصر خودرو« به نقل از فارس، حجت 
نظری عضو شورای شهر تهران درباره سرانجام ارائه کارت های بلیت 
مترو و اتوبوس رایگان به س��ربازان در پایتخت، اظهار داش��ت: این 
موض��وع را بارها پیگی��ری کرده ایم ولی از آنجایی که مس��ئله بین 

بخشی و بین سازمانی بوده به نتیجه نهایی نرسیده است.
وی اف��زود: چندین جلس��ه باید ب��ا حضور نمایندگان س��تادکل 
نیروهای مس��لح، نیروی انتظامی و ش��ورای ش��هر برگزار شود که 

برنامه هایی در این زمینه و دست اقدام است.
این عضو ش��ورای شهر تهران خاطرنش��ان کرد: با توجه به گران 
ش��دن بلیت مترو و اتوبوس در س��ال جاری به شدت پیگیر مطالبه 
س��ربازان هس��تم و امیدوارم به زودی ارائه کارت بلیت مترو رایگان 

به سربازان محقق شود.
نظری در مورد س��اماندهی دستفروشان در پایتخت گفت: جلسه 
سیاست گذاری در این زمینه توسط شرکت ساماندهی مشاغل طی 

روزهای آینده برگزار می شود.
وی در پاس��خ به این پرسش که آیا در س��اماندهی دستفروشان 
خلاف قانونی وجود دارد، گفت: خیر، هیچ خلأ قانونی در این راستا 
نداریم و مصوبه ش��ورای شهر نیز س��اماندهی دستفروشان را مورد 

تأکید قرار داده است.

هشدار پلیس: وکالتی خودرو نخرید
ای��ن روز ها برخی افراد ک��ه خودرو را به قصد ف��روش می خرند، 
ب��رای فرار از هزینه انتقال س��ند و هزینه تعویض پلاک، در ابتدا از 
فروش��نده برای فروش خودرو وکالت می گیرن��د و با همان روند به 
خری��دار بعدی منتقل می کنند، به ای��ن امید که انتقال مالکیت در 
معاملات بعدی به ثبت برس��د. در همین راس��تا بس��یار دیده شده 
اس��ت خودروی بدون انتقال مالکیت چندین بار معامله شده که این 
موضوع می تواند موجب به وجود آمدن مشکلات و خسارات زیادی 
برای طرفین آن باش��د.  هشدار رئیس پلیس راهور خراسان رضوی 
درباره خرید و فروش وکالتی خودرو براس��اس قانون رس��یدگی به 
تخلفات رانندگی، ش��هروندان برای هر نقل وانتقال خودرو ابتدا باید 
ب��ه پلیس راهور مراجعه کنند و تا زمانی که پلاک تعویض نش��ود، 
نقل وانتقال قانونی نیس��ت. متأس��فانه دیده ش��ده است که برخی 
فروشندگان ابتدا به دفترخانه ها مراجعه و با گرفتن وکالت اقدام به 
خرید خودرو می کنند. اگر فروش��نده وکالت دهد و خریدار تعویض 
پلاک نکند، تمام تخلفات به نام فروش��نده ثبت می شود. دیده شده 
است که برخی خریداران به صورت عمدی یا سهوی پس از دریافت 
وکالت نامه اقدام به تعویض پلاک نمی کنند که این امر مشکلاتی را 
برای فروشنده به وجود می آورد. رئیس پلیس راهور خراسان رضوی 
دراین ب��اره در گفت وگو با ش��هرآرانیوز، با هش��دار ب��ه خریداران و 
فروشندگان خودرو درباره نقل وانتقال وکالتی وسایل نقلیه از جمله 
خ��ودرو و موتورس��یکلت گفت: تردد با پ��لاک صاحب قبلی هنگام 
فروش وکالتی مشکلاتی را برای فروشنده خودرو به وجود می آورد.

 »س��رهنگ حمیدرضا دهنوی« با بیان اینکه وس��ایل نقلیه ای که از 
کارخانه خارج می شود و تولید داخل است، حتما باید در محل کارخانه 
ش��ماره گذاری ش��ود، ادامه داد: پلاکی که به خودرو اختصاص می یابد، 
دارای هویت است، زیرا پلاک یعنی هویت خودرو و خودرو بدون هویت 
از کارخانه خارج نمی شود. وی با هشدار به شهروندان تأکید کرد: حتما 
خری��داران هر وس��یله نقلیه چه خودرو چه موتورس��یکلت که خرید و 
فروش می ش��ود، نس��بت به فک پلاک آن اقدام کنن��د و اگر این اقدام 
صورت نگیرد، از نظر سیس��تم شماره گذاری پلیس راهور، مالک پلاک، 
مالک اصلی خودرو محس��وب می شود و در تعقیبات قضایی و در موارد 
خاص مانند تصادفات و جرائم راهنمایی و رانندگی و دیگر جرائم، مالک 
پلاک باید پاس��خگو باشد نه کسی که آن را پلاک کرده است. به گفته 
وی، مق��ام قضایی مالک پلاک را احض��ار می کند و باید در قبال کارش 
پاسخگو باشد. خوشبختانه اکنون بیشتر خودرو ها به این سمت رفتند که 
تعویض پلاک را انجام بدهند و بعد به دفاتر اسناد رسمی مراجعه کنند. 
انتظار ما هم این است که این اتفاق بیفتد و حتما اگر وکالتی می دهند 
وکالت با اعتبار باش��د و نهایت یک تا دو ماه این وکالت بیش��تر اعتبار 
نداشته باشد تا خریدار موظف و مجبور به تعویض پلاک شود و مخیرند 
هر وقت خواس��تند برای انتقال سند قطعی به نام خود اقدام کنند. وی 
افزود: پیشنهادم این است حتما وکالت ها مدت دار باشد و حتما مالکان 
وسایل نقلیه که خودرو خود را فروختند، پیگیر پلاک و فک پلاک خود 
باشند تا مشکلی از نظر قضایی و... برای آنها پیش نیاید. رئیس اتحادیه 
فروش��ندگان خودرو مش��هد نیز در گفت وگو با شهرآرانیوز با توصیه به 
خریداران و فروش��ندگان خودرو گفت: توصیه می کنم که شهروندان در 

صورت امکان از خرید خودرو به صورت وکالتی خودداری کنند.
»حمیدرض��ا حیدری« با تأکید به اینک��ه خریداران خودرو حتما 
از مراکز معتبر دارای پروانه کس��ب، خودرو خریداری کنند، افزود: 
از آنجایی که س��ند خودرو به عنوان س��وپاپ مطمئن��ی در اختیار 
متعاملان قرار می گیرد، حتما باید خریدار از وضعیت س��ند خودرو 

اطمینان حاصل کند و بعد اقدام به خرید خودرو بکند.

یک پیشکسوت صنعت قطعه سازی معتقد است که با جدایی صنعت 
خودرو از سیاست می توان در این حوزه به جایگاه بهتری دست یافت.

به گزارش پدال نیوز به نقل از پرش��ین خودرو، رضا رضایی، با بیان 
ای��ن مطلب گفت: کوبی��دن صنعت خودرو و زیرس��وال بردن خودرو 
پرای��د که خیلی ه��ا از طریق این خ��ودرو امرارمع��اش می کنند کار 
درستی نیس��ت چراکه برای تولید این خودرو زحمات زیادی کشیده 
ش��ده است و معتقدم که با جدایی صنعت خودرو از سیاست می توان 

در این حوزه به جایگاه بهتری رسید.
وی اظه��ار داش��ت: 70درص��د قیمت قطع��ات خودرو م��واد اولیه 
اس��ت، با علم بر این موضوع نباید عملکرد ش��رکت های قطعه سازی و 

خودروسازی را زیر سوال برد.
رضایی تصریح کرد: برای اینکه شرکت های خودروسازی بدون وقفه 
تجاری س��ازی خودروها را ادامه دهند، بهتر است که به آنها نقدینگی 
تزریق ش��ود و همچنین سیاست گذاران س��طح همکاری های خود را 
ارتق��ا دهند تا قطع��ات مورد نیاز صنعت خودرو چون کاتالیس��ت در 

گمرک ها نماند و با سرعت ترخیص شود.
این فعال صنعت قطعه سازی کشور بیان کرد: اقتصاد خوب در تولید 
اس��ت، یعنی زمانی ش��اهد رونق و جهش اقتص��ادی خواهیم بود که 
تولی��د با وضعیت بهتری فعالیت کن��د؛ اگر در این بخش عملکردمان 

خوب نباشد به نتیجه مطلوب نمی رسیم.
وی در بخش دیگری از س��خنان خود درباره روند تولید کاتالیست 
در کشور و اینکه خودروهای داخلی به خاطر کمبود این قطعه امکان 
تجاری س��ازی را پیدا نمی کنند، متذکر شد: 3 تا ۴ مجموعه تولیدی 
کاتالیست در کشور فعال هس��تند، که این مجموعه ها به تازگی وارد 
این عرصه شدند و هنوز نتوانستند با توجه به نیاز خودروسازان تولید 

داشته باشند.
رضایی افزود: کاتالیس��ت یک قطعه مهم در خودرو است که موجب 
می شود میزان گازهای س��می و خطرناک که از اگزوز خارج می شود 
را 80 تا 90 درصد کاهش دهد، اگر این قطعه نباشد به دلیل رعایت 

مسائل زیست محیطی، خودروها شماره گذاری نخواهند شد.
وی با بیان اینکه بخش��ی از کاتالیس��ت موردنیاز خودروهای تولید 
داخل از طریق واردات و بخش��ی دیگر توس��ط تولیدکنندگان ایرانی 
تامین می ش��ود، افزود: کشورهای خودروس��از در تولید تمام قطعات 
مربوط به خودرو خودکفا نیس��تند و قطعاتی که در زمره های صنایع 

های تک است، را از سایر کشورها خریداری می کنند.
رضایی تاکید کرد: چنانچه قرار باش��د تولید کاتالیس��ت در کش��ور 
افزای��ش پیدا کند نیاز به این اس��ت که میزان تقاض��ا برای این کالا 
افزایش پیدا کند تا تولید آن صرفه اقتصادی داشته باشد، در غیر این 

صورت تولیدکنندگان کاتالیس��ت نمی توانند سطح تولید خود را بالا 
ببرند، زیرا صرفه اقتصادی ندارد.

وی با بیان اینکه در حال حاضر قیمت این محصول بالا اس��ت و تا 
زمانی که این قطعه به تولید انبوه نرس��د از قیمت آن کاسته نخواهد 
ش��د، گفت: برای اینکه افزایش تقاضا در تولید کاتالیست اتفاق بیفتد 
نیاز به این اس��ت که دارن��دگان خودروهای کارکرده هم نس��بت به 
تعویض کاتالیس��ت خودروها اقدام کنند. با رش��د تقاضا، شاهد رشد 

تولید خواهیم بود و در نهایت افت قیمت در کاتالیست رخ می دهد.
رئیس هیات مدیره آذین خودرو درباره چرایی کمبود کاتالیس��ت، 
تصری��ح کرد: چند عامل باعث ش��ده که تامین کاتالیس��ت خودرو با 
مش��کلاتی مواجه ش��ود، از جمله این چالش ها می توان به تحریم ها، 
ش��یوع کووید19، محدودیت در نقل و انتق��ال ارز و حتی کمبود ارز 

اشاره کرد.
وی در پای��ان ب��ا بیان اینکه کاتالیس��ت یکی از قطعاتی اس��ت که 
ب��ا کمبود آن نمی توان خودروها را به مرحله تجاری س��ازی رس��اند، 
خاطرنش��ان ک��رد: با وجود مش��کلات گس��ترده ای که ش��رکت های 
خودروس��ازی دارند و کمبود نقدینگی که همواره با آن روبرو هستند، 
بس��یار س��خت اس��ت که خرید قطعات مورد نیاز در حجم گسترده 

صورت گیرد.

جداییصنعتخودروازسیاست

 از آنجایی که نمی توان خودروی پلاک نشده را از کارخانه خارج کرد، 
وجود پارکینگ های مملو از خودروهای پلاک نشده، نشاندهنده رانت و 

دست های پشت پرده در صنعت خودروسازی است.
به گزارش خبرگزاری صداوس��یما، آقای بهزاد رحیمی منتخب مردم 
س��قز و بان��ه در مجلس یازدهم، درباره مش��کلات موج��ود در صنعت 
خودروس��ازی، گفت: اگر تولید خودروسازان براس��اس نیاز بازار خودرو 
باش��د و این ش��رکت ها محصولات خود را به درس��تی به ب��ازار عرضه 
کنند، مش��کلات کنونی در بازار چارچرخ ها ایجاد نخواهد شد، در واقع 
مشکلات موجود در این بازار ناشی از مکانیزم عرضه خودروسازان است.
نماینده مردم س��قز و بانه در مجلس یازدهم، با بیان اینکه بخش��ی از 
تقاضای موجود در بازار کاذب اس��ت، افزود: رویکرد جدید خودروسازان 

برای مکانیزم طرح های پیش فروش خودرو می تواند تا حدودی تقاضای 
کاذب را مدیری��ت کند تا خودروی تولیدش��ده با قیم��ت کارخانه را به 
دس��ت مصرف کننده اصلی برس��اند. آقای رحیمی تصریح کرد: اگرچه 
ممکن است رویکرد جدید خودروس��ازان برای ثبت نام در پیش فروش 
خ��ودرو ایراداتی داش��ته باش��د اما می ت��وان این برنامه ه��ا را گامی در 
س��اماندهی بازار خودرو دانس��ت. وی اظهار کرد: نقدینگی س��رگردان 
موجود در جامعه در هر دوره ای به سوی یکی از بازارهای مانند مسکن، 
س��که و خودرو س��وق پیدا می کن��د و از آنجایی که قیم��ت خودرو در 
کارخانه و بازار تفاوت فاحشی دارد، خودرو به کالایی سرمایه ای تبدیل 
شده حال آنکه کالایی مصرفی است. آقای رحیمی اضافه کرد: علی رغم 
اینکه باید با اصلاح مکانیزم های عرضه، تا حدودی بازار خودرو را سامان 

داد ام��ا باید به این نکته نیز توجه داش��ت که م��ردم باید حق انتخاب 
داش��ته باشند و این امر محقق نمی ش��ود مگر آنکه واردات خودرو آزاد 
ش��ود. نماینده مردم س��قز و بانه در مجلس با بیان اینکه رفع مشکلات 
موجود در بازار خودرو به نس��خه ای فوری نیاز دارد، تصریح کرد: باید تا 
زمانی که بازار خودرو ساماندهی شده و شرایط به حالت عادی بازگردد، 
با در نظر گرفتن ش��روط خ��اص مانند واردات خ��ودروی هیبریدی یا 
پیش بینی محدودیت قیمتی، زمینه واردات فراهم شود. وی با اشاره به 
انتشار اخباری مبنی بر کشف پارکینگ هایی با خودروهای پلاک نشده، 
گفت: از آنجایی که نمی توان خودروی پلاک نش��ده را از کارخانه خارج 
کرد، وجود این پارکینگ ها نش��ان دهنده رانت و دست های پشت پرده 

در صنعت خودروسازی است.

س��خنگوی انجم��ن صنفی صنع��ت تایر ای��ران گفت با توجه ب��ه آنکه حدود 
۴0درصد مواد اولیه موردنیاز این صنعت به لحاظ ارزش��ی وارداتی اس��ت قیمت 
این محصول در این ۴0درصد با افزایش 3 برابری روبه رو می ش��ود که اثرات آن 
در مجموع در قیمت تمام ش��ده محصول و در نهایت در قیمت فروش مش��اهده 

خواهد شد.
ب��ه گ��زارش پایگاه خب��ری »عصر خ��ودرو« به نق��ل از ایلن��ا، مصطفی تنها 
درخص��وص تغیی��ر ارز تخصیص یافته به گروه لاس��تیک، گفت: این مس��ئله از 
دوجنبه روبه رو شدن با سیستم جدید عدم تجربه که ممکن است زمان بیشتری 
را طلب کند و از طرف دیگر اعمال فش��ار نقدینگی به شرکت ها به دلیل بیش از 
3 برابر ش��دن قیمت مواد اولیه تمام ش��ده، ممکن است مشکلاتی را ایجاد کند. 
بنابراین نیاز اس��ت که بانک مرکزی تسهیلاتی را برای این صنعت در نظر بگیرد 

تا بتوانیم حداقل در اولین چرخه تولید با کمترین مشکل مواجه باشیم.
وی با بیان اینکه پیامد اصلی این مسئله در نهایت متوجه مصرف کننده خواهد 
ب��ود، گفت: با توجه به آنکه حدود ۴0درصد م��واد اولیه موردنیاز این صنعت به 

لحاظ ارزش��ی وارداتی اس��ت قیمت این محصول در این ۴0درصد با افزایش 3 
برابری روبه رو می ش��ود که اثرات آن در مجموع در قیمت تمام ش��ده محصول و 

در نهایت در قیمت فروش مشاهده خواهد شد.
سخنگوی انجمن صنفی صنعت تایر ایران با اشاره به مشکلات پیش آمده در 
پی این تصمیم گفت:  این مس��ئله ممکن اس��ت در ابتدا موجب اختلال در بازار 
ش��ود و همچنین ممکن اس��ت برخی از فروشندگان تا روشن شدن قیمت ها در 
ب��ازار از ف��روش محصول خود خودداری کنند که در نتیجه آن س��طح قیمت ها 

تغییر خواهد یافت.
وی ب��ا بیان اینکه در حال حاضر قیم��ت تایرهای رایج در بازار بیش از قیمت 
اعمالی نرخ جدید ارز در قیمت تمام ش��ده و فروش تایر اس��ت، گفت : حتی اگر 
می��زان ارز جدید را در قیمت تمام ش��ده تایر اعمال کنی��م باز هم قیمت آن به 
قیمت های موجود در بازار نخواهد رس��ید و ارزان تر خواهد بود. قیمت های بازار 
ح��دود ۴0 ت��ا 60درصد با قیمت ه��ای کارخانجات متفاوت اس��ت و دلایل این 

مسئله مشخص نیست.

تنها درخصوص دلایل تغییر ارز در این صنعت، گفت: این سیاس��تی است که 
بانک مرکزی به عنوان مدیر بازرگانی مبادلات پولی کشور در نظر گرفته است تا 

در شرایط تحریم های حداکثری فعلی بتواند کشور را مدیریت کند.
وی با بیان اینکه در نهایت قیمت ها را سازمان حمایت از تولید و مصرف کننده 
تعیین خواهد کرد و ما به عنوان ش��رکتی ب��زرگ و مطرح ملزم به تبعیت از آن 
هس��تیم، گفت:  این در حالی اس��ت که کسبه ها در بازار بر طبق مقتضیات زمان 

عمل می کنند و با شرایط فعلی اقتصادی حاکم بر کشور کاملا طبیعی است.
س��خنگوی انجمن صنفی صنعت تایر ایران تاکید کرد: به عنوان تولیدکننده و 
در دس��ت داشتن بخشی از اشتغال کشور که بسیاری از صنایع در حاشیه آن به 
وجود آمده اس��ت و به س��ایر صنایع تایر کشور از جمله تجهیزات و ماشین آلات 
س��رویس می دهد و حدود 100 هزار نفر در آن ش��اغل هستند، به نظر می رسد 
که به عنوان یک ش��اخه صنعتی مورد حمایت نیس��ت و به اندازه سهمی که در 
اش��تغال، رشد اقتصادی کش��ور و تولید ارزش افزوده کش��ور دارد اهمیت داده 

نمی شود و انتظار داریم که بیش از این مورد حمایت قرار بگیریم.

احتکار خودرو، مُهر تاییدی بر دست های پشت پرده

تغییر تخصیص ارز موجب ایجاد اخال در بازار لاستیک می شود

اختاف 60درصدی قیمت بازاری با کارخانه
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یکی از ش��رکت های دانش بنیان با 9 س��ال س��ابقه کار و با حضور جمعی از 
اساتید دانش��گاهی و فارغ التحصیلان کشاورزی توانست انواع پایه های رویشی 
و نهال درختان میوه با پایه های رویش��ی را تولید کند؛ کاری که باعث افزایش 

درآم��د، افزای��ش کیفی��ت و عملک��رد و کاهش 
هزینه های تولید برای کشاورزان می شود.  شرکت 
دانش بنیان اروم زیست تاک از سال 91 کار خود 
را آغاز کرد. این ش��رکت ب��ا هدف تولید پایه ها و 
نهال های س��الم و اصیل به روش کش��ت بافت و 
ارائه آن به باغداران برای بهره مندی هر چه بیشتر 
آنها از مزایای این پایه ها و نهال ها در مقایس��ه با 
نهال های سنتی شکل گرفت. نهال درختان میوه 
به عنوان اصلی ترین نهاده در روند احداث باغات 
نوی��ن و اقتصادی اس��ت. با توجه ب��ه روند رو به  
رش��د سطح زیرکشت محصولات باغی و سیاست 
جایگزین��ی باغ ه��ای قدیم��ی با باغ ه��ای نوین 
اس��تفاده از نهال های اصلاح شده از اولویت های 

خاص��ی برخ��وردار اس��ت. به گفت��ه بهمن حس��ینی مدیرعامل این ش��رکت 
دانش بنیان، اس��تفاده از پایه های رویش��ی در احداث باغ های میوه کشورهای 
توس��عه یافته از چند دهه پیش معمول ش��ده است. وی ادامه می دهد: این کار 

عملکرد بالا در واحد سطح و زود باردهی ایجاد می کند، بهره مندی از میوه های 
یکدس��ت از لحاظ شکل، رنگ و زمان رس��یدن را میسر می کند و میوه های با 
کیفیت بالایی را به کش��اورز ارائه می دهد. همگن بودن باغ و سهولت در انجام 
عملیات داشت و برداش��ت، مقاومت نهال ها به 
آفات و بیماری های ش��ایع منطقه، س��ازگاری 
نهال ها با خاک منطقه و عدم بروز کمبود آهن 
و ... و کاهش عادت سال آوری یا تناوب باردهی 
در باغ های میوه از دیگر مزایای این نوع کش��ت 
در کشور است. آنطور که این فعال دانش بنیانی 
می گوید: پایه های رویش��ی تولیدش��ده در این 
ش��رکت در سه گروه هس��ته دار، دانه دار و انواع 
انگ��ور قرار می گیرند و ب��ا بهترین کیفیت ارائه 
می ش��وند. از مهمتری��ن فاکتوره��ای موثر در 
کشاورزی استفاده از نهاده های اولیه شامل بذر 
و نهال مناس��ب و اصلاح شده است. کشت نهال 
رویشی در باغبانی باعث افزایش درآمد، افزایش 
کیفیت و عملکرد و کاهش هزینه های تولید می ش��ود. شرکت اروم زیست تاک 
با تولید انواع پایه رویش��ی به روش کش��ت بافت و همچنین نهال اس��تاندارد 

گواهی شده نقش کوچکی در بهبود اقتصاد کشور برعهده دارد.

مراسم سومین دوره اعطای کمک هزینه پژوهشی پروفسور حسن ابراهیم زاده 
معب��ود به همت بنیاد نخبگان اس��تان گیلان برگزار ش��د. به گ��زارش پایگاه 
اطلاع رسانی بنیاد ملی نخبگان، بنیاد نخبگان استان گیلان با مشارکت دانشگاه 

گیلان مراس��م س��ومین دوره اعط��ای کمک 
هزینه پژوهش��ی پروفسور حس��ن ابراهیم زاده 
معبود؛ برگزیده جایزه علامه طباطبائی و استاد 
برجس��ته زیست شناسی کش��ور به دانشجویان 
دکت��رای  و  کارشناسی ارش��د  مقط��ع  برت��ر 
رش��ته های  در   1398–99 تحصیل��ی  س��ال 
زیست شناس��ی، کش��اورزی و منابع طبیعی را 
ب��ه صورت مجازی برگزار ک��رد. در ابتدای این 
مراس��م، مسعود اصفهانی؛ رئیس بنیاد نخبگان 
گیلان با اشاره به س��ومین سال اعطای جایزه 
پروفس��ور ابراهیم زاده، گفت: پیش��نهاد اهدای 
این جایزه که در س��ال 1395 از س��وی بنیاد 
نخبگان استان گیلان به استاد ابراهیم زاده داده 

ش��د. پس از موافقت این اس��تاد برجسته، ش��یوه نامه مربوطه تنظیم و پس از 
تایید نهایی به اجرا گذاشته شد. وی افزود: در گام اول با فراخوان و جمع آوری 
پروپوزال ها و پایان نامه های دانش��جویان دکترا و کارشناسی ارشد در رشته های 

زیست شناس��ی، کش��اورزی و منابع طبیعی از سراسر کشور جمع آوری شد و با 
تشکیل کمیته ای متشکل از اعضای هیأت علمی برجسته و صاحب نظر دانشگاه 
گی��لان با تخصص های مربوط، ضمن ارزیاب��ی، پروپوزال ها کاربردی  و اثرگذار 
مربوط به اس��تان گیلان انتخاب و به اس��تاد 
ابراهیم  زاده معرفی ش��دند تا م��ورد حمایت 
ق��رار بگیرند. اصفهانی ادامه داد: فراخوانی در 
س��ال های 1396 و 1397 و 1398 انج��ام و 
پروپوزال ه��ای برگزیده در مراس��م روز معلم 
در س��ال های 1397 و 1398 با حضور جناب 
اس��تاد ابراهیم زاده به برگزیدگان اعطا ش��د. 
در س��ال 1398 نیز مجموع��ه اقدامات انجام 
ش��د اما به دلیل ش��یوع بیماری کرونا امکان 
برگزاری مراس��م حضوری س��لب ش��د و به 
همین دلیل س��ومین دوره اعطای این جوایز 
به صورت مجازی برگزار می شود. رئیس بنیاد 
نخبگان گیلان با اش��اره به اینکه تاکنون 10 
نفر از دانش��جویان دوره کارشناسی ارش��د و دکترا تحت پوشش جایزه جناب 
پروفس��ور ابراهیم زاده قرار گرفته اند، اظهار داش��ت: امس��ال نیز سه پروپوزال 

دانشجویان کارشناسی ارشد و سه پروپوزال دانشجویان دکترا انتخاب شدند.

جایزه پروفسور ابراهیم زاده، عاوه بر اثربخشی، نقش الگوسازی داردمقاومت محصولات کشاورزی با استفاده از نهال های اصاح شده افزایش یافت

از ح��دود 1700 میلیارد بش��که نفت موجود در س��یاره  زمین، 
160 میلیارد بش��که  از آن جزو ذخایر ایران محس��وب می شود. از 
190 میلی��ارد متر مکع��ب گاز طبیعی موج��ود در جهان نیز 33 
میلیارد متر مکعب آن متعلق به ایران است. به بیان ساده، ایرانیان، 
مالک 9درصد کل منابع نفتی و 17.5درصد کل منابع گازی جهان 
هس��تند. تردیدی نیس��ت که رویکرد اقتصادی مطلوب تر این بود 
ک��ه دولت به نمایندگی از ذی نفعان، یعن��ی همان صاحبان منابع 
نفت و گاز، کلیه  عملیات اکتش��اف، حفاری، استخراج، استحصال، 
ف��رآوری، پالایش، پخ��ش و ... را به پیمان��کاران بخش خصوصی 

)واقعی( واگذار می کرد.
در عم��ل اما، دولت مالک بنگاه هایی ش��ده  اس��ت ک��ه خود به 
انجام این امور اش��تغال دارند و از چاه نف��ت گرفته تا فرآیندهای 
سوخت رسانی، بعضاً در مالکیت دولت و مجموعه های نیمه دولتی 
قرار دارد. همین وضعیت در دیگر حوزه های مربوط به بخش انرژی 
مانند صنعت برق نیز تکرار ش��ده اس��ت. به گونه ای که  از احداث 
نیروگاه  ه��ای برق گرفته تا بهره برداری، توزیع و انجام خدمات بعد 
از فروش برای مشترکان، در سیطره تصدیگری یا بنگاه داری بخش 

دولتی و نیمه دولتی قرار دارد.
در ط��ول زمان، ب��ه تدریج رویکرد بن��گاه داری بخش دولتی در 
حوزه انرژی آنچنان نهادینه ش��ده اس��ت که برخ��ی از آنها برای 
خودش��ان مهمان س��را، باشگاه و رس��انه های مس��تقل دارند و به 
تصدیگری در دیگر حوزه های نامربوط نیز سرگرم شده اند. در واقع 
نهاد دولت در گذر تاریخ، به جای ایفای نقش  نظارتی و حاکمیتی 

خودش، مبدل به یک بنگاه دار شده است.
بر کسی پوش��یده نیست که به دلیل ناکارآمدی تفکر دولتی در 
اداره صنای��ع مرتبط با حوزه انرژی،  قیمت تمام ش��ده  اس��تخراج 
یک بش��که نفت یا تولید هر کیلو وات برق، بیشتر از رقبای چابک 
بین المللی در بخش خصوصی تمام می شود. در واقع  تفکر مبتنی 
ب��ر اقتصاد مطلق دولتی در حوزه انرژی از کفایت لازم برای حفظ 
منفعت جمعی برخوردار نیس��ت و نیازمند جراحی و بازنگری های 

جدی در این بخش هستیم.
از آنجا که در کشور بازار انرژی به شکل بسط یافته و توسعه یافته 
آن عملًا وجود ندارد. نمی دانیم که قیمت تمام ش��ده دولت، مثلًا 
برای هر بش��که نفت مناس��ب اس��ت یا بیش��تر از حداقل قیمت 

بهینه ای است که باید تولید براساس آن انجام می گرفت.
ب��ازار ان��رژی علی الاصول قرار اس��ت س��ازوکاری ب��رای مبادله  
حامل های انرژی باش��د و در عین حال می تواند طیف وس��یعی از 
محص��ولات و خدمات جانبی دیگ��ر و مرتبط با حوزه انرژی را نیز 
دربرگیرد و مشمول دادوستدهایی برای بهینه سازی مصرف انرژی 
و س��وخت و نظایر آن باشد. اما آنچه در ساختار اقتصادی فعلی ما 
موجود است، شبه  بازار انرژی است؛ نسخه ای نه چندان کارآمد که  

از روی نسخه اصلی بازار انرژی ساخته شده است.
بنا بر توصیف یکی از اقتصاددانان شهیر کشور،  یکی از شبهات، 
به  کار بردن مغلطه  آمیز کلمات و الفاظی اس��ت که موجبات ایجاد 
خط��ا در منط��ق و تعق��ل را فراهم م��ی آورد، یکی از ای��ن الفاظ 
مغلطه آمیز رایج در س��پهر اقتصادی کشور نیز مفهومی به نام بازار 

انرژی است.

از ای��ن رو، پیش از س��خن گفت��ن درباره  بازار ان��رژی در ایران، 
بی شک بازخوانی مفهوم بازار و سازوکار آن، ثمربخش خواهد بود. 
اقتصاد بازار به تعاملاتی گفته می ش��ود که مردم با داشتن حقوق 
مالکیت خصوصی و آزادی تخصیص و مبادله کالاها و منابع، انجام 

می دهند.
بن��ا بر تعریف یک��ی دیگر از اقتصاددان��ان بین المللی، نظام بازار 
عبارت اس��ت از نظامی برای هماهنگ س��ازیِ فعالیت های انس��ان 
در گس��تره  جامعه ک��ه نه برمبنای فرمان مرک��زی، بلکه با اتکا بر 

تعاملات در زمینه  معاملات کار می کند.
به اعتبار این تعاریف، بازار انرژی باید دلالت بر وجود سازوکاری 
داش��ته باش��د که در آن، مبادله گران کالاه��ا و خدمات مربوط به 
ح��وزه  انرژی ب��ا در اختیار داش��تن حق مالکیت ش��خصی، مجاز 
و مخت��ار ب��ه مبادله  کالاه��ا و خدمات مزبور، با قیمت و ش��رایط 
موردنظر خودش��ان باشند؛ ش��روطی که بازار انرژی در ایران، فاقد 

آن هستند و آن را به یک شبه  بازار مبدل ساخته است.
در ای��ن ش��به بازار  از یک س��و قیمت کلیه حامل ه��ای انرژی، 
مس��تخرجی از کمیاب��ی مناب��ع و برخاس��ته از می��زان اش��تیاق 
مصرف کنندگان نیس��ت و صرفاً محصول محاسبات دیوان سالاران 
دولتی با اتکا به ملاحظات اقتصادی و غیراقتصادی اس��ت. از سوی 
دیگر، ورود به حوزه کس��ب و کاره��ای مرتبط با حامل های انرژی 
نیز در س��یطره  دولت اس��ت و هی��چ بنگاه اقتص��ادی غیردولتی، 
ب��ی اذن دس��تگاه عری��ض و طویل دولت��ی و بدون ط��ی نمودن 
مس��یرهای تودرتو و پشت سر گذاش��تن هفتخوان پرفراز و نشیب 
کس��ب مجوزهای دولتی، امکان حضور در این ش��به  بازار را ندارد. 
آن چنان که یک بنگاه غیردولتی مجاز نیس��ت تا به عرضه کالاها و 
خدمات خود در حوزه  انرژی و با قیمت و شرایط دلخواه و متفاوت 

از قیمت و شرایط مصوب دولتی اقدام کند.
ب��ورس، فضایی ش��فاف و آزاد ب��رای مواجهه  عرض��ه و تقاضای 
کالاها، بین مبادله  گران مختار است و آنچه به عنوان بورس انرژی 
نیز در کش��ور فعالیت می کند مغایر با چنین خصلت  هایی است، نه 
مبادله گران اغلب خصولتی آن مختار هس��تند، نه قیمت و مبادله 
کالاها مصون از انقیاد دولت هستند و نه شفاف است، چراکه خود 
بورس انرژی که قرار بوده به عنوان عالی ترین نهاد بخش خصوصی 

و بازار آزاد عمل کند، خود یک زیرمجموعه  دولتی است.
تردیدی نیس��ت ک��ه در این زنجیره   به هم پیوس��ته  بنگاه های 
دولت��ی و خصولتی و در ذیل تصدیگ��ری دولتی، مهمترین عوامل 
اقتصاد بازار همچون انگیزه و رقابت غایب هستند و در غیاب آنها، 
هرگونه کوشش��ی برای کاهش قیمت، افزایش بهره  وری و افزایش 
کیفیت و نظایر آن، از سطح دستورالعمل  ها و آیین  نامه  های دولتی 

فراتر نخواهد رفت.
کارنامه عملکرد این ساختار اقتصادی در انحصار دولت نیز مانند 
روز روشن است و گواهی بر ادعای ناکارآمدی این شبه  بازار است؛ 
چنان ک��ه طی دو ده  گذش��ته، میزان مصرف انرژی نس��بت به هر 
واحد کالای تولیدشده در تمامی کشورهای درحال توسعه، با یک 
شیب نزولی مداوم در حال کاهش است، درحالی که این نسبت در 

ایران به  شدت افزایشی است.
 isti.ir: منبع 

قابلی�ت Hourly اوبر به مس�افران ام�کان می دهد برای مدت  طولانی ب�ا یک راننده به 
چندین مقصد سفر کنند و به  ازای هر ساعت 50 دلار به او بپردازند.

ب�ه گزارش زومیت، دنیاگیری ویروس کرونا بس�یاری از کس�ب و کارها را تحت تأثیر قرار 
داده اس�ت و این موض�وع برای اوبر نیز ص�دق می کند. به دلیل قرنطینه های اخیر، ش�مار 
مشتریان اوبر نیز کاهش پیدا کرده که درنتیجه، درآمد کلی این شرکت کاهش یافته است. 
برای این منظور، اوبر به تازگی سرویسی جدید معرفی کرده است تا توجه کاربران را جلب 
کند. س�رویس جدید اوبر مخصوص کس�انی اس�ت که می خواهند راننده آنها را به چندین 
جا ببرد و برای مدت طولانی در اختیار آنها باش�د. بدین ترتیب، اپلیکیشن میزبان قابلیتی 
جدید با نام »س�اعتی« )Hourly( شده اس�ت. ازطریق این گزینه، مسافر باید مدت  سفر 
را تعیی�ن کن�د تا در طول آن س�فر، راننده او را به مقاصد دلخواه ببرد. اوبر از س�ال ۲017 
تاکن�ون امکان رفتن به مقصدهای مختلف از طریق خودرو یک راننده را برای مردم فراهم 
کرده است، اما تاکنون شاهد نرخ ساعتی برای این سفرها نبودیم. اضافه شدن نرخ ساعتی 
به س�فرهای طولانی و چندمقصده رویکردی کاما جدید اوبر اس�ت ک�ه درنهایت، درآمد 
رانن�دگان را افزایش می دهد. اوبر از طریق س�رویس Hourly آن  دس�ته از مس�افران را 
هدف قرار می دهد که پیش تر از طریق س�رویس های حمل و نقل عمومی در زمانی مشخص 
به چندین جا س�فر می کردند، اما ام�روزه به دلیل دنیاگیری ویروس کرونا امکان اس�تفاده 
از س�رویس های حمل و نقل برای ش�ان فراهم نیس�ت. نیراج پاتل، مدیر عملیات مربوط  به 

 Hourly مس�افران در ش�رکت اوبر، از طریق اطاعیه ای جدید اعام کرده اس�ت قابلیت
می توان�د به عنوان فرصتی اضافی برای افزایش درآمد رانندگان ظاهر ش�ود. پاتل می گوید 

هرچه پیش می رویم، باید بیشتر خودمان را با شرایط فعلی سازگار کنیم.
ازطری�ق قابلی�ت Hourly باید به ازای هر س�اعت، 50 دلار به رانن�دگان پرداخت کرد. 
به ع�اوه، مس�افران باید پی�ش از فراخوانی راننده، حتم�ا مدت زمان�ی را تعیین کنند که 
س�فر طول می کش�د. درنهایت، مس�افر باید به ازای س�اعت هایی که در داخل اپلیکیشن 
تعیی�ن کرده، ب�ه راننده پول پرداخت کند. حتی اگر س�فر کمتر از مدت اعام ش�ده طول 
بکش�د، مس�افر باید به ازای س�اعت های تعیین ش�ده به راننده پول بدهد. مسافران اجازه 
دارند حداکثر س�ه مقص�د تعیین کنند و به م�دت دلخواه رانن�ده را در مکان های مختلف 
متوقف کنند و کارش�ان را انجام دهند. طبق اعام اوبر، امکان اس�تفاده از سرویس جدید 
ب�ه  مدت حداکثر هفت س�اعت م�داوم وج�ود دارد. متأس�فانه هزینه  س�اعتی 50 دلاری 
هنگام اس�تفاده از سرویس به مدت هفت س�اعت کاهش پیدا نمی کند. البته برای استفاده 
از قابلی�ت Hourly محدودیت هایی وج�ود دارد. برای مثال، مش�تریان نمی توانند از این 
قابلیت برای س�فرهایی اس�تفاده کنند که از فرودگاه آغاز یا به فرودگاه منتهی می ش�وند. 
همچنین، امکان اس�تفاده از قابلیت Hourly برای گردشگری وجود ندارد و براساس شهر 
مبدأ کاربر، ممکن اس�ت محدودیت هایی برای مس�افت در نظر گرفته شود که باید پیموده 
ش�ود. برای مثال، طبق اعام اوبر در برخی ش�هرها، حداکثر مسافت باید 40 مایل )حدودا 

بازار واقعی انرژی و تفاوت آن با شبه بازار
شهرام اتفاق - کارشناس حوزه انرژی

اوبرقابلیتHourlyرامعرفیکرد

دریچــه

جشنواره و نمایشگاه ملی گیاهان دارویی، داروهای گیاهی و فرآورده های طبیعی هر دو 
سال یک بار برگزار می شود و در نوع خود بزرگترین رویداد این حوزه محسوب می شود. این 
رخداد به دلیل همه گیری ش��یوع ویروس کووید- 19 در س��ال جاری، برگزار نمی شود. به 
گزارش مرکز ارتباطات و اطلاع رسانی معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری، جشنواره 
و نمایشگاه ملی گیاهان دارویی و داروهای گیاهی و فرآورده های طبیعی هر دوره به ابتکار 
ستاد توسعه علوم و فناوری گیاهان دارویی و طب سنتی معاونت علمی برگزار می شود. این 
رویداد، بزرگترین گردهمایی تمام فعالان این حوزه اعم از فناوران، تولیدکنندگان، محققین 
و صادر کنندگان به حس��اب می آید. علی رغم انجام اقدامات اولیه و برنامه ریزی های صورت 
گرفته، به دلیل شیوع ویروس کووید- 19 و  عدم شفافیت وضعیت بیماری کرونا در ماه های 

پیش رو، پنجمین دوره از این رویداد در سال جاری برگزار نمی شود.

پنجمین جشنواره و نمایشگاه ملی 
گیاهان دارویی امسال برگزار نمی شود

دوشنبه
12 خرداد 1399

شماره 1553
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یک��ی از زوای��ای پنهان اقتص��اد در دنیا را می توان وجه اش��تراکی بودن آن 
دانس��ت. اقتصاد اشتراکی که نقشی تاثیرگذار در ش��کل گیری کسب وکارهای 
جدی��د دارد. »ما از ش��کل گیری و ادامه فعالیت کس��انی که به ح��وزه اقتصاد 

اش��تراکی ورود کنن��د حمایت می کنی��م.« دبیر 
ستاد توس��عه اقتصاد دیجیتال و هوشمندسازی 
معاونت علم��ی و فناوری با بی��ان این مطلب بر 
این حمایت ها تاکید کرد. این نوع از اقتصاد مردم 
را به ش��ریک ش��دن در دارایی های شان ترغیب 
می کند. اینکه بتوانند برای توس��عه کس��ب وکار 
خود داشته های شان را با هم به اشتراک بگذارند 
و از ای��ن فضای به وجود آم��ده جمعی به خوبی 
بهره ببرند. »ظرفیت اقتصاد اشتراکي باعث شده 
تا کسب وکارهای فردي و خانگی ایجاد شود تاهم 
براي افراد درآمد ایجاد شود و هم کیفیت زندگی 
مردم از طریق به اشتراک گذاری دارایی های شان 
افزای��ش یابد.« مهدی محمدی با اش��اره به این 

موضوع، می گوید: اگر بتوانیم کس��ب و کارهای اشتراکی را در کشور فعال کنیم 
قطع��ا بخش بزرگی از ظرفیت ه��ای اقتصاد را احیا می کنیم. کس��ب وکارهای 
اش��تراکی در دنیا با س��رعت بالایی در حال رشد هس��تند و ما هم باید تلاش 

کنیم از این غافله پرسود عقب نمانیم. اقتصاد اشتراکی در واقع نسخه پیشرفته 
قرض دادن به دیگری اس��ت. به این معنا که در این نوع از کس��ب وکارها، همه 
اتفاق��ات حول محور ق��ول و قرارهای افراد مش��ارکت کننده می چرخد. در این 
نوع از فعالیت های اقتصادی مالکیت ش��خصی 
ج��ای خود را ب��ه اش��تراک گذاری دارایی های 
مادی و محصولات می دهد. »این اقتصاد دامنه 
وسیع کاربردی دارد و ساختارهای غیرانتفاعی، 
انتفاع��ی، تعاون��ی و مبادل��ه تهات��ری را دربر 
می گیرد. اقتصاد اش��تراکی دسترسی گسترده 
ب��ه محص��ولات، خدم��ات و اس��تعداد را ورای 
مالکیت ش��خصی فراهم می کن��د، گاهی به آن 
عدم مالکیت هم می گویند.« دبیر ستاد توسعه 
اقتص��اد دیجیت��ال و هوشمندس��ازی معاونت 
علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری با اش��اره به 
این نکته، بر ضرورت توس��عه این نوع از اقتصاد 
در شرایط فعلی کشور تاکید می کند. آنطور که 
وی می گوید: در س��تاد مجموعه اي ش��کل گرفته است تا قوانیني که در حوزه 
اقتصاد دیجیتال ازجمله اقتصاد اش��تراکي موردنیاز اس��ت طراحي شود و این 

اقتصاد با سرعت بالایی رشد کند.

محققان دانش��گاه صنعتی امیرکبیر کیت��ی را طراحی کردند که می تواند در 
عرض مدت 55 دقیقه ویروس کرونا را تشخیص دهد.

به گزارش پایگاه اطلاع رس��انی بنیاد ملی نخبگان، امیرعباس اس��ماعیل زاده 
مدیر یک ش��رکت دانش بنیان گفت: این شرکت، 
فعالی��ت خ��ود را از س��ال 1387 درخص��وص 

تشخیص و درمان بیماری سرطان آغاز کرد.
وی ب��ا بیان اینکه در این ش��رکت روی س��ه 
س��رطان شایع »سرطان ریه، پس��تان و کولون« 
تمرکز دارد، خاطرنشان کرد: سعی داریم در این 
راس��تا بتوانی��م کیت های تش��خیصی را طراحی 
کنیم. مدیر این ش��رکت دانش بنی��ان ادامه داد: 
به دلیل شیوع بیماری کرونا، تمامی فعالیت های 
خ��ود را در زمینه س��رطان کنار گذاش��تیم و به 
سرعت در صدد راهی برای تشخیص این ویروس 

برآمدیم.
ب��ه گفت��ه وی، ب��ا پژوهش های ش��بانه روزی 

توانس��تیم کیت��ی مولکول��ی ب��ه روش real-time pcr را طراحی کنیم که 
بتوان��د در کمتری��ن زمان و با کمتری��ن میزان ویروس، وی��روس را در مخاط 

بیمار شناسایی کند.

اس��ماعیل زاده خاطرنشان کرد: بعد از طراحی و ساخت کیت های مورد نظر 
درخواس��ت خود را به اداره تجهیزات پزش��کی فرس��تادیم و طی نامه ای کیت 
موردنظر را به انستیتو پاستور طبق مقررات اداره کل تجهیزات پزشکی به این 
مجموعه جهت بررس��ی کم��ی و کیفی تحویل 
دادیم. وی ادامه داد: خوشبختانه تاییدیه کیت 
تش��خیص مولکولی توس��ط انس��تیتو پاستور 
را اخ��ذ کردیم و آن را ب��ه اداره کل تجهیزات 
پزش��کی ارس��ال کردیم؛ اکن��ون در حال اخذ 
مج��وز تولید هس��تیم تا بتوانیم بع��د از آن به 
تولی��د انبوه برس��یم. مدی��ر این هس��ته فناور 
خاطرنش��ان کرد: تاکنون از کشورهای مختلف 
مانن��د آذربایجان، ترکی��ه، رومانی، اس��پانیا و 
انگلستان پیشنهادهایی برای صادرات داشته ایم 
که در حال اقدام جهت اخذ تاییدیه اروپا جهت 

صادرات هستیم.
وی یادآور شد: این کیت نه تنها می تواند روند 
تش��خیص ویروس کرونا را در کش��ور سرعت ببخش��د، بلکه می تواند ارزآوری 
بس��یار زیادی را برای کشور داش��ته باشد. دقت کیت های طراحی شده در این 

شرکت بین 2.5 تا 10 برابر بیشتر از کیت های وارداتی است.

 تشخیص در 55 دقیقهکسب وکارهای اقتصاد اشتراکی را حمایت می کنیم

متخصصان و محققان در یک شرکت دانش بنیان موفق به تولید هفت محصول 
کارب��ردی در ح��وزه فناوری ارتباطات و اطلاعات ش��دند ک��ه از لحاظ کیفیت با 
نمونه های مش��ابه خارجی برابری می کند. اکنون سازمان ها و اماکن بسیاری این 

محصولات را استفاده می کنند.
 آیناز مهاجر، مدیرعامل شرکت دانش بنیان شبکه ارتباطات طلائی شرق درباره 
این محصولات گفت: در حال حاضر موفق به بومی سازی هفت محصول دانش بنیان 
در حوزه فناوری ارتباطات و اطلاعات ش��ده ایم. س��امانه مدیریت ناوگان و ردیاب 
خودرو گلدترکس یکی از این محصولات است که هدف از تولید آن برطرف کردن 
مشکلات ناشی از عدم نظارت بر منابع خارج از سازمان مانند ماشین آلات و نیروی 
انس��انی در حال حرکت تهیه شده اس��ت. با نصب این سامانه موقعیت خودروها 

قابل تعیین است.
وی ادامه داد: این سامانه اطلاعاتی مانند سرعت، زمان و مکان توقف و حرکت، 
حجم س��وخت مصرفی را در اختیار س��ازمان مربوطه قرار می دهد. پس نصب آن 
کنترل کاملی بر روی رفت و آمدها به صورت نرم افزاری ایجاد می کند. این محصول 
با کیفیتی مشابه نمونه های اروپایی اما هزینه کمتر در دسترس قرار دارد. همچنین 
در مقایس��ه با نمونه های خارجی قابلیت بیش��تری دارد. ردیاب های خارجی اگر 
بسوزد دیگر قابل استفاده نیست و با توجه به نبود شماتیک و قطعات اصلی آنها در 
بازار امکان تعمیرات ندارند اما این محصول پشتیبانی و ارائه خدمات پس از فروش 

دارد و براساس نیاز سازمان مربوطه می توان آن را توسعه داد.
مهاجر همچنین بیان کرد: در حال حاضر 9 هزار دس��تگاه در س��طح کشور از 
سامانه مدیریت ناوگان گلدنت و ردیاب خودرو گلدترکس در حال استفاده هستند 
و مراکزی مانند قوه قضائیه، استانداری ها، دانشگاه علوم پزشکی و دانشگاه فردوسی 

در مشهد، اداره برق و ادارات امور مالیاتی از آن استفاده می کنند.
  ایجاد امنیت در پرداخت ها با محصولی ایران ساخت

وی در بخش بعدی سخنان خود به دیگر محصول دانش بنیان تولیدشده در این 
شرکت دانش بنیان اشاره کرد و افزود: محصول دیگر در حوزه پرداخت الکترونیک 
است که کاربر را به صورت مستقیم به بانک ارتباط می دهد. هدف از سامانه گلدپی، 
پرداخت غیرحضوری و آنی بدون نیاز به اینترنت و تنها در یک تماس تلفنی است. 
مزیت آن نیز امکان پرداخت هر مبلغ دلخواه اس��ت. صاحبان کار می توانند مبلغ 
کالا/خدمت خود را در همان تماس تلفنی از مش��تری دریافت کنند. مش��تری با 
اتص��ال به درگاه ام��ن بانکی هزینه را پرداخت می کند. این سیس��تم با مدیریت 

پرداخت تلفنی خود امکان انواع شارژ مستقیم و غیرمستقیم را می دهد. همچنین 
این سیس��تم دائم در حال به روز رسانی است. فروشگاه ها، هتل ها و رستوران های 
گوناگونی در س��طح کش��ور در حال اس��تفاده از این محصول  برای ایجاد امنیت 

پرداخت خود هستند.
 براس��اس ای��ن گزارش، »رهیاب ت��وس« نیز محصول دیگری از این ش��رکت 
دانش بنیان اس��ت که قابلیت رهگیری ش��ناورهای دریایی را ممکن کرده اس��ت 
و این محصول نقش��ه های گوناگون دریایی را به ص��ورت کامل نمایش می دهد. 
 GLONASS و GPS موقعیت ی��اب ماهواره ای با قابلی��ت کار با ماهواره ه��ای
محاسبه و نمایش موقعیت بر روی نقشه، قابلیت مسیریابی بر روی نقشه و مشاهده 

اطلاعات سنسورهای هواشناسی و جایرو از کارکردهای این محصول است.
 سهولت ارتباط با مشتری

یکی دیگر از محصولات این ش��رکت فناور، نرم افزار مدیریت دسترسی کاربران 
تحت ش��بکه گلدنت GNAS اس��ت. وظایف اصلی این س��امانه انجام سه عمل 
در  مش��ترکان   ،Accounting،  Authentication . Authorization
هر ش��بکه ای هست. در کنار اعمال اصلی، س��ایر امکانات موردنیاز برای مدیریت 

مشترکین یک شبکه نیز طراحی شده است.
دیگر محصول دانش بنیان این ش��رکت س��امانه مانیتورینگ کیفیت ش��بکه  
پایش اس��ت اطلاعات مربوط به کیفیت و کارایی شبکه)dB( و همچنین کیفیت 
دیتا را براس��اس تنظیمات انجام شده به س��رور ارسال می کند. اپراتورها براساس 
دسترسی های ارائه ش��ده، اطلاعات را مشاهده خواهند کرد. در این سامانه امکان 

ارسال اتوماتیک و دستی شکایات نیز موجود است.
ششمین محصول دانش بنیان شرکت گلدنت، BSS شرکت های مخابراتی است، 
که به صورت سامانه مدیریت ارتباط با مشتری پیاده سازی شده برای شرکت های 
مخابراتی برای سهولت ارتباط با مشتری و ارائه خدماتی از قبیل مشاهده ریزمصرف 

کاربر، لیست تعرفه ها و خرید شارژ و ... تهیه و ارائه می شود.
 PUBLIC WI-FI و آخرین محصول دانش بنیان سامانه ارائه اینترنت بر بستر
است. سرویس ارائه اینترنت برای کاربران عمومی و بازدیدکنندگان در مجتمع های 
تجاری، رستوران ها، ایستگاه های قطار، فرودگاه ها، کتابخانه ها، فروشگاه های خیلی 
بزرگ و سایر مکان های عمومی می تواند به درخواست پذیرنده سرویس، به صورت 
رایگان و یا با امکان خرید بس��ته های اینترنتی در ش��رایط مختلف انجام ش��ود و 

همچنین می توان با تلفیق هر دو حالت به ارائه سرویس اینترنت پرداخت.

شرکت های دانش  بنیان، فناور و استارت آپ ها برای تامین نقدینگی از طریق اخذ 
تسهیلات بعضاً با مشکلاتی نظیر تامین وثیقه و مدارک موردنیاز مواجه می شوند. 
بازار سرمایه و عرضه اولیه سهام، روش بهینه ای است که در صورت ورود صحیح 
و اصولی می تواند به یک ابزار مالی کارآمد برای ش��رکت های دانش بنیان و فناور 
تبدیل ش��ود.  به گزارش مرکز ارتباطات و اطلاع رس��انی معاونت علمی و فناوری 
ریاس��ت جمهوری، پیش از این معاونت علمی و فن��اوری با حمایت از ایجاد بازار 
دارایی فکری س��عی کرد تا از بس��ترهای قانونمند در بازار سرمایه به نفع زیست 
بوم اقتصاد دانش بنیان بهره ببرد. ورود ش��رکت های دانش بنیان و اس��تارت آپ ها 
به بورس اگر با در نظر گرفتن تمام موازین قانونی و مالی همراه باش��د و براساس 
اصول درست تحلیل های مرسوم بورسی صورت گیرد، می تواند روشی موثر جهت 
تامین نقدینگی موردنیاز این ش��رکت ها باشد. علاوه بر تامین نقدینگی، ورود به 
بورس می تواند گامی باش��د در جهت نظم دهی بیش��تر به امور مالی، دفاتر و امور 
اجرایی ش��رکت های دانش بنیان و فناور. یک��ی از صندوق  های همکار با معاونت 
علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری )صندوق نوآوری و شکوفایی( در این بین، سه 
مدل حمایتی را برای پشتیبانی از ورود شرکت های دانش بنیان و استارت آپ ها به 

بورس طراحی کرده اس��ت. سه مدل مشارکت در تشکیل صندوق های جسورانه 
بورسی، هم سرمایه گذاری و مشارکت در ایجاد صندوق های پژوهش و فناوری در 
استان های  کشور  از جمله مدل های طراحی شده ای است که می تواند تسهیلگر 
دسترسی بهتر این شرکت ها به ابزارهای مالی نوین باشد. معاونت علمی و فناوری 
ریاس��ت جمهوری تلاش دارد تا با اس��تفاده از ظرفیت های قانونی موجود امکان 
دسترسی ش��رکت های دانش بنیان، خلاق، فناور و کلیه استارت آپ ها را به منابع 
مالی موردنیاز آنها تس��هیل کند. در این بین در یک بازه زمانی شش ساله  تعداد 
قابل توجهی صندوق تخصصی در حوزه های مختلف مانند نانو، زیست فناور و نظایر 
آن تشکیل شده است. این معاونت همچنین براساس توافقات دوجانبه تلاش کرده 
اس��ت تا سیستم بانکی را مجاب کند تا شرایط بهینه تری برای ارائه تسهیلات به 
شرکت های فناور و دانش بنیان در نظر بگیرند. صندوق نوآوری و  شکوفایی نیز در 
این راستا تشکیل شد تا بتواند سرمایه موردنیاز زیست بوم را به شکلی هدفمند و 
منطبق با سیاست گذاری های کلان کشور در حوزه فناوری تامین کند. علاقه مندان 
برای آگاهی از جزییات بیشتر حمایت های در دست تدوین می توانند به سایت این 

صندوق مراجعه کنند.

ورود استارت آپ ها و شرکت های دانش بنیان به بورس تسهیل می شود
 Hourly مس�افران در ش�رکت اوبر، از طریق اطاعیه ای جدید اعام کرده اس�ت قابلیت
می توان�د به عنوان فرصتی اضافی برای افزایش درآمد رانندگان ظاهر ش�ود. پاتل می گوید 

هرچه پیش می رویم، باید بیشتر خودمان را با شرایط فعلی سازگار کنیم.
ازطری�ق قابلی�ت Hourly باید به ازای هر س�اعت، 50 دلار به رانن�دگان پرداخت کرد. 
به ع�اوه، مس�افران باید پی�ش از فراخوانی راننده، حتم�ا مدت زمان�ی را تعیین کنند که 
س�فر طول می کش�د. درنهایت، مس�افر باید به ازای س�اعت هایی که در داخل اپلیکیشن 
تعیی�ن کرده، ب�ه راننده پول پرداخت کند. حتی اگر س�فر کمتر از مدت اعام ش�ده طول 
بکش�د، مس�افر باید به ازای س�اعت های تعیین ش�ده به راننده پول بدهد. مسافران اجازه 
دارند حداکثر س�ه مقص�د تعیین کنند و به م�دت دلخواه رانن�ده را در مکان های مختلف 
متوقف کنند و کارش�ان را انجام دهند. طبق اعام اوبر، امکان اس�تفاده از سرویس جدید 
ب�ه  مدت حداکثر هفت س�اعت م�داوم وج�ود دارد. متأس�فانه هزینه  س�اعتی 50 دلاری 
هنگام اس�تفاده از سرویس به مدت هفت س�اعت کاهش پیدا نمی کند. البته برای استفاده 
از قابلی�ت Hourly محدودیت هایی وج�ود دارد. برای مثال، مش�تریان نمی توانند از این 
قابلیت برای س�فرهایی اس�تفاده کنند که از فرودگاه آغاز یا به فرودگاه منتهی می ش�وند. 
همچنین، امکان اس�تفاده از قابلیت Hourly برای گردشگری وجود ندارد و براساس شهر 
مبدأ کاربر، ممکن اس�ت محدودیت هایی برای مس�افت در نظر گرفته شود که باید پیموده 
ش�ود. برای مثال، طبق اعام اوبر در برخی ش�هرها، حداکثر مسافت باید 40 مایل )حدودا 

64 کیلومتر( باش�د. برای سفرهایی که مدت ش�ان از محدودیت زمانی بگذرد، مسافر باید 
به صورت دقیقه ای پول پرداخت کند. همچنین در سفرهایی که مسافت طی شده از حداکثر 
مس�افتِ تعیین ش�ده عبور کند، مشتری موظف  اس�ت به ازای هر مایل، مبلغی مشخص به 
راننده بدهد و هزینه اضافی برمبنای نرخ پایه  50 دلاری محاسبه می شود. اوبر پیش تر ایده  
اصلی قابلیت جالب Hourly را در خارج از مرزهای ایالات متحده و دقیق تر در اس�ترالیا، 
آفریق�ا، اروپ�ا و خاورمیانه آزمایش کرده بود. حال پس از مدت ها، این ش�رکت س�رانجام 
 Hourly را به 1۲ ش�هر در آمریکا اضافه کرده اس�ت. ش�هرهایی که از Hourly قابلی�ت
پش�تیبانی می کنند، عبارتند از: آتانتا، ش�یکاگو، واشنگتن  دی س�ی، دالاس، هیوستون، 
میام�ی، اورلان�دو، تمپا بی، فینیکس، تاکوما و س�یاتل. اوبر می گوی�د در هفته های آینده، 
این قابلیت را برای شهرهای بیشتر در دسترس قرار می دهد. اوبر اکنون در سراسر ایالات 
متحده با اتکا بر قوانین جدید تعیین ش�ده  دولت و دستورالعمل های ایمنی فعالیت می کند. 
طبق قوانین جدید، تمامی رانندگان و مس�افران باید در طول مسیر ماسک بزنند. به عاوه 
محدودیتی جدید برای ش�مار افرادی تعیین ش�ده است که می توانند در هر خودرو حضور 
داش�ته باشند. دنیاگیری کووید- 19 آثاری مخرب بر کسب و کار اوبر گذاشته است و انتظار 
می رود این آثار منفی همچنان ادامه دار باشند. اوبر در پی مشکات اخیر مجبور شد 3،700 
نفر از کارمندان تمام وقت )حدود 14درصد از کل نیروی کارش( را اخراج کند. آمار نش�ان 

می دهند در اتفاقی بی سابقه، اوبر در سه ماهه  پیشین 9/۲میلیارد دلار ضرر کرده است.

 محصولات دانش بنیان در صنعت ارتباطات و اطاعات جایگزین نمونه خارجی شد

اوبرقابلیتHourlyرامعرفیکرد

یادداشـت

دوره پروژه-مح��ور روش پژوهش کیفی به همت بنیاد نخبگان اس��تان فارس برگزار 
ش��د. به گزارش پایگاه اطلاع رس��انی بنیاد ملی نخبگان، در ادام��ه برگزاری برنامه های 
تربیتی و هدایتی مس��تعدان برتر، بنیاد نخبگان اس��تان فارس دوره پروژه-محور روش 

پژوهش کیفی را برگزار کرد.
در ای��ن دوره مهمتری��ن مبانی نظ��ری و عملی روش پژوهش کیف��ی آموزش داده 
ش��د و شرکت کنندگان رش��ته های تحصیلی مختلف با مباحثی از جمله روش پژوهش 
کیف��ی، انواع طبقه بندی ها در روش پژوهش کیفی، نحوه جمع آوری اطلاعات و تحلیل 
داده ه��ای کیفی، نرم افزار مکس کیودا 20 و ش��یوه نگارش و گزارش دهی پژوهش های 

کیفی آشنا شدند.

دوره پروژه-محور روش پژوهش کیفی 
برگزار شد



ن��گارش محتوای تبلیغاتی برای جلب نظر مخاطب هدف دهه ها مورد 
توج��ه برندها و بازاریاب ها قرار داش��ته اس��ت. ش��اید در دوران کنونی 
با توس��عه فناوری های دیجیتال صحبت از تبلیغ��ات متن محور اندکی 
عجیب باش��د، اما الگوی مورد بحث همچنان س��طح تاثیرگذاری بالای 
خود را حفظ کرده اس��ت.  امروزه دیگر نیازی به اس��تفاده از شیوه های 
سنتی برای انتش��ار محتوای تبلیغاتی متنی نیست. توسعه فناوری های 
دیجیتال امکان نگارش مطلب در وبلاگ و بسیاری از پایگاه های مشابه 
را فراهم کرده اس��ت، ب��ا این حال هنوز هم اش��تباهات رایج در زمینه 

نگارش متن تبلیغاتی پابرجاست. 
بدون تردید تمام دست اندرکاران حوزه تبلیغات از برخی از اصول پایه 
نگارش متن آگاهی دارند، با این حال همچنان شاهد برخی از اشتباهات 
عجیب و غریب هستیم. همین امر ما را به بررسی هفت اشتباه رایج در 
زمینه بازاریابی و تبلیغات متن محور هدایت کرده است. هدف اصلی در 
حوزه تبلیغات ارائه محتوایی س��اده و قابل فهم به مخاطب هدف است 
بنابراین ساده نویس��ی باید در دس��تور کار تمام بازاریاب ها و طراح های 
تبلیغاتی قرار داش��ته باش��د. در غیر این ص��ورت متن ما برای مخاطب 

هدف بسیار سخت و پیچیده خواهد شد. 
برخ��ی از ای��رادات نگارش��ی در حوزه تبلیغات بس��یار س��اده و قابل 
پیش��گیری ب��ا اندک��ی تأمل اس��ت. با این ح��ال برخی دیگ��ر ماهیت 
ظریف تری دارد. ما در ادامه علاوه بر بررسی اشتباهات رایج و ساده، به 

سرغ نمونه های پیچیده نیز خواهیم رفت. 
1. توجه به امای درست کلمات

مش��اهده متن تبلیغاتی با غلط های نگارش��ی همیشه برای مخاطب 
هدف آزاردهنده اس��ت. یکی از نکات مهم در این میان توجه به املای 
کلمات اس��ت. ش��اید برخی از کلمات ماهیت تخصصی داشته باشد. در 
این صورت ما باید پیش از کاربس��ت آنها در متن اقدام به جست وجوی 
آنلاین کنیم. این کار شاید در ابتدا زمان بیشتری از ما بگیرید، اما اعتبار 
برندمان را حفظ خواهد کرد. بس��یاری از کسب و کارها با بی توجهی به 
املای صحیح کلمات مورد استفاده شان با اعتبار چند ساله یا حتی چند 
دهه ای کسب و کارشان بازی می کنند. نکته مهم در این میان توجه به 

لغتنامه های معتبر برای آگاهی از املای درست واژگان است. 
خوش��بختانه امروزه لغتنامه های آنلاین به صورت رایگان در دسترس 
تم��ام کارب��ران قرار دارد. همچنی��ن با نصب برخ��ی از افزونه ها فرآیند 
غلط یابی متن به صورت خودکار دنبال خواهد شد. توسعه فناوری نقش 
مهمی در تحول دنیای تبلیغات داش��ته اس��ت. ما باید همیشه از چنین 
تحولاتی اس��تقبال کنی��م. در غیر این صورت س��رانجامی بهتر از دیگر 

برندهای شکست خورده نخواهیم داشت. 
توصی��ه نهایی ما در این بخش اس��تفاده از تکنی��ک بازخوانی مجدد 
متن است. این امر به ما در راستای آگاهی نقاط ضعف متن و همچنین 
اشتباه های نگارشی احتمالی کمک خواهد کرد. گاهی اوقات اشتباهات 
مربوط ب��ه نگارش کلمات به صورت غیرعم��دی روی می دهد. این امر 
بیشتر ناشی از سرعت تایپ بالا در دستگاه های هوشمند است بنابراین 
مطالعه چند باره متن پیش از انتشار رسمی به بازاریاب ها کمک شایانی 

خواهد کرد. 
۲. اشتباه در ارجاع به خود

یکی از اش��تباهات رایج در زمینه نگارش محتوای تبلیغاتی به هنگام 
اش��اره به خویشتن روی می دهد. بازاریاب ها باید دقت فراوانی در زمینه 
ارجاع موقعیت یا نکته دیگری به خود داشته باشند. گاهی اوقات ما در 
متن تبلیغاتی خود را با شرکت موردنظر یکی می انگاریم. در این صورت 

ارجاع به خویشتن باید با دقت فراوانی صورت گیرد. 
زبان ه��ای مختلف دارای الگوهای متفاوتی برای ارجاع به خویش��تن 
از س��وی نگارنده هس��تند. دو م��ورد از کلمات کارب��ردی در این میان 

»من« و »خویش��تن« است. ش��اید در نگاه نخست هر دو آنها یک معنا 
و کارکرد را داش��ته باش��ند، اما از نقطه نظر دستوری دارای تفاوت های 
آش��کاری هستند. اس��تفاده از کلمه »من« اغلب در متن های صمیمانه 
روی می دهد. به این ترتیب اگر هدف ش��ما از نگارش محتوای بازاریابی 
و تبلیغاتی ایجاد صمیمیت بیشتر است، باید از چنین کلمه ای استفاده 
کنی��د، با ای��ن حال گاهی اوقات هدف اصلی افراد اش��اره به یک هیأت 
مدیریتی یا ش��رکت در قالب نگارنده متن است. در چنین موقعیت هایی 

استفاده از کلمه »خویشتن« رسمی تر خواهد بود. 
برندها باید موقعیت ش��ان در زمینه نگارش م��ن تبلیغات را به خوبی 
مورد بررس��ی قرار دهند. اگر ما قصد ن��گارش متنی تبلیغاتی در حوزه 
B2B را داریم، باید تمایز های آش��کاری با الگوی محتوایی س��اده ایجاد 
کنیم. یکی از تفاوت های مهم در این میان توجه به دستور زبان متفاوت 
اس��ت. به ای��ن ترتیب ما موقعیت مناس��بی برای تاثیرگ��ذاری بر روی 

مخاطب هدف مان خواهیم داشت. 
3. شیوه درست مقایسه در متن

گاه��ی اوقات ما در مت��ن تبلیغات قصد مقایس��ه دو عنصر را داریم. 
این ام��ر در اغلب تبلیغات متن��ی برای نمایش کیفی��ت برتر محصول 
ش��رکت ها روی می ده��د. به این ترتیب نگارن��ده دو یا چند محصول را 
با محصول تولیدی ش��رکت مورد مقایس��ه قرار می ده��د. نکته مهم در 
این میان توجه به کیفیت های مش��ابه محصولات است. بنابراین ما ابتدا 
باید از ش��باهت های محصولات ش��روع کنیم. سپس امکان پرداختن به 
تفاوت محصولات در قالب اش��اره هایی کوتاه فراهم خواهد شد. صحبت 
طولانی در محتوای متنی ایده مناس��بی نیس��ت. ما باید تا جای ممکن 
محتوای مان را کوتاه و سرراس��ت نگ��ه داریم. در غیر این صورت امکان 

جلب نظر مخاطب هدف را نخواهیم داشت. 
امروزه فرمت های ویدئویی در حوزه بازاریابی ش��هرت بس��یار زیادی 
پیدا کرده اس��ت. اگر نگاهی به این فرمت ها نیز داش��ته باش��یم، اغلب 
آنها در مدت زمانی کوتاه ضبط می ش��وند. این امر بیانگر حوصله اندک 
مخاطب هدف در زمینه مش��اهده محتوای تبلیغاتی اس��ت. ما با توجه 
به این نکته باید فرآیند مقایس��ه میان محصولات یا هر نکته دیگری را 
در نهایت س��رعت انجام دهیم. کوتاهی متن یکی از المان های مهم در 
زمینه جلب توجه مخاطب هدف خواهد بود. بسیاری از برندها در عمل 

به این نکته مهم توجه نمی کنند. 
استفاده از واژگان مختلف به هنگام مقایسه محصولات ضروری است. 
مخاطب در صورت مش��اهده واژگان مقایس��ه ای یکسان در متن انگیزه 
کمتری برای ادامه مطالعه خواهد داش��ت. بدون تردید با اندکی مطالعه 
امکان دسترسی به واژگان وس��یع تر برای کاربردهای مقایسه ای فراهم 

خواهد شد. 
4. استفاده درست از ضمیرهای مالکیتی

اس��تفاده از ضمیرهای مالکیتی در متن های تبلیغاتی کاربرد بس��یار 
زی��ادی دارد. ما اغلب از ضمیرهای مالکیتی برای نمایش تعلق یک امر 
به فرد یا افرادی خاص استفاده می کنیم. این نکته دارای اهمیت بالایی 
در زمینه دس��تور زبان است. اگر افراد دارای آگاهی لازم از دستور زبان 
نباشند، احتمال استفاده نادرست از دستور زبان افزایش خواهد یافت. 

بدون تردید ش��یوه گفت وگوی محاوره ای با نحوه نگارش افراد تفاوت 
بس��یار زیادی دارد. اش��تباهات رای��ج در زمینه اس��تفاده از ضمیرهای 
مالکیت ناشی از همین تفاوت کوچک است. ما به این ترتیب شاید حتی 
نیاز به استفاده از تخصص برخی ویرایشگران متن نیز داشته باشیم. این 
نکت��ه از نقطه نظر بازاریابی و تبلیغات منطقی به نظر می رس��د. هرچه 
محتوای ما دارای ایرادات کمتری باش��د، احتمال بروز نارضایی از سوی 

مخاطب هدف کاهش خواهد یافت. 
امروزه در دنیای بازاریابی و تبلیغات هیچ نکته ای به اندازه اش��تباهات 
نگارش��ی در دیدگاه مخاطب هدف نس��بت به برندها تاثیر منفی ندارد. 
برخی از برندها رویکرد وسواس گونه ای به اصلاح متن های تبلیغاتی شان 
دارند. نکته مهم در این میان مرور چند باره متن و س��پس نمایش اش 

اس��ت. اگر شما در این زمینه وس��واس بیش از اندازه داشته باشید، به 
احتمال زیادی تغییرات بی موردی در متن اصلی ایجاد خواهید کرد. به 

این ترتیب کیفیت اولیه متن تان از بین خواهد رفت. 
5. ضرورت استفاده از پاراگراف های کوتاه

رعایت نکات نگارش��ی در متن همیشه ش��امل اصول واضح و روشن 
نیس��ت. گاهی اوقات ما باید به نکاتی ظریف تر نیز توجه داش��ته باشیم. 
یک��ی از ن��کات مهم و کمتر ملم��وس در این میان رعای��ت اختصار در 
اس��تفاده از پاراگراف هاس��ت. برخی از بازاریاب ها عادت به اس��تفاده از 
پاراگراف های طولانی دارند. این نکته مخاطب هدف را دچار سردرگمی 

و همچنین ترس از مطالعه تمام متن خواهد کرد. 
امروزه هرچه محتوای متنی ش��ما ساده و کوتاه تر باشد، امکان جلب 
نظر مخاط��ب هدف به صورت تعاملی تر بیش��تر خواهد ش��د. کوتاهی 
پاراگراف ه��ا ب��ه معنای نیمه رهاکردن متن نیس��ت. برعک��س، ما باید 
متن های ابتدایی را با نهایت دقت کوتاه س��ازیم. نتیجه این کار کاهش 
حج��م پاراگراف های مورد اس��تفاده در عین حفظ کیفی��ت نهایی کار 
خواهد بود. ش��اید در ابتدا این ش��یوه برای بازاریای��ی و تولید محتوای 
متنی دش��وار به نظر برسد، اما با اندکی تمرین امکان استفاده درست از 

آن فراهم خواهد شد. 
6. استفاده از مثال های درست

ب��دون ش��ک در متن ه��ای بازاریابی و تبلیغ��ات اس��تفاده از الگوی 
ذکر مث��ال طبیعی خواهد ب��ود. اغلب بازاریاب ها ب��رای افزایش اعتبار 
متن های ش��ان به ذکر مثال های مختل��ف می پردازند. هدف اصلی ما در 
این بخش توجه به ماهیت مثال ها نیس��ت. نکته مهم ش��یوه استفاده از 
کلمات برای بیان ذکر مثال در ادامه مطلب اس��ت. اغلب نویسندگان از 
عبارت هایی نظیر »به عنوان مثال« یا »برای مثال« اس��تفاده می کنند. 
آی��ا چنی��ن عبارت هایی تنها نمونه های در دس��ترس ب��رای بیان مثال 

هستند؟ پاسخ ما در این بخش منفی است.
امروزه امکان استفاده از ترکیب های مختلف برای مقایسه یا بیان مثال 
وجود دارد بنابراین م��ا باید تا جای ممکن از کاربرد الگوهای قدیمی و 
کلیشه ای دوری کنیم. این نکته جذابیت های متن ما را به شدت افزایش 
خواهد داد. به این ترتیب ما فرصت بیش��تری برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف خواهیم داشت. گاهی اوقات عبارت هایی نظیر: »به مثال 
ذیل توجه کنید« جایگزین مناسبی برای عبارت های دم دستی تر خواهد 

بود. 
نکته مهم در این بخش تنوع بخش��ی به متن تبلیغاتی است. این نکته 

از نقطه نظر بازاریابی دارای اهمیت بسیار زیادی خواهد بود.
7. استفاده از فعل های دستوری ممنوع

اس��تفاده از فعل های دس��توری در متن های بازاریابی چالش بزرگی 
محس��وب می ش��ود. اغلب برندها برای ترغیب مخاطب به س��وی هدف 
نهایی ش��ان از فعل های دس��توری اس��تفاده می کنند. نکته مهم در این 
می��ان ماهیت فعل های دس��توری و نحوه اثرگذاری آنه��ا در متن های 
تبلیغاتی اس��ت. توصی��ه من در این بخ��ش اس��تفاده از الگوی دعوت 
مخاطب به س��وی عملی خاص به جای اس��تفاده از فعل های دستوری 

است. 
امروزه برخی از مخاطب ها در مواجهه با فعل های دس��توری از سوی 
برندها حساس��یت بالایی نش��ان می دهن��د بنابراین ما بای��د به دنبال 
راهکارهایی دیگ��ر برای بیان اهمیت بخش پایانی متن مان باش��یم. به 
عن��وان مثال، عبارت »از ش��ما ب��رای بازدید از س��ایت برندمان دعوت 
می کنیم« تفاوت معنایی چندانی با »شما باید از سایت ما بازدید کنید« 
ن��دارد. با این حال نحوه اثرگ��ذاری آن بر روی مخاطب متفاوت خواهد 
ب��ود.  توجه به نکات نگارش��ی در حوزه بازاریابی اهمیت بس��یار زیادی 
دارد. سرنوش��ت برخی از تبلیغات متنی با همین نکات تعیین می شود. 
توصیه های مورد بحث در این مقاله گام مناس��بی برای ش��روع فرآیند 

اصلاح محتوای متنی از سوی برندها خواهد بود. 
copyblogger.com :منبع

بررسی هدست مُوا و امکانات تازه اش
رونمایی مدیرعامل سابق HTC از نسل 

جدید هدست های واقعیت مجازی

شرکت XRSpace یکی از سرمایه گذاران اصلی در زمینه هدست های نسل 
جدید محسوب می شود. این شرکت از سوی پیتر چویو، مدیرعامل سابق برند 
HTC، مدیریت می ش��ود. پیتر برنامه گس��ترده ای برای توسعه هدست های 
واقعیت مجازی در آینده ای نزدیک دارد. آخرین محصول این ش��رکت به نام 
مُوا براساس پیش بینی ها در سه  ماه سوم سال جاری با قیمت 599 دلار روانه 
بازار خواهد شد. برخی از امکانات تازه این هدست شامل دسترسی به اینترنت 
نسل پنجم، ساختار دوربین با کیفیت بیشتر و همچنین امکان پردازش واقعیت 
مجازی در حالت دنیای آزاد )Open World( است. مزیت اصلی این دستگاه 
قیمت به مراتب پایین تر آن در مقایسه با دیگر نمونه های موجود در بازار است. 
به این ترتیب مدیرعامل سابق HTC گام مهمی در راستای کسب سهم بیشتر 

از بازار هدست های واقعیت افزوده برخواهد داشت. 
هدس��ت واقعیت مجازی مُوا از تراش��ه هشت هس��ته ای اسنپدراگون سود 
می برد. این س��خت افزار قدرتمند به سازندگان مُوا قدرت مانور بسیار بیشتری 
داده اس��ت. بدون تردید در نگاه نخست ش��باهت ظاهری بسیار زیادی میان 
محصول تازه ش��رکت XRSpace و هدست اکُولوس برند HTC وجود دارد. 
با این حال ش��باهت مورد بحث فقط در حد ظاهری اس��ت. سخت افزار مُوا به 
مراتب قدرتمندتر از هر مدل موجود در بازاری است. مدل مورد بحث از شرکت 
XRSpace دارای قابلیت اس��کن حرکات کاربر در اتاق و شبیه سازی واقعیت 
افزوده براس��اس محیط در دس��ترس است. به این ترتیب دیگر تجربه واقعیت 

افزوده کاربران با محدودیت محیطی خدشه دار نخواهد شد. 
یکی از س��رمایه گذاری های اصلی ش��رکت XRSpace در زمینه توس��عه 
هدس��ت های واقعیت مجازی نس��ل جدیدش ایجاد دنیای مجازی برای تمام 
کاربران اس��ت. به این ترتیب کاربران امکان حضور در فضایی مجازی و مانند 
زندگی روزمره را خواهند داشت. مزیت این امر امکان تجربه های هیجان انگیز 
در دنیایی بدون محدودیت های زندگی واقعی خواهد بود. بدون شک این پروژه 
تا حد زیادی برای سرگرمی کاربران پیش خواهد رفت. اگر مهندسان شرکت 
XRSpace موفق به طراحی دنیای مجازی موردنظرش��ان ش��وند، این پروژه 
از بس��یاری جهات به آزمایش های واقعیت مجازی شبکه اجتماعی فیس بوک 

شباهت پیدا خواهد کرد. 
نکته مهم در مورد فروش هدس��ت مُوا امکان دسترسی انحصاری به دنیای 
مجازی شرکت XRSpace از طریق آن است بنابراین کاربران برای حضور در 
فضای موردنظر ناچار به خرید هدست های شرکت هستند. براساس پیش بینی 
کارش��ناس های حوزه فناوری در ادامه روند توس��عه شرکت XRSpace باید 
انتظار همکاری نزدیک با HTC را داشته باشیم. این امر به دلیل سابقه فعالیت 

پیتر چویو در HTC و زمینه فعالیت مشترک هر دو شرکت است. 
متاسفانه هنوز محصول رسمی از سوی شرکت XRSpace روانه بازار نشده 
اس��ت. این امر قضاوت در مورد نحوه فعالیت این ش��رکت و ش��انس اش برای 
تاثیرگذاری بر روی بازار را به شدت سخت می کند، با این حال اگر ویژگی های 
مورد بحث در مورد هدس��ت موا به طور درست پیاده سازی شود، باید منتظر 
انقلابی در صنعت تولید هدست های واقعیت مجازی باشیم. این نکته در مورد 
عرصه واقعیت افزوده نیز تا حد زیادی صدق خواهد کرد. امروزه دسترس��ی به 
فناوری واقعیت افزوده بس��یار راحت تر از نمونه مجازی اش است. بهترین مثال 
در زمینه واقعیت افزوده مربوط به فیلترهای اینستاگرام است. همچنین بسیاری 
از بازی های مشهور پلتفرم های گوشی هوشمند از چنین فناوری سود می برند. 
یکی از نکات جالب درباره هدس��ت موا امکان دسترسی آسان مشتریان به آن 
است. این محصول براساس اعلام رسمی شرکت XRSpace قرار بود دو ماه قبل 
رونمایی و روانه بازار ش��ود. با این حال شیوع ویروس کرونا تمام برنامه های جاری 
شرکت را به هم ریخت. اکنون اغلب هدست های موا در فروشگاه های طرف قرارداد 
شرکت قابل دسترسی است. با این حساب در زمان عرضه همگانی این محصول 
مشتریان مشکلی از نظر تهیه آن، برخلاف بسیاری از محصولات مشابه، نخواهند 
داشت. عرضه این هدست در بازار شرق آسیا، آمریکای شمالی و اروپا به طور همزمان 
صورت خواهد گرفت. براساس وعده تیم مدیریتی شرکت XRSpace تا پایان سال 

جاری موا در تمام بازارهای جهانی به فروش خواهد رسید. 
theverge.com :منبع

 آگهی نژادپرستانه
دردسر جدید فولکس واگن

در زمینه بازاریابی همواره باید با دید همه جانبه اقدام کرد. درواقع یک اشتباه 
هرچند کوچک می تواند فاجعه ای را به همراه داش��ته باش��د. تحت این شرایط 
نه تنها از بودجه صرف شده خود نتیجه ای را به دست نخواهید آورد، بلکه با انواع 
مشکلات و خشم مخاطبان مواجه خواهید شد. در این رابطه تبلیغ جدید برند 
فولکس واگن، باعث خشم بسیاری از کاربران شده است. در این تبلیغ یک فرد 
سیاه پوس��ت توسط دست زنی سفیدپوست به درون کافه ای پرتاب شده و اجازه 
سوار شدن به محصول جدید این شرکت به وی داده نمی  شود. این موضوع باعث 
ش��ده است تا بسیاری از کاربران این اقدام را کاملا نژادپرستانه عنوان کنند. در 
این رابطه مدیران شرکت عذرخواهی رسمی داشته اند، با این حال این حجم از 
فشار بر روی این برند آلمانی دلایل دیگری نیز دارد. درواقع برای پاسخ آن باید 
به گذشته این شرکت رجوع کنیم. فولکس واگن به دستور هیتلر ساخته شده و 
بخش بزرگی از نیاز آلمان به ماشین آلات جنگی را در طول جنگ جهانی، تامین 
می کرد. با توجه به این امر که هیتلر شناخته شده ترین نژادپرست تاریخ محسوب 
می ش��ود، باعث ش��ده اس��ت تا برخی از کاربران مدیران این شرکت را به افکار 
فاشیس��تی متهم کنند، با این حال الک هیتمولر مدیر بخش بازاریابی و فروش 
این شرکت عنوان کرده است که اتفاق تنها حاصل یک اشتباه و سهل انگاری بوده 
و در حال بررسی اوضاع هستند تا فرد و یا افراد خطاکار در این زمینه سریعا از 
شرکت اخراج شوند. درواقع به عقیده وی ابدا گذشته این شرکت، در این رابطه 
دخالتی نداشته و این مسئله ممکن است توسط هر برند دیگری رخ دهد. نکته 
قابل ذکر دیگر آن اس��ت که فولکس واگن از مدت ها قبل درگیر رسوایی دیزل 
گیت و تقلب در آزمایش آلایندگی خودروهای دیزلی خود، قرار دارد. این مسئله 
می تواند اوضاع را بدتر کند. درواقع یک اش��تباه باعث شده است تا بار دیگر این 
ش��رکت در تیتر نخست رسانه ها قرار گیرد. حال باید دید که این موضوع تا چه 

حد بر روی فروش و ارزش سهام این برند تاثیر خواهد داشت. 
thetruthaboutcars.com :منبع
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توییتر یکی از بزرگترین ش��بکه های اجتماعی در سراسر دنیا محسوب می شود. روزانه 
میلیون ها توییت در این پلتفرم بارگذاری می ش��ود. در عصری که اغلب کاربران به دنبال 
محت��وای ویدئویی و تصویری هس��تند، ظهور و موفقیت یک ش��بکه اجتماعی متن محور 
توج��ه زیادی به خود جلب می کند. بازاریابی در توییتر از همان زمان تاس��یس اش مورد 
توجه قرار داش��ته اس��ت، با این حال در طور زمان دستخوش تغییرات بسیار زیادی شده 
است. بدون تردید فضای توییتر در سال های اخیر شلوغ تر از هر زمان دیگری شده است. 
با این حساب برندها برای جلب نظر مخاطب هدف باید استراتژی خاصی داشته باشند. 

وقتی بحث از ش��لوغی فضای ش��بکه های اجتماعی و ضرورت عملک��رد متمایز برندها 
می ش��ود، اس��تفاده از تبلیغات گزینه جالبی خواهد بود. امروزه برندهای بسیار زیادی در 
ش��بکه های اجتماعی مشغول فعالیت هس��تند. اگر ما به دنبال جلب نظر مخاطب هدف 
در چنی��ن فضایی هس��تیم، باید الگوی بازاریاب��ی و تبلیغات پولی را در دس��تور کارمان 

قرار دهیم. 
تبلیغات توییتری فرصتی مناس��ب برای برندها در راس��تای توس��عه س��ریع و نمایش 
محصولات ش��ان به مش��تریان اس��ت. دامنه وس��یع کاربران توییتر کار را برای هر برندی 
س��اده کرده است. ش��اید در نگاه نخس��ت بازاریابی و تبلیغات در توییتر به دلیل ماهیت 
متن محورش کار دش��واری باش��د، اما مدیران فنی این پلتفرم راهکارهای بسیار ساده ای 

برای کاربران در نظر گرفته اند. 
ه��دف اصل��ی ما در این مقاله بررس��ی ش��یوه های تبلیغات در توییتر اس��ت. پیش از 
پرداخت��ن به بحث اصلی بخش��ی تحت عنوان انواع تبلیغات توییتری و ش��یوه راه اندازی 

حساب تبلیغاتی را مورد بررسی قرار خواهیم داد. 
انواع تبلیغات در توییتر

توییتر، مانند هر ش��بکه اجتماعی دیگر، از فرمت های تبلیغاتی بسیار زیادی پشتیبانی 
می کن��د. ای��ن ام��ر برای برنده��ا به معنای ام��کان ن��وآوری و خلاقیت ب��الا در طراحی 
تبلیغات ش��ان اس��ت. نکته مهم در این میان انتخاب الگوی تبلیغاتی مناسب براساس نیاز 
برندمان اس��ت. در ادامه برخی از انواع اصلی تبلیغات در توییتر مورد بررس��ی قرار خواهد 

گرفت.
1. توییت های تبلیغاتی

توییت های تبلیغاتی درست مانند توییت های معمولی هستند، اما از سوی الگوریتم این 
شبکه اجتماعی در اختیار کاربران بیشتری قرار خواهد گرفت. به این ترتیب برندها فرصت 
تعامل بیش��تر با مخاطب هدف و نمایش محصولات شان را خواهند داشت. هزینه استفاده 
از توییت های تبلیغاتی براساس حجم محتوای تبلیغاتی و محل نمایش اش متفاوت خواهد 

بود. مزیت مهم توییتر امکان شخصی سازی گسترده توییت های تبلیغاتی است. 
توییت ه��ای تبلیغاتی مانن��د هر توییت دیگری امکان بازنش��ر، لایک و درج کامنت را 
دارد. تنه��ا تف��اوت هم در ای��ن میان یک علام��ت کوچک در کنار تویی��ت تحت عنوان 
»محتوای تبلیغاتی« اس��ت. کاربران با مش��اهده این علامت از ماهی��ت تبلیغاتی توییت 

شما باخبر خواهند شد.
اگر ش��ما قص��د طراحی توییت های تبلیغاتی را دارید، فق��ط محدود به محتوای متنی 
نیس��تید. امروزه امکان اس��تفاده از محتوای بصری برای تبلیغات در توییتر فراهم ش��ده 

است، با این حساب دست شما در طراحی محتوای تبلیغاتی بسیار باز خواهد بود. 
۲. اکانت های تبلیغاتی

گاهی اوقات ما به جای تبلیغ یک توییت مشخص قصد توسعه آگاهی مخاطب از اکانت 
رس��می برندم��ان را داریم. این نکته نیز به طور کامل موردنظ��ر تیم بازاریابی توییتر قرار 
داشته است. اگر شما تجربه استفاده از توییتر را داشته باشید، این پلتفرم امکان مشاهده 
اکانت های مرتبط با س��لیقه تان در بخش کنار صفحه را می دهد. توییتر در حوزه تبلیغات 
ام��کان نمایش اکانت برخ��ی از برندها در بخش موردنظر را فراهم می س��ازد بنابراین در 

صورت نیاز برای توسعه کسب و کارتان از گزینه موردنظر استفاده کنید.
مزی��ت اصلی تبلیغ اکانت ام��کان جلب نظر مخاطب هدف به تمام محتوای صفحه مان 
اس��ت بنابرای��ن دیگر مش��کلی در زمین��ه ناتوانی ب��رای هدایت مخاطب به س��وی تمام 

محتوای مان در الگوی توییت تبلیغاتی وجود نخواهد داشت. 
نکت��ه مه��م درخصوص نمای��ش تبلیغاتی اکانت ه��ای مربوط به برنده��ا درج علامت 
تبلیغاتی اس��ت. ب��ه این ترتیب کارب��ران در اینجا نیز امکان آگاه��ی از ماهیت تبلیغاتی 
نمایش اکانت ها را خواهند داشت. امروزه برندها برای جلب نظر مخاطب هدف به صورت 
شخصی سازی ش��ده اقدام به اس��تفاده از گزینه موردنظر می کنند. بنابراین کاربس��ت این 

شیوه در مقیاسی وسیع توصیه نمی شود. 
3. ترندهای تبلیغاتی

توییتر ش��هرت عمده ای به دلیل نمایش ترندهای برترش دارد. این امر ش��امل نمایش 
ترندهای محتوایی و جس��ت وجویی برتر در بخش��ی از صفحه کاربران است. اگر برند شما 
در زمینه تولید محتوای بازاریابی نوعی ترند ایجاد کرده است، امکان همکاری تبلیغاتی با 

توییتر برای نمایش گسترده آنها وجود خواهد داشت. 
کاربران در توییتر با ترندهای تبلیغاتی درست مانند ترندهای عادی تعامل دارند. نکته 
مهم در این میان ضرورت شخصی س��ازی ترندها برای دامنه مش��خصی از کاربران است. 
امروزه توییتر هیچ تبلیغی را به صورت سراس��ری نمایش نمی دهد. این امر در راس��تای 
احترام به حریم شخصی کاربران و همچنین افزایش تاثیرگذاری تبلیغات صورت می گیرد. 
توییتر در فوریه سال جاری نسبت به عملکرد ترندها بازنگری اساسی ای را صورت داد. 
بر این اس��اس نحوه مش��اهده جس��ت وجوهای قبلی کاربران تفاوت عمده ای با شیوه های 
س��ابق پی��دا کرد. این نکته در توس��عه هرچه بهت��ر محتوای تبلیغات��ی و جلب همکاری 

برندها موثر واقع شد. 
4. استفاده تبلیغاتی از استوری

بخش استوری در توییتر شاید دیرتر از سایر رقبا راه اندازی شده باشد، اما 
مزیت بالایی از نقطه نظر تبلیغاتی دارد. بسیاری از برندها از بخش استوری 
برای جلب نظر مخاطب هدف و تعامل نزدیک با آنها استفاده می کنند. این 
نکته مزیت های بسیار زیادی برای برندها به همراه دارد. نکته مهم در این 
میان توسعه دسترسی کاربران به استوری برندهاست. این گزینه از طریق 

همکاری تبلیغاتی با توییتر فراهم خواهد شد. 
این بخش س��اده ترین ش��یوه تبلیغاتی توییتر محسوب می شود. درست مانند همکاری 
برندها با اینس��تاگرام برای نمایش استوری شان در بخش جست وجوی کاربران، در اینجا 

نیز توییتر عملکرد مشابهی را نشان می دهد. 
5. تبلیغات اتوماتیک

اگر ش��ما آشنایی چندانی با شیوه تبلیغات در توییتر ندارید، تعیین مقدار هزینه برای 
صرف در این حوزه چالش بزرگی خواهد بود. یکی از نگرانی های همیش��گی برندها نحوه 
پرداخ��ت هزینه در بخش بازاریابی و تبلیغات اس��ت. توییت��ر در این بخش ابزار تبلیغات 

اتوماتیک را رونمایی کرده است. 
برندها در صورت فعال س��ازی گزین��ه تبلیغات اتوماتیک با تعیین مقدار مش��خصی از 
بودجه تبلیغات از خدمات خودکار توییتر بهره  مند خواهند ش��د. این نکته ش��امل توسعه 
تبلیغاتی برخی از توییت های مناس��ب برند شما براس��اس صلاحدید بازاریاب های توییتر 
اس��ت. مزیت اصلی این شیوه امکان تعیین بودجه و س��پس مدیریت کارها بدون نیاز به 

توجه مداوم به میزان هزینه های شرکت است. 

چگونه در توییتر تبلیغات کنیم: راهنمایی در 7 گام
تبلیغات در توییتر علاوه بر آش��نایی با انواع تبلیغات نیازمند اس��تفاده از تکنیک ها و 
شیوه های خاصی نیز هست. در این بخش به نحوه راه اندازی حساب کاربری برای تبلیغات 
اش��اره خواهیم کرد. ش��اید این امر در نگاه نخس��ت بسیار س��اده به نطر برسد، اما دارای 

ظرافت های تخصصی است. 
1. ایجاد حساب کاربری تبلیغاتی در توییتر

اگر ش��ما تا به حال از توییتر اس��تفاده نکرده اید، باید به دنبال ایجاد حس��اب کاربری 
رس��می باشید. این امر به ش��ما امکان تعامل با س��ایر کاربران را خواهد داد. تبلیغات در 
توییتر مانند هر شبکه اجتماعی دیگر، نیازمند تاسیس حساب کاربری رسمی است. شما 
ب��ا مراجعه ب��ه بخش تبلیغاتی توییتر امکان ایجاد حس��اب کارب��ری تبلیغاتی را خواهید 
داشت. فرآیند ثبت نام در این بخش درست مانند ایجاد حساب کاربری ساده است، با این 

حال مشخصات شرکت و حوزه فعالیت باید در اختیار توییتر قرار گیرد. 
پس از ثبت نام در این بخش ما وارد پنل مدیریتی تبلیغات توییتر خواهیم شد. مزیت 
اصلی این پنل امکان دسترس��ی به دامنه وسیعی از اطلاعات تبلیغاتی است. امروزه اغلب 
برندها در تلاش برای دسترس��ی به اطلاعات سازنده در مورد مخاطب هدف شان هستند. 

این نکته مزیت های بازاریابی و تبلیغات را ایجاد می کند. 
۲. تعیین حوزه تبلیغاتی برندمان

تبلیغات در توییتر با اهداف مش��خصی روی می دهد. بس��یاری از برندها در این حوزه 
هدف مش��خصی ندارند بنابراین ما پیش از ش��روع به کار در حوزه تبلیغات باید به دنبال 
هدفی خاص باش��یم. نوع هدف ما شیوه فعالیت و استفاده از الگوهای مختلف تبلیغاتی را 
مشخص خواهد کرد. برخی از اهداف هم در زمینه تبلیغات در توییتر به شرح ذیل است:

• ایجاد آگاهی در مخاطب هدف نسبت به فعالیت برندمان در فضای آنلاین
• جلب نظر مخاطب هدف به محصولی خاص یا سرویس های در دسترس برندمان
• تعامل نزدیک تر با مخاطب هدف در راستای افزایش تعداد مشتریان وفادار برند

• ابزار همدردی با مشتریان نسبت به حادثه ای خاص مانند ویروس کرونا
• ترغیب مشتریان برای خرید محصولات مان در بازارهای مختلف

• افزایش ترافیک صفحه توییتری یا سایت رسمی برندمان
پ��س از اینکه هدف اصلی تبلیغاتی برندتان را مش��خص کردی��د، باید آن را به صورت 
رس��می در پن��ل تبلیغات��ی توییتر درج کنید. ای��ن امر به تولید محت��وای جذاب تر برای 
مخاطب هدف کمک ش��ایانی خواهد کرد. با این حس��اب دیگر نیازی به نظارت مداوم و 
نزدیک بر روی شیوه بارگذاری و اجرای محتوای مان نخواهیم داشت. پیش از این چالش 
اصل��ی برندها در زمینه تبلیغات توییتری ناتوانی برای تفکیک حوزه های مختلف بود. این 
امر با به روز رسانی توییتر در زمینه انتخاب حوزه تبلیغات با هدف برند به طور کامل رفع 
شده اس��ت. امروزه میلیون ها برند در توییتر مشغول بازاریابی و جلب نظر مخاطب هدف 
هس��تند. اگر ما به دنبال جلب نظر آنها در این فضای ش��لوغ هس��تیم، باید حوزه فعالیت 
تبلیغاتی مان را به طور دقیق مش��خص کنیم. در غی��ر این صورت مخاطب هدف به طور 

مداوم با محتوای بی ربط با سلیقه اش مواجه خواهد شد.
ام��روزه نمایش محتوای نامناس��ب و بدون ارتباط به س��لیقه مخاط��ب هدف بدترین 
واکنش ه��ا را در پ��ی دارد. کارب��ران توییتر بارها اکانت های مربوط ب��ه برندها را به دلیل 
نمایش محتوای تبلیغاتی فاقد ارتباط با سلیقه ش��ان به عن��وان اکانت آزاردهنده گزارش 
داده اند. اگر تعداد گزارش های اکانت شما از مقدار مشخصی بیشتر شود، توییتر به صورت 
رسمی دسترسی تان را محدود خواهد کرد. تیم فنی توییتر در برخی از موارد حتی اقدام 

به حذف اکانت موردنظر نیز می کند. 
3. تبلیغات در توییتر چقدر هزینه دارد؟

ب��دون تردید تبلیغات در ه��ر حوزه ای نیازمند آگاهی از مقدار هزینه موردنیاز اس��ت. 
بسیاری از برندها بدون توجه به هزینه موردنیاز اقدام به فعالیت بازاریابی می کنند. نتیجه 
این امر ناتوانی آنها برای جلب نظر مخاطب هدف و همچنین صرف مبالغ بسیار بالاست. 
ورشکستگی برندها در پی صرف هزینه های بیش از اندازه امری طبیعی محسوب می شود 

بنابراین ما باید به دنبال راهکاری برای پرهیز از چنین تجربه ای باشیم. 
خوشبختانه توییتر مقدار بودجه لازم برای تبلیغات در بخش های مختلف را به صورت 
دقیق اعلام می کند بنابراین نیازی به نگرانی در زمینه صرف هزینه های بیش از اندازه در 
این حوزه نیس��ت. توصیه ما در این بخش تعیین س��قف هزینه بازاریابی و تبلیغاتی است. 

سپس شما امکان استفاده از الگوهای متفاوت بازاریابی را خواهید داشت. 
یک��ی از مزیت های اصلی تبلیغ��ات در توییتر امکان پرداخت هزین��ه در قالب ارز های 
مختلف است. به این ترتیب ما دیگر نیازی به تغییر ارزمان نخواهیم داشت. این امر سرعت 

بسیار بیشتری به فرآیند بازاریابی توییتر خواهد بخشید. 
4. ایجاد گروه تبلیغاتی 

اکنون ما وارد صفحه گروه تبلیغاتی می ش��ویم. این صفحه در راس��تای مدیریت هرچه 
بهتر تبلیغات توییتری راه اندازی ش��ده اس��ت. با اس��تفاده از این صفح��ه کاربران امکان 
دس��ته بندی تبلیغات ش��ان را خواهند داش��ت. مدیریت تبلیغات، به وی��ژه برای برندهای 
بزرگ، امر دش��واری محسوب می شود. توییتر در این میان با ایجاد صفحه گروه تبلیغاتی 

کمک شایانی به برندها کرده است. 
اگر ش��ما برای نخس��تین بار از بخش تبلیغاتی توییتر اس��تفاده می کنید، امکان ایجاد 
بخش های تبلیغاتی مختلف را خواهید داش��ت. توصیه م��ا در این بخش ایجاد گروه های 
تبلیغاتی پرکاربرد از س��وی برندتان اس��ت. در غیر این ص��ورت فرآیند مدیریت تبلیغات 

برندتان بسیار دشوار خواهد شد. 
یکی از نکات مثبت در زمینه گروه بندی تبلیغات توییتری امکان تعیین سقف پرداخت 
هزینه برای هر کدام اس��ت. به این ترتیب دیگر نیازی به نگرانی نس��بت به صرف هزینه 

بی��ش از اندازه نخواهد بود. توییتر در پایان بازه های زمانی مش��خص، به انتخاب کاربران، 
فهرس��ت هزینه های بازاریابی و تبلیغات را منتش��ر می کند. کاربران در چنین زمان هایی 
باید نس��بت به پرداخت هزینه تبلیغاتی ش��ان اق��دام کنند. بدون ش��ک پرداخت هزینه 
تبلیغات��ی بلافاصله پس از نمای��ش محتوا برای هر برندی زمان ب��ر خواهد بود. توییتر به 
همین خاطر فرصت تأمل و کاربری بیشتر را به کاربرانش داده است. این امر نقش مهمی 

در توسعه شهرت تبلیغاتی توییر به عنوان یک پلتفرم پیشرو دارد. 
5. هدف گذاری بر روی مخاطب

هدف گ��ذاری بر روی مخاطب یکی از تکنیک های تعیین کننده برای موفقیت در حوزه 
بازاریابی و تبلیغات اس��ت. امروزه عصر تبلیغات توده ای با هدف جلب نظر دامنه وس��یعی 
از کاربران به پایان رس��یده اس��ت. اکنون برندها نیازمند الگویی متفاوت برای جلب نظر 
مخاطب هدف هس��تند. بر این اس��اس هدف گذاری بر روی دامنه مشخصی از کاربران با 

شباهت های اطلاعاتی مشابه ایده مطلوبی خواهد بود. 
توییتر در این زمینه کمک شایانی به برندها می کند. این امر شامل ارائه خدمات آماری 
و داده  محور به برندهاس��ت. بر این اس��اس ما امکان تصمیم گیری مناس��ب برای تعیین 
مخاطب هدف مان را خواهیم داش��ت. امروزه تعیین مخاطب هدف در دامنه ای محدود از 
دو نظر دارای اهمیت اس��ت. نخس��ت، بحث مقدار هزینه بازاریابی و تبلیغات باید مدنظر 
قرار گیرد. هرچه دامنه مخاطب هدف ما محدودتر باش��د، هزینه های تبلیغاتی نیز کاهش 
خواهد یافت. بحث دوم مربوط به میزان تاثیرگذاری تبلیغات اس��ت. بر این اساس هرچه 
توانای��ی ما برای تعامل با مخاطب هدف در دامنه ای محدود بیش��تر باش��د، تاثیرگذاری 
بالاتری بر روی آنها خواهیم داش��ت. امروزه حتی برندهای بزرگ نیز از همین الگو برای 

افزایش تاثیرگذاری کمپین های بازاریابی شان استفاده می کنند. 
پن��ل مدیری��ت تبلیغ��ات توییت��ر امکان دسترس��ی به داده ه��ای مختل��ف در زمینه 
مخاطب های هدف برندها را فراهم می س��ازد. به این ترتی��ب برندها امکان انتخاب دامنه 
نمای��ش محتوای مدنظرش��ان برای مخاط��ب هدف را خواهند داش��ت. یکی از مهم ترین 
المان ها در این میان سن کاربران است. هر نوع تبلیغاتی برای دامنه مشخصی از گروه های 
سنی جذابیت دارد بنابراین با انتخاب سن کاربران امکان شخصی سازی گسترده محتوای 

تبلیغاتی فراهم خواهد شد. 
6. انتخاب محل نمایش تبلیغات

یکی از مهم ترین تصمیمات درباره محل نمایش تبلیغات است. این نکته دارای اهمیت 
بس��یار زیادی از نقطه نظر بازاریابی است. امروزه سه حوزه مختلف برای نمایش تبلیغات 
در توییتر وجود دارد. بخش کاربری حس��اب های کاربری، بخش جس��ت وجو و در نهایت 
کن��ار پروفایل کاربران در دس��ترس قرار دارد. انتخاب هر ک��دام از گزینه های مورد بحث 
باید براس��اس سطح نیاز برندمان صورت گیرد. بدون تردید هزینه نمایش تبلیغات در هر 
بخش موردنظر متفاوت خواهد بود بنابراین ما باید به نکته موردنظر توجه داشته باشیم. 

7. اجرای کمپین
اکنون ما تمام کارهای موردنیاز برای کمپین مان را انجام داده ایم بنابراین راه اندازی آن 
محل تردید نخواهد بود. برخی از برندها در زمینه اجرای کمپین تردیدهای زیادی دارند. 
اگر ما همیش��ه به دنبال زمان مناس��ب برای اجرای کمپین مان باش��یم، در عمل هیچ گاه 
فرصت بارگذاری محتوای مان را نخواهیم یافت بنابراین پیش از هرگونه تأمل زیادی باید 

نسبت به بارگذاری محتوای مورد نظر اقدام کنیم.
توییت��ر در بخش تبلیغاتی اش نس��بت به وس��واس بی��ش از اندازه برنده��ا در اجرای 
کمپین ش��ان هشدار داده است. بر این اساس شاید تاریخ مصرف کمپین موردنظر با تأمل 

بیش از اندازه برندها از بین برود. 
گاهی اوقات برندها نیازمند اجرای س��ریع کمپین ش��ان هس��تند. این امر حتی امکان 
بررس��ی گزینه های تبلیغاتی و س��ایر تنظیمات را نیز از بین خواهد ب��رد بنابراین ما باید 
توجه و دقت زیادی نس��بت به عجله برندمان برای بارگذاری محتوا داش��ته باشیم. اغلب 
شکس��ت های بازاریابی و تبلیغاتی ناشی از عجله بیش از اندازه برندهاست. توییتر در این 
راس��تا با ارائه سرویس بارگذاری خودکار تبلیغات به صورت سریع کمک قابل توجهی به 

برندها کرده است. این نکته اهمیت بسیار زیادی در مواقع اضطراری برای برندها دارد. 
توصیه هایی برای تبلیغات بهتر در توییتر

تبلیغ��ات در توییت��ر فقط معطوف به آگاه��ی از انواع تبلیغات و ش��یوه بارگذاری آنها 
نیس��ت. ما در این بخش قصد بررس��ی دقی��ق پیرامون برخی از تکنیک ه��ای بارگذاری 

محتوای تبلیغاتی و حتی تولید آنها را داریم. 
• اهمیت موضوع برند و کسب و کار

کاربران تمایل بسیار بالایی برای آگاهی از زمینه تخصصی فعالیت برندها دارند. برخی 
از برندها به اش��تباه چنین فرصتی را در اختیار کارب��ران قرار نمی دهند. به همین خاطر 

محتوای تبلیغاتی شان علی رغم کیفیت بالا مورد توجه کاربران قرار نمی گیرد. 
ایجاد حس��اب کاربری رس��می برای برند در توییتر نیازمند توجه به بخش بیوگرافی و 
مشخصات برند است. در غیر این صورت کسب و کار ما به حالت نامشخص درخواهد آمد. 
توییتر تاکید بس��یار زیادی بر روی تکمیل مشخصات کسب و کار برای موفقیت در حوزه 
تبلیغات دارد بنابراین اگر چنین اقدامی از س��وی برند شما صورت نگیرد، تمام تبعات آن 

متوجه خودتان خواهد بود. 
• الگوبرداری مناسب از برندهای موفق

الگوب��رداری از کمپین ه��ای موفق دیگر برندها هیچ ایرادی ن��دارد. بدون تردید یافتن 
ایده های جذاب برای بازاریابی در محیط توییتر همیش��ه کار س��اده ای نیس��ت. بنابراین 
ما گاهی برای طراحی کمپین تبلیغاتی مان نیازمند اس��تفاده از توصیه های دیگر کاربران 

هستیم. 
لگو یکی از بهترین برندهای فعال در زمینه تبلیغات در توییتر اس��ت. این برند همیشه 
ترکیب مناس��بی از محتوای متنی و ویدئویی را منتش��ر می کند. همین امر توجه بس��یار 
زیادی را جلب کرده اس��ت. وقتی ما در توییتر مش��غول فعالیت هس��تیم، باید نسبت به 
محدودیت های این حوزه و تلاش برای بارگذاری محتوای جذاب آگاهی داش��ته باش��یم. 
همانطور که پیش از این نیز اش��اره ش��د، توییت��ر یک پلتفرم متن محور اس��ت بنابراین 

استفاده هرچند کوتاه از محتوای متنی در این پلتفرم ضروری خواهد بود. 
برند لگو در کمپین »بازس��ازی دنیا« در سال 2019 استفاده قابل توجهی از اموجی ها 
در فرآیند تبلیغاتی اش کرد. بدون ش��ک امکان بیان برخی از مفاهیم به ساده ترین شیوه 
ممکن از طریق اموجی ها فراهم می شود. به این ترتیب ما دیگر نیازی به نگارش متن های 
طولانی نخواهیم داش��ت. امروزه نگارش محتوای طولانی یکی از مش��کلات اصلی برندها 
در زمینه تعامل با مخاطب هدف اس��ت بنابراین ما باید ب��ه دنبال راهکاری برای غلبه بر 

این چالش باشیم. 
• افزودن هدف مشخصی به بحث

ترغیب مخاطب هدف به س��وی هدفی خاص از دیرباز مدنظر بازاریاب ها قرار داش��ته 
اس��ت. کمپین های بازاریابی و تبلیغات بدون هدفی مشخص برای ترغیب مخاطب هدف 
دس��تاورد مناسبی نخواهند داش��ت بنابراین ش��ما در قالب محتوای تبلیغاتی تان باید به 
طور واضح مخاطب را به س��وی عملی خاص دعوت کنید. در غیر این صورت تاثیرگذاری 

کمپین تان تا حد زیادی کاهش خواهد یافت. 
بی ش��ک بازاریابی و تبلیغات در توییتر دش��واری های خاص خ��ود را دارد. با این حال 
مزیت های آن بس��یار قابل توجه اس��ت. تلاش برای اس��تفاده تبلیغات از توییتر از جهات 
بس��یار زیادی توجیه پذیر است. هدف اصلی ما در این بخش ارائه برخی نکات و اطلاعات 

کاربردی برای فعالیت تبلیغاتی بهتر برندها در بخش تبلیغات توییتر بود. 
blog.hootsuite.com :منبع

swot 9 سایت رایگان برای ایجاد جدول سوات

یکی از الزامات در زمینه تصمیم گیری و مش��خص کردن چشم انداز، ایجاد 
جدول س��وات SWOT اس��ت. برطبق آن فرصت ها، تهدیدها، نقاط ضعف و 
قدرت مش��خص شده و برطبق آن می-توان سناریو تنظیم کرد. آمارها در این 
زمینه حاکی از آن اس��ت که بیش از 80درصد ش��رکت های بزرگ از این ابزار 
اس��تفاده می-کنند. با این حال کاربرد آن برای هرگونه تصمیم گیری است، با 
این حال یکی از مشکلات موجود این است که چگونه این جدول را به بهترین 
ش��کل ایجاد کرده و نتایج را از آن اس��تخراج کنی��م. در این رابطه تکنولوژی 
کمک های بسیاری را انجام داده و سایت های مختلفی وجود دارد که این اقدام 
را در کمترین زمان ممکن برای شما انجام می دهد. در ادامه به بررسی 9 مورد 

رایگان آنها خواهیم پرداخت. 
Bplans -1: در این سایت شما محیطی را برای انجام تحلیل خود در اختیار 
خواهید داشت. با این حال برای آگاهی و یادگیری نمونه فعالیت ها در حوزه های 

مختلف کسب وکار نیز وجود داشته که می توانید آنها را مشاهده کنید.
BusinessBalls -2: در این س��ایت توصیه های مختلفی وجود داش��ته و 
می توانی��د ی��ک نمونه را دانلود کرده و اطلاعات خ��ود را وارد کنید. همچنین 
دسترس��ی به جدول س��وات برخی از برندهای جهانی نظی��ر نایک، در دیگر 

مزیت های آن محسوب می شود.
MindTools -3: مزیت اصلی این س��ایت، مطرح کردن سوالات مختلف 
اس��ت تا شما نسبت به درس��تی کار خود اطمینان داش��ته باشید. در نهایت 

می توانید از مشاوران سایت مذکور، برای راهنمایی ها استفاده کنید. 
Priority Matrix -۴: اگ��ر تمایل دارید تا از طریق گوش��ی تلفن همراه 
خود جدول سوات را ایجاد کنید، گزینه فوق بهترین انتخاب محسوب می شود. 
نکته مهم این برنامه، مرحله بندی اقدامات اس��ت که باعث می شود تا افراد به 
خوبی بدانند که به چه ترتیبی باید اقدام کنند. در نهایت توصیه های از پیش 
تعیین شده، کمک خواهد کرد تا افراد تصمیم گیری سریع تری را داشته باشند. 
SlideModel-5: از این س��ایت می توانید یک فایل پاورپوینت را دریافت 
ک��رده و از آن برای اقدامات خود اس��تفاده کنید. در نهایت ش��ما می توانید از 
مدیران این س��ایت بخواهید تا تمامی این فعالیت ها را انجام داده و برای شما 

ارسال کنند که هزینه ای را در پی خواهد داشت.
template.net -6: در این س��ایت ش��ما با انواع فرمت های جدول سوات 
مواجه خواهید ش��د که می توانید مناسب-ترین آن را برای خود انتخاب کنید. 
نکته جالب این اس��ت که هر قس��مت، به یک کس��ب وکار اختصاص داشته و 

می تواند کمک کند تا به فعالیت خود سرعت بخشید. 
Pestle Analysis -7: در این س��ایت انواع تحلیل ها با توجه به نتیجه ای 
که در حوزه خود به دس��ت آورده اید، وجود دارد. برای مثال ممکن اس��ت در 
عرصه رستوران داری، شما به اعداد مشخصی دست پیدا کنید که با چند تحلیل 

همخوانی دارد. شما می توانید از این نمونه ها برای تحلیل بهتر استفاده کنید. 
Smartdraw -8: مزیت این س��ایت امکان اس��تفاده از ابزار آن در تمامی 
سیس��تم ها نظیر ویندوز، مک و حتی سیس��تم های عامل  تلفن همراه اس��ت. 
همچنین امکان پاس��خگویی س��ریع از طریق تماس تلفنی و ارسال ایمیل، از 

دیگر مزیت های آن محسوب می شود. 
Demplates -9: بیش از ۴0 نمونه تحلیل انجام شده در حوزه های مختلف 
کاری در کنار انواع فرمت-های جدول سوات، از مزیت های این سایت محسوب 
می ش��ود. برای مثال شما ممکن اس��ت تمایل داشته باشید که تا جدول شما 
ظاهری سه بعدی را داشته باشد که در این سایت انواع آن را می توانید مشاهده 
کنید. همچنین امکان ارتباط با سایر کاربران، باعث شده است تا فضایی جهت 

تبادل اطلاعات ایجاد شود. 
businessnewsdaily.com :منبع

استراتژی های دیجیتال بازاریابی در دوران 
پساکرونا

بازاریاب ه��ا در طول ش��یوع ویروس کرونا تجربه فعالیت در ش��رایط کاملا 
دیجیتال را کسب کرده اند. بدون تردید این نکته برای اغلب افراد شاغل تجربه ای 
مشترک محسوب می شود، اما در حوزه بازاریابی دارای اهمیت بیشتری است. 
حجم تقاضا برای طراحی کمپین های بازاریابی در طول بحران کرونا کاهش قابل 
توجهی پیدا کرد. این امر به ویژه در ماه های ابتدایی شیوع ویروس موردنظر به 
طور عینی قابل مشاهده بود. اکنون با توجه به نیاز کسب و کارها برای بازگشایی 
وضعیت بازاریاب ها و صنعت بازاریابی تا حدودی بهتر ش��ده اس��ت.  دستاورد 
اصل��ی فعالیت دیجیتال در طول دوران کرونا برای صنعت بازاریابی خلاقیت و 
نوآوری بیشتر بود. اکنون تیم های بازاریابی توانایی همکاری حتی در فاصله های 
مکانی قابل توجه را نیز دارند. این نکته تا پیش از شیوع ویروس کرونا چندان 
مدنظر کسب و کارها نبود. به همین خاطر شرایط بحران کرونا فرصت مناسبی 
در اختیار تیم های بازاریابی قرار داد. اکنون فعالیت دیجیتال توسعه بسیار زیادی 
میان تیم های بازاریابی پیدا کرده اس��ت. برخی از ش��رکت ها حتی قصد ادامه 
فرآیند فعالیت آنلاین اعضای بخش بازاریابی در دوران پس��اکرونا را نیز دارند.  
نکته مهم دیگر در مورد تاثیر تعطیلی کسب و کارها در دوران شیوع کرونا توجه 
بیشتر به فضای آنلاین است. بسیاری از برندها علی رغم سرمایه گذاری در بخش 
بازاریابی دیجیتال همچنان به حوزه س��نتی بازاریابی نیز توجه داشتند. با این 
حال اکنون وضعیت به طور کامل فرق کرده اس��ت. بسیاری از شرکت ها دیگر 
توجه چندانی به حوزه های س��نتی بازاریابی ندارند. این امر به معنای ضرورت 
جهت گیری هرچه بیشتر بازاریاب ها به سوی طراحی کمپین های آنلاین است. 
تقویت مهارت کار با ابزارهای آنلاین برای بازاریاب ها و به طور کلی اهالی کسب 

و کار ضروری به نظر می رسد. 
ما در موسسه The Drum بر روی اهمیت برگزاری وبینار برای هم  اندیشی 
در حوزه بازاریابی تاکید داریم. بس��یاری از تیم های بازاریابی در طول ماه های 
گذش��ته از طریق برگزاری وبینار اق��دام به تعامل با یکدیگ��ر کرده اند. آینده 
حوزه بازاریابی در ادامه ش��رایط کنونی بس��تگی به توانایی برندها برای تعامل 
و مش��ارکت در وبینارها دارد. ب��دون تردید بحران کرونا تغییرات قابل توجهی 
در حوزه بازاریایی و به طور کلی کس��ب و کار ایجاد کرده اس��ت. یکی از نکات 
 The مهم در این میان یادگیری نکات تازه حوزه بازاریابی است. ما در موسسه
Drum قص��د برگزاری دوره های وبینار برای بررس��ی تغییرات مورد بحث را 
داریم. توصیه اساس��ی ما برای بازاریاب ها و مدیران کس��ب و کار تلاش برای 

حضور در کلاس های آنلاین مشابه برای  به روز رسانی اطلاعات شان است. 
thedrum.com :منبع

ایستگاهبازاریابی تبلیغات در توییتر در 7 گام

چگونهکمپینتبلیغاتیموفقیدرتوییترداشتهباشیم؟

11بازاریابی و فروش www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
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9 جمله ای که باعث افزایش رضایت شغلی 
کارمندان خواهد شد

یک��ی از خواس��ته های اصلی مدیران این اس��ت که رضایت ش��غلی 
کارمندان خود را افزایش داده و در س��طح موردنیاز قرار دهند، با این 
ح��ال آنها در این رابط��ه تمایلی به افزایش درآمد آنها نداش��ته و این 
مس��ئله می تواند توازن مالی ش��رکت را نابود کند. با این حال آیا تنها 
راهکار ارتقای رضایت ش��غلی کارمندان در افزایش حقوق آنها خلاصه 
می-ش��ود؟ بدون شک پاس��خ در این زمینه منفی بوده و راهکارهایی 
بس��یار س��اده در حد بیان چند جمله وجود دارد ک��ه به رفع این نیاز 

کمک خواهد کرد. در ادامه به بررسی این 9 مورد خواهیم پرداخت. 
1-اشتباه من بود 

یک رفتار مدیران بسیار مشهور است. درواقع آنها هیچ گاه خود را مقصر 
ندانس��ته و مسئولیت آن را بر شانه عوامل دیگری می-گذارند. تحت این 
ش��رایط طبیعی است که یک کارمند بدون آنکه مقصر اصلی باشد، مورد 
انتقاد قرار گیرد. در این رابطه توصیه می  شود که اعتراف به اشتباه را یک 
اق��دام در زمینه مخدوش کردن چهره مدیریتی خود تلقی نکرده و با این 
اقدام نش��ان دهید که نه تنها شخصیتی مغرور محسوب نمی شوید، بلکه 
برای تیم خود ارزش بالایی قائل بوده و حتی از بیان جملات س��خت نزد 
آنها نیز واهمه ای ندارید. نکته ای که ش��اید به آن توجه داشته باشید این 
است که کارمندان هیچ گاه مدیر خود را سرزنش نکرده و آنها از جایگاهی 
برخوردار نیستند که امنیت شغلی شما را نابود کنند. همچنین این واقعیت 
را قبول کنید که هر فردی ممکن است اشتباهی را مرتکب شود. به همین 
خاط��ر دلیل برای عدم اعتراف به آن وجود نداش��ته و این موضوع باعث 

می شود تا جو شرکت همچنان در وضعیت خوبی قرار داشته باشد. 
۲-به فردی برای کمک نیاز دارم

هر کارمندی تمایل دارد که در ش��رکت کاملا مفید باش��د. در این رابطه 
کمک مستقیم از سوی مدیر شرکت، بدون شک جذابیت بالایی را به همراه 
خواهد داش��ت. همچنین این مس��ئله کمک خواهد کرد تا افراد از روزمرگی 
فاصله گرفته و امکان انجام اقدامات س��طح بالاتری را داش��ته باشند. در این 
رابطه کمک خواستن خصوصا در شرایط بحرانی باعث خواهد شد تا فشارها بر 
روی شما نیز کاهش پیدا کرده و فرهنگ کمک کردن به دیگران و همچنین 
کمک خواس��تن بدون احساس شرم، به یک فرهنگ در شرکت شما تبدیل 

شود که نتیجه آن انجام هرچه بهتر و سریع تر اقدامات خواهد بود. 
3-شما کارمند بسیار باارزشی هستید

برخی از جملات هستند که شنیدن آنها احساس بسیار خوبی را در 
هر فرد به وجود می آورد. در این رابطه اعلام با ارزش بودن کارمندان، 
روحیه آنها را افزایش خواهد داد و این باور را در ذهن آنها ایجاد خواهد 
کرد که از امنیت ش��غلی بالایی برخوردار هس��تند، ب��ا این حال تکرار 
بیش از حد آن  باعث می شود تا تاثیر لازم از بین برود. به همین خاطر 
توصیه می شود که آن را در هنگام اتمام یک پروژه و یا اقدامات بزرگ 
کارمندان خود اعلام کنید. در نهایت توجه داش��ته باش��ید که افزایش 
رضایت ش��غلی تنها برای بهبود راندم��ان کاری نبوده و احتمال ترک 

موقعیت شغلی را نیز کاهش خواهد داد.
4-آیا مشکلی وجود دارد؟ 

ش��ما نباید اجازه دهید که یک مش��کل کوچک، ب��ه بحرانی جدی 
تبدیل ش��ود. در این رابطه پرسش مس��تقیم بهترین راهکار محسوب 
می ش��ود. ب��ه همین خاطر هر ماه، جلس��ه ای ش��خصی ب��ا هر یک از 
کارمندان خود داشته و از آنها بخواهید تا ضمن گزارش کار، در صورت 
بروز مش��کل آن را مطرح کنند. بدون ش��ک برطرف کردن مسائل در 
ابتدای ایجاد آنها بس��یار س��اده تر از زمانی خواهد بود که بیش از حد 
رش��د کرده اند. در نهایت ایجاد امکان صحبت کردن، بدون شک برای 

هر کارمندی مهم خواهد بود.
5-سالگرد حضور شما در شرکت را تبریک می-گویم

ی��ادآوری برخی از تاریخ های مهم، برای کارمندان جذابیت بالایی را 
به همراه خواهد داش��ت. برای مثال س��الگرد حضور در شرکت و تولد 
آنه��ا می تواند بهترین گزینه های موجود باش��د. در ای��ن رابطه اگرچه 
تنها ارس��ال یک پیام نیز تاثیر لازم را به همراه دارد، با این حال ش��ما 
می توانید اقداماتی نظیر مرخصی و جشن را نیز در نظر بگیرید تا تاثیر 

اقدام شما افزایشی چشمگیر را پیدا کند. 
6-از شما ممنونم

کاربرد این جمله بس��یار وسیع بوده و شما می توانید در هر شرایطی 
مورد استفاده قرار دهید. با این اقدام شما روابط خود را با تیم شرکت 
بهب��ود خواهی��د بخش��ید. به همین خاط��ر هیچ گاه تص��ور نکنید که 
کارمندان صرفا در حال انجام وظیفه خود هستند. درواقع با یک جمله 
س��اده ش��ما حرفه ای گری و اخلاق مداری بالای خود را نشان خواهید 
داد. ب��ا توج��ه به این امر که دلیل اصلی تغییر ش��غل اف��راد، مدیر بد 
محسوب می شود. شما می توانید با چنین اقداماتی شما مهم ترین علت 
را از بین برده و می توانید تا حد زیادی اطمینان داش��ته باشید که تیم 

شرکت حتی در شرایط سخت نیز باقی خواهد ماند.
7-دلیل اقدام را برای شما توضیح خواهم داد

برای هر فردی بس��یار سخت است که بدون آگاهی از دلیل یک اقدام، 
آن را انج��ام ده��د. در این رابطه ممکن اس��ت افزایش حج��م کاری، با 
نارضایتی هایی نیز همراه باشد. برای این موضوع ایجاد آمادگی ذهنی بسیار 
مهم بوده و باعث می شود تا رضایت از شما افزایشی چشمگیر را پیدا کند. 

8-به شما اعتماد دارم 
زی��ر ذره بین قرار گرفتن و توضیح دادن حتی برای س��اده ترین اقدامات 
بدون شک حس خوبی را به همراه ندارد. در این رابطه لازم است تا شما به 
کارمندان خود بگویید که اعتماد لازم را به آنها داشته و دلیلی ندارد که زمان 
خود را صرف توضیح دادن مداوم کنند. بدون ش��ک اعتماد داش��تن، باعث 
خواهد شد تا آنها نیز رفتاری مشابه را انجام داده و به شما کاملا اعتماد کنند. 
در نهایت این امر کمک خواهد کرد تا افراد به شیوه مورد علاقه خود، وظایف 

را انجام داده و تحت فشار روانی به مراتب کمتری باشند.
9-نظر شما چیست؟ 

نظرسنجی از کارمندان بس��یار مهم بوده و احساس فوق العاده ای را در 
آنها به وجود می آورد. نکته ای که باید به آن توجه داشته باشید این است 
ک��ه اقدام مذکور تنها برای ارتقای روحیه کارمندان نبوده و آمارها در این 
زمینه حاکی از آن است که مشورت گرفتن از تیم شرکت، به بهبود سطح 
تصمیمات منجر می شود. علت این امر به این خاطر است که در برخی از 
بخش ها، کارمندان ارتباط مس��تقیم تری را با موارد داشته و این امر باعث 

می شود که نظرات آنها کاملا سودمند باشد. 
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اغلب کسب و کارها تاکنون نسبت به دشواری فعالیت در کنار شیوع ویروس 
کرون��ا اعلام نظر کرده اند. بدون تردید فعالیت در ش��رایط دش��وار و پیش بینی 
نش��ده ای مانند ویروس کرونا س��ختی های بس��یار زیادی دارد. شمار بالایی از 
ش��رکت ها تا همین چند هفته پیش به طور کامل تعطیل بوده اند. ویروس مورد 
بحث علاوه بر بخش س��لامت و بهداش��ت بر روی حوزه اقتصادی نیز تاثیر قابل 
ملاحظه ای داش��ته اس��ت. این امر موجب ضررهای هنگفت استارت آپ ها و در 
برخی از موارد ورشکس��تگی آنها شده است. حوزه مدیریت منابع انسانی مانند 
هر بخش دیگری در جریان بحران کرونا چالش های بس��یار زیادی را پشت سر 
گذاشته است. تعامل با نیروی انسانی درگیر با تهدید ابتلا به کرونا دشواری های 
بس��یار زیادی دارد. خوش��بختانه بس��یاری از برندها موفق به تعامل سازنده با 
نیروی انسانی شان در طول بحران کرونا شدند، با این حال تعدادی از برندها نیز 

با چالش جدی در این حوزه مواجه بودند. 
هنوز هم بس��یاری از نکات درباره نحوه شیوع ویروس کرونا و سطح تاثیر آن 
بر روی حوزه های مختلف اقتصاد نامعلوم اس��ت. یکی از نکات مهم از نقطه نظر 
کس��ب و کار در جریان بحران اخیر مربوط به نقش هنر مدیریت منابع انس��انی 
اس��ت. تفاوت می��ان مدیران کارکش��ته و ماهر با کارآفرینان ت��ازه کار در طور 
ماه های اخیر به خوبی مشخص شده است. اکنون کسب و کارها نیازمند افرادی 
با توانایی بالا برای ایجاد ارتباط با اعضای مختلف شرکت و مدیریت بحران های 
پی��ش روی هس��تند. هنوز هم بخ��ش زیادی از آینده کس��ب و کارها در زمان 
کنونی نامش��خص است بنابراین مدیریت کسب و کار در شرایط کنونی ابهامات 
و س��ختی های بسیار زیادی به همراه دارد. مدیران بخش منابع انسانی به دلیل 
تجربه تعامل نزدیک و روزمره با کارمندان تجربیات مناس��بی کس��ب کرده اند. 
اس��تفاده از تجربیات آنها برای طی مس��یر باقی مانده از بح��ران کرونا ضروری 
خواهد بود. هدف ما در این مقاله بررس��ی تجربه مدیران بخش منابع انس��انی 
ش��رکت های مختلف در زمینه مواجه با ویروس کروناس��ت. ما در ادامه به سراغ 

موفق ترین مدیران منابع انسانی در سراسر دنیا خواهیم رفت.
1. یادآوری قدرت تیم های مختلف

لیزا فیریسکیا: مدیر بخش منابع انسانی مدرسه دموکراسی چارتر
لیزا فیریس��کیا در طول ماه های گذشته تعامل نزدیکی با مراجعه کنندگان و 
کارمندان داش��ته است. وی در مدرسه کس��ب و کار دموکراسی چارتر فعالیت 
دارد. ح��وزه تخصص��ی فعالیت این مدرس��ه ارائه خدمات آموزش��ی در زمینه 
مدیریت کسب و کار است. دوران کرونا به دلیل کاهش وسیع سطح تقاضا برای 
آموزش های کس��ب و کار برای لیزا و همکارانش بسیار سخت بود. آنها در طول 

این دوران بخش قابل توجهی از درآمدشان کاهش پیدا کرد. 
هم��کاری در زمین��ه مدیریت بح��ران کرونا در بخش منابع انس��انی نیازمند 
هم��کاری ب��ا کارمندان اس��ت. برخی از برنده��ا تمایل به مدیری��ت بحران در 
س��طح مدیریتی بدون همکاری کارمندان هستند. این جهت گیری از سوی لیزا 
به عنوان خطر اصلی برای مدیریت کس��ب و کارها ش��ناخته می ش��ود: »تمام 
کارمندان ش��رکت در موقعیت های بحرانی مانند کرون��ا علاقه مند به همکاری 
برای مدیریت بحران هس��تند.« با این حس��اب ما باید از تمام توان تیم  شرکت 
ب��رای مدیریت بحران اس��تفاده کنیم. برخی از ش��رکت های ب��زرگ علی رغم 
تعطیل��ی موق��ت فعالیت حضوری کارمن��دان همچنان ارتب��اط نزدیکی با آنها 
داش��تند. این امر اعتم��اد به نفس و تمایل بالایی برای همکاری با ش��رکت در 
کارمندان ایجاد کرد. اس��تفاده از چنین اس��تراتژی برای کس��ب و کار کوچک 
بس��یار راحت تر خواهد بود. به این ترتیب آنها توانایی استفاده از نظرات و حتی 
تخصص کارمندان برای پیشبرد هرچه بهتر وضعیت شرکت را خواهند داشت. 
لیزا فیریس��کیا در مورد تجربه همکاری با کارمندان و س��ایر مدیران مدرسه  
پیرامون مدیریت بحران کرونا به نکات جالبی اشاره می کند: »ما به طور هفتگی 
جلس��ات حضوری با رعایت نکات بهداش��تی یا به طور آنلاین داش��تیم. در این 
جلس��ات کارمندان و س��ایر مدیران مدرس��ه به اظهارنظر درباره شیوه مدیریت 
بحران جاری می پرداختند. بسیاری از استراتژی ها و الگوهای فعالیت مدرسه در 

طول دوران بحرانی از طریق همین هم اندیشی ها اتخاذ شد.«
اگر ش��ما نیز دغدغه ها و چالش های مشابهی در زمینه مدیریت منابع انسانی 
ش��رکت تان دارید، توصیه های اصلی لیزا برای اس��تفاده از توانایی کارمندان در 

مدیریت بحران به شرح ذیل است:
• ارس��ال دعوتنامه ب��رای کارمندان و مدیران بخش ه��ای مختلف به منظور 

حضور در جلسات حضوری یا آنلاین پیرامون مشکلات شرکت
• صحب��ت پیرام��ون مق��الات و یافته های علمی و پژوهش��ی مناس��ب برای 

بازگشایی یا حتی ادامه فعالیت دورکاری شرکت
• تلاش برای درک نیازهای کارمندان و همکاری با آنها برای یافتن راهکارهای 

مناسب مدیریتی به دور از هرگونه تنش بیهوده
لی��زا در ط��ول دوران مدیریت بحران در مدرس��ه ، به ویژه ماه های نخس��ت، 
بحث ه��ای طولانی با کارمندان داش��ت. این بحث ها به نزدیکی هرچه بیش��تر 
نظرات اعضای ش��رکت کم��ک کرد. به این ترتیب دیگ��ری نیازی به بحث ها و 

جدل های تکراری در طول روزهای متمادی بحران کرونا نبود. 
۲. ایجاد زمان های کوتاه برای ماقات های کاری

جنیفر هیل: مدیر اجرایی و مسئول بخش منابع انسانی موسسه 
آماری رمدای

هنگامی که بحران کرونا در س��طح جهانی پدیدار ش��د، بس��یاری از کسب و 
کارها نسبت به آینده ش��ان تردید داشتند. برخی از برندها و حتی سازمان های 
رسمی ویروس موردنظر را چندان جدی تلقی نکردند. همین امر نوعی واکنش 
ش��تاب زده پس از وخامت اوضاع را به همراه داش��ت. بدون تردید گفت وگو و 
هم اندیش��ی با افراد مختلف برای مدیریت ش��رایط بحرانی اهمیت بسیار زیادی 
دارد. جنیف��ر هی��ل در این میان ع��لاوه بر گفت وگو با اعضای ش��رکت بر روی 
استفاده از نظرات و توصیه های کارشناسی افراد متخصص نیز حساب کرده بود. 
راهکار جنیفر برای یافتن زمان مناس��ب به منظور برگزاری جلس��ات آنلاین 
یا حضوری با کارش��ناس های حوزه کسب و کار و سلامت استفاده حداکثری از 
وقت های مرده اش بود. به این ترتیب وی با کاهش میزان س��اعت های پرتی در 
طول روز موفق به برگزاری جلس��ات بسیار کوتاه با افراد متخصص می شد. این 
نکته دارای اهمیت بس��یار زیادی اس��ت. گاهی اوقات م��ا در طول روز فعالیت 
مناس��ب در زمینه مدیریت زمان مان نداریم. همین امر موجب بروز مش��کلات 

عمیق برای یافتن منافع مناسب جهت سازماندهی امور می شود. 
برگ��زاری جلس��ات کاری به ط��ور معمول امری زمان بر اس��ت. بس��یاری از 
ش��رکت ها از روزها قبل برای برگزاری مراس��م ت��دارک می بینند. جنیفر هیل 
در این میان زمان کافی برای رعایت تش��ریفات برگزاری جلسات را نداشت. به 
همین خاطر به س��راغ راهکارهای س��اده و س��ریع برای برقراری ارتباط با افراد 
موردنظرش رفت. شیوه برقراری ارتباط از سوی وی با کارشناس ها بیشتر شبیه 

گفت وگوهای دوستانه پشت تلفن یا نرم افزارهای پیام رسان آنلاین است. همین 
امر امکان کاهش مدت زمان جلسات و افزایش بهره وری آنها را فراهم ساخت. 
تجربه همکاری نزدیک با کارش��ناس های بخش کسب و کار و بهداشت برای 
جنیفر ارزش بس��یار زیادی داشته اس��ت. او اکنون شیوه های برگزاری جلسات 
کاری به صورت فوق فش��رده را می داند. این امر در دوران پس��اکرونا نیز به کار 
وی خواهد آمد. به این ترتیب مدیریت زمان برای او و س��ایر همکارانش بس��یار 

راحت تر خواهد شد. 
امروزه بس��یاری از شرکت ها در زمینه مدیریت بحران مشکلات بسیار زیادی 
دارن��د. این امر ش��امل فقدان زمان مناس��ب ب��رای تصمیم گیری مناس��ب نیز 
می شود. به این ترتیب آنها همیشه با بحران زمان ناکافی برای مدیریت شرایط 
بحرانی مواجه هستند. راهکار جنیفر نوآوری بسیار زیادی از نقطه نظر مدیریت 
زم��ان دارد. بنابرای��ن هر کس��ب و کار در هر موقعیتی باید از ش��یوه موردنظر 
اس��تفاده کند. اکنون زمان در دس��ترس کسب و کارها ارزش بسیار بالایی دارد 
بنابراین ما باید از تمام راهکارهای مناس��ب برای افزایش زمان در دسترس مان 
استفاده کنیم. در غیر این صورت امکان کسب موفقیت در بلندمدت را نخواهیم 
داش��ت. بسیاری از کس��ب و کارهای شکس��ت خورده در طول بحران کرونا به 
دلیل ناتوانی در زمینه ایجاد زمان مناسب برای تصمیم گیری دست به اقدامات 
غیرمنطقی زده اند. خوش��بختانه جنیفر هال با استفاده از تکنیک رفع زمان های 
پرتی در طول روز موفق به ایجاد بازه زمانی مناس��ب برای برگزاری ملاقات های 

غیرحضوری کوتاه شده است. 

3. مدیریت با چاشنی عاقه و اشتیاق
ServiceNow پات واندورز: مسئول بخش استعدادیابی موسسه

پ��ات واندورز به عنوان یک اس��تعدادیاب هدف مش��خصی در تعامل با مردم 
دارد: رفتار مناسب با تمام مردم. این اصل در زمینه استعدادیابی اهمیت بسیار 
بالایی دارد. افراد باید همیشه توانایی بالایی برای ایجاد ارتباط با دیگران داشته 
باشند. کسب و کارهای بزرگ همیشه در کارمندان شان چنین توانایی را تقویت 
می کنند. به همین خاطر همیش��ه اختلاف و تفاوت قابل توجهی با دیگر کسب 
و کاره��ا دارن��د. توصیه اصلی پات واندورز برای اف��راد درگیر در بحران کرونا و 

مدیریت کسب و کار پیگیری امور با علاقه و اشتیاق است.
بدون تردید تلاش برای مدیریت بحران های کس��ب و کار بدون علاقه بالا به 
حوزه فعالیت مان غیرممکن است. دست کم بدون علاقه بالا به حوزه فعالیت مان 
امکان مدیریت بهینه کس��ب و کار از بین خواهد رفت. بس��یاری از افراد سال ها 
در موقعیت ه��ای اداری بی ارتباط با سلیقه ش��ان کار می کنند. چنین امری پس 
از مدت زمانی اندک تمام سلیقه و خلاقیت سازمانی آنها را نابود خواهد کرد. 

پ��ات واندورز در ط��ول مدت بحران کرونا تلاش زی��ادی برای تقویت روحیه 
و انگیزه کارمندانش کرد. او نس��بت به ابراز نارضایتی برخی از مدیران نس��بت 
به نحوه فعالیت تیم های کس��ب و کار نیز چندان خوش بین نیس��ت. از نظر وی 
وظیفه اصلی مدیران در ش��رایط کنونی تقویت روحیه کارمندان اس��ت. در غیر 
این صورت وضعیت شرکت با وجود اخبار نگران کننده بسیار وخیم خواهد شد. 
وظیفه اصلی مسئولان بخش مدیریت منابع بخش انسانی اطمینان از فعالیت 
مناس��ب کارمندان در شرایط دشوار کروناست. این امر مزیت های بسیار زیادی 
برای ش��رکت ها در پی دارد. وقتی کارمندان با مش��کلات کاری یا حتی زندگی 
ش��خصی مواجه هستند، دغدغه های شان مانع عملکرد مناسب خواهد شد. پات 
وان��دورز در طور ماه های ابتدایی انتش��ار ویروس کرونا به ط��ور نزدیک با تمام 
کارمندان همکاری داش��ت. این امر اعتماد به نفس و اطمینان کارمندان به تیم  
مدیریت شرکت را دوچندان کرد. واندورز در طول روز با تمام کارمندان شرکت 
تم��اس می گرفت. هدف اصل��ی وی اطلاع از وضعیت کارمن��دان و تلاش برای 
ارائه توصیه های مناس��ب به آنها بود. در این میان اگر کارمندان دارای مش��کل 
خاصی بودند، وی اقدام به رفع آنها می کرد. به این ترتیب دیگر دغدغه ای برای 

کارمندان در زمینه فعالیت کاری باقی نمی ماند. 
بدون تردید مش��کلاتی در زمینه تعامل با کارمندان به صورت نزدیک وجود 
دارد. با این حال واندورز با حوصله و علاقه بالا به حوزه فعالیتش تمام مشکلات 
را پشت سر گذاشت. امروزه علاقه افراد به جایگاه کاری شان دارای اهمیت بسیار 
زیادی اس��ت. درس مهم پات از جریان مدیریت ویروس کرونا ضرورت همکاری 
نزدیک با کارمندان و اهمیت علاقه به کار در عملکرد نهایی است. فقط در این 
صورت امکان بهبود کیفیت نهایی فعالیت کس��ب و کارها حتی در وضعیت های 

بحرانی فراهم خواهد شد. 
4. ضرورت اطاع از وضعیت کارمندان

کریستی لیک: مسئول بخش منابع انسانی برند تویلیو
کار در شرایط بحرانی برای تمام افراد دشوار است. بسیاری از تیم های کسب 
و کار در ش��رایط کنونی توانایی شان برای تاثیرگذاری مناسب بر روی مشتریان 
را از دس��ت داده اند. یکی از ش��یوه های مدیریت بحران رایج در میان شرکت ها 
تلاش برای محدودکردن توجه ش��ان به مشتریان است. این امر آنها را از نیروی 
انسانی یا به عبارت بهتر کارمندان شان غافل خواهد کرد. کریستی لیک در طول 
م��دت بحران کرونا علاوه بر ارتب��اط نزدیک با همکارانش در بخش مدیریت در 
ت��لاش برای بهبود رابطه با کارمندان نیز بود. ش��اید در وضعیت عادی مدیران 
توجه زیادی به ایجاد ارتباط نزدیک با کارمندان نداشته باشند، اما در زمان های 

بحرانی این نکته دارای اهمیت بسیار زیادی است. 
کریس��تی لیک در میان مدیران بخش منابع انس��انی به دلیل توجه ویژه به 
کارمندان ش��ناخته ش��ده است. این امر ش��هرت قابل توجهی برای وی و شیوه 
مدیریت��ی اش ایج��اد کرده اس��ت. بر این اس��اس در طول مدت بح��ران کرونا 
کریستی جلس��ات منظمی با کارمندان بخش مختلف ش��رکت برگزار می کرد. 
این جلسات کمک قابل توجهی به پیشبرد هرچه بهتر کارهای شرکت در زمان 

حساس مورد بحث داشت. 
مدیریت بحران از س��وی کریس��تی فقط معطوف به نظرخواهی از کارمندان 
نیس��ت. او در زمینه ارائه خدمات هرچه بهتر برای فعالیت س��اده و بی دردس��ر 
کارمندان در ش��رایط ش��یوع کرونا نیز فعالیت دارد. اغلب شرکت ها در ابتدای 
شیوع ویروس کرونا نسبت به تعطیلی کامل فعالیت حضوری موضع گیری منفی 
داش��تند. با این حال کریس��تی علی رغم تمام انتق��ادات همکارانش در بخش 
مدیریت موفق به تعطیلی فعالیت حضوری کارمندان شد. این امر در کنار تلاش 
برای یافتن سیس��تم های ارتباطی مناس��ب برای همکاری و ادامه روند فعالیت 
آنلاین کارمندان درس مهم ما از کریس��تی خواهد بود. بس��یاری از شرکت ها تا 
همین الان نیز برنامه مشخصی برای فعالیت در کنار شیوع ویروس کرونا ندارند. 
این امر مش��کلات بسیار زیادی برای ش��رکت ها از نظر مالی و بار روانی بر روی 

دوش کارمندان ایجاد می کند. 
کریس��تی لیک پیرامون مس��ئله مدیریت بحران کرونا بر روی توجه به تمام 
افراد، نه فقط کارمندان، تاکید دارد. بر این اس��اس شرکت ها باید توجه یکسانی 
به کارمندان، مشتریان و به طور کلی مردم داشته باشند. این نکته با ارزش های 
کاری اغلب کس��ب و کارها هماهنگی دارد بنابراین تلاش برای پرهیز از چنین 
ارزش های��ی یا عدم تصمیم گی��ری قاطع در این زمینه نتیجه مناس��بی در پی 

نخواهد داشت. 
اولویت روزافزون هوش عاطفی  .5

کلود سیلور: مدیر منابع انسانی در شرکت رسانه ای واینر
انس��ان ها توانایی های عجیبی برای ایجاد ارتباط با هم دارند. این نکته انسان 
را نس��بت به بسیاری از حیوانات دیگر متمایز می س��ازد. کلود سیلور در زمینه 
مدیریت بخش نیروی انس��انی در طول بحران کرونا بر روی هوش عاطفی افراد 
تاکید دارد. بر این اس��اس هوش عاطفی امکان ایجاد ارتباط بس��یار بهتر میان 
افراد را فراهم می س��ازد. به این ترتیب دیگر نیازی به صرف زمان و هزینه قابل 

توجه برای ارتباط مناسب میان افراد مختلف شرکت نخواهد بود.
امروزه یکی از مش��کلات اصلی ش��رکت ها در تعامل با نیروی کار ناتوانی در 
زمینه ایجاد ارتباط مناس��ب اس��ت. این نکته گاهی اوقات بحران های سازمانی 
حل ناش��دنی را پدید می آورد. راهکار کلود برای پیش��گیری از چنین اتفاقاتی 
تلاش برای همکاری هرچه نزدیک تر میان بخش های مختف ش��رکت براساس 

هوش عاطفی است. 
نکت��ه مه��م درخصوص هوش عاطفی ض��رورت نزدیکی و ارتب��اط صمیمانه 
اعضای شرکت با یکدیگر است. به این ترتیب آنها رفتارهای یکدیگر را به راحتی 
درک خواهند کرد. بسیاری از افراد در طول مدت زمان فعالیت در شرکت ها به 
دلیل ناتوانی برای ایجاد ارتباط مناس��ب با دیگران در شرایط دشواری هستند. 
وظیفه ما به عنوان مدیر بخش منابع انس��انی کمک به افراد تحت مدیریت مان 
برای تعامل بهینه با همکاران ش��ان است. یکی از نکات مهم در این میان تعامل 
نزدیک میان کارمندان است. اختصاص زمان کافی در طول روز برای هم اندیشی 
کارمندان و ارتباط نزدیک میان آنها نکته دارای اهمیتی است. بسیاری از برندها 
در طول روزهای کاری فقط به دنبال بهره وری هرچه بیش��تر کارمندان هستند. 
این نکته در تحلیل نهایی توانایی کارمندان و زمان در دسترس شان برای تعامل 

نزدیک با هم را کاهش خواهد داد. 
فرهنگ به مثابه بخشی از زندگی  .6

تونی ولاهوس: مسئول بخش داستان سرایی و آموزش موسسه 
ExcuNet

تونی ولاهوس در طول دوران ش��یوع کرونا فرصت مناس��بی برای بازاندیشی 
درباره بس��یاری از مسائل داش��ت. این نکته موجب دگرگونی های بسیار زیادی 
در نحوه فعالیت وی به عنوان مس��ئول بخش نیروی انس��انی ش��د. بسیاری از 
ش��رکت ها در زمینه مدیریت بحران کرونا بر روی اتخ��اذ رویکردی واحد برای 
تم��ام سازمان ش��ان تاکید داش��تند. با این ح��ال تونی با توجه ب��ه تعلق خاطر 
کارمندان ش��رکت به فرهنگ های مختلف اقدام به اس��تفاده از ش��یوه ای دیگر 
کرد. بر این اساس نحوه تعامل بخش منابع انسانی به کارمندان دارای فرهنگ و 
اعتقادات مختلف دارای تفاوت های بسیار زیادی است. این امر انسجام و انعطاف 

قابل ملاحظه ای به فعالیت موسسه ExcuNet داد. 
شرکت ها در مدیریت منابع انسانی رفتارهای بسیار مشابهی با حوزه مدیریت 
منابع فیزیکی دارند. این نکته از نظر تونی دارای ایرادات بس��یار زیادی اس��ت. 
وقت��ی نحوه رفتار ما با افراد و کارمندان مان براس��اس ش��یوه تعامل با اجس��ام 
بی جان باش��د، نارضایتی های بسیار زیادی ایجاد خواهد شد. این نکته در مورد 
بس��یاری از ش��رکت ها در دوران کرون��ا صحت دارد. نکته م��ورد بحث تونی در 
اینجا تلاش برای فهم مشکلات و دغدغه های خاص هر کدام از کارمندان برای 
مدیریت بهینه بحران است. ما باید کارمندان را به عنوان بخشی مهم از شرکت 
مدنظر قرار دهی��م. موفقیت برندهای مختلف در طول دهه های متمادی تا حد 
زیادی مدیون ایده پردازی و نوآوری کارمندان ش��ان است بنابراین عدم توجه به 

آنها در فرآیند فعالیت برند مشکل ساز خواهد بود. 
اهمیت ارزش ها بیش از هر زمان دیگر  .7

کریستی دپوتی: مدیر منابع انسانی در موسسه نورد استورم
ش��رکت ها در زمینه فعالیت ش��ان اغل��ب دارای ش��عارها و ارزش های جالبی 
هس��تند. یکی از کارهای اصل��ی و ابتدایی هر ش��رکت در زمینه فعالیت اعلام 
ارزش های اصلی کس��ب و کارش است، با این حال در زمینه وقوع بحران کمتر 
برندی به ارزش های خود پایبند خواهد ماند. نکته مورد بحث کریس��تی دپوتی 
ض��رورت توجه به ارزش های ش��رکت به هنگام مواجهه ب��ا بحران های مختلف 

است. 
هرچه ش��رکت ها توانایی بیش��تری برای اس��تفاده از ارزش های شان در طول 
وضعیت های بحرانی داش��ته باشند، اعتماد بیش��تری از سوی مشتریان و حتی 
کارمندان جلب خواهند کرد. بس��یاری از کارآفرینان اعلام ارزش ها و شعارهای 
اصلی برند را نوعی کار تجملاتی تلقی می کنند. این نوع برداش��ت از ارزش های 
ش��رکت اغلب مش��کل آفرین اس��ت. ما باید همیشه برداش��ت صریح عملی از 
ارزش های برندمان داش��ته باش��یم. در غیر این صورت کاربرد آنها در ش��رایط 
بحرانی بس��یار کاهش خواهد یافت. کریستی در طول بحران کرونا از ارزش های 
ش��رکت برای ساماندهی اقداماتش استفاده بس��یار زیادی کرده است. این نکته 
مزیت های قابل توجهی برای وی داشته است. به این ترتیب وی موفق به جلب 
اعتماد بخش قابل توجهی از کارمندان ش��رکت شد. چنین دستاوردی برای هر 

مدیر بخش منابع انسانی هدف نهایی تلقی می شود. 
forbes.com :منبع

مدیران موفق بخش منابع انسانی بررسی می کنند
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تبریز – ماهان فاح: اس��تاندار آذربایجان شرقی با بیان 
اینکه ش��اخص های ارزیابی وضعیت بیماری کرونا در کشور 
و اس��تان رو به بهبود اس��ت، افزود: طبق گزارش ستاد ملی 
مقابله با کرونا، وضعیت این بیماری در کش��ور نگران کننده 
نیست، اما اقدامات مراقبتی و پیشگیرانه همچنان باید ادامه 

داشته باشد.
دکتر محمدرضا پورمحمدی در بیس��تمین جلس��ه ستاد 
استانی مدیریت و مقابله با کرونا، اظهار داشت: شاخص های 
اصلی ارزیابی وضعیت بیماری در اس��تان رو به بهبود است 
که نش��ان دهنده تلاش ها و اقدامات مناس��ب دستگاه های 
مسئول است. وی ادامه داد: 91 درصد از مبتلایان کرونا در 
اس��تان بهبود یافته اند و تعداد بیماران بستری شده نیز 50 
درصد کاهش داشته است. استاندار آذربایجان شرقی با بیان 
اینکه بهبود وضعیت بیماری به معنی عادی س��ازی شرایط 
نیس��ت، افزود: با توجه به آغاز فصل تابستان و از سرگیری 
فعالیت ه��ای اجتماع��ی، مراقبت های بهداش��تی و اقدامات 

پیشگیرانه همچنان باید با جدیت ادامه یابد.
وی افزایش آمار مبتلای��ان را نتیجه بیماریابی هدف مند 
و افزایش تس��ت های انجام شده دانست و گفت: این موضوع 
یک فرصت است نه تهدید و نگرانی چندانی ایجاد نمی کند. 
پورمحم��دی از وضعیت تولید و توزیع اقلام بهداش��تی نیز 
ابراز رضایت کرد و گفت: در حال حاضر در این زمینه هیچ 
مش��کلی نداریم و نظارت ها ب��ر کیفیت و قیمت محصولات 
تولیدی باید جدی گرفته شود. استاندار آذربایجان شرقی با 
اشاره به گزارش ستاد ملی مقابله با کرونا، مبنی بر خسارت 
یکص��د هزار میلیارد تومانی این بیماری به اقتصاد کش��ور، 
گفت: بخش خدمات و بویژه حوزه گردش��گری بیش��ترین 
آسیب را دیده و خسارت در بخش تولید خیلی جدی نبوده 

است.
وی افزود: خوش��بختانه دولت نیز اعتبار لازم برای جبران 

خس��ارت ها را پیش بین��ی کرده و در قالب یارانه مس��تقیم 
و تس��هیلات ارزان قیمت در اختیار بخش های آس��یب دیده 
ق��رار می دهد. پورمحمدی با بی��ان اینکه بخش عمده ای از 
آس��یب ها توس��ط مردم در رزمایش کمک مومنانه جبران 
ش��ده اس��ت، افزود: انتظار داریم که نهضت کمک رسانی به 
خانواده ه��ای نیازمند متوقف نش��ود و فضای معنوی کمک 
به همنوع همچنان تداوم یابد. اس��تاندار آذربایجان ش��رقی 
با اشاره به مصوبات جلس��ه اخیر ستاد ملی مقابله با کرونا، 
گفت: تمام مساجد صرفاً برای اقامه نماز بازگشایی خواهند 
شد و برگزاری سایر برنامه ها در مساجد فعلًا ممنوع است.

وی ب��ا بیان اینک��ه مراکز تج��اری و پاس��اژها هم بدون 
محدودی��ت می توانن��د فعالیت کنند، افزود: ادارات اس��تان 
نیز همچنان از 7.30 ت��ا 13.30 با ظرفیت تمام کارمندان 
فعالیت خواهن��د کرد، ولی برای کارمندان مس��ن و دارای 
بیماری زمین��ه ای می توانن��د از دورکاری اس��تفاده کنند. 
پورمحمدی با تأکید مجدد بر رعایت توصیه های بهداش��تی 
و اقدامات مراقبتی و پیش��گیرانه، گفت: ضدعفونی فضاهای 
عمومی و ناوگان حمل ونقل درون ش��هری نیز همچنان باید 

ادامه داشته باشد.

اس��تاندار آذربایج��ان ش��رقی در  پای��ان از تلاش ه��ای 
فرمانداران و اعضای س��تادهای شهرس��تانی مقابله با کرونا 
و کادره��ای پزش��کی و پرس��تاری در همه مراک��ز درمانی 
اس��تان قدردانی ک��رد. مع��اون هماهنگی ام��ور اقتصادی 
اس��تاندار آذربایجان ش��رقی و رئیس کمیته اقتصادی ستاد 
اس��تانی مقابله با کرونا نیز در این جلسه با بیان اینکه همه 
مش��کلات مربوط به تولید و توزیع اقلام بهداش��تی و مواد 
ضدعفونی کننده در اس��تان حل ش��ده است، افزود: از زمان 
تشکیل کمیته اقتصادی، یک میلیون و 885 هزار لیتر الکل 
وارد اس��تان ش��ده اس��ت که 523 هزار لیتر از آن تحویل 

استان های دیگر شده است.
وی اف��زود: میزان تولید م��واد ضدعفونی کننده الکلی در 
اس��تان، یک میلیون و 176 هزار لیتر و مواد غیرالکلی، سه 
میلیون و 500 هزار لیتر بوده اس��ت. وی خاطرنش��ان کرد: 
با مجوز دانش��گاه علوم پزشکی تبریز، 90 واحد تولیدی در 
زمینه تولید ماس��ک فعالیت داش��تند که بنا به نیاز، مجوز 
20 واحد تمدید ش��ده است و در حال حاضر از نظر ماسک 
نیز در اس��تان مشکلی نداریم. رئیس دانشگاه علوم پزشکی 
تبریز هم با ارائه گزارش��ی از آخرین وضعیت بیماری کرونا 
در اس��تان، گفت: آذربایجان ش��رقی از نظ��ر نمونه برداری، 
دومین اس��تان کشور است و هر روز بین 900 تا هزار مورد 
نمونه برداری در استان انجام می شود. محمدحسین صومی 
با بی��ان اینکه بیش از 85 درصد نمونه برداری ها، س��رپایی 
اس��ت، افزود: به طور میانگین، نتیجه 15 از نمونه برداری ها 
مثبت اس��ت و آمار مبتلایان و جان باختگان کرونا نیز روند 
کاهش��ی دارد. وی همچنی��ن از ت��داوم اج��رای پروژه های 
عمرانی بخش بهداش��ت و درمان در استان خبر داد و گفت: 
هم اکنون 180 هزار مترمربع فضای جدید درمانی در استان 
آماده بهره برداری است که به تدریج تجهیز و به نام شهدای 

مدافع سلامت افتتاح خواهد شد.

ای�ام - منصوری: رئی��س پژوهش و فناوری ش��رکت 
پالای��ش گاز ای��لام از ارتق��اء تعام��ل و ارتباط با ش��رکت 
ه��ای دانش بنی��ان در حوزه پژوهش و فن��اوری خبر داد و 
گفت:ارتقاء تعام��ل و ارتباط با ش��رکتهای دانش بنیان در 
خصوص مطالعه و امکان س��نجی توسعه محصولات جانبی 
مرتبط با گوگرد یکی از برنامه های اصلی این واحد صنعتی 

در سال جاری خواهد بود.
به گزارش روابط عمومی، دکتر"احس��ان نوراللهی" افزود: 
شناس��ایی اولویت های پژوهشی و مس��اله محور، پیگیری 
انعقاد ق��رارداد و انجام پروژه های کاربردی همچون تدوین 
سند مدیریت تکنولوژی، شناس��ایی و ارزیابی ریسک های 
امنیتی از دیگر برنامه های واحد پژوهش و فناوری در سال 

جهش تولید می باشد.
وی اظهار داش��ت: پیگیری و تامی��ن بودجه  انجام پروژه 
های پژوهش��ی ارجاع ش��ده به مدیریت پژوهش و انستیتو 
ف��رآورش گاز ش��امل پ��روژه اح��داث واح��د بازیابی آمین 
مس��تعمل و همچنین پروژه دستیابي به دانش فني فرآیند 
اکسیداسیون گزینشی H2S و SO2 بر روي نانو کاتالیست 
در مقیاس آزمایش��گاهی به منظور گوگرد زدایي از جریان 
گازي پالایش��گاه ایلام و طراح��ي مفهومي واحد صنعتي از 

دیگر برنامه های این واحد می باشد.
رئیس پژوهش و فناوری شرکت پالایش گاز ایلام تصریح 
ک��رد: پس از انجام فراخوان و دعوت از دانش��گاهها و مراکز 
تحقیقاتی سراسر کش��ور  از طریق وب سایت های شرکت 
ملی گاز ایران، پالایش��گاه و س��امانه وزارت علوم و فناوری، 
مراحل ارزیابی و انتخاب مجری ذی الصلاح برای انجام این 

پروژه ها در حال انجام است.
نوراللهی با اشاره به اینکه در حال حاضر 6 پروژه پژوهشی 
در این ش��رکت در حال انجام اس��ت، اف��زود: این پروژه ها 

ش��امل مطالعه کمی و کیفی لجن تولیدی حاصل از مرحله 
اولیه تصفیه خانه این پالایشگاه ،  بررسی ردیابی اتوماتیک 
افراد در ش��رایط حضور در پالایش��گاه با بررسی تکنولوژی 
هوش��مند ارتباط راه دور، تعیین پارامترهای طراحی حلقه 
کنترل��ی آنالایزر TailGas و در س��رویس ق��رار دادن آن 
مطاب��ق طراحی، شناس��ایی و ارزیابی مخاط��رات امنیتی، 
 FlashSteam تحلی��ل اقتصادی و امکان س��نجی بازیابی
از خط کندانس برگشتی و تدوین استراتژی و استقرار نظام 

مدیریت تکنولوژی می باشد.
رئیس پژوهش و فناوری ش��رکت پالایش گاز ایلام گفت: 
در س��ال گذش��ته، انعقاد قرارداد 12 پروژه پژوهشی ، یک 
طرح اینترش��یپ، 2۴ مورد پایان نامه و انعقاد دو تفاهم نامه 
با دانشگاه علوم پزشکی استان ایلام و دانشکده فنی دانشگاه 

تهران انجام شده است.
دکتر نوراللهی افزود: همچنین تعیین اولویتهای پژوهشی 
س��ال جاری، انجام فراخ��وان انجام پروژه های پژوهش��ی، 
برگزاری منظم جلسات شورای پژوهش به صورت ماهانه با 
حضور میهمانان ستاد و اساتید دانشگاه های مختلف از دیگر 
اقدامات واحد پژوهش و فناوری ش��رکت در س��ال گذشته 

بوده است.

ق�م - خبرنگار فرصت ام�روز: آیت الله العظمی علوی 
گرگان��ی خدمت به م��ردم را فرصتی مغتنم ب��رای ذخیره 
آخرت برشمرد و خواستار خدمت بیشتر مسئولان به مردم 

شد.
آیت الله العظمی سید محمد علی علوی گرگانی از مراجع 
عظ��ام تقلید در دی��دار مدیرکل کمیته امداد اس��تان قم با 
معظم له با اش��اره به آموزه ه��ای دینی مبنی بر خدمت به 
م��ردم تأکید ک��رد: دقت کنید در س��نگرهای خدمت فقط 
اعمال خوب و بد است که باقی خواهد ماند و مسئولان باید 

تلاش کنند تا مردم از آنها راضی باشند.
فردی که از دنیا رفته اس��ت افزود: در گذش��ته اگر انس��ان وی با بیان روایتی درباره ش��هادت مؤمنین بر خوب بودن 

خوبی از دنیا می رفت، علمای آن زمان روی کفنش شهادت 
می دادند که او فرد خوبی بوده است.

آی��ت الله العظم��ی علوی گرگانی رض��ای الهی را در گرو 
رضایت مردم عنوان و تصریح کرد: خداوند خدمت به مردم 
را دوس��ت دارد و رض��ای خودش را در رضای��ت مردم قرار 

داده است.
مرج��ع تقلید ش��یعیان جه��ان از خدم��ات کمیته امداد 

قدردانی کرد و برای امدادگران این نهاد مقدس دعا کرد.
وی از میرشکار مدیرکل کمیته امداد استان قم برای ایده 
های خلاقانه و طرح های ابتکاری این نهاد در رفع مشکلات 

افراد بی بضاعت قم نیز به صورت ویژه قدردانی کرد. 

گ�رگان - خبرن�گار فرص�ت ام�روز: س��ال 99 برای 
مخابرات منطقه گلس��تان سال پرکاری خواهد بود.مهندس 
غلامعلی شهمرادی  با اعلام این مطلب از مدیران و روسای 
مخابرات اس��تان خواس��ت ب��ا همت و تلاش��ی مضاعف در 
س��ال 99 در جهت تحقق هدف ها هم��کاری نمایند.مدیر 
مخاب��رات منطقه گلس��تان با تاکید براینک��ه دو پروژه مهم 
توس��عه ش��بکه ارتباطات س��یار تحت عنوان فاز 8 و پروژه 
uso و ارتباط رس��انی به روس��تاها  ، در سال 99  آغاز و در 
مرحله اجراس��ت گفت: تمرکز کارکنان مخابرات میبایست 
بر فعالیتهای تعریف ش��ده در قالب پروژه ها معطوف گردد 
و از پرداختن به حواش��ی جدا پرهیز ش��ود.وی با اش��اره به 
پیش��نهادات واصله از بخش��های مختلف در خصوص شعار 
س��ال 99 مخابرات منطقه گلس��تان تحت عنوان " توسعه 
کم��ی و کیفی ارائ��ه خدمات به مش��تریان" گفت: با جمع 
بن��دی نظرات مقرر اس��ت برنام��ه اجرایی با زم��ان بندی 
مش��خص تدوین ش��ده و ش��رح وظایف حوزه های مختلف 
ب��ه آنها ابلاغ گردد تا بتوانیم در تحقق ش��عار مطرح ش��ده 

موفق عمل نماییم .مهندس غلامعلی ش��همرادی تس��ریع 
در رفع مش��کلات م��ردم و مش��تریان را و افزایش رضایت 
من��دی آنها را جزء وظایف اصلی مخابرات دانس��ت و گفت: 
تکریم مش��تریان در هرش��رایطی اجتناب ناپذیر است باید 
طوری رفتار شود که مش��تری اطمینان یابد نیازش تامین 
خواهد ش��د.مدیر مخابرات منطقه گلستان با اشاره به اینکه 
در تمامی موارد ذکر ش��ده هیچ��گاه نباید کیفیت خدمات 

و محص��ولات کاهش یابد افزود: س��لامت کار از اولویتهای 
ماست و شفاف سازی و ابهام زدایی باید وجود داشته باشد و 
هیچ فعالیت خلاف قانونی نباید اجرا شود.ایش��ان از افزایش 
رضای��ت کارکنان س��خن گفت و اهمیت آن را برش��مرد و 
اضافه کرد: رضایتمندی کارکنان از مصادیق فراوانی نش��ات 
میگیرد و از مدیران و روسا تقاضا میشود به این مسئله مهم 
توجه داش��ته باش��ند و  اگر کم و کاستی وجود دارد اصلاح 
ش��ده زیرا رضایت کارکنان از عوامل تاثیر گذار در پیشرفت 
هرس��ازمانی است.مهندس غلامعلی ش��همرادی در پایان تا 
تاکید مجدد بر اینکه س��ال پیش رو س��ال توس��عه بیش از 
پیش مخابرات اس��تان اس��ت از تمامی بخش��ها خواست با 
همکاری و تلاش بیش��تر و تعاملات بین حوزه ای از لطمات 
احتمالی وارده به پیشرفت پروژه ها جلوگیری نموده و تا به 
سرانجام رساندن پروژه ها از هیج کوششی دریغ ننمایند.در 
ادامه جلس��ه مهندس ذبیحی معاون شبکه و مهندس عرب 
مدیر ارتباطات سیار مخابرات منطقه گلستان از روند اجرای 
پروژ های uso و فاز 8  و پیشرفت آن گزارشی ارائه نمودند.

استاندار آذربایجان شرقی: 91 درصد بیماران بهبود یافته اند

شاخصهایارزیابیوضعیتبیماریکروناروبهبهبوداست

رئیس پژوهش و فناوری پالایشگاه گاز ایام:
ارتقاء تعامل و ارتباط با شرکت های دانش بنیان از اولویت های اصلی پالایشگاه گاز ایام در حوزه پژوهش و فناوری است

آیت الله العظمی علوی گرگانی خطاب به مسئولان:

خداوند خدمت به مردم را دوست دارد

مدیر مخابرات منطقه گلستان در جلسه شورای مدیران : 

با اجرای طرح های توسعه ای کان ، سال پرکاری در مخابرات منطقه گلستان پیش رو داریم

اقدام کم سابقه در برق خوزستان
خط چهار مداره بجای دو مداره نشست

اهواز – ش�بنم قجاوند - مدیرعامل ش��رکت برق منطقه ای خوزستان 
ب��ا بیان اینکه عملیات احداث خط چهار مداره خروجی پس��ت مهزیار اهواز 
به پایان رس��ید، بیان ک��رد: با جمع آوری خط دو مداره تک س��یم قدیمی 
و جایگزینی آن با خط چهار مداره دو س��یمه، اقدام کم س��ابقه ای در برق 
خوزستان انجام شده است. محمود دشت بزرگ اظهار کرد: خط چهار مداره 
خروجی پس��ت مهزیار ) از پست ۴00 کیلو ولت مهزیار تا پست 132 کیلو 
ولت س��پنتا( که عملیات آن به پایان رسیده 16 کیلومتر طول دارد و برقدار 
ش��ده است. وی ارزش سرمایه گذاری این پروژه را بالغ بر 170 میلیارد ریال 
اعلام و افزود: با برچیده شدن خط دو مداره و جایگزینی خطوط چهار مداره یک کار اقتصاد مقاومتی در این پروژه 
انجام شده و ظرفیت انتقال برق در همان کریدور دو برابر افزایش پیدا کرده است. مدیرعامل شرکت برق منطقه ای 
خوزستان اجرای این پروژه را باعث پایداری برق مصرفی بخش های مختلف و رونق کشاورزی در منطقه جنوب 
غرب اهواز دانست و گفت: تامین انرژی پست های 132 کیلو ولت گلدشت و سپنتا و افزایش انتقال ظرفیت شبکه 
132 کیلو ولت از دیگر اهداف بهره برداری خطوط چهار مداره خروجی پست مهزیار بوده است. دشت بزرگ تاکید 
کرد: از مهرماه 98 تاکنون 125 کیلومتر مدار و 113 کیلومتر هادی پرظرفیت به بخش انتقال و فوق توزیع شبکه 

تحت نظارت این شرکت در استان های خوزستان و کهگیلویه و بویراحمد اضافه شده است.

اجرای بیش از 96 درصد شبکه فاضاب در شهرستان بویین و میاندشت
اصفهان - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت آبفا استان اصفهان 
در نشس��ت بررسی مش��کلات تاسیس��ات آب و فاضلاب شهرستان بویین و  
میاندش��ت که با حضور فرماندار و ش��هردار و اعضای شورای شهر برگزار شد 
اعلام کرد: بویین و میاندش��ت تنها شهرستان در استان است که بیش از 96 
درصد ش��بکه فاضلاب در آن اجرا شده اس��ت و تنها یک گام تا بهره مندی 
ص��د درصدی مردم از خدمات ش��بکه فاضلاب باقی مانده اس��ت.   مهندس 
هاش��م امینی با بیان اینکه در شهر اصفهان حدود 92 درصد شبکه فاضلاب 
اجرا گردیده عنوان کرد: بیش از 96 درصد ش��بکه فاضلاب شهرستان بویین 
و میاندشت از طریق اعتبارات جاری و عمرانی اجرا شده است. این در حالیست که هم اکنون منابع مالی دولت به 
گونه ای نیست که اعتباراتی برای اجرای مابقی شبکه فاضلاب شهرستان بویین و میاندشت تخصیص دهد.  وی 
اجرای تبصره 3 را بهترین راهکار برای اجرای به موقع ۴ کیلومتر باقیمانده شبکه فاضلاب در شهرستان بویین و 
میاندشت دانست و اعلام کرد: با اجرای ماده واحده  تبصره 3 می توان در کوتاه ترین زمان ممکن شبکه فاضلاب 
در این شهرستان را تکمیل کرد . لازم به ذکر است که بر اساس ماده واحده تبصره  3، متقاضیان شبکه فاضلاب 
حسب مصوبه شورای شهر و تایید وزارت نیرو، منابع مالی مورد نیاز اجرای تاسیسات فاضلاب شهری را تامین می 
نمایند.  مدیرعامل آبفا اس��تان اصفهان افزود: طول شبکه فاضلاب در شهرستان بویین و میاندشت، 62 کیلومتر 
است که از این رقم 58 کیلومتر آن اجرا شده و ۴ کیلومتر باقی مانده در محله ششجوان و بویین می باشد. مهندس 
امینی با اشاره به بالابودن آب های زیر زمینی در این شهرستان به اهمیت اجرای تاسیسات فاضلاب در این منطقه 
پرداخت و بیان داشت: تصفیه خانه فاضلاب در 3 مدول در شهرستان بویین ومیاندشت در مدار بهره برداری است 

که در صورت تخصیص اعتبارات، بازسازی و تجهیز فاز یک آن در آینده نزدیک در دستور کار قرار می گیرد.

  
تقدیر وزیر بهداشت از رئیس دانشگاه علوم پزشکی مازندران و 
مجموعه دست اندرکاران این دانشگاه در مبارزه با کروناویروس

س�اری_ دهق�ان  : به گزارش خبرن��گار مازندران ب��ه نقل روابط 
عمومی دانش��گاه علوم پزش��کی مازن��دران، دکتر س��عید نمکی وزیر 
بهداش��ت، درمان و آموزش پزشکی در تماس تلفنی با رئیس دانشگاه 
علوم پزش��کی مازندران، از تلاش های مجموع��ه مدیریت و کارکنان 
دانشگاه علوم پزشکی مازندران در مبارزه با کروناویروس قدردانی کرد. 
در این تماس تلفنی ، دکتر نمکی ضمن بررسی وضعیت بیماری کرونا ویروس و اقدامات دانشگاه علوم 
پزش��کی مازندران در مدیریت و کنترل این بیماری ، اظهار داش��ت: استان مازندران در طول این مدت 
مدیریت خوبی داش��ته اس��ت که از این بابت از شما سپاس��گزاری می نمایم. دکتر سید عباس موسوی 
رئیس دانشگاه علوم پزشکی مازندران نیز در این گفتگوی تلفنی ضمن ارائه گزارشی از آخرین وضعیت 
استان مازندران در اپیدمی کروناویروس، اظهار داشت: مجموعه این دانشگاه از ابتدای شیوع این بیماری 

تا کنون به صورت شبانه روزی فعال بوده اند.

برگزاری جشنواره مشتریان خوش حساب همراه اول درشرکت 
مخابرات منطقه مرکزی

اراک - خبرن�گار فرصت امروز: به گزارش اداره روابط عمومی مخابرات منطقه مرکزی جش��نواره 
مش��تریان خوش حس��اب همراه اول در دو مرحله ش��امل مرحله اول در ماههای مه��ر، آبان وآذر ودر 
مرحله دوم در ماههای دی ،بهمن واس��فند درمخا برات منطقه مرکزی برگزار ش��د . بر پایه این گزارش 
این جش��نواره  شامل مشتریانی می شود که بدهی خود را تا پایان سه ماهه مراحل اول ودوم جشنواره 
به موقع پرداخت کرده اندو همچنین مش��تریانی که قطع بدهکار می باش��ند چنانچه اقدام به پرداخت 
بدهی خود نموده اند، مش��مول این جش��نواره می شوند . گفتنی است قرعه کشی جوایز جشنواره  27 

اردیبهشت به مناسبت روز جهانی مخابرات برگزار شد .

نشست شورای معاونان و مدیران شهرداری رشت برگزار شد
رش�ت – زینب قلیپور: دکتر حاج محمدی در این نشست ضمن بررسی وضعیت پروژه های در دست 
اجرا و تلاش جمعی برای جذب اعتبارات مورد نیاز اجرای این پروژه ها، خواستار جدیت و تلاش همه مدیران 
شهرداری برای تحقق این پروژه ها شد.شهردار رشت تاکید کرد: اگر مدیران شهرداری رشت با هم هماهنگ 
و همراه باشند ما می توانیم خیلی از این پروژه ها را در طول سال 99 اجرایی کنیم.وی سپس از تلاشهای 
معاونت حمل و نقل و امور زیربنایی، مدیران مناطق و س��ازمان عمران و بازآفرینی ش��هری شهرداری برای 
پیگیری اجرای نضهت آس��فالت در روزهای خوب بهاری قدردانی کرد و گفت: باید از نعمت و فرصت هوای 
مناسب نیمسال اول برای پیشرفت پروژه های عمرانی در شهر بهره گیری کردگفتنی است در این نشست 

برخی از معاونان، مدیران و روسای سازمانها دیدگاه های خود را در زمینه موارد مطروحه بیان کردند.

برق پاسگاههای مرزی شمال گمیشان وصل شد/ خسارت دو میلیارد 
ریالی طوفان به تاسیسات برق گمیشان

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق گلستان گفت : برق پاسگاههای 
مرزی ش��مال گمیش��ان که در اثر وزش ش��دید و تند باد قطع گردیده بود ظرف ۴8 س��اعت وصل گردید.

به گزارش ش��رکت توزیع نیروی برق گلس��تان ، علی اکبر نصیری در حاشیه بازدید از بازسازی خطوط 20 
کیلوولت تخریب ش��ده ناش��ی از وزش باد شدید گفت :پارگی گسترده ش��بکه توزیع نیروی برق در مسیر 
نوار مرزی و س��قوط پایه های بتنی باعث گردید که برق پاس��گاههای مرزی شمال گمیشان قطع گردد که 
خوشبختانه با تلاش همکاران برق گمیشان این خطوط دوباره برقرار و پاسگاههای مرزی برقدار گردید.وی 
افزود : میزان خسارت دقیق ریالی از خسارتهای وارده ناشی از وزش تند باد در این استان مشخص نشده ولی 
طی بررسی های اولیه در شهرستان گمیشان این خسارت بیش از دومیلیارد ریال می باشد.شایان ذکر است 
که در اثر وزش این باد و طوفان ، 12 پایه بتنی بهمراه شبکه های سیمی سقوط کرده است و جهت جبران ، 
23 پایه بتنی 20 کیلوولت کاشته شده است.لازم بذکر است در پی وزش شدید باد و طوفان که منجربه قطع 

برق گردید ، در همان ساعات اولیه از طریق ژنراتورهای تامین برق ، برق پاسگاههای مرزی تامین گردید.
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کسب و کارهای موفقی که با اس��تراتژی بوت استرپینگ راه اندازی 
و مدیریت می ش��وند، نشان می دهند تنها پش��تیبانی وی سی ها تنها 
عامل موفقیت نیست؛ وی سی س��رمایه گذاران ریسک پذیری هستند 

که معمولا در استارتاپ ها سرمایه گذاری می کنند. 
اغل��ب افراد، بدون توجه به اینکه چه حرفه ای را دنبال می کنند، در 
این تصور هس��تند شانس کمی برای موفقیت دارند. در واقع وقتی به 
کس��ب و کارهای موفق نگاه می کنیم، بیش��تر داستان زندگی افرادی 
در ذهنمان تداعی می ش��ود که به ص��ورت خارق العاده ای به موفقیت 
رس��یده اند؛ نه کارآفرینانی که با تلاش مس��تمر و چش��م انداز وسیع، 

استارت آپ خود را راه اندازی کرده اند.
اگر کارآفرینان نتوانند س��رمایه  اولیه برای راه اندازی استارت آپ را 
از وی س��ی ها دریافت کنند، این به معنای شکس��ت آنها نیست. آنها 
می توانند بخشی از پس انداز شخصی یا نقدینگی خود را وارد کسب و 

کار کنند تا استارت آپ شان در مرحله  راه اندازی قرار گیرد.
با این حال بوت استرپینگ، پروسه  بسیار سختی است. بیشتر کسب 
و کارها برای راه اندازی و رش��د اس��تارت آپ خود به س��رمایه گذاران 
وی س��ی تکی��ه می کنند، البته ای��ن نرخ هم رو به کاهش اس��ت. در 
سال 2017 میلادی، نرخ قراردادهای بوت استرپ برای سومین سال 
متوال��ی ۴درصد کاهش یاف��ت و به پایین ترین رقم از س��ال 2012 

رسید.
با این حال وقتی کارآفرینی بدون حمایت وی س��ی ها و به صورت 
خودس��اخته، اس��تارت آپی راه اندازی می کند که در نهایت به کسب و 
کار میلیون دلاری تبدیل می ش��ود، توجه همگان را به خود جلب می 
کند. این موفقیت ها بسیار الهام بخش هستند و به ما می آموزند وقتی 
با ریس��ک پذیری، اعتم��اد، رقابت و اراده ق��دم برمی داریم، می توانیم 
بدون کمک وی س��ی ها و نادیده گرفتن ارزش کس��ب و کارمان، به 

موفقیت های چشمگیر برسیم.
آیا تاکنون به استفاده از بوت استرپینگ برای راه اندازی استارت آپ 
فکر کرده اید؟ در ادامه  مقاله، داس��تان موفقیت سه کارآفرینی را بیان 
می کنیم که با همین اس��تراتژی توانستند شرکت های میلیون دلاری 

بسازند.
قبل از اینکه متوجه شوم »وی سی« چیست، سود میلیون 

دلاری کرده بودم
مارکوس فریند به تنهایی ش��رکت »Plenty of fish« را راه اندازی 
کرد و در نهایت به سودآوری بسیار خوبی رسید؛ به طوری که در سال 
2015 ش��رکت خدماتی خود را به مبلغ 575 میلیون دلار فروخت. به 
خاطر اینکه کس��ب و کار او با بوت استرپینگ رشد کرده بود، تمام این 

سود نصیب این کارآفرین موفق شد.
اما او چطور توانست یک سایت خدماتی را بدون کمک گرفتن از هیچ 

سرمایه گذاری به موفقیت برساند؟
امروزه رقابت س��ختی در فضای ارتباطات آنلاین وجود دارد. هر ساله 
بیش از هزار س��ایت ارتباطات اجتماعی تأس��یس می ش��ود. مارکوس 
فریند در س��ال 2003 به عنوان توسعه دهنده  وب مشغول فعالیت بود و 
نقدینگی چندانی نداش��ت. او توانست در زمینه  ASP.NET که در آن 
زمان یک زبان برنامه نویسی جدید بود، به مهارت های خوبی برسد. بعد 
از یک دوره  آموزشی، وب سایت خود را راه اندازی کرد و دو هفته بعد، 
علاقه مندان ش��روع به نام نویس��ی در این وب سایت کردند. او از سرمایه  
ش��خصی خود استفاده کرده بود و نیاز نداشت از حمایت سرمایه گذاران 

بهره ببرد.
حتم��اً می دانید اس��تفاده ب��ه پ��ول س��رمایه گذاران می تواند خیلی 
هم خطرناک باش��د؛ به ط��وری که مطالعات نش��ان می دهد هر چقدر 
استارت آپ ها در مرحله اولیه راه اندازی کسب و کار خود، پول بیشتری 

جذب کنند، احتمال شکست آن  بیشتر خواهد بود.
در س��ال 2007، ترافیک »Plenty of fish«، چهار برابر وب سایت 
رقیب »Match.com« بود، اما فریند فقط س��ه نفر را استخدام کرد و 
به تیم خود افزود. س��ال بعد نیویورک تایمز اعلام کرد سایت او سالانه 

10 میلیون دلار درآمدزایی دارد.
با اینکه فریند از اس��تراتژی بوت اس��ترپینگ استفاده می کرد و افراد 
زی��ادی را ب��ه کار نگرفته بود، اما در س��ال 2007 در مصاحبه ای اعلام 
کرد، بیشتر روزها بعد از ساعت 10 صبح به شرکت می رفت و در طول 
یک س��اعت تمام کارها را انجام می داد. او گفت: »سایت ما خیلی خوب 

خودش را جلو می برد.«
فریند در گفت و گو با وب س��ایت مدیوم گف��ت، ترافیک موتورهای 
جس��ت وجو، تنها 2درصد ترافیک س��ایت او را تشکیل می دهد و بیشتر 
بازدیدکنن��دگان، افرادی هس��تند که از دیگران تعریف این س��ایت را 
ش��نیده اند. به همین خاطر او تمرکز زیادی روی تبلیغات داشت. البته 
این میزان تبلیغات کار چندان متداولی نبود؛ زیرا کارشناسان می گویند 
شرکت های یک تا پنج ساله، باید 12 تا 20درصد از درآمد ناخالص خود 
را صرف بازاریابی کنند، اما فریند از فاکتورهای دیگری استفاده می کرد. 
اگر ش��ما وب س��ایتی راه اندازی کنید که خود به خود پیش��رفت کند، 
می توانی��د به راحتی وقت تان را به برنامه ریزی مقیاس پذیری اختصاص 

دهید.
فریند به Journal گفت:

تا وقتی متوجه ش��دم وی سی ها چه هستند و چطور کار می کنند، به 

سود میلیون دلاری رسیدم و دیگر هیچ نیازی به جذب سرمایه نداشتم؛ 
زیرا اصلا نمی دانستم با این پول چه کنم.

  بله درست است؛ فریند کسب و کار سودآوری داشت و اصلا نیازمند 
افزایش سرمایه نبود.

وقتی وبلاگ فریند را مطالعه می کنیم، با مردی رو به رو می ش��ویم که 
انگار تجربه  بس��یار زیادی در راه اندازی و مدیریت کسب و کار دارد. آیا 
خوش شانسی او را به موفقیت رساند؟ شاید همین طور باشد، اما حقیقت 
این اس��ت او ایده  خوبی داش��ت و توانس��ت آن را خوب پیاده کند و در 

نهایت به موفقیت برسد.
به عنوان یک گروه کارآفرین سریالی، به راحتی کسب وکارمان را 

به موفقیت می رسانیم
برخلاف کس��ب و کار فرین��د، ش��رکت FastSpring با تلاش تنها 
یک کارآفرین راه اندازی نش��د، بلکه چهار مؤسس با نام های کن وایت، 
دن ان��گل، جیس��ن فودمن و رایان دوول داش��ت. عام��ل موفقیت این 
اس��تارت آپ این بود که هر چهار نفر، تجربیات موفقیت آمیزی از کسب 
و کارهای قبلی خود داش��تند. آنها برخلاف فریند، کارآفرینان س��ریالی 
بودند که تجربه، دانش و اعتماد به نفس لازم را برای بوت استرپ کردن 

یک کسب و کار به دست آورده بودند.
شرکت فست اسپرینگ، در سال 2005 به عنوان یک فروشگاه آنلاین 
محصولات دیجیتال ش��روع به کار کرد. این ش��رکت تنها 30 هزار دلار 
سرمایه داش��ت که مؤسسان آن از سرمایه  ش��خصی خود تأمین کرده 

بودند.
پول مس��ئله  حادی برای راه اندازی یک کسب و کار نیست. مؤسسان 
بوت اس��ترپ را راهی برای پیش��رفت ش��رکت می دانس��تند. انگل در 

مصاحبه ای به TechCrunch گفت:
 ما به عنوان کارآفرین س��ریالی، تجربه  زیادی در پیش��برد کس��ب و 
کارم��ان از نقطه A به نقطه  B داش��تیم. نقطه  B جایی اس��ت که یک 

شرکت به درآمدزایی، سودآوری و مقیاس پذیری می رسد.
 حرف های��ی که انگل می زند، انعکاس دهنده یک س��ناریو دانش��کده  

بازرگانی هاروارد است که می گوید:
 کارآفرینان��ی که قبلا به موفقیت رس��یده اند، بیش��تر از کارآفرینان 

بی تجربه، شانس موفقیت و پیشرفت خواهند داشت.
 در مرحله  اول، فس��ت اس��پرینگ نیازی به جذب س��رمایه نداشت و 

اصلی ترین مسئله برای مؤسسان آن، پیدا کردن یک نام تجاری بود.
حتی این حقیقت که چهار مؤس��س ش��رکت، در چهار ایالت مختلف 
زندگ��ی می کردن��د س��بب شکس��ت استارت آپ ش��ان نش��د. انگل به 

Mixergy گفت:

 ما در گذش��ته هم موفقیت مان را همین طور به دست آورده بودیم. با 
اس��تخدام کارمندان دورکار که در سراس��ر کشور زندگی می کردند، در 

هزینه های مان صرفه جویی کردیم.
 گفته  انگل کاملا درست اس��ت. نیک بلوم، استاد دانشگاه استنفورد، 
می گوید هر شرکت به ازای هر کارمند دورکار، دو هزار دلار صرفه جویی 

می کند.
مؤسس��ان فست اسپرینگ تمایل داش��تند ماه ها هیچ حقوقی نگیرند 
و حتی پس انداز و درآمد کس��ب و کارهای قبلی خود را به این شرکت 
اختص��اص دهند. آنها با مصرف کنندگان بالق��وه صحبت می کردند و با 
توجه به بازخورد آنها، محصول شان را اصلاح می کردند تا مطمئن شوند 

همان محصولی را ارائه می دهند که مشتریان به دنبالش هستند.
اکنون نمی توان فس��ت اسپرینگ را یک اس��تارت آپ دانست. آنها در 
س��ال 2013 اولین س��رمایه گذاری خارجی را جذب کردند و اکنون 9 
هزار مشتری را در صفحات پرداخت خود دارند. درآمد ناخالص آنها نیز 

سالانه ۴5 میلیون دلار است.
استراتژی بوت استرپینگ سبب شد نقدینگی ما همیشه بالا رود

کان��ر گیلیوان، به عنوان نویس��نده و کارآفرینی معرفی می ش��ود که 
ب��ا بوت اس��ترپینگ های موفق، چندی��ن کس��ب و کار میلیون دلاری 
تأس��یس کرده است. او در کتاب »کسب و کار آزاد: 50 راز شرکت های 
بوت اس��ترپ میلی��ون دلاری« جزئیاتی درباره راه اندازی ش��رکت های 

FreeeUp و Portlight منتشر کرده است.
گیلیوان می گوید بوت استرپینگ یک مبارزه سرسختانه است. به گفته  
او:  س��اخت یک شرکت بدون جذب س��رمایه  خارجی، خصوصا در یک 

سال اول یک مبارزه  تمام عیار است.
 Portlight، اولی��ن ش��رکت گیلی��وان بود؛ ش��رکت حم��ل و نقل 
آمازون که با داش��تن یک تیم 60 نفره، در طول چهار س��ال با هزاران 
عرضه کننده  آمریکایی وارد همکاری ش��د و در نهایت به فروش بیش از 
20 میلیون دلار رسید. FreeeUp نیز شرکتی فعال در حوزه  استخدام 
اس��ت که بیش از 2500 کسب و کار را در سراسر دنیا پوشش می دهد. 
گیلیوان می گوید وقتی تعداد کاربران این پلتفرم از 1000 نفر گذر کرد، 
درآمدزایی س��الانه  آنها بالای یک میلیون دلار ب��ود و تاکنون با نرخی 

صعودی همراه بوده است.
توصیه  تمام کارآفرینان در این باره مش��ترک اس��ت: بوت استرپینگ 
کار چندان س��اده ای نیست. برای به کارگیری این استراتژی به اراده بالا 
و چشم اندازی بلند نیاز دارید. اگر این خصوصیات را داشته باشید، قادر 

خواهید بود کسب و کار خود را به نقطه  پیشرفت برسانید.
entrepreneur/ucan :منبع
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ب��رای موفقیت در هر ش��غلی نیاز به تجرب��ه و مهارت های تخصصی 
دارید، اما این کافی نیس��ت. گفته می شود روابط عمومی یا مهارت های 

ارتباطی نیز نقش مؤثری در موفقیت شغلی ما دارند. 
دیوی��د پارن��ل )David Parnell(، نویس��نده و مش��اور در زمینه 
ارتباط��ات، می گوید: مهارت برق��راری ارتباط یا همان روابط عمومی به 
معنای داشتن ویژگی هایی مختلفی است که فرد از طریق آنها می تواند 
با دیگران ارتباط خوبی برقرار کند. به عقیده  او، گاهی این ویژگی ها در 
قالب »دوست داشتنی بودن« یا »شخصیت خوب داشتن« معنا می یابد. 
البته برای داش��تن این ویژگی ها بای��د برخی صفات دیگر را در خود به 

وجود آورید تا ارتباطی مثبت و سازنده با دیگران داشته باشید.
در ادامه قصد داریم ش��ما را با اصلی ترین مهارت های ارتباطی آش��نا 

کنیم که برای موفقیت شغلی نیاز است.
لی��ن تیل��ور )Lyn Taylor(، مش��اور ارتباط��ی و نویس��نده  کتاب 
»روش ه��ای کنت��رل رفتاره��ای رئیس گرایانه« مهارت ه��ای مذکور را 
»ارتباط��ی مؤثر با در نظر گرفت��ن مصلحت طرفین« معرفی می کند. او 

درباره رفتار در محیط های کاری می گوید:
 کارمن��دان تمای��ل دارن��د در محیط ه��ای دوس��تانه کار کنند؛ زیرا 
محیط ه��ای جدی، بازدهی و راندمان آنه��ا را پایین می آورد. با تقویت 
مهارت های ارتباطی می توانید بازده کار را بالا ببرید. کس��انی که هوش 
اجتماعی بالایی دارند، در محیط کار به مدیرانی مقتدر و با نفوذ تبدیل 
می ش��وند. آنها به این باور رس��یده اند که اعتماد ب��ه روابطی که بر پایه 
احترام اس��ت، رمز موفقیت ش��غلی و افزایش بهره وری اس��ت. با ایجاد 
مهارت های ارتباطی، رفتاره��ای منفی گرایانه کاهش می یابد و می توان 

جلوی تمام تنش ها و اختلافات را گرفت.
 1. مهارت برقراری ارتباط با دیگران

یک��ی از مهارت های ارتباطی مهم در زمینه  کاری، ارتباط با دیگران و 
درک موقعیت و نظرات آنهاست. گاهی به راحتی می توان ارتباط برقرار 
کرد؛ همین که می توانیم موافقت یا مخالفت خود را به راحتی با دیگران 
در می��ان بگذاریم در واقع با آنها ارتباط برق��رار کرده ایم. اگر باتجربه و 

باهوش باشید، با هر فردی می توانید ارتباط برقرار کنید.
۲. ایجاد مهارت سخنوری

مه��ارت حرف زدن در جمع را می توان یکی از مهم ترین مهارت های 
ارتباطی در نظر گرفت. تس��لط ما بر بیان موض��وع، تأثیر فوق العاده ای 
روی مخاطب می گذارد و سبب می شود برای شنیدن نظرات و ایده های 
ما رغبت بیش��تری داشته باشد. تیلور درباره مهارت سخنوری می گوید: 
»اگر اس��تعداد لازم را در ش��یوه  گفتاری و نوش��تاری داش��ته باش��ید، 
موفقیت به ش��ما نزدیک خواهد بود. در جهانی که به س��بب پیشرفت 
تکنولوژی، امکان ارتباط دائم فراهم ش��ده، بسیار مهم است که نظرات 

خود را واضح و روشن بیان کنید.«
پارنل در این باره می گوید:

 ه��ر ف��ردی جهان بین��ی و درک متفاوتی از مس��ائل دارد، پس باید 
کلام مان روش��ن باشد و از ایجاد ابهامات معنایی اجتناب کنیم. کسانی 
ک��ه به اصول ارتباطی پایبند هس��تند با گفتار ش��فاف خود از بروز هر 

ابهامی جلوگیری می کنند.
 3. مدارا با دیگران

یکی از مهارت های ارتباطی، مداراکردن اس��ت. کسانی که اهل مدارا 
هس��تند، صبر بیش��تری از خود نش��ان می دهند و در شرایط سخت و 
تنش زا می توانند خونسردی خود را حفظ کنند. اگر نتوانید این شرایط 
را به خوبی مدیریت کنید، قطعا خبری از موفقیت ش��غلی نخواهد بود. 
مدارا با دیگران و تحمل کردن وضعیت، ویژگی مثبتی است که در نظر 

رئیس تان می آید.
4. اعتماد کنید                                                      

ی��ک رابطه  مثبت و مؤثر بر پایه  اعتماد ش��کل می گیرد. اعتماد یکی 
از مهارت های ارتباطی اس��ت که نمی  توان از آن چشم پوشی کرد. وقتی 
به موفقیت ش��غلی می رس��ید که قابل اعتماد باشید و به مخاطب خود 

احساس امنیت دهید.
5. در زمان مناسب، همدلی و مهربانی خود را بروز دهید

وقت��ی می توانی��م موقعیت طرف مقاب��ل را درک کنیم که خود را در 
جای��گاه او بگذاریم. پس ش��رایط را از دید دیگران بررس��ی کنید و هر 
ج��ا نیاز ب��ود، از کمک و همدلی دریغ نکنی��د. در محیط کار و زندگی 
ش��خصی، حمایت و همدلی خود را به اطرافیانتان نشان دهید، زیرا این 

رفتارها احساس مثبتی را در مخاطب شما به وجود می آورد.
اگر در محل کار رفتارهای مناس��بی نداش��ته باش��ید، ارتباطات تان 

محدود ش��ده و به پیشرفت شغلی نخواهید رسید. پس می توان همدلی 
را ارزشمندترین مهارت ارتباطی دانست.

ه��ر فردی در زندگی خود با مش��کلات و چالش های زیادی رو به رو 
اس��ت، برای داش��تن رابطه ای مؤثر و س��ازنده باید بدانیم چه زمانی به 

دیگران کمک برسانیم.
6. خوب گوش دهید

قبل از اینکه س��خنران موفقی باش��یم باید مهارت گوش دادن را در 
خود به وجود آوریم. گوش دادن تأثیر بس��زایی در تقویت ارتباطات ما 
دارد. شنونده خوب به مخاطب خود توجه می کند. او زمانی را به تحلیل 
گفته های طرف مقابل اختصاص داده و س��پس به حرف های او واکنش 
نش��ان می دهد. شنونده خوب بودن مهارتی است که با تمرین به دست 

می آید و بازخورد مثبتی را در دیگران به دنبال خواهد داشت.
7. به مخاطب تان توجه کنید

وقت��ی ارتباطی مثبت و مؤثر خواهید داش��ت ک��ه طرف مقابل توجه 
ش��ما را نس��بت به خودش درک کند. اگر می خواهید تظاهر کنید به او 
توجه دارید، هیچ شانس��ی برای موفقیت ش��غلی نخواهید داشت. یکی 
از راهکارهایی که علاقه ش��ما را به طرف مقابل نش��ان می دهد، به یاد 

داشتن تاریخ ها و رویدادهای مهم زندگی است.
8. منعطف باشید

»دوست داشتنی بودن« و »داشتن شخصیت خوب« به هم وابسته اند. 
تص��ور کنید یک فرد معتاد یا زندانی ش��خصیت قابل قبولی در جامعه 
ندارد، اما این فرد اگر توانایی خوبی در برقراری ارتباط داش��ته باش��د، 
می توان��د توجه دیگ��ران را به خود جلب کند و ش��رایط را به نفع خود 
تغییر دهد. پس اگر بتوانید در زندگی خود فردی انعطاف پذیر باش��ید، 

به یک شخصیت دوست داشتنی تبدیل خواهید شد.
9. قضاوت عادلانه

یک��ی از مهارت های ارتباطی قضاوت درس��ت و عادلانه اس��ت. برای 
دس��تیابی ب��ه این مه��ارت باید گوش ش��نوا داش��ته باش��یم و جهان 
پیرام��ون خود را به دقت ببینیم. خیل��ی از تصمیمات و واکنش های ما 
به قضاوت های مان وابس��ته اس��ت، حتی این مهارت در انتخاب دوست 

مناسب نیز به ما کمک می  رساند.
10. مذاکره کنید

وقتی ش��ناخت کاف��ی از مخاطب خود به دس��ت آوردی��د و مهارت 
س��خنوری را کس��ب کردید، حالا زمان آن اس��ت تا با بیانی قدرتمند 
در مقاب��ل طرف مقابل قرار گیرید و او را به انجام آنچه که می خواهید، 
متقاع��د کنید. مهارت مذاک��ره به ما کمک می کند تا در پیش��نهادات 
کاری و دریاف��ت حق��وق و مزایای بهتر به هدف مان برس��یم. وقتی به 
عنوان ویزیتور یا بازاریاب مش��غول فعالیت هس��تید، مهارت مذاکره به 
ش��ما کمک می کند تا مشتری را ترغیب کنید محصول یا خدمت شما 

بهترین انتخاب برای او است.
11. روشن فکر باشید

وقتی روشن فکر باشید و در مقابل هیچ ایده و نظری از خود واکنش 
نش��ان ندهید، فردی منعطف به نظر می رس��ید و افراد بیشتری تمایل 
خواهند داشت با شما کار کنند. برای ایجاد احترام و اعتماد در دیگران 
باید به آنها اطمینان دهید نظرشان برای شما مهم است و به کار گرفته 

می شود.
1۲. بیشتر بخندید

افرادی که روحیه ش��اد دارند، به دنب��ال تنش و جر و بحث نخواهند 
بود. حتی می توانید فش��ار کار را با خندیدن و ش��وخ طبعی کمتر کنید 
و به موفقیت ش��غلی برسید. پس در محیط کار شاد باشید تا ارتباطات 

سازنده تری را تجربه کنید.
13. طرف مقابل تان را بشناسید

لازم اس��ت مخاطب خود را به خوبی بشناس��ید و مطابق با شرایط او 
حرف بزنید. ش��اید این مهارت خیلی به چش��م نیاید اما می تواند روابط 

شما را به شکست برساند.
14. صداقت داشته باشید

رابطه  مثبت و نتیجه  بخش بر پایه اعتماد شکل می گیرد و برای ایجاد 
اعتماد نیز صداقت لازم اس��ت. در هر رابطه ای، صداقت داشته باشید تا 

به موفقیت برسید.
15. از زبان بدن کمک بگیرید

زبان بدن اهمیت بسیاری در ارتباطات ما دارد. در واقع بخش زیادی 
از رواب��ط م��ا از زبان بدن تأثیر می پذیرد و به عن��وان یکی از مهم ترین 
مهارت های ارتباطی معرفی می ش��ود. جالب اس��ت بدانید، حتی وقتی 

ک��ه با طرف مقابل حرف نمی زنیم، باز هم در حال برقراری ارتباط با او 
هس��تیم. پس برای داش��تن ارتباطی مؤثر باید مراقب حالت بدن، طرز 

بیان، ظاهر و صدای خود باشیم.
16. رفتار مناسب

برای ارتباطی تأثیرگ��ذار باید از کلمات احترام آمیز همانند »لطفا« و 
»متش��کرم« اس��تفاده کنید. بیان این کلمات به همراه لبخند به طرف 

مقابل می فهماند روند انجام کار از نتیجه  آن مهم تر است.
17. روش حل مسئله

همیش��ه مس��ائل زیادی در پیش روی ما وجود دارد. مهم این است 
بتوانیم برخورد درس��تی با آنها داش��ته باشیم و شیوه حل مسئله را یاد 
بگیریم. اگر در محل کار فعال باش��ید، فشار کاری کمتری به همکاران 

خود وارد می کنید و این تأثیر زیادی در ارتباطات شما خواهد داشت.

18. حامی خوبی باشید
هر کس��ی دوس��ت دارد دیگران توانایی های او را باور داش��ته باشند. 
وقتی با تشویق از طرف مقابل خود حمایت می کنید، به او انگیزه کافی 
برای رس��یدن به هدف��ش را می دهید. در محل کار هم��کاران خود را 
تشویق کنید و به آنها انگیزه دهید. مطمئن باشید همکاران تان دوست 

دارند با افراد باانگیزه و پرانرژی همانند شما کار کنند.
با استفاده از نکات بالا می توانید مهارت های ارتباطی را در خود تقویت 
کنید. کسانی که شناخت بهتری از احساسات و روحیات اطرافیان خود 
دارند، در کارشان موفق ترند. استفاده از مهارت های ارتباطی، ما را زودتر 
ب��ه اهداف مان می رس��اند. البته باید مهارت ه��ای ارتباطی مان اصولی و 

درست باشد.
Forbes/ucan :منبع
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آیا راهکار بازاریابی مطلقی برای تمام بازارها وجود دارد؟
بازاریابی بین المللی در برابر بازاریابی محلی

حوزه بازاریابی در طول س��ال های اخیر ش��اهد بحث های بس��یار زیادی درباره الگوی برتر بوده اس��ت. 
بسیاری از کارشناس ها بر روی الگوهای متفاوت بازاریابی به عنوان رویکردی یگانه و واحد برای بهره مندی 
تمام برندها تاکید دارند. این امر اغلب کارآفرینان را به هنگام انتخاب الگوی بازاریابی مدنظرشان سردرگم 
خواه��د ک��رد. رویکرد ما در این مقاله کوتاه فقدان یک معیار واحد و ابدی برای تمایز میان انواع بازاریابی 

است، بنابراین صحبت از برتری بازاریابی محلی یا بین المللی به صورت مطلق امری اشتباه خواهد بود. 
من در بسیاری از کنفرانس ها و گفت وگوهای پیرامون صنعت بازاریابی بر روی دشواری این حوزه تاکید 
دارم. بدون تردید بازاریابی در کش��ورهای مختلف با چالش های گوناگونی همراه اس��ت. انکار این نکته به 
معنای عدم توجه به ظرافت های حوزه بازاریابی است. به عنوان مثال، بازاریابی در کشورهایی نظیر آلمان، 
انگلس��تان، اس��ترالیا و فرانس��ه تفاوت های قابل ملاحظه ای با هم دارد. بنابراین ارائه راهکاری واحد برای 

بازاریابی و موفقیت در تمام بازارها و کسب و کارها امری ناممکن خواهد بود. 
اگر بخواهیم صادق باش��یم، نه تنها کش��ورهای اروپایی، بلکه تمام کش��ورهای دنیا ب��ا هم از نقطه نظر 
ش��رایط بازاریابی تفاوت دارند بنابراین اغلب اوقات کاربس��ت یک شیوه موفق در یک کشور در منطقه ای 
دیگ��ر امکان ناپذیر خواهد بود. همین امر در طول دهه اخیر مس��ئله شخصی س��ازی محتوای بازاریابی را 
پیش کشیده است. امروزه ما کمتر شاهد محتوای بازاریابی عام برای تمام مخاطب های یک برند هستیم. 
در عوض اغلب برندها به س��وی تولید کمپین های شخصی س��ازی شده با هدف جلب نظر دامنه خاصی از 

مشتریان در بازار رفته اند. 
بازاریابی بین المللی و محلی: مورد مطالعه ای اسنیکرز

آیا بازاریابی محلی توانایی غلبه بر الگوی بین المللی را دارد؟ پاسخ کوتاه به این پرسش منفی است. در 
حقیقت کمتر اموری در حوزه بازاریابی دارای قطعیت کامل هس��تند. برتری بازاریابی محلی یا بین المللی 
نیز در همین دس��ته جای دارد. طرح چنین پرس��ش هایی بدون توجه به نیاز برندها و همچنین موقعیت 
بازار هدف غیرممکن است. ما وقتی قصد طراحی کمپین های بازاریابی یا تبلیغات را داریم، انتخاب الگوی 
موردنظرمان را براس��اس اولویت های شرکت و مش��تریان انجام می دهیم. در غیر این صورت امکان جلب 

نظر مخاطب هدف فراهم نخواهد شد. 
نکته منفی اغلب کمپین های بازاریابی محلی عدم مطالعه عمیق فرهنگ منطقه موردنظر است. به این 
ترتی��ب فرآیند تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف در مقیاس محلی به خوبی صورت نمی گیرد. اگر ما به 
دنبال تاثیرگذاری در حوزه بازاریابی محلی هستیم، باید شناخت بهتری از ویژگی های محلی برندها پیدا 

کنیم. در غیر این صورت امکان تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب هدف فراهم نخواهد شد. 
برند اس��نیکرز یکی از موفق ترین عملکردها در زمینه بازاریابی محلی و بین المللی را دارد. تیم بازاریابی 
این ش��رکت به خوبی توانایی کار با الگوهای مختلف بازاریابی در بازارهای گوناگون را دارد. ایده »ش��ما 
وقتی گرسنه هستید، خود واقعی تان نیستید« یک شعار تبلیغاتی بین المللی بود، با این حال کاربست آن 

از سوی اسنیکرز در مقیاس محلی با مطالعه دقیق فرهنگ هر منطقه به بهترین شیوه روی داد. 
اس��نیکرز در طول سال های متمادی ایده های جذابش را حفظ کرده است. آنها همیشه ایده های بزرگ 
و ج��ذاب را در مقی��اس محلی مورد آزمایش قرار داده اند. این امر کمک ش��ایانی به آنها برای بازاریابی و 
جلب نظر مخاطب هدف به صورت متمایز کرده است. بسیاری از برندها در زمینه انتخاب الگوی بازاریابی 
به دنبال برتری قطعی یکی بر دیگری هستند. مثال اسنیکرز به خوبی ضرورت توجه به الگوهای مختلف 

بازاریابی در کنار هم را بیان می کند. 
بازاریابی بین المللی و محلی: ضرورت انتخاب گزینه بهتر

س��رانجام تکلیف برندها در زمینه اس��تفاده از الگوهای بازاریابی چیس��ت؟ بدون تردید پاسخ مشخصی 
برای این پرسش کلیدی وجود دارد. آنچه ما در طول این مقاله مورد تاکید قرار دادیم، ضرورت کاربست 
شیوه های مناسب با سطح نیاز برندمان است، با این حال همیشه نیازها و سلیقه مخاطب هدف به روشنی 
برای برندها مطرح نیس��ت. چنین موقعیت هایی کاربست همراه با ریس��ک الگوهای بازاریابی را به همراه 

دارد. 
نکته مهم در زمینه انتخاب الگوهای بازاریابی توجه به کش��ور یا منطقه مدنظرمان اس��ت. بدون تردید 
فرهن��گ ج��اری در بخش های مختلف ایالات متحده با فرهنگ های بومی هند تفاوت دارد بنابراین تلاش 

برای کاربست شیوه های بازاریابی یکسان در دو کشور با شکست مواجه خواهد شد. 
م��ن در مصاحبه با پیتر فیلد به عنوان یک کارش��ناس حرفه ای و باتجرب��ه در زمینه بازاریابی پیرامون 
تکلی��ف برندها برای انتخاب الگوهای بازاریابی به نکات جالبی دس��ت یافته ام. پیتر در زمینه بازاریابی بر 
روی اولوی��ت الگوی بین المللی تاکید دارد. با این حال ما نباید اهمیت ش��یوه محلی را فراموش کنیم. بر 
این اساس پس از معرفی الگوی بین المللی باید در تلاش برای استفاده از پیام های تبلیغاتی آن در الگوی 
محلی باش��یم. امروزه هنر اصلی بازاریاب ها ایجاد تعادلی میان الگوی بازاریابی بین المللی و محلی اس��ت 

بنابراین شما نیز باید چنین مهارتی را در تیم بازاریابی برندتان تا جای ممکن تقویت کنید. 
brandingstrategyinsider.com :منبع

تبلیغـاتخلاق

ش��روع یک کس��ب وکار بدون ش��ک یکی از مهم ترین انتخاب های هر 
فردی در طول زندگی خود محس��وب می ش��ود. فرام��وش نکنید که یک 
انتخاب اش��تباه باعث می ش��ود تا زمان و هزینه زیادی را از دست بدهید. 
به همین خاطر شما باید از ایده خود اطمینان بالایی داشته باشید. با این 
حال سوال مهم این است که چگونه می توان نسبت به کارآمدبودن ایده ای 
که در ذهن خود داریم، به اطمینان لازم دس��ت پیدا کنیم؟ در این رابطه 
پاس��خ دادن به چند سوال می تواند اقدامی کاملا سودمند باشد. در ادامه 

به بررسی این پنج سوال خواهیم پرداخت.
1-آیا به رفع حداقل یک مشکل موجود کمک می  کند؟ 

هن��ری ف��ورد در یکی از مصاحبه ه��ای خود عنوان ک��رده بود که اگر 
برند فورد را به هر دلیل از دس��ت بدهد، بر روی یک ایده دیگری تمرکز 
خواهد کرد که در راس��تای رفع حداقل یک مشکل موجود  باشد. این امر 
باعث می ش��ود تا در مدت زمانی کوتاه، ب��از هم بتوان به یک برند مطرح 
تبدیل ش��د. ای��ن توصیه به خوبی نش��ان می دهد که ایده اف��راد باید به 
نحوی باش��د که مخاطب به آن احساس نیاز را داشته و یا پیدا کند. برای 

مثال ممکن اس��ت شما به یک مورد علاقه 
داش��ته باش��ید، با این حال آیا این تمایل 
م��ورد توج��ه حداقل یک گ��روه دیگر نیز 
قرار دارد؟ درواقع ب��ه هر میزان که هدف 
ش��ما مورد نیاز جامعه بزرگ تری باش��د، 
بدون شک ش��انس موفقیت بالاتری را نیز 
خواهید داش��ت، با این حال حداقل ش��ما 
باید نس��بت به تمایل ی��ک گروه اطمینان 
داشته باشید. در نهایت باید نسبت به این 
نکته اطمینان پیدا کنید که ایده ش��ما راه 
حل مناسبی محسوب می شود. برای مثال 
ممکن است مواردی به مراتب بهتر از ایده 
ش��ما وجود داشته باشد. تحت این شرایط 
ایده ش��ما جدی��د نب��وده و طبیعتا مورد 
توجه نیز قرار نخواهد گرفت. همچنین در 
صورت نوآورانه بودن ای��ده، باید اطمینان 
داشته باشید که راه حل مناسبی محسوب 

می شود. 
۲-آیا جامعه هدف حاضر به خرید 

محصول خواهد بود؟ 
خود را به جای مش��تری قرار دهید، آیا 
حاضر ب��ه خرید از خود هس��تید؟ در این 
رابطه لازم اس��ت تا نگاه��ی کاملا منطقی 
داش��ته و در صورت نی��از از اطرافیان خود 
کمک بگیرید. نکته ای که باید به آن توجه 
داشته باشید این است که بالابودن قیمت 
تمام شده یک محصول، ممکن است باعث 
شود تا جامعه خرید آن را مقرون به صرفه 

ندانس��ته و ترجیح دهند تا روش فعلی خود را برای رفع مش��کل موجود، 
ادامه دهند. به همین خاطر ش��ما باید ش��ناخت خوبی را از جامعه خود 
داش��ته باشید. همچنین ممکن است موردی که از نظر شما مشکل تلفی 
می ش��ود، برای جامعه یک امر کاملا عادی محس��وب ش��ده و حتی جزو 
فرهنگ آنها باش��د. تحت این ش��رایط کار کردن ب��ر روی چنین ایده ای 
بدون شک نتیجه لازم را به همراه نخواهد داشت. درواقع شما باید نسبت 
به آمادگی جامعه خود نسبت به پذیرش  ایده خود اطمینان پیدا کنید. 
3-آیا قیمت نهایی مورد توجه جامعه هدف قرار خواهد گرفت؟ 

ممکن است ایده شما بسیار خوب باشد و جامعه هدف نیز به آن تمایل 
پیدا کند. با این حال اگر قیمت نهایی محصول برای جامعه هدف بیش از 
حد گران باش��د، بدون شک شما مورد توجه قرار نخواهید گرفت. در این 
رابطه توجه داشته باشید که شما باید تلاش کنید تا قیمت نهایی محصول 
را تا حدی پایین بیاورید که از امکان خرید آن برای اکثریت جامعه هدف 
خود اطمینان داش��ته باشید. همچنین حد قیمت باید تناسبی را با میزان 
اهمیت مش��کل داشته باش��د. برای مثال نمی توان انتظار داشت که افراد 

برای یک مشکل کوچک، حاضر به پرداخت هزینه های بالا باشند.
4-آیا به تمامی اقداماتی که باید انجام شود فکر کرده اید؟ 

بی��ن ایده پردازی تا عمل، فاصل��ه زیادی وجود دارد. با یک مش��ورت 

س��اده از کارآفرین ها می توانید متوجه ش��وید که ایده اولیه آنها در مسیر 
تولید تا چه اندازه تغییراتی را پیدا کرده اس��ت. به همین خاطر شما باید 
ب��ه تمامی اقداماتی که باید انجام ش��ود، فکر کنی��د. درواقع تا زمانی که 
نس��بت به اقداماتی که باید انجام ش��ود به آگاهی لازم دست پیدا نکرده 
و از عمل��ی بودن ایده خود اطمینان ندارید، بهتر اس��ت ت��ا ایده خود را 

موفقیت آمیز تلقی نکنید. 
5-آیا ایده در معرض آزمایش قرار گرفته است؟ 

ش��ما باید ایده خود را در معرض آزمایش قرار دهید. درواقع نمی توان 
تنه��ا براس��اس حدس و گمان اق��دام به یک فعالیت ک��رد. در این رابطه 
توصیه می ش��ود که ضمن مشورت گرفتن از افراد باتجربه، ایده خود را با 
چند نفر در میان گذاش��ته و نس��بت به جذاب بودن آن اطمینان حاصل 
کنید. همچنین می-توانید نمونه محصول را تولید کرده و در اختیار چند 
نف��ر برای تکمیل آزمایش خود قرار دهید. ط��ی این فرآیند حتی ممکن 

است افرادی را برای همکاری با خود پیدا کنید.  
پس از پاسخ دادن به پنج پرسش فوق، شما می توانید به اطمینان لازم 
برای شروع کار خود دست پیدا کنید، با این حال جانب احتیاط را رعایت 

کرده و همواره موارد را مورد بررسی مجدد قرار دهید. 
businessnewsdaily.com :منبع

چگونه نسبت به موفقیت آمیز بودن ایده خود مطمئن شویم
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