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بانک مرکزی تنها نهاد اثرگذار بر تورم در اقتصاد ایران نیست

شرط مهار تورم
فرصت امروز: بانک مرکزی با وجود پیش بینی برخی نهادهای بین المللی از تورم ۳۵درصدی در اقتصاد ایران، هدف گذاری تورم 
۲۲درصدی را برای س��ال ۹۹ اعلام کرده اس��ت که البته دو واحد درصد هم امکان انحراف برای آن پیش بینی ش��ده است. در این 
میان، شیوع کرونا در کنار مسئله تحریم ها، اقتصاد ایران را بیش از پیش در تنگنا قرار داده است و کنترل نرخ تورم حداقل می تواند 
تا حدود زیادی از افزایش فاصله طبقاتی بیشتر جلوگیری کند. ابتدای همین هفته بود که بانک مرکزی پس از اعلام هدف گذاری 
تورم ۲۲درصدی در سال ۹۹ به تشریح جزییات هدف گذاری تورم پرداخت و اعلام کرد که سیاست تازه دولت برای جبران کسری 
بودجه، یعنی فروش دارایی ها و انتشار اوراق بدهی که به معنای جمع کردن نقدینگی موجود در اقتصاد است، به کاهش فشار تورم 
کمک می کند. نظارت بر ترازنامه بانک ها و ثبات بازار ارز از اقدامات تکمیل کننده برای کاهش نرخ تورم است. همچنین بانک مرکزی 
برای کاهش انبساط پول برنامه ریزی کرده است. در این برنامه قرار است نرخ سود سیاستی نقش اصلی را به عنوان متغیر اثرگذار بر 
تورم ایفا کند. نرخ سود می تواند از بانکی به بانک دیگر متفاوت باشد، ولی قاعدتا نرخ های سود در شبکه بانکی بهم نزدیک هستند....

افزایش حداقل دستمزد کارگران ۲۶درصد تعیین شد
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رشد 47 هزار واحدی شاخص بورس در معاملات یکشنبه

رکورد صعود شاخص بورس شکست

چند پیشنهاد برای داشتن اخلاق حرفه ای در محیط کار
4 گام موفقیت آمیز برای غلبه بر ترس از شکست
ارتقای سطح کسب وکار با کم هزینه ترین اقدامات 

بازاریابی ویدئویی با تکنیک های به روز
چند تکنیک مهم در ساخت بهترین شعار تبلیغاتی

بازاریابی محصولات کسل کننده برندها

8 تا 1۶

مدیریتوکسبوکار

ایلان ماسک: زمان تجزیه 
آمازون فرا رسیده است

یادداشت
کرونا و پایان

شرکت  های سنتی

تح��ولات یکی دو م��اه اخیر در 
حوزه کس��ب وکار، کمتر از انقلاب 
نیست: ش��رکت ها به کارکنان شان 
دستور داده اند که از خانه دورکاری 
کنند، دانش��گاه ها به طور کامل به 
آم��وزش آنلای��ن روی آورده ان��د، 
رستوران ها به جز سفارش گرفتن 
آنلاین و ارسال غذا چاره ای ندارند 
و کارخانه های اتومبیل سازی تولید 
را متوق��ف کرده ان��د. م��ا در حال 
دگردیسی  س��ریع ترین  تماش��ای 
س��ازمانی در تاری��خ ش��رکت های 
بله، درست است  مدرن هس��تیم. 
که ش��رکت ها پی��ش از این هم با 
فراوانی  بحران ه��ای بزرگ مال��ی 
دست و پنجه نرم کرده اند: از رکود 
بزرگ سال ۲۰۰۸ گرفته تا حباب 
دات کام اوایل دهه ۲۰۰۰ میلادی 
و اکثر این ش��رکت ها توانس��ته اند 
در مقابل مشکلاتی مثل جنگ ها، 
حملات تروریستی، غافلگیری های 
انتخابات��ی و بیماری های واگیردار 
قبل��ی ت��اب بیاورند، ام��ا هیچ گاه 
مثل حالا اقتص��اد جهان با چنین 
شکلی از ش��وک روبه رو نشده بود. 
ویروس کرونا ش��کاف عمیق میان 
کسب وکارهای دیجیتال و فیزیکی 
را تش��دید می کند و بر ماهیت کار 
کردن به طور عمیقی تاثیر خواهد 

گذاشت. البته دگردیسی 
۲دیجیتالی...
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فرصت امروز: جلس��ه علنی مجلس در روز یکش��نبه، یک مهمان ویژه داشت. فرهاد 
دژپسند وزیر اقتصاد، اولین وزیر دولت دوازدهم بود که مخاطب سوال نمایندگان مجلس 
یازدهم قرار گرفت. او که به خاطر تصادف با تاخیر به بهارستان رسیده بود، هم انتقادات 
و پیشنهاد مجلسی ها را شنید و هم به سوالات نمایندگان به  صورت مبسوط پاسخ داد. 
پنجمین جلسه علنی مجلس یازدهم البته تنها شاهد حضور وزیر اقتصاد و گزارش او از 
وضعیت اقتصادی کشور نبود و روسای سازمان های بورس، گمرک و امور مالیاتی از دیگر 
کسانی بودند که گزارش عملکرد خود از سازمان متبوع خود را در صحن علنی مجلس 
ارائه دادند. عدم رسیدگی به مجوز کارگزاری بورس در هیأت مقررات زدایی و رفع انحصار 
از این مجوز، محور عمده سؤال نمایندگان از وزیر اقتصاد بود. نکته جالب اما در خلال 
طرح این س��وال در صحن علنی مجلس، س��خنان وزیر اقتصاد دولت احمدی نژاد بود. 
شمس الدین حسینی شاید به سبب کسوتش در قامت وزیر پیشین اقتصاد، بیشترین 
نقش را در طرح س��وال از دژپس��ند داشت. گزارش »فرصت امروز« از جلسه علنی روز 

یکشنبه مجلس را در ادامه می  خوانید.
مجلسی ها در جریان سوال از وزیر اقتصاد چه گفتند؟

شمس الدین حسینی ابتدا از اقدامات و زحمات وزیر اقتصاد تشکر کرد و گفت: باید 
اذعان کنیم در ش��رایط تحریم و رکود ناشی از کرونا، اداره کشور دشوار است ولی این 

مانع نمی شود که مسائل را موشکافی کنیم.
او س��پس نقدهایی را به دولت روحانی روانه کرد و گفت: حجم وس��یعی از آمار در 
مجلس خوانده می شود اما باید به سازگاری این اطلاعات توجه کنیم. چطور تولید رشد 
نداش��ته ولی یک میلیون و ۸۰۰ شغل خالص ایجاد شده است؟ چطور رشد اقتصادی 

منفی بوده ولی نرخ بیکاری کاهش یافته است؟
حس��ینی به آزادسازی سهام عدالت اش��اره کرد و افزود: در ماجرای سهام عدالت از 
دولت می خواهم بیانیه سه بندی رهبری درباره سهام عدالت را متصل به بیانیه هشت 
بندی ایش��ان ببیند. اتفاقات عجولانه ای اتفاق می افتد، در حالی که در بحث آزادسازی 
ضوابط و مقررات باید به گونه ای صورت بگیرد که ارزش سهام از بین نرود. بازار سرمایه 
از نظر گردش مالی وضعیت خوبی دارد، اما معاملات معمولا دس��ت دوم اس��ت. عرضه 

اولیه خوب است، اما موضوع مهم تر، پذیره نویسی سهام است.
موسی غضنفرآبادی، نماینده بم از دیگر نمایندگانی بود که در جریان سوال از وزیر 
اقتصاد گفت: بنده اقتصاد کلاس��یک بلد نیس��تم و فقط در حد کوچ��ه و بازار اقتصاد 
می دانم. در س��ال ۱۳۹۶ یکی از اخلالگران نظام اقتص��ادی که یک پیک موتوری بود 
دستگیر شد. او به اتهام خرید و فروش ۱۸۰ میلیون دلار ارز دستگیر شده بود همکاران 
ما از ایشان پرسیدند که آیا شما نمی ترسید که نرخ ارز پایین بیاید و خسارت ببینید و 

او با جدیت گفت نرخ ارز پایین نمی آید!
غضنفرآبادی ادامه داد: ما از پاس��خ او تعجب کردیم که چطور یک پیک موتوری با 
قطعیت می داند که دیگر نرخ ارز پایین نمی آید، اما رئیس کل بانک مرکزی وقت وعده 
پایین آمدن نرخ ارز می داد. ما قصد داریم تا بند ناف اقتصاد را از نفت قطع کنیم. در وهله  
اول باید س��رمایه گذاری رشد کند اما باید پاسخ داد که چرا رشد سرمایه  گذاری محقق 

نمی شود؟ اینکه ما صرفا گزارش ارائه کنیم کافی نیست.
وزیر اقتصاد در پاسخ به سوال نمایندگان چه گفت؟

فرهاد دژپسند در جلسه علنی مجلس و در جریان بررسی وضعیت اقتصادی کشور با 
اشاره به اظهارنظر نمایندگان در این باره گفت: یکی از نکاتی که توسط نمایندگان مطرح 
ش��د فضای کس��ب و کار بود که می گفتند چرا اجرایی نشده است؟ در حالی که طیف 
مختلفی از قوا و دستگاه های اجرایی در این موضوع تاثیرگذار هستند متناسب با آن باید 
ببینیم چه اتفاقی افتاده است. از جمله رتبه ما در فضای کسب و کار در حال حاضر ۱۲۷ 

است که پیش از این این رتبه ۱۵۲ بوده است و کاهش جدی تر هم در پیش داریم.
وزی��ر اقتصاد ادامه داد: یکی از نمایندگان این موضوع را مطرح کرد که پنجره واحد 
تش��کیل نش��ده اس��ت در حالی که این س��ازوکار وجود دارد و همین الان ۵۵درصد 

مجوزهایی که صادر می شود در درگاه ملی صورت می گیرد که عدد و وزن بالایی است و 
امکان شکایت، پاسخگویی و مشاوره هم در این  محیط وجود دارد ما معتقدیم البته باید 

به این کار سرعت بدهیم و آن را گسترش دهیم تا دامنه گسترده تری را پوشش دهد.
دژپسند با اشاره به تصویب دو لایحه مهم مالیاتی در مجلس دهم خاطرنشان کرد: 
یکی از آنها پایانه های فروش و دیگری مالیات بر ارزش افزوده بود یک لایحه مهم دیگر 
به دولت فرستادیم که در آن اصلاحات بنیادی در مالیات بر درآمد را پیش بینی کردیم 
و گسترش پایه های مالیاتی و ساماندهی معافیت ها نیز در آن دیده شده است که این 

لایحه به مجلس ارائه خواهد شد.
وزیر اقتصاد با اشاره به موضوع واگذاری ها نیز گفت: گروه سرمایه گذاری امید مربوط 
به بانک سپه اولین عرضه را در پایان همین ماه دارد و گروه سرمایه گذاری ملی هم بعد 

از آن عرضه خواهد شد.
او به اقدامات این وزارت اقتصاد در راستای مولدسازی های دارایی های دولت در سال 
گذشته اشاره کرد و گفت: البته این امر لزوما به درآمد منتهی نمی شود و فروش تا تبدیل 
به احسن را شامل می شود. ما این طیف را در نظر داریم و این فرآیند در حال انجام است 

اما باید توجه داشته باشیم که مولدسازی لزوما برای کسب درآمد نیست.
دژپس��ند همچنین با تاکید بر پرهیز از استقراض از بانک مرکزی گفت: یک نگرانی 
وج��ود دارد که آیا دولت برای تامین مالی به اس��تقراض از بانک مرکزی روی می آورد 
ی��ا نه؟ برنامه جامعی داریم که متوس��ل به این امر نش��ویم. پ��س از موضوع مالیات و 
واگذاری ه��ا، یک اج��ازه ای را نیز برای تامین مالی داریم که آن، اس��تقراض از مردم و 
بخش خصوصی است. آثار استقراض از بانک مرکزی زیانبار است و لذا تمایل نداریم که 

به آن تن دهیم. بازار سرمایه امروز به بلوغ رسیده است که می توان از آن بهره گرفت.
وزیر اقتصاد س��پس به خسارت های شیوع کرونا به اقتصاد کشور اشاره کرد و گفت: 
بیماری کرونا ۱۵درصد به تولید ناخالص داخلی خس��ارت زد. رش��د اقتصادی کش��ور 
در س��ال گذشته با احتس��اب نفت، منفی بوده که برای بهبود شرایط اقتصادی باید به 

سیاست های تحریک تقاضا روی آورد.
رشد 100برابری ارزش بورس از نگاه حسن قالیباف

رئیس س��ازمان بورس و اوراق بهادار نیز در جلسه علنی مجلس و در جریان بررسی 
وضعیت اقتصادی کش��ور از افزایش یکصد برابری ارزش بازار س��رمایه نسبت به سال 
۱۳۸۸ خبر داد و گفت: یکی از فرصت های بزرگ در اقتصاد کشور بازار سرمایه است. با 
توجه به رونق بازار سرمایه و اتفاقاتی که افتاده توجه بیشتری به این بازار صورت گرفته 

و این فرصت خوبی برای تامین مالی و توسعه اقتصاد کشور است.
حسن قالیباف ادامه داد: در چند سال گذشته در بازار سرمایه، چند اتفاق بزرگ افتاده 
است یکی از آنها تصویب قانون سرمایه در سال ۱۳۸۴ است که باعث شد یکسری ابزار 
و نهادها خلق ش��ود. همچنین قانون توس��عه نهادها و ابزارهای مالی جدید در راستای 
اصل ۴۴ قانون اساس��ی در سال ۱۳۸۸ به تصویب رسید و در اختیار بازار سرمایه قرار 
گرفت. اجرای اصل ۴۴ قانون اساسی و واگذاری شرکت ها در راستای این قانون هم از 

طریق بازار سرمایه انجام شد.
به گفته رئیس سازمان بورس، در سال ۱۳۸۸ ارزش کل بازار ۴۲ هزار میلیارد تومان 
بوده که در حال حاضر به ۵۰۰۰ هزار میلیارد تومان رس��یده اس��ت که نسبت به سال 

۱۳۸۸ بالغ بر ۱۰۰ برابر شده و نشان دهنده پتانسیل بالای بازار سرمایه است.
قالیباف س��پس به آزادسازی سهام عدالت اشاره کرد و گفت: دارندگان سهام عدالت 
می توانند دارایی های ش��ان را در بازار سرمایه معامله کنند که ۱.۵درصد آنها سهام شان 
را در بورس معامله کردند. البته بیشتر نگرانی ما این بود که عمده آنها فروشنده سهام 

عدالت شوند.
او با اشاره به وجود ۱۳ میلیون کد معاملاتی در بازار بورس گفت: با اضافه شدن سهام 
عدالت تعداد دارندگان کد معاملاتی در بازار سرمایه که سرمایه گذار محسوب می شوند 
۷میلیون نفر می شود که این نشان دهنده جایگاه بازار سرمایه در اقتصاد کشور است و 

می تواند مسئولیت های بیشتری را در اقتصاد ایفا کند.
رئیس س��ازمان بورس در انتها با اشاره به تسهیل ورود شرکت ها در بورس و انتشار 
اوراق بخش خصوصی از طریق بازار سرمایه گفت: الان عمدتا دولت از طریق بازار سرمایه 
تامین مالی می کند و ۱۰۰ هزار میلیارد تومان اوراق نیز در بورس به فروش رسیده است.

پارسا: بساط توصیه از سازمان مالیاتی جمع می شود
رئیس سازمان امور مالیاتی نیز در جلسه علنی مجلس از رشد ۲۹درصدی درآمدهای 
مالیاتی در س��ال گذشته خبر داد و گفت که دستورالعمل شایسته سالاری در سازمان 
امور مالیاتی در حال اجراس��ت که در صورت تحقق آن بساط توصیه و سفارش در این 

سازمان جمع خواهد شد.
امیدعلی پارسا با بیان اینکه درآمدهای مالیاتی در سال ۱۳۹۸ برابر با ۲۹درصد رشد 
داشته و در مقایس��ه با ۲۰درصد رشد درآمدهای مالیاتی در سال های گذشته نشانگر 
توفیق نسبی در وصول مالیات است، افزود: اگرچه هنوز هم با آنچه که باید باشد فاصله 
داریم، اما نتیجه  این عملکرد افزایش نسبت مالیات به اعتبارات هزینه ای بوده است. رشد 
مالیات بر ثروت در کشور به گونه ای بود که سهم مالیات بر ثروت از ۴.۵درصد به ۶درصد 
افزایش یافت و مالیات بر مشاغل نیز افزایش قابل ملاحظه ای داشت. همچنین ما در دو 
ماهه امسال تمرکز بر طبقات بالا و حداقل فشار بر آحاد مردم را مورد توجه قرار دادیم.

رئیس سازمان امور مالیاتی ادامه داد: آنچه که ما در سازمان مالیاتی دنبال می کنیم 
وصول با حصول است بحث و راهبرد اصلی آن هوشمندسازی است. باید همه دیتاهای 
تولیدش��ده در همه دستگاه ها به صورت برخط در اختیار سازمان مالیاتی باشد و همه 
معاونان به نوعی به س��ازمان متصل باش��ند تا مالیات متناسب با حد و اندازه هر کس 
وصول ش��ود. این روندی است که ما دنبال می کنیم و امیدواریم قبل از پایان دولت به 
نقطه اول مالیات هوشمند برسیم. متاسفانه منطق حاکم بر محاسبات ما منطق سنتی 
است و نظام مالیاتی ما هوشمند نشده و همه اطلاعات در اختیار سازمان مالیاتی نیست.

پارسا با تاکید بر ضرورت مقابله موثر با فرار و فساد در حوزه مالیات گفت: عدد فرار 
مالیاتی بالاست و ما بدون سروصدا داریم فرار مالیاتی را در سال جاری سامان می دهیم، 
اما در مورد فساد یک جنبه درون سازمانی دارد که کم و بیش در مجموعه ها هست و 
دیگری مربوط به سازمان مالیاتی به عنوان دستگاه دخل است که باید مستقل، سالم، 
عالم و شایسته باشد لذا ما دستورالعمل شایسته سالاری را ابلاغ کردیم تا در دو ماه آینده 

اجرایی کنیم تا بساط توصیه و سفارش در سازمان امور مالیاتی جمع شود.
وی با اش��اره به تمرکز بر اخذ مالیات از اقش��ار پردرآمد و ثروتمند یادآور ش��د: ما 
اصلاحیه قانون مالیات های مستقیم را برای هدفمندکردن مالیات به دولت دادیم که در 

آن مالیات عایدی سرمایه، دارایی و مجموعه درآمد نیز پیش بینی شده است.
رئیس سازمان امور مالیاتی در پایان به فرهنگ مالیاتی اشاره کرد و گفت: سازمان امور 
مالیاتی در استان ها تنهاست و تمام فشار به سازمان برای نگرفتن مالیات است. در حالی 
که مالیات از حقوق حقه مردم اس��ت. من استدعا دارم هرچه سریع تر قوانین جدید به 
مجلس شورای اسلامی بیاید تا بتوانیم به اهداف بلند خود دست پیدا کنیم و به سمت 

ستاندن مالیات متناسب با ثروت، درآمد و مصرف برویم.
کارنامه گمرک ایران در سال گذشته از زبان میراشرفی

همچنین رئیس گمرک ایران در جلس��ه علنی مجلس شورای اسلامی و در جریان 
بررسی وضعیت اقتصادی کشور به رکورد تجارت خارجی در سال ۹۸ اشاره کرد و گفت 
میزان صادرات در س��ال گذش��ته ۱۳۵ میلیون تن و برای واردات ۳۵میلیون تن بوده 
اس��ت، یعنی وزن تجارت خارجی ۱۷۰ میلیون تن بوده که رکوردی در تاریخ کش��ور 

به جای گذاشته است.
مهدی میراشرفی با بیان اینکه مهمترین جوابی که می توان به بدخواهان کشور داد 
ارجاع به آمار تجارت خارجی در سال ۹۸ است، افزود: ما در سال گذشته ۱۳۵ میلیون 
تن صادرات و ۳۵ میلیون تن واردات داشته ایم، یعنی وزن تجارت خارجی ۱۷۰ میلیون 
تن بوده که رکوردی را در تاریخ کش��ور  به جای گذاش��ته ایم. در بحث ارزش مبادلات 

تجارت خارجی با ۸۵ میلیارد دلار عملکرد را سال گذشته به پایان رساندیم که بهترین 
جواب به بدخواهان کشور است که می گفتند می خواهند اقتصاد کشور را زمینگیر کنند.

او در توضیح اقدامات گمرک برای حمایت از تولید، تسهیل و تجارت در ارتقای کار 
گمرک گفت: بیش از ۸۰درصد کالاهای وارداتی کش��ور کالاهای واس��طه تولید و مواد 
اولیه ماش��ین آلات و خط تولید بوده که با دیدن مش��کلات ورود کالاها کاهش قیمت 
تمام شده تولید رخ می دهد. ما در سال گذشته فعالان اقتصادی مجاز را شناسایی کرده 

که بیش از ۲۲۰ فعال اقتصادی مجاز ثبت شد.
به گفته میراش��رفی، مسیر ثبت شده کالاها از ۳۵درصد در سال ۹۷ به ۵۱درصد در 

سال ۹۸ رسیده است.
او با اش��اره به اینکه در قرن ۲۱ س��ه توصیه برای تس��هیل تجارت و ارتقای سلامت 
وجود دارد و آن الکترونیکی و مجازی و هوش��مندکردن فعالیت اقتصادی است، ادامه 
داد: گمرک جمهوری اسلامی ایران در سنوات گذشته اقدامات بسیار منسجمی انجام 
داد و به س��مت الکترونیکی کردن امور رفت، خوش��بختانه از این بابت از سازمان های 
پیش��رو بودیم. در بحث مجازی سازی گمرک روی موبایل اقداماتی صورت گرفت شعار 
م��ا این اس��ت که هر فعال اقتصادی از هر کجا و هر زمان��ی بتواند اظهارنامه اقتصادی 
گمرک را ارسال کند. اقداماتی برای بحث هوشمندسازی هم صورت گرفته، امیدواریم 
در کنار الکترونیکی و مجازی کردن موضوع هوشمندسازی را اجرا کنیم تا شاهد افزایش 

شاخص های مربوط به توانمندسازی تجارت باشیم.
میراشرفی با اشاره به اقدامات صورت  گرفته برای ایجاد شبکه اجتماعی بومی نیز گفت: 
گمرک شبکه اجتماعی بومی برای فعالان اقتصادی مجاز تولید کرد تا بتواند تحت این 
ش��بکه به ارائه خدمات از گمرک و تجارت خارجی بپردازد. همچنین بحث راه اندازی 
مدیریت ش��بکه های هوشمند را به عنوان برنامه در س��ال جاری داریم. می خواهیم به 
س��مت کنترل های غیرمزاحم و غیرملموس برویم. ما با اتکا به توان داخلی و نیروهای 

متعهد و متخصص توانسته ایم نرم افزارهای بومی تولید کنیم.
رئیس گمرک، قوانین متعدد را به عنوان تهدیدهای بخش تجارت خارجی برشمرد 
و گفت که تعدد مراجع سیاس��ت گذار و عدم وجود زیرس��اخت های مناس��ب از دیگر 

تهدیدهای این بخش است.
شافعی: طبقه متوسط کشور در حال تجزیه شدن است

رئیس اتاق بازرگانی ایران نیز در جلس��ه علنی مجلس با بیان اینکه طبقه متوس��ط 
کش��ور در حال تجزیه اس��ت، گفت: سه اتاق بازرگانی، تعاون و اصناف آمادگی دارند تا 

استراتژی توسعه صنعتی کشور را تدوین و ارائه کنند.
غلامحسین شافعی با بیان اینکه طبق آمارهای رسمی، نرخ تشکیل سرمایه از سال 
۱۳۹۰ تاکنون نزولی بوده است، افزود: نرخ تشکیل سرمایه در ماشین آلات در ۹ ماهه 
پایانی س��ال ۱۳۹۸ نسبت به مدت مشابه سال قبل رش��د منفی ۱۵درصد داشته، در 
صورتی که این نرخ در س��ال ۱۳۹۷ منفی ۷درصد بود. این مقایسه بدان معناست که 

بخش مولد در کشور انگیزه کافی برای سرمایه گذاری ندارد.
به گفته ش��افعی، طبق گزارش مرکز پژوهش ها، ضریب جینی از س��ال ۱۳۹۲ روند 
صعودی داش��ته، این یعنی افزایش قابل توجه نابرابری و ش��کاف اجتماعی؛ علی رغم 
افزایش درآمد اسمی خانوارها به نظر می رسد که طبقه متوسط کشور در حال تجزیه 
اس��ت. البته این وضعیت در ش��رایطی رخ داده که نفت خام از ۵۲ دلار در سال ۲۰۱۷ 
به ۳۹ دلار در س��ال ۲۰۲۰ کاهش یافته و کش��ور درگیر مس��ائل و مشکلات ناشی از 

بحران کرونا است.
او در انتها با اش��اره به تش��کیل دبیرخانه مشترک سه اتاق بازرگانی، تعاون و اصناف 
گفت: هم سویی سیاست های پولی، مالی و ارزی و تجاری در راستای جهش تولید بسیار 
مهم اس��ت و این عدم هماهنگی ضربه زیادی به اقتصاد کش��ور وارد می کند. اتاق های 
س��ه گانه همچون گذش��ته اعلام آمادگی می کنند که در صورت دادن ماموریت به آنها 

استراتژی توسعه صنعتی کشور را تدوین و ارائه کنند.

وزرای اقتصاد دولت روحانی و احمدی نژاد به هم رسیدند

در جلسه علنی مجلس چه گذشت؟

مارکو یانسیتی
 استاد MBA در مدرسه کسب وکار هاروارد



فرصت ام��روز: یکی از عوامل موثر بر ریس��ک پذیری بانک ها، مفهوم 
قرارداده��ای پاداش اس��ت. قرارداده��ای پاداش در صنع��ت بانکداری 
متضمن ریس��ک بالایی اس��ت،  تا حدی که نقش مه��م آن را در ایجاد 
بحران های مالی اخیر نمی توان نادیده گرفت. پرداخت پاداش مبتنی بر 
عملکرد، این انگیزه را در مدیران به وجود می آورد که برای رس��یدن به 
عملکرد بهتر و به تبع آن، دریافت پاداش، ریس��ک بیش��تری را بپذیرند. 
عباسعلی دریایی، یاس��ین فتاحی و سالار سیفی در پژوهشی به همین 
مس��ئله پرداخته اند و نتایج آن را در شماره ۳۹ فصلنامه »پژوهش های 
پولی-بانکی« تحت عنوان »پاداش هیأت                  مدیره و ریس��ک پذیری: نقش 
تعدیلگر دوگانگ��ی مدیرعامل )موردکاوی صنعت بانکداری(« منتش��ر 
کرده ان��د. آنها برای انجام این پژوه��ش از اطلاعات ۲۱ بانک طی هفت 

سال بهره برده اند.
نتای��ج این تحقیق نش��ان می دهد که رابطه منف��ی و معناداری بین 
پاداش نقدی هیأت                  مدیره و ریس��ک پذیری بانک ه��ا وجود دارد، چراکه 
پاداش نقدی وابس��ته به پرداخت بدهی بانک اس��ت و بنابراین می تواند 
ریس��ک پذیری هیأت                  مدیره را به  دلیل از دست دادن درآمد آنها کاهش 
ده��د. از طرف دیگر، متغیر تعدیلگ��ر دوگانگی مدیرعامل، این رابطه را 
در صنع��ت بانکداری تحت تاثیر قرار نمی دهد. این یافته ها می توانند به 
ایجاد یک ساختار پرداخت پاداش به هیأت                  مدیره کمک کنند که در آن، 
پاداش نقدی نقش��ی کاهنده برای جلوگیری از ریسک بیش از حد ایفا 
می کند. محققان پیش��نهاد کرده اند که اثر سایر سازوکارهای حاکمیت 
شرکتی در بانک ها همچون کمیته حسابرسی و درصد مدیران موظف و 

غیرموظف بر رابطه بین پاداش و ریسک مورد توجه قرار گیرد.
از پاداش هیأت                  مدیره تا ریسک پذیری بانک ها

پی��ش از وقوع بحران مالی در آمریکا، رش��د اقتص��ادی پایدار و نرخ 
تورم و بیکاری پایین، اقتصاددانان را به این باور رس��انده بود که دانش 
اقتصاد کلان توفیقاتی در بهبود وضعیت اقتصادی آمریکا داش��ته است. 
این تصور نادرس��ت که تمهیدات نظارتی و ش��یوه های مدیریت ریسک 
در س��طح بنگاه برای پیش��گیری از وقوع این بحران کافی بوده است، با 
وق��وع غیرمنتظره بحران مالی س��ال ۲۰۰۸ باطل ش��د و بحران چنان 
ش��دید بود که اقتصادهای مختلفی در نق��اط گوناگون جهان را گرفتار 
ک��رد. بانک ه��ا هم از این قاعده مس��تثنا نبودند و دچار بحران ش��دند. 
بررس��ی ها نشان می دهد برخورد بانک ها با ریسک، عامل مهمی در بروز 
این بحران ها بوده اس��ت. بحران بانکی وضعیتی است که در آن، توانایی 
بانک برای اجرای نقش واس��طه ای به  ش��دت آسیب دیده باشد. در یک 
بحران بانکی سیس��تمی، شرکت ها و بخش های مالی با تعداد قابل توجه 
نکول وام روبه رو می ش��وند و موسس��ات مال��ی و بنگاه ها در بازپرداخت 
قراردادهای ش��ان با دشواری مواجه می ش��وند. در این حالت، مطالبات 

معوق شدیدا افزایش می یابد و سرمایه پایه بانک خالی می شود.
س��هامداران بانک برای حداکثرس��ازی ارزش دارایی خود مدیریت را 
به انجام فعالیت های دارای ریس��ک تشویق می کنند. دلیل این امر این 
است که ریسک بالای دارایی های بانکی ارزش سپرده گذاری سهامداران 
را افزای��ش می ده��د و هزین��ه اضاف��ی ای به آنه��ا تحمی��ل نمی کند. 
ریس��ک پذیری در بانک ها از اواس��ط دهه ۱۹۸۰ ارزش��مند شده است. 
هنگام��ی که ارزش منش��ور بانک که معادل ارزش ریس��ک پذیری زیاد 
قلمداد می شد، به  علت مقررات زدایی و رقابت بیشتر کاهش پیدا کرد. از 
آنجایی که وظیفه اصلی هیأت                  مدیره حفاظت از منافع سهامداران است، 
ممکن اس��ت س��اختار هیأت                  مدیره مدیران را به پذیرش ریسک پذیری 
بیش از حد تش��ویق کنند. در نتیجه، ساختار هیأت                  مدیره ممکن است 

ریسک پذیری بیش  از حد بانک را افزایش دهد.
یک��ی از عوامل موثر بر ریس��ک پذیری بانک ها، مفه��وم قراردادهای 
پاداش اس��ت. قراردادهای پاداش در صنعت بانکداری متضمن ریس��ک 
بالایی اس��ت تا حدی که نقش مهم آن را در بحران های مالی ۲۰۰۸ و 
۲۰۰۹ نمی ت��وان نادیده گرفت. به عبارت دیگر، پرداخت پاداش مبتنی 
بر عملکرد این انگیزه را در مدیران به وجود می آورد که برای رس��یدن 
به عملکرد بهتر و به تبع آن، دریافت پاداش بیش��تر، ریس��ک بالاتری را 
بپذیرن��د. با توجه به اینک��ه دریافت و پرداخت بدهی ها نقش موثری در 
فعالیت اصل��ی صنعت بانکداری ایفا می کن��د، بنابراین پرداخت پاداش 
مبتنی ب��ر عملکرد می تواند بر میزان ریس��ک پذیری مدیران تاثیرگذار 
باش��د،  بدین صورت که پرداخ��ت پاداش نقدی ب��ه هیأت                  مدیره باعث 

می ش��ود مدیران به  دنبال جریان های نقدی پایدار برای انجام تعهدات 
ناش��ی از قراردادهای بدهی باشند و ریسک بیشتری را بپذیرند بنابراین 
درک بهتر چگونگی ارتباط سازه های قراردادهای پاداش هیأت                  مدیره با 

ریسک پذیری بانک ها حائز اهمیت است.

وقتی مدیرعامل یک تعدیلگر دوگانه است
بیش��تر پژوهش��گران و مقررات گ��ذاران ب��ر ای��ن باورند ک��ه پاداش 
هیأت                  مدیره ریس��کی اضافی به صنعت بانک��داری تحمیل می کند. این 
باورها ش��رکت ها و مقررات گذاران را به  س��مت اصلاح طرح های پاداش 
پرداخت��ی ب��ه هیأت                  مدیره ب��رای جلوگی��ری از افزایش ریس��ک آتی 
س��وق داده اس��ت. این باورها ممکن است ناش��ی از عدم درک ریسک 
و خوش بین��ی مف��رط غیرمربوط به پاداش هیأت                  مدیره باش��د که البته 
منجر به تصمیم های پرریس��ک مدیران نیز می شود. پس از بحران های 
مالی، بس��یاری از پژوهش��گران بر چگونگی تاثیر پاداش هیأت                  مدیره در 
صنعت بانکداری کار کرده اند. بیش��تر مطالع��ات تاثیر پاداش مبتنی بر 
حقوق مالکانه بر ریس��ک را بررس��ی کرده اند ولی نقش پاداش نقدی را 
نادیده گرفته اند. پژوهش��گرانی که تاثیر پاداش مبتنی بر وجه نقد را بر 
میزان ریس��ک پذیری در صنعت بانکداری مورد بررسی قرار داده اند، به 
رابطه ای منفی رس��یده اند. از طرف دیگ��ر، نظریه قرارداد بهینه، پاداش 
بیش��تری را برای مدی��ران در بانک هایی ک��ه دارای مدیرعامل دوگانه 
هس��تند پیش بینی می کند و پاداش انگیزشی بیشتر به عملکرد مربوط 
است. همچنین براس��اس نظریه قدرت مدیریتی، مدیرعاملی که رئیس 
هیأت                  مدیره نیز باش��د، از موقعیت خود برای رسیدن به اهداف موردنظر 
اس��تفاده می کند و به دنبال مذاکره برای قراردادهای پاداش��ی است که 
مناف��ع او را بیش��تر در نظر بگیرد، بنابراین مس��ئله پژوهش حاضر این 
اس��ت که آیا پاداش هیأت                  مدیره بر ریس��ک پذیری بانک تاثیر می گذارد 
یا نه؟ همچنین براس��اس دو نظریه قرارداد بهینه و قدرت مدیریتی، آیا 
نقش دوگانه مدیرعامل رابطه بین پاداش هیأت                  مدیره و ریس��ک پذیری 

بانکی را تعدیل می کند؟
در اینج��ا باید گفت که سیاس��ت پاداش به  عنوان س��ازوکاری برای 
کاهش تضاد بین مدیران و س��هامداران در ادبیات مدیریت مطرح بوده 
اس��ت. ط��ی دو دهه گذش��ته، پرداخت های مبتنی ب��ر عملکرد به طور 
قابل ملاحظ��ه ای در داخل و خ��ارج از صنعت بانک��داری افزایش یافته 

اس��ت. در کل، افزایش اس��تفاده از پاداش مبتنی ب��ر عملکرد با نظریه 
نمایندگی س��ازگار اس��ت، جایی که پاداش بهینه مستلزم همسوسازی 
منافع مدیران ریس��ک گریز با س��هامداران بی تفاوت نسبت به ریسک از 
طریق ایجاد انگیزه برای مدیران در انجام پروژه های دارای ریسک اما با 

ارزش فعلی خالص مثبت است.
در صنع��ت بانکداری، نظارت بر ریس��ک مدیریتی منوط به مش��کل 
خطر اخلاقی تعریف شده در نظریه نمایندگی است. بانک ها موسساتی با 
نسبت اهرمی بالایی هستند. سهامداران در مقابل استراتژی های دارای 
ریس��ک بالا که نوس��انات دارایی های بانک را نس��بت به سهامداران در 
ش��رکت های کمتر اهرمی افزایش می دهند، ایستادگی می کنند. انگیزه 
س��هامداران برای افزایش ریسک با بیمه تس��هیلات پرداختی و اعمال 
سیاس��ت های ضمانت وثیق��ه ای که از بدهکاران بان��ک در برابر زیان و 
شکس��ت س��ازمانی محافظت می کند، کاهش می یاب��د. کاهش انگیزه 
س��هامداران برای افزایش ریس��ک، میل به کاهش بیش از حد ریس��ک 
توس��ط مدیران را تشدید می کند. در نتیجه، س��هامداران ممکن است 
از ق��درت خ��ود برای پرداخ��ت پاداش ب��ه هیأت                  مدیره برای تش��ویق 
ریس��ک پذیری مدیران اس��تفاده کنند. درحالی که اثربخش��ی پرداخت 
پاداش غیرنقدی )مش��وق ها( برای پذیرش ریس��ک در بانک ها متفاوت 
اس��ت، اما پرداخت پاداش نقدی نقش مهمی در اثرگذاری بر ریس��ک 

کلی بانک بازی می کند.
رابطه منفی پاداش نقدی و ریسک پذیری بانک ها

هدف از انج��ام پژوهش حاضر، ارزیابی رابطه بین پاداش هیأت                  مدیره 
و ریس��ک پذیری بانک و نقش تعدیلگر دوگانگی مدیرعامل بر این رابطه 
بود. اولین نتیجه ای که از یافته های تجربی ناش��ی می ش��ود، این است 
ک��ه پاداش نقدی هیأت                  مدیره رابطه منفی با ریس��ک پذیری بانک دارد 
بنابراین برای پاس��خ به سؤال اصلی پژوهش باید گفت که پاداش نقدی 
هیأت                  مدی��ره تاثیری منفی بر ریس��ک پذیری در صنعت بانکداری دارد. 
از یافته ه��ای ای��ن پژوهش می توان این طور اس��تدلال کرد که دریافت 
و بازپرداخت بدهی جزو فعالیت های اصلی بانک ها محس��وب می ش��ود 
و بانک ها به خاطر عدم بازپرداخت بدهی ها ریس��ک کمتری می پذیرند، 
بنابرای��ن مال��کان بانک ها مدی��ران را به کار می گیرند تا با اس��تفاده از 
پرداخ��ت پاداش نقدی مبتنی بر عملکرد به آنها، از ورشکس��تگی بانک 
و پذیرش ریس��ک جلوگیری کنند. از طرف دیگر، مدیران برای دریافت 
پاداش بیش��تر، اقدامات اساس��ی برای کس��ب عملکرد بهتر و جریانات 
نق��دی پایدارتر ب��رای انج��ام تعهدات ناش��ی از قرارداده��ای بدهی و 
به تبع آن دریافت پاداش بیش��تر انجام می دهند. این کار ریس��ک عدم 
پرداخ��ت بدهی بانک ها را کاهش می دهد، چراکه وجود عملکرد بهتر و 
جریان های نقدی پایدارتر، ریسک بازپرداخت بدهی را کاهش می دهد.

ب��ا توجه به این امر، می توان مس��ئله را با این واقعیت توضیح داد که 
پاداش نقدی وابس��ته به پرداخت بدهی بانک اس��ت و بنابراین می تواند 
رفتار ریسک پذیری هیأت                  مدیره را به  دلیل از دست دادن درآمد کاهش 
دهد. اگرچه ۳۵درصد مش��اهدات مربوط به وجود دوگانگی مدیرعامل 
بوده است، اما یافته ها نشان می دهند که وجود نقش دوگانگی مدیرعامل 
تاثیری مس��تقیم بر رابطه مذکور نداش��ته است. یافته های این پژوهش 
می توانند به ایجاد یک سیس��تم پرداخ��ت پاداش به هیأت                  مدیره کمک 
کند که در آن، پاداش نقدی نقش کاهنده ای برای جلوگیری از ریسک 
بی��ش از حد ایف��ا می کند. همچنین یافته های پژوهش نش��ان می دهد 
که نظارت با کیفیت بر کار هیأت                  مدیره به ریس��ک پذیری کمتر بانک ها 
منجر می ش��ود بنابراین پیش��نهاد می شود که از مش��وق های انگیزشی 
هم��راه با نظارت کافی و مقررات گذاری بهینه برای کاهش ریس��ک در 
بانک های ایرانی استفاده شود. پیشنهاد می شود علاوه بر نقش دوگانگی 
مدیرعامل که یک عامل تعدیلگر اس��ت، اثر سایر سازوکارهای حاکمیت 
شرکتی مانند کمیته حسابرسی، درصد مدیران موظف و غیرموظف و ... 
بر رابطه بین پاداش و ریس��ک مورد توجه قرار گیرد. در این میان، باید 
به این محدودیت در چنین پژوهش��ی اشاره کرد که در بانک های ایران 
دسترس��ی به اطلاعات دقیق پاداش پرداختی و غیرنقدی وجود ندارد و 
همین مسئله، تحقیق در این باره را با مشکلات زیادی مواجه می سازد. 
در ی��ک کلام، پرداخت پاداش نقدی به هیأت                  مدیره باعث می ش��ود که 
مدیران به دنبال جریان های نقدی پایدار برای انجام تعهدات ناش��ی از 

قراردادهای بدهی باشند و ریسک بیشتری را بپذیرند.

آیا پاداش هیأت                  مدیره بر ریسک پذیری بانک ها تاثیر می گذارد؟

نظام پاداش مدیران بانکی

ش��ورای فقهی بانک مرکزی به تازگی در جلس��ه اخیر خود، مش��کل 
اس��تفاده از »عقد مش��ارکت مدنی« برای »امهال مطالبات بانکی« را از 
نظر شرعی برطرف کرده و در نتیجه یکی از معضلات فعلی شبکه بانکی 

و تسهیلات گیرندگان برای امهال مطالبات رفع شده است.
در ای��ن راس��تا، یک کارش��ناس حقوق بانکی به بررس��ی این مصوبه 
ش��ورای فقهی بانک مرکزی پرداخت و گفت: با تصویب ش��ورای فقهی 
بانک مرکزی، مش��کل شرعی اس��تفاده از »عقد مشارکت مدنی« برای 
»امه��ال مطالبات بانکی« برطرف ش��ده و بانک ه��ا می توانند با رعایت 
ش��رایط لازم از این عقد، برای تس��ویه دیون مشتری های خود استفاده 

کنند.
یاس��ر م��رادی در گفت وگ��و ب��ا ایرن��ا، با اش��اره ب��ه اینک��ه برخی 
تس��هیلات گیرندگان پ��س از دریاف��ت تس��هیلات، ام��کان بازپرداخت 
در سررس��ید را ندارن��د، گف��ت: این امر س��بب انعقاد ق��رارداد امهالی 
توس��ط بانک ها و بعضا ایجاد س��ود مرک��ب و چند برابر ش��دن بدهی 
تس��هیلات گیرندگان می ش��ود. با توجه به اینک��ه در عملیات بانکداری 
بدون ربا، بحث امهال مطالبات مس��کوت مانده بود، در س��ال ۹۱ بانک 
مرکزی بخش��نامه ای را صادر و اعلام کرد که براساس آن، فقط از عقود 
»خرید دین«، »س��لف« و »اجاره به ش��رط تملیک« می توان به عنوان 

عقود امهالی استفاده کرد.
م��رادی ادامه داد: بر این اس��اس، بده��کاران بانکی که بدهی ش��ان 
سررسید شده، اگر اسناد تجاری داشته باشند از طریق خرید دین و در 
صورتی که محصولات تولیدی داش��ته باشند از طریق سلف و اگر ملک 
داشته باشند از طریق اجاره به شرط تملیک می توانستند که بدهی خود 

را از طریق عقود اسلامی امهال کنند.
این مدرس دانش��گاه به عدم تدوین دس��تورالعمل اجرایی بخشنامه 
بانک مرکزی اش��اره کرد و گفت: همین امر باعث شد شیوه های صحیح 
امهالی توس��ط بانک ها اجرا نشده و تشتت آرا و شیوه اقدام بین بانک ها 
ایجاد ش��ود تا اینکه در س��ال ۹۸ به دنبال تصویب شورای فقهی بانک 
مرکزی و ش��ورای پول و اعتبار، دس��تورالعمل امهال مطالبات به شبکه 

بانکی ابلاغ شد.
مرادی با اشاره به عقود بانکی مجاز برای امهال مطالبات گفت: در این 
دس��تورالعمل همچنان هیچ نامی از عقد مشارکت مدنی برده نشده بود 

لذا عملا بانک ها اجازه استفاده از این عقد را نداشتند.
او با تاکید بر اینکه برخی بانک ها برای تس��ویه دیون سابق مشتریان 
خود کماکان اقدام به انعقاد تسهیلات مشارکت مدنی می کردند، گفت: 
در چنین تس��هیلاتی معمولا سهم الش��رکه در عقد مشارکت به حساب 
طرف حس��اب مش��ارکت مدنی واریز نمی  ش��ود و این مبلغ برای تهاتر 

بدهی بدهکاران برداشت می شود.
مرادی با بیان اینکه مراجع قضایی نیز در مواجهه با عقود مش��ارکتی 
ب��رای امهال بده��ی، برخوردی دوگانه داش��تند، اف��زود: برخی مراجع 
قضای��ی این موض��وع را تایید می کردند، اما برخ��ی دیگر به دلیل عدم 
وجود قصد مش��ارکت واقعی و همچنین عدم مصرف سهم الشرکه بانک 
در موضوع مشارکت و اینکه پول به حساب مشارکت مدنی واریز نشده، 

آن را فاقد اثر حقوقی و غیرشرعی می دانستند.
وی با اش��اره به اس��تفتاء اخیر جمعی از کارشناسان بانکی از اعضای 
ش��ورای فقهی بان��ک مرکزی افزود: در این راس��تا دکتر س��ید عباس 

موسویان از اعضای این شورا موضوع استفاده از عقد مشارکت مدنی در 
تس��ویه مطالبات را تایید و تاکید کرد که یکی از کاربردهای مش��ارکت 
مدنی پرداخت بدهی های بنگاه اقتصادی است؛ یعنی در عرف بازار و در 
طول تمدن اس��لامی یکی از اهداف پذیرش شریک این بود که بنگاه دار 
از محل واگذاری بخشی از بنگاه، پول به دست آورده و بدهی های بنگاه 
را بپردازد. براس��اس نظر ش��ورای فقهی بانک مرکزی، بانک با ش��ریک 
ش��دن در بنگاه زمینه پرداخت بدهی های بنگاه را فراهم می آورد و این 
مشارکت صحیح است و تهاتر بدهی بنگاه به بانک با طلب بنگاه از محل 

مشارکت مدنی هم اشکال شرعی ندارد.
به گفته مرادی، در نهایت این موضوع در جلس��ه اخیر شورای فقهی 
بانک مرکزی مطرح شد و استفاده از عقد مشارکت مدنی به عنوان عقد 
امهالی رس��ما تصویب شد و این موضوع به دس��تورالعمل سال گذشته 
بانک مرکزی درباره امهال مطالبات موسسات اعتباری اضافه می شود. با 
تصویب قریب الوقوع این موضوع در ش��ورای پول و اعتبار، بخش زیادی 
از مش��کلات بانک ه��ا برطرف می ش��ود. البته صرف اعطای تس��هیلات 
مشارکت برای تس��ویه دیون س��ابق بدون اینکه زمینه ای برای اعطای 
تس��هیلات وجود داشته و مبتنی بر بخش واقعی اقتصاد باشد، همچنان 

اشکال شرعی و قانونی خواهد داشت.
وی ب��ا اش��اره به اینک��ه در این حال��ت بان��ک در دارایی های مثبت 
تس��هیلات گیرنده ش��ریک می ش��ود، افزود: بدین ترتیب بان��ک باید با 
اعتبارس��نجی های لازم و اطمینان از اینکه مش��تری در سررسید خود 
توان بازپرداخت تس��هیلات را خواهد داشت، می تواند یک مرتبه نسبت 

به انعقاد این قرارداد امهالی اقدام کند.

با تصویب شورای فقهی بانک مرکزی

مشکل »مشارکت مدنی« برای »امهال مطالبات بانکی« برطرف می شود

یادداشت

کرونا و پایان شرکت  های سنتی

تحولات یکی دو ماه اخیر در حوزه کسب وکار، کمتر از انقلاب نیست: 
شرکت ها به کارکنان شان دس��تور داده اند که از خانه دورکاری کنند، 
دانشگاه ها به طور کامل به آموزش آنلاین روی آورده اند، رستوران ها به 
جز س��فارش گرفتن آنلاین و ارسال غذا چاره ای ندارند و کارخانه های 
اتومبیل سازی تولید را متوقف کرده اند. ما در حال تماشای سریع ترین 
دگردیسی س��ازمانی در تاریخ شرکت های مدرن هستیم. بله، درست 
است که ش��رکت ها پیش از این هم با بحران های بزرگ مالی فراوانی 
دست و پنجه نرم کرده اند: از رکود بزرگ سال ۲۰۰۸ گرفته تا حباب 
دات کام اوایل دهه ۲۰۰۰ میلادی و اکثر این ش��رکت ها توانس��ته اند 
در مقابل مشکلاتی مثل جنگ ها، حملات تروریستی، غافلگیری های 
انتخاباتی و بیماری های واگی��ردار قبلی تاب بیاورند، اما هیچ گاه مثل 
حالا اقتصاد جهان با چنین شکلی از شوک روبه رو نشده بود. ویروس 
کرونا شکاف عمیق میان کسب وکارهای دیجیتال و فیزیکی را تشدید 
می کند و بر ماهیت کار کردن به طور عمیقی تاثیر خواهد گذاش��ت. 
البته دگردیس��ی دیجیتالی که امروز می بینی��د، از مدت ها پیش آغاز 
شده است. شرکت ها سال هاست به طور فزاینده ای به سمت هسته ای 
دیجیتال حرکت می کنند که روی نرم افزار، دیتا و شبکه های دیجیتال 
بنا ش��ده است. این ش��کل از س��از و کار ش��رکتی نیازمند معماری 
 Ant Financial عملیات��ی کاملا جدید اس��ت. از موسس��ه مال��ی
)وابسته به علی بابا( گرفته تا فیس بوک، شرکت دیجیتال نو در رقابت 
با ش��رکت های سنتی س��ه مزیت اصلی دارد: با هزینه پایین تر تولید 
بیش��تر انجام می دهد، گس��تره تولیدی متنوع تری دارد و بر بهبود و 

ابداع متمرکز است.
رقابت با چنین ش��کلی از شرکت حتی برای غول های سنتی هم 
دشوار است. آنها نمی توانند با این شرایط جدید خود را وفق بدهند. 
کرونا اما با اضافه کردن بعُد چهارم به رقابت سنتی/دیجیتال، اوضاع 
را برای شرکت های سنتی سخت تر کرد: کار مجازی! امروز نه فقط 
رابطه میان ش��رکت و مشتریانش در حال دیجیتال شدن است، که 
رابطه میان شرکت و کارکنانش هم دیجیتالیزه می شود. در نتیجه، 
دفاتر کمتر از قبل اهمیت خواهند داشت. کار کردن از خانه نه فقط 

امکان پذیر است که عموما برای طرفین جذاب تر نیز هست.
نیاز به مجازی ش��دن کار به خاطر ش��یوع کرونا نه فقط دگردیسی 
دیجیتال را س��رعت می بخش��د، ک��ه تفاوت ها هم میان اف��راد و هم 
می��ان ش��رکت ها را عمیق تر می کند. در کمتر از چن��د روز تقریبا هر 
روندی که می شد به س��رعت دیجیتال شود مجازی شده است: افراد 
به کمک ویدئوکنفرانس در جلس��ات جدی کاری شرکت می کنند و 
پزش��کان به همین ترتیب بیماری را تش��خیص می دهند و درمان را 
آغاز می کنند. دژهای باستانی کسب وکارهای سنتی در حال فروپاشی 
هستند: بازار بورس نیویورک طبقه معاملاتش را تعطیل کرده و خرید 
و فروش ها کاملا آنلاین ش��ده است. با این همه گروهی از کسب وکارها 
و روندها همچنان نیازمند حضور فیزیکی افراد هس��تند: مثل هتل ها، 
ماشین فروش��ی ها یا س��وپرمارکت ها. یا مثلا اوبر با وجود هسته کاملا 
دیجیت��ال خود همچنان نیازمند افراد اس��ت تا تاکس��ی ها را برانند. 
همین طور آمازون که فروشگاه دیجیتال به حساب می آید اما به ده ها 
ه��زار نفر کارگر نیاز دارد ت��ا در انبارها کار کنند یا کالاها را به مقصد 
برسانند. نکته اینجاست که پیش از این، دیجیتالی شدن یک کسب و 
کار باعث تقویت توان رقابتی اش می ش��د، اما پاندمی کرونا باعث شده 
دیجیتالیزه شدن فرق بین مرگ و زندگی شود. شکاف دیجیتال شکاف 
در جامعه را عمیق تر خواهد کرد. ش��رکت هایی که نتوانند یک ش��به 
دیجیتال ش��وند حتما عقب خواهند افتاد و کارکنان شان را در معرض 
ریس��ک های فزاینده مالی و فیزیکی قرار خواهند داد. این ش��کاف نه 
فقط میان ش��رکت ها، که در درون شرکت ها هم به وجود خواهد آمد. 
در آمازون که یکی از موفق ترین شرکت های دیجیتال دنیا به حساب 
می آید، کارگران انبارها در مواجهه با سختی کار در دوران کرونا شروع 

به اعتراض کرده اند.
ش��کاف میان دیجیتال و غیردیجیتال عمیق تر خواهد شد. کسب و 
کارهایی مثل آموزش به راحتی می توانند دیجیتال ش��وند پس به کار 
خود ادامه خواهند داد، اما ورشکس��تگی و اخراج کارکنان در کارهایی 
که دیجیتال ش��دن در آنها آسان نیس��ت، شدت خواهد گرفت. در ۲۶ 
م��ارس وزارت کار آمری��کا اعلام کرد که ط��ی یک هفته ۳.۳ میلیون 
آمریکای��ی فرم بیکاری را پ��ر کرده اند که در طول تاریخ این کش��ور 
بی س��ابقه بوده است. در چنین لحظات شکننده ای، جامعه باید اذعان 
کند که اقتصاد فقط به کمک شرکت های دیجیتال نمی تواند به حرکت 
خود ادامه دهد و ما به وجود شرکت های فیزیکی هم نیاز داریم، اما نه 
شرکت های سنتی فیزیکی. آیا آنها خواهند توانست خود را از آینده ای 

که سریع تر از حد معمول رسیده است، نجات دهند؟

رئیس بانک جهانی مطرح کرد
ضربه سخت کرونا به اقتصاد جهانی

رئیس بانک جهانی، پاندمی کرونا را »ضربه ای مخرب« برای اقتصاد 
جهانی دانس��ت و هشدار داد که زندگی میلیاردها نفر در جهان تحت 
تاثیر ش��یوع ویروس کرونا قرار گرفته اس��ت.  دیوید مالپس گفت که 
احتم��الا این رک��ود اقتصادی تا یک دهه آینده ادامه خواهد داش��ت. 
ب��ه عقی��ده او، در صورت اتخ��اذ برنامه های درس��ت از جمله کاهش 
بدهی برای کش��ورهای فقیر و یا اتخاذ برنامه  های حمایتی برای افراد 
آسیب پذیرتر می توان شرایط را بهتر کرد. رئیس بانک جهانی همچنین 
ماه گذشته میلادی هشدار داد که شیوع ویروس کرونا در جهان حدود 
۶۰ میلیون نفر از مردم را به سوی »فقر شدید« سوق داده است. از نظر 
بانک جهانی، »فقر شدید« به معنای درآمد کمتر از ۱.۹۰ دلار روزانه 
یک فرد است )۱.۵۵ پوند(.  مالپس هشدار داد که کسانی که کمترین 
درآمد را دارند، بیشترین صدمه را دیده اند. او در گفت وگو با بی بی سی 
گفت که بیش از ۶۰ میلیون نفر از مردم جهان با درآمد روزانه کمتر از 
یک پوند در روز زندگی می کنند. به گفته او، »ترکیبی از پاندمی کرونا و 
بسته شدن کسب و کارها، به معنای آن است که میلیاردها نفر از مردم 
وضعیت معیشتی شان مختل ش��ده و این نگران کننده است. از جمله 
تبعات مس��تقیم این بحران، نه تنها از دست دادن درآمد، بلکه عواقب 

سلامتی و اجتماعی این همه گیری نیز بسیار سخت است.«

اقتصاد امروز تلفن مستقیم: ۲86073290 www.forsatnet.ir

مارکو یانسیتی
 استاد MBA در مدرسه کسب وکار هاروارد

دوشنبه
19 خرداد 1399

شماره 1557



فرصت امروز: به دنبال برگزاری جلس��ه هفت س��اعته ش��ورای عالی 
کار در شنبه ش��ب گذش��ته، نمایندگان دولت، کارگر و کارفرما موافقت 
کردند که حق مس��کن کارگری از ۱۰۰ هزار تومان به ۳۰۰ هزار تومان 
افزای��ش یابد و همچنین با کس��ر ۷۵ هزار تومان از پایه س��نوات، این 
مبلغ مس��تقیماً به حداقل مزد اضافه شود تا میزان افزایش حداقل مزد 

کارگری در سال جاری از ۲۱درصد به ۲۶درصد برسد.
در جلس��ه ش��ورای عالی کار که با دس��تور کار بررس��ی افزایش حق 
مس��کن کارگران برگزار ش��د، ش��رکای اجتماعی بعد از هفت س��اعت 
مذاکره و رایزن��ی با افزایش ۲۰۰درصدی حق مس��کن موافقت کردند 
تا در صورت موافقت هیات وزیران، مبلغ بن مس��کن کارگری از ابتدای 
س��ال جاری به  جای ۱۰۰ هزار تومان، ۳۰۰ هزار تومان محاس��به و به 

کارگران مشمول قانون کار پرداخت شود.
همچنین در این جلس��ه توافق شد پایه س��نوات از ۱۷۵ هزار تومان 
ب��ه ۱۰۰ هزار تومان کاهش یابد و در مقاب��ل ۷۵ هزار تومان به حقوق 
پایه کارگران مشمول قانون کار اضافه شود. بر این اساس، میزان تغییر 
حق��وق پایه س��ال ۹۹ از ۲۱درصد موردتواف��ق در مصوبه ۲۹ فروردین 

شورای عالی کار به ۲۶درصد افزایش یافت.
نکته دیگر اینکه با رایزنی ش��رکای اجتماعی در جلس��ه شورای عالی 
کار، بحث افزایش حق مس��کن کارگری که در جریان مذاکرات مزد ۹۹ 
برای افزایش ۱۰۰درصدی مطرح ش��ده بود نیز به نتیجه رس��ید و این 
مزای��ا از ۱۰۰ هزار تومان به ۳۰۰ هزار توم��ان افزایش یافت. البته این 
مصوبه ش��ورای عالی کار باید در هیات وزیران نیز به تصویب برس��د و 
طبق اعلام حاضران در جلسه شورای عالی کار، تاریخ اجرای مصوبه حق 

مسکن حداکثر از ابتدای تیرماه خواهد بود.
براس��اس مصوبه قبلی ش��ورای عالی کار، حداقل دس��تمزد کارگران 
مش��مول قانون کار با ۲۱درصد افزایش، یک میلیون و ۸۳۵ هزار تومان 
تعیین شده بود، اما طرف کارگری معتقد بود که به دلیل عدم شمولیت 
عام مزایای مزدی مانند حق سنوات، همه کارگران این مزایا را دریافت 
نمی کنن��د و باید افزایش دریافتی کارگران به جای تحقق از محل مزایا، 

با افزایش حداقل حقوق محقق ش��ود. بر همین اساس، با مصوبه دیشب 
شورای عالی کار، ۷۵ هزار تومان از میزان حق سنوات کارگری کاسته و 
بر حداقل دستمزد افزوده شد تا حداقل حقوق قانون کار ۵درصد دیگر 

افزایش یابد و به یک میلیون و ۹۱۱ هزار تومان برسد.
با این حس��اب، دریافتی کارگر بدون فرزند و بدون سابقه، با احتساب 
همه مزایای مصوب ش��ورای عال��ی کار به حدود ۲ میلیون و ۶۲۰ هزار 
تومان می رس��د. همچنی��ن کارگران متأه��ل و دارای فرزند به ازای هر 
فرزند ۱۹۱ هزار تومان حق اولاد دریافت می کنند و حقوق یک کارگر با 

یک فرزند بالاتر از ۲ میلیون و ۸۰۰ هزار تومان خواهد بود.
در ای��ن زمینه، نماینده کارگران در ش��ورای عال��ی کار با بیان اینکه 
در نشس��ت شورای عالی کار حداقل دس��تمزد کارگران ۵درصد و حق 
مس��کن کارگران ۲۰۰هزار تومان اضافه ش��د، گفت: اجرای این مصوبه 
از اول تی��ر ۹۹ خواهد بود. آیت اس��دی در گفت وگو با فارس، در مورد 
نشست شورای عالی کار برای تعیین حق مسکن کارگران که شنبه شب  
در مح��ل وزارت تع��اون کار و رفاه اجتماعی برگزار ش��د، گفت: در این 
نشس��ت حق مس��کن کارگران با افزایش ۲۰۰ هزارتومانی از رقم ۱۰۰ 
هزار تومان به ۳۰۰ هزار تومان افزایش یافت. حق مس��کن جداس��ت و 
به حقوق پایه اضافه نمی ش��ود، بلکه حقوق پایه کارگران از ۲۱درصد به 
۲۶درصد اضافه شد. به گفته او، نرخ پایه سنواتی کارگران که در مصوبه 
قبلی گفته ش��ده بود، باید کارگر حداقل یک س��ال سابقه داشته باشد، 
از این نرخ پایه س��نواتی ۷۵ هزار تومان کاس��ته شد و روی حداقل مزد 
کارگران قرار گرف��ت. درنتیجه حداقل دس��تمزد کارگران از ۲۱درصد 
رش��د به ۲۶درصد افزایش یافت و حق پایه سنوات از ۱۷۵ هزار تومان 

مصوبه قبلی به ۱۰۰ هزار تومان رسید.
نماینده کارگران در ش��ورای عالی کار در مورد س��ایر س��طوح مزدی 
کارگران، گفت: برای س��ایر سطوح غیر از حداقل دستمزد مبلغ ۲۵۰۰ 
تومان به مزد روزانه اضافه ش��د. یعنی دس��تمزد سایر سطوح کارگران 
بالاتر می رود. درمجموع درآمد کارگران شاغل در سال جاری ۴۴ و نیم 

درصد افزایش می یابد که به  اندازه نرخ تورم است.

اس��دی در پاسخ به این پرس��ش که آیا افزایش حق مسکن و حداقل 
مزد کارگران طبق قانون انجام می شود، گفت: بیشترین مشکل ما روی 
حداقل مزد کارگران بود و در مورد بازنشس��تگان کارگری براساس ماده 
۹۶ و ۱۱۱ قانون تأمین اجتماعی که دس��ت سازمان تأمین اجتماعی را 

در افزایش حداقل مستمری بازنشستگان باز گذاشته است.
به گفته وی، مس��ئله اصلی این بود که اولاً قطار مذاکرات دس��تمزد 
کارگران به ریل اصلی برگش��ت، ثانیاً احت��رام به قانون و احترام به نظر 
اجماع صورت گرفت و با توجه به اینکه مش��کلات کرونایی ایجادشده با 
رعایت قانون س��عی شد از قدرت خرید کارگران به بهترین نحو حمایت 

شود.
او ادام��ه داد: گرچه نمی گویی��م این مصوبه ایده آل اس��ت اما انتظار 
م��ی رود دولت همان گونه ک��ه قبلًا وعده داده بود ن��رخ تورم را کنترل 
کند تا وضع عمومی جامعه قدری بهتر ش��ود. الان حداقل مزد کارگران 
۵درصد رشد می کند و حق مسکن نیز ۲۰۰ هزار تومان اضافه می شود، 
اما اگر قرار باشد نرخ تورم انتظاری که وزیر اقتصاد در جلسه قبلی گفته 
بود تورم انتظاری س��ال ۹۹ در حد ۱۶درصد خواهد بود اما عملکرد دو 
ماه گذش��ته نرخ تورم را ب��الای ۲۰درصد نش��ان داد بنابراین اگر قرار 
باش��د با تورم افسارگس��یخته رش��د دس��تمزد از بین برود برای کارگر 
فایده ای نخواهد داش��ت. دولت باید تورم را کنترل کند تا قدرت خرید 

بازنشستگان و کارگران قدری بهتر شود.
ب��ا این مصوبه جدید، حداقل دس��تمزد س��ال گذش��ته کارگران که 
یک میلیون و ۵۱۷ هزار تومان بود امس��ال ب��ه یک میلیون و ۸۳۵ هزار 
تومان خواهد رس��ید. با توجه به تغییر پایه حقوق کارگران در ش��ورای 
عالی کار و احتس��اب افزایش حداقل مزد در س��ال ۱۳۹۹، بن خواربار 
۴۰۰ هزارتومان��ی، حق مس��کن ۳۰۰ هزارتومان��ی )در صورت تصویب 
هیأت وزیران( و سایر مزایای جانبی مزد، مجموع حقوق و دریافتی یک 
کارگر مجرد بدون س��ابقه در س��ال جاری به بیش از ۲ میلیون و ۶۰۰ 
هزار تومان افزایش یافت که در مقایس��ه با دس��تمزد سال گذشته رشد 

قابل توجهی را نشان می دهد.

افزایش حداقل دستمزد کارگران ۲۶درصد تعیین شد

جزییات مصوبه مزد 99
مسکن

آیا راه اندازی بورس مسکن امکان پذیر است؟
امکان سنجی فروش متری مسکن در بورس

در حالی یک ماه از امضای تفاهم نامه بین وزارت راه و شهرسازی 
و س��ازمان بورس برای تأمین مالی پروژه های مسکن از طریق بازار 
س��رمایه می گذرد که مسئولان وزارت راه و شهرسازی امیدوارند در 
فاز اول این همکاری ها منابع لازم برای ساخت هزار واحد مسکونی 

از طریق بازار سرمایه، تأمین شود.
محم��ود محمودزاده، مع��اون وزیر راه و شهرس��ازی اعلام کرده 
امکان خریدوفروش س��هام مس��کن که تحت عن��وان خرید متری 
مس��کن شناخته می ش��د، در بازار سرمایه ایجاد ش��ده است. البته 
ب��رای اجرایی ش��دن این موض��وع و راه اندازی بورس مس��کن باید 
قوانین و آیین نامه هایی در س��ازمان ملی زمین و مس��کن، شرکت 
عمران شهرهای جدید و شرکت بازآفرینی صورت گیرد که به گفته 

مسئولان وزارت راه و شهرسازی هم اکنون در جریان است.
اما مس��ئولان وزارت راه و شهرس��ازی چرا به دنبال ایجاد بورس 
و حضور در بازار س��رمایه هس��تند؟ به اعتقاد کارشناسان، رکود در 
بازار مس��کن از یک س��و، افزایش دائم و با س��رعت زیاد قیمت ها از 
سوی دیگر و البته نبود منابع کافی در وزارت راه و شهرسازی برای 
اجرای پروژه هایی همچون مس��کن ملی باعث شده تا مسئولان این 
وزارتخانه به فکر تأمین س��رمایه از بورس باش��ند، اما این اقدام در 
حالی رخ می دهد که میانگین قیمت هر متر مس��کن در ماه جاری 
در پایتخت به ۱۷ میلیون تومان رس��یده اس��ت؛ عددی که نش��ان 
می دهد بس��یاری از جمعیت کش��ور باید آرزوی خانه خریدن را از 
ذهن ش��ان خارج کنند و در بهترین حالت ممکن ش��اید بتوانند در 

حاشیه شهرهای بزرگ یا کوچک خانه دار شوند.
اما آیا بورس مسکن اجرایی است و می تواند راهکاری برای خروج 
مسکن از رکود باشد؟ کارشناس��ان مسکن معتقدند مردم عادی از 
بورس مسکن و خرید سهام متری زمین در بورس استقبال چندانی 
نخواهند کرد و راه اندازی بورس مس��کن بیشتر فضا را برای بانک ها 
و بخش های ش��به دولتی باز می کند تا روی پروژه های انبوه س��ازی 
مسکن س��رمایه گذاری کنند و درنهایت موضوع به نفع شرکت های 
دولتی و شبه دولتی و بانک ها به پایان می رسد و بانک ها را به سمت 

بنگاه داری بیشتر هدایت می کند.
رئیس اتحادیه مش��اوران املاک مصطفی قلی خسروی هم در این 
 باره گفته اس��ت: »مس��کن مانند دیگر کالاها مثل آهن، س��یمان، 
پلاس��تیک و ... ک��ه خصوصی��ات ثابتی دارند نیس��ت. ب��ا توجه به 
خاصی��ت ناهمگن بودن مس��کن در هیچ کجای دنیا ب��ورس بازار 
مس��کن وجود ندارد. فقط ش��اید بتوان پروژه های مسکونی در حد 
انب��وه مثل پروژه های س��ازمانی که از یک تیپ و مش��خصات ثابت 
برخوردارند را بتوان وارد بورس کرد که آن هم بعید اس��ت که تأثیر 

قابل توجهی بر قیمت مسکن داشته باشد.«
البته باوجود همه این نقدها، معاون وزیر راه و شهرس��ازی معتقد 
است که »بورس مسکن سودآوری خوبی خواهد داشت.« او به ایسنا 
گفت: »مطالعات جامع و کافی درخصوص ریس��ک و شرایط بازار بر 
روی پروژه ه��ا انجام می ش��ود بنابراین پروژه های��ی که ما در بورس 
معرف��ی می کنیم، حتماً اقتصادی اس��ت و س��ودآوری خوبی برای 
س��رمایه گذاران خواهد داشت. کسانی که خواس��تار سرمایه گذاری 
مطمئن هس��تند ولی محلی برای س��رمایه گذاری ندارند، وقتی به 
بورس می آیند و با اطمینان در پروژه های مس��کن س��هامدار شوند 

سود مناسبی برداشت می کنند.«

چرا قیمت تسهیلات مسکن در سال 99 بالا رفت؟
دلایل افزایش قیمت اوراق مسکن

قیم��ت ه��ر برگ تس��هیلات مس��کن در س��ال جدی��د افزایش 
چش��مگیری داش��ته و در فروردین و اردیبهش��ت  امس��ال به ۸۰ 
هزار تومان رس��یده که نس��بت به ابتدای اردیبهشت ماه افزایش دو 
برابری داشته اس��ت؛ اتفاقی که فرابورس علت آن را افزایش تقاضا 
برای دریافت تسهیلات مس��کن و همچنین روزهای پرمعامله بازار 
مس��کن می داند. به گزارش ایس��نا، مروری بر قیمت اوراق مسکن 
نش��ان می دهد که قیمت این اوراق از ابتدای اردیبهش��ت ماه سال 
جاری تاکنون افزایش چش��مگیری داش��ته اس��ت. بر این اساس و 
طبق آخرین قیمت ها زوج های تهرانی برای تهیه وام ۲۴۰ میلیونی 
مس��کن و جعاله در حال حاضر باید ۳۸ میلیون و ۴۰۰ هزار تومان 
پرداخت کنند در حالی که این میزان در ابتدای اردیبهش��ت ماه ۲۲ 
میلیون و ۷۵۲ هزار تومان بود. به عبارت دیگر قیمت اوراق مسکن 
در ۴۰ روز بی��ش از ۱۵ میلیون تومان افزایش یافته اس��ت. در این 
راس��تا و براس��اس اطلاعاتی که فرابورس در اختیار ایسنا قرار داده 
اس��ت نشان می دهد که در اس��فندماه سال ۱۳۹۸ با افزایش تقاضا 
برای دریافت تسهیلات مسکن قیمت اوراق به حدود ۶۰ هزار تومان 
رسید، اما دلیل قیمت های بالای این روزها هم این است که معمولا 
ماه های اردیبهشت، شهریور و اسفندماه بازه های زمانی پرمعامله در 
بازار مسکن محس��وب می شود هرچند در برخی سال ها با توجه به 
شرایط اقتصادی و تاثیرگذاری بازارهای رقیب بازه های سنتی رونق 
مس��کن تغییر کرده است. این اطلاعات می گویند افزایش سقف وام 
جعاله از ۲۰ به ۴۰ میلیون تومان نیز انگیزه خرید اوراق تس��هیلات 
مس��کن و افزایش تقاضا و قیمت آن را در پی داش��ته است. بر این 
اساس فرابورس اولین تسه سال ۱۳۹۹ با گشایش نماد تسه ۹۹۰۱ 
)اوراق تس��هیلات مس��کن صادره در فروردین ماه امسال( در تاریخ 
دوم اردیبهش��ت ماه س��ال ۱۳۹۹ را آغاز کرد ک��ه این قیمت نیز با 
میانگین ۴۶ هزار و ۳۶۰ تومان کش��ف ش��د. براساس این گزارش 
ش��ورای پول و اعتبار در س��وم دی ماه س��ال گذشته افزایش سقف 
تسهیلات س��اخت و خرید مسکن از محل اوراق گواهی حق تقدم، 
استفاده از تسهیلات مسکن را تصویب کرد. این تسهیلات در تهران 
به ص��ورت انفرادی تا ۱۰۰ میلیون تومان و ب��رای زوجین تا ۲۰۰ 
میلیون تومان افزایش یافته اس��ت. همچنین این نوع وام در مراکز 
اس��تان ها و ش��هرهای بالای ۲۰۰ هزار نفر جمعی��ت نیز به صورت 
انف��رادی ۸۰ میلیون تومان و برای زوجین تا ۱۶۰ میلیون تومان و 
س��ایر مناطق ش��هری تا ۶۰ میلیون تومان به صورت فردی و ۱۲۰ 
میلی��ون تومان برای زوجین افزایش یافته اس��ت. براس��اس مصوبه 
ش��ورای پول و اعتبار سقف تس��هیلات جعاله از محل منابع داخلی 
بانک ها توسط بانک مسکن و بانک های تجاری )شامل تسهیلات از 
مح��ل اوراق گواهی حق تقدم و بدون س��پرده( تا مبلغ ۴۰ میلیون 

تومان افزایش یافت وام جعاله قبلا ۲۰ میلیون تومان بود.
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کش��ورهای عضو اوپک و دیگر کشورهای نفتی در حالی برای تمدید 
طرح کاهش تولید نفت به توافق رسیدند که قیمت نفت طی هفته های 
اخی��ر به میزان قابل توجه��ی افزایش یافته و تقاض��ای جهانی نفت نیز 

به سرعت در حال بهبود است.
به گزارش »فایننش��ال تایمز«، مقامات نفتی کشورهای عضو اوپک و 
روس��یه روز شنبه شش��م ژوئن )۱۷ خردادماه( در یک نشست مجازی 
برای تمدید طرح کاهش تولید نفت تا پایان ماه آینده میلادی به منظور 
ایجاد تعادل در بازار نفت که تحت تأثیر بحران کرونا با کاهش ش��دید 

تقاضا مواجه است، به توافق رسیدند.
براس��اس این توافق، عربس��تان س��عودی و روس��یه ک��ه بزرگ ترین 
صادرکنندگان نفت در جهان به ش��مار می رون��د، همچنان نقش اصلی 
را در طرح کاهش ۹.۷ میلیون بش��که ای )که حدود دو ماه قبل بر س��ر 
آن توافق شد( برعهده خواهند داشت؛ هرچند مقامات این دو کشور در 
نشس��ت مجازی روز شنبه از دیگر کشورهای عضو ائتلاف خواستند که 

تعهدات خود را با جدیت بیشتری رعایت کنند.
در اوای��ل ماه آوریل )اواس��ط فروردین( در حال��ی که قیمت نفت در 
بازاره��ای جهان��ی به دلیل کاهش ش��دید تقاضا بر اثر بح��ران کرونا و 
همچنین جنگ قیمتی بین روسیه و عربستان به سرعت در حال سقوط 
بود، اعضای اوپک و سایر تولیدکنندگان نفت از جمله روسیه و آمریکا با 
یکدیگر توافق کردند که برای کمک به حذف مازاد عرضه در بازار، تولید 
نفت خود را مجموعاً به میزان ۹.۷میلیون بش��که در روز کاهش دهند. 
اما تمدید این توافق نفتی اکنون در شرایطی انجام شده است که قیمت 

نفت به بالاترین ارقام خود در سه ماه اخیر رسیده است.
موفقیت توافق نفتی ماه آوریل و رشد مداوم قیمت نفت در هفته های 
اخیر باعث ش��د تا کش��ورهای تولیدکننده نفت انگیزه بیش��تری برای 
تمدید این توافق داش��ته باشند. س��هیل المزروعی، وزیر انرژی امارات 
دقایقی پس از پایان نشست مجازی برای تمدید توافق نفتی اعلام کرد: 

»کش��ورهای اوپک و اوپک پلاس به اتفاق آراء پذیرفتند که طرح فعلی 
برای کاهش تولید نفت تا پایان ماه ژوئیه ادامه پیدا کند.«

دَن برویلت، وزیر انرژی آمریکا نیز در حس��اب کاربری رس��می خود 
در توئیتر با ابراز خرسندی از تمدید توافق نفتی نوشت: »این توافق در 
یک زمان کلیدی یعنی درست زمانی که تقاضای نفت رو به بهبود است 
و فعالیت های اقتصادی در سراس��ر جهان در حال بازگش��ایی هستند، 

انجام شد.«
جیس��ون باردوف، تحلیلگر مرکز سیاس��ت گذاری جهان��ی انرژی در 
دانش��گاه کلمبیا، درب��اره تمدید توافق نفتی اوپک و دیگر کش��ورهای 
نفتی می گوید: »تمدید این توافق نش��ان می دهد که عربستان سعودی 
و روس��یه می خواهند از تصمیمات تندی که به س��قوط قیمت نفت در 
م��اه مارس کمک ک��رد، اجتناب کنند اما چالش های��ی در آینده وجود 

خواهد داشت.«
با وجود بهبود تقاضای نفت نس��بت به دوران اوج بحران کرونا، اوپک 
همچن��ان انتظار دارد که تقاضای جهانی نفت در س��ال جاری میلادی 
به طور متوسط حدود ۹ میلیون بشکه در روز کمتر از تقاضای روزانه آن 
پیش از آغاز بحران )حدود ۱۰۰ میلیون بش��که در روز( باشد. این افت 
ش��دید تقاضا باعث کاهش قابل توجه درآمد کشورهای نفتی خواهد شد 

و فشار زیادی را به دولت های وابسته به نفت وارد خواهد کرد.
در روزه��ای اخی��ر صحبت از تمدی��د توافق نفتی به مدت س��ه ماه 
مطرح بود، اما روس��یه مشتاق بود که هرچه زودتر تولید نفت به حالت 
عادی بازگردد. مقامات روسی معتقدند رشد سریع قیمت نفت می تواند 
افزایش عرضه نفت از س��وی تولیدکنندگان نفت ش��یل را که روسیه و 

اوپک آنها را رقیب خود می دانند به دنبال داشته باشد.
با توجه به رفع محدودیت هایی که در بس��یاری از کش��ورها به منظور 
مقابله با ویروس کرونا وضع ش��ده بود، تقاضای نفت به س��رعت در حال 
بهبود اس��ت و به همین دلیل عربستان سعودی که پس از توافق نفتی 

ماه آوریل تولید روزانه نفت خود را به میزان یک میلیون بش��که در روز 
)به طور داوطلبانه( علاوه بر میزان تعیین شده در توافق کاهش داده بود، 
در پایان ماه جاری میلادی این یک میلیون بش��که را به ظرفیت تولید 
روزانه خود خواهد افزود. علاوه بر این، مکزیک نیز به مشارکت خود در 
توافق نفتی پایان داده و از ابتدای ماه آینده میلادی س��طح تولید نفت 

خود را به حالت عادی بازمی گرداند.
اما در این میان مقامات واش��نگتن از تمدید توافق نفتی خوشحالند. 
دونال��د ترام��پ رئیس جمه��ور آمریکا که در م��اه آوریل ب��رای نجات 
شرکت های فعال در صنعت نفت شیل آمریکا که با توجه به افت شدید 
قیمت نفت در خطر ورشکس��تگی بودند، عربستان سعودی و روسیه را 
برای دس��تیابی به توافقی برای کاهش تولید نفت به  ش��دت تحت فشار 
قرار داده بود، در آس��تانه تمدید تواف��ق نفتی در پیامی توئیتری از این 
دو کش��ور بابت کمک به نجات صنعت نفت ش��یل آمریکا که به اعتراف 

وی در خطر تبدیل شدن به صنعتی بی ارزش بوده است، تشکر کرد.
اگرچه به رغم بهبود قابل توجه قیمت نفت همچنان انتظار می رود که 
تولید نفت ش��یل آمریکا در سال جاری میلادی نسبت به سال گذشته 
کاهش یابد، اما بسیاری از چاه های نفتی که در ماه های مارس و آوریل 
ب��ه دلیل س��قوط قیمت ها و پر بودن مخ��ازن و انباره��ای نفت که به 
منفی ش��دن قیمت نفت در روز ۲۰ آوریل )اول اردیبهشت( منجر شد- 
غیرفعال ش��ده بودند، اکنون در حال بازگش��ت به روال عادی هستند و 

این یک تهدید برای قیمت نفت است.
بیورنار تانهاوتن، تحلیلگر موسس��ه ریس��تاد انرژی، با اشاره به اینکه 
تمدید توافق نفتی تا پایان ماه ژوئیه تنها حدود ۱۰درصد از یک میلیارد 
بش��که نفت ذخیره ش��ده در انبارهای نفتی را حذف می کند، می گوید: 
»تأثی��رات تمدید یک ماهه توافق نفتی تا حد زی��ادی در بازار منعکس 
ش��ده اس��ت و ما معتقدیم که فضا برای رشد قیمت نفت نسبتاً محدود 

است.«

اوپک پلاس برای کاهش تولید نفت تا ماه ژوئیه به توافق رسید

تمدید توافق نفتی تا یک ماه دیگر
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از سوی بانک مرکزی
میزان ارز قابل حمل و نگهداری اعلام شد

دس��تورالعمل اجرایی مربوط به تعیین میزان ارز قابل حمل، نگهداری 
و مبادله در داخل کش��ور به شبکه بانکی ابلاغ شد. براساس دستورالعمل 
اجرایی مزبور، حمل و نگهداری ارز )اس��کناس( توس��ط اشخاص حداکثر 
تا س��قف مبلغ ۱۰ هزار یورو یا معادل آن به س��ایر ارزه��ا بلامانع بوده و 
حم��ل و نگهداری ارز )اس��کناس( برای مبالغ بیش��تر از ۱۰ هزار یورو یا 
معادل آن به س��ایر ارزها توسط اشخاص، صرفاً در صورت داشتن یکی از 
مدارک شامل سند موسسه اعتباری، رسید سنا و اظهارنامه گمرکی مجاز 
خواهد بود.  طبق اعلام بانک مرکزی، سند موسسه اعتباری و رسید سنا، 
حداکثر شش ماه از تاریخ صدور دارای اعتبار است و قبل از انقضای مهلت 
مذکور، دارندگان س��ند موسس��ه اعتباری و رسید سنا مکلفند به یکی از 
این روش ها شامل واریز ارز مربوطه به حساب ارزی نزد یکی از موسسات 
اعتباری، فروش ارز به یکی از موسس��ات اعتباری به نرخ بازار )مندرج در 
سامانه معاملات الکترونیکی ارز ETS( یا فروش به صرافی با درج در سامانه 
س��نا اقدام کنند. در این ارتباط اسناد مذکور پس از گذشت مهلت زمانی 
منظورشده )شش ماه(، فاقد اعتبار بوده و مشمول قوانین و مقررات مربوطه 
خواهد ش��د. همچنین برای مساعدت با اش��خاصی که قبلاً ارز خود را از 
طریق صرافی های مجاز یا بانک ها و موسسات اعتباری تهیه کرده اند، لیکن 
مهلت زمانی سند بانک و موسسه اعتباری یا رسید سنا آنها بیش از شش 
ماه گذشته باش��د، از تاریخ ابلاغ این دستورالعمل )۱۱ خردادماه ۱۳۹۹(، 
سه ماه مهلت داده شده تا نسبت به تعیین تکلیف ارز خود در قالب یکی 
از روش های فوق اقدام کنند.  نکته مهم اینکه چنانچه مش��خص شود که 
منشأ ارزهای موضوع دستورالعمل ابلاغی، حاصل از پولشویی و تأمین مالی 
تروریس��م  باش��د،  برابر قوانین و مقررات مبارزه با پولشویی و تأمین مالی 
تروریسم عمل خواهد شد. ضمناً به بانک های عامل و صرافی ها تأکید شده، 

اطلاع رسانی لازم در این خصوص را به مشتریان خود انجام دهند.

هر گرم طلا 715 هزار تومان شد
مسیر معکوس سکه و دلار

قیمت س��که تم��ام بهار آزادی طرح جدی��د در دومین روز هفته 
اندکی بالا رفت، اما نرخ سکه یک گرمی کاهش یافت.

به گزارش خبرآنلاین، در بازار طلای تهران هر قطعه سکه تمام بهار 
آزادی ط��رح جدید با افزایش قیمت ۶۵ ه��زار تومانی به ۷ میلیون و 
۳۳۸ هزار تومان رس��ید. این در حالی اس��ت که نرخ س��که تمام بهار 
آزادی طرح قدیم چون روز ش��نبه ۷میلیون و ۱۰۰ هزار تومان تعیین 
ش��د. نیم سکه و ربع س��که نیز به ترتیب ۳میلیون و ۷۰۰ هزار تومان 
و ۲میلیون تومان خرید و فروش ش��دند و س��که یک گرمی با کاهش 
۲۰ هزار تومانی یک میلیون و ۷۰ هزار تومان به فروش رفت. هر گرم 
طلای  ۱۸ عیار هم ۷۱۵ هزار و ۲۰۰ تومان فروش رفت تا ۳هزار تومان 
افزایش را تجربه کند. اونس طلا نیز به دلیل تعطیلی بازارهای جهانی 
در روز یکشنبه همچنان به قیمت هزار و ۶۸۵ دلار ثابت ماند. در سوی 
دیگر، قیمت دلار با کاهشی بسیار اندک نسبت به روز نخست هفته در 
س��قف کانال ۱۶ هزار تومان عقب رفت. هر دلار آمریکا در صرافی های 
بانکی به قیمت ۱۶ هزار و ۹۳۰ تومان طی روز یکش��نبه فروخته شد 
که در قیاس با روز قبل کاهش��ی اندک را نشان می دهد. بر این اساس 
نرخ خرید دلار از مردم همانند روز شنبه فاصله ای نامتعارف نسبت به 
همیشه را در قیاس با روال معمول دارد و نرخ خرید دلار از مردم تنها 
۳۰ تومان کمتر از نرخ فروش آن اس��ت. قیمت خرید دلار از مردم در 
صرافی های بانکی ۱۶ هزار و ۹۰۰ تومان گزارش شد. با توجه به کاهش 
اندک قیمت دلار در دو روز اخیر، به نظر می رسد بازار مقاومتی جدی را 
برابر کاهش قیمت از خود نشان می دهد. رئیس کل بانک مرکزی پیش 
از این تاکید کرده که قیمت ها در بازار واقعی نیست و ریزش قیمت ها 
در بازار محتمل خواهد بود. او به سرمایه گذاران در بازار ارز هشدار داده 
که ریس��ک این بازار را لحاظ کنند.  با وجود کاهش اندک قیمت دلار 
در بازار، اما قیمت یورو هیچ تغییری را تجربه نکرد، چنانچه هر یورو در 
صرافی های بانکی ۱۸ هزار و ۶۰۰ تومان فروخته شد و نرخ خرید یورو 

از مردم نیز ۱۸ هزار و ۵۰۰ تومان اعلام شد.

دبیرکل کانون بانک ها:
برداشت بیشتر از یک قسط، خطای بانکی است

دبیرکل کانون بانک ها و موسسات اعتباری خصوصی با تاکید بر اینکه 
برداشت بیشتر از یک قسط از حساب دارندگان وام قرض الحسنه خطای 
بانکی است، گفت: طبق اعلام بانک مرکزی، دارندگان وام می توانند )به 
خاطر بحران کرونا( سه ماه از پرداخت وام پرهیز کنند و مبلغ مانده را 
بعد از آخرین سررس��ید به حساب بانک واریز کنند. به گزارش فارس، 
محمدرضا جمش��یدی در گفت وگو با برنامه »روی خط اقتصاد« رادیو 
اقتصاد گفت: موضوع »برداشت بیشتر از یک قسط از حساب مشتریان 
دارای وام قرض الحس��نه« یک خطای بانکی است. به گفته وی، برخی 
از گیرن��دگان وام در هنگام اخذ مبلغ، به بانک این اختیار را می دهند 
تا بانک در سررس��ید های معین شده اقساط را برداشت کند. دبیرکل 
کانون بانک ها و موسسات اعتباری خصوصی ادامه داد: طبق اعلام بانک 
مرکزی دارندگان وام می توانند س��ه ماه از پرداخت وام پرهیز کنند و 
مبلغ مانده را بعد از آخرین سررسید به حساب بانک واریز کنند. برخی 
از بانک ها موضوع تعویق س��ه ماه سررس��ید وام ه��ا را از طریق اصلاح 
سیس��تم های نرم افزاری به س��امانه های خود اعمال کرده اند و برخی 
از بانک ها به طور دس��تی این کار را انج��ام داده اند. همه دارندگان وام 
می توانس��تند به بانک مراجعه کنند و از مسئول شعبه بخواهند که از 
برداشت وجه قس��ط در ایام کرونا خودداری کنند. گیرندگان قرض از 
بانک، علاوه بر مراجعه حضوری می توانند به واسطه ایمیل یا تلفن ثابت 
با بانک در ارتباط باش��ند. به گفته دبیرکل کانون بانک ها و موسسات 
اعتباری خصوصی، همه بانک ها موظف هس��تند براساس اعلام بانک 
مرکزی وجوه اخذشده )اقساط( را به حساب دارندگان وام عودت دهند 
و اگر بانک از بازگش��ت وجه سر باز زد، مراجعان این موضوع را باید به 
بازرسی بانک موردنظر خودشان اعلام کنند. کانون بانک ها و موسسات 
اعتباری خصوصی س��از و کار رسیدگی به شکایات را ندارد، اما در این 
مورد به خصوص به موضوع ورود پیدا می کند و پیگیری های متعددی 

را انجام می دهد.
او در پای��ان توصی��ه کرد: بهتر اس��ت ک��ه دارن��دگان وام، برای 
درخواس��ت عودت وجه به همان ش��عبه ای مراجعه کنند که از آن 

وام را دریافت کرده اند. 

بانکنامه

فرصت ام��روز: بانک مرک��زی با وج��ود پیش بینی برخ��ی نهادهای 
بین الملل��ی از ت��ورم ۳۵درص��دی در اقتصاد ای��ران، هدف گذاری تورم 
۲۲درصدی را برای س��ال ۹۹ اعلام کرده است که البته دو واحد درصد 
هم امکان انحراف برای آن پیش بینی ش��ده اس��ت. در این میان، شیوع 
کرونا در کنار مس��ئله تحریم ها، اقتصاد ایران را بیش از پیش در تنگنا 
قرار داده اس��ت و کنترل نرخ تورم حداق��ل می تواند تا حدود زیادی از 

افزایش فاصله طبقاتی بیشتر جلوگیری کند.
ابت��دای همین هفته بود که بانک مرک��زی پس از اعلام هدف گذاری 
تورم ۲۲درصدی در س��ال ۹۹ به تش��ریح جزیی��ات هدف گذاری تورم 
پرداخت و اعلام کرد که سیاست تازه دولت برای جبران کسری بودجه، 
یعن��ی فروش دارایی ها و انتش��ار اوراق بدهی که به معنای جمع کردن 
نقدینگی موجود در اقتصاد اس��ت، به کاهش فشار تورم کمک می کند. 
نظارت بر ترازنامه بانک ها و ثبات بازار ارز از اقدامات تکمیل کننده برای 
کاهش نرخ تورم است. همچنین بانک مرکزی برای کاهش انبساط پول 

برنامه ریزی کرده است.
در این برنامه قرار اس��ت نرخ سود سیاس��تی نقش اصلی را به عنوان 
متغی��ر اثرگذار بر تورم ایفا کند. نرخ س��ود می توان��د از بانکی به بانک 
دیگ��ر متفاوت باش��د، ولی قاعدتا نرخ های س��ود در ش��بکه بانکی بهم 
نزدیک هس��تند. اصطلاحا این نرخ ها، نرخ س��ود خرده فروش��ی نامیده 
می ش��وند. بانک مرک��زی این نرخ ها را تعیین نمی کن��د، اما بانک ها در 
بازار بین بانکی با بانک مرکزی در تعامل هس��تند. در واقع، بانک ها هر 
روز براساس وضعیت ترازنامه و میزان ذخایر قانونی خود، دارای مازاد و 
یا کمبود در بازار بین بانکی هستند که می توانند با یکدیگر مبادلاتی را 
انجام دهند و نیازهای ش��ان را مرتفع کنند، اما اگر در این مبادلات که 
اصطلاحا با نرخ های سود بین بانکی انجام می شود، نرخ سود بین بانکی 
از نرخ س��ود سیاس��تی که بانک مرکزی در نظر دارد انحراف پیدا کند، 
بانک مرکزی با خرید و یا فروش اوراق بهادار دولتی نرخ سود بین بانکی 

را به نرخ سود سیاستی نزدیک می کند.
اقتصاددان��ان و کارشناس��ان، تورم ۲۲درصدی را با توجه به ش��رایط 
کنون��ی اقتصاد کش��ور چن��دان قابل تحق��ق نمی دانند، چراکه س��هم 

اثرگ��ذاری بانک مرک��زی بر متغیرهای موثر بر تورم به میزانی نیس��ت 
ک��ه چنین هدفی را محقق کند. برای مثال، وحید ش��قاقی ش��هری در 
گف��ت وگو ب��ا خبرآنلاین در این ب��اره می گوید: »بان��ک مرکزی نهایتا 
مسئول ۲۰درصد از نرخ تورم کشور است و به طور کلی ابزار لازم برای 
کنترل تورم را در دست ندارد. از این رو ضرورت دارد که تمامی نهادها، 
سیاس��ت گذاران و ارکان اقتصادی، اجتماعی و حتی سیاس��ی به کمک 

بانک مرکزی بیایند تا هدف گذاری تورم محقق شود.«
شقاقی با اشاره به هدف گذاری تورم ۲۲درصدی توسط بانک مرکزی 
گف��ت: »عملا هدف گذاری تورمی از س��وی بانک مرکزی کاری بس��یار 
دش��وار و تقریبا ناممکن است، چراکه بانک مرکزی ابزارهای کافی برای 
کاه��ش دادن نرخ تورم را ندارد و به همین دلیل معلوم نیس��ت چگونه 
بای��د به وعده این نهاد سیاس��ت گذار پولی در م��ورد کاهش نرخ تورم 

امیدوار بود.«
ب��ه اعتقاد وی، »یکی از علل تورم در کش��ور، مازاد تقاضای کالاهای 
مصرفی اس��ت. علت دیگر آن به کسری بودجه دولت برمی گردد و یک 
بخش��ی از این امر نیز از میزان واردات سرچشمه می گیرد. علت دیگری 
هم که بر نرخ تورم اثر می گذارد، نوس��انات ارزی اس��ت. البته نوسانات 
ارزی بیش از هر چیز محصول ناترازی صادرات و واردات کشور است.«

ش��قاقی ادامه داد: »در ای��ن میان یکی از عوامل موث��ر در نرخ تورم 
کش��ور، سیاست های پولی و کنترل پولی است. درنتیجه وقتی با عوامل 
مش��خص ایجاد تورم در کشور مواجه می ش��ویم نمی دانیم دقیقا بانک 
مرکزی در این موارد چه نقش��ی می تواند داش��ته باش��د که منتهی به 
کنترل تورم شود. این در حالی است که وزارت اقتصاد و صنعت، معدن 

و تجارت نقشی به مراتب چشمگیرتر در این زمینه دارند.«
این کارش��ناس اقتصادی با بی��ان اینکه »بانک مرکزی صرفا در حوزه 
کنترل رش��د نقدینگی و پای��ه پولی در کنار نرخ س��ود بانکی می تواند 
اث��ر مس��تقیمی بر نرخ تورم بگ��ذارد«، گفت: »این در حالی اس��ت که 
متولی صادرات نفت در کشور، وزارت نفت است. توزیع کالا و جلوگیری 
از م��ازاد تقاضا برعه��ده وزارت صنعت، معدن و تجارت اس��ت. این در 
شرایطی است که پس از شیوع کرونا دیگر امکان صادرات به همسایگان 

خ��ود را همانند گذش��ته نداریم و عم��لا نوس��انات ارزی نتیجه به هم 
خوردن تراز تجاری کشور شده است.«

ب��ه گفته ش��قاقی، »کندش��دن رون��د ص��ادرات غیرنفتی ب��ه دلیل 
مسدودش��دن مرزها مشکل ساز ش��ده و این ناترازی تجاری به ناترازی 
ارزی رس��یده اس��ت. در این بی��ن، قیمت نفت، مش��تقات و فلزات هم 
کاهش یافته اس��ت که بر درآمد حاصل از صادرات کشور ما اثر خود را 
خواهد داشت. در این موارد گاهی دیپلماسی به داد کشور خواهد رسید 
ت��ا موانع را ب��از کند و گاهی نظم مالی. با این هم��ه این امور در اختیار 
بانک مرکزی نیست و به همین دلیل، هدف گذاری تورمی را باید نهادی 
ک��ه ابزارهای لازم برای تعیین نرخ ت��ورم را دارد برعهده می گرفت و نه 

بانک مرکزی.«
ای��ن اقتصاددان با اش��اره به اینکه »در صورت��ی که این هدف محقق 
نش��ود، طبیعتا باید تمامی دس��تگاه ها و نهادها مورد بازخواس��ت قرار 
گیرند«، گفت: »مس��ئله تورم مس��ئله ای فراگیر اس��ت و باید برای حل 
آن همه ارکان اقتصادی و سیاس��ی و ... بس��یج ش��وند. بی تردید مهار 
تورم می تواند زمینه را برای رش��د تولید، پیش بینی پذیر ش��دن اقتصاد 
و ... محق��ق کند. اکنون بانک مرکزی توانایی مقابله با عوامل تورم زا در 
اقتصاد کش��ور را ن��دارد و به این اعتبار م��ن نمی دانم این هدف گذاری 
محقق می شود یا نه؟ حتی در صورت تحقق آن هم بانک مرکزی نهایتا 

در ۲۰درصد آن نقش داشته است.«
ش��قاقی در پایان با اش��اره به راه حل های مختلف برای هدف گذاری 
تورم��ی گفت: »در بحث های کلانی مانند تورم که چند بخش و نهاد بر 
آن اثرگذارند بهتر است یک شورای هماهنگی بین نهادهای موثر ایجاد 
ش��ود تا از طریق اجرای سیاس��تی هدفمند بتوانند تاثیر همه جانبه بر 

نرخ تورم بگذارند.«
بانک مرکزی امیدوار اس��ت با کاهش س��طح انبساط پول بر تقاضای 
کل در اقتصاد اثر گذاشته و از میزان تورم بکاهد. هرچند بانک مرکزی 
اعلام کرده سیاس��ت های پولی به دلیل شوک ناشی از همه گیری کرونا 
تا مدتی به طور اجتناب ناپذیر انبس��اطی خواهد بود اما در نهایت سطح 

آن کاهش پیدا می کند.

مدیرعامل بانک توسعه صادرات ایران با تاکید بر تصمیم صحیح دولت 
در زمینه صندوق های ETF، گف��ت بانک مرکزی به هدف تنظیم نرخ 

سود در بازار بین بانکی رسید.
عل��ی صالح آبادی در گفت وگو با ایبِن��ا، درباره اجرای عملیات بازار باز 
و فعالی��ت بانک ها در این زمینه، گفت: اتفاق��ی که درباره عملیات بازار 
باز در سیس��تم افتاد، کاهش نرخ س��ود بین بانکی بود و نرخ بازار بین 
بانک��ی تا ۹درص��د کاهش یافت و با توجه به این ش��رایطی که در بازار 
بی��ن بانکی داریم، خیلی ضرورتی ندارد که بانک ها اقدام ویژه ای در این 

زمینه داشته باشند.
وی افزود: به نظر من بانک مرکزی در زمینه نرخ سود نه تنها به هدف 
مدنظر رسیده بلکه از هدف هم عبور کرده و نرخ سود در بازار بین بانکی 
به گونه ای اس��ت که با توجه به این موارد حجم معاملات بالا نیست که 

امری طبیعی است.
مدیرعامل بانک توس��عه صادرات ایران در ادامه با اش��اره به جلس��ه 
اعمال نرخ سود ۱۵درصد در سیستم بانکی، درباره اجرای آن نیز گفت: 

مصوبه ای که ش��ورای هماهنگ��ی بانک های دولت��ی و خصوصی اتخاذ 
کردند در سیس��تم بانکی اجرایی ش��ده و بسته به تحولات آینده امکان 

بازنگری هم دارد، اما در حال حاضر در حال اجرا است.
صالح آبادی درباره اینکه آیا با توجه به اقتصاد ایران و رونق قابل توجه 
بازار س��رمایه، نرخ ۱۵درصد مناس��ب اس��ت؟ گفت: با توجه به شرایط 
فعلی امکان مقایسه وجود ندارد، زیرا در بازار سرمایه نوسان وجود دارد 
و بازاری پرریس��ک اس��ت و طیف هایی که در این بازار س��رمایه گذاری 

می کنند تمامی ریسک ها را پذیرفته اند.
وی ادامه داد: درباره بازار پول آنچه درباره نرخ سود بانکی مهم است، 
رابطه نرخ س��ود با تورم اس��ت. درس��ت اس��ت که نرخ بازار بین بانکی 
در حال حاضر کاهش یافته، اما بازنگری و تعیین نرخ س��ود س��پرده ها 
ارتباط��ی با تورم دارد و این روابط باید مدنظر باش��د و صرفا نرخ بازده 
کوتاه مدت در بازار س��رمایه و یا کاهش کوتاه مدت نرخ بازار بین بانکی 
نمی تواند مبنای تغییر نرخ س��ود سپرده ها باش��د و باید روندها مدنظر 

باشد.

 ،ETF این عضو ش��ورای فقه��ی بانک مرکزی، در ادامه درب��اره ابزار
اظهار داشت: این ابزار در زمانی که در سازمان بورس بودم شکل گرفت 
و راه اندازی ش��د و به طور کلی یکی از ابزارهایی که خوب بود و دولت 
می تواند ۲۰درصد س��هامی که براساس اصل ۴۴ از شرکت ها در اختیار 
دارد را در صندوق ه��ای ETF وارد ک��رده و مدیریت دولت را به مدت 
یکس��ال حفظ می کند و اگر پ��س از آن تعداد س��هامداران تعداد قابل 
توجهی از یونیت های صندوق های س��رمایه گذاری ETF را جذب کنند 

می توانند در مجمع شرکت کنند و حق رأی نیز داشته باشند.
ب��ه گفت��ه صالح آبادی، این ابزار بس��یار خوب اس��ت و تصمیم اینکه 
این س��هم های دولتی را وارد صندوق ه��ای ETF کنند و از طریق آنها 
واگذاری ها انجام شود، تصمیم خوبی است. صندوق بانک ها شکل گرفته 

و پالایشگاهی و تخصصی نیز در آینده راه اندازی خواهد شد.
مدیرعامل بانک توس��عه صادرات ایران در پایان تاکید کرد: اما اینکه 
ی��ک س��هامدار قصد ورود ب��ه این بازار را دارد، بس��تگی به بررس��ی و 

پیش بینی سهامدار دارد.

رئیس کنفدراس��یون ص��ادرات ایران می گوید با توجه به ش��رایط به 
وجود آمده تحت تاثیر ش��یوع ویروس کرونا صادرکنندگان درخواس��ت 
دارند که بانک مرکزی مهلت رفع تعهد ارزی اعلام شده را تمدید کند.

محمد لاهوتی در گفت وگو با ایس��نا، بیان کرد: بانک مرکزی براساس 
برنامه ری��زی خود اعلام کرده که مهلت بازگش��ت ارز حاصل از صادرات 
در س��ال ۹۸ تا پایان تیرماه ۹۹ تعیین شده است و صادرکنندگانی که 
قصد دارند از مش��وق های اعلام شده از سوی دولت استفاده کنند، باید 

تا این زمان ارز خود را بازگردانند.
وی ب��ا اش��اره ب��ه دو اتف��اق جدی��دی که در مس��یر بازگش��ت ارز 
صادرکنندگان به کشور به وجود آمده، تشریح کرد: مسئله نخست تغییر 
در سیاست بازگش��ت ارز است. در سال گذشته ۸۰درصد ارز حاصل از 
صادرات به عن��وان تعهد ارزی باید بازمی گش��ت و ۲۰درصد باقیمانده 
امکان ورود به شکل اسکناس را داشت، اما در سال جاری بانک مرکزی 
اع��لام کرده که ۱۰۰درصد ارز حاصل از ص��ادرات باید بازگردد که این 

موض��وع با توجه به تحریم و مش��کلات کش��ور نیاز به حمایت بیش��تر 
از صادرکنن��دگان دارد. رئیس کنفدراس��یون ص��ادرات ایران ادامه داد: 
موضوع دوم بحث ش��یوع کرونا در کش��ور و تمامی نقاط جهان است. با 
توجه به اینکه مرزها در ماه های گذش��ته یا بسته بودند یا با محدودیت 
در عملکرد فعالیت کردند، برای بس��یاری از صادرکنندگان امکان برقرار 

نگه داشتن ارتباطات و بازگرداندن سریع ارز وجود نداشته است.
به گفته لاهوتی سیاست فعلی بانک مرکزی اجرایی کردن همان مهلت 
ابتدایی اعلام شده تا پایان تیرماه امسال است، اما با توجه به شرایط به 
وجود آمده این درخواس��ت وجود دارد که مهلت صادرکنندگان تمدید 
شود. وی در پاسخ به این سوال که تاکنون چه میزان از ارز صادراتی در 
سال ۹۸ به کشور بازگشته است، اعلام کرد: آمار رسمی این موضوع در 
اختیار بانک مرکزی اس��ت و آخرین باری که این بانک آمار سال ۹۸ را 
اعلام کرد، مربوط به ماه های پایانی س��ال قبل بود که اعلام شد حدودا 

۶۸درصد از ارز صادراتی به کشور بازگشته است.

عضو اتاق بازرگانی تهران ابراز امیدواری کرد با گش��ایش نسبی مرزها 
و افزایش دوباره صادرات فرآیند بازگشت ارز سال گذشته نیز با سرعت 

بیشتری ادامه یابد.
گفتنی است چند روز قبل عبدالناصر همتی، رئیس کل بانک مرکزی 
در نامه ای به غلامحس��ین شافعی، رئیس اتاق بازرگانی ایران اعلام کرد: 
مهلت صادرکنندگان برای استفاده از مشوق های صادراتی در رفع تعهد 

ارزی تا پایان تیرماه سال ۹۹ اعلام شده است.
به دنبال تحریم های یکجانبه و غیرقانونی آمریکا و کاهش درآمدهای 
نفتی دولت اعلام کرد که بخشی از نیاز ارزی کشور در واردات کالاهای 
اساس��ی و ضروری را از طریق ص��ادرات غیرنفتی برطرف خواهد کرد و 
به دنبال آن برای صادرکنندگان تعهد ارزی در نظر گرفت تا نس��بت به 
بازگش��ت ارز اطمینان بیش��تری حاصل کند. در کنار واردکردن ارز به 
س��امانه نیما صادرکنندگان مجاز هستند که بخشی از صادرات خود را 

در قالب واردات به کشور بازگردانند.

رئیس کنفدراسیون صادرات ایران مطرح کرد

درخواست برای تمدید مهلت رفع تعهد ارزی صادرکنندگان

مدیرعامل بانک توسعه صادرات ایران:

هدف بانک مرکزی در تنظیم نرخ سود بازار بین بانکی محقق شد

بانک مرکزی تنها نهاد اثرگذار بر تورم در اقتصاد ایران نیست

شرط مهار تورم

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
دوشنبه
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بازدید ۲ میلیون نفر از اولین سامانه فروش سهام عدالت
سعدی پربازدیدترین سامانه فروش سهام 

عدالت شد
س��عدی، سامانه رس��می فروش سهام عدالت با اس��تقبال بی نظیر 
سهامداران مواجه شد. این سامانه طی یک هفته اخیر با استقبال بیش 
از ۲ میلیون نفر از هموطنان، پربازدیدترین س��امانه استعلام و فروش 
س��هام عدالت شد. سعدی نخستین س��امانه رسمی استعلام و فروش 
اینترنتی س��هام عدالت است که از دهم خردادماه جاری تحت نظارت 
س��ازمان بورس و اوراق بهادار و توس��ط کارگزاری فارابی در دسترس 
مش��مولان س��هام عدالت قرار گرفته اس��ت. با راه اندازی این س��امانه 
س��هامداران عدالت در سراسر کشور می توانند به صورت غیرحضوری و 
صرفا از طریق اینترنت، مدیریت سهام عدالت خود را در دست گرفته 
و نسبت به فروش سهام شان اقدام کنند. بر این اساس چنانچه دارنده 
س��هام عدالت هستید و روش آزادس��ازی مستقیم را انتخاب کرده اید، 
می توانید با ورود به س��امانه س��عدی به  س��ادگی دارایی های خود را 
مشاهده یا نسبت به فروش سهام عدالت و دریافت وجه آن اقدام کنید. 
البته افرادی که تاکنون موفق به انتخاب روش آزادس��ازی سهام خود 
نش��ده اند، می توانند تا ۲۹ خردادماه روش مستقیم را برای سهامداری 
برگزینند. پیش تر قرار بود اواس��ط خردادماه مهلت آخر برای انتخاب 
روش مدیریت سهام عدالت باشد، اما براساس اطلاعیه جدید، انتخاب 
روش مدیریت مستقیم یا غیرمستقیم س��هام عدالت تا پایان روز ۲۹ 
خردادماه جاری تمدید شده است. بر این اساس مشمولان سهام عدالت 
samanese. می توانند تا پایان مهلت تعیین شده با مراجعه به سایت
ir روش س��هامداری مس��تقیم را انتخاب و پس از آن از طریق سامانه 
س��عدی نسبت به فروش اینترنتی سهام یا مش��اهده دارایی های خود 
اقدام کنند. گفتنی اس��ت در روش مستقیم، مدیریت سهام عدالت که 
مرکب از ۴۹ شرکت شامل ۳۶ شرکت بورسی و ۱۳ شرکت غیربورسی 
است، توسط خود سهامدار و در بورس و اوراق بهادار انجام می شود و در 
گام اول آزادسازی سهام عدالت، افراد می توانند تا سقف تعیین شده از 
ترکیب سهام خود را از طریق سامانه سعدی به فروش برسانند. در پایان 
لازم به ذکر اس��ت جهت اس��تفاده از سامانه سعدی نیازی به مراجعه، 
احراز هویت حضوری و داشتن کد بورسی نیست. همه مشمولان سهام 
عدالت می توانند پس از انتخاب روش سهامداری مستقیم، به سادگی 
و بدون هرگونه محدودیتی از مزایای »سامانه سعدی« بهره مند شوند.

شرایط معاملات سهام عدالت در فرابورس 
اعلام شد

مع��اون بازارهای خارج از بورس فراب��ورس ایران در مورد نحوه انجام 
معاملات س��هام عدالت در فرابورس اعلام کرد فرابورس از روز هجدهم 
خردادماه، امکان انجام معاملات در شرکت های سرمایه پذیر موضوع سبد 
س��هام عدالت را از سوی کارگزاری ها از ساعت ۱۲:۴۵ تا ۱۴ نیز فراهم 
کرده اس��ت. به گزارش فرابورس ایران »بهنام محس��نی«، شرکت های 
س��رمایه پذیر موضوع سبد س��هام عدالت را شش شرکت پالایش نفت 
لاوان، پالایش نفت شیراز، پتروش��یمی مارون، پتروشیمی تندگویان، 
کارخانجات مخابراتی ایران و س��رمایه گذاری فنی و مهندسی مشانیر 
معرفی کرد و گفت: معاملات این شرکت ها در بازار ۴ با اعمال یک مرحله 
پیش گشایش ۱۵ دقیقه ای و با محدودیت حجمی خرید نماد عادی قابل 
انجام اس��ت. وی با بیان اینکه معاملات سبد سهام عدالت در فرابورس 
در بازه مشخص ش��ده بعد از زمان ع��ادی بازار و با اعمال قیمت پایانی 
همان روز به عنوان کف دامنه نوسان انجام می شود، گفت: این در حالی 
است که به منظور حمایت از دارندگان سهام عدالت و نیز فراهم شدن 
امکان منصفانه خرید برای متقاضیان سهام عدالت، سقفی برای دامنه 
نوسان قیمتی تعیین نشده تا خریداران در قیمت معامله، رقابت کنند. 
معاون بازارهای خارج از بورس فرابورس ایران تاکید کرد که قیمت های 
معامله شده در بازار ۴، تأثیری بر قیمت پایانی نماد عادی نخواهد داشت 
و افزود: قیمت پایانیِ مبنای تعیین دامنه نوسان قیمتی نماد عادی در 
شرکت های سرمایه پذیر موضوع سبد سهام عدالت برای جلسه معاملاتی 
بعدی، همان قیمت پایانی نماد عادی در پایان جلسه معاملاتی هر روز 
س��اعت ۱۲:۳۰ خواهد بود. گفتنی است سهام چهار شرکت  فرابورسی 
موجود در سبد سهام عدالت شامل پالایش نفت لاوان با نماد »شاوان«، 
پالایش نفت شیراز با نماد »شراز«، پتروشیمی مارون با نماد »مارون« و 
پتروشیمی تندگویان با نماد »شگویا« در بازار دوم فرابورس و دو شرکت 
کارخانجات مخابراتی ایران »لکما« و س��رمایه گذاری فنی و مهندسی 

مشانیر »ومشان« در بازار پایه زرد فرابورس ایران معامله می شود.

سهامعدالت

فرصت امروز: شاخص کل بورس دیروز از مرز یک میلیون و ۱۰۰ هزار 
واحد گذر کرد که این اتفاق برای نخس��تین بار در تاریخ بازار س��رمایه 
رخ داده اس��ت. معاملات بازار سرمایه در روز یکشنبه در حالی به پایان 
رس��ید که ش��اخص کل بورس با ۴۷ هزار و ۳۴۲ واحد رشد در ارتفاع 
یک میلیون و ۱۱۶ هزار واحد ایستاد. شاخص کل )هم وزن( نیز با ۱۳ 
ه��زار و ۷۰ واحد افزایش به ۳۵۳ هزار و ۹۱۷  واحد و ش��اخص قیمت 
)هم وزن( با ۸هزار و ۶۴۴  واحد رش��د به ۲۳۴ هزار و ۶۱ واحد رس��ید. 
ش��اخص بازار اول ۳۶ هزار و ۶۲۳  واحد و شاخص بازار دوم ۸۷ هزار و 
۴۷۱ واحد افزایش داش��ت. در معاملات روز یکشنبه بیش از ۷ میلیارد 
و ۲۷ میلیون س��هم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش ۸۹ هزار و ۶۲۸ 

میلیارد ریال داد و ستد شد.
کدام نمادها شاخص بورس را بالا کشیدند؟

نماده��ای صنایع پتروش��یمی خلیج فارس )فارس( ب��ا ۳ هزار و ۸۷ 
واح��د، فولاد مبارکه اصفهان )فولاد( با ۲هزار و ۷۴۳ واحد، ملی صنایع 
مس ایران )فملی( با ۲هزار و ۷۴ واحد، س��رمایه گذاری تامین اجتماعی 
)شس��تا( با یک هزار و ۷۹۷ واحد، س��رمایه گذاری صندوق بازنشستگی 
)وصندوق( با ی��ک هزار و ۴۸۲ واحد، معدنی و صنعتی گل گهر )کگل( 
با یک هزار و ۴۴۹ واحد و بانک ملت )وبملت( با یک هزار و ۲۸۱ واحد 

بیشترین تاثیر مثبت را بر شاخص بورس داشتند.
در نقط��ه مقابل، نمادهای گ��روه کارخانجات تولیدی ش��هید قندی 
)ب��کام( با ۱۰۵ واحد، پارس الکترونیک )لپ��ارس( با ۲۱ واحد، خوراک 
دام پارس )غدام( با ۹ واحد، فرآورده های نسوز پارس )کفپارس( با هفت 
واح��د و لیزینگ ایرانیان )ولیز( با پنج واحد با بیش��ترین تاثیر منفی بر 

شاخص بورس همراه بودند.
همچنی��ن نمادهای بانک ملت، فولاد مبارک��ه اصفهان، پالایش نفت 
اصفهان، گسترش س��رمایه گذاری ایران خودرو، س��رمایه گذاری غدیر، 
مل��ی صنایع مس ایران و س��رمایه گذاری خوارزم��ی از جمله نمادهای 
پربیننده روز یکش��نبه بودن��د. گروه بانک ها ه��م در معاملات این روز 
صدرنش��ین برترین گروه های صنعت ش��د و در این گروه یک میلیارد و 
۶۵۳ میلی��ون برگه س��هم به ارزش ۸ ه��زار و ۱۳۴ میلیارد ریال داد و 

ستد شد.
ش��اخص فرابورس نیز نزدیک به ۴۰۷ واحد افزایش داشت و بر روی 
کان��ال ۱۲ه��زار و ۴۹۳ واحد ثاب��ت ماند. در این ب��ازار ۲میلیارد و ۸۷ 
میلیون برگه س��هم به ارزش بیش از ۳۹ هزار و ۴۰۲ میلیارد ریال داد 

و ستد شد.
نمادهای پتروش��یمی مارون )م��ارون(، س��هامی ذوب آهن اصفهان 
)ذوب(، پلیم��ر آری��ا ساس��ول )آریا(، س��نگ آهن گهرزمی��ن )کگهر(، 

س��رمایه گذاری صباتامین )صبا(، گ��روه صنایع کاغذ پ��ارس )چکاپا(، 
پتروش��یمی زاگرس )زاگ��رس( و فولاد هرمزگان جن��وب )هرمز( تاثیر 
مثبت بر شاخص این بازار را داشتند. همچنین نمادهای شیر پاستوریزه 
پگاه آذربایجان )غپآذر(، تولیدی برق ماهتاب کهنوج )بکهنوج(، توسعه 
فن��اوری اطلاع��ات خوارزمی )مفاخر( و ش��یر پاس��توریزه پگاه گیلان 
)غگلپا( با تاثیر منفی بر شاخص فرابورس در روز یکشنبه همراه بودند.

مقاومت بعدی شاخص؛ کانال یک میلیون و 500 هزار
ش��اخص کل بورس برای اولین بار در تاریخ بازار سرمایه ایران از مرز 
ی��ک میلی��ون و ۱۰۰ هزار واح��د عبور کرد و با این رش��د خیره کننده 
حالا کارشناس��ان کانال یک میلیون و ۵۰۰ هزار واحد را مقاومت بعدی 
شاخص بورس می دانند. محسن رحمتی، کارشناس بازار سرمایه در این 
باره گفت: با توجه به اینکه ش��اخص بورس از عدد مقاومت قبلی عبور 
کرده، به نظر می رس��د، ش��اخص تا یک میلیون و ۵۰۰ هزار واحد رشد 

کند اما ممکن است با بعد از آن مقاومتی را از خود نشان دهد.
رحمت��ی در گفت و گو با ایرنا، با بیان اینک��ه بورس بعد از اصلاح به 
نس��بت خوبی که در چند روز گذش��ته در عمده س��هم ها به خصوص 
س��هم های بزرگ بازار تجربه کرد اکنون به روند صعودی خود بازگشته 
اس��ت، گفت: از زمان مطرح شدن آزادسازی سهام عدالت، دغدغه بازار 
نس��بت ب��ه این موضوع بالا رفت، تص��ورات فعالان بازار ای��ن بود که با 
آزادسازی سهام عدالت فشار فروش بر بازار غالب می شود و تاثیر زیادی 
را می تواند در تغییر روند بازار داش��ته باشد که این موضوع باعث ایجاد 

برخی از رفتارهای هیجانی از سوی سرمایه گذاران در بازار شد.
رحمتی ادامه داد: صندوق های ETF در کنار آزادسازی سهام عدالت 
و رسیدن شاخص به مرز روانی یک میلیون واحد زمینه تغییر روند بازار 

و شناسایی سود از سوی فعالان بازار را فراهم کرد.
این کارشناس بازار سرمایه گفت: با بسته شدن پرونده مرحله نخست 
صندوق های س��رمایه گذاری قابل معامله، مش��خص شدن روند فروش 
س��هام عدال��ت و نیز ورود حجم گس��ترده نقدینگی در بازار که نش��ان 

می دهد جایی هم برای ورود ندارد بازار به مسیر اصلی خود برگشت.
او بورس را بهترین فرصت برای س��رمایه گذاری در کش��ور دانست و 
گف��ت: با توجه به روند موجود در بازار قیمت س��هام در صنایعی مانند 
بانکی ها و پالایشگاهی ها که از پتانسیل بالایی برای رشد برخوردارند تا 
یک هفته آینده به قیمت های قبل از اصلاح بازار که ماه گذش��ته تجربه 

کرده بودند، خواهد رسید.
رحمتی خاطرنش��ان کرد: بازار بدون اینکه بر عدد یک میلیون واحد 
دوباره درج��ا بزند به روند صعودی خود ادامه داد و اکنون به عدد قابل 

توجهی دست پیدا کرده است.

این کارش��ناس بازار سرمایه با بیان اینکه بازار سرمایه بهترین فرصت 
برای سرمایه گذاری در بازار ایران است، گفت: سرمایه گذاران بهتر است 
که در زمان اصلاح بازار بیشتر به فکر اصلاح پرتفو خود باشند و سهم ها 
را بیش��تر به سمت سهم هایی پیش ببرند که از پتانسیل بنیادی بالایی 

برخوردارند.
ب��ه گفته رحمت��ی، روند ب��ازار در وضعیت کنون��ی از نگرانی زیادی 
برخوردار نیس��ت و س��رمایه گذاران می توانند با خیالی راحت به سمت 

سرمایه گذاری در این بازار پیش روند.
ورود دشوار شاخص بورس به کانال ۲میلیون واحد

وی با اش��اره به اینکه بازار ممکن است در برخی از روزها نوساناتی را 
تجربه کند اما فعالان بازار از افتی که بازار متحمل می شود نباید نگرانی 
چندانی داش��ته باش��ند، افزود: نوسان، ذات بازار س��رمایه است و نباید 
سرمایه گذاران به محض افت ش��اخص بورس اقدام به شناسایی سود و 

خروج از این بازار کنند.
به عقیده او، همچنان صنایع بانکی، فولادی ها، فلزی ها و پالایشگاهی ها 
که جزو سهم هایی با پتانسیل بالا در این بازار محسوب می شوند با توجه 

به افزایش قیمتی که داشتند تقاضای خوبی را تجربه خواهند کرد.
رحمتی با اشاره به صحبت های مطرح شده درخصوص ورود شاخص 
ب��ورس به کان��ال ۲ میلیون واحد گفت: ورود ش��اخص بورس به کانال 
۲میلون واحد کار چندان راحتی نیس��ت و این موضوع وابستگی زیادی 
به مس��ائل اقتصادی و وضعیت ت��ورم دارد، در صورتی که دولت نتواند 
تورم را کنترل کند شاخص بورس تا کانال ۲میلیون واحد پیش خواهد 

رفت.
وی با بیان اینکه ورود شاخص بورس به کانال ۲میلیون واحد علاوه بر 
وضعیت اقتصادی کش��ور و نرخ تورم، وابسته به نرخ بانکی است، افزود: 
در وضعی��ت کنون��ی نرخ بهره در حال کاهش اس��ت که این موضوع به 

عنوان یکی از اتفاقات مثبت در بازار تلقی می شود.
 رحمتی به زمزمه ه��ای موجود در زمینه کاهش نرخ اوراق بدهی در 
بازار افزود: ورود ش��اخص بورس به کانال ۲میلیون واحد کمی دش��وار 
به نظر می رس��د که اگر قرار باش��د این اتفاق رخ دهد بازار باید رش��د 

۱۰۰درصدی را تجربه کند.
این کارشناس بازار سرمایه با اشاره به آزادسازی سهام عدالت و تاثیر 
آن ب��ر روند معاملات بورس گفت: این اتف��اق در مجموع به نفع بورس 
است چراکه این اقدام علاوه بر اینکه باعث آشنایی عده زیادی از افراد با 
بورس می شود زمینه عمق بخشیدن به بازار را در میان مدت و بلندمدت 
فراهم می کند که ای��ن موضوع می تواند به عنوان یکی از اتفاقات خوب 

در بازار تلقی شود.

یک کارشناس اقتصادی ضمن بررسی تاثیر آزادسازی سهام عدالت و 
عرضه ETF توس��ط دولت در بازار س��رمایه، گفت حباب در بازار شکل 
 ETF گرفت��ه بود اما دولت با عرضه به موقع و عادلانه س��هام عدالت و
حباب را ترکاند و صدها هزار س��هامدار جدید خرده پا را که دارایی های 

کوچک آنها در معرض نابودشدن بود نیز نجات داد.
سعید لیلاز در گفت وگو با ایسنا، با اشاره به شیوع کرونا، گفت: کرونا 
در ماه ه��ای ابتدای��ی که در ایران ش��یوع پیدا کرد، یعنی در اس��فند و 
فروردین باعث شد سایر بازارها از حرکت متوقف شوند و هیچ معامله ای 
ن��ه در ب��ازار ارز، نه در بازار طلا و نه در بازار مس��کن صورت نگیرد و از 
آنجایی که خانه نشینی ایرانی ها به مدت یک تا دو ماه جدی گرفته شد، 
م��ردم به مهارت هایی روی آوردند که در فض��ای مجازی امکان معامله 
آن وجود داشت. به عبارت دیگر از یک طرف بازارهای موازی راکد شد 
و از ط��رف دیگر بازار بورس رونق گرف��ت. زیرا فرد بدون نیاز به حضور 
می توانس��ت معامله انجام دهد. وی ادامه داد: پیش بینی من این بود که 
شاخص کل بورس در اردیبهشت ماه از مرز ۶۰۰ هزار واحد گذر خواهد 
کرد، اما در همان ماه به مرز یک میلیون واحد هم نزدیک شد. البته باید 
توجه داش��ت به جز رکود در بازارهای موازی و افزایش رویکرد مردم به 
معاملات اینترنتی، عامل دیگری که در صعود بورس تاثیر داشت و دارد 
رشد ش��دید نقدینگی است. به طوری که در سال ۱۳۹۸ متوسط رشد 
نقدینگ��ی بیش از  ۲۸درص��د بوده و این به منزله وجود ۱۵۰۰ میلیارد 
تومان نقدینگی جدید در روز اس��ت. در این راس��تا زمانی که بازارهای 

موازی راکد شدند، این نقدینگی به سمت بازار بورس سرازیر شد.
این کارش��ناس اقتصادی با اشاره به اس��تقبال مردم از بازار سرمایه، 
گفت: از نیمه اردیبهشت به بعد بازار ملتهب شد و با یک خطر اجتماعی 
شدید رو به رو شدیم زیرا تعداد کثیری از مردم طبقات پایین شروع به 
فروختن دارایی های باارزش خود کرده و به س��مت بازار سرمایه هجوم 
بردن��د. این در حالی بود که س��رمایه داران بزرگ اواخر اردیبهش��ت از 
بازار خارج ش��دند. لیلاز ادامه داد: در آن مقطع و شرایط دولت با ورود 
به بازار هم در قالب عرضه س��هام چند بانک و ش��رکت و همچنین آغاز 
فرآیند آزادسازی سهام عدالت، نه  تنها خطر سقوط بازار بورس را منتفی 
ک��رد بلکه بین ۸۰۰ ه��زار تا یک میلیون س��هامدار جدید خرده پا که 

دارایی ه��ای کوچک آنها در معرض نابودش��دن بود را هم نجات داد. در 
نتیجه این سیاس��ت درس��ت بازار بورس هم به ثبات رس��یده و جلوی 
رش��دهای عجیب آن گرفته شده اس��ت. این اقدام دولت جلوی سقوط 
وحش��تناک بورس را گرفت و این امکان را برای مردم فراهم کرد که با 
خرید س��هام دولتی در نقطه ایمنی قرار بگیرند. وی به س��رمایه گذاران 
جدید در بازار س��رمایه توصیه کرد: تا جایی که ممکن اس��ت با آگاهی 
وارد بازار س��رمایه شوند یا عرضه هایی که توسط دولت انجام می شود را 

خریداری کنند زیرا هیچ حبابی در این سهام نیست.
این کارش��ناس اقتص��ادی در ادامه با تاکید بر اینک��ه دولت با عرضه 
درس��ت س��هام عدالت و سهام دولتی در زمان درس��ت چند کار بزرگ 
انجام داد، توضیح داد: نخس��ت آنکه جلوی تلاطم ه��ای بازار را گرفت. 
در روزه��ای پرتلاط��م بازار ثروت های هنگفت یک ش��به از جیب یکی 
به جیب دیگری منتقل می ش��د. دوم اینکه جلوی سقوط احتمالی بازار 
بورس را گرفت. س��قوطی که ممکن بود یکی دو میلیون سهامدار خرد 
را دچار آس��یب کن��د و این موضوع تبعات اجتماعی و سیاس��ی در پی 
داش��ت. س��وم اینکه مقدار زیادی س��هام دولتی را با قیم��ت عادلانه و 
بدون رانت خواری به صاحبان اصلی برگرداند و همچنین جلوی التهابات 
اقتصادی را از طریق جذب نقدینگی به صورت س��الم گرفت. به طوری 
که در حال حاضر ش��اهد ثبات نسبی در بازار ارز، طلا، خودرو و بورس 
هس��تیم. لیلاز به این سوال که آیا رشد بازار سرمایه حباب دارد یا خیر 
پاس��خ داد: اینکه س��هام یک یا چند ش��رکت خاص حباب داشته باشد 
باید بررسی شود، اما فکر می کنم رشد شاخص کل تا ۱۲۰۰ هزار واحد 
عجیب نیست. چنانچه بخواهیم متناسب با نرخ رشد نقدینگی بسنجیم 
و میزان کل معاملات بورس تهران معادل ۱۵ تا ۲۰درصد تولید ناخالص 
داخلی ایران ش��ود صعود ش��اخص تا ۱۲۰۰ هزار واحد تا اواخر تیرماه 
اتفاق عجیبی نیست. درواقع حباب در بازار شکل گرفته بود اما دولت با 

عرضه به موقع و عادلانه حباب را ترکاند.
وی تاکی��د کرد: هیچ زمانی به اندازه یک ت��ا دو ماه اخیر توده مردم 
به بازار سرمایه اقبال نشان نداده بودند و این خطر را جدی می کرد که 
اگر فروپاش��ی در بازار بورس اتفاق دهد، سرمایه داران بزرگ ممکن بود 
بخش��ی از سود به دس��ت آورده را از دست دهند اما توده مردم سرمایه 

کمی که داشتند را از دست می دادند. باید از تازه واردها به بازار سرمایه 
بخواهیم یا با علم وارد بازار س��رمایه  شوند یا سهام دولتی توسط دولت 

عرضه می شود را با قیمتی مناسب خریداری کنند.

تخلیه حباب بورس با آزادسازی سهام عدالت و عرضه اموال دولتی

دولت چطور حباب بورس را ترکاند؟

رشد 47 هزار واحدی شاخص بورس در معاملات یکشنبه

رکورد صعود شاخص بورس شکست
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واردات در مقابل صادرات می تواند گره تامین 
ارز را باز کند

 عضو کمیته ارزی اتاق ایران اس��تفاده از روش واردات در مقابل 
ص��ادرات را منجر به گش��ایش تامین ارز واردات م��واد اولیه تولید 
دانست و گفت ثبت س��فارش، تنظیم گر هدایت ارز به سمت بخش 

تولید است.
محمد لاهوتی، عضو کمیت��ه ارزی اتاق بازرگانی، صنایع، معادن 
و کش��اورزی ایران در گفت وگو با خبرنگار مهر با تشریح اقدام بانک 
مرکزی و وزارت صنعت، معدن و تجارت در استفاده از ارز حاصل از 
صادرات برای واردات مایحتاج مورد نیاز کشور از جمله مواد اولیه و 
تجهی��زات و قطعات موردنیاز تولید گفت: تعریف تهاتر با واردات در 
مقابل صادرات، دو مقوله متفاوت به ش��مار می روند؛ به این معنا که 
در تهاتر، حتماً باید یک حساب واسط وجود داشته باشد که از محل 
آن، وج��ه حاصل از فروش کالاها پرداخت ش��ده و در مقابل، برای 
انجام خرید کالاها نیز وجه از طریق آن حس��اب قابلیت جابه جایی 
داش��ته باش��د؛ در این حوزه، بانک های مرکزی کشورهای مختلف 

وارد عمل شده و نقش آفرینی جدی دارند.
وی افزود: در شرایط کنونی، ایران به دلیل تحریم نمی تواند از این 
حساب اس��تفاده کرده و تهاتر را صورت دهد، در حالی که در دهه 
۷۰، تهاتر با اروپای ش��رقی صورت می گرفت؛ چراکه حساب واسط 
در بانک مرکزی ایران و کش��ور هدف مورد تعامل وجود داشت که 
تمام وجوه حاصل از صادرات ایران به آن حساب واریز می شد و در 
مقابل، تمام وجوه خرید کالاهای موردنیاز کش��ور نیز از آن حساب 
پرداخت می شد و در انتهای سال، بانک های مرکزی دو طرف با هم 

تهاتر را صورت می دادند.
لاهوت��ی ادامه داد: البته ش��رکت های خصوص��ی در دنیا نیز این 
عملی��ات را با همتایان خود انجام می دهند، اما در ایران فضا اندکی 
متفاوت است و آن دسته از فعالان بخش خصوصی می توانند این کار 
را انجام دهند که از ضمانت قوی از سوی حاکمیت برخوردار باشند، 
در غی��ر این صورت اعتب��اری نمی توان برای آن قائل ش��د، چراکه 
بخش خصوصی این اطمینان را به یک ش��رکت ثالث بدون پشتوانه 
حاکمیتی نخواهد داشت که وجوه حاصل از صادرات کالاهای خود 
را در اختی��ار آن بگ��ذارد و در مقابل، برای خرید کالا نیز وجهی به 

آن پرداخت نماید.
وی اظهار داشت: پس در ایران، موضوع تهاتر با واردات در مقابل 
صادرات که از س��ال ۹۷ نقش پررنگ تری در اقتصاد ایران داش��ته 
اس��ت، متفاوت اس��ت. به خصوص اینکه در شرایط کنونی، موضوع 
تهاتر تا حدودی یک مسئله با پیچیدگی های خاص خود است ولی 
واردات در مقابل صادرات، عملًا می تواند مشکل را حل کند؛ به این 
معنا که صادرکننده وجه پول دریافتی را به حس��ابی واریز می کند 
ک��ه واردکننده می تواند از آن خرید کن��د و محدودیت جغرافیایی 
ندارد و از هر جایی به هر جای دیگر، قابلیت حواله خواهد داشت و 

در مقابل تضمینی نیز نیاز ندارد.
رئیس کنفدراس��یون صادرات ایران خاطرنش��ان کرد: در چنین 
ش��رایطی صادرکننده و واردکننده، تضامی��ن لازم را میان خود رد 
و ب��دل کرده و از طریق ثبت س��فارش و براس��اس اولویت هایی که 
وزارت صنعت، معدن و تجارت برای واردات اعلام کرده، کار را پیش 
می برند؛ این در حالی اس��ت که دولت بای��د اجازه دهد که واردات 
در مقاب��ل ص��ادرات، راه خ��ود را از طریق فع��الان اقتصادی یعنی 
صادرکنن��دگان و واردکنندگان پیش ببرد و دولت نیز با سیس��تم 
ثبت س��فارش کنترل های لازم را انجام دهد تا ارز کش��ور به مسیر 

نادرست منحرف نشود.
وی افزود: از طریق ثبت س��فارش، دولت مطمئن خواهد شد که 
ارز کشور به مسیرهایی هدایت نمی شود که در اولویت کشور نیست 
و بنابرای��ن اگر بتوان پروس��ه واردات در مقابل صادرات را تس��هیل 
کرد، بسیاری از مشکلات ناشی از تأمین ارز موردنیاز واردات کشور 

حل خواهد شد و این موضوع می تواند راهگشا باشد.

 دبیر ستاد مقابله با کرونای وزارت صمت:
ماسک استاندارد با نرخ مصوب باید به مردم 

عرضه شود
 دبیر س��تاد مقابله با کرونای وزارت صمت گفت توزیع کنندگان 
صنفی ماسک موظفند ماسک های دارای استاندارد بهداشت با نرخ 
مصوب را از ش��بکه مطمئن تحت نظارت اتاق های اصناف سراس��ر 

کشور دریافت و عرضه کنند.
ب��ه گ��زارش خبرگزاری مهر ب��ه نقل از وزارت صنع��ت، معدن و 
تجارت، جمشید گلپور با اشاره به دستور اخیر رئیس جمهور مبنی 
بر تولید و توزیع ماس��ک برای عموم مردم، اظهار داشت: در جلسه 
اضطراری با حضور مدیران ارش��د مرتبط وزارت صمت و بهداشت، 
اتاق ه��ای اصن��اف ایران و ته��ران، اتحادیه های صنف��ی و برخی از 
تولیدکنندگان، ضمن بررس��ی آخرین وضعیت شبکه تولید و توزیع 
ماس��ک در کشور و موانع پیشرو، هماهنگی های لازم جهت تسهیل 

بیشتر در راستای حمایت از تولید انبوه ماسک به عمل آمد.
دبیر هیأت عالی نظارت بر س��ازمان های صنفی کش��ور با دستور 
ب��ه اتحادیه ه��ای صنفی خواربار، س��وپرمارکت، اتحادیه کش��وری 
فروشگاه های زنجیره ای و بزرگ و اتحادیه کشوری کسب و کارهای 
اینترنتی نس��بت ب��ه هماهنگی با حلقه تولید کش��ور جهت توزیع 
گس��ترده در شبکه امن و مطمئن و مستمر ماسک در کشور تاکید 

کرد.
وی اتاق ه��ای اصناف سراس��ر کش��ور را به عنوان متولی ش��بکه 
مطمئن توزیع در کش��ور برش��مرد و افزود: توزیع کنندگان صنفی 
ماس��ک در کش��ور علاوه ب��ر داروخانه ه��ا، موظفند برای تس��هیل 
دسترس��ی م��ردم ایران به ماس��ک در اقص��ی نقاط کش��ور، صرفاً 
ماس��ک های دارای اس��تاندارد بهداش��ت با نرخ مصوب را از شبکه 
مطمئن تح��ت نظارت اتاق های اصناف سراس��ر کش��ور دریافت و 

عرضه کنند.
گلپور از س��ازمان حمای��ت تولیدکنن��دگان و مصرفکنندگان نیز 
خواس��ت بازرسی های مضاعف و رصد و پایش قیمت ها را در دستور 
کار ویژه داش��ته باشد و در صورت مشاهده تخلف، سریعاً از مجرای 

قانون با متخلفین برخورد شود.

اخبـــار

در حالی که دس��ت اندرکاران تولید پوشاک معتقدند حدود ۹۰درصد 
قاچاق پوشاک از مناطق آزاد صورت می گیرد، شورای عالی مناطق آزاد 
به کلی این موضوع را رد می کند. به نظر می رسد در حال حاضر مسئله 
اصلی بر س��ر توسعه این مناطق است؛ یعنی علاوه بر اینکه بین مناطق 
آزاد و تولیدکنندگان پوشاک بر سر میزان واردات پوشاک از این مناطق 
اتفاق نظر وجود ندارد، مش��کل دیگر نب��ود نظارت بر خروج کالا از این 
مناطق و اس��تفاده از کالاهای وارداتی به این مناطق در سرزمین اصلی 
اس��ت که احتمال می رود با توس��عه مناطق آزاد این مش��کلات تشدید 

شود؛ چراکه نظارت بر عبور و مرور کالا و خودروها سخت تر می شود.
ب��ه گزارش ایس��نا، به طور کلی پوش��اک و پارچ��ه از جمله کالاهای 
قاچاق پذیر است و قاچاق پوشاک س��ال ها است که تولیدکنندگان این 
صنعت را در مضیقه قرار داده و اتحادیه های صنفی این بخش معتقدند 
احتمالا حدود ۹۰درصد قاچاق پوش��اک در مناطق آزاد انجام می شود. 
به همین دلیل اخیرا گروهی از تشکل های صنفی این بخش در نامه ای 
به اعضای ش��ورای نگهبان و مجمع تش��خیص مصلحت نظام خواستار 

جلوگیری از گسترش و توسعه مناطق آزاد شدند.
ای��ن نامه اوایل خردادماه و حدود یک هفته بعد از ارجاع لایحه ایجاد 
هش��ت منطقه آزاد تجاری- صنعت��ی و ۱۲ منطقه ویژه اقتصادی برای 
اعلام نظر نهایی به مجمع تش��خیص مصلحت منتش��ر شد. با توجه به 
اینکه ش��ورای نگهبان ب��رای چهارمین بار به این لایح��ه ایراد گرفت و 
همچنی��ن با توجه به رأی مثبت و اص��رار مجلس بر این مصوبه، لایحه 
ایجاد هش��ت منطقه آزاد تج��اری- صنعتی و ۱۲ منطقه ویژه اقتصادی 

۳۰ اردیبهشت ماه به مجمع تشخیص مصلحت ارسال شد.
البته در واکنش ب��ه نامه اصناف،جعفر آهنگران، معاون برنامه ریزی و 
هماهنگی امور مناطق دبیرخانه در ش��ورای عالی مناطق آزاد هم اعلام 
کرد که در مناطق آزاد قاچاق و به خصوص قاچاق پوشاک وجود ندارد 
و آنچه اتفاق می افتد کالای همراه مس��افر اس��ت که بسیار ناچیز است. 
در سال ۱۳۹۸ مجموع کالاهای ثبت سفارش شده حدود ۵۰۰ میلیون 
دلار بوده که ۳۲۴ میلیون دلار آن در قالب رسمی و همراه مسافر وارد 
س��رزمین اصلی شده که بخش بسیار کوچکی از آن )حدود ۶۰ میلیون 
دلار( را پوش��اک تش��کیل می دهد که نمی تواند نقش��ی در بر هم زدن 

تعادل بازار داشته باشد.
اما س��عید جلالی قدی��ری، دبیر اتحادیه تولید و صادرات نس��اجی و 
پوش��اک ایران می گوید که صنعت پوشاک با دو چالش واردات بی رویه 
ب��ا دور زدن رویه ه��ای قانون��ی و قاچاق مواجه اس��ت و احتمالا حدود 
۹۰درصد قاچاق پوش��اک هم در مناطق آزاد انجام می ش��ود. به عبارت 
دیگر برخی افراد سودجو به صورت سازمان یافته از این رویه های قانونی 
استفاده های غیرقانونی می کنند. برای مثال واردات مسافری، ته لنجی، 
ملوانی و مناطق آزاد تبدیل به سکوهای واردات بی رویه تحت رویه های 

قانونی و قاچاق شده اند.
از ط��رف دیگ��ر به گفت��ه وی ورود کالا به مناط��ق آزاد بدون تعرفه 
گمرکی مجاز اس��ت، اما نباید به سرزمین اصلی وارد شود و باید دوباره 
فرآوری و صادر ش��ود یا در همان منطقه آزاد اس��تفاده ش��ود، اما هیچ 
اهرم نظارتی برای جلوگیری از خروج کالا از مناطق آزاد دیده نش��ده و 
شوتی ها با سرعت بالا این کالاها را به کشور وارد می کنند، بنابراین باید 
به این پرسش پاسخ داده شود که کالاهایی که برای مصرف منطقه وارد 

شده چگونه به نقاط دیگر کشور منتقل می شود؟
او همچنین می گوید که تاکنون مناطق آزاد هیچ گونه آمار رس��می به 
نهاده��ای نظارتی و مردم ارائه نکرده اس��ت، بنابراین برای اثبات ادعای 

خود باید به صورت رس��می یک گزارش عملکرد شفاف اعلام کند. یکی 
از سوالات اصلی ما این است که مناطق آزاد تاکنون چه آمارهایی به  چه 
مراجعی ارائه دادند. البته مناطق آزاد مجددا در پاس��خ به این مصاحبه 
به ایسنا گفت که س��ال گذشته حدود ۶۰ میلیون دلار واردات پوشاک 
از این مناطق صورت گرفته، اما اتحادیه های صنفی پوشاک حرف از ۱۲ 

میلیارد دلار واردات می زنند.
در این میان به نظر می رس��د جدال اصلی بر س��ر توسعه این مناطق 
اس��ت؛ یعنی علاوه بر اینکه بین مناطق آزاد و تولیدکنندگان پوش��اک 
بر س��ر می��زان واردات پوش��اک از این مناطق اتفاق نظ��ر وجود ندارد، 
مشکل دیگر نبود نظارت بر خروج کالا از این مناطق و استفاده کالاهای 
وارداتی به این مناطق در س��رزمین اصلی اس��ت که احتمال می رود با 
توس��عه مناطق آزاد این مشکلات تشدید شود؛ چراکه نظارت بر عبور و 

مرور کالا و خودروها سخت تر می شود.
ایجاد مناطق آزاد در محدوده های وسیع چه پیامدهایی دارد؟

برای راستی آزمایی ادعاهای دو طرف با مراجعه به نتایج گزارش  مرکز 
پژوهش های مجلس درباره لایحه توس��عه محدوده منطقه آزاد تجاری-

صنعتی چابهار اطلاعات خوبی در این زمینه حاصل ش��د. براساس این 
گزارش که خرداد ماه س��ال گذش��ته منتشر ش��ده، از جمله چالش ها 
و آس��یب های ایجاد مناطق آزاد در محدوده های وس��یع افزایش قاچاق 
کالا ب��ه دلی��ل عدم امکان فنس کش��ی و محصور کردن منطقه اس��ت، 
چراکه ایجاد مناطق آزاد در محدوده هایی با مساحت زیاد و عدم امکان 
فنس کش��ی بخش��ی از این محدوده ها، عدم اس��تقرار گیت های ورود و 
خروج و در نتیجه ایجاد زمینه برای عدم نظارت کامل گمرک بر تمامی 

محدوده وسیع این مناطق، موجب بروز پدیده قاچاق کالا شده است.
گ��زارش مرک��ز پژوهش های مجل��س می گوید که این ام��ر منجر به 
اختلافات جدی برخی مس��ئولان مناطق آزاد با برخی از س��ازمان های 
نظارت��ی از جمل��ه گم��رک جمهوری اس��لامی ای��ران، س��تاد مرکزی 
مبارزه با قاچاق کالا و ارز، س��ازمان بنادر، بازرس��ی کل کش��ور با سایر 
دس��تگاه های متولی مبارزه با فساد نیز ش��ده است. راه حل پیشنهادی 
مرک��ز هم کوچک ش��دن محدوده این مناطق اس��ت، چراکه با کوچک 
ش��دن محدوده این مناطق، امکان فنس کش��ی کل محدوده و استقرار 
گم��رک جهت کنت��رل ورود و خروج کالا فراهم ب��وده و پدیده قاچاق 
از ای��ن مناطق دیگر مفهومی نخواهد داش��ت. تجربه ایجاد مناطق آزاد 
قبلی با وس��عت زیاد نیز نشان داده است که محصورسازی آنها به دلیل 
هزینه ب��ر بودن و عدم تس��لط گمرک جمهوری اس��لامی ایران بر تمام 
منطقه محصور ش��ده، هرگز به سرانجام نمی رسد که این مهم در مورد 

مناطق موجود نیز صدق می  کند.
از س��وی دیگر وجود نقاط جمعیتی ش��هری و روستایی در محدوده 
مناط��ق آزاد، امکان کنترل ورود و خروج کالا را مختل می کند، چراکه 
امکان کنترل تمامی ماش��ین ها و ساکنان ش��هرها و روستاها در هنگام 
ورود و خروج از محدوده و منطقه وجود ندارد و همین امر زمینه قاچاق 

کالا از این مناطق را نیز تشدید می کند.
ایج��اد مناط��ق آزاد در محدوده ه��ای منفص��ل ه��م یک��ی دیگر از 
چالش هایی است که در این گزارش درباره توسعه منطقه آزاد چابهار به 
آن اشاره ش��ده، چراکه وسعت بالای این مناطق، موجب بروز مشکلات 
متعددی برای مناطق آزاد ش��ده است. در برخی موارد یک منطقه آزاد، 
با یک نام و مدیریت، در چند نقطه منفصل از یکدیگر تشکیل شده که 
ایجاد طرح های توس��عه ای و زیرس��اختی متوازن در آنها مقدور نبوده و 
بعضا انتقال کالا میان این مناطق منفصل، با توجه به وجود معافیت های 

گمرکی در مناطق آزاد موجب تش��دید پدیده قاچاق در کش��ور ش��ده 
است.

بیشترین سهم درآمدی مناطق آزاد؛ عوارض ورود و خروج کالا 
و مسافر

از طرف دیگر براس��اس آمارهای سال ۱۳۹۶، بیشترین سهم درآمدی 
س��ازمان های مناطق آزاد مربوط ب��ه ردیف های عوارض ورود و خروج 
کالا و مس��افر با س��هم ۳۸ درصدی و صدور مجوزها با سهم حدود ۲۸ 
درصدی بوده اس��ت. این رویه بسته به پتانسیل ها و مزیت های هریک 
از مناطق آزاد کم و بیش حاکم اس��ت و حداقل در س��ال ۱۳۹۶ درآمد 
چندانی از محل تولید و صادرات، عاید س��ازمان های مناطق آزاد کشور 

نشده است.
براس��اس گزارش مرکز پژوهش های مجلس که س��ال گذشته منتشر 
ش��ده اس��ت، اتکای درآمدهای منطقه به فروش اراضی، اخذ عوارض از 
واردات کالاه��ای مصرف��ی و پلاک گذاری خودروهای س��واری لوکس 
منجر به کم توجهی به مقوله های اصلی مانند تقویت تولید صادرات گرا 
و جذب س��رمایه گذاری داخلی و خارجی ش��ده و در نتیجه انحراف در 

عملکرد این مناطق را به دنبال داشته است.
آیا موفقیت مناطق آزاد مستلزم وسعت آنها است؟

ای��ن گزارش همچنی��ن با بررس��ی تجربه برخی مناط��ق آزاد موفق 
نتیج��ه  می گیرد که عواملی غیر از وس��عت مناط��ق آزاد در موفقیت و 
رش��د اقتصادی کشورها موثر اس��ت و یک منطقه آزاد به بندر، فرودگاه 
و گم��رک نیاز دارد. برای مثال ح��دود ۳۰ درصد از تولید ناخالص دبی 
در منطقه آزاد جبل علی که کمتر از ۵۰۰۰ هکتار مساحت دارد ایجاد 
می شود. این در حالی است که مجموع وسعت مناطق آزاد ایران حدود 
۶۵۰ هزار هکتار اس��ت و اطلاعاتی از س��هم آن در تولید ناخالص ملی 

در دسترس نیست.
مناطق آزاد چه می گوید؟

اخی��را جعفر آهنگ��ران، معاون برنامه ریزی مناط��ق آزاد با حضور در 
گفت وگوی ۱۸:۳۰ ش��بکه خبر ب��ا بیان اینکه پوش��اکی که به صورت 
کالای همراه مس��افر وارد مناطق آزاد می شود نباید تولید داخل داشته 
باش��د، گفت که مناط��ق آزاد متکلف مبارزه با قاچاق نیس��ت و در این 
زمینه نهادهای دیگ��ری وجود دارد که مناطق آزاد هم با آنها همکاری 

می کند.
او همچنی��ن ب��ا بیان اینکه قاچ��اق در مناطق آزاد، آنه��ا را از برخی 
درآمده��ای قانونی محروم می کن��د، تصریح کرد که »س��تاد مبارزه با 
قاچاق کالا و ارز می تواند تایید کند که مناطق آزاد با این ستاد همکاری 

کامل دارد و برای شفاف سازی سامانه هایی نیز طراحی کرده است.«
تایید نبود قاچاق در مناطق آزاد از سوی ستاد مبارزه با قاچاق

در این زمینه آذرماه س��ال گذش��ته علی مویدی، رئیس ستاد مبارزه 
با قاچاق کالا و ارز در نشس��ت مشترک با مس��ئولین دبیرخانه شورای 
عال��ی مناطق آزاد و وی��ژه اقتصادی، مناط��ق آزاد را یکی از مهمترین 
درگاه های تجارت در کشور دانست که به لحاظ تجاری بودن می تواند با 

شفاف سازی عملکرد خود به اتهامات ناصحیح پایان دهد.
او همچنین با بیان اینکه قاچاق یک پدیده پیچیده، پنهان و مرموزی 
است که ممکن است در تمام نقاط کشور رخ دهد، گفته بود که  مناطق 
آزاد تنها ۰.۳ درصد س��رزمین اصلی در اختیار دارند بنابراین کنترل و 
نظارت دقیق تر و کاملتر بر این مس��احت میس��ر شده است و تلاش ها، 
زحمات، اثربخش��ی و توفیقات به دست آمده در این مناطق بیش از آن 

است که انگ قاچاق را به آنها بزنیم.

قاچاق پوشاک از مناطق آزاد؛ شایعه یا واقعیت؟

رئیس کنفدراس��یون صادرات ایران می گوید با توجه به شرایط به 
وجود آمده تحت تاثیر شیوع ویروس کرونا صادرکنندگان درخواست 
دارن��د که بانک مرکزی مهلت رفع تعهد ارزی اعلام ش��ده را تمدید 
کن��د. به گزارش ایرنا محمد لاهوتی، رئیس کنفدراس��یون صادرات 
ایران، گفت: بانک مرکزی براس��اس برنامه ریزی خود اعلام کرده که 
مهلت بازگش��ت ارز حاصل از صادرات در س��ال ۹۸ تا پایان تیرماه 
۹۹ تعیین شده است و صادرکنندگانی که قصد دارند از مشوق های 
اعلام ش��ده از سوی دولت اس��تفاده کنند، باید تا این زمان ارز خود 

را بازگردانند.
وی ب��ا اش��اره به دو اتف��اق جدیدی که در مس��یر بازگش��ت ارز 
صادرکنندگان به کش��ور به وجود آمده، تشریح کرد: مسئله نخست 
تغییر در سیاست بازگش��ت ارز است. در سال گذشته ۸۰درصد ارز 
حاصل از صادرات به عنوان تعهد ارزی باید بازمی گشت و ۲۰ درصد 
باقیمانده امکان ورود به شکل اسکناس را داشت، اما در سال جاری 
بانک مرکزی اعلام ک��رده که ۱۰۰درصد ارز حاصل از صادرات باید 

بازگردد که این موضوع با توجه به تحریم و مش��کلات کشور نیاز به 
حمایت بیش��تر از صادرکنندگان دارد. رئیس کنفدراسیون صادرات 
ایران ادامه داد: موضوع دوم بحث ش��یوع کرونا در کش��ور و تمامی 
نقاط جهان است. با توجه به اینکه مرزها در ماه های گذشته یا بسته 
بودند ی��ا با محدودیت در عملکرد فعالیت کردند، برای بس��یاری از 
صادرکنندگان امکان برقرار نگه داشتن ارتباطات و بازگرداندن سریع 

ارز وجود نداشته است.
به گفته لاهوتی سیاس��ت فعلی بانک مرکزی اجرایی کردن همان 
مهلت ابتدایی اعلام ش��ده تا پایان تیرماه امس��ال اس��ت اما با توجه 
ب��ه ش��رایط به وجود آم��ده این درخواس��ت وج��ود دارد که مهلت 

صادرکنندگان تمدید شود.
وی در پاسخ به این سوال که تاکنون چه میزان از ارز صادراتی در 
سال ۹۸ به کشور بازگشته است، اعلام کرد: آمار رسمی این موضوع 
در اختیار بانک مرکزی اس��ت و آخرین باری که این بانک آمار سال 
۹۸ را اعلام کرد، مربوط به ماه های پایانی سال قبل بود که اعلام شد 

حدودا ۶۸درصد از ارز صادراتی به کشور بازگشته است.
عضو اتاق بازرگانی تهران ابراز امیدواری کرد با گش��ایش نس��بی 
مرزها و افزایش دوباره صادرات فرآیند بازگشت ارز سال گذشته نیز 

با سرعت بیشتری ادامه یابد.
گفتنی اس��ت چند روز قبل عبدالناص��ر همتی - رئیس کل بانک 
مرکزی - در نامه ای به غلامحس��ین ش��افعی - رئیس اتاق بازرگانی 
ایران - اعلام کرد: مهلت صادرکنندگان برای استفاده از مشوق های 
صادراتی در رفع تعهد ارزی تا پایان تیرماه سال ۹۹ اعلام شده است.

ب��ه دنب��ال تحریم ه��ای یکجانب��ه و غیرقانونی آمری��کا و کاهش 
درآمده��ای نفتی دولت اعلام کرد که بخش��ی از نیاز ارزی کش��ور 
در واردات کالاهای اساس��ی و ضروری را از طریق صادرات غیرنفتی 
برطرف خواهد کرد و به دنبال آن برای صادرکنندگان تعهد ارزی در 
نظر گرفت تا نس��بت به بازگشت ارز اطمینان بیشتری حاصل کند. 
در کنار واردکردن ارز به س��امانه نیما صادرکنندگان مجاز هس��تند 

که بخشی از صادرات خود را در قالب واردات به کشور بازگردانند.

درخواست یک فعال اقتصادی برای تمدید مهلت رفع تعهد ارزی صادرکنندگان

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: ۶86073290 www.forsatnet.ir
دوشنبه
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اخبار

اسامی منتخبان قرعه کشی سایپا
 فقط به سایت رسمی برای واریز وجه مراجعه 

کنید
اس��امی برن��دگان قرعه کش��ی ط��رح ف��روش فوق الع��اده گروه 
خودروس��ازی س��ایپا که روز یکش��نبه برگزار ش��د، از س��ه طریق 
س��ایت اصلی سایپا، سایت فروش اینترنتی س��ایپا و ارسال پیامک 

اطلاع رسانی شد.
به گزارش ایس��نا، گروه خودروسازی س��ایپا، قرعه کشی ۱۰ هزار 
محصول طرح فروش  فوق العاده را در حضور نهادهای نظارتی انجام 

داد.
اس��امی منتخبان این طرح فروش از طریق س��ایت رسمی گروه 
https://saipa.iranecar.ir/ خودروس��ازی س��ایپا ب��ه نش��انی
list  اعلام ش��ده اس��ت. اسامی برندگان قرعه کش��ی  از سه طریق 
س��ایت اصلی سایپا، سایت فروش اینترنتی س��ایپا و ارسال پیامک 

اطلاع رسانی اعلام شده است.
مرک��ز ارتباطات و امور بین الملل گروه خودروس��ازی س��ایپا در 
پیرامون طرح فروش فوق العاده خودرو، با هش��دار نس��بت به وجود 
برخی وب س��ایت ها و س��امانه های پیامکی جعل��ی و غیرواقعی، از 
منتخبان قرعه کش��ی خواس��ت جهت تکمیل ثبت ن��ام و واریز وجه 
خودرو تنها به وب سایت رسمی فروش محصولات این گروه مراجعه 
کنن��د و از مراجع��ه به س��ایت های متفرقه و درگاه ه��ای پرداخت 

اینترنتی دیگر جداً خودداری کنند.
ع��لاوه ب��ر آنک��ه ثبت نام کنن��دگان و منتخب��ان می توانن��د از 
وضعیت قرعه کش��ی از طریق وب سایت رس��می سایپا اطلاع یابند، 
گروه خودروس��ازی س��ایپا نیز از طریق س��امانه پیامکی به ش��ماره 
۱۰۰۰۳۰۰۵۹، انتخاب ش��دن برگزیدگان در قرعه کش��ی را به آنان 
اعلام خواهد کرد؛ لذا خواهشمند است منتخبان از توجه به هرگونه 

پیامک دیگر از شماره هایی غیر از سامانه مذکور خودداری کنند.

علت گرانی لوازم یدکی خودرو چیست؟
افزای��ش قیمت لوازم یدکی هم این روزها به عنوان دغدغه اصلی 

تعمیرکاران و خریداران خودروست.
به گزارش باش��گاه خبرنگاران جوان، قیم��ت لوازم یدکی خودرو 
در بازار آمپر چس��بانده است و طبق مشاهدات میدانی تمام قطعات 

خودرو بین ۲۰ تا ۲۵درصد افزایش قیمت داشته اند.
به گفته یکی از فروشندگان قطعات لوازم یدکی، دیسک و صفحه 
پ��ژو که قبل از عید حدود ۷۰۰ هزار توم��ان بود در حال حاضر به 

بیش از یک میلیون تومان رسیده است.
کمبود نظارت ها و افزایش قیمت لوازم یدکی خودرو مردم را برای 

خرید این محصولات با مشکل مواجه کرده است.
مس��ئولان این صنف افزایش قیم��ت را علت گرانی ارز  و افزایش 
قیمت مواد اولیه می دانند اما س��والی که پیش می آید کالایی که از 
قبل در انبار موجود اس��ت چرا بای��د با قیمت حال حاضر به فروش 
برس��د. حتی با جست و جویی در سایت های فروش می توان به این 

افزایش قیمت پی برد.
گران فروشی به ارز باز می گردد

مهدی کاظمی، سخنگو و عضو هیات مدیره اتحادیه فروشندگان 
ل��وازم یدکی در گفت و گو با خبرنگار صنعت، تجارت و کش��اورزی 
گروه اقتصادی باش��گاه خبرنگاران جوان، درب��اره علت گرانی لوازم 
یدکی، گفت: گران فروش��ی به قضیه ارز باز می گردد و ارز به شدت 
در بازار موثر اس��ت. نه تنها واردات بلک��ه تولیدات داخلی به قیمت 

ارز وابسته است.
عضو هیات مدیره اتحادیه فروش��ندگان لوازم یدکی بیان کرد: در 
حال حاضر تنها ۴۰ تا ۵۰درصد مواد اولیه در داخل تولید می شود 
و مابقی وارد می ش��ود در نتیجه ارز بر قیمت آنها تاثیرگذار اس��ت. 
تج��ار و تولیدکننده باید ارز را بخرند که همانطور مش��خص اس��ت 
قیمت ارز رو به افزایش اس��ت ک��ه در نتیجه باعث گرانی و افزایش 

قیمت کالا ها می شود.
کاظمی بیان کرد: از دولت، بانک و س��ازمان صمت تقاضا کردیم 
مس��ئله ارز را مشخص کند چراکه بازار لوازم یدکی به شدت به آن 
وابس��ته است. از هواپیما گرفته تا کش��تیرانی، خودرو های سنگین، 

سبک، کشاورزی و ... به صنف لوازم یدکی نیاز دارند.

ب��ه اطلاع کلیه هموطنان عزیز می رس��اند هرگون��ه واگذاری تحت 
ه��ر عنوان از جمله ف��روش حواله یا فروش امتیاز  ف��روش فوق العاده 
خودروهای گروه صنعتی ایران خودرو و گروه خودروس��ازی سایپا در 
قالب قرعه کش��ی ویژه ایام عید سعید فطر، ممنوع بوده و قابل پیگرد 

قانونی است.
به گزارش  شاتا، به دنبال انجام قرعه کشی فروش فوق العاده ۲۵هزار 
دستگاه خودرو از سوی گروه صنعتی ایران خودرو در تاریخ ۱۷ خرداد 
۹۹ و گروه خودروس��ازی س��ایپا در ۱۸ خرداد ۹۹، ضمن هش��دار به 

خریداران امتیاز این خودروها به استحضار می رساند:

۱- براساس مصوبات کمیته خودرو که با حضور دستگاه های نظارتی 
از جمله »دادس��تانی کل کشور« و »س��ازمان بازرسی کل کشور« به 
دو خودروس��از ابلاغ شده اس��ت، به هیچ عنوان امکان صلح یا فروش 

خودرو به صورت وکالتی تا یکسال وجود ندارد.
۲-س��ند خودروی واگذارش��ده به مدت یک س��ال در رهن شرکت 
خودروس��از باقی خواهد ماند، لذا امکان فروش تا پایان دوران ترهین 

وجود ندارد.
۳-پلاک واگذارش��ده از سوی پلیس راهور به فرد مشمول، به هیچ 
عنوان قابل انتقال به غیر نیس��ت و مسئولیت هرگونه کشف تخلفات 

برعهده دارنده پلاک انتظامی می باشد.
۴-خ��ودروی واگذارش��ده صرفاً ب��ا تطبیق م��دارک هویتی به فرد 

ثبت نام کننده دارای مشخصات ثبت شده، تحویل داده خواهد شد.
ش��ایان ذکر است، لوح فش��رده مرتبط با اس��امی افراد منتخب در 
این دوره از قرعه کش��ی فروش فوق العاده، از س��وی خودروس��ازان به 
دس��تگاه های نظارتی تحویل ش��ده و امکان هیچ گونه دخل و تصرف 

در آن وجود ندارد.
بر این اس��اس به تمامی هموطنان عزیز هش��دار داده می ش��ود که 

مراقب سودجویی کلاهبرداران باشند.

هشدار خودروسازان

 واگذاری امتیاز خرید خودروهای قرعه کشی شده، پیگرد قانونی دارد

پیش فروش یک س��اله محصولات جدید گروه خودروس��ازی س��ایپا و 
ایران خودرو از دیروز آغاز  شد. در این طرح گروه خودروسازی سایپا ۹ 
محصول که سه محصول جدید هم در آنها دیده می شود و گروه صنعتی 

ایران خودرو نیز ۱۲ محصول عرضه خواهند کرد.
به گزارش ایس��نا، مجید باقری اعلام کرده است که طبق وعده قبلی 
و به دنبال پیگیری و اس��تقبال مش��تریان، سه  محصول جدید، همزمان 
با ط��رح پیش فروش محصولات عرضه خواهد ش��د. برای نخس��تین بار 
پیش فروش خودرو »ش��اهین« محصول جدید گروه خودروسازی سایپا 
از روز یکش��نبه آغاز می شود. به جز »شاهین« دو محصول جدید دیگر 
س��ایپا یعنی »سایناS« و »کوییکS« نیز برای نخستین بار در این طرح 

عرضه خواهند شد.
به گفته قائم مقام مدیرعامل گروه خودروسازی سایپا در امور فروش و 
خدم��ات پس از فروش، از مجموع ۹ محصولی که در طرح پیش فروش 
جدید گروه خودروس��ازی س��ایپا عرضه خواهند شد، سه خودرو جدید 

ق��رار دارد. وی ب��ا بیان اینکه زمان تحویل خودرو ش��اهین، دی ماه ۹۹ 
خواهد بود، گفت: طبق برنامه ریزی های صورت گرفته، طرح پیش فروش، 
مطابق با برنامه تولید سایپا خواهد بود و همه محصولات، در موعد مقرر 

و تعیین شده به مشتریان تحویل می شود.
باق��ری افزود: پیش فروش ۹ محصول گروه خودروس��ازی س��ایپا روز 
یکش��نبه ۱۸ خردادماه پس از پایان قرعه کش��ی طرح فروش فوق العاده 
https:// از س��اعت ۱۴ در وب سایت اینترنتی فروش س��ایپا به نشانی

saipa.iranecar.com آغاز خواهد شد.
این شرکت جدول زمانبندی و مبالغ پیش پرداخت را تا پیش از آغاز 

فرآیند ثبت نام اعلام خواهد کرد.
۴۵ هزار خودرو ایران خودرو در قالب ۱۲ مدل با قیمت موعد تحویل
طرح پیش فروش یک س��اله ایران خودرو مطابق شرایط جدول یک، 
از س��اعت ۸ صبح روز یکش��نبه آغاز و تا ساعت ۲۴ تاریخ  ۲۰خرداد به 
مدت ۳ روز اجرا می شود. حداکثر سه روز پس از پایان ثبت نام خودرو، 

قرعه کشی برگزار و اسامی منتخبان اعلام خواهد شد. ثبت نام از طریق 
سایت رسمی این شرکت به آدرس esale.ikco.ir خواهد بود.

قیم��ت خودرو مطابق قیمت زمان تحوی��ل مندرج در قرارداد خواهد 
بود. پس از اعلام اس��امی، انتخاب شدگان مبلغ پیش پرداخت هر خودرو 
را از درگاه ای��ران خودرو واریز می کنن��د و باقی مانده وجه خودروها در 
زم��ان ارس��ال دعوتنامه با لح��اظ هزینه های قانونی تعیی��ن و دریافت 
می شود. براساس این گزارش، مشتریان دقت کنند، قبل از اعلام اسامی 
انتخاب شدگان، مشتری هیچ گونه وجهی واریز نخواهند کرد و در هیچ 

مرحله ای از ثبت نام نیازی به ارائه چک از سوی مشتری نخواهد بود.
پس از اعلام اسامی انتخاب شدگان در قرعه کشی، متقاضی می بایست 
ظرف سه روز کاری، پیش پرداخت اولیه خودرو را واریز کند؛ عدم واریز 
پیش پرداخت وجه خودرو از س��وی متقاض��ی به منزله انصراف از ثبت 
نام تلقی می ش��ود و شرکت هیچ گونه مس��ئولیتی برای تحویل خودرو 

نخواهد داشت.

ب��ه گفته قائم مقام س��ایپا در امور فروش با بی��ان اینکه زمان تحویل 
خودرو ش��اهین که دیروز برای نخس��تین بار پیش فروش ش��د، دی ماه 
۱۳۹۹ خواه��د بود، گفت مبلغی که باید به صورت علی الحس��اب برای 

خودروی شاهین پرداخت شود ۸۰میلیون تومان خواهد بود.
به گزراش ایسنا، مجید باقری در مراسم روز یکشنبه قرعه کشی طرح 
فروش فوق العاده گروه خودروس��ازی س��ایپا، گفت: پس از مراسم امروز 
و مش��خص شدن اسامی برندگان قرعه کشی، پیش فروش ۹ محصول به 
تعداد ۴۰ هزار دس��تگاه آغاز خواهد ش��د که در بین آنها سه خودروی 

جدید برای نخستین بار عرضه می شوند.
قائ��م مقام  س��ایپا در امور فروش افزود: طبق وع��ده قبلی و به  دنبال 
پیگیری و اس��تقبال مش��تریان، برای نخس��تین بار پیش فروش خودرو 

»ش��اهین« محصول جدید س��ایپا که در ابتدا رهام نام  گذاری شده بود 
از دیروز آغاز ش��د. به جز ش��اهین، دو محصول جدید دیگر سایپا یعنی 
»س��ایناS« و »کویی��کS « نیز برای نخس��تین بار در ای��ن طرح عرضه 
خواهند شد. وی اعلام کرد: زمان تحویل خودرو شاهین، دی ماه  ۱۳۹۹ 
خواهد بود و مبلغی که به صورت علی الحساب برای خودروی شاهین در 

نظر گرفته شده است، ۸۰ میلیون تومان خواهد بود.
باقری ادامه داد: طبق برنامه ریزی های انجام ش��ده، طرح پیش فروش 
مطابق با برنامه تولید سایپا خواهد بود و همه محصولات در موعد مقرر 

و تعیین شده به مشتریان تحویل می شود.
ب��ه گفته قائم مقام س��ایپا در امور فروش، حدود ی��ک میلیون و ۸۰ 
هزار نفر در این طرح فروش فوق العاده ثبت نام کرده بودند که کمتر از 

۸درصد آنان با کنترل هایی که با واحدهای اطلاعاتی دیگر انجام ش��د 
ریزش پیدا کردند.

وی بیان کرد: این قرعه کش��ی برای تحویل و فروش ۱۰ هزار خودرو 
از بین حدود یک میلیون نفر متقاضی انجام خواهد ش��د، یعنی از بین 
ه��ر ۱۰۰ نف��ر متقاضی یک نفر می توان��د برنده قرعه کش��ی بوده و به 
خودروی خود برس��د. باقری در رابطه با برخی ش��بهات مبنی بر اینکه 
اگر خودروس��ازان این خودروها را در اختیار داشتند چرا تا امروز عرضه 
نکردند؟ تاکید کرد: از بهمن ماه پارس��ال که التهابات بازار خودرو زیاد 
شد تا امروز ۱۲۳ هزار دستگاه خودرو از سوی سایپا تحویل مردم شده 
اس��ت. وی اعلام کرد: از ابتدای امس��ال نیز در مقایسه با سال گذشته، 

سایپا ۵۵درصد بیشتر خودرو تحویل داده است.

طرح پیش فروش های یک ساله سایپا و ایران خودرو

1۲ مدل محصول ایران خودرو پیش فروش می شود

مبلغ  علی الحساب »شاهین«؛ 80 میلیون تومان

7خــــودرو www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290

86073143

دوشنبه
19 خرداد 1399

شماره 1557



کسب و کارامـروز8

پژوهش��گران و فناوران کشور برای اجرای طرح های پژوهشی کرونا 
در حوزه ه��ای گوناگون علمی حمایت می ش��وند تا ب��ا ارائه تمهیدات 
ویژه و انتش��ار فراخوانی س��رعت فعالیت های فناوران��ه در این بخش 

ش��تاب گیرد. به گزارش پایگاه اطلاع رسانی 
بنی��اد ملی نخب��گان، صن��دوق حمایت از 
پژوهش��گران و فن��اوران معاون��ت علم��ی 
فراخوان ملی در حوزه پیش��گیری، درمان و 
مقابله با عوارض فردی، اجتماعی، فرهنگی 
و اقتص��ادی مرتبط با کرونا منتش��ر کرده 
اس��ت تا پژوهش های محققان در این حوزه 
را حمایت کند. در این فراخوان ملی آخرین 
گروه از محققان برای ارسال طرح های خود 
تا ۱۵ شهریورماه سال جاری فرصت دارند.

براس��اس این فراخ��وان پژوهش��گران و 
متخصص��ان طرح ه��ای پژوهش��ی خود را 
می توانن��د به صندوق ارس��ال کنن��د. البته  

دوره های پس��ادکترا و رس��اله های دکترا نیز در این فراخوان حمایت 
می شوند.

پژوهش��گران برای ارسال طرح های مرتبط با حوزه فنی و مهندسی، 

محیط زیس��ت و تغییرات اقلیم و س��لامت از ابتدای خردادماه س��ال 
ج��اری ت��ا ۱۵ مردادماه فرص��ت دارن��د. همچنین ارس��ال طرح  در 
حوزه های علوم پزشکی، ریاضی و فیزیک، علوم پزشکی، دامپزشکی و 
ش��یلات از ابتدای تیرماه سال جاری آغاز 

می شود و تا ۱۵ شهریور ماه ادامه دارد.
از ابتدای اردیبهشت ماه سال جاری نیز 
ارسال طرح در حوزه های هنر و معماری، 
مدیری��ت و عل��وم اقتصاد، علوم انس��انی، 
اجتماع��ی و مطالعات علم، معارف و علوم 
انس��انی آغاز ش��ده اس��ت و تا ۱۵ تیرماه 
برای ارس��ال طرح های پژوهش��ی در این 
حوزه ها فرصت باقی اس��ت. سقف حمایت 
از طرح ه��ای پژوهش��ی در ای��ن فراخوان 
۶۰۰ میلیون ریال اس��ت. البته طرح های 
پژوهش��ی گروهی )مش��ترک میان مراکز 
علم��ی(، می��ان رش��ته ای و بین المللی تا 

سقف یک میلیارد تومان نیز حمایت می شوند.
ای��ن فراخوان فرصتی فراهم می کند ت��ا پژوهش های حوزه کرونا به 

صورت متمرکز در حوزه های گوناگون مورد حمایت قرار گیرند.

س��رمایه گذاران شرکت های دانش بنیان می توانند از این پس خود را 
بیمه کنند که سرمایه ش��ان با شکس��ت پروژه از بین نرود. به گزارش 
پایگاه اطلاع رس��انی بنیاد ملی نخبگان، محمدحسین رضوانیان، مدیر 

ارزیابی س��رمایه گذاری صن��دوق نوآوری 
و ش��کوفایی اظه��ار کرد: ب��رای اولین بار 
موضوع ضمانت س��رمایه گذاری طرح های 
دانش بنیان در کش��ور مطرح شده است و 
مذاک��رات و توافقات ای��ن موضوع با بیمه 
مرکزی نهای��ی و ق��رارداد آن نیز منعقد 

شده است.
وی با بیان اینکه در این خدمت جدید، 
طرح ه��ای  در  س��رمایه گذاری  ضمان��ت 
دانش بنیان مدنظر اس��ت، هدف صندوق 
نوآوری و شکوفایی را از ایجاد این خدمت 
کاهش ریسک سرمایه گذاری در طرح های 
دانش بنی��ان برش��مرد و اظه��ار کرد: این 

اقدام موجب ایجاد جذابیت برای بخش های خصوصی کشور به منظور 
ورود به این عرصه خواهد شد.

ب��ه گفته رضوانی��ان، قاعدتاً س��رمایه گذاران انتظار بازده متناس��ب 

با ریس��ک پذیرفته ش��ده خود را دارن��د که با توجه به ریس��ک های 
سرمایه گذاری در صنایعی با فناوری بالا و دانش بنیان، سرمایه گذاران 
به دنب��ال بازده های بالات��ر از میانگین س��رمایه گذاری در بخش های 
دیگر خواهند ب��ود، ولی با توجه به ذات 
دانش بنیان،  ح��وزه  در  س��رمایه گذاری 
می ت��وان ب��ا تضمی��ن س��رمایه گذاری 
صورت گرفته بخش��ی از این ریس��ک ها 
را مدیری��ت و ب��رای بخ��ش خصوصی، 
ایجاد جذابیت ک��رد. وی تاکید کرد: در 
همین راس��تا قرار است که شرکت های 
بیمه، جهت ارائه بیمه سرمایه گذاری به 
متقاضیان با همکاری صندوق نوآوری و 

شکوفایی اقدام کنند.
رضوانیان با بی��ان اینکه در واقع بیمه 
س��رمایه گذاری خدمتی جدید است که 
صندوق نوآوری و ش��کوفایی با همکاری 
بیم��ه مرکزی بعد از ای��ن ارائه می کند، بیان ک��رد: در واقع این بیمه 
می تواند تضمینی برای سرمایه گذار باشد که در صورت شکست طرح، 

ضرر و زیان سرمایه گذار را کاهش دهد.

 برگشت پول با شکست پروژهمسیر اجرای طرح های پژوهشی کرونا تسهیل شد

نشس��ت مشترک سورنا س��تاری، معاون علمی و فناوری رئیس 
جمهوری و محس��ن حاج��ی میرزایی، وزیر آم��وزش و پرورش با 
مدیران اس��تارت آپ های آموزش��ی با هدف بررس��ی ظرفیت های 

موجود کشور در حوزه آموزش مجازی برگزار شد.
به گزارش پایگاه اطلاع رس��انی بنیاد ملی نخبگان، بیماری کرونا 
بهانه ای ش��د تا نظام آموزشی کشور به فکر توسعه زیرساخت های 
آموزش مجازی با کمک توان اس��تارت آپ ها بیفتد؛ اتفاقی که قرار 

است به عادلانه شدن آموزش در کشور منجر شود.
س��تاری در این نشس��ت گفت: روزهای ابتدایی ش��یوع بیماری 
کرونا در کش��ور یک اتفاق خوب از س��وی آم��وزش و پرورش رخ 
داد و آن راه اندازی پلتفرم ش��اد بود. وی افزود: بیماری کرونا یک 
فرصت خوب برای نظام آموزشی کشور ایجاد کرد و آن هم توسعه 
آموزش مجازی در کش��ور است. س��تاری ادامه داد: کرونا فرصتی 
ش��د تا استارت آپ های آموزشی رش��د قابل قبولی یابند. برخی از 
این استارت آپ ها تا هزار واحد رشد کردند؛ اتفاقی که کرونا به آنها 
داد. به گفته س��تاری، نرم افزار ش��اد یک فرصت خوب برای محک 
زدن زیرس��اخت های آموزش مجازی در کشور بود؛ نرم افزاری که 
در فرصتی کوتاه ایجاد و در اختیار نظام آموزش کشور قرار گرفت.

نظام آموزش بازاری بزرگ برای دانش بنیان ها و استارت آپ ها
وی ادامه داد: ابعاد نظام آموزش کش��ور بسیار بزرگ است و این 
یعنی یک بازار بزرگ خ��وب اقتصادی برای فعالیت دانش بنیان ها 
و اس��تارت آپ ها. معاون علمی و فناوری رئیس جمهوری در ادامه 
با اش��اره به خطری که توس��عه آموزش مجازی کش��ور را تهدید 
می کند، بیان کرد: باید مراقب باش��یم با توس��عه آموزش مجازی، 
روند آموزش از دس��ت سیس��تم آموزشی خارج  نشود. این خطر را 

باید جدی گرفت.
س��تاری، باکیفیت ب��ودن، جذاب بودن و مناس��ب ب��ودن را از 
ضروریات محتوای آموزش مجازی دانس��ت و گفت: باید این س��ه 

نکته را در توسعه آموزش مجازی کشور در نظر بگیریم.
وی با تاکید بر عادلانه بودن آموزش مجازی، گفت: یکی از نقاط 
مثبت آموزش مجازی این اس��ت که یک مدل آموزش��ی یکس��ان 
به همه دانش آموزان در یک روس��تای دورافت��اده تا دانش آموزان 

بهترین مدارس کشور ارائه می شود.
وی اف��زود: معاون��ت علمی و فناوری ریاس��ت جمه��وری آماده 
همکاری با همه نهادهای موثر در توسعه آموزش مجازی در کشور 
اس��ت و این یکی از اهداف ما در راه اندازی پویش کرونا پلاس بود 

و برگزاری نشست و جلسه امروز هم در ادامه این مسیر است.
با ش��یوع کرون��ا راهکارهای نوآورانه در نظام آموزش گس��ترش 
یافت در ادامه نشس��ت محس��ن حاجی میرزای��ی، وزیر آموزش و 
پرورش کشورمان هم با اش��اره به طراحی نرم افزار شاد در کشور، 
گفت: نظام تعلیم و تربیت با ش��یوع بیماری کرونا اقدام به مجازی 
کردن آموزش کش��ور کرد. این کار را هم با راه اندازی نرم افزار شاد 

انجام داد.
وی افزود: ما برای پیش��گیری از تعطیلی آموزش کش��ور در اثر 
شیوع بیماری کرونا، به دنبال راه های نوآورانه بودیم. نرم افزار شاد 
هم در همین راس��تا ایجاد ش��د. در این نرم افزار بیش از ۹۸درصد 

معلمان و مدیران و بیش از ۷۰درصد دانش آموزان عضو هستند.

به گفته حاجی میرزایی، در مدت زمان راه اندازی نرم افزار شاد ۲ 
میلیارد فایل و بیش از ۵/۴ میلیارد پیام مبادله شده است.

وزی��ر آموزش و پ��رورش در ادامه بیان کرد: این نرم افزار بس��تر 
خوب��ی برای برق��راری ارتباط میان آموزش و پ��رورش با مدیران، 
معلم��ان و دانش آم��وزان فراه��م  ک��رد. در تلاش هس��تیم تا این 
ارتباطات را دوسویه کنیم و فضایی برای ارتباط گیری دانش آموزان 
ب��ا یکدیگر هم ایجاد کنیم. وی ادام��ه داد: آموزش و پرورش یک 
نهاد تفکرس��از و آینده ساز اس��ت برای همین حساسیت این حوزه 

بالا است.
حاجی میرزایی معتقد است که تغییر در دنیا محصول تغییر در 
نهاد آموزش است. هیچ تغییر پایداری بدون تغییر در نظام آموزش 
و پرورش میس��ر نخواهد ب��ود. وی، راه برون رفت از س��اختارهای 
منجمد و قالبی را اس��تفاده از روش های خلاقانه و نوآورانه می داند 

و بر ایجاد ساختارهای جدید آموزشی در کشور تاکید کرد.
به گفته وی، توس��عه آموزش های مجازی می تواند راه درس��تی 

برای تغییرات اساسی در نظام تعلیم و تربیت باشد.
وی با اش��اره به ضرورت هدفمندکردن آموزش در کشور، گفت: 
۳۰ س��ال اس��ت که به دنب��ال هدفمندکردن آموزش در کش��ور 
هستیم. کاری که منجر به مهارت آموزی دانش آموزان پس از پایان 
تحصیل ش��ود. حاجی میرزایی، همچنین گفت: اقدامات توسعه ای 
وزارت آم��وزش و پرورش را برمبنای س��ند تحول آموزش کش��ور 
ص��ورت می  گیرد تا بر این اس��اس به فایده من��دی تعلیم و تربیت 

برسیم.
وی معتقد اس��ت که وضعیت آینده تحصیلی کش��ور با توجه به 
ش��یوع بیماری کرونا مشخص نیس��ت برای همین باید برای ورود 
به س��ال تحصیلی ۱۴۰۰/۹۹ کاملا آماده باش��یم و همه مدل  های 

احتمالی شروع مدارس را مدنظر قرار دهیم.
در این نشست، مدیران استارت آپ های آموزشی از جمله اسکای 
روم، فیلم ن��ت، لین��ک آپ، ایس��مینار، برنامه  س��ازان ۳۶۰ درجه، 
فرادرس، کافه تدریس، فرانش، حکمت کده، کلاس گرام، خویشاوره، 
مکتب خونه و اس��تاد سلام ضمن معرفی توانایی ها و پیشرفت های 
خود به مش��کلات پیش روی توس��عه فعالیت های ش��ان هم اشاره 
کردن��د و نیازه��ا و دغدغه های خود را با مع��اون علمی و فناوری 
رئی��س جمهوری و وزیر آموزش و پرورش در میان گذاش��تند. در 
این جلس��ه مقرر شد که کارگروه مش��ترکی با حضور نمایندگانی 
از معاون��ت علمی و فناوری ریاس��ت جمه��وری، وزارت آموزش و 
پرورش و استارت آپ های آموزشی برای پیشبرد فعالیت های منجر 

به توسعه آموزش آنلاین در کشور تشکیل شود.
 صنع��ت آموزش در جهان یک بازار بزرگ اس��ت و فرصت های 
بس��یاری در آن وجود دارد. امروز می توان پلتفرم ها و نرم افزارهایی 
در ح��وزه آموزش جهانی دید که توانس��ته اند انقلابی در توس��عه 
آموزش ایجاد کنند. فعالان اس��تارت آپی در ایران هم چند س��الی 

است که فعالیت خود را آغاز کرده اند.
توسعه فعالیت این استارت آپ ها و رفع موانع فناورانه، اجتماعی 
و اقتصادی پیش روی این استارت آپ ها موضوعاتی بود که در این 
نشس��ت با حضور معاون علمی و فن��اوری رئیس جمهوری و وزیر 

آموزش و پرورش بررسی شد.

ستاری: استارت آپ های آموزشی با شیوع کرونا
رشد یک هزار واحدی را تجربه کردند

ایلان ماسک: زمان تجزیه آمازون فرا رسیده است

دریچــه

»کارگاه مجازی فن بیان و اصول س��خنرانی« به همت بنیاد نخبگان اس��تان 
خوزستان برگزار می ش��ود. به گزارش پایگاه اطلاع رسانی بنیاد ملی نخبگان، در 
راستای لزوم افزایش توانمندی و مهارت مستعدان برتر در ارائه دستاوردهای علمی 
و پژوهش��ی خود و به منظور زمینه سازی برای رشد همه جانبه مستعدان برتر در 
حوزه های مختلف، »کارگاه مجازی فن بیان و اصول س��خنرانی« به همت بنیاد 
نخبگان اس��تان خوزستان برگزار می شود.  سه راه برقراری ارتباط مثبت )ارتباط 
چشمی، لبخند و همسان س��ازی(، نخستین قدم در سخنوری )انتخاب موضوع، 
تجزیه و تحلیل موقعیتی شنونده، تجزیه و تحلیل مردم شناسی شنونده(، تعیین 
هدف کلی سخنوری )آگاه ساختن، متقاعد کردن، سرگرم ساختن( و مدت زمان 

سخن گفتن، از مهمترین سرفصل های این کارگاه است.

کارگاه مجازی فن بیان و اصول 
سخنرانی برگزار می شود

ایلان ماسک در اظهارنظری جنجالی، از انحصار آمازون انتقاد و اعلام کرد این غول تجارت الکترونیک 
باید تجزیه شود. به گزارش زومیت، ایلان ماسک سه ماه پیش اعلام کرده بود تا مدتی از شبکه  اجتماعی 
توییتر اس��تفاده نخواهد کرد. پس از اعلام این خبر، او برای بیش از ۳۵ میلیون دنبال کننده  خود پس��تی 
منتشر نکرد. اکنون مدیرعامل تسلا و اسپیس ایکس مجددا با اظهارنظری جنجالی، مقام های قانون گذار 
را به تجزیه  آمازون تشویق می کند. او در توییت اخیرش نوشته بود: »آمازون باید تجزیه شود. سازمان های 
انحصاری پدیده های غلطی هستند.« توییت ایلان ماسک درواقع پاسخ او به توییتی بود که الکس برنسون، 
گزارش��گر س��ابق نیویورک تایمز، با اشاره به جف بزوس منتشر کرده بود. برنسون از منتقدان جدی دولت 
آمریکا در مسئله  واکنش به همه گیری ویروس کرونا محسوب می شود. او در توییت خود بزوس را خطاب 
 and ۱۹-Unreported Truths about COVID ،ق��رار داده بود و به لغو فروش کتاب جدی��دش
Lockdowns، در آمازون انتقاد کرد. برنسون ابتدا ایمیلی از بخش نشر کیندل دریافت کرده بود که کتاب 
او را از لحاظ چارچوب ها و قواعد انتشار در آمازون نامناسب می دانست. در ایمیلی که به برنسون ارسال شده 
بود، اشاره ای به  دلایل جزئی نشد و تنها نوشته شد تصمیم مذکور با سیاست های آمازون در انتشار اطلاعات 
درباره  همه  گیری ویروس کرونا مرتبط بوده است. ایلان ماسک ابتدا در توییتی، لغو فروش کتاب را احمقانه 

)insane( خوانده بود و درنهایت و ظاهرا پس از توییت ماسک، آمازون اجازه  فروش کتاب را صادر کرد.
آمازون پس از ادامه  فروش کتاب برنس��ون، ایمیلی برای اطلاع رسانی به او ارسال کرد که گزارشگر 
سابق مجددا آن را توییت کرد. به علاوه، آنها در ایمیلی به رسانه ها اعلام کردند کتاب برنسون به   دلیل 

خطای سهوی از فهرست فروش خارج شده است.
کت��اب برنس��ون در کن��ار انتقادهایی که مطرح می کند، مس��ئله ای هم درباره  تأثیر سیاس��ت های 
پیش��گیرانه و مراقبت��ی برای کنترل ویروس کرونا دارد. برنس��ون در کتاب خ��ود، تأثیر تعطیلی های 
گس��ترده و اس��تفاده از ماسک را در کاهش گس��ترش ویروس کرونا بررس��ی می کند و گزارش  های 
رس��انه ای را در سطوح گوناگون تحت تأثیر نگرانی و ترس شدید می داند و از نحوه  گزارش دهی مرکز 

پیشگیری و کنترل بیماری ها در ایالات متحده انتقاد می کند.
صرف نظ��ر از موض��وع و محتوای کتاب و دلایل لغو فروش آن، واکنش ایلان ماس��ک جالب به  نظر 
می رس��د. آمازون رقابت جدی با تسلا یا اسپیس ایکس ندارد، اما ماسک و بزوس از مدت ها پیش در 
 ،Kuiper  صنعت فضایی با هم رقابت ش��دید داشته اند. بزوس صاحب ش��رکت بلو اوریجین و پروژه
رقیب جدی SpaceX Starlink اس��ت. تلاش میلیاردرهای دنیای فناوری برای کس��ب س��ریع تر 
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علوم و فناوری های ش��ناختی حوزه ای نوپا و در حال رش��د در دنیا 
اس��ت. تعاملات و همکاری های بین المللی تاثیر بسیاری در گسترش 
این فناوری دارد. از این رو با حمایت ستاد توسعه علوم و فناوری های 

ش��ناختی معاونت علمی و فناوری ریاست 
جمه��وری چهار طرح تحقیقاتی مش��ترک 
می��ان ایران و چین در ای��ن حوزه در حال 

اجرا است.
 صندوق علمی راه ابریشم راهکاری برای 
حمایت از فعالیت های پژوهش��ی مش��ترک 
می��ان محققان ایرانی و چینی اس��ت. علوم 
و فناوری های ش��ناختی یکی از حوزه هایی 
اس��ت که در بس��تر این اقدام برای توسعه 
آن تلاش می ش��ود. در چند سال اخیر و با 
انتش��ار پنج دوره از فراخ��وان این صندوق، 
ایران و چین گام های موثری برای گسترش 
خ��ود  فناوران��ه  و  علم��ی  همکاری ه��ای 

برداش��ته اند.  صندوق حمایت از پژوهشگران و فناوران معاونت علمی 
و فناوری ریاس��ت جمهوری و آکادمی عل��وم چین بازوی اجرایی این 
صندوق هس��تند. در علوم ش��ناختی به عنوان یکی از حوزه های مورد 

حمای��ت در این صندوق، شناس��ایی امکانات و ظرفیت ها برای تقویت 
و توس��عه همکاری انجام شده اس��ت. همچنین ایجاد تیم های علمی 
تحقیقات��ی در زمینه ه��ای مورد علاقه و مرزهای دانش انجام ش��د تا 
شاهد توسعه خدمات و ابزارهای شناختی 

باشیم.
 محققان علوم ش��ناختی با حمایت های 
پروژه ه��ای  اج��رای  در  صن��دوق  ای��ن 
تحقیقاتی مش��ترک، برگزاری کارگاه های 
مش��ترک و نیز تبادل محقق در دوره های 
کوتاه مدت بهره بردند. همچنین با حمایت 
این صندوق دو کارگاه آموزش��ی مشترک 
بی��ن محقق��ان ایران و چین در دانش��گاه 
شهید بهش��تی و دانشگاه فردوسی مشهد 

برگزار شد.
ب��ه م��وازات تقویت همکاری ه��ا  میان 
بخش های گوناگ��ون علمی ایران و چین، 
تبادل اس��تاد و دانش��جو و نیز هیات های تحقیقاتی بین دو کشور نیز 
در دستور کار قرار دارد و تاکنون در این زمینه اقدامات و فعالیت های 

مثبتی صورت گرفته است.

بومی س��ازی کوره ه��ای ذوب القایی فرکانس متوس��ط با ظرفیت 
ش��ش تن یکی از دیگر پیش��رفت های فناوران کشور در یک شرکت 
دانش بنی��ان اس��ت. پس از ای��ن موفقیت آنها در حال س��اخت این 

کوره ها ب��ا ظرفی��ت دو برابری هس��تند. 
ای��ن کوره ه��ا از نظر فن��اوری و کیفیت با 
نمونه ه��ای آمریکایی در یک س��طح قرار 

دارد.
متخصص��ان کش��ور در ای��ن ش��رکت 
دانش بنی��ان کوره های القای��ی با ظرفیت 
ش��ش تن را برای رفع نی��از صنایع تولید 
می کنند که برای ذوب فلزات رنگین و پایه 
آهنی قابل استفاده است. در واقع ذوب هر 
ماده با دارابودن قابلیت هادی الکتریس��ته 

در این کوره ها انجام می شود.
 هوش��نگ وحدت واس��عی، مدیرعامل 
شرکت دانش بنیان کوره های القایی دماوند 

گف��ت: کوره های القایی مدل های گوناگونی دارند که کوره های ذوب 
القایی یک مدل آن اس��ت که در حال حاضر کشور و صنایع مختلف 
به آن نیاز دارند. یکی از مزیت های کوره های ذوب القایی این اس��ت 

که برای محیط زیس��ت آلودگی ایج��اد نمی کنند. همچنین در این 
کوره ها دوده تولیدش��ده نوعی محصول حساب می شود و در صنعت 

رنگ و آرایشی و بهداشتی کاربرد دارد.
 وی ادام��ه داد: فن��اوری س��اخت این 
کوره ها پیش��رفته و جزو فناوری های روز 
در دنیا اس��ت. ۲ ه��زار و ۵۰۰ نوع ماده 
اولیه در این کار دخالت دارد و ۹ فناوری 
مانند حوزه ه��ای الکترونیک، متالورژی، 
برق، مکانی��ک و دیجیتال  ب��ا همدیگر 
پیوند می خورند تا یک کوره تولید شود. 
در دنی��ا ۵۰ میلی��ون دلار قیم��ت این 

فناوری برآورد شده است.
 وحدت واس��عی همچنی��ن گفت: این 
محص��ول دانش بنیان در صنایع گوناگون 
کارب��رد دارد از ریخته گ��ری تا خودرو و 
هواپیما و به طور کلی هیچ صنعت فلزی 
ب��دون نیاز به این کوره ها نیس��ت. صنایع متنوع��ی این محصول را 
نصب کرده اند و در حال استفاده از آن هستند که می توان به گل گهر 
سیرجان، فولاد مازندران و شرکت آی سی آی اصفهان اشاره کرد.

 صنایع با محصول دانش بنیان ایرانی فرآیند ذوب را انجام می دهد 4 طرح تحقیقاتی مشترک در حال اجرا است

تأثیر شیوع ویروس کرونا بر اوضاع انرژی جهان، در رأس موضوعات 
و تحلیل های گزارش سالانه آژانس بین المللی انرژی IEA، که در ماه 

مه ۲۰۲۰ منتشر شد، قرار گرفته است.
عدم قطعیت های به وجود آمده در زمینه های س��لامت و بهداش��ت 
عموم��ی، اقتصاد و انرژی، در س��طوح وس��یع و بی س��ابقه ، پیش بینی 
تحولات آتی را بس��یار دشوار کرده است. براساس این برآوردها، شوک 
ناش��ی از انتش��ار ویروس کرونا بر تقاضای انرژی تا انتهای امس��ال با 
۶درص��د کاهش، از پایان جنگ جهانی دوم تاکنون بی س��ابقه خواهد 
بود. بیشترین کاهش مربوط به نفت به میزان حدوداً ۹درصد )به دلیل 
کاهش تقاضای حمل و نقل(، س��پس ذغال س��نگ ب��ه میزان حدوداً 
۸درصد ) به دلیل کاهش تقاضای برق و همچنین محدودشدن تجارت 
بین المللی آن(  و گاز طبیعی )به دلیل کاهش تقاضای برق( به میزان 

حدوداً ۵درصد است.
افزایش تولید برخی کشورها پس از عدم توافق اوپک و اوپک پلاس 
در ۳۰ م��ارس در ش��رایط کاه��ش تقاضا موجب ایجاد ش��وک منفی 
به بازار نفت ش��د. توافق اخیر کش��ورهای اوپ��ک و اوپک پلاس برای 
کاه��ش تولید نفت اما یک اقدام مه��م و علامتی مثبت به بازار برآورد 
ش��د که موجب ایجاد نوعی ثبات و حمایت از قیمت نفت ش��د. اکثر 
کارشناسان بین المللی حوزه انرژی معتقدند در نیمه دوم سال ۲۰۲۰ 
و با از سرگیری فعالیت های اقتصادی به ویژه در چین و رفع تدریجی 
سیاست های قرنطینه ای کرونا، قیمت نفت سیر صعودی خواهد داشت.

ام��ا تقاض��ا برای انرژی ه��ای تجدیدپذیر با حدود یک درصد رش��د 
مثب��ت همراه بوده ک��ه برخی دلایل احتمالی نیز برای آن ذکر ش��ده 
اس��ت. مهمترین دلیلی که می توان برای آن ذکر کرد، روند کلی رو به 
رش��د و مثبت تولید برق تجدیدپذیر است. به عبارتی به سبب شوکی 
که ش��یوع ویروس کرونا وارد ک��رد، از میزان رش��د تولید انرژی های 
تجدیدپذیر کاس��ته ش��د اما این میزان همچنان مثبت است و شروع 

به کار پروژه های جدید که در س��ال ۲۰۲۰ وارد مدار می شوند، باعث 
افزایش تولید، هرچند اندک، ش��ده اس��ت. علی الخص��وص که تا قبل 
از این پیش بینی می ش��د سال ۲۰۲۰ س��الی برجسته و شاخص برای 
تجدیدپذیرها باش��د، تا جایی که آژانس یک ثب��ت رکورد در افزایش 
ظرفیت تجدیدپذیرها را برای ۲۰۲۰ پیش بینی کرده بود. با این حال، 
طبق پیش بینی تحلیلگران آژانس، امواج این شوک اقتصادی دامنگیر 
بخش انرژی های تجدیدپذیر نیز خواهد شد، تا جایی که آن را از ریل 
مسیر پیشرفت خود خارج خواهد ساخت و در این میان بیشترین ضربه 
را پلنت های فوتوولتائیک پراکنده و غیرمتمرکز متحمّل خواهند ش��د.  
هم  اکنون بیش از ۴۰درصد ظرفیت فوتوولتائیک دنیا، متعلق اس��ت به 
واحدهای پراکنده و غیرمتمرکز، یعنی افراد و ش��رکت های کوچک تا 
متوس��ط که صفحات فوتوولتائیک را در پشت بام یا سایت های تجاری 
خود نصب می کنند، اما در حال حاضر، به دلیل اجرای قرنطینه و عدم 
دسترسی به ساختمان ها، نصب واحدهای جدید صفحات فوتوولتائیک 
متوقف ش��ده اس��ت. همچنین، خانوارها و مش��اغل کوچک، به خاطر 
ش��وک های مالی و عدم قطعیت های اقتصادی ایجادش��ده، برنامه های 

خود را در این خصوص رها کرده یا به تعویق انداخته اند.
از طرف��ی طب��ق پیش بینی آژانس، میزان انتش��ار جهانی کربن دی 
اکس��ید، تا پایان س��ال ۲۰۲۰ به میزان ۸درص��د کاهش می یابد و به 
عبارت دیگر، سطح انتشار به سطح ۱۰سال گذشته خود باز می گردد. 
این میزان کاهش، ش��ش برابر کاهش ناش��ی از آخرین رکود در سال 
۲۰۰۹ )بحران مالی( است. با این حال این بار هم انتظار می رود، مانند 
دوره های قبل، پس از پش��ت سر گذاشتن بحران، رشد انتشار بیش از 
میزان کاهش باش��د؛ مگر آنکه سیاست های تشویقی و حمایت¬ های 
مالی جدی تر و بیش��تر از گذاش��ته معطوف به توسعه زیرساخت های 

انرژی با فناوری های پاکتر شود.
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جهان کنونی به دلیل نفوذ خلاقیت ها در فناوری، شتاب گرفته و هر روز شاهد 
تاثیرات و تغییر و تحولات فناورانه ای هستیم که بدون تسلط بر آن و بهره  گیری 
از فرصت های پیش آمده، دس��تیابی به اقتصاد در حال توس��عه و کاهش شکاف 
ثروتی بین کشورها و فائق آمدن بر عدم تعادل و توازن اقتصادی موجود ناممکن 

خواهد بود.
طبعا دس��تیابی به رتب��ه اول علم و فناوری در منطقه و س��هم موثر ثمردهی 
اقتص��ادی و ارزش افزوده از محل ظرفیت های علمی، مس��تلزم اقدام هماهنگ و 

همه  جانبه متکی بر تقسیم کار ملی خواهد بود.
همچنین استفاده مفید از منابع محدود نیازمند اقدام برنامه ریزی شده متناسب 
با ظرفیت های آمایش سرزمینی و اقلیمی و پتانسیل های منحصر به فرد در کشور 

و مدیریت هوشمندانه ظرفیت منابع انسانی دانشی است.
یک��ی از اقدامات مهم برای هماهنگ س��ازی و افزایش به��ره وری ظرفیت ها و 
فعالیت های حوزه فناوری زیس��تی در سطح کشور، تعیین اولویت های تحقیقاتی 
دانش��گاه ها و مراکز تحقیقاتی و یکپارچه س��ازی آن به منظور جلوگیری از تعدد 

تحقیقات بر روی موضوعات واحد و نیز شناسایی موضوعات مهم است.
س��تاد توسعه زیست فناوری معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری که برابر 
اس��ناد جاری، حمایت، هدایت و هماهنگی موسس��ات و مراکز فعال و مرتبط با 
زیست فناوری را برعهده دارد در نظر دارد با اهتمام ظرفیت های فکری نسبت به 
تهیه اطلس ظرفیت های علمی و فناورانه حوزه زیست فناوری در کشور اقدام کند.

ای��ن کار کمک می کند تا با مدیریت بس��امان و پیگیری ماموریت محوری در 
ه��ر واحد علمی، بر ی��ک عرصه اولویت دار اختصاصی و با هدف عمق بخش��ی به 
تسلط دانش��ی و تحقق نیاز کاربردی کشور امکان حمایت های هدفمند اعتباری 

فراهم شود.
به همین منظور س��تاد در تلاش اس��ت تا همه مراکز و سازمان های دولتی که 
به نحوی در حوزه زیس��ت فناوری مشغول به فعالیت هستند را شناسایی کند و 
با این کار از همه ظرفیت های موجود در کش��ور برای توسعه حوزه زیست فناوری 

کشور بهره بگیرد.
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هم گامی برای توسعه زیست فناوری
مصطفی قانعی - دبیر ستاد توسعه زیست فناوری معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری

بازخوردهای شیوع ویروس کووید- 19 در حوزه انرژی
سیدمحمد شجاعی - کارشناس توسعه زیست بوم نوآوری حوزه انرژی 

ایلان ماسک: زمان تجزیه آمازون فرا رسیده است

یادداشـت

تنه��ا ش��رکت س��ازنده خط مونت��اژ برده��ای الکترونیکی در س��طح 
خاورمیانه از س��ال ۹۱ کار خود را در ش��مال غرب کشور آغاز کرد. این 
شرکت دانش بنیان طی این ۹ سال توانست با کمک توسعه فناوری های 
خود خط کامل مونتاژ شامل دستگاه های مونتاژ بردهای SMD، پرینتر 
خمی��ر قل��ع، Reflow Oven و کانوایرهای بیرون��ی را طراحی کند و 

بسازد.
شرکت دانش بنیان مارال روبات صنعت در حال حاضر با تولید دستگاه 
مونتاژ بردهای SMD با قابلیت مونتاژ سریع و دقت بالا فرصت مناسبی 
را برای ارائه خدمات به تولیدکنندگان بردهای SMD ایجاد کرده است. 

خط مونتاژ بردهای الکترونیکی در 
کشور طراحی و ساخته شد

)insane( خوانده بود و درنهایت و ظاهرا پس از توییت ماسک، آمازون اجازه  فروش کتاب را صادر کرد.
آمازون پس از ادامه  فروش کتاب برنس��ون، ایمیلی برای اطلاع رسانی به او ارسال کرد که گزارشگر 
سابق مجددا آن را توییت کرد. به علاوه، آنها در ایمیلی به رسانه ها اعلام کردند کتاب برنسون به   دلیل 

خطای سهوی از فهرست فروش خارج شده است.
کت��اب برنس��ون در کن��ار انتقادهایی که مطرح می کند، مس��ئله ای هم درباره  تأثیر سیاس��ت های 
پیش��گیرانه و مراقبت��ی برای کنترل ویروس کرونا دارد. برنس��ون در کتاب خ��ود، تأثیر تعطیلی های 
گس��ترده و اس��تفاده از ماسک را در کاهش گس��ترش ویروس کرونا بررس��ی می کند و گزارش  های 
رس��انه ای را در سطوح گوناگون تحت تأثیر نگرانی و ترس شدید می داند و از نحوه  گزارش دهی مرکز 

پیشگیری و کنترل بیماری ها در ایالات متحده انتقاد می کند.
صرف نظ��ر از موض��وع و محتوای کتاب و دلایل لغو فروش آن، واکنش ایلان ماس��ک جالب به  نظر 
می رس��د. آمازون رقابت جدی با تسلا یا اسپیس ایکس ندارد، اما ماسک و بزوس از مدت ها پیش در 
 ،Kuiper  صنعت فضایی با هم رقابت ش��دید داشته اند. بزوس صاحب ش��رکت بلو اوریجین و پروژه
رقیب جدی SpaceX Starlink اس��ت. تلاش میلیاردرهای دنیای فناوری برای کس��ب س��ریع تر 

دس��تاوردهای فضایی، به درگیری ش��دید آنها منجر ش��ده است. کس��ب وکار جف بزوس در صنعت 
فضایی چالش چندان مهمی را تجربه نمی کند و در مقابل، زیر فش��ارها و انتقادهای شدید قرار دارد. 
کمیس��یون تجارت فدرال آمریکا )FTC( و وزارت دادگستری )DoJ( این شرکت را از لحاظ قوانین 
مقابله با انحصار به  ش��دت زیرنظر قرار گرفته اند. جایش هاولی، س��ناتور جمهوری خواه، ماه آوریل از 

وزارت دادگستری خواسته بود پرونده کیفری بازرسی ضدانحصار برای آمازون را به  جریان بیندازد.
نقطه  مشترک بزوس و ماسک این است که شرکت های هر دو به  دلیل فعالیت در دوره  همه گیری 
وی��روس کرونا ب��ا انتقادهای جدی مواجه بوده اند. انتقادها به آمازون و وضع کارگران انبارش بس��یار 
جدی بود و حتی اس��تعفای یکی از مدیران عالی رتبه را در پی داش��ت. ماسک نیز تاکنون انتقادهای 
شدیدی از تعطیلی گسترده در ایالات متحده کرده است. او تعطیلی ها را عاملی مضر برای شرکت های 
خود خوانده بود. همچنین ماه مارس، در اظهارنظری جنجالی به کارمندانش در اسپیس ایکس گفت 
احتمال مرگ آنها بر اثر تصادف از احتمال مرگ بر اثر ویروس کرونا بیشتر است. ماسک حتی تهدید 
کرده بود مرکز مدیریت شرکت تسلا را از ایالت کالیفرنیا به تگزاس منتقل خواهد کرد. تسلا همچنین 

احتمال می دهد تعطیلی ها به تأخیر در تحویل محصولات در فصل جاری منجر شود.



شعار تبلیغاتی جزو بخش های اصلی یک تبلیغ است. آموزش ساخت 
بهترین شعار تبلیغاتی موضوع این مطلب آموزش بازاریابی است.

همانط��ور که انتخاب تصاویر و رنگ ها در س��اخت یک تبلیغ بس��یار 
مهم اس��ت بلکه از همه آنها مهم تر این است که شعار تبلیغاتی شما در 
این تبلیغات چیس��ت؟ زیرا شعار جزو ارکان اصلی تبلیغاتی است که در 
ذهن افراد باقی می ماند. همچنین ش��عار تبلیغاتی شماست که هویت و 
هدف شما را به مخاطبان نشان می دهد. در ادامه این مقاله تکنیک های 

کاربردی و بسیار مهم برای ساخت چنین شعاری گفته می شود.
اولین اصل در ساخت شعار تبلیغاتی: سادگی شعار

تا جایی که امکان دارد باید ش��عار شما ساده باشد بنابراین باید سعی 
کنید شعارهای خود را تا جایی که امکان دارد به گونه ای انتخاب کنید 
که هم نش��ان دهنده خدمات و هم نوع فعالیت ش��ما باش��د و هم اینکه 
اهداف و مس��یر آینده و چش��م انداز شما را نش��ان دهد. اگر نتوانید این 
سادگی را رعایت کنید نمی توانید با مخاطبان خود ارتباط خوبی برقرار 
کنید. این سادگی باید در دو بخش رعایت شود. اول اینکه باید جملات 
شما جملاتی س��اده و قابل فهم برای عموم و مخاطبان شما باشد. دوم 
اینکه باید تعداد کلماتی که در شعار به کار می برید کم باشد تا بتواند در 
یک جمله بس��یار کوتاه هدف شما را به مخاطبان منتقل کند و قابلیت 

ماندگاری در حافظه آنها را داشته باشد.

دومین اصل در ساخت شعار تبلیغاتی: خیالبافی ممنوع !
برخی از مدیرهای بازاریابی ش��عارهای تبلیغاتی را به گونه ای انتخاب 
می کنند که در واقع آرزوی خود را در آن مطرح می کنند نه آن چیزی 
که برای مش��تریان مفید اس��ت یا مش��تریان به دنبال آن هس��تند. به 
عن��وان مثال، »این همان چیزی هس��ت که دنبالش ب��ودم«، »بهتر از 
این نمیش��ه«، ش��عارهای تبلیغاتی از این دس��ت به درد مشتریان شما 
نمی خورد آنها به دنبال این هستند بدانند محصول یا خدماتی که شما 
آن را تبلیغ می کنید به چه درد آنها می خورد. پس بهتر اس��ت شعارتان 
بیان کننده این نیازهای مش��تریان باشد. برای تهیه چنین شعاری بهتر 
اس��ت به مزایا یا ویژگی های خاصی که محصول یا خدمات ش��ما دارد 

اشاره کنید.
سومین اصل در ساخت شعار تبلیغاتی: کمی توضیح دهید

همیش��ه بر این مسئله تأکید کرده ایم که ش��عار تبلیغاتی باید موجز 
و مختصر باش��د. اما در اینجا می گویی��م که باید هدف خودتان را کمی 
توضیح دهید. اشتباه نکنید، این حرف ما نقض کننده حرف اولی نیست، 
بلکه مکمل آن اس��ت. یعنی اولین هدف ش��ما باید این باش��د که شعار 
تبلیغات��ی خود را کوتاه و مختصر انتخ��اب کنید و در درجه بعدی باید 
س��عی کنید ه��دف و مزایای محصول یا خدمات خ��ود را کمی توضیح 
دهید تا مش��تریان و مخاطبان ش��ما بدانند که دقیقاً چه تمایزی میان 

محصول شما با دیگری وجود دارد.
چهارمین اصل در ساخت شعار تبلیغاتی: با مخاطبان خود صادق باشید

از نظر مش��اوره بازاریابی، بس��یار مهم اس��ت که ش��ما با مشتریان و 
مخاطب��ان خود صادق باش��ید چراکه مخاطبان ش��ما متوجه پیام های 
تبلیغاتی ش��ما هستند و می توانند به خوبی درک کنند که کدام یک از 
گفته های ش��ما به واقعیت نزدیک تر است و کدام یک این چنین نیست. 
اگر ش��ما شعاری مانند اینکه »ما تمامی نیازهای شما را با این محصول 
برآورده خواهیم کرد« کاملًا مشخص است که چنین جمله ای از واقعیت 
به دور اس��ت. زیرا محصول شما تنها می تواند یکی از نیازهای مشتریان 
ش��ما را برآورده کند پس هرگز چنین جملات و ش��عارهایی را انتخاب 
نکنید که برای مخاطبان شما غیرقابل باور باشد. گاهی یک جمله ساده 
ولی واقعی بسیار موثرتر از آن چیزی است که شما فکرش را می کنید.

پنجمین اصل در ساخت شعار تبلیغاتی: استفاده از جملات طنز
در صورتی که محصول یا خدمات ش��ما به گونه ای اس��ت که قابلیت 
طنز و خنداندن مردم را می تواند داش��ته باشد یا شوخی کردن با آن از 
ارزش آن نمی کاه��د می توانید حتی از ش��عارهای طنزگونه برای تبلیغ 
خود اس��تفاده کنید. تجربه نشان داده است این قبیل تبلیغات می تواند 

تأثیر زیادی داشته باشد.
qmpmarketing :منبع

بسیاری از افراد هستند که تفاوت بین مارکتینگ رسانه های اجتماعی 
و دیجیت��ال را نمی دانن��د. در اکثر مواقع نیز افراد این دو را به جای هم 

به کار می برند.
هدف از بازاریابی کلی این است که شما بتوانید نیازهای مشتریان تان 
را برآورده کنید و از طرفی بتوانید س��ود موردنیاز خود را نیز به دس��ت 
آوری��د. می توانیم بگوییم که امروزه یکی از پرطرفدارترین نوع بازاریابی، 
بازاریابی دیجیتال اس��ت. این نوع از بازاریابی موجب ش��ده است تمایز 
بسیار زیادی در حوزه بازاریابی ایجاد شود. از طریق کانال های دیجیتالی 
شما می توانید به کل دنیا دسترسی داشته باشید و اصلًا مهم نیست که 
ش��ما در کجای دنیا زندگی می کنید. امروزه امکانات دیجیتالی توانسته 

است شما را به کل دنیا مرتبط کند.
بازاریابی دیجیتال باعث می ش��ود تا بتوانید از همه رسانه ها و کانال ها 
برای برندس��ازی اس��تفاده کنید. همچنین می توانید برای آگاه س��ازی 
مردم نیز از آن استفاده کنید. بازاریابی دیجیتال شامل موارد زیر است: 
بازاریابی رس��انه های اجتماعی، بازاریابی اینترنتی، آنلاین و بازاریابی به 
وس��یله گوش��ی همراه. بنابراین، می بینیم که بازاریابی دیجیتال شامل 
موارد بس��یار متعدد اس��ت. در نتیج��ه، بازاریابی رس��انه های اجتماعی 
بخش��ی از بازاریابی دیجیتال اس��ت. در بازاریابی دیجیتال، برای اینکه 
محصولات خود را تبلیغ کرده و برند خود را معرفی کنند از رس��انه ها و 

کانال های الکترونیکی استفاده می کنند. دانستن این معانی از آن جهت 
مهم اس��ت که اگر ش��ما تعریف دقیق و کاربرد هر کدام از آنها را ندانید 

نمی توانید به خوبی از آنها استفاده کنید.
همچنین مخاطبان ش��ما نیز به خوبی متوجه می ش��وند که ش��ما تا 
چه حد در کار خود خبره و یا غیرحرفه ای هس��تید. مزیتی که این نوع 
بازاریابی ه��ا دارند این اس��ت که می توانید مخاطب��ان خود را به راحتی 
پیگی��ری کنی��د و نتایجی که از این پیگیری ها نصیب ش��ما می ش��ود 
را تجزی��ه و تحلیل ک��رده و از آن در بازاریابی خودتان اس��تفاده کنید. 
می توانید تعداد افرادی که مطلب شما را دیده اند یا  نظرشان درباره آن 
را به خوبی تحلیل کنید. همچنین واکنش هایی که آنها نسبت به پیام ها 
یا محتوای ش��ما نشان می دهند می توانید از آن برای ادامه ارتباط خود 

با مخاطبان تان استفاده کنید.
برای اینکه بتوانید از این کانال ها به خوبی استفاده کنید باید روش ها 
و تکنیک ه��ای آنها را به خوبی بیاموزید. باید توجه داش��ته باش��ید که 
بازاریاب��ی دیجیتال می تواند از روش های مختلف انجام ش��ود. از جمله 

این روش ها :
۱- س��ئو: یعن��ی اس��تفاده از اصول��ی که موج��ب بازدید بیش��تر و 

جست وجوی بیشتر کلیدواژه شما می شود.
۲- وب س��ایت: می توانید از وب سایت ها برای تبلیغ و معرفی خودتان 

استفاده کنید.
۳- محتوا: از طریق محتواهای مناس��بی که تولید می کنید می توانید 
می��زان بازدید از صفحه خ��ود را افزایش دهید و ب��ا مخاطبان خود در 

ارتباط باشید )بازاریابی محتوا چیست؟ کاربرد بازاریابی محتوایی(.
۴- کلیک��ی: در بازاریابی کلیکی به ازای هر کلیکی که افراد می کنند، 
تبلیغ شما نمایش داده می شود و مخاطبان شما می توانند آن را ببینند.

۵- رس��انه های اجتماعی: رس��انه های اجتماعی همچون اینستاگرام، 
فیس ب��وک، تلگرام و س��ایر کانال ها و رس��انه های اجتماع��ی از جمله 
روش هایی هستند که می توانید از طریق آنها با مشتریان خود در ارتباط 

باشید )پرکاربردترین شبکه های اجتماعی برای کاربران ایرانی(.
۶- ایمی��ل: می توانی��د از طریق ایمیل، پیام ه��ای تبلیغاتی و اتفاقات 

مربوط به کسب و کار خود را برای مخاطبان تان بفرستید.
۷- ویدئویی: در این روش از بازاریابی شما ویدئویی را از محصول تان 
و پیام ه��ای خود تهیه می کنی��د و می توانید آن را ب��رای مخاطبان تان 

نمایش دهید.
۸- بازاریابی با بیلبورد: از طریق بیلبوردها می توانید پیام های تبلیغاتی 
خ��ود را به مخاطبان تان نمایش دهی��د و همچنین از آنها در محل های 

پررفت و آمد استفاده کنید.
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تفاوت مارکتینگ در کانال های دیجیتالی و اجتماعی

روزان��ه با روش های مختلف تبلیغات و اطلاع رس��انی برای محصولات 
یا خدم��ات مختلف مواجه می ش��ویم. معمولاً تبلیغات��ی که به صورت 
مستقیم با آنها مواجه می شویم مربوط به بازاریابی مستقیم هستند. در 
واق��ع در این نوع بازاریابی از روش ها و رس��انه  های مختلف برای ارتباط 
با مشتریان اس��تفاده می شود. از روش ها و رس��انه های مختلفی که در 
بازاریابی مستقیم استفاده می شود می توان به روش های زیر اشاره کرد.

1- بازاریابی تلفنی
یکی از روش هایی که در بازاریابی مس��تقیم از آن اس��تفاده می شود 
این اس��ت که در این روش با مخاطبان��ی که می توانند به صورت بالقوه 
مشتریان شما باشند تماس گرفته شده و درخصوص محصول یا خدمات 
خود آنها را آگاه کرده و س��عی می کنی��د که آنها را برای خرید یا حتی 
سر زدن به سایت تان و مشاهده خدمات و محصولات خود ترغیب کنید.

۲- بازاریابی پیامکی
بازاریابی پیامکی نیز یکی از روش هایی است که در بازاریابی مستقیم 
از آن استفاده می ش��ود. معمولاً شماره های تماس افرادی که می توانند 
جزو مش��تریان و مخاطبان یک برند باش��ند دریافت ش��ده و پیام های 
تبلیغاتی برای آنها ارس��ال می ش��ود. در برخی از موارد نیز تعداد زیادی 
از افراد را که ممکن اس��ت مش��تریان اصلی و هدف در میان آنها باشند 

به عنوان گروهی که پیامک برای آنها ارسال می شود انتخاب می کنند و 
پیام می فرس��تند. موفق ترین روش در بازاریابی پیامکی، روشی است که 
در آن ش��ما مشتریان اصلی خود را پیدا می کنید و اطلاعات تماس آنها 
را به صورت مس��تقیم و با رضایت آنها از خودش��ان دریافت می کنید و 

پیامک ها را به صورت هدفمند برای آنها ارسال می کنید.
3- آگهی های چاپی

از جمل��ه روش های��ی ک��ه در بازاریاب��ی مس��تقیم از آن ب��ه صورت 
گسترده استفاده می شود اس��تفاده از آگهی های چاپی است. می توانیم 
از بروش��ورها، مجله ها، پوس��ترها و ... به عنوان ابزاره��ای اصلی که در 

بازاریابی مستقیم به صورت چاپی از آن استفاده می شود نام ببریم.
4- بازاریابی خانه به خانه

یکی از روش هایی که در گذش��ته بیشتر از آن استفاده می شد، روش 
استفاده از بازاریابی خانه به خانه است. از زمانی که شبکه های اجتماعی 
گس��ترش پیدا کرده است استفاده از این روش بسیار کمتر شده، اما در 
واقع استفاده از این روش در این شرایط می تواند موجب تقویت ارتباط 

شما با مشتریان تان باشد.
5- بازاریابی با بن خرید

بن های خرید به عنوان یکی از موثرترین روش  های تبلیغ برای خرید 

محصول هس��تند. معمولاً افراد به دنبال این هس��تند که محصولات را 
با تخفیف یا با ش��رایط ویژه ای خری��داری کنند. بن های خرید از جمله 
روش هایی اس��ت که در بازاریابی مس��تقیم از آن استفاده می شود و هر 
زمان که از این روش استفاده شده است تجربه نشان می دهد که میزان 
فروش آن محصول یا خدمات به شکل چشمگیری افزایش یافته است.

نتیجه گیری 
براس��اس تجربیات مشاوره بازاریابی، همگی این روش ها که در بازاریابی 
مستقیم از آن استفاده می شود جزو روش های تهاجمی در بازاریابی به شمار 
می رود و بهتر است که به صورت کاملاً دقیق و با احتیاط بیشتر مورد اجرا 
قرار بگیرند تا از مزایای آن برخوردار ش��ویم. منظور از اینکه می گوییم به 
صورت محتاط از این روش ها باید استفاده کنید این است که ممکن است 
روش به کار رفته با کوچک ترین خطا یا استفاده نادرست و بدون اطلاعات 
و دانش کافی به نتیجه ای که مدنظر شماس��ت نرس��د. از طرفی برای هر 
محصول یا خدماتی باید مناس��ب ترین این روش ه��ا را انتخاب کنید و نام 
بردن این روش ها به این معنا نیست که شما از هر کدام از این روش ها که 
استفاده کنید قطعاً موفق خواهید شد. بهتر است برای رسیدن به هدف خود 

از مناسب ترین آنها استفاده کنید.
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روش های متداول در بازاریابی مستقیم

چرا استفاده از وبینار در شرایط حال حاضر 
الزامی است؟

درگیرش��دن تم��ام جهان ب��ا ویروس کرونا باعث ش��ده اس��ت 
ت��ا اینترنت اهمیت بالات��ری پیدا کند، برای مث��ال هم اکنون اکثر 
خرید ه��ا به صورت اینترنتی بوده و میزان اس��تفاده از این بس��تر، 
رشدی چندین برابری داش��ته است. بدون شک یکی از بخش های 
مهم و پرکاربرد، وبینار است که بسیاری از کسب وکارها را به سمت 
آن س��وق داده و در این مقاله قصد بیان دلیل اهمیت آن را داریم. 
درواقع با نگاهی به مزیت های فوق العاده آن، حتی ممکن اس��ت در 
دوران پس��اکرونا نیز این اقدام را انجام داده و سطح کسب وکار خود 
را وارد ی��ک مرحله جدید کنید. در ادامه به بررس��ی دلایل اهمیت 

این موضوع خواهیم پرداخت. 
1-تمایل مخاطب

نخس��تین نکته ای که باعث شده است تا نیاز به فعالیت در زمینه 
وبینار به امری حیاتی تبدیل ش��ود، خواست مخاطب است. درواقع 
با توجه به این امر که تجربه این موضوع برای بس��یاری از افراد رخ 
داده اس��ت و در ش��رایط حال حاضر به علت قرنطینه خانگی، افراد 
فرصت بیشتری دارند. تمایل به استفاده از این قابلیت ها بسیار زیاد 
شده است. به همین خاطر شما با فعالیت در این بخش، می-توانید 
ش��انس موفقیت بالاتری داشته باشید. نکته ای که باید به آن توجه 
داش��ته باش��ید این اس��ت که حتی پس از طی کردن این شرایط 
س��خت نیز همچنان تمایل ها به استفاده از وبینار باقی خواهد ماند. 
ب��ه همین خاطر نبای��د آن را صرفا محدود به ش��رایط فعلی تصور 

کنید.  
۲-سهولت بیشتر 

ایجاد یک وبینار در هر زمان و مکانی امکان  پذیر است. برای مثال 
در زمینه آموزش، نیاز اس��ت که استاد مربوطه، در ساعت مقرر در 
آموزش��گاه حاضر ش��ده و این امر زمان زیادی را تلف خواهد کرد. 
همچنین نتایج آمارها حاکی از آن اس��ت که اس��اتید به علت عدم 
خس��تگی، توانایی انتقال بهتر مفاهیم را خواهند داشت. در نهایت 
با مس��ائلی نظیر ترافیک مواجه نبوده و در کنار کاهش هزینه های 
اف��راد، برنده��ا نی��ز می توانند هزینه ه��ای خود را کاه��ش دهند. 
همچنی��ن این نکت��ه را فراموش نکنید که از فایل جلس��ه می توان 
استفاده مجدد نیز به عمل آورد. در نهایت امکان زمان بندی درست 
در کنار حضور تعداد افراد بیش��تر، از جمله مزیت های دیگر وبینار 

محسوب می شود. 
این دو مورد دلایل اصلی ضروری بودن استفاده از وبینار محسوب 
می شود، با این حال توجه داشته باشید که کیفیت کار نیز مسئله ای 
تعیین کننده بوده و لازم اس��ت تا برخ از نکات را رعایت کنید. برای 
مثال استفاده از نرم افزار مناسب، برنامه ریزی و ایجاد تعامل دوطرفه 

از جمله ساده ترین و اساسی ترین موارد محسوب می شود. 
business۲community.com :منبع

اقدام تحسین برانگیز گوگل 

Remove China Apps نام برنامه ای اس��ت که به شناسایی 
اپلیکیش��ن های چینی کمک کرده و اف��راد را به حذف آنها توصیه 
می کن��د. این برنامه در همان س��اعت های ابتدایی انتش��ار خود در 
گوگل پلی، مورد اس��تقبال بی نظیری ق��رار گرفت. با این حال پس 
از مدتی به صورت کامل از این بس��تر حذف شد. مدیران گوگل در 
این رابطه اعلام کرده اند که حتی ش��رایط حال حاضر و تحریم های 
آمریکا علیه کش��ور چین باعث نمی شود تا گوگل سیاست های خود 
را فرام��وش کند. درواقع این امر که یک برنامه، کاربران را به حذف 
موارد دیگر تشویق کند، اقدامی حرفه ای نبوده و این مسئله جو لازم 
برای فعالیت آزادانه را نابود خواهد کرد. به همین خاطر نه تنها این 
برنامه، بلکه با تمامی موارد مشابه مقابله های لازم انجام خواهد شد. 
در این رابطه س��ایت چین��ی Global Times از اقدام تیم گوگل 
مرات��ب قدردانی را به عم��ل آورده و در مقاله خود، حرفه ای گری و 
سیاس��ت های درست این شرکت را ستایش کرده است، با این حال 
ب��ا توجه به ای��ن امر که برنامه مذکور طرف��داران زیادی پیدا کرده 
بود، این مس��ئله می تواند منجر به بروز نارضایتی هایی ش��ود. تحت 
این شرایط باید دید که واکنش کاربران به این اتفاق به چه صورت 

خواهد بود. 
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بازاریابی با استفاده از فرمت ویدئو در طول سال های اخیر میان بازاریاب ها طرفدارهای 
بسیار زیادی پیدا کرده است. دلیل این امر سطح بالای تاثیرگذاری محتوای ویدئویی در 
مقایسه با سایر فرمت های مشابه است. چالش اصلی در این میان طراحی ویدئویی جذاب 
برای جلب نظر مخاطب هدف اس��ت. بس��یاری از برندها در این مس��یر با شکست مواجه 
می ش��وند. درس��ت به همین خاطر گاهی اوقات برندها به طور کلی بازاریابی با استفاده از 

فرمت ویدئو را فراموش می کنند. 
ب��دون تردید م��ا به هن��گام بازاریاب��ی ویدئویی بای��د از المان های مش��خصی درباره 
محصولات م��ان رونمای��ی کنیم. این امر ش��امل تاکید ب��ر روی ویژگی ه��ای منحصر به 
ف��رد محصولات و تلاش ب��رای تعامل نزدیک با مخاطب هدف اس��ت. برخی از برندها به 
جای تاکید بر روی ویژگی های اصلی محصولات ش��ان به س��راغ ترندهای زودگذر و حتی 
کلیش��ه ای بازاریابی می روند. بی ش��ک چنین الگوهای بازاریابی در عمل با شکست مواجه 

خواهد شد.
بازاریابی ویدئویی فقط معطوف به معرفی ویژگی های تازه محصولات نیس��ت. اش��تباه 
اغل��ب برندها تلاش برای جلب نظر مخاطب هدف با چنین تکنیکی اس��ت. ما باید از هر 
نظر مخاطب هدف را تحت تاثیر قرار دهیم. فقط در این صورت آنها به س��وی استفاده از 

کیف پول شان و خرید محصولات  ما ترغیب خواهند شد. 
ما در طول سال های اخیر کمپین های موفق در زمینه بازاریابی ویدئویی کم نداشته ایم. 
هدف اصلی ما در مقاله کنونی الگوبرداری از نمونه های موفق بازاریابی ویدئویی در کسب 
و کارهای مختلف اس��ت بنابراین در ادامه به بررس��ی برخی از اصول اساس��ی در زمینه 

بازاریابی ویدئویی خواهیم پرداخت. 
هدف اصلی بازاریابی ویدئویی برای محصولات چیست؟

یکی از عادت های قدیمی مش��تریان در زمینه خرید محصولات اس��تفاده از آنها پیش 
از پرداخت هزینه اس��ت. این امر شامل مش��اهده نحوه کارکرد محصولات در فروشگاه ها 
برای چند دقیقه نیز می شود، بنابراین ما در زمینه بازاریابی ویدئویی باید به چنین نیازی 
از س��وی مش��تریان پاس��خ دهیم. در غیر این صورت امکان جلب نظر مخاطب هدف را 

نخواهیم داشت. 
بی تردی��د ام��روزه امتح��ان تم��ام محص��ولات پی��ش از خری��د امکان پذیر نیس��ت. 
خرده فروشی های آنلاین مشکلات بسیار زیادی در این زمینه دارند، بنابراین باید به دنبال 
راهکاری دیگر برای بازاریابی و جلب نظر مخاطب هدف باشیم. یکی از راهکارهای مناسب 
در این میان استفاده از محتوای ویدئویی آنلاین برای نمایش کارکرد محصولات است. این 
اقدام تا حد زیادی نیاز مشتریان برای کار با محصولات را کم خواهد کرد. همچنین تولید 
ویدئو پیرامون محصولات به شک و تردیدها در مورد نقص های احتمالی پایان خواهد داد. 
یکی از ن��کات مهم در زمینه تولید ویدئوی بازاریابی پیرامون محصولات توجه به بیان 
نکات واقعی اس��ت. برخی از برندها در کمپین های بازاریابی شان اقدام به بیان نکات بیش 
از اندازه ایده آل درباره محصولات شان می کنند. نتیجه این امر دلسردی و حتی نارضایتی 

شدید مشتریان پس از خرید محصولات خواهد بود. 
براساس مطالعه ما در موسسه G۲ نزدیک به ۷۲درصد از مشتریان مشاهده ویدئوهای 
بازاریاب��ی درباره محصولات را ضروری می دانن��د، بنابراین اگر قصد فروش محصولات تان 

به شیوه تاثیرگذارتر را دارید، باید از الگوی موردنظر به بهترین شکل استفاده کنید. 
افزودن جذابیت و متن به پیشنهاد محصول

ایراد اساس��ی برندها در زمینه بازاریابی برای محصولات ارائه پیش��نهادهای خش��ک و 
بی روح اس��ت. بدون تردید مش��تریان در مواجهه با چنین پیش��نهادهایی انگیزه چندانی 
برای قبول آنها نخواهند داشت. توصیه ما در این بخش استفاده از متن جذاب برای بیان 
در قالب ویدئوی بازاریابی اس��ت. وقتی ما قصد طراحی ویدئوی بازاریابی را داریم، کنترل 

تمام بخش ها در دست ما خواهد بود. 
هدف اصلی در زمینه بازاریابی ویدئویی نمایش مزیت های محصولات برای مش��تریان 
است. جذابیت اصلی هر محصولی برای مخاطب هدف کاربردش در زندگی روزمره خواهد 
بود بنابراین ما باید بر روی معرفی کارکرد و مزیت اصلی محصول مان تمرکز داشته باشیم. 

کمپین های بازاریابی موفق همیشه بر روی این نکته ساده ترکز داشته اند. 
اگر شما در زمینه تولید کفش های ورزشی فعالیت دارید، دو نوع الگوی بازاریابی پیش 
روی ش��ما قرار خواهد داش��ت. نخس��ت، توجه بر روی ویژگی های لوکس و گران قیمت 
کفش های ورزش��ی و تلاش برای تمرکز بر روی کفش مدنظ��ر قرار می گیرد. این راهکار 
شاید جذابیت های بسیار زیادی برای برندها داشته باشد، اما توجه مخاطب هدف را جلب 
نخواهد کرد. راهکار دوم ش��امل تلاش برای نمایش لذت پیاده روی با دوس��تان در قالب 
اس��تفاده از کفش برند موردنظر است. این الگوی تبلیغاتی به صورت برابر بر روی کیفیت 
محصول و کاربردش در زندگی روزمره تمرکز کرده اس��ت. گاهی اوقات برندها شیوه های 
تبلیغاتی مناس��ب را فقط از چشم انداز درون سازمانی مشاهده می کنند. افزایش جذابیت 
برندها در زمینه بازاریابی تا حد زیادی بس��تگی به توانایی ما برای درک سلیقه مشتریان 

خواهد داشت.
مزیت نمایش محصول در زندگی روزمره

اغلب اوقات تبلیغات آنلاین و ویدئویی تفاوت چشمگیری با زندگی واقعی ندارد. همین 
نکته در طول سال های اخیر برندها را به سوی استفاده هرچه بیشتر از محتوای ویدئویی 
هدایت کرده اس��ت. ان��واع الگوهای بازاریابی همیش��ه با اندکی اغ��راق در زمینه معرفی 
محصولات همراه اس��ت. این نکته به خوبی از سوی مخاطب هدف درک می شود بنابراین 
مشاهده انگیزه و واکنش بسیار اندک مشتریان در قبال شیوه های بازاریابی سنتی عجیب 
نخواهد بود. مزیت اصلی محتوای ویدئویی امکان نمایش محصول در متن زندگی روزمره 

است. 
اگر ش��ما قصد خرید یک گوش��ی هوش��مند را داش��ته باش��ید، به احتم��ال زیاد در 
خرده فروش��ی های آنلاین اندکی جست وجو خواهید کرد. این امر با هدف کسب اطلاعات 
دقی��ق درباره محصولات موجود در بازار صورت می گیرد. یکی از چالش های اصلی برندها 
در زمینه خرده فروش��ی آنلاین عدم اعتماد مش��تریان برای خرید محصولات گران قیمت 
اس��ت بنابراین اغلب مشتریان پس از بازدید از ویژگی های گوشی های هوشمند در نهایت 
به س��راغ خرید آن در فروش��گاه های حضوری می روند. این نکته برای کس��ب و کارهای 

آنلاین اهمیت بسیار زیادی دارد. 
مزی��ت اصلی محت��وای ویدئویی امکان جلب نظر مخاطب ه��دف در قالب های تعاملی 
است. به این ترتیب شما امکان تعامل نزدیک با مخاطب هدف را خواهید یافت. این نکته 
برای اغلب خرده فروشی های آنلاین به مثابه موقعیتی برای رقابت بر سر فروش محصولات 
ارزش��مند خواهد بود. امروزه بسیاری از خرده فروش��ی های بزرگ مانند آمازون از برندها 
درخواس��ت محتوای بصری متنوع پیرامون محصولات شان می کند. این اقدام در راستای 

جلب نظر حداکثری مخاطب هدف به محصولات برند صورت می گیرد. 
تاثیرگذاری محتوای ویدئویی بر دسترسی به مشتریان هدف

بدون ش��ک هر برند دارای دامنه مش��خصی از مشتریان هدف است. یکی از مزیت های 
بازاریابی ویدئویی کمک به دسترسی به مشتریان هدف هر برند است. همانطور که پیش 
از این اش��اره شد، بازاریابی برای دسترس��ی به مخاطب هدف دشواری های بسیار زیادی 
دارد. اس��تفاده از محتوای ویدئویی امکان کمک به مخاطب برای اعتماد به ما را افزایش 

خواهد داد. 
ام��روزه بازاریاب های حرفه ای در زمینه طراحی ویدئوهای بازاریابی اقدام به اس��تفاده 

از چش��م انداز مش��تریان می کنند. به این ترتیب آنها در عمل ن��کات مدنظر و مهم برای 
مشتریان را در قالب های مختلف بیان خواهند کرد. شاید این نکته در نگاه نخست چندان 

مهم به نظر نرسد، اما نقش مهمی در جلب اعتماد مشتریان خواهد داشت. 
ویدئوهای بازاریابی ترکیبی از چند عامل به هم پیوسته است. این عوامل شامل استفاده 
از ادبی��ات مناس��ب، معرفی دقیق محص��ول، توجه به دغدغه های مش��تریان و همچنین 
ساماندهی امور براساس سلیقه مشتریان است. بسیاری از برندها در عمل به عناصر اصلی 
ویدئوه��ای بازاریابی توجه چندانی ندارند. همین امر موجب بروز مش��کلات اساس��ی در 
زمینه بازاریابی آنها خواهد ش��د. امروزه بازاریابی بیشتر شبیه به هنر تاثیرگذاری بر روی 
مش��تریان است. ما باید استفاده بسیار مناسبی از چنین الگویی برای تاثیرگذاری بر روی 

مخاطب هدف داشته باشیم. 
نمایش عملی استفاده از محصولات

یک��ی دیگر از نکات مه��م در مورد الگوی بازاریابی ویدئویی نمایش عینی اس��تفاده از 
محصولات اس��ت. برخی از مشتریان همیش��ه در مورد شیوه استفاده از محصولات تردید 
دارند. این نکته ش��امل محصولات تازه و فناوری های نوین می شود. یک نمونه مناسب در 
این زمینه دوربین های واقعیت مجازی و واقعیت افزوده است. بدون تردید شمار بالایی از 
مشتریان اطلاع چندانی از ویژگی های محصولات موردنظر نداشتند. همین امر استفاده از 
آنها را همراه با ریسک بالایی می ساخت. اقدام تیم های توسعه دهنده دوربین های موردنظر 
در زمینه طراحی کمپین های بازاریابی متنوع ارزش بس��یار زیادی داش��ت. نتیجه چنین 

اقداماتی آشنایی هرچه بهتر مشتریان با دوربین های موردنظر بود. 
بدون تردید هر فناوری تازه ای نیاز به معرفی مناس��ب به مش��تریان دارد. در غیر این 

صورت شاید تا مدت ها مورد بی توجهی مخاطب هدف قرار گیرد. محتوای بصری همیشه 
اعتماد بس��یار بیشتری از سوی مخاطب هدف جلب می کند. بنابراین استفاده از آن برای 

برندها مزیت بسیار بیشتری خواهد کرد. 
چگونه ویدئوی بازاریابی تولید کنیم؟

صحب��ت از مزیت های تولید ویدئوهای بازاریابی به تنهایی برای موفقیت در این عرصه 
کافی نیس��ت. ما باید تکنیک ها و شیوه های بازاریابی ویدئویی را یاد بگیریم. بدون تردید 
توصیه ه��ای بس��یار زیادی در این حوزه وج��ود دارد، اما تمام آنه��ا دارای اعتبار و ارزش 
یکسانی نیستند. امروزه بسیار از برندها در راستای استفاده از بازاریابی ویدئویی با کمبود 
ایده مناس��ب و ناآگاهی از ش��یوه های کاربست آن مواجه هستند. هدف اصلی ما در ادامه 

مقاله کنونی بررسی تکنیک های بازاریابی ویدئویی است.
1. معرفی شرکت و محصول مان

گام نخس��ت در راس��تای تهیه ویدئوی بازاریابی جذاب تلاش برای معرفی ش��رکت و 
محصول مان اس��ت. گاهی اوقات برندها فقط به دنبال رونمایی از محصولات شان هستند. 
به این ترتیب دیگر توجهی نس��بت به معرفی شرکت ش��ان نخواهند داشت. امروزه اغلب 
کاربران محتوای تبلیغاتی برندها را در ش��بکه های اجتماعی مش��اهده می کنند. این نکته 
ضرورت راه اندازی حس��اب کاربری رس��می برای ش��رکت ها را فراهم می س��ازد. وقتی ما 
حساب رسمی برای برندمان داریم، باید برنامه ریزی درستی برای معرفی کسب و کارمان 
داشته باشیم، در غیر این صورت کاربران امکان آشنایی مناسب با ما را نخواهند داشت. 

امروزه اغلب کاربران به حس��اب های تجاری بی نام و نش��ان توج��ه چندانی نمی کنند. 
بنابراین ما باید به دنبال معرفی مناس��ب برندمان به مخاطب هدف باش��یم. خوشبختانه 
راهکارهای بس��یار زیادی برای معرفی کسب و کار به مخاطب هدف وجود دارد. استفاده 
از بخش بیوگرافی اکانت رس��می مان در ش��بکه های اجتماعی بهترین گزینه خواهد بود. 
همچنین اس��تفاده از لوگو و ش��عار تبلیغاتی اصلی ش��رکت در ویدئوهای بازاریابی توجه 

بیشتر مخاطب هدف را جلب خواهد کرد. 
اشتباه برخی از برندها در زمینه معرفی شرکت شان اشاره مستقیم به موضوع است. ما 
نیازی به اش��اره مس��تقیم به برندمان نداریم. در عوض باید لوگو، شعارهای اصلی و حتی 
برخ��ی از ارزش ه��ای مرکزی ش��رکت مان را در ویدئوهای بازاریابی ج��ای دهیم. امروزه 
برندهای��ی نظیر نایک بدون نیاز به نمایش لوگوی برندش��ان ام��کان تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف را دارند. دلیل این امر آشنایی مخاطب هدف با ارزش های چنین برندهایی 
اس��ت بنابراین نایک با ارجاع به یکی از ارزش های اساسی برندش امکان تاثیرگذاری قابل 

توجه بر روی مخاطب هدف را خواهد داشت. 
۲. نمایش ویژگی های محصولات و کسانی که از آن نفع خواهند 

برد
ویدئوه��ای بازاریاب��ی که فقط بر روی نمایش محصولات تمرکز دارد، مزیت بیش��تری 
در مقایس��ه با عکس یا متن بازاریابی نخواهد داش��ت. وقتی ما در تلاش برای استفاده از 

ویدئوی بازاریابی هستیم، باید ایده های بسیار بیشتری در ذهن داشته باشیم. 
امروزه هر محصول برای دامنه مشخصی از مشتریان طراحی می شود. ما در ویدئوهای 
بازاریابی باید هدف گذاری مان بر روی مش��تریان خاص را نش��ان دهیم. همچنین نمایش 
ویژگی های محصولات نیز باید در دس��تور کار قرار گی��رد. تولید محصولی تازه در عرصه 
کسب و کار با هدف رقابت و کسب سود صورت می گیرد. اگر محصول ما دارای ویژگی های 
تازه ای نباش��د، ام��کان جلب نظر مخاطب ه��دف را نخواهد داش��ت. نمایش ویژگی های 
محصول کار چندان دش��واری نیس��ت. ما فقط باید به زبانی س��اده و قابل فهم برای تمام 
مشتریان به بیان ویژگی ها و فناوری های تازه مورد استفاده در محصول مان اشاره کنیم. 
اشتباه برخی از برندها در زمینه معرفی محصولات شان استفاده از اصطلاح های بیش از 
اندازه تخصصی است. به این ترتیب مخاطب هدف هیچ درکی از ویدئوی بازاریابی نخواهد 

داشت. هرچه ما اصلاح های ساده تری در فرآیند تهیه ویدئوی بازاریابی مورد استفاده قرار 
دهیم، توانایی بهتری برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف خواهیم داشت. 

گاهی اوقات برخی از محصولات در بازارهای مشترک دارای شباهت های بسیار زیادی 
به هم هستند. این امر فرآیند تصمیم گیری برای خرید را دشوار خواهد ساخت. همچنین 
روشن ساختن کاربرد محصول موردنظر و دامنه مشتریان هدف برندمان به تصمیم گیری 
خریداران کمک خواهد کرد. برخی از اوقات مش��تریان در مورد نیازشان به یک محصول 
یا حتی تاثیرگذاری آن بر زندگی روزمره ش��ان دچار ش��ک و تردید هستند. وظیقه ما در 

این میان رفع تردیدها و کمک به مشتریان برای تصمیم گیری به منظور خرید است. 
3. فراهم سازی محتوای اساسی نظیر قیمت اولیه و امکانات 

جانبی
بهتری��ن ویدئوهای بازاریابی فقط به نمای��ش محصولات و ویژگی های خاص آنها اکتفا 
نمی کنن��د. آنها پا را فراتر از این امر گذاش��ته و نس��بت به نیاز مش��تریان به محصولات 
ادعاهای جذابی می کنند. بدون تردید گاهی اوقات مش��تریان دارای نیاز مس��تقیم برای 
خرید یک محصول نیس��تند. ما در این صورت باید نیاز مورد نظر را ایجاد کنیم. ترغیب 
مشتریان برای استفاده از محصولات مان ایده جذابی برای جلب نظر مخاطب هدف خواهد 

بود. 
یکی از پرس��ش های مناس��ب برای توجه در فرآیند بازاریابی ویدئوی مربوط به ش��یوه 
تاثیرگذاری محصول ما بر روی ش��ادی بیش��تر مشتریان اس��ت. افراد برای بهره گیری از 
مزیت های بیش��تر و زندگی راحت تر اقدام به خرید محصولات مختلف می کنند، بنابراین 
مزی��ت محص��ول ما در م��ورد مذکور باید کاملا روش��ن بیان ش��ود. این نکت��ه در مورد 
محصولاتی که به صورت مس��تقیم مربوط به نیازهای اساس��ی مش��تریان نیست، باید به 

طور دقیق تری مدنظر قرار گیرد. 
اگر ما ویدئوهای بازاریابی جذاب ش��امل معرفی ش��رکت، محصول و ویژگی های خاص 
آن را تهیه کنیم، هنوز هم مس��یر طولانی تا موفقیت فاصله خواهیم داش��ت. ویدئوهای 
بازاریاب��ی بدون درج قیمت نهایی محص��ولات هیچ جذابیتی برای مخاطب هدف نخواهد 
داش��ت. امروزه هنوز هم یکی از فاکتورهای مهم خرید بحث قیمت نهایی است. این نکته 
باید به طور ویژه ای مدنظر برندها قرار گیرد. در غیر این صورت امکان جلب نظر مخاطب 

هدف از بین می رود. 
اغلب محصولات دارای امکانات خرید متفاوتی هستند. این امر شامل استفاده از برخی 
امکان��ات جانبی برای بهبود کیفیت محصول یا حتی شخصی س��ازی محصولات موردنظر 
اس��ت بنابراین ش��ما باید توجه ویژه ای به بیان تمام نکات در مورد محصولات تان داشته 
باشید. در غیر این صورت مشتریان همیشه با ابهام در مورد شیوه خرید و امکانات جانبی 

محصول مواجه خواهند بود. 
دلی��ل اصلی تردید مش��تریان برای خرید آنلاین محصولات ع��دم اطمینان از کیفیت 
نهایی محصولات اس��ت. ما با استفاده از بازاریابی ویدئویی با کیفیت محصولات و امکانات 
جانبی آن را به بهترین ش��کل نش��ان دهی��م. همچنین درج س��طح قیمت های مختلف 

محصول نیز ضروری خواهد بود. 
4. ضرورت ترغیب مخاطب به سوی عملی خاص

بدون تردید هر برندی از فرآیند بازاریابی ویدئوی اهداف گوناگونی را دنبال می کند. ما 
در اینجا بر روی تلاش برای ترغیب مخاطب هدف به سوی عملی خاص تاکید داریم. هر 
برندی براس��اس نیازها و ماهیت کسب و کارش هدف خاصی از بازاریابی دارد. نکته مهم 
در ای��ن میان تاثیرگذاری عملی ب��ر روی مخاطب هدف و دعوت از وی برای انجام عملی 
خاص اس��ت. شاید هدف اصلی ما فروش مستقیم محصولات مان نباشد. ما در هر صورت 
باید ه��دف خاصی را در زمینه بازاریابی مدنظر قرار دهی��م. تمام فعالیت های بازاریابی و 

طراحی کمپین باید در راستای نزدیکی هرچه بیشتر به هدف موردنظر صورت گیرد. 
ای��راد اصلی برنده��ا در زمینه بازاریاب��ی ناتوانی برای دعوت مخاطب هدف به س��وی 
هدفی خاص اس��ت. ب��ه این ترتیب کاربران همیش��ه با نوعی احس��اس گنگی در زمینه 
پایان بندی محتوای ویدئویی مواجه هس��تند. اینجا نیز درس��ت مانند فیلم های سینمایی 
بحث پایان بندی اهمیت بالایی دارد. ش��اید ما ویدئوی خود را با المان های جذابی شروع 
کنی��م، ام��ا در ص��ورت ناتوانی برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب ه��دف هیچ مزیتی از 

کمپین مان نخواهیم برد. 
5. هدایت مشتریان به صفحه فروش محصول یا سایت رسمی 

برند
استفاده از لینک های جانبی در کنار محتوای ویدئویی تاثیرگذاری بسیار بالایی بر روی 
مخاطب هدف دارد. اگر محتوای ما نظر مشتریان را جلب کند، آنها علاقه مند به مشاهده 
سایت رس��می برندمان و صفحه سفارش آنلاین خواهند بود. ایراد اغلب برندها در چنین 
مرحله ای فقدان سایت پذیرنده مناسب و در حقیقت استفاده از لینک های جانبی است. 
افزودن لینک های جانبی به ویدئوی بازاریابی اغلب در بخش کپش��ن صورت می گیرد 
بنابراین در انتهای کپشن تان به درج لینک های موردنظر اقدام کنید. این امر تاثیرگذاری 
به مراتب بیشتری بر روی مخاطب هدف خواهد داشت. ما باید همیشه سهولت دسترسی 
به محصولات مان از س��وی مش��تریان را مدنظر قرار دهیم. در غیر این صورت در رقابت با 

دیگر برندها شکست خواهیم خورد. 
نمونه های موفق بازاریابی ویدئویی

• اپل آیفون ۶اس: تنها بخشی که تغییر کرده است
وقتی یک محصول تازه روانه بازار می شود، مواجهه با موج انتظارات به هیچ روی ساده 
نخواهد بود. بسیاری از برندها به دلیل ناتوانی در زمینه پاسخگویی به انتظارات مشتریان 
با شکس��ت های س��نگین مواجه می ش��وند. این نکته در مورد تجربه اولیه موفق برندها و 

سپس افزایش انتظارات از آنها کاربرد بیشتری دارد. 
وقتی برند اپل از محصول آیفون ۶اس رونمایی کرد، بس��یاری از کارشناس ها نسبت به 
عدم تغییر المان های مش��خص اظهار نارضایت��ی کردند. برند اپل با یک ویدئوی بازاریابی 
س��اده و روان به خوبی توانایی های تبلیغاتی اش را به نمایش گذاشت. نکته مهم در مورد 
کمپین اپل برای آیفون ۶اس تمرکز بر روی به روزرس��انی های جزئی است. به این ترتیب 
کاربران در عمل شاهد تغییرات بسیار زیادی نیستند، اما همین تغییرات کوچک نیز برای 

آنها ارزشمند خواهد بود. 
• مخلوط کن های برند بلِند تک: آیا کیفیت لازم لحاظ شده است؟

یکی از دغدغه های اصلی تمام خانواده ها خرید مخلوط کن های باکیفیت است. بسیاری 
از مخلوط کن ه��ای موج��ود در بازار امکان خردکردن ش��مار بالای��ی از میوه ها را ندارند. 
همین امر ایده اصلی بازاریابی ویدئویی برند بلند تک را تش��کیل داده اس��ت. آنها به طور 
حرف��ه ای بر روی تولید مخلوط کن های صنعتی و خانگ��ی تمرکز دارند. همین امر آنها را 
به سوی رونمایی از کمپینی تازه برای رونمایی از مخلوط کن های نسل جدیدش در سال 
۲۰۰۶ کشاند. آنها در ویدئوی بازاریابی اصلی کمپین شان بر روی توانایی مخلوط کن شان 
ب��رای خردکردن هر نوع محصولی تمرک��ز کرده اند. بدون تردید چنین ادعایی با توجه به 
ذکر مواردی که اغلب مخلوط کن ها توانایی خردکردن ش��ان را ندارند، بس��یار ش��جاعانه 
اس��ت. این نکته اغلب از س��وی برندهای تولیدکننده مخلوط کن بر روی جعبه محصول 
درج می ش��ود. بلند تک برای ایجاد تمایز میان خود و دیگران به س��وی استفاده از شیوه 

موردنظر روی آورد. 
نتیج��ه کار برن��د بلن��د ت��ک یک ش��اهکار بازاریاب��ی تمام عی��ار بود. بر این اس��اس 
آنه��ا در ویدئ��وی بازاریاب��ی برندش��ان از ابزارها و ل��وازم مختلفی ب��رای نمایش کیفیت 

مخلوط کن های شان استفاده کردند.
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چگونه در کسب و کارهای کمتر جذاب دست به بازاریابی بزنیم؟
بازاریابی محصولات کسل کننده برندها

بسیاری از برندها در زمینه بازاریابی فعالیت دارند. این امر دامنه وسیعی از برندها 
را ب��ه هم پیوند می دهد. اغلب ما در مقاله های مرتبط با بازاریابی بیش��تر بر روی 
برندهای بزرگ و موفقیت های تکان دهنده دنیای کس��ب و کار و تبلیغات تمرکز 
می کنیم، با این حال در مقاله کنونی هدف اصلی ما بررسی هیچ کدام از موارد فوق 
نیس��ت. بدون تردید بسیاری از کسب و کارها در زمینه بازاریابی با مشکل فقدان 
جذابیت محصولات شان مواجه هستند. تمام برندها مانند نایک یا سامسونگ دارای 
محصولات جذاب و موردپس��ند مخاطب هدف نیستند بنابراین مسیر دشوارتری 
برای جلب نظر مخاطب هدف خواهند داش��ت.  ه��دف اصلی ما در مقاله کنونی 
بررسی شیوه تبدیل محصولات غیرجذاب برندها به گزینه های وسوسه برانگیز برای 
مخاطب هدف است. محور اصلی فعالیت در این بخش بازاریابی است. در حقیقت 
بازاریابی امکان جذاب ساختن محصولات مختلف، حتی در صورت فقدان جذابیت 
اساسی، را فراهم می سازد. ما در این مقاله به جای بررسی الگوهای مختلف بازاریابی 
و ذکر توصیه های کاربردی به بررسی برخی از برندهای موفق در این زمینه خواهیم 
پرداخت. به این ترتیب درس های بیشتر و بهتری در زمینه بازاریابی خواهیم گرفت. 

صنعت بیمه اتومبیل
برند گایکو

برن��د گایکو به دلیل نوع منحصر به فرد بازاریابی اش در زمینه  ای که به طور 
س��نتی غیرجذاب قلمداد می شود، دارای شهرت جهانی است. سنخ بازاریابی و 
برندسازی این شرکت با تمام رقبایش تفاوت دارد. درست به همین خاطر نام 
شناخته ش��ده تری در حوزه های مختلف کس��ب و کار محسوب می شود.  اگر 
ش��ما در آمریکای ش��مالی زندگی کنید، بدون تردید به هن��گام تلاش برای 
یافتن بیمه نامه برای خودروی تان به س��راغ گایکو خواهید رفت. دلیل این امر 
سرمایه  گذاری جذاب بر روی ایجاد نمایی متفاوت از صنعتی کسل کننده است. 
کمتر مخاطبی در طول سال کمپین های بازاریابی مربوط به برندهای بیمه را 
مشاهده می کند. بسیاری از برندهای فعال در این صنعت ایده ای برای بازاریابی 
و جلب نظر مخاطب هدف ندارند. به همین خاطر بر روی سایر اقدامات نظیر 
اعمال تخفیف های گس��ترده بر روی محصولات سرمایه گذاری می کنند.  اگر 
به تبلیغات تلویزیونی گایکو نگاه کنیم، نمای یک برند کس��ل کننده مشاهده 
نخواهد شد. این امر به دلیل همکاری نزدیک این برند با آژانس های بازاریابی و 
همچنین داشتن یک تیم بازاریابی حرفه ای است. امروزه بسیاری از برندها در 
زمینه بازاریابی سرمایه گذاری می کنند، اما ماهیت سرمایه گذاری آنها سودبخش 
نیست. ما باید در حوزه بازاریابی بر روی المان های جذاب برای مخاطب هدف 
س��رمایه گذاری کنیم. اشتباه بس��یاری از برندها در این میان توجه به سلیقه 
شخصی ش��ان به ج��ای الما ن های جذاب برای مخاطب اس��ت. نتیجه این امر 
مواجهه با شکست های گسترده در حوزه بازاریابی خواهد بود.  درس مهم ما از 
شیوه بازاریابی برند گایکو ضرورت افزودن احساسات به کمپین هاست. امروزه 
بس��یاری از کمپین های بازاریابی فاقد روح و انگی��زه لازم برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف اس��ت بنابراین مشاهده شکست شمار بالایی از تلاش های 
بازاریابی در دنیای کنونی امری طبیعی خواهد بود. مزیت اصلی برند گایکو در 
این میان شناخت دقیق سلیقه مخاطب هدف و تلاش برای استفاده از آن در 

راستای طراحی کمپین های بازاریابی است.
خدمات مشتریان

برند زندسک
فعالیت به عنوان یک آژانس خدمات مش��تریان کار جذابی نیست. بسیاری 
از مشتریان فقط در ش��رایط ضروری با بخش خدمات مشتریان تماس برقرار 
می کنند بنابراین ما جذابیت های بالقوه چندانی برای فعالیت در چنین فضایی 
نخواهیم داشت. شاید اگر هر کارآفرین دیگری به جای مدیران ارشد زندسک 
بود، هیچ تلاش بازاریابی گس��ترده ای را سازماندهی نمی کرد. این نکته دارای 
اهمیت بس��یار زیادی اس��ت. گاهی اوقات ما نیازمند افزایش ریس��ک پذیری 
برندمان هستیم. این اس��تراتژی به طور خارق العاده ای از سوی زندسک پیاده 
شده است.  اغلب خریدارها در زمینه تماس با بخش خدمات مشتریان برندها 
مش��کلات بس��یار زیادی را تجربه می کنند. گاهی کارش��ناس موردنظر هیچ 
اطلاعی درباره محص��ول و ایرادهای احتمالی آن ندارد، گاهی هم توصیه های 
ارائه ش��ده هیچ کاربردی برای مخاطب هدف ندارد. برند زندسک در این میان 
بر روی همین نقاط ضعف دس��ت گذاشت. بر این اس��اس کاربران با مشاهده 
ویدئوهای بازاریابی این برند فرصت مرور مشکلات شان در زمینه تعامل با بخش 
پشتیبانی را پیدا کردند.  بدون شک مرور ایرادهای اصلی یک آژانس خدمات 
مشتریان نیازمند شجاعت و ریسک پذیری بسیار زیادی است. مدیران بازاریابی 
زندس��ک این ریس��ک را کردند. جالب اینکه نتیجه این ریس��ک جلب توجه 
گسترده مخاطب هدف بود. بی تردید هیچ کمپین بازاریابی مانند کاری که آنها 

انجام دادند، توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را نداشت. 
زندس��ک در ویدئوهای بازاریابی خود ترکیب��ی از عناصر طنز و تلاش برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به ش��یوه ای متفاوت را به نمایش گذاش��ته 
اس��ت. اگر شما نیز در حوزه های کاری غیرجذاب برای مخاطب هدف فعالیت 
دارید، تلاش برای یافت��ن دلیل فقدان جذابیت تان کلید جلب توجه مخاطب 
هدف خواهد بود. بسیاری از برندها در عمل توانایی ارائه چنین کاری را ندارند 
بنابراین با تداوم بی توجهی مخاطب هدف مواجه می ش��وند.  برند زندس��ک با 
اس��تفاده از ایده های جذاب در فرآیند بازاریابی اش نظر مخاطب هدف را جلب 
کرده اس��ت. آنها اجازه توسعه شهرت منفی ش��ان در زمینه فقدان جذابیت را 
نداده اند. درست به همین خاطر توجه جهانی مخاطب هدف را جلب کرده اند. 

بازاریابی ایمیلی
برند میل چمپ

میل چمپ ش��یوه بازاریابی در کس��ب و کارهای فاق��د جذابیت ذاتی برای 
مخاطب هدف را به طور کلی دگرگون کرده است. آنها در سال ۲۰۱۳ با انتشار 
ویدئویی نوآورانه موفق به جلب نظر مخاطب جهانی ش��دند. نکته مهم در این 
میان بیان همکاری های بازاریابی میل چمپ با برندهای بزرگ بود. اگرچه آنها 
به تنهایی دارای جذابیتی برای مخاطب هدف نبودند، اما در کنار دیگر برندهای 
مش��هور موفق به جلب نظر مشتریان شدند.  بیان داستان فعالیت میل چمپ 
در پش��ت پرده موفقیت بس��یاری از برندهای بزرگ برای هر مخاطبی دارای 
جذابیت است. این داستان به شیوه های مختلف برای مخاطب هدف بیان شده 
است. نکته مهم در این میان روایت منحصر به فرد میل چمپ از فرآیند تولید 
کمپین های مشهور در سراسر دنیاست. نکته مهم در اینجا سابقه مناسب میل 
چمپ در زمینه همکاری با برندهای مختلف اس��ت. همین نکته به آنها برای 
تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف کمک ویژه ای کرده اس��ت.  همانطور که 
در مورد برند زندسک مش��اهده کردیم، در اینجا نیز بازاریاب های میل چمپ 
اقدام به استفاده از المان های طنز کرده اند. این نکته در فعالیت اغلب برندهای 
بازاریابی به خوبی قابل مشاهده است. وقتی کسب و کار شما دارای جذابیت و 
المان های طنز کافی نیست، خودتان باید دست به کار شده و آنها را ایجاد کنید. 
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نیاز کسب و کارها به خدمات حقوقی در 
دوران کرونا

وی��روس کرونا در مقی��اس جهانی بر روی فعالی��ت اغلب برندها 
تاثیر منفی گذاش��ته است. بسیاری از کسب و کارها در طول دوران 
قرنطینه متحمل ضررهای بس��یار زیادی شده اند. بدون تردید توان 
حمایتی دولت ها از کس��ب و کارهای مختلف محدودیت های زیادی 
دارد، بنابرای��ن کارآفرین��ان خودش��ان باید به دنب��ال راهکارهایی 
برای توس��عه کسب و کارش��ان و نجات از شرایط کنونی باشند. هر 
کارآفرین��ی در زمینه مدیریت کس��ب و کار با تصمیم های متنوعی 
مواجه اس��ت. این تصمیم ها ابعاد حقوقی گس��ترده ای دارد. گاهی 
اوق��ات یک تصمیم اش��تباه در عرصه کس��ب و کار به معنای پایان 
فعالی��ت برندمان خواهد بود. این نکته در بازه های زمانی حس��اس 
دارای اهمیت بس��یار بیش��تری خواهد بود، بنابراین در دوران کرونا 
یکی از نیازهای اصلی کس��ب و کارها اس��تفاده از خدمات حقوقی 

مناسب است. 
اکنون شرایط برای بازگشایی کسب و کارها در بسیاری از کشورها 
فراهم ش��ده است. نکته مهم در این میان فعالیت براساس مبناهای 
حقوقی مطمئن است. فقط در این صورت ما امکان فعالیت مطمئن 
در عرصه کس��ب و کار را خواهیم داش��ت. ما در ادامه به بررس��ی 
ش��رایط مختلف و مزیت های اس��تفاده از کارشناس های حقوقی در 
زمینه کس��ب و کار خواهیم پرداخت. بدون تردید با بررس��ی نکات 
موردنظر انگیزه بس��یاری از کسب و کارها برای استفاده از خدمات 

حقوقی بیشتر خواهد شد. 
همکاری با کارشناس های حقوقی خارج از شرکت

بدون شک نیاز به استفاده از خدمات حقوقی همیشه وجود ندارد. 
همین امر بس��یاری از ش��رکت ها را نسبت به اس��تخدام کارشناس 
حقوقی دلسرد می س��ازد. ایده جایگزین در چنین مواردی استفاده 
مقطعی از خدمات حقوقدان ها برای رفع مش��کلات ش��رکت است. 
امروزه ش��رکت های حقوقی بس��یار زیادی در زمین��ه ارائه خدمات 
به کس��ب و کارها فعالیت دارند. دامنه پوش��ش کس��ب و کارها نیز 
از سوی چنین موسسه هایی بس��یار زیاد است بنابراین دلیلی برای 

نگرانی وجود نخواهد داشت. 
نکته مه��م در زمینه همکاری با حقوقدان های خارج از ش��رکت 
آش��نایی طرف مورد نظر با ماهیت کس��ب و کارمان اس��ت. در غیر 
این صورت امکان همکاری مناسب با وی فراهم نخواهد شد. اشتباه 
برخی از برندها در این ش��رایط تلاش برای همکاری با کارآموزهای 
حقوقی اس��ت. ش��اید این تکنیک هزین��ه کمتری ب��رای بازاریابی 
بخواه��د، ام��ا در تحلیل نهایی هزینه های بس��یار بیش��تری از نظر 
ریس��ک های عقد قرارداد بر ما تحمیل می کند، بنابراین همیشه به 
دنبال همکاری با کارش��ناس های حقوقی معتبر باشید. در غیر این 
صورت امکان ساماندهی بهینه کسب و کارتان را نخواهید داشت. 

نظارت کارشناس حقوقی شرکت بر روی قراردادها
عقد قرارداد در حوزه کس��ب و کار تصمیم بسیار مهمی محسوب 
می ش��ود. بس��یاری از ش��رکت ها به دلیل بی توجهی ب��ه این نکته 
ضررهای گزافی می کنند. اس��تفاده از کارش��ناس حقوقی به عنوان 
کارمند رسمی شرکت مزیت اطمینان از درستی قراردادها را خواهد 
داش��ت. به این ترتیب دیگر خبری از شکایت های مختلف و دعوا بر 

سر نحوه اجرای قراردادها نخواهد بود. 
بس��یاری از اشتباهات در زمینه عقد قرارداد به صورت غیرعمدی 
روی می دهد. با این حال تمام بندهای موجود در قراردادها باید اجرا 
شود، بنابراین پیش از امضای نهایی قرارداد یک بار آن را به ارزیابی 

کارشناس حقوقی شرکت برسانید. 
توصیه ما برای اس��تخدام کارش��ناس حقوقی فقط در صورت نیاز 
به عقد قرارداد و همچنین تعامل گسترده با سایر شرکت هاست. در 
غیر این صورت نیازی برای تعامل نزدیک با کارش��ناس های حقوقی 

به عنوان کارمند شرکت نخواهد بود. 
کمک به تصمیم گیری های کاری

بس��یاری از حقوقدان های فعال در زمینه کمک به ش��رکت های 
تج��اری دارای تجربه ه��ای زیادی هس��تند. این امر به ش��رکت ها 
ب��رای ارائه خدم��ات بهینه کمک خواهد کرد. بس��یاری از اوقات ما 
نیازمند راهنمایی های کاربردی از سوی کارشناس ها هستیم. تجربه 
کارشناس های حقوقی در زمینه کسب و کار کمک بسیار زیادی به 
ما خواهد کرد. این نکته به طور ویژه ای برای کس��ب و کارهای نوپا 
صح��ت دارد. اغلب کارآفرینان تازه کار دارای مهارت و تجربه بالا در 
زمینه کس��ب و کار نیستند. همین امر آنها را برای فعالیت در حوزه 

کسب و کار با چالش های گسترده ای مواجه خواهد ساخت. 
بس��یاری از کارآفرینان نسبت به قوانین مربوط به مالیات آگاهی 
چندانی ندارند. همین امر موجب بروز مش��کلات وسیعی برای آنها 
می ش��ود. اس��تفاده از خدمات کارش��ناس های حقوقی ب��ه ما برای 

تصمیم گیری های بهتر در زمینه مالیات کمک خواهد کرد. 
پرداخت هزینه ای کمتر در موقعیت های خاص

بدون تردید در ش��رایط بحران کرونا کمک های مالی متنوعی به 
کسب و کارها می شود. یکی از مشکلات کارآفرینان برای بهره مندی 
از کمک های مالی دولتی یا دیگر انواع کمک ها عدم آشنایی با روند 
حقوقی ماجراس��ت بنابراین ما در اینجا نیز به کمک کارشناس های 

حقوقی نیاز خواهیم داشت. 
بس��یاری از برندها برای پرداخت هزینه کارمندان ش��ان نسبت به 
ش��یوه های پرداخت کم هزینه تر آگاهی ندارند. این نکته در صورت 
اس��تفاده از خدمات حقوقی س��اده تر صورت بندی می ش��ود. بدون 
تردید ش��یوه های مختلفی برای پرداخت حقوق کارمندان شرکت ها 
وجود دارد. توصیه های کاربردی حقوقدان ها درباره ش��یوه پرداخت 
حقوق��ی نقش مهم��ی در کاهش هزینه های جانب��ی برندها خواهد 

داشت. 
جمع بندی

بدون تردید ش��رایط قرنطینه برای بس��یاری از برندها مشکلات 
عمیق��ی ایجاد کرده اس��ت. نکته مه��م در این می��ان تلاش برای 
اس��تفاده از خدمات حقوق��ی به منظور کاهش مش��کلات جاری و 
فراهم س��ازی زمینه های مناس��ب برای بازگش��ایی کسب و کارمان 
اس��ت. در غیر این صورت ما هرگز شانس��ی برای نجات از ش��رایط 

کنونی نخواهیم داشت. 
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یکی از سوالات اساسی تمامی مدیران این است که چگونه می توان با 
کم هزینه ترین اقدامات، بالاترین میزان پیش��رفت را تجربه کرد. اگرچه 
در ظاهر این امر بیش��تر ش��بیه به یک رویا است، با این حال انجام آن 
کاملا عملی بوده و تنها کافی است تا نسبت به این موارد آگاهی داشته 
باش��ید. بدون ش��ک این موارد خصوصا برای برندهای تازه کار با بودجه 
کاملا محدود، یک فرصت رشد فوق العاده محسوب می شود. در ادامه به 

بررسی این موارد خواهیم پرداخت. 
1-تولید محتوا 

تولید محت��وا بهترین اقدام در زمینه بازاریابی محس��وب می ش��ود. 
درواقع این ش��یوه تبلیغ غیرمس��تقیم بوده و باعث می شود تا در مدت 
زمان��ی کوت��اه، مخاطبانی را برای خود ایجاد کنی��د. نکته مهم در این 
رابطه، تنوع بس��یار بالای انواع محتواها است که براساس آن می توانید 

حتی با فعالیت در یک حوزه، به موفقیت های بالا دست پیدا کنید. 
۲-حضور در شبکه های اجتماعی

ش��بکه های اجتماعی، بستری رایگان را با تعداد کاربران میلیونی در 
اختیار ش��ما قرار می دهد. توجه به این نکته ضروری است که در حال 
حاضر، جست وجو در شبکه های اجتماعی اقدامی است که حداقل یک 
س��اعت از زم��ان افراد در ط��ول روز را به خود اختص��اص می دهد. به 
همین خاطر در صورت فعالیت جذاب، ش��ما ش��انس موفقیت بس��یار 
بالایی را خواهید داش��ت. نکته مهم در این زمینه این اس��ت که س��ه 
ش��بکه محبوب در جامعه هدف خود را مورد توجه قرار داده و س��عی 
کنی��د تا در آنها کاملا حرفه ای ش��وید. برای مثال اگرچه از فیس بوک، 
اینستاگرام و یوتیوب به عنوان بهترین بسترها برای فعالیت تجاری نام 
برده می ش��ود، با این حال ش��ما باید این انتخاب را با توجه به شرایط 
جامعه خود انجام دهید. برای مثال ممکن اس��ت فیس بوک در منطقه 
شما جزو پرطرفدارترین ها نباشد. همچنین تنها به دنبال رشد طبیعی 
صفحه خود باشید. در غیر این صورت وارد یک بخش منفی و هزینه بر 

خواهید شد. 
3-کیفیت محصولات خود را ارتقا دهید 

درواق��ع به جای این ام��ر که هزینه های بس��یاری را صرف تبلیغات 
کنی��د، می توانید با نیمی از این بودجه، کیفیت محصولات خود را ارتقا 

بخش��ید. درواقع یک محصول خوب، باعث خواهد ش��د تا مش��تری به 
ص��ورت ناخودآگاه اقدام ب��ه تبلیغ آن کند. همچنی��ن در صورتی که 
محصول ش��ما کیفیت لازم را نداشته باش��د، امکان کسب موفقیت در 
طولانی م��دت عملا غیرممکن خواهد بود. در کنار این موضوع، ش��ما 
تنه��ا به کیفیت محصول محدود نب��وده و می توانید بخش های دیگری 
نظیر کاهش قیمت، افزایش س��طح خدمت رسانی به مشتری و... را در 
دستور کار خود قرار دهید. این امر خود باعث ایجاد یک مزیت رقابتی 

خواهد شد. 
4-از معجزه سئو غافل نشوید 

این امر که به خوبی در بس��تر اینترنت دیده ش��وید به س��طح دانش 
سئو شما بس��تگی خواهد داش��ت. درواقع در موارد متعددی مشاهده 
می-ش��ود که افراد محتواهای بس��یار خوبی را تولی��د کرده و به علت 
عدم توجه به بهینه سازی موتورهای جست وجو، با استقبال لازم مواجه 
نشده است. خوشبختانه گوگل انواع نرم افزارهای لازم را برای مدیریت 
بهتر و تحلیل داده ها ایجاد کرده اس��ت، با این حال ضروری اس��ت که 
در ابتدا، یک دوره آموزش��ی را س��پری کرده و ی��ا از فردی حرفه ای و 

باتجربه استفاده کنید. 
5-سخنرانی عمومی داشته باشید 

ایجاد برند ش��خصی خود به ارتقای جایگاه برند منجر خواهد شد. در 
این رابطه س��خنرانی، مصاحبه، نوشتن مقاله و هر اقدامی که منجر به 
افزایش شناخت افراد از شما و مدیران شرکت شود، بدون شک تاثیرات 
مثبت خود را بر روی برند ش��رکت نیز خواهد داش��ت. در این رابطه با 
صحب��ت کردن، نه تنها ش��ناخت ها از برند افزایش پی��دا می کند، بلکه 
زمینه انواع همکاری ها نیز ایجاد می ش��ود. به همین خاطر نشست ها و 
کنفرانس ها را از دس��ت نداده و حت��ی خود به دنبال ایجاد یک رویداد 

و گردهمایی باشید. 
۶-از بازاریابی ایمیلی استفاده کنید 

اگرچه ممکن اس��ت تصور کنید که این اس��تراتژی دیگر نتایج سابق 
را ن��دارد، ب��ا این ح��ال آمارها کاملا خ��لاف این موض��وع را به اثبات 
می رس��اند. درواقع نکته ای که باید به آن توجه داشته باشید این است 
که افراد حتی در گوش��ی های هوش��مند خود، اپلیکیش��ن ایمیل را به 
صورت پیش��فرض داشته و از جدیدترین پیام ها در کمترین زمان آگاه 
خواهند شد، با این حال فعالیت در این زمینه نیز ظرافت ها و روش های 
مختلف��ی را دارد. برای مثال ش��ما باید به خوب��ی بدانید که چه زمانی 

برای ارس��ال موارد مناسب بوده و محتوای شما باید شامل چه مواردی 
باشد. در غیر این صورت نتایجی کاملا عکس را تجربه خواهید کرد. 
7-از راهکارهای موجود برای ایجاد تعامل دوطرفه استفاده کنید 

انواع مس��ابقات و چالش ها می تواند باعث ش��ود تا در کمترین زمان 
بس��یار محبوب شوید. در این رابطه تنها کافی است تا به چالش بطری 
آب جیس��ون استاتهام نگاهی بیندازید که در مدت زمانی کوتاه توسط 
بسیاری از افراد از سراسر جهان انجام شد. در این رابطه شما می توانید 
با کمی خلاقیت، موارد جالبی را به دس��ت آورید. همچنین همکاری با 
اینفلوئنسرها می تواند باعث شود تا چالش-های شما بهتر دیده شده و 
جذابیت بالاتری را پیدا کند. در نهایت بهتر اس��ت تا برندهایی را پیدا 
کنید که حاضر به تبلیغ مشارکتی هستند. این امر باعث خواهد شد تا 

بدون صرف هزینه، یک اقدام برد-برد را انجام دهید. 
8-با آزادکارها همکاری داشته باشید

آزادکارها به این علت که اس��تخدام رس��می نمی ش��وند، گزینه های 
مقرون به صرفه ای محسوب شده و می توان با آنها از طریق های مختلف 
نظیر دورکاری، اس��تفاده کرد. نکته جالب این است که در اکثر موارد، 
آزادکاره��ا از مهارت بالاتری برخوردار ب��وده و راندمان کاری به مراتب 
بهتری را دارند. علت این امر به این خاطر اس��ت که آنها امنیت شغلی 
لازم را نداش��ته و این مس��ئله باعث می ش��ود تا همواره در تلاش برای 
ارائه بهترین عملکرد باش��ند تا مش��تریان آنها حفظ شده و سابقه خود 
را درخش��ان نگه دارند. این امر به معنای پرداخت هزینه کمتر در کنار 

کیفیت بالاتر خواهد بود. 
9-از HARO استفاده کنید 

این س��ایت بس��تری برای دس��تیابی به اطلاعات موردنیاز جهت تولید 
محتوا محس��وب می ش��ود، با این حال مزیت اصلی آن، امکان پیداکردن 
افراد مناسب در کنار ایجاد شانس برای قرار گرفتن مطالب در سایت های 
مختلف محس��وب می شود. در نهایت بس��تری وجود دارد که می-توانید 
سوالات مختلف خود را مطرح کرده و پاسخ کارشناس ها را مشاهده کنید. 

10- نحوه پرداخت را متنوع کنید
به هر میزان که مش��تری بتواند با س��هولت و تن��وع بالاتری قیمت 
محصول را پرداخت کند، بدون ش��ک رضایت بالاتری را خواهد داشت. 
به همین خاطر توصیه می شود که روش هایی نظیر پرداخت اقساطی و 

فروش آنلاین را حتما به فهرست خود اضافه کنید. 
business۲community.com :منبع

مدیران عامل بی تجربه ای که به تازگی عهده دار مدیریت یک شرکت 
ش��ده اند، در معرض اش��تباهاتی قرار دارند که آنان را از دس��تیابی به 

موفقیت های بزرگ باز می دارد. 
ب��رای اینکه در جایگاه مدیرعاملی یک ش��رکت ق��رار بگیرید، باید 
س��خت کار کنید و مسیری پرچالش را پشت س��ر بگذارید، اما وقتی 
به این جایگاه رس��یدید، زم��ان زیادی ندارید تا به موفقیت برس��ید. 
دنیای کسب و کار به سرعت در حال تغییر است و اگر نتوانید اهداف 
موردنظر ش��رکت را برآورده کنید، خیلی زود اعتبار خود را از دس��ت 

می دهید.
شما نمی توانید فاکتورهای موفقیت کسب و کار را به طور تضمینی 
مش��خص کنی��د، اما می توانید س��بک مدیریت خ��ود را تحت کنترل 
بگیرید و این همان نکته ای است که شما را از سایرین متمایز می کند. 
اگر س��بک رهبری خوبی داشته باش��ید، به بهترین عامل انگیزه بخش 
کارمن��دان مجه��ز خواهید ش��د و می توانی��د راه هایی ب��رای افزایش 
بهره وری ش��رکت پیدا کنید. اما اگر بر نقاط ضعف خود غلبه نکنید یا 
گرفتار تله های روانش��ناختی رایج مدیران جدید شوید، با چالش های 
جدی رو به رو می ش��وید و از مسیر دس��تیابی به موفقیت های بزرگ 
دور خواهید ماند. مدیران عامل جدید و بی تجربه باید از رفتارهای زیر 

دوری کنند تا موفقیت شان تضمین شود:
1. بر غرور خود غلبه کنید

بعد از تلاش های فراوان برای رس��یدن به جایگاه مدیرعاملی، کاملا 
طبیعی است گرفتار غرور شوید. شاید فکر کنید دیگر نیاز نیست نکته 
جدی��دی یاد بگیرید و از فرصت رش��د و ترقی اس��تفاده کنید. ممکن 
است افرادی که با عقاید شما مخالف هستند را کنار بگذارید و تنها با 

افراد همیشه موافق معاشرت کنید.
برایان دی ایوانس، مدیرعامل کمپانی BDE Ventures می گوید:

خیلی خوب اس��ت به دس��تاوردهای خ��ود افتخار کنی��د، اما نباید 

بگذارید غرور، چش��مان تان را روی خیلی از مسائل ببندد. باید بدانید 
ش��رکت های کداک و بلاکباستر، به این خاطر به شکست رسیدند که 
از تغیی��رات صنعت و ایده های دیگران چشم پوش��ی کردند. به عنوان 
مدیرعاملی تازه کار، متواضع باش��ید و یادتان باش��د شما باهوش ترین 

فرد حاضر در شرکت نیستید.
 غ��رور خ��ود را کنار بگذارید و ش��رایطی مهیا کنی��د که کارمندان 
تمام ایده ها و نظرات ش��ان را با ش��ما در میان بگذارن��د. بدین ترتیب 
نه تنها ایده های جدیدی می گیرید، بلکه به کارمندان انگیزه بیش��تری 
می دهید. وقتی با فروتنی به کارمندان نشان دهید که چقدر وجودشان 
ارزشمند است، با استعفای کمتری مواجه می شوید و به طور مستقیم 

روی بهره وری و هزینه های کل تاثیر می گذارید.
۲. بیش از اندازه محتاط و محافظه کار نباشید

شاید نگرش محافظه کارانه را یک ویژگی منفی تلقی نکنیم، اما دین 
اس��تامولیس در وب سایت کسب و کار هاروارد می گوید محافظه کاری 
برای مدیران عامل یک ویژگی مثبت و موفق کننده نیس��ت. برعکس، 
مدیران باید به دنبال ریس��ک های موثر باشند و بتواند در فرصت های 

خطرپذیر، اقدام کنند.
مدی��ران باید با تکیه بر دانش، تجربیات گذش��ته و منابع اطلاعاتی 
موج��ود، تصمیم��ات عاقلانه و آگاهان��ه اتخاذ کنند، ام��ا گاهی ترس 
از شکس��ت س��بب می ش��ود از هر ریس��کی اجتناب کنند. آنها برای 
تصمیم گیری بیش از اندازه فکر می کنند، دچار تردید می ش��وند و در 

نهایت ترجیح می دهند با همان تکنیک های قدیمی جلو بروند.
حتما می دانید خیلی از نوآوری ها و موفقیت های دنیای کسب و کار، 
نتیجه  ریسک پذیری هوشمندانه هستند. وقتی بیل گیتس دانشگاه را 
رها کرد تا مایکروس��افت را راه بیندازد، ریسک بزرگی را متحمل شد. 
جی.کی رولینک نیز ریس��ک بزرگی انجام داد، چراکه خیلی از ناشران 

حاضر نشدند کتاب های هری پاتر را چاپ کنند.

البته تمام ریس��ک ها ب��ه موفقیت ختم نمی ش��ود. حتی وقتی یک 
ریس��ک به نتیجه  دلخواه منجر نمی ش��ود، باز هم درس های زیادی از 
آن یاد می گیرید که به پیشرفت کسب و کارتان کمک می کند و شما 
را از رقبا جلو می اندازد. در مقابل، رضایتمندی از دس��تاوردهای قبلی، 

کسب و کار شما را راکد نگه می دارد.
3. خیلی روی سود خالص تمرکز نکنید

وقتی در جایگاه مدیرعاملی قرار می گیرید، سودآوری اهمیت زیادی 
پیدا می کند. خصوصا اینکه باید جواب س��رمایه گذاران و هیأت مدیره 
شرکت را هم بدهید، اما این مسئله نباید باعث شود سودآوری خود را 

به نیازهای مشتریان ترجیح دهید.
معمولا مدیران عامل جدید تمرکز خود را روی سودآوری می گذارند 
که منجر به نتایج خوبی نمی ش��ود. اگر س��عی کنید کیفیت خدمات 
مش��تریان را کاهش دهی��د یا در تولید محص��ولات از مواد ارزان تری 
اس��تفاده کنید، مخاطبان هدف خود را از دس��ت می دهید. شکس��ت 
س��نگین اتومبیل فورد پینتو، به دلیل تمرکز روی سودآوری به جای 

پاسخگویی به نیاز مشتریان بود.
وقتی سعی می کنید کیفیت محصولات یا خدمات را افزایش دهید و 
به بهترین وجه ممکن به مشتریان کمک کنید، با وفاداری آنها مواجه 
می ش��وید که از پایه های اساس��ی یک برند برای دستیابی به موفقیت 

بلندمدت است.
باید بدانید هر چقدر مدیرعامل بهتری باشید، کسب و کار بهتری را 
توسعه می دهید. به عنوان یک مدیرعامل جدید و تازه کار، از رفتارهای 
ذکرش��ده اجتن��اب کنید و در عین حال س��عی کنی��د تاثیر مثبت و 
پایداری روی ش��رکت داشته باشید. به کارمندان تان انگیزه بدهید، در 
مقابل تغییرات بازار واکنش مناس��بی از خود بروز دهید و موانع رایج 

مدیریتی را برطرف کنید تا شرکت خود را به افق روشنی برسانید.
Entrepreneur/ucan :منبع

3 رفتار اشتباهی که مدیران عامل جدید را به سوی شکست سوق می دهد

ارتقای سطح کسب وکار با کم هزینه ترین اقدامات 
به قلم: آدی داویسون کارشناس کسب و کار

ترجمه: علی آل علی

به قلم: انجمن کارآفرین های جوان 
مترجم: امیر آل علی
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اصفه�ان – ذوب آهن:  ذوب آه��ن اصفهان برای تنظیم بازار مصرف، 
جلوگیری از افزایش قیمت ها و جلب رضایت مش��تریان با هدف حمایت از 
حقوق مصرف کنندگان نهایی تاکنون مجموعه اقدام هایی را به کار گرفته 
است . این ش��رکت  نهم خردادماه در اقدامی بی سابقه با ارسال نامه ای به 
همه کارگزاری ها و نهادهای نظارتی بخش س��اختمانی ، داوطلبانه قیمت 
پایه را حدود ۴۲۰ تومان کاهش داد که انتظار می رود دیگر تولیدکنندگان 

فولاد کشور در این اقدام ملی  مشارکت کنند.
منصور یزدی زاده مدیرعامل ذوب آهن اصفهان در این خصوص گفت : 
یکی از کارکردهای مهم بورس کالا ،خروج از نظام قیمت گذاری دستوری 
و ش��فاف س��ازی قیمت هاس��ت که به خوبی نیز اثر بخ��ش بود و موجب 

اطمینان عرضه کنندگان گردید .
وی افزود : هرچند در گذش��ته ش��اهد دخالت هایی در نظام بورس کالا 
با قیمت گذاری دس��توری بودیم ، اما خوشبختانه با رویکرد جدید وزارت 
صم��ت ، دوباره ب��ه انجمن تولید کنندگان ف��ولاد و تولید کنندگان عمده 

اعتماد شده و لذا وظیفه داریم که پاسخ این اعتماد را به خوبی بدهیم  .
مدیر عامل ذوب آهن تصریح کرد : متاس��فانه عده ای که در گذشته از 
طریق رانت های حاصل از قیمت گذاری دس��توری و یا سیستم حواله ای 
، منافعی حاصل کردند ، امروز صنایعی را نیز در دست گرفته اند که البته 
نق��ش کوچکی در صنعت فولاد دارند اما ب��ا در اختیارگرفتن تریبون های 
مختلف ، به دنبال ایجاد التهاب در بازار فولاد هس��تند و اینگونه القاء می 

کنن��د که ب��ورس کالا کارکرد مثبتی در این زمینه ن��دارد تا دوباره همان 
سیستمی که رانت ایجاد می کرد را دوباره احیا کنند .

منص��ور ی��زدی زاده اظهار داش��ت : ذوب آهن اصفهان ب��ه عنوان یک 
مجموع��ه ملی ، هرچند رویکرد اقتص��ادی نیز دارد اما به هرقیمتی حاضر 
به فروش محصول خود نیس��ت و حاضر نیست که به مصرف کننده آسیب 

برسد .
وی افزود : قیمت های صادراتی معیار خوبی برای تعیین قیمت درداخل 
اس��ت و نباید قیمت های داخلی از قیمت های صادراتی بیش��تر باش��د . 
البت��ه عده ای تلاش کردن��د این امر را مغایر با حق و حقوق س��هامداران 

جل��وه دهند در حالیکه قیمت های منطقی به نفع س��هامدار نیز هس��ت 
و آنها نیز راضی به گرانفروش��ی نیس��تند ضمن اینکه گرانفروشی علاوه بر 
ظلم به جامعه ، پش��توانه هم ندارد و باعث می ش��ود با کاهش قیمت ها ، 

ایجاد بحران گردد .
ذوب آهن اصفهان زمانی که احس��اس کرد ممکن است قیمت هایی در 
بورس کالا شکل بگیرد که موجب سواستفاده گردد ، داوطلبانه پایه قیمت 
عرضه خود در بورس کالا را به صورت منطقی پیش��نهاد داد  . این کار در 
واق��ع یک قدردانی از وزارت صمت هم بود که در به تولید کنندگان فولاد 

کشور اعتماد کرد .
وی اف��زود : پ��س از اصلاح قیم��ت و رقابتی که در ب��ورس کالا ایجاد 
ش��د ، س��قف قیمت ثبت شده متناس��ب با قیمت های صادراتی است که 
بس��یار منطقی می باشد و خوشبختانه به دنبال ذوب آهن اصفهان ، فولاد 
خراس��ان هم به عنوان یک ش��رکت بزرگ تولید کننده مقاطع ساختمانی 

، این کار را انجام داد.
یزدی زاده ابراز امیدواری کرد که فولادسازان در کنار سایر تکالیفی که 
در صنعت و اقتصاد کش��ور دارند ، بتوانند به عنوان یک بازوی قوی جهت 
تامین ارز مورد نیاز کش��ور در ش��رایط تحریم و فشارهای ظالمانه دشمن 
، همچون گذش��ته موفق عمل کنند . این مهم مس��تلزم این اس��ت که در 
امر صادرات خللی ایجاد نشود تا این تولید کنندگان ، منویات مقام معظم 

رهبری در سال جهش تولید را محقق سازند .

تبری�ز – ماهان فلاح: مدیرکل حفاظت محیط  زیس��ت 
آذربایجان ش��رقی از برگزاری مراسمات مختلف به مناسبت 
گرامیداش��ت هفته محیط  زیست )۱۷ - ۲۳ خرداد( در این 
اس��تان خبر داد. حمید قاس��می با بیان اینکه هفته محیط 
 زیس��ت فرصتی مناس��ب جهت تنویر افکار عمومی و جلب 
مش��ارکت همگانی و حمایت از صنایع س��بز اس��ت، اظهار 
داش��ت: ش��عار امس��ال "جهش تولید، حفظ محیط  زیست 
برای توس��عه پایدار ایران" نام گذاری ش��ده اس��ت و بر این 
اساس برنامه های مختلفی همچون تجلیل از فعالین عرصه 
صیانت از محیط  زیس��ت در سطح استان طی هفته محیط  
زیست برگزار خواهد ش��د. مدیرکل حفاظت محیط  زیست 
آذربایج��ان ش��رقی ادامه داد: توجه به مش��ارکت مردمی و 
سازمان های مردم نهاد در جوامع محلی و برگزاری و بررسی 
مش��کلات زیست محیطی در نشس��ت های مشترک از دیگر 
برنامه های مشترک و مش��ارکت دوستداران محیط  زیست 

در طول این هفته اس��ت. مدیرکل حفاظت محیط  زیس��ت 
آذربایجان شرقی با اشاره به برنامه های مختلف هفته محیط 
 زیست، از غبارروبی مزار محیط  بانان شهید و دیدار با محیط 
 بان��ان جانباز، دیدار با نماینده محترم ولی فقیه و اس��تاندار 

فرهیخته استان و همچنین دیدار با ریاست کل دادگستری، 
دادس��تان استان و اهدا کارت همیاری، کلنگ زنی ایستگاه 
سنجش آلودگی هوا در شهر جدید سهند، حضور در مناطق 
حفاظت ش��ده و دیدار با محیط  بانان، رونمایی از جش��نواره 
مج��ازی هن��ر و محیط  زیس��ت، برگزاری کمیت��ه محلی و 
پاکسازی تالاب بین المللی قوری گل، مانور مشترک زیست  
محیطی در پناهگاه یاش��یل میشو، افتتاح خانه کوهنوردی، 
برنامه مش��ترک تهیه و اهدا بس��ته های معیشتی با انجمن 
حمایت از زندانیان، نشس��ت با تش��کل های محیط زیستی 
استان، انعقاد تفاهم نامه با هیئت موتورسواری و اتومبیلرانی 
و هیئت های ورزش��ی را به عنوان مهم ترین برنامه های هفته 
محیط  زیست در استان آذربایجان شرقی عنوان کرد. امسال 
۱۷-۲۳ خردادماه، به عنوان هفته محیط  زیس��ت نام گذاری 
ش��ده و ب��رای هرروز این هفت��ه یک عن��وان و برنامه هایی 

متناسب در نظر گرفته  شده است.

قزوین - خبرنگار فرصت امروز: ش��رکت گاز اس��تان 
قزوی��ن از س��ال ۱۳۹۸  اق��دام به آم��وزش نیروهای ماهر 
کارجو و ش��اغلین در شرکت های پیمانکاری طرف قرارداد 
با شرکت گاز اس��تان قزوین در قالب تفاهم نامه با سازمان 
فنی و حرفه ای اس��تان در دو حرفه امدادگر گاز ش��هری و 

روستایی و حرفه مامور قرائت کنتور نموده است.
ب��ه گزارش رواب��ط عمومي ش��رکت گاز اس��تان قزوین، 
اس��ماعیل مفرد بوش��هری، مدیرعامل ش��رکت گاز استان 
قزوی��ن یک��ي از مهم تری��ن اه��داف و برنامه ه��اي اجرایي 
ش��رکت گاز اس��تان قزوین را افزایش قابلیت هاي دانش��ي 
و مهارت��ي امدادگران، گازبانها و مام��وران قرائت کنتور در 
راس��تای اهداف تفاهم نامه دانس��ت و افزود : ش��رکت گاز 
اس��تان قزوین پس از ابلاغ تفاهم نامه بین شرکت ملی گاز 
ایران و س��ازمان فنی حرفه ای کشور، در تاریخ ۹۷/۰۴/۱۱  
تفاهم تجهیزکارگاه مش��ترک آموزش��ی را با س��ازمان فنی 
حرفه ای اس��تان قزوی��ن منعقد و کارگ��روه اجرایی و تیم 

کارشناس��ان نظام جامع آموزش��ی نیروهای پیمانکاری در 
تاریخ ۹۷/۰۴/۲۴ تشکیل داد.

وی در ادام��ه تصریح کرد : با تلاش و همت این کارگروه 
و س��ایر واحد های مرتبط شرکت گاز و سازمان فنی حرفه 
استان قزوین، کارگاه آموزشی مشترک تا بهمن سال ۱۳۹۷ 
آماده و در ۲۲ بهمن همان س��ال توس��ط استاندار محترم 

وق��ت افتتاح گردید. وی با بیان اینکه این کارگاه آموزش��ی 
برای دو حرفه امدادگر گاز ش��هری و روس��تایی و نیز حرفه 
مام��ور قرائت کنتور ب��رای آموزش نیروها جهت متناس��ب 
س��ازی با اس��تاندارد س��ازمان  فنی و حرفه ای می باشد، 
اع��لام کرد : ای��ن آموزش ها از خرداد ماه س��ال ۱۳۹۸ در 
۱۱ شایس��تگی برای حرفه امدادگر گاز ش��هری و روستایی 
و نیز در ۵ شایس��تگی برای حرفه مام��ور قرائت کنتور گاز 
برای ۱۱۰ نفر از نیروهای امدادگر و کنتورخوان با اس��تفاده 
از توانمندی مدرس��ان داخلی ش��رکت آغاز ش��ده و پس از 
برگ��زار آزمون تئ��وری و عملی برای آنه��ا گواهینامه صادر 

شده است. است.
وي در پای��ان اظهار داش��ت: برای س��ال ۱۳۹۹ نیز برای 
دو گ��روه ب��ه تعداد ۵۰ نفر نیز جهت ثب��ت نام و حضور در 
دو حرف��ه امدادگر و مامور قرائت کنتور برنامه ریزی ش��ده 
اس��ت که با هماهنگی و نظارت واحد آموزش این امر انجام 

خواهد شد.  

اوقاف قم پیشتاز اجرای برنامه های اجتماعی و فرهنگی
ق��م - خبرن��گار فرصت امروز: مدیرکل اوقاف اس��تان قم 
گفت: طی سه ماه گذشته، اقدامات گسترده ای در حوزه های 
مختلف معیشتی، درمانی، فرهنگی و مناسبتی به همت این 

اداره کل به انجام رسیده است.
ب��ه گزارش روابط عموم��ی اداره کل اوقاف و امور خیریه 
اس��تان قم، حجت الاسلام والمس��لمین عباس اسکندری با 
اش��اره به ضرورت مس��ئله پیشگیری در راس��تای مقابله با 
ش��یوع ویروس کرونا و اهمیت کمک های همدلانه ومومنانه 
ب��ه نیازمن��دان در این ش��رایط اظهار کرد: بر این اس��اس 
اداره کل اوق��اف اس��تان قم اقدامات گس��ترده ای را در ایام 

همه گیری کرونا به مرحله اجرا درآورده است.
وی افزود: تهیه و توزیع ماس��ک بین زائران بقاع متبرکه 
استان قبل از تعطیلی موقت آنها و بعد از بازگشایی محدود 
بقاع، گندزدایی و ضد عفونی کامل بقاع متبرکه، ضد عفونی 
معابر و منازل همش��هریان با همکاری نیروهای بس��یجی و 
نظ��ارت بر تعطیلی نم��از جماعت و زیارت زائ��ران در بقاع 

متبرکه استان بخشی از این اقدامات بوده اند.
مدیرکل اوقاف و امور خیریه اس��تان قم با اش��اره به تهیه 
و توزیع حدود ۷۰۰۰ بس��ته بهداشتی شامل ژل و مواد ضد 
عفونی کنن��ده بین مردم اس��تان به همت مراک��ز افق بقاع 
متبرکه عنوان کرد: همچنین طی س��ه مرحله شاهد تهیه و 
توزیع ۵ هزار بسته معیشتی خانواده های تیازمند به ارزش 

تقریبی هر بسته ای ۴۰۰ هزار بوده ایم.
وی ادام��ه داد: از دیگ��ر اقدامات صورت گرفته طی س��ه 
ماه گذش��ته می توان به تهیه و توزیع حدود دو هزار بس��ته 
فرهنگی ش��امل ادعیه منتخب، دفتر نقاش��ی، مداد رنگی، 

اسباب بازی کودکان، بروش��ور بقاع متبرکه، یاد نامه شهدا 
و یک جلد کتاب قرآن و مفاتیح و صحیفه س��جادیه در بین 

شهروندان و خانواده های آسیب دیده از کرونا اشاره کرد.
اس��کندری از پرداخت بخشی از هزینه های دارو و درمان 
بیماران نیازمند از محل عواید موقوفاتی با همین نیت خبر 
داد و گف��ت: در مجم��وع ۸۰۰ میلیون تومان در این بخش 
پرداخت شده اس��ت همچنین ۸۰۰ نفر از بیماران نیازمند، 
مس��اعدت های مالی به ارزش مجم��وع ۵۰۰ میلیون تومان 
دریاف��ت کرده اند. مدیرکل اوقاف و امور خیریه اس��تان قم 
خاطرنش��ان ک��رد: تجلیل و تکری��م از ۱۲۲ نفر جهادگران 
طلبه که در بهشت معصومه سلام الله علیها مشغول تغسیل 
و تکفین متوفیان مبتلا به بیماری کرونا هستند، در اختیار 
گذاش��تن کمپینگ امامزاده جمال الدین علیه السلام برای 
اس��کان نیروهای ارتشی، تشکیل تیم بازرسی جهت بازدید 
مستمر از بقاع متبرکه و اجرای پویش سراسری دعای فرج 
در خیاب��ان های اطراف امامزادگان موس��ی مبرقع و س��ید 
علی، راس ساعتی مش��خص در شب میلاد امام عصر عجل 

الله تعالی فرجه الشریف، اقدامات دیگری هستند که اوقاف 
استان قم نسبت به انجام آنها اهتمام ویژه ای داشته است.

وی با بیان اینکه ظهر روز نیمه شعبان، زیارت آل یاسین 
و صلوات شعبانیه در بقاع متبرکه قرائت و از طریق سیستم 
صوتی فراگیر برای ش��هروندان پخش ش��د عنوان کرد: در 
اعیاد ش��عبانیه همچنین ش��اهد راه ان��دازی کاروان بزرگ 
نس��یم انتظار، همراه با نصب بیش از هزار عدد شبرنگ »یا 
مهدی ادرکنی« بر روی خودروها، با اجرای سرود خیابانی و 

با اهدای تبرکات بقاع متبرکه به شهروندان بودیم.
اس��کندری ب��ا اش��اره به ن��ور افش��انی بق��اع متبرکه و 
خیابان ه��ای اطراف حرم ه��ای مطهر امامزادگان در ش��ب 
میلاد امام زمان عجل الله تعالی فرجه الشریف بیان کرد: راه 
اندازی کاروان زیارت در محلات شهرمقدس قم با همکاری 
س��ازمان فرهنگ��ی و هنری ش��هرداری، از دیگ��ر اقدامات 
مناسبتی اوقاف استان قم طی این مدت به شمار می  روند.

مدی��رکل اوقاف و امور خیریه اس��تان قم اف��زود: در ماه 
مب��ارک رمض��ان هم ویژه برنامه »تس��بیح س��حر« از بقاع 
متبرکه شاخص استان قم به صورت زنده روی آنتن سیمای 
مرکز قم رفت؛ این برنامه ش��امل سخنرانی، مداحی، دعای 
سحر، قرائت قرآن و اذان و همچنین گفت وگو با کارشناسان 
مذهبی بود ضمن اینکه مسابقه پیامکی هم در همین قالب 

از سوی اداره کل اوقاف استان به مرحله اجرا درآمد.
وی ادام��ه داد: انجام تبلیغات محیط��ی ویژه ماه رمضان 
در س��طح شهر و بکارگیری ۲۷ نفر از مبلغان روحانی برای 
انج��ام فعالیت ه��ای فرهنگی و مذهب��ی در فضای مجازی، 
دیگر اقداماتی هس��تند ک��ه در ط��ول ۳۰ روز ماه رمضان 

اجرایی شدند.

در پاسخ به اعتماد وزارت صمت به تولید کنندگان فولاد صورت گرفت

ذوب آهن اصفهان پیشگام منطقی سازی قیمت محصولات فولادی

از سوی مدیرکل محیط زیست استان؛
برنامه های هفته محیط  زیست در آذربایجان شرقی اعلام شد

آموزش نیروهای ماهر کارجو و شاغلین در شرکت های پیمانکاری طرف قرارداد با شرکت گاز استان قزوین 
در قالب تفاهم نامه با سازمان فنی و حرفه ای استان

مدیر مخابرات منطقه گلستان در جلسه شورای مدیران : 

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

با حضور مدیرعامل شرکت آب منطقه ای مازندران :
با انجام پروژه ساماندهی و تثبیت بستر و حریم رودخانه سبزرود، 

شهر رویان ایمن می شود.
س�اری – دهق�ان : به گزارش خبرنگار مازن��دران به نقل روابط 
عموم��ی آب منطق��ه ای مازندران این پروژه که در محدوده ش��هر 
رویان مازندران در حال انجام اس��ت ش��هر رویان از خطرات س��یل 

ایمن و بستر رودخانه برای توسعه گردشگری مهیا خواهد شد.  
روژه س��اماندهی و تثبی��ت بس��تر و حری��م رودخانه س��بزرود با 
مشارکت شهرداری رویان درحال اجراست که در بازدید آقای دکتر 
یخکش��ی مدیرعامل ش��رکت آب منطقه ای مازندران از این پروژه، 
نامبرده ضمن ابراز رضایت از روند اجرا از شهرداری رویان به خاطر 
مش��ارکت و همکاری در اجرای پروژه قدردانی نمود و گفت: س��اماندهی و لایروبی رودخانه  ها در 
بازه  های ش��هری به لحاظ اس��تقرار منازل مسکونی در حاش��یه رودخانه از اولویت و اهمیت زیادی 
برخوردار اس��ت. لذا تلاش ما این اس��ت با مش��ارکت نهادهای عمومی و بخش خصوصی این کار را 
انجام دهیم که خوشبختانه در سالهای اخیر بخصوص سال گذشته شاهد همکاری خوب شهرداری  

ها و بخش خصوصی در امر ساماندهی و لایروبی رودخانه  ها بودیم.
یخکش��ی افزود: در اس��تان مازندران حدود ۷ هزار کیلومتر رودخان��ه وجود دارد که حدود ۱۵۰ 
کیلومتر آن در محدوده شهری واقع شده که عمده آنها در سالهای اخیر لایروبی و ساماندهی شد.

در این بازدید مهندس حس��ین  زاده شهردار رویان نیز ضمن قدردانی از حضور مدیرعامل محترم 
آب منطقه ای و هیات همراه در ش��هر رویان، خواس��تار صدور مجوزات لازم جهت بهره برداری از 
بس��تر و حریم رودخانه  های واقع در این ش��هر از جمله سبزرود و گلند رود برای توسعه گردشگری 

آبی جهت استفاده شهروندان شدند.

ترمیم و رفع نشتی شیر ارتباطی
خط لوله سوم به چهارم سراسری

بوشهر- رضا حیدری: عملیات ترمیم و رفع نشتی شیر ارتباطی 
خ��ط لوله س��وم به چهارم سراس��ری با تلاش کارکن��ان منطقه ده 

عملیات انتقال گاز به انجام رسید. 
به گ��زارش روابط عمومی منطقه ده عملی��ات انتقال گاز، حمید 
خ��دری مدیرمنطقه با اش��اره به این که نش��تی گاز درخطوط لوله 
به دلایل مختلفی ازجمله خوردگی، س��ایش، آسیب های مکانیکی 
فیزیکی بوجود می آید، افزود: باتوجه به گزارش هایی مبنی برنشتی 
درمحدوده شیرارتباطی خط لوله سوم به چهارم سراسری که تحت 
حفاظت و پایش مرکزبهره برداری خطوط لوله عس��لویه قراردارد، مورد بررس��ی اولیه قرارگرفت و 

علت نشتی مشخص گردید.
وی ادامه داد: بلافاصله پس از شناس��ایی محل نش��تی ضمن ایمن س��ازی محوطه و با هماهنگی 
دیس��پچینگ ش��رکت ملی گاز ایران، همزمان با انجام دیگر برنامه تعمیراتی روی خط لوله چهارم 
سراسری و همچنین افت فشار گاز مراحل ترمیم و رفع نشتی در دستور کار قرار گرفت که با یاری 

خداوند متعال و تلاش کارکنان منطقه رفع عیب شد.
خدری درادامه خاطرنش��ان کرد: انجام این تعمیرات با رعایت کامل نکات ایمنی پس از حفاری، 
تعویض قطعات معیوب و برش��کاری قسمت های خوردگی با صرف ۲۴ ساعت زمان به پایان رسید 

و شیر یادشده  در سرویس قرارگرفت.
به گفته مدیرمنطقه ده، با انجام دقیق عملیات نش��ت یابی و پایش مس��تمر خطوط لوله، ضمن 
افزایش راندمان وحفظ یکپارچگی خطوط لوله گاز از به وجود آمدن حوادث ناگوار و هدر رفت این 

سرمایه ملی نیز جلوگیری می شود.

رفع اشکال از شبکه برق ناحیه شرق
شرکت برق منطقه ای خوزستان

اهواز – ش�بنم قجاوند: مدیر امور بهره برداری ناحیه ش��رق ش��رکت برق منطقه ای خوزستان 
گفت: برای عبور از تابس��تان پیش رو ظرف دو هفته گذش��ته از شبکه برق این ناحیه رفع اشکال و 

اقدامات لازم برای بهبود بهره برداری از تجهیزات انجام شده است.
محمد س��لبی بیان کرد: ایس��تگاه های اصلی امیدیه یک، امیدیه دو و اصلی بهبهان از پست های 
مهم در تامین انرژی ناحیه و حتی کش��ور می باش��ند به همین دلیل معایب آنها ش��امل رفع نشت 
روغ��ن ترانس، تعویض بوش��ینگ معیوب، اورهال و س��رویس بریکرهای قدیم��ی و تعویض ترانس 

ولتاژی معیوب انجام شده است.
وی افزود: در راس��تای بهبود ش��رایط بهره برداری و افزایش قابلیت اطمینان شبکه های توزیع و 
فوق توزیع نیز اقدامات اصلاح ، هرس و کوتاه کردن درختان زیر خطوط، جمع آوری بریکر معیوب 
و نصب بریکر جدید، تعویض و نصب کلید هوایی، شستشوی زنجیره مقره و انجام برنامه زمانبندی 

سالیانهPM در حالت برقدار و بدون خاموشی بصورت صد درصد محقق و اجرا شده است.
مدیر امور بهره برداری ناحیه شرق شرکت برق منطقه ای خوزستان تاکید کرد: همه این اقدامات 
با رعایت مس��ائل بهداش��تی و با استفاده از اقلام حفاظتی مقابله با کرونا انجام شده و تاکنون پست 

های این ناحیه ۹ بار ضدعفونی شده است.

مدیر مخابرات منطقه مرکزی خبرداد: 
طرح تلفن ثابت شهرجدید امیر کبیراراک

آماده بهره برداری می باشد  
 اراک - خبرنگار فرصت امروز: روژه واگذاری تلفن ثابت در ش��هرجدید امیر کبیر اراک که از 

طرح های مسکن مهر است،  آماده بهره برداری وافتتاح می باشد .
ب��ه گ��زارش اداره روابط عموم��ی مخابرات منطقه مرک��زی. مهندس ملک حس��ینی در دیدار با 
مهندس مرادی مدیر عامل شرکت عمران شهرهای جدید امیر کبیر ومهاجران که با حضور مهندس 
محمودی مجری طرح های مس��کن مهر وشهرک های صنعتی شرکت مخا برات ایران برگزار شد ، 
از تکمیل طرح تلفن ثابت ش��هر جدید امیر کبیر اراک خبر داد واظهار داشت : این طرح با ظرفیت 
اولیه ۱۰۰۰ ش��ماره آماده بهرداری وافتتاح می باش��د که با ش��بکه ایجادشده در صورت تقاضاهای 
جدید امکان توس��عه جدی��د نیز وجود دارد .  در ادامه مهندس مرادی مدیر عامل ش��رکت عمران 
ش��هرهای جدید امیر کبیر ومهاجران از مهندس ملک حسینی وسایر همکاران که برای اجرای این 

طرح نهایت سعی وتلاش خود را  به عمل آوردند تشکر وقدردانی نمود .

مراسم معارفه مدیر جدید و تودیع مدیر سابق امور مالی 
شهرداری رشت برگزار شد

رش�ت – علی قلیپ�ور:  در این برنام��ه علی بهارمس��ت معاونت برنامه ریزی و توس��عه منابع 
انسانی، ناصر عطایی معاون مالی و اقتصادی شهرداری رشت، برخی از مدیران شهرداری و کارکنان 
شهرداری حضور داشتند.علی بهارمست در این برنامه با قدردانی از تلاش های احمدرضا حق بین، 
مدیر جدید امور مالی ش��هرداری رش��ت را معرفی کرد و گفت: آقای کریم سرپرس��ت از مدیران با 
س��ابقه و خوش��نام شهرداری رشت هس��تند.در پایان لوح حکم مدیریت امور مالی شهرداری رشت 
که به امضای دکتر ناصر حاج محمدی رس��یده اس��ت، به کریم سرپرست به عنوان مدیر جدید امور 
مالی ش��هرداری به وس��یله علی بهارمست اعطا شد و کریم سرپرست رسماً کارش را به عنوان مدیر 

مالی شهرداری آغاز کرد. 

اخبـــار
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افراد حرف��ه ای با رفتار، اهداف و توانایی های خود معرفی می ش��وند؛ 
اخ��لاق حرفه ای نش��انه  کیفیت کار و خدمات اس��ت. تم��ام مدیران و 
کارآفرینان می دانند اخلاق حرفه ای همان چیزی اس��ت که شکست را 
ب��ه موفقیت تبدیل می کند، به همین خاطر به حفظ کارمندان حرفه ای 
خود علاقه مند هس��تند.  اخلاق حرفه ای به معنای اثرگذاری و موفقیت 
اس��ت. وقتی به  عنوان فردی معرفی شوید که در هر شرایطی حرفه ای 
عم��ل می کن��د، در زندگی حرفه ای و ش��خصی خود به دس��تاوردهای 
بیش��تری خواهید رسید. در ادامه مقاله با ۱۰ فرمان اخلاق حرفه ای در 

محل کار آشنا شوید:
همیشه بهترین ها را بخواهید

ای��ن بهترین قان��ون برای برت��ری در هر کاری اس��ت. کیفیت باعث 
می ش��ود شما و کاری که ارائه می دهید برجسته شود. برتری به معنای 
ارائه  کیفیتی بالاتر از استانداردهاس��ت، چیزی که باید به عادت تبدیل 

شود تا اثر خوبی روی همکاران و مدیران بالارده داشته باشد.
قابل اعتماد باشید

اعتمادکردن مس��ئله بس��یار مهمی اس��ت و افرادی که بتوان به آنها 
اعتماد کرد، به س��رعت به س��وی حرفه ای ش��دن پیش می روند. قابل 
اعتمادبودن به معنای به انجام رساندن وظایفی است که به شما محول 

شده در کنار برآورده کردن انتظارات. این مسئله در زمینه ارائه  خدمات 
اهمیت بیش��تری دارد. با اثبات صداقت و درس��تکاری خود طی زمان، 

می توانید اعتماد مدیران و همکاران تان را جلب کنید.
با ادب و احترام رفتار کنید

بهتر اس��ت با دیگران رفتاری مؤدبانه و توأم با مهربانی داشته باشید. 
این کار باعث می ش��ود تعاملات اجتماعی ت��ان در محیط کار به خوبی 
پی��ش برود و احت��رام دیگران را جل��ب کنید. احت��رام، حس مثبت و 
متمایزی است که نسبت به یک فرد یا سازمان ایجاد می شود، البته این 
امر طی زمان محقق می شود. برای حفظ احترام و اعتباری که طی زمان 

به دست آورده اید باید همواره محترمانه و مؤدبانه رفتار کنید.
مسئولیت پذیر باشید

بای��د در مقاب��ل کارها و وظایف خود پاس��خگو باش��ید. پس همواره 
مس��ئولیت کارهای خود را به عهده بگیرید، ف��ارغ از اینکه کارهای تان 

مثبت است یا منفی.
صادقانه، صریح و شفاف حرف بزنید

صداقت نش��انه ای از یک شخصیت پایبند به اخلاقیات است، این امر 
به ویژگی های مثبت چون راس��تگویی، وفاداری، یک رنگی، صمیمیت و 
خلوص دلالت دارد؛ ب��ه طور کلی رفتار کردن به گونه ای که دیگران از 

کارهایی که انجام می ش��ود مطلع باشند. این خصوصیت اهمیت زیادی 
ب��رای کارفرمای��ان و کارمن��دان دارد و می تواند باعث جل��ب اعتماد و 

بیشترشدن ارزش شما در نظر آنها شود.
شایسته باشید و همواره شایستگی خود را ارتقا دهید

شایس��تگی ب��ه معن��ای توانایی فرد برای انجام درس��ت یک ش��غل 
و ترکیبی اس��ت از دانش، مه��ارت و رفتاری که باع��ث بهبود عملکرد 
می ش��ود. شایستگی با بالارفتن تجربه بیشتر می ش��ود و با تمایل شما 
به یادگیری رابطه  مس��تقیم دارد. پیشرفت ش��خصی به طور پیوسته و 

دائمی، پیش شرط ارائه  حرفه ای خدمات است.
در هر شرایط اخلاق مدار باشید

اخلاق مداری به معنای عمل کردن مطابق قواعد و قوانینی است که مورد 
قبول عموم هس��تند. »عمل کردن برمبنای قوانین« بهترین روشی است 
ک��ه یک فرد می تواند در محل کار در پیش بگیرد. وقتی آیین نامه ها کافی 
نیس��تند، به گونه ای رفتار کنید که وجدان تان آرام باشد. شاید این کار در 
برخی شرکت ها باعث حساسیت شود اما سازمان های اخلاق مدار همیشه از 

تصمیمات و اقدامات اخلاق مدارانه کارمندان خود حمایت می کنند.
شریف و امانت دار باشید

رفتار شرافتمندانه نشانه »اصالت روح، جوانمردی و مخالفت با کم کاری« 

اس��ت و از ثبات ش��خصیت شما نش��أت می گیرد. این به معنای تمامیت 
شخصیت است که در عمل با بعضی ارزش ها، باورها و اصول همراه است.

از اسرار حفاظت کنید و به محرمانگی پایبند باشید
حفاظت از اس��رار به معنای احترام به قوانینی است که امکان انتشار 
برخی اطلاعات را به ش��ما نمی دهد. ممکن است در محل کار به دلیل 
اعتماد، اطلاعاتی با شما به اشتراک گذاشته شود؛ مهم این است از این 
اعتماد سوءاستفاده نکنید. با این کار اعتماد افرادی که به شما اطمینان 

می کنند را جلب می کنید و در سازمان اثرگذار خواهید بود.
الگوی خوبی برای دیگران باشید

این رفتار، سطح اخلاق حرفه ای شما را در شرکت ارتقا می دهد، اما تا 
وقتی دانش خود را با اطرافیان در میان نگذارید، کار ش��ما ناتمام است. 
بای��د الگوی خوبی از خود ارائه دهی��د و از طریق آن دیگران را هدایت 
کنید. حرفه ای بودن یعنی در زندگی خود چه در محل کار و چه بیرون 

آن، عبرت و الگوی دیگران باشید.
حرفه ای بودن برای تمام س��ازمان ها و کس��ب و کارها مهم اس��ت. افراد 
حرفه ای همیشه سرکار هستند. توصیه می کنیم ۱۰ فرمان اخلاق حرفه ای 

را به کار بگیرید و شغلی حرفه ای و موفقیت آمیز را تجربه کنید.
linkedin/ucan :منبع 

چند پیشنهاد برای داشتن اخلاق حرفه ای در محیط کار
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مترجم: شیدا انصاری
ترس از شکس��ت می تواند شما را از ادامه مسیرتان باز دارد، حتی اگر 
دنبال چیزی باش��ید که ش��ادی و هیجان برای تان به ارمغان می آورد. 
ترس، رویاها را بیش از آنکه شکست مسبب آن باشد از بین خواهد برد. 

ترس می تواند باعث از دست دادن فرصت ها برای افراد توانمند باشد.
با توقف و نرس��یدن به هدف، مسیر پیش��روی تان نامشخص و مبهم 
باقی می ماند. به جای اینکه اجازه دهید ترس شما را عقب نگه دارد، آن 
را عاملی برای تفکر و یافتن راه حل تصور کنید. ترس یک مانع نیست. 

می توان از آن برای روشن شدن مسیر استفاده کرد.
افراد موفق بیشتر می خواهند به اهداف خود برسند تا اینکه به خاطر 

ترس ناکام بمانند.  
در ادامه چهار مرحله برای کمک به شما در پذیرش ترس از شکست 

و به دست آوردن آنچه می خواهید بیان می شود:
1 . آنچه را که می خواهید، شفاف و مشخص کنید:

وقتی که ترس بر شما چیره می شود، همان لحظه ای است که شما را 
از ادامه مس��یر باز می دارد. گاهی اوقات، ترس چنان می تواند بر توانایی 
ش��ما مسلط شود که هدف خود را به روشنی نمی بینید و در احساسات 

و افکار خود گم می شوید.
ب��ه آنچه می خواهید انجام دهید بیندیش��ید. آیا هدف ش��ما گرفتن 
ارتقا و پیش��رفت اس��ت؟ یا اینکه می خواهید در یک کنفرانس صحبت 
کنید، ش��اید هم می خواهید جزو هیأت مدیره ش��رکت تان شوید یا در 

نویسندگی برای یک برنامه رسانه ای همکاری کنید؟
حین نگرانی از ترس بر هدف خود در افق دوردست تمرکز کنید، این 
کار شما را نسبت به هدف تان مصمم می کند. همچنین به نهایی شدن و 
 عملی شدن هدف خود تمرکز کنید. وقتی بتوانید هدف خود را ببینید، 
در موقعیت بهتری برای مقابله با ترس از شکست قرار می گیرید. اجازه 

ندهید که ترس دید شما را تیره و تار کند.
۲. موانع و بازدارنده ها را شناسایی کنید:

هنگامی که شرایط خود را بهتر کردید و آنچه را که می خواهید برای 
خود مشخص کردید، حال چه چیزی شما را می ترساند؟ آیا از انتقادات 
دیگران هراس دارید؟ آیا از این نگران هس��تید که خودتان نباش��ید؟ از 

رقابت می ترسید؟ چه چیزی باعث نگرانی و هراس شما می شود؟
درک کنید که چه چیزی ش��ما را متوقف کرده است تا بتوانید بر آن 
غلبه کنید. اگر مانع را نمی بینید، نمی توانید از روی آن پرش کنید. مانع 

را پیدا کنید تا بتوانید از آن رها شوید.
3.نگرانی خود را بپذیرید:

»اوپرا وینفری« می گوید: »چیزی که از آن می ترس��ید، عملا قدرتی 
ندارد؛ این ترس شما است که قدرت دارد.« اجازه ندهید که ترس شما 
را ضعیف کند. از ترس��یدن احساس ش��رم نکنید. در ترس خود قدرت 
پیدا کنید. این کلیدی برای باز کردن قابلیت ها و پتانسیل های شماست. 

ترس شما، قدرت شماست.
فرض کنید، در نوش��تن یا ایده  پردازی می خواهید الهام بخش تیم تان 
باش��ید، اما می ترس��ید که همه با شما موافق نباش��ند. نظر شما همان 
چیزی است که شما را می سازد، ایده شما، قدرت شماست. نظر خود را 

ابراز کنید تا قدرت خود را داشته باشید. تنوع اندیشه در نهایت چیزی 
است که گفت وگوها و پروژه ها را به جلو سوق می دهد.

انرژی که برای ترس��یدن صرف می کنید را صرف غلبه بر ترس کنید. 
اگر اجازه ندهید ترس نمی تواند مانند یک عامل بازدارنده عمل کند.

 4. احساس راحت بودن را با ناراحتی شروع کنید:
برای ش��روع دوباره سفرتان به سوی هدف ، یک قدم کوچک بردارید، 
س��پس قدم کوچک دیگ��ر را، تا خود را از منطق��ه راحت و امن بیرون 

بیاورید. ممکن است احساس خستگی یا ناراحتی کنید.
به عنوان مثال، هدف ش��ما صحبت در یک کنفرانس مهم اس��ت، اما 
نگران هس��تید که به ان��دازه کافی مورد توجه ق��رار نگیرید، با صحبت 
ک��ردن در رویداده��ای کوچک تر ش��روع کنید، دس��تاوردهای خود را 
یادداش��ت کنید. دیدن کارهایی که انجام داده اید به شما کمک می کند 

تا توانایی  های خود را باور کنید.

خ��ود را در آنج��ا قرار دهید و کلمه »نه« را بش��نوید. هرچه بیش��تر 
»نه« بش��نوید، ترس از آنچه که می خواهید انجام دهید کمتر می شود. 
کارآفرین میلیاردر »مارک کوبانسز« در این باره می گوید: »هر »نه« شما 
را ب��ه یک »بله« نزدیک تر می کند.« اگر کمی احس��اس ترس و نگرانی 
نداشته باش��ید، به فکر تلاش برای رسیدن به هدف خود نخواهید بود، 
اگر احساس راحتی داشته باشید، ثابت خواهید ماند و این نگران کننده 
است، چون این نشان از برنداشتن گام هایی برای نزدیک شدن به هدف 
دارد. برای رسیدن به اهداف خود، مقوله ترس را مانند کلیدی برای باز 
کردن قفل های مسیرتان و حرکت به سوی جلو تلقی کنید. هدف خود 
را بشناس��ید، توجه کنید که چه چیزی شما را از دستیابی به آن هدف 
باز می دارد، ترس را احس��اس کنید و ب��ه نگرانی از آن عادت کنید، اما 

بیشتر از آنکه از آن بترسید، آن را بپذیرید.
forbes.com/modirinfo :منبع
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دوشنبه
19 خرداد 1399

شماره 1557



تجربه یک وبینار موفق با 8 اقدام ساده

همه گیری ویروس کرونا باعث شده است تا اکثر جوامع به سمت اینترنت سوق پیدا کنند که این امر منجر به 
رشد فوق العاده وبینار شده است. در این رابطه همه افراد توصیه می کنند که در این بخش فعالیت داشته باشید. 
با این حال آیا تاکنون به این موضوع فکر کرده اید که برای ایجاد یک وبینار موفق چه گام هایی باید برداشته 
شود؟ در این رابطه پس از مصاحبه با چند فرد متخصص، هشت مورد اصلی انتخاب شده است که در ادامه به 

بررسی آنها خواهیم پرداخت. 
1-اهداف خود را مشخص کنید 

شما باید دلایل فعالیت خود را مشخص کنید. با توجه به این امر که ممکن است حوزه های کاری شما متفاوت 
باش��د، بدون ش��ک نمی توان صرفا یک هدف را مدنظر قرار داد. درواقع بدون هدف بودن در هر زمینه ای، تنها 
باعث هدررفتن زمان و بودجه شما خواهد شد. حال پس از تعیین اهداف، لازم است تا تیم خود را برای مدیریت 
این بخش انتخاب کرده و یک متن را آماده کنید تا مخاطب بتواند به دلیل اهمیت و مزایای شرکت در وبینار 
شما پی ببرد. نکته دیگری که باید به آن توجه داشته باشید این است که شما باید برای هر دقیقه، برنامه ریزی 

داشته باشید. به همین خاطر از سطح کلان شروع کرده و وارد حتی جزئی ترین موارد نیز شوید. 
۲-به مخاطب خود توجه داشته باشید

با توجه به این امر که اقدام شما در راستای تحت تاثیر قرار دادن جامعه هدف است، لازم است تا به خواست 
و سلیقه آنها در زمینه انتخاب محتوا و جنبه های بصری کار خود توجه داشته باشید. همچنین در این مرحله 
ضروری است تا نسبت به ابزار و نوع فرمت وبینار خود تصمیم گیری کنید. درواقع برندهای مختلفی وجود دارد 
که بستر ایجاد وبینار را برای شما مهیا می سازد که لازم است تا بهترین را برای خود انتخاب کرده و به امکانات 
و قیمت هر یک توجه لازم را داشته باشید. در غیر این صورت زمان زیادی را از دست خواهید داد. در این رابطه 
فراموش نکنید که شما چهار فرمت اصلی را خواهید داشت که شامل تک سخنران، مصاحبه، میزگرد و پرسش 
و پاسخ است. درواقع شما برای هر یک از موضوعات خود نیز می توانید یکی از این موارد را انتخاب کرده و صرفا 
به یک مورد محدود نخواهید بود. در آخر توصیه می شود که به تحریک احساسات توجه داشته باشید. درواقع 
هیچ فردی یک تجربه احساس��ی را فراموش نخواهد کرد. در این رابطه شوخ طبعی و استفاده از طنز، بهترین 
انتخاب محسوب می شود. به همین خاطر از بیش از حد رسمی بودن نیز فاصله بگیرید، با این حال میزان این 

امر کاملا بستگی به ویژگی های مخاطبان شما نظیر سن آنها خواهد داشت. 
3-تمرین داشته باشید 

پس از آنکه ابزار و فرمت خود را انتخاب کردید، ضروری اس��ت تا برای هر بخش برنامه ریزی کرده و س��ناریو 
خود را شکل دهید، با این حال حتی پس از اتمام این مرحله نیز شما مجوز شروع کار خود را نخواهید داشت. 
درواقع ضروری اس��ت تا به میزان کافی تمرین داش��ته باشید تا از مناسب بودن سطح اقدامات خود، اطمینان 
داشته باشید. نکته ای که باید به آن توجه لازم را داشته باشید این است که یک وبینار ضعیف، باعث خواهد شد 
تا افراد دیگر شما را پیگیری نکنند. به همین خاطر زمانی را صرف تمرین و کسب آمادگی کامل اختصاص دهید. 

4-تبلیغات را فراموش نکنید 
قبل از تبلیغات شما باید یک جامعه هدف اصلی را برای خود تعیین کنید که از حضور آنها اطمینان داشته 
و پس از آن لازم اس��ت تا محدودیتی را برای خود تعیین کنید. درواقع آنلاین بودن بس��تر وبینار نباید باعث 
شود تا شما تصور کنید که می توانید هر تعداد افرادی را که تمایل دارید به لیست خود اضافه کنید. با این حال 
این مسئله تنها باعث کاهش کیفیت اقدام شما خواهد شد. به همین خاطر ضروری است که برای هر وبینار، 
محدودیت خاصی را داشته باشید. از این موضوع می توان جهت ایجاد حس اضطرار و در نهایت ثبت نام سریع تر 

افراد نیز استفاده کرد که خود یک شیوه بازاریابی محسوب می شود. 
5-اعتمادسازی داشته باشید 

مخاطب باید به این باور دست پیدا کند که حضور در وبینار شما کاملا ارزشمند خواهد بود. در این رابطه بهتر 
است تا یک ویدئو چند دقیقه ای را در سایت خود منتشر کرده و ضمن معرفی خود، دلایل اهمیت موضوع را 
بیان کنید. در این رابطه به هر میزان که افراد معتبرتری اقدام به معرفی شما کنند، بدون شک شانس موفقیت 
بالاتری را نیز خواهید داشت. در این راستا حتی می توان از مهمان-های معروفی دعوت به عمل آورد. در نهایت 
اگر از مدت ها قبل بر روی ایجاد برند شخصی خود فعالیت هایی را انجام داده باشید، بدون شک خود دلیل کافی 

برای حضور افراد خواهید بود. 
۶-مراحل ثبت نام و خرید را تا حد امکان ساده کنید 

این امر یک واقعیت اس��ت که افراد تمایل چندانی را به انجام یک خرید و ثبت نام زمانبر نداش��ته و این امر 
می تواند خود دلیلی برای عدم تکمیل خرید باشد. در این رابطه ضروری است تا به حداقل اطلاعات بسنده کرده 
و شرایطی را مهیا سازید که افراد تمامی اقدامات را در کمتر از یک دقیقه انجام دهند. همچنین این نکته را 
فراموش نکنید که شما باید یادآوری های لازم را نیز انجام دهید تا مخاطب زمان شروع وبینار را فراموش نکند. 
در نهایت نکته بسیار مهم در این بخش این است که قیمت شما باید کاملا مناسب باشد. درواقع شما باید به 
مقرون به صرفه بودن و قدرت خرید جامعه هدف خود نیز توجه داشته باشید. بدون شک از راهکارهای دیگری 
نظیر تبلیغات می توان هزینه ها را جبران کرده و قیمت نهایی را پایین آورد. در این رابطه انتخاب زمان و ساعت 
مناس��ب نیز بسیار مهم بوده و لازم اس��ت تا به آن توجه داشته باشید. در این رابطه نظرسنجی، خود یکی از 

اقدامات جذاب و نمونه بارز احترام به مشتری محسوب می شود. 
7-تنوع داشته باشید 

در کنار این موضوع که شما باید به موضوعات جدید و کاملا کاربردی توجه داشته باشید، تنوع کار نیز بسیار 
مهم بوده و باعث می شود تا شانس جذب افراد بیشتری را داشته باشید. در این رابطه فراموش نکنید که شما 
باید به هر طریقی مخاطب را به واکنش وادار کرده و در این رابطه حتی می-توان قرار ملاقات های مستقیم را 
نیز به وجود آورد. درواقع تنوع باعث می شود تا تکراری شدن بیش از حد از بین رفته و مخاطب همواره چند 
دلیل برای دنبال کردن شما داشته باشد. همچنین با تحلیل اقدامات انجام شده از سوی سایر افراد، می توانید به 

سبک کاری منحصر به فردی دست پیدا کنید که خود یک مزیت رقابتی محسوب می شود. 
8-پیگیری های لازم را انجام دهید 

پس از پایان وبینار نباید همه چیز را تمام شده تصور کنید. در این رابطه ضروری است تا یک ایمیل قدردانی 
از حضور مخاطبین را ارسال کرده و از آنها بخواهید تا به کیفیت کار شما، امتیازی را بدهند. این اقدام باعث 
خواهد شد تا بستری برای انتقادات و پیشنهادات به وجود آید که بدون شک در بهبود اقدامات آتی شما کاملا 
تاثیرگذار خواهد بود. همچنین بهتر است تا برنامه ای برای افزایش سطح وفاداری مخاطبان موجود خود داشته 
باشید. برای مثال کدهای تخفیف وبینارهای بعدی، یکی از رایج ترین سیاست ها محسوب می شود. همچنین 

مطالعه مداوم مقالات موجود در این زمینه، به بهبود مداوم سطح شما کمک شایانی را خواهد کرد. 
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تبلیغـاتخلاق

حتماً ش��ما ه��م بیل گیتس را یک��ی از موفق ترین افراد 
در دنیای فناوری می شناس��ید. پ��س اگر می خواهید برای 
موفقیت در زندگی خود به دنبال الگویی باشید، چه کسی 
بهتر از ثروتمندترین مرد جهان است؟ در ادامه با ما همراه 
باش��ید تا بهترین عادت ه��ا و رویکردهای بی��ل گیتس را 
معرفی کنیم که در راس��تای دس��تیابی به موفقیت بسیار 
کمک تان می کند. بیل گیتس با دارایی ۸۰ میلیارد دلار، به 
 عنوان ثروتمندترین مرد جهان شناخته می شود. او توانست 
ی��ک صنعت کام��ل راه اندازی کند و به هدف خود دس��ت 
یابد؛ به طوری که کامپیوتر دس��کتاپ مجهز به ویندوز در 
هر جایی دیده می ش��ود، اما او با چه رویکرد و طرز فکری 

توانست به موفقیت برسد؟
بیل گیتس خیلی راحت »نه« می گوید

بی��ل گیتس »نه گفت��ن« را از وارن بافت یاد گرفت که 
کمک زیادی به او کرد. در هر جایگاهی که باشید گاهی نیاز 
است نه بگویید. ممکن است در زندگی خود با فرصت هایی 
روبه رو ش��وید، پس گاهی در این دنیای ش��لوغ نیاز است 
به برخی درخواس��ت ها، پروژه ها و تعام��لات اجتماعی که 
وق��ت زیادی از ش��ما می گیرند، نه بگویی��د. نه گفتن یک 
مهارت تأثیرگذار اس��ت که برای رس��یدن به موفقیت باید 
آن را به دس��ت آورید. این مهارت به ش��ما امکان می دهد 

که تشخیص دهید چه کاری اهمیت بیشتری دارد تا روی 
همان متمرکز شوید.

بیل گیتس از انتقاد ناراحت نمی شود
گیت��س اعتق��اد دارد گوش دادن به کس��ی که از ش��ما 
انتقاد می کند و می گوید این کار را درس��ت انجام نداده اید، 
خیلی خوش��ایند نیس��ت، اما با بازخورد می توانید سرعت 
یادگیری و پیش��رفت خ��ود را افزایش دهی��د. پس انتقاد 
دیگران به ش��ما دید و چش��م انداز جدی��دی می دهد. بیل 
گیت��س می گوید »پذیرای انتقادات باش و خودت یاد بگیر 
که چه چیزی نیاز به بهبود دارد.« این بدین علت است که 
خیلی از انتقادها چندان مفید نیس��ت و خودتان باید قادر 

به تشخیص انتقاد سازنده باشید.
بیل گیتس بسیار خوش بین است

خیلی سخت اس��ت که در این دنیای پرهیاهو نسبت به 
هر اتفاقی خوش بین باش��یم، اما خوش بینی است که شما 
را وادار می کن��د تا اس��تارت آپ جدی��دی راه اندازی کنید، 
روی ی��ک ایده  جدید س��رمایه گذاری کنی��د و یا محصول 
جدیدی را به بازار فروش بفرس��تید. بیل گیتس به اهمیت 
خوش بین��ی پی برده و تلاش می کن��د به هر اتفاقی با دید 
مثب��ت نگاه کن��د. او در یک��ی از س��خنرانی های خود در 
دانش��گاه استنفورد گفت: »گاهی خوش بینی با امید کاذب 

اش��تباه گرفته می ش��ود، اما م��ا در زندگی گاه��ی گرفتار 
ناامیدی کاذب هم می شویم.«

بیل گیتس از شکست خوردن واهمه ای ندارد
بی��ل گیت��س در کت��اب The Road Ahead گفت: 
»موفقیت چیز زیادی به ما یاد نمی دهد و س��بب می شود 
انس��ان های باه��وش تصور کنند که هیچ وقت با شکس��ت 
مواجه نمی ش��وند.« ش��اید موفقی��ت امروز، فردا ارزش��ی 
نداش��ته باش��د. حتی این اتف��اق در م��ورد کامپیوترهای 

دسکتاپ و سیستم عامل ویندوز نیز صادق است.
ش��اید همیشه به دنبال موفقیت باش��ید، اما شکست به 
ش��ما درس بهتری می دهد و فرصت رشد و ترقی خواهید 
داش��ت. پس اگر در زندگی شکس��ت خوردید، این نکته را 

مدنظر قرار دهید.
بیل گیتس روی اهدافش تمرکز می کند

بیل گیت��س می گوید: »اگر هدف مش��خصی در زندگی 
خود داشته باشید و در راستای دستیابی به آن گام بردارید، 

قطعاً به موفقیت و پیشرفت فوق العاده ای خواهید رسید.
او اعتقاد دارد پیداکردن هدف درس��ت و مس��یر مناسب 
برای دستیابی به آن بسیار مشکل است، اما گیتس توانایی 

بالایی برای تمرکز روی اهداف خود را دارد.
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آیا می خواهید با 5 رویکرد بیل گیتس، به اهداف و خواسته های تان برسید؟
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