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ایران در 2 شاخص نوآوری و تشکیل سرمایه در رتبه دهم جهان ایستاد

صعود ایران در نوآوری
فرصت امروز: طبق تازه ترین گزارش ها، ایران در ش��اخص های نوآوری و نرخ تش��کیل سرمایه در جایگاه دهم جهان قرار گرفت. 
گزارش س��ال ۲۰۲۰ ش��اخص جهانی نوآوری که توسط س��ازمان بین المللی مالکیت فکری منتشر ش��ده، به ارزیابی ۱۳۱ کشور 
می پ��ردازد و براس��اس ای��ن گزارش، ایران در بین ۱۰ کش��ور منطقه آس��یای میانه و جنوبی رتبه دوم را کس��ب کرده اس��ت. در 
ای��ن منطق��ه، هن��د )رتبه ۴۸(، ایران )رتبه ۶۷( و قزاقس��تان )رتبه ۷۷( به ترتیب رتبه های اول تا س��وم را کس��ب کرده اند. ایران 
همچنین در میان ۳۷ کش��ور با درآمد متوس��ط به بالا در رده ۱۹ ایس��تاده اس��ت. در واقع، گزارش س��ال ۲۰۲۰ شاخص جهانی 
نوآوری نمایانگر حرکت رو به  جلوی ایران در مس��یر تولید علم اس��ت و نش��ان می دهد که وضعیت ایران در ش��اخص های مرتبط 
با منتش��رات علمی، آموزش عالی، ثبت مالکیت فکری و تولید صنعتی در س��طح بین المللی بهبود یافته است. بنا بر اعلام معاونت 
علم��ی و فناوری ریاس��ت جمهوری، تازه ترین گزارش ش��اخص  جهانی نوآوری که توس��ط س��ازمان بین الملل��ی مالکیت فکری 
منتش��ر ش��ده اس��ت، آمارهای تازه ای از جایگاه ایران را در میان تولیدکنندگان علم جهان به نمایش گذاش��ت. گزارش یادشده با 
چارچوبی متوازن به ارزیابی ۱۳۱ کش��ور می پردازد. ایران در بین ۱۰ کش��ور منطقه آس��یای میانه و جنوبی رتبه دوم را کس��ب...

مهم ترین متغیرهای تعیین قیمت مسکن در ایران

چرا خانه گران می شود؟

4

2

3

متهم موج جدید تورم در اقتصاد ایران را بشناسید

پشت پرده افزایش تورم

بازاریابی ایمیلی و 10 اشتباه رایج
راهکارهای حفظ انگیزه کارکنان در محیط کاری

راهنمای بازاریابی برای نسل جوان
رابطه مک دونالد و رانندگی مطمئن

صفر تا صد بازاریابی ویدئویی در اینستاگرام
رمز موفقیت در بازاریابی 3۶0 درجه

8 تا 1۶

مدیریتوکسبوکار

بلومبرگ ادعا می کند: 
هیأت مدیره اپل احتمالا به  دنبال 

جانشینی برای تیم کوک است

یادداشت
سایه تحریم بر بازار ارز

چ��را ن��رخ ارز در س��ال ۱۳۹۹ 
بالا رف��ت؟ در پاس��خ باید گفت، 
درآمدهای  تامی��ن  در  محدودیت  
ارزی، بزرگ ترین عامل گرانی نرخ 
ارز اس��ت؛ قب��لا بزرگ ترین منبع 
تامین ارز موردنی��از دولت فروش 
نف��ت و گاز بود و حالا تحریم های 
سختی که آمریکا به ایران تحمیل 
کرده و تقریبا همه کش��ورها با آن 
همراهی کرده اند، باعث ش��ده که 
فروش نفت ما بس��یار ناچیز باشد. 
در چنین ش��رایطی نقل و انتقال 
وجوه به دلی��ل تحریم های بانکی 
به سختی انجام می شود. پول هایی 
ه��م ک��ه در کش��ورهای خارجی 
داریم، بلوکه ش��ده و به س��ختی 
جابه ج��ا می ش��ود؛ جابه جای��ی و 
انتقال پ��ول در ص��ورت امکان با 
هزینه بسیار زیادی انجام می شود. 
بعض��ی وقت ه��ا ب��رای اس��تفاده 
بانک ه��ای  در  خ��ود  موج��ودی 
چینی و خری��د از اروپا یا جاهای 
باید هزینه های غیرمتعارفی  دیگر 
را تحم��ل کنی��م. هزین��ه نقل و 
انتق��ال بیش از ۱۰ درصد اس��ت؛ 
این س��ختی ها در اث��ر تحریم به 
ما تحمیل ش��ده و باعث شده که 
قیم��ت دلار از ۴ه��زار توم��ان به 
۲۴ هزار تومان برس��د. این مسیر 
س��ختی های زیادی به عامه مردم 
از تمام طبقات تحمیل کرده است.
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فرصت امروز: طبق تازه ترین گزارش ها، ایران در شاخص های نوآوری 
و نرخ تش��کیل س��رمایه در جایگاه دهم جهان قرار گرفت. گزارش سال 
۲۰۲۰ ش��اخص جهانی نوآوری که توسط س��ازمان بین المللی مالکیت 
فکری منتش��ر ش��ده، به ارزیابی ۱۳۱ کش��ور می پردازد و براساس این 
گ��زارش، ایران در بین ۱۰ کش��ور منطقه آس��یای میانه و جنوبی رتبه 
دوم را کس��ب کرده اس��ت. در این منطقه، هند )رتبه ۴۸(، ایران )رتبه 
۶۷( و قزاقس��تان )رتبه ۷۷( به ترتیب رتبه های اول تا س��وم را کس��ب 
کرده اند. ایران همچنین در میان ۳۷ کش��ور با درآمد متوسط به بالا در 

رده ۱۹ ایستاده است.
در واقع، گزارش سال ۲۰۲۰ شاخص جهانی نوآوری نمایانگر حرکت 
رو به  جلوی ایران در مسیر تولید علم است و نشان می دهد که وضعیت 
ایران در ش��اخص های مرتبط با منتش��رات علم��ی، آموزش عالی، ثبت 

مالکیت فکری و تولید صنعتی در سطح بین المللی بهبود یافته است.
بن��ا بر اع��لام معاونت علمی و فناوری ریاس��ت جمه��وری، تازه ترین 
گزارش ش��اخص  جهانی نوآوری که توس��ط سازمان بین المللی مالکیت 
فکری منتش��ر شده اس��ت، آمارهای تازه ای از جایگاه ایران را در میان 
تولیدکنن��دگان عل��م جهان ب��ه نمایش گذاش��ت. گزارش یادش��ده با 
چارچوبی متوازن به ارزیابی ۱۳۱ کش��ور می پ��ردازد. ایران در بین ۱۰ 
کش��ور منطقه آسیای میانه و جنوبی رتبه دوم را کسب کرده است. در 
این منطقه، هند )رتبه ۴۸(، ایران )رتبه ۶۷( و قزاقس��تان )رتبه ۷۷( به 
ترتیب رتبه های اول تا س��وم را کسب کرده اند، ایران همچنین در میان 
۳۷ کشور با درآمد متوسط به بالا در رده ۱۹ قرار دارد،  نکته قابل توجه 
در این گزارش درخصوص ایران، اس��تمرار کش��ور در مسیر تولید علم 
اس��ت؛ واقعیتی که نشان می دهد وضعیت کشور در شاخص های مرتبط 
با منتش��رات علمی، آموزش عالی، ثبت مالکیت فکری و تولید صنعتی 

در سطح بین المللی بهبود یافته است. 
در این گزارش، ش��اخص های مالکیت فک��ری از مهم ترین نقاط قوت 
ایران محس��وب می ش��ود و کش��ورمان از این لحاظ در تراز جهانی قرار 
دارد. ایران در تمام ش��اخص های مالکیت فکری گزارش شاخص  جهانی 
نوآوری فاصله معناداری با کش��ورهای منطقه دارد. برای نمونه ایران در 
ش��اخص »تعداد درخواس��ت های ثبت علائم تجاری« رتبه یکم جهان 
و کش��ورهای ترکیه، رژیم صهیونیس��تی، عربس��تان و قط��ر به ترتیب 

رتبه های ۱۷، ۱۰۵، ۱۱۱ و ۱۲۵ را کسب کرده اند.
همچنی��ن برخ��ورداری ای��ران از جمعی��ت ج��وان، دارای انگیزه و 
تحصیلک��رده در س��طح آم��وزش عال��ی، موجب خلق وضعیت بس��یار 
مناس��بی برای کش��ور در شاخص های سرمایه انس��انی از جمله »سهم 
فارغ التحصی��لان علوم پایه و مهندس��ی از کل فارغ التحصیلان آموزش 
عالی« با رتبه ۳ و »نرخ ثبت نام آموزش عالی« با رتبه ۳۱ ش��ده است. 
این ش��اخص ها آمادگی کشور برای توس��عه فناوری و نوآوری و در یک 
کلام جه��ش تولید را بدون هیچ گونه محدودیت منعکس می کند. برای 
نمونه در ش��اخص ثبت ن��ام در آموزش عالی کش��ورهای منطقه نظیر 
عربستان، رژیم صهیونیستی و کویت به ترتیب رتبه های ۳۲، ۴۲ و ۵۴ 

را کسب کرده اند که فاصله زیادی با ایران ندارند.
در ای��ن میان، جنب��ه دیگری که عملکرد مناس��ب ایران در س��طح 
بین المللی ش��اخص است، »سهم تولیدات با فناوری متوسط و پیشرفته 
از کل تولید ملی« با رتبه ۲۶ اس��ت که در مقایس��ه با اکثر کش��ورهای 
منطقه مانند عربس��تان )رتبه ۳۳(، قطر )رتبه ۳۶( و ترکیه )رتبه ۴۲( 

وضعیت بهتری دارد.
در دس��ترس بودن سرمایه و به صورت دقیق تر سرمایه گذاری صورت 
گرفت��ه در کش��ور در بخش ه��ای مول��د اقتصادی یک ض��رورت برای 
تولید و جهش آن اس��ت. در شاخص »نرخ تش��کیل سرمایه« که سهم 
سرمایه گذاری جدید در کشور از تولید ناخالص داخلی را نشان می دهد، 
ایران در جایگاه ۱۰ جهان قرار دارد که در مقایسه با کشورهای منطقه 

نیز وضعیت مطلوبی است.
از سوی دیگر، در شاخص »اندازه بازار داخلی« که همان سرانه تولید 
ناخالص داخلی است، ایران با رتبه ۱۸ در جایگاه مناسبی قرار دارد. قرار 
گرفت��ن در بین اقتصادهای با درآمد متوس��ط به بالا، مزیت بازار بزرگ 
داخلی برای فناوری و نوآوری را نشان  می دهد. این واقعیت نشان دهنده 
ظرفیت بالقوه بس��یار بالای تقاضای داخلی کشور برای تولید صنعتی و 
نوآورانه اس��ت؛ ظرفیتی که زمینه را برای جهش تولید و تحقق اقتصاد 
مقاومتی مهیا می کند. فهرس��ت این ش��اخص ها و رتبه ایران در آنها در 

جدول مربوطه ارائه شده است.

ایران در 2 شاخص نوآوری و تشکیل سرمایه در رتبه دهم جهان ایستاد

صعود ایران در نوآوری

پاندمی کرونا، اقتصاد تمامی کشورها را دچار چالش کرده است و در 
این بین به نظر می رس��د تاثیر بحران کرونا در برخی از مناطق جهان، 
بیش��تر و عمیق تر از س��ایر مناطق باشد. در این زمینه، مرکز مطالعاتی 
»اس ان��د پ��ی گلوبال« در گ��زارش اخیر خود اعلام کرد که در س��ال 
۲۰۲۰، کش��ورهای منطقه آسیا-پاسیفیک که بیشترین شمار جمعیت 
دنیا را در خود جای  داده اند، با نرخ ۱.۳ درصد دچار انقباض اقتصادی 
می ش��وند، اما در س��ال ۲۰۲۱ مجددا می توانند رش��د ۶.۹ درصدی را 
تجرب��ه کنن��د. این در حالی اس��ت که در ماه آوریل س��ال جاری نرخ 
انقباض اقتصادی کشورهای این منطقه ۰.۹ درصد پیش بینی  شده بود. 
درنتیجه این انقباض اقتصادی، ارزش تولید ناخالص داخلی این منطقه 
در س��ال ۲۰۲۰ برابر با ۲.۷ هزار میلیارد دلار پایین تر از س��ال ۲۰۱۹ 

یعنی قبل از همه گیری ویروس کرونا خواهد بود.
اما چه خطراتی اقتصاد این منطقه را در س��ال جاری میلادی تهدید 
می کند؟ در پاسخ به این سوال، »اس اند پی گلوبال« در مورد خطراتی 
که اقتصادهای منطقه آس��یا - اقیانوسیه را تهدید می کند هم صحبت 
کرده اس��ت. طب��ق این گ��زارش، اصلی ترین و مهم ترین ریس��کی که 
وجود دارد کاهش س��رمایه گذاری در س��رمایه های تولیدی و درنهایت 
ناتوانی برای بازگش��ت عملکرد اقتصادی این کش��ورها به سطح قبل از 
همه گیری اس��ت. از طرف دیگر، س��ه بخش مهم اقتصاد یعنی دولت و 
خانوار و کسب وکارها در این روزها با چالش های ناشی از افزایش بدهی 
و کاهش درآمد روبه رو هس��تند و بدون شک این مسئله باعث افزایش 
اس��تقراض و درنهایت افزایش بدهی آنها می ش��ود. این وضعیت برای 
کشورهای درحال توس��عه و بازارهای در حال گذار این منطقه چالشی 

جدی است ولی برای کشورهای صنعتی می تواند بحرانی گذرا باشد.
یکی دیگر از خطراتی که باعث نگرانی های زیادی شده است، کاهش 
س��رمایه گذاری خصوصی در دنیا اس��ت که می تواند به کند شدن روند 
احی��ای فرصت های ش��غلی در این منطقه بینجام��د. انتظار می رود در 
نیمه دوم س��ال جاری که همچنان بح��ران کرونا در دنیا وجود خواهد 
داشت، س��رمایه گذاری خصوصی تنزل یابد، بهره وری نیروی کار کمتر 
ش��ود و بنگاه های اقتصادی مجبور به کاهش دس��تمزدهای نیروی کار 
ش��وند. این مس��ئله می تواند قدرت خرید مردم را کمتر کند و سرعت 

احیای اقتصاد را نیز کاهش دهد.
از خط��رات دیگری که این روزها نه تنها اقتصاد کش��ورهای آس��یا-

پاس��یفیک بلکه اقتصادهای بزرگ دنی��ا را تهدید می کند، افزایش نرخ 
بیکاری اس��ت. انتظار می رود در منطقه م��ورد مطالعه، نرخ بیکاری در 
انتهای فصل س��وم س��ال جاری به بالاترین س��طح ممکن برس��د و از 
ابتدای س��ال بعد به  تدریج افت نرخ بیکاری از س��ر گرفته شود، اما تا 
سال ۲۰۲۳ میلادی وضعیت بازار کار در کشورهای آسیا-پاسیفیک به 

وضعیت قبلی بازنمی گردد.
در همین حال، از زمانی که بحران کرونا در دنیا ایجاد ش��د تاکنون 
باره��ا در مورد تغییر رویکرد دنیا در مورد جهانی س��ازی و تجارت آزاد 
صحبت ش��ده است. مس��ئله ای که برخی از آن به  عنوان مشکل بزرگ 
اقتصادی در روزهای پس��اکرونا ن��ام می بردند و برخی دیگر بر این باور 
بودن��د که امکان این تغییر رویکرد وجود ندارد. بررس��ی ها نیز نش��ان 
می ده��د که در جریان همه گیری وی��روس کرونا و افزایش بحران های 
اقتصادی و مالی در کش��ورها، تلاش ب��رای حفاظت از صنایع داخلی و 
اس��تفاده از تجارت به  عنوان ابزاری سیاسی در دست دولت ها افزایش 

 یافته است.
در واقع، دولت های زیادی ت��لاش کردند تا با محدودکردن صادرات 
بخشی از کالاها، کش��ورهای طرف تجارت را به انجام کارهایی متقاعد 
کنند که در حالت عادی امکان پذیر نبود. در این ش��ش ماه اختلال در 
زنجیره عرضه کالاها، اس��تفاده از تجارت به  عنوان ابزاری دیپلماتیک و 
ممانعت از ورود س��رمایه های خارجی همه باعث شده تا فشار بیشتری 
به اقتصاد جهانی وارد ش��ود. بر همین اس��اس، تحلیلگ��ران اقتصادی 
ب��ر این باورن��د که اقتصاد دنی��ا زمانی متوجه بزرگی بحران ناش��ی از 
ملی گرایی و مانع تراش��ی در مس��یر تجارت آزاد می شود که دیگر برای 

بازگشت از این شرایط بسیار دیر شده است.
همه گی��ری ویروس کرونا همچنین باعث می ش��ود تا اقتصاد منطقه 
آسیا-پاس��یفیک حتی تا سه س��ال دیگر هم توان بازگشت به وضعیت 
قبلی را نداش��ته باش��د و تا س��ال ۲۰۲۳ میلادی ارزش اقتصادی این 
منطقه ۲ تا ۳ درصد کوچک تر از س��ال ۲۰۱۹ باش��د. دلیل این برآورد 
هم ساده است. ضعف س��رمایه گذاری در این کشورها و افت موجودی 

س��رمایه عامل اصلی کاهش ارزش تولید ناخالص داخلی این کش��ورها 
خواهد بود بنابراین انتظار می رود که هزینه این بحران س��لامتی روی 
اقتص��اد این منطقه در س��ال اول یعنی س��ال ۲۰۲۰ برابر با ۱.۶ هزار 
میلیارد دلار باش��د. در این برآورد هزینه های تحمیل شده به دو کشور 
بزرگ چین و هند هم در نظر گرفته  ش��ده است و اگر این دو کشور از 
محاسبات خارج ش��وند، دیگر کشورهای منطقه هزینه ای معادل ۶۳۰ 
میلیارد دلار را متحمل خواهند شد. مسئله دیگر این است که بسیاری 
از کس��ب وکارهایی که در جریان همه گیری کرونا از بین رفته اند، دیگر 

به فعالیت اقتصادی بازنخواهند گشت.
حال س��ؤال این اس��ت که آیا می توان بحران کنونی را با بحران های 
قبلی یا رکودهایی که کش��ورهای منطقه را درگیر کرده بود مقایس��ه 
کرد؟ این س��والی است که از ابتدای همه گیری بارها مطرح  شده است 
ولی با توجه به اینکه شش ماه از شروع بحران گذشته است شاید بتوان 
ب��رآورد دقیق تری ارائ��ه داد. در مورد رکود اقتصادی در س��ال ۲۰۲۰ 
میلادی که تردیدی وجود ندارد ولی پیش بینی ها برای منطقه آس��یا-

پاس��یفیک برای س��ال ۲۰۲۱ امیدوارکننده است. نکته دیگر این است 
که شرایط هر کشوری متفاوت است و میزان آسیب واردشده به اقتصاد 
آنها نیز با هم تفاوت دارد. به همین دلیل است که کشورها برای اینکه 
از این رکود خارج ش��وند نیاز دارند تا سیاس��ت های مختلفی را به کار 

بگیرند.
چین اولین کشوری بود که درگیر بیماری کرونا شد و موفقیت زیادی 
در کنترل این ویروس داش��ته اس��ت. به همین دلیل انتظار می رود در 
سال ۲۰۲۰ ارزش تولید ناخالص داخلی این کشور ۱.۲درصد رشد کند 
و انقباض را تجربه نکند. در س��ال ۲۰۲۱ متوس��ط نرخ رشد اقتصادی 
این کش��ور پهناور آس��یایی برابر با ۷.۴درصد پیش بینی  ش��ده اس��ت. 
دول��ت چین برای حمایت از اقتصاد اق��دام به تزریق منابع مالی کرد و 
سرمایه گذاری در بخش های زیرساختی را افزایش داد ولی این سیاست 
به  تنهایی کارس��از نیست و این کش��ور برای تجربه رشد اقتصادی در 
س��ال ۲۰۲۱ باید زمینه را ب��رای افزایش مصرف خصوصی فراهم کند. 
مطالعات نشان داده است که درنتیجه بحران کرونا بخش خصوصی در 

کشور چین وضعیت شکننده ای دارد.

تاثیر بحران کرونا در مناطق مختلف جهان، متفاوت است

مختصات کرونا در اقتصاد جهانی

دریچه

جست وجو برای یافتن منشأ ویروس کووید-19 ادامه دارد
قصه ناگفته کرونا و خفاش ها

از زمانی  که ویروس کرونا ش��ایع ش��ده است تاکنون همواره یک 
پرس��ش حیاتی وجود دارد که هنوز پاس��خی برای آن یافته نشده 
است: سروکله این ویروس ناگهان از کجا پیدا شد؟ در پاسخ به این 
سوال، بسیاری از پزشکان می گویند که خفاش ها منشأ این ویروس 

هولناک بوده اند.
ب��ه گ��زارش اکونومیس��ت، یک��ی از بزرگ تری��ن و مهم تری��ن 
پرس��ش هایی که از ش��ش ماه پیش تاکنون یعنی از ابتدای شیوع 
کرونا، ذهن دانش��مندان را به خود مش��غول کرده، این اس��ت که 
منش��أ ویروس کووید-۱۹ چه بوده است؟ اصلا این ویروس از کجا 
آمده است؟ بسیاری از افراد معتقد هستند که پاسخ این پرسش تا 
حدودی با خفاش ها ارتباط دارد. آنها می گویند که خفاش ها عموما 
منشأ بسیاری از ویروس ها در جهان هستند و به همین دلیل است 
که احتمال زیادی می دهند منشأ این ویروس هم خفاش ها باشند. 
در ح��ال حاضر یکی از ش��هرهای چین که در آن خفاش ها ش��کار 
می ش��وند به کانون توجه دانش��مندان در این زمینه تبدیل ش��ده 
 اس��ت. این منطقه، یکی از نزدیک ترین مناط��ق به جایی بوده که 
ویروس کرونا در آن کش��ف ش��ده  اس��ت، اما برخی از دانشمندان 
معتقد هس��تند که اصلا نباید در چین به دنبال منش��أ این ویروس 
بود. آنها می گویند که این ویروس در مرز میانمار، لائوس یا ویتنام 

وجود دارد.
در این راس��تا، یک مرکز س��لامت در ح��وزه ویروس هایی که از 
حیوانات به انس��ان ها منتقل می ش��وند، مطالعاتی را انجام می دهد. 
در ای��ن مرکز، تمام��یِ بیماری هایی ک��ه از حیوانات به انس��ان ها 
منتقل می ش��ود، مورد مطالعه قرار می گیرند. دلیل شکل گیری این 
مرکز مطالعاتی هم به همه گیریِ س��ارس در س��ال ۲۰۰۳ میلادی 
بازمی گردد. این ویروس یعنی س��ارس با کووید که در حال حاضر 
در جهان ش��ایع شده، هم خانواده اس��ت. یکی از کسانی  که در این 
مرکز مش��غول مطالعه اس��ت، دکتر داس��زاک نام دارد. این پزشک 
می گوید که حدود ۱۶هزار خفاش در جهان نمونه برداری شده اند و 
حدود ۱۰۰ ویروس مش��ابه سارس هم شناسایی شده  است. برخی 
از خفاش هایی که در چین مورد بررس��ی ق��رار گرفته اند، ناقل این 
ویروس یعنی کرونا هس��تند. اینها می توانند ویروس را به انسان ها 
منتقل کنن��د. در بدن آنها نوعی پروتئین وج��ود دارد که ویروس 
س��ارس از آن ب��ه عن��وان نقطه آغاز ب��رای پیدای��ش و حضور در 

سلول های بدن، استفاده می کند. 
این ش��کل از ویروس فقط در چین یافت شده است. دلیلش هم 
این است که افراد کمی فراتر از مرزهای چین این مسئله را بررسی 
کرده اند. به هر حال این مناطق می توانند نقطه آغاز تکامل ویروس 
کرونا باش��ند. یکی از ان��واع خفاش هایی که می تواند این ویروس را 
با خ��ود منتقل کن��د در مناطقی از همان ش��هر چینی که در آن 
خفاش ها شکار می شوند، یافته ش��ده  است. به این ترتیب می توان 
گفت که دیگر کش��ورها هم می توانند این خفاش را داشته باشند، 
اما به نوعی راه را برای این حیوان س��د کرده اند. برخی از پزش��کان 
مرکزی که خفاش ها را بررس��ی کرده اند می گویند آن خفاش��ی که 
ناقل ویروس کروناست در میانمار، ویتنام و لائوس هم وجود دارند. 
آنه��ا می گویند که احتمالا در این کش��ورها نیز ان��واع مختلفی از 
خفاش ه��ا وجود دارند که هر کدام می توانند نوعی از ویروس کرونا 

را منتقل کنند. 
علامت خفاشی

اما هیچ یک از مواردی که تاکنون گفته شد به ما توضیح نمی دهد 
که چطور ویروسی که در خفاش ها بوده به یک همه گیری در مرکز 
چین تبدیل شده  اس��ت. دولت چین موافقت کرده است که تیمی 
از سازمان بهداشت جهانی، اواخر امسال یعنی سال ۲۰۲۰ میلادی 
به چین بروند و این مناطق را بررس��ی کنند تا به نتیجه برس��ند و 
پاس��خی برای این پرس��ش پیدا کنند. البته باید نمونه گیری ها به 
صورت دقیق انجام شود. از بازار ووهان گرفته تا مزارع کشاورزی و 
مراکز تجاری، از همه جا باید این نمونه گیری ها انجام شود. آن وقت 

شاید نتایج به دست آمده تا حدودی صحت داشته باشد. 
یکی از پزش��کان که مدت هاست در زمینه ویروس کرونا مشغول 
مطالعه اس��ت، در این باره می گوید که احتمالا انواع ویروس کرونا 
سال هاس��ت در میان مردم در مناطقی مثل جنوب ش��رق آس��یا و 
جن��وب چی��ن رواج دارد. او می گوید که  احتم��الا هنوز گونه های 
اصلی شناسایی و کشف نشده اند. این پزشک ۱۸سال از عمر خود را 
در کشور ویتنام سپری کرده و بر روی ویروس های مختلف مطالعه 
داشته  اس��ت. او که عضو تیم تحقیقاتی دانش��گاه آکسفورد است، 
می گوید که مردم در ای��ن مناطق خفاش ها را برای خوراک روزانه 
خود شکار می کنند. این در حالی است که خفاش ها منشأ بسیاری 
از ویروس ه��ا هس��تند و می توانند بیماری ه��ای لاعلاجی را ایجاد 
کنند. خفاش ها همچنین در گروه های بزرگی زندگی می کنند و به 
همین دلیل می توانند به هر نوع ویروسی مبتلا شوند و آن ویروس 

را به انسان ها نیز منتقل کنند. 
به هر حال همه اکنون در انتظار عملیاتی هس��تند که س��ازمان 
بهداش��ت جهانی در دس��تور کار خود قرار داده  است. احتمالا این 
ماموریت در ماه آگوس��ت صورت می گیرد. تنها آن زمان اس��ت که 
می فهمیم واقعا چه اتفاقاتی افتاده  اس��ت. البته باز هم بس��تگی به 
این دارد که نمونه گیری ها درست و دقیق صورت بگیرد. در هر حال 
قدم های اولیه برداش��ته شده اس��ت و حالا باید در انتظار قدم های 
بعدی باش��یم. قصه خفاش ها در انتظار دانش��مندان است تا آن را 

کشف و برای بقیه بازگو کنند. 
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برخی از تحلیلگران اقتصادی معتقدند با توجه به نوس��ان قیمت دلار 
و رش��د بازار سهام و قیمت املاک و مستغلات، به نظر نمی آید که روند 
تورم قابل توقف باش��د یا به س��رعت تغییر جهت دهد بنابراین در این 
ش��رایط تنها چیزی که می تواند حداقل تورم ماهانه را در حد یک و دو 

درصد نگه دارد، کنترل انتظارات تورمی است.
به گزارش خبرآنلاین، بررسی تورم در ماه های اخیر حاکی از آن است 
که روند آن در شش ماهه اخیر صعودی شده و انتظار می رود تورم ۱۲ 
ماهه رفته رفته روند معکوسی به خود گیرد؛ به طوری که متوسط تورم 
ماهانه در سال ۱۳۹۸ معادل ۰.۷ درصد بوده که در چهار ماهه اول سال 
۱۳۹۹ به ۴.۳ درصد رس��یده اس��ت. همچنین در ۲۰ ماه گذشته تورم 

تیرماه ۱۳۹۹ رکورد شکسته و به ۶.۵ درصد رسید.
کارشناس��ان معتقدن��د روند صعودی نرخ ارز، وضعیت کس��ب وکارها 
در دوران بیم��اری کرونا، افزایش کس��ری بودجه دولت، رش��د فزاینده 
نقدینگ��ی و روند ش��اخص بورس، از جمله عواملی هس��تند که در اوج 
گرفتن ت��ورم نقش دارند. مجی��د س��لیمی بروجنی، تحلیلگر اقتصادی 
درباره اینکه تورم در س��ال ۹۹ به کجا می رود؟ گف��ت: اقتصاد ایران با 
تورم بیگانه نیس��ت و چندین دهه است که سیاست های تورم زا به وفور 

در اقتصاد ایران مصوب و اجرا شده است.
او با بیان اینکه بدون تردید آرمان اصلی هر اقتصاد س��المی با هدف 
رش��د اقتصادی ش��کل می گیرد، افزود: ثبات اقتصاد در س��طح کلان و 
رقابت در س��طح خرد اس��ت. البته چنانچه این دو ویژگی برقرار باشند، 
بقیه مس��یر را عاملان اقتص��ادی در بازارها خواهن��د یافت. در مجموع 
می توان گفت که ثبات و رقابت دو س��تون اصلی یک اقتصاد مطلوب و 

به عبارتی شروط لازم هستند.
مسیر دشوار بانک مرکزی برای کاهش تورم

این تحلیلگر اقتصادی تصریح کرد: در بهار امس��ال شاهد بیانیه بانک 
مرک��زی بودیم با این محت��وا که رویکردی جدی��د در مدیریت تورم و 
ثبات قیمت ها و همچنین سیاس��ت های کنت��رل نقدینگی اتخاذ کرده 
اس��ت. بانک مرکزی در این بیانیه با بیان ابزارها و بس��ترهایی که برای 
هدف گذاری تورم نظیر عملیات بازار بازار، هدف گذاری نرخ س��ود بازار 
بی��ن بانکی، خرید و ف��روش اوراق بهادار دولت با بانک ها، اعطای اعتبار 
در قبال اخذ وثیقه و س��پرده گذاری بانک ها نزد بانک مرکزی در اختیار 
دارد، گفته است سعی دارد با تقویت نظارت و اقدامات احتیاطی اقتصاد 
کلان، حداکثر توان خود را برای اجرای اقدامات ثبات ساز و دستیابی به 

تورم هدف به کار ببندد.
س��لیمی بروجنی ادامه داد: طبق مفاد این بیانی��ه، تورم هدف گذاری 
ش��ده بانک مرکزی برای سال ۹۹ در محدوده ۲۲درصد با دامنه نوسان 
مثبت و منفی ۲درصد تنظیم ش��ده و اعتقاد بانک مرکزی در چارچوب 
س��ناریوهایی که بررسی کرده، این است که تورم روند کاهشی داشته و 

دستیابی به این عدد دور از انتظار نیست.
او متذکر ش��د: با این حس��اب اگر تورم س��ال ۹۹ در نهایت براساس 
برآورده��ای خ��ود بان��ک مرکزی بی��ن ۲۰ ت��ا ۲۴ درصد باش��د، تیر 

سیاس��ت گذار پول��ی به هدف نشس��ته و مقصود برآورده ش��ده اس��ت. 
دس��تیابی به این هدف می تواند برای بانک مرکزی که این روزها بسیار 
بیش��تر از قبل در معرض اتهام عدم اس��تقلال و حرف ش��نوی محض از 
دول��ت قرار دارد، منجر به احیای اعتبار کند اما اگر بانک مرکزی موفق 
به رسیدن به این هدف نشود و نرخ تورم در ارقامی بالاتر از آنچه وعده 
داده ش��ده اس��ت، قرار گیرد، اعتب��ار بانک مرکزی بی��ش از قبل مورد 

خدشه قرار خواهد گرفت.
به گفته ای��ن تحلیلگر اقتصادی، بانک های مرکزی در همه جای دنیا 
برای دس��تیابی به هدف تورمی خود از یک س��ری ابزار متعارف استفاده 
می کنن��د؛ اب��زاری مانند اوراق بدهی، نرخ س��ود و...، اما در اقتصاد باید 
سیاس��ت های ارزی هم ذیل سیاست کنترل تورم تعریف شود. باید دید 
در سیاس��ت هدف گذاری نرخ تورم، بانک مرکزی چگونه سیاست ارزی 

را تعریف و تحت کنترل خود در می آورد.
آیا کنترل تورم بدون نفت شدنی است؟

س��لیمی بروجنی ادام��ه داد: اقتص��اد ایران برای س��ال های زیاد از 
درآمدهای سرش��ار نفتی برخوردار و بهره مند بوده و با ابزار سیاس��ت 
ارزی و تامین نیازهای کالایی از محل واردات، توانس��ته اس��ت تورم 
را کنت��رل کند یا به تعویق بیندازد، اما مس��ئله اصلی اینجاس��ت که 
آیا با توجه به محدودیت های ش��دیدی که ایجاد ش��ده، می توان نرخ 
ارز و تورم را همچنان کنت��رل کرد؟ بانک مرکزی در محدودیت های 
تحریم��ی اخی��ر یک اب��زار قدرتمند خود را از دس��ت داده و این هم 
چالشی در راه رسیدن به هدف است. لازم به ذکر است که هر کشوری 
که سیاست هدف گذاری تورمی را اعمال می کند، با چالش های متعدد 
و متفاوتی روبه رو می شود. هر کشوری بنا به خصوصیات و ویژگی های 
اقتصادی خود موانع مختلفی را س��ر راه خود می بیند و اقتصاد نفتی 
ایران هم که هنوز وابستگی قابل توجهی به درآمدهای نفتی داشته و 
دارد، بای��د از این ورطه عبور کند تا بتواند تورم را با ابزارهای متعارف 

کنترل کند.
ب��ه اعتق��اد او، یکی از ش��اخص هایی که می تواند روند آتی ش��اخص 
قیمت ها را توضیح دهد، رش��د اقتصادی و رش��د نقدینگی اس��ت. اگر 
حج��م تولی��د در یک اقتصاد نتوان��د پا به پای رش��د نقدینگی حرکت 
کند، اتفاقی که می افتد، این اس��ت که انباشت نقدینگی در اقتصاد رخ 
می دهد. معادله به این ش��کل اس��ت که حجم پ��ول فزاینده برای یک 
مق��دار کالا یا خدمات ثابت، افزای��ش قیمت کالا یا خدمات را به همراه 
خواه��د آورد. در صورتی قیمت کالا یا خدم��ات ثابت خواهند ماند که 
تعهدش��ان افزایش یابد، در غیر این صورت معادله حل نخواهد شد. در 
نتیجه هنگامی که رشد نقدینگی از سطح تولید ناخالص داخلی سبقت 

می گیرد، باید منتظر تخلیه آن در شاخص قیمت ها بود.
س��لیمی بروجنی یادآور ش��د: در فصل اول امسال نرخ رشد اقتصادی 
معادل منفی ۳.۵ درصد گزارش شده است. در حالی که رشد نقدینگی 
در بهار امسال معادل ۷.۵درصد بوده است. در نتیجه یک پتانسیل قوی 

برای افزایش قیمت ها به وجود آمده است که نمی توان از آن گریخت.

پیامدهای نرخ بهره منفی در اقتصاد ایران
وی ادام��ه داد: نکته دیگری که می تواند بس��تر افزایش قیمت ها را مهیا 
کند، افزایش حجم پول است. داده های اقتصاد ایران نشان می دهد که تورم 
بیشتر منطبق با حجم پول حرکت می کند. در شرایطی که آحاد اقتصادی 
انتظار نرخ تورم بالا را داشته باشند، طبعا به سود سپرده های بانکی قناعت 
نمی کنند و ترجیح می دهند با تبدیل ش��به پول به پول، سرمایه خود را در 
بازارهای دارایی به جریان درآورند. جدای از این، نرخ بهره منفی در اقتصاد 

نیز تبدیل شبه پول به پول را تسریع و تشدید خواهد کرد.
سلیمی بروجنی افزود: هنگامی که نرخ سود سپرده های بانکی پایین تر 
از ت��ورم فصلی باش��د و فع��الان اقتصادی نیز انتظ��ار کاهش نرخ تورم 
در یک س��ال آینده را نداش��ته باش��ند، ترجیح می دهند حداقل بخشی 
از حجم س��پرده را تبدی��ل به پول کنند تا در ب��ازاری غیر از بازار پول 
س��رمایه گذاری کنند. ب��ه دلیل اینکه بخش عمده ای از س��بد کالاها و 
خدمات در ش��اخص قیم��ت مرکز آمار و بانک مرک��زی، کالاهای قابل 
تجارت هس��تند، نوس��ان قیمت دلار بدون تاخی��ر زمانی در قیمت این 
کالاها و خدمات اثرگذار است و به طور طبیعی باعث افزایش یا کاهش 
تورم می ش��ود. حتی کالاهایی که مانند مسکن قابل تجارت نیستند هم 
در زمانی که نرخ ارز با نوس��ان ش��دید و جهش همراه می شود، از خود 

عکس العمل نشان می دهند و تغییر می کنند.
این تحلیلگر اقتصادی تصریح کرد: به نظر می رس��د که بورس قابلیت 
نقدش��وندگی زیادی ندارد. با توجه به اوضاع نامساعد و ریزش های چند 
روز اخیر بورس، حجم معاملات بس��یار کمتر از چند ماه گذش��ته شده 
و معنای آن این اس��ت که امکان نقدش��وندگی ه��م کاهش پیدا کرده 
اس��ت. اگر این روند نزولی ادامه یابد، به احتمال زیاد بس��یاری از مردم 
نمی توانند سهام شان را به طور کامل نقد کنند و به همین علت، احتمال 

اینکه بتوانند آن را وارد بازارهای دیگر کنند، کم می شود.
او متذکر شد: نماد اعتماد و اطمینان مردم به بانک مرکزی و کارایی 
آن نرخ تورم است. مردم نرخ تورم و روند آن را دنبال می کنند. اگر بانک 
مرکزی توانس��ته باشد نرخ تورم را کنترل کند و آن را در حد معقول و 

پایینی حفظ کرده باشد، مردم به او اطمینان و اعتماد دارند.
انتظارات تورمی و نگرانی مردم از افزایش تورم

این تحلیلگر اقتصادی در انتها با بیان اینکه در ماه های اخیر نوسانات 
ش��دیدی در بازار ارز و سایر بازارها داشتیم، گفت: عاملی که باعث این 
نوس��انات شدید شده، نگرانی های تورمی مردم و نگرانی از افزایش تورم 
در آینده اس��ت؛ چیزی که به  عنوان انتظارات تورمی از آن یاد می شود 
و راه مبارزه با این مس��ئله هم کاهش توقعات مردم و کاهش انتظارات 
تورمی اس��ت. با توجه به نوس��ان نرخ دلار و رشد قیمت سهام و قیمت 
املاک و مس��تغلات، به نظر نمی آید که روند تورم قابل توقف باش��د یا 
به س��رعت تغییر جهت دهد. از همه بدتر اینکه قیمت این دارایی ها در 
سطوح بالا در حال تثبیت شدن است. در این میان چیزی که می تواند 
حداقل تورم ماهانه را در حد یک و دو درصد نگه دارد، کنترل انتظارات 

تورمی است.

متهم موج جدید تورم در اقتصاد ایران را بشناسید

پشت پرده افزایش تورم
راهومسکن

با وجود 2.۶ میلیون واحد خالی
فقط 2 هزار نفر گفته اند بیش از یک خانه دارند!

ب��ا وجود آنک��ه تاکن��ون ۱۳ میلیون مالک، اطلاع��ات واحدهای 
مس��کونی خود را در سامانه املاک و اسکان بارگذاری کرده اند فقط 

۲۰۰۰ نفر به داشتن بیش از یک خانه اذعان داشته اند.
به گزارش ایس��نا، سامانه املاک و اسکان به منظور درج اطلاعات 
واحدهای مس��کونی اعم از خالی و دارای س��کنه برای برنامه ریزی 
بهتر از بهمن ماه ۱۳۹۸ رونمایی و مردادماه امسال وارد فاز اجرایی 
شد. در هفته های اخیر روزانه ۱۰۰ هزار پیامک به مالکان حدود ۲۸ 
میلیون واحد مسکونی موجود در کشور ارسال شده که تاکنون ۱۳ 
میلیون خوداظهاری صورت گرفته اس��ت. از این تعداد فقط ۲۰۰۰ 
نفر به داش��تن بیش از یک خانه اذعان کرده اند که  هیچ تناسبی با 

حدود ۲.۶ میلیون واحد خالی از سکنه ندارد.
این در حالی اس��ت که مسئولان وزارت راه و شهرسازی معتقدند 
از طریق خوداظهاری وضعیت س��کونت واحدهای مس��کونی اعم از 
خالی یا دارای س��کنه بودن مشخص می شود. از طرف دیگر به نظر 
می رس��د س��امانه هنوز به طور کامل به ۱۶ منبع اطلاعاتی متصل 
نش��ده است. به طور مثال برخی مخاطبان عنوان می کنند در حالی 
که واحد مسکونی خود را فروخته اند پیامکی حاوی این مضمون که 
ش��ما مالک این واحد مسکونی هس��تید به آنها ارسال و درخواست 
ش��ده در صورت فروش، اطلاعات خریدار از جمله شماره موبایل و 
کد ملی او را وارد کنند. حال آنکه لزوماً همه فروش��ندگان در حال 
حاضر به این اطلاعات دسترسی ندارند. در این پیامک نیز مشخص 
نش��ده که اگر فروشنده به اطلاعات سجلی خریدار دسترسی ندارد 

چه راهکار جایگزینی باید بیندیشد.

وزارت راه اعلام کرد
پایان مهلت تکمیل ثبت نام مسکن ملی تا 

یک هفته دیگر
وزارت راه و شهرسازی با هدف افزایش سرعت معرفی متقاضیان 
واجد ش��رایط به پروژه های مس��کن ملی، فقط تا ۳۰ ش��هریورماه 
برای تکمیل ثبت نام متقاضیان در س��امانه مسکن ملی فرصت داد. 
براساس تازه ترین مهلت تعیین شده توسط وزارت راه و شهرسازی، 
متقاضی��ان ط��رح اقدام ملی مس��کن تا پایان س��اعت ۲۴ روز ۳۰ 
ش��هریورماه امس��ال فرصت دارند تا با مراجعه به سامانه طرح اقدام 
ملی مس��کن نسبت به تکمیل ثبت نام و بارگذاری مدارک موردنیاز 
جهت احراز ش��رایط اقدام کنند که این مهلت قابل تمدید نیس��ت.  
وزارت راه در توضی��ح علت پایان مهلت تکمیل ثبت نام اعلام کرده 
اس��ت: به منظور تعیین تکلی��ف وضعیت ثبت نام کلیه متقاضیان و 
انجام مراحل اتصال متقاضیان به پروژه های شروع شده، این مهلت 
قابل تمدید نخواهد بود. از زمان آغاز طرح اقدام ملی مسکن تاکنون 
۷۷ ه��زار واحد زمین به ش��کل گروهی به واجدان ش��رایط واگذار 
ش��ده اس��ت که حدود ۴۷ هزار واحد توسط س��ازمان ملی زمین و 
مسکن در  استان ها و ۳۱ هزار واحد در شهرهای جدید است. مقرر 
ش��ده اس��ت تا از این ۷۷ هزار واحد، واحدهایی ک��ه قابلیت افتتاح 
دارند توس��ط استان ها و ش��هرهای جدید به س��تاد معرفی شوند. 
در ح��ال حاض��ر، زمین ۳۸ هزار واحد دیگر نیز آماده ش��ده که در 
مجموع ۱۱۵ هزار واحد برای ساخت مسکن به شکل گروهی آماده 
واگذاری اس��ت. طبق آخرین آم��ار، ۳۰۰ پروژه که معادل ۵۴ هزار 
واحد مس��کونی است آغاز شده است. همچنین مقرر شده تا اسامی 
و مش��خصات ۷۷ هزار واحدی که به ش��کل گروه��ی زمین به آنها 
واگذار شده به همراه پیشرفت فیزیکی پروژه ها در سامانه اقدام ملی 
مسکن وارد ش��ود. گفتنی است استان های پیشرو در تعیین تکلیف 
متقاضیان مس��کن ملی، اس��تان های قم، خراسان جنوبی، خراسان 
ش��مالی با ۶۷ و ۵۹ درصد و مرکزی با ۵۶درصد اس��ت و کمترین 
تعیین تکلیف متقاضیان مس��کن ملی در اس��تان های البرز، تهران، 
ایرانشهر، اصفهان، خراسان رضوی رخ داده است. در موضوع تعیین 
اراضی اقدام ملی مس��کن نیز اس��تان های تهران، خراسان شمالی، 
آذربایجان شرقی و غربی، استان قم، بیشترین زمین مسکن ملی را 
تامین کردند و تقریبا از ۹۸ درصد تا بالای ۱۰۰ درصد تامین زمین 
کردند.  همچنین کمترین تامین زمین در کردس��تان با ۵ درصد و 

سپس یزد و همدان و سمنان انجام شده است.

 داستان مزایده هواپیماهای ایران ایر
به کجا رسید؟

درحال��ی که ایران ایر ۱۲ فروند هواپیمای اس��قاطی خود را برای 
مزایده عمومی به فروش گذاش��ته بود که قیمتی حدود ۱۰ میلیارد 
تومان داش��ت، در پی واکنش برخی فع��الان این حوزه مدیر روابط 
عمومی این شرکت هواپیمایی اعلام کرد به دستور مدیرعامل یکی 
از ای��ن هواپیماها در راس��تای حفظ و صیان��ت از تاریخ هوانوردی 
ایران از مزایده خارج ش��ده است و در صورت جانمایی به نمایشگاه 
هوایی به صورت رایگان واگذار می ش��ود. به گزارش ایسنا، ایران ایر 
اخیرا ۱۲ فروند هواپیمای اس��قاطی از رده خارج ش��ده خود را در 
قالب جدولی به مزایده گذاش��ت ام��ا این هواپیماها به گفته فعالان 
صنعت هوانوردی بعضا گویای سرگذشت تاریخی صنعت هوانوردی 
ایران هس��تند و نباید به مزایده گذاشته شوند. به عنوان مثال سری 
بوئینگ ۷۴۷ به س��فارش ایران ایر و ایرلاین پانامریکن تولید شده و 
با پرواز این هواپیما ایران رکورد جهانی برای پرواز بدون توقف بین 

آسیا و آمریکای شمالی را برای خود به ثبت رساند.
پس از طرح این مس��ائل تغییراتی در شرایط و مشخصات مزایده 

عمومی هواپیماهای اسقاطی هما اعمال شد.
حس��ین جهان��ی، مدی��رکل روابط عموم��ی ش��رکت هواپیمایی 
جمه��وری اس��لامی ایران در این ب��اره گف��ت: هواپیماهایی که در 
لیس��ت مزایده قرار گرفتند سال هاس��ت از رده خارج شده و سیکل 
پروازی شان تمام ش��ده است و در پارکینگ های فرودگاه مهرآباد و 

امام خمینی )ره( خوابیده اند.
وی ادام��ه داد: با توجه ب��ه اظهارات برخی اهالی و دوس��تداران 
صنعت هوانوردی با دس��تور مدیرعام��ل ایران ایر هواپیمای بوئینگ 
SP-۷۴۷ ب��ا علامت ثبت��ی EP-IAA از مزایده خارج ش��د و در 
صورت��ی که نمایش��گاه هوایی جانمای��ی آن را تقبل کند به صورت 

رایگان در اختیار این نمایشگاه قرار می گیرد.
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نهاد پژوهشی مجلس در تازه ترین گزارش خود به بررسی چالش ها و 
راهکارهای توسعه صادرات غیرنفتی پرداخت و نوشت: یکی از حوزه های 
مه��م و تأثیرگذار بر تولید ناخالص داخلی در کش��ور، صادرات غیرنفتی 
اس��ت که می تواند از مجاری مختلفی، بر تولید ناخالص داخلی اثرگذار 
باش��د. اقتصاد ایران که به  واس��طه درآمدهای نفتی و نوس��انات عمده 
آن نتوانس��ته اس��ت آن گونه که باید بخش غیرنفتی خود را بهبود دهد، 
می تواند در ش��رایط تنگن��ای درآمدهای نفت��ی از جایگزینی صادرات 
غیرنفت��ی برای جبران صادرات نفتی بهره ببرد و این اقدام از ضروریات 
اقتص��اد کش��ور برای گذار به یک اقتصاد س��الم و ب��ا درآمدهای پایدار 
است. برای شتاب بخشیدن به صادرات غیرنفتی باید به ماهیت ساختار 
موجود و سپس ایجاد تحول ساختاری در حوزه صادرات توجه کرد. در 
شرایط فعلی و با توجه به وجود انواع مشکلات در صادرات کالا به واسطه 
تش��دید تحریم ها نمی توان انتظار رش��د چندانی را در سال جاری برای 
صادرات غیرنفتی داش��ت، اما با توجه به ش��عار س��ال مبنی بر »جهش 
تولی��د«، دول��ت می تواند اقداماتی را ب��رای تغییر این رون��د و افزایش 

صادرات غیرنفتی انجام دهد.
ب��ه گفته مرکز پژوهش ها، در ش��رایط فعلی که تحریم های خارجی و 
همچنین انتش��ار ویروس کرونا موجب کاهش بیش��تر تقاضای داخلی 
اقتصاد ش��ده اس��ت، می توان با اس��تفاده از افزایش صادرات غیرنفتی، 
کاه��ش تقاضای کل را تا حدودی تقویت و همچنین کمبود ارز ناش��ی 
از کاه��ش ص��ادرات نفتی، را جبران نم��ود و در نتیجه تا حدود زیادی 

مش��کلات فعلی و نیاز ب��ه منابع ارزی را برطرف ک��رد. این گزارش در 
یک نگاه تصریح می کند که صادرات غیرنفتی دارای مشکلات متعددی 
اس��ت که برخی از آنها شامل موانع پیمان س��پاری ارزی، نوسان بالای 
نرخ ارز، نبود نظام ارزی مش��خص، افزایش هزینه تولید، عدم بازاریابی 
مناسب و مس��تمر و ضعف دستگاه دیپلماس��ی اقتصادی است. تعیین 
راهبرد مناس��ب تجاری برای کش��ور و نحوه تعامل با اقتصاد جهانی از 
گام های مهم سیاس��ت گذاری تجاری کشور بوده و وجود چنین راهبرد 
مناسبی، باعث می شود صادرکنندگان امکان برنامه ریزی برای بازاریابی 

محصولات خود و افزایش تولید و اشتغال را داشته باشند.
براساس این گزارش، یکی دیگر از مهم ترین مشکل صادرات غیرنفتی 
کش��ور این است که سیاست های تجاری کش��ور از یک روند باثبات در 
بلندمدت و در جهت تعامل بیش��تر با کشورهای هدف تجاری برخوردار 
نیس��ت. اگرچه طی س��ال های اخیر اقدامات متعددی انجام شده است، 
اما آمار صادرات غیرنفتی کشور متناسب با ظرفیت های بالقوه اقتصادی 
کش��ور نبوده و نیس��ت. برای اینکه بتوان به  طور بنی��ادی و بلندمدت 
تأثیرگذاری صادرات غیرنفتی را در حوزه تولید مش��اهده کرد، باید بعد 
از اصلاحات س��اختاری )اص��لاح و تقویت قوانین و مق��ررات، فرآیندها 
و س��امانه های تجارت خارجی(، بخش هایی از اقتصاد کش��ور که مزیت 
دارد را شناس��ایی و تولیدات با فناوری بالا را در آن بخش ها ساماندهی 
ک��رد؛ در این راس��تا وزارت صمت مس��ئولیت مهم��ی دارد. گام بعدی 
در راس��تای انتقال فناوری اس��تفاده از روش های مختلف ازجمله فعال 

ش��دن دس��تگاه دیپلماسی کش��ور اس��ت تا بتواند با کاهش مشکلات 
تحریمی، واردات فناوری موردنیاز برای جهش تولید را تس��هیل نموده 
و س��طح رقابت پذیری کالاهای داخلی را در حد قابل قبولی در س��طح 

استانداردهای رقابت پذیر بین المللی ارتقا دهد.
همچنی��ن بازاریابی فعال گام دیگری اس��ت که نیازمند فعال ش��دن 
حداکثری سازمان توسعه تجارت و معاونت اقتصادی وزارت امور خارجه 
کشور است. به طوری که این دو سازمان باید با اتکا به رایزنان بازرگانی 
کارآم��د و متخصص، بازاریابی فع��ال صادراتی را درخصوص محصولات 
داخلی انجام دهند. وجود بازارهای جایگزین که امکان مبادله با آنها در 
ش��رایط تحریم وجود داشته باشد و همکاری و عضویت در اتحادیه های 
منطقه ای دارای س��ود متقابل تجاری برای طرفین و شناسایی بازارهای 
جایگزین برای بازارهای فعلی و گسترش روابط تجاری برای محصولات 
داخلی نیز می تواند بس��یار مؤثر باش��د. البته صرفاً توافق تجاری مشکل 
صادرات را حل نمی کند و مش��کلات مربوط به ح��وزه نقل وانتقال ارز، 
زیرس��اخت های موردنیاز حمل ونقل و تب��ادلات بانکی بر حجم تجارت 
مؤثر هس��تند و توافق تجاری این مسائل را شامل نمی شود که نیازمند 
توجه به این حوزه هاس��ت. در یک کلام، برای افزایش صادرات غیرنفتی 
ای��ران و تأثیر آن بر جهش تولید در کش��ور علاوه ب��ر اقدامات جاری و 
کوتاه مدت، اقدامات س��اختاری و نهادی در ح��وزه تجارت نظیر تعیین 
مزیت های صادراتی کش��ور و سرمایه گذاری در تولید این کالاها باید در 

اولویت قرار گیرد.

از موانع پیمان سپاری ارزی تا نوسان بالای نرخ ارز و ضعف دیپلماسی اقتصادی

چالش ها و راهکارهای توسعه صادرات غیرنفتی
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تا پایان مهرماه
مهلت ارسال آثار به جشنواره فیلم کوتاه 

پاسارگاد تمدید شد
با توجه به استقبال علاقه مندان و ایجاد فرصت جهت ارائه آثار از 
س��وی ثبت نام کنندگان، مهلت ارسال فیلم به جشنواره فیلم کوتاه 

پاسارگاد، تا پایان مهرماه تمدید شد.
ب��ه گزارش روابط عمومی بانک  پاس��ارگاد، طب��ق اعلام دبیرخانه 
جش��نواره فیلم کوتاه پاس��ارگاد، با توجه به اس��تقبال بسیار خوب 
علاقه من��دان و تداوم ارس��ال آث��ار، مهلت ارس��ال فیلم های کوتاه 
تا پایان مهر س��ال ۱۳۹۹ تمدید ش��د. به این ترتی��ب، افرادی که 
جهت ارس��ال آثار در سایت جش��نواره ثبت نام کرده اند و همچنین 
س��ایر علاقه مندان پس از ثبت ن��ام، می توانند آثار خود را با موضوع 

»حمایت از تولید و رشد اقتصاد ملی«، به دبیرخانه ارسال کنند.
ای��ن جش��نواره در دو بخش فیلم س��ازان حرف��ه ای و باتجربه و 
همچنی��ن جوان��ان و علاقه مندان غیرحرفه ای برگزار خواهد ش��د. 
مدت زمان نمایش آثار ارس��الی به همراه تیتراژ باید بین ۱۸۰ ثانیه 
تا ۱۰ دقیقه باش��د. آثار در ابعاد اس��تاندارد )حداقل ۷۲۰( و در دو 
کیفیت مناس��ب بازبینی و اک��ران، در فرمت های MP۴ و HD یا 

FHD تهیه و برای دبیرخانه جشنواره ارسال شود.
جوایز جش��نواره در بخش فیلم سازان حرفه ای و باتجربه از نفرات 
اول تا س��وم به ترتیب عبارتند از جام زرین پاس��ارگاد و مبلغ ۵۰۰ 
میلیون ریال، جام س��یمین پاس��ارگاد و مبلغ ۳۵۰ میلیون ریال و 
جام بلورین پاس��ارگاد و مبلغ ۲۰۰ میلی��ون ریال. همچنین جوایز 
جش��نواره در بخ��ش اس��تعدادهای جوان از نفرات اول تا س��وم به 
ترتیب جام زرین پاس��ارگاد و مبلغ ۲۰۰ میلیون  ریال، جام سیمین 
پاس��ارگاد و مبلغ ۱۵۰ میلیون  ریال و جام بلورین پاسارگاد و مبلغ 

۱۰۰ میلیون ریال است.
گفتنی اس��ت علاقه مندان می توانند جهت کسب اطلاعات بیشتر 
و یا ثبت نام و دریافت کد رهگیری به س��ایت جش��نواره به نش��انی 

www.pasargadfilmfest.ir مراجعه کنند.

بانک ها مجاز به سرمایه گذاری در بورس شدند
مأموریت بانک ها برای رشد بورس

شورای عالی بورس در نشست فوق العاده ای که پنجشنبه گذشته 
تش��کیل داد، ماموریت مش��خصی را برای بانک ها تعریف کرد و آن 
نج��ات بورس اس��ت؛ ماموریتی که اولین نش��انه های مثبت آن در 
نخس��تین روز ای��ن هفته در تالار شیش��ه ای بورس نمایان ش��د و 
ش��اخص بورس با ۲۷ هزار و ۴۸۳ واحد رش��د به رقم یک میلیون 
و ۵۸۳ هزار واحد رس��ید. بازار س��رمایه از نیمه مرداد و بعد از چند 
ماه رشد فوق العاده )بیش از یک میلیون و ۵۰۰ هزار واحد( با نزول 
شدید روبه رو شد و موجب نگرانی سهامداران و به ویژه تازه واردان 
بورسی گردید. در این ش��رایط دولت به فکر راه هایی است تا ثبات 
را ب��ه بازار ب��از گردانند، چنانچه هفته گذش��ته رئیس  جمهوری از 
س��ازمان بورس خواسته بود از دارایی مردم محافظت کند و شورای 
بورس بعد از این دس��تور رئیس جمهور نشس��ت فوق العاده خود را 
برگزار کرد و یک آیین نامه جدید را با نام »حفظ ثبات بازار سرمایه 
و صیانت از حقوق سهامداران« به تصویب رساند. مهم ترین مواد این 
آیین نامه ش��امل انجام بازارگردانی گس��ترده برای سهام شرکت ها، 
انتشار سهام خزانه و اوراق تبعی و صدور مجوز برای سرمایه گذاری 
ش��رکت های تابعه بانک ها در بورس و تخصیص یک درصد از منابع 
صندوق توس��عه ملی برای سرمایه گذاری در بورس است. باتوجه به 
این مصوبه و آیین نامه و درصورت اجرایی ش��دن آن کارشناس��ان 
پی��ش بینی می کنند بازار س��هام در هفته ج��اری روند متعادلی را 
س��پری کند و شاهد رشد باش��د؛ کمااینکه این اتفاق در روز شنبه 

رخ داد و به صعود ۲۷ هزار واحدی شاخص کل بورس منجر شد.

بانکنامه

قیمت مس��کن مدام رو به افزایش اس��ت و گویا هیچ سدی برای آن 
وجود ندارد. متوسط قیمت خرید و فروش یک مترمربع واحد مسکونی 
در بنگاه ه��ای معاملات ملکی ته��ران در مردادماه ۲۳.۱ میلیون تومان 
ب��ود، درحالی که این رقم در تیرماه به ۱۹.۳ میلیون تومان می رس��ید. 
همچنین در دومین ماه از تابس��تان امسال، بیشترین متوسط قیمت هر 
مترمربع واحد مسکونی در منطقه یک تهران ثبت شده که رقم آن ۵۲ 
میلیون و ۸۲۰ هزار تومان اس��ت. در مردادماه کمترین متوسط قیمت 
معاملاتی برای واحدهای مس��کونی هم در منطقه ۱۸ تهران ثبت شده 
که رقم آن به ۹ میلیون و ۷۵۰ هزار تومان می رس��د. این یعنی قیمت 
یک متر خانه در منطقه ۱۸ تهران در مردادماه سال گذشته، ۶۳ درصد 
کمتر از مردادماه امسال بوده است و قیمت هر متر خانه در منطقه یک 
تهران در مرداد سال جاری، ۸۷ درصد بیشتر از مرداد سال قبل است.

در واقع، در مردادماه سال گذشته، یک متقاضی مسکن می توانست با 
۶۰۰ میلیون تومان یک خانه ۱۰۰ متری در منطقه ۱۸ تهران خریداری 
کند و قیمت یک خانه ۱۰۰ متری در منطقه یک تهران هم در مردادماه 
س��ال گذشته به ۲ میلیارد و ۹۰۰ میلیون تومان می  رسید. در مردادماه 
س��ال گذش��ته قیمت یک واحد آپارتمان در منطقه ۱۸ تهران با متراژ 
۴۰ متر نیز به ۲۴۰ میلیون تومان می رسید و این کمترین بودجه برای 
خری��د یک خانه بود، اما اکن��ون برای خرید یک آپارتمان ۴۰ متری در 
این منطقه بای��د نزدیک به ۴۰۰ میلیون تومان هزینه کرد. برای خرید 
یک آپارتمان ۱۰۰ متری در منطقه یک تهران هم براس��اس متوس��ط 
قیمت اعلام ش��ده در مردادماه باید بی��ش از ۵ میلیارد و ۲۰۰ میلیون 

تومان پول داشت.  
حال در تازه ترین گزارش از وضعیت بازار مس��کن، تنها درصد رش��د 
قیمت کاهش یافته اس��ت، چنانچه بانک مرکزی در پایان نیمه نخست 
ش��هریورماه امسال از رشد متوس��ط قیمت تا ۲۳.۵ میلیون تومان خبر 
داده اس��ت که نسبت به رقم مش��ابه در مردادماه تنها ۱.۹ درصد رشد 

را نشان می دهد.
بانک مرکزی در تحلیل گزارش خود نوش��ته: نش��انه هایی از بازگشت 
آرامش به بازار مس��کن آش��کار شده که گویای پایان یافتن دوره تلاطم 
اخیر این بازار اس��ت چراکه با گذش��ت ۱۵ روز از ماه جاری، تجربه ماه 

گذش��ته در ش��هریور تکرار نشده و متوس��ط قیمت به جای رشد چند 
میلی��ون تومانی کمتر از ۲ درصد رش��د کرده اس��ت. همچنین در این 
گزارش اعلام شده: روند افت معاملات ادامه دارد چراکه میزان معاملات 
در ش��هریورماه در نیمه نخست، ۳۷.۷ درصد نسبت به مدت مشابه ماه 

قبل کمتر شده است.
گرانی این روزهای مسکن در تاریخ این بازار بی سابقه به نظر می رسد، 
اما تحلیلگران و پژوهش��گران این دوره گرانی را هم در ادامه چرخه های 
رونق و رکود مس��کن می دانند. چرخه هایی که در س��ال های گذش��ته 
ازجمله دهه های ۷۰، ۸۰ و ۹۰ پیامد نوس��ان در متغیرهای مش��خصی 
بوده اس��ت. بررس��ی ها نشان می دهد که رش��د جمعیت شهری، درآمد 
خانوارها، نرخ بیکاری، متوسط هزینه برای تولید یک متر مربع بنا، تورم 
انتظاری، نابرابری درآمد، رش��د درآمدهای نفتی، نقدینگی و نرخ ارز از 
موثرترین متغیرها در الگوی قیمت مس��کن ایران اس��ت و هر زمان که 
یکی از این متغیرها دچار نوسان شده، به اندازه سهم خود، بازار مسکن 

را هم متلاطم کرده است.
* ضری��ب جینی: در بازار مس��کن، نابرابری بیش��تر درآمد و کاهش 
ق��درت خریدِ کم درآمدها و می��ان درآمدها باعث می ش��ود واحدهای 
مسکونی بیشتری توس��ط افراد پردآمد خریداری شده و در نتیجه نرخ 
واحدهای مسکونی خالی افزایش پیدا کند. در این میان، افزایش درآمد 
خانوارهای ثروتمند قیمت تعادلی مس��کن را بالاتر می  برد چراکه قیمت 
در بازار املاک و دارایی مس��کن تعیین می ش��ود و در نتیجه، نس��بت 
قیمت مسکن به درآمد با افزایش نابرابری درآمد، بالا می رود. همچنین 
افزای��ش نابرابری درآمد یا ب��ه دلیل افزایش درآم��د دهک های بالای 
درآمدی اس��ت یا به دلیل کاه��ش درآمد دهک های پایین درآمدی رخ 
می دهد. در واقع، افزایش نابرابری درآمد، قیمت کالاهای مصرف ش��ده 
توس��ط فقرا را افزایش می دهد و عملکرد ثروتمندان در بازار مسکن بر 

روی تقاضای مسکن افراد کم درآمد تاثیر دارد.
* درآمد نفتی: تحولات بازارهای جهانی نفت از عوامل برونزایی است 
که بازار مسکن در کشورهای صادرکننده نفت را متأثر می کند. براساس 
نظریه بیماری هلندی، ب��ا افزایش درآمدهای نفتی به علت تزریق پول 
نفت به اقتصاد، بازار مسکن با افزایش تقاضای افراد مواجه شده و دولت 

نیز ب��ا واردات نمی تواند از آثار تورمی آن جلوگیری کند. در این حالت 
که اطمینان س��رمایه گذاری در س��ایر بخش  های اقتصاد پایین می آید، 
خرید و احداث مسکن نوعی سرمایه گذاری مطمئن به حساب می آید و 
مس��کن از یک کالای مصرفی به یک کالای سرمایه ای تبدیل می شود. 
نکته دیگر اینکه در ایران به طور عمده مسیر اثرگذاری سیاست مالی از 
نوسان های درآمدهای نفتی می گذرد. یعنی با ایجاد شوک نفتی و ورود 
ای��ن درآمدها در بودجه عمومی، تقاض��ای کل و درآمد حقیقی افزایش 
می یابد. به این ترتیب، ش��وک نفتی مثب��ت از طریق اثر درآمدی و در 
کنار آن فش��ار در جهت افزایش قیم��ت کالاهای غیرمبادله ای می تواند 

باعث افزایش قیمت مسکن شود.
* بازارهای رقیب: هر اندازه بازدهی بازارهای رقیب بیش��تر ش��ود، از 
تقاضا برای میزان مس��کن کاسته می ش��ود. از آنجا که مسکن علاوه بر 
مصرف جنبه س��رمایه گذاری هم دارد، قیمت سایر دارایی ها بر تقاضای 
آن اثرگذار اس��ت بنابراین قیمت س��که، شاخص سهام، بازدهی نرخ ارز 
ه��م به عن��وان متغیرهایی با اثر منفی بر قیمت مس��کن در نظر گرفته 

می شود.
اما در ایران کدامیک از متغیرها وزن بیش��تری در رشد قیمت مسکن 
داش��ته است؟ پژوهشگران در یک بررسی وضعیت بازار و ۹ متغیر را بر 
قیمت مس��کن در س��ال های ۱۳۷۵ تا ۱۳۹۶ بررس��ی کرده اند. آنها در 
بررسی خود به این نتیجه رس��یدند که نرخ رشد شهرنشینی بیشترین 
اثر را بر افزایش قیمت مسکن داشته و تعدیل جمعیت مثل تغییر حجم 
و س��اختار آن باید مورد توجه سیاس��ت گذاران قرار بگی��رد. اثر درآمد 
خانواره��ا به جز تقاض��ای مصرفی، تقاضای س��رمایه گذاری عظیمی را 
در بازار مس��کن ایجاد کرده اس��ت و توس��عه نامتعادل شهرها به تراکم 
جمعی��ت شهرنش��ینی در بعضی بخش ها منجر ش��ده که همین زمینه 
نوس��ان قیمت مس��کن و رش��د افسارگس��یخته آن را فراه��م می کند. 
همچنین رونق فعالیت های اقتصادی در مناطق کم برخوردار برای تعادل 
قیمت مس��کن باید مورد توجه سیاست گذاران قرار بگیرد تا اثر نابرابری 
درآمد بر دسترسی به مسکن کاهش پیدا کند و ثبات به بازار بازگردد.

گفتنی اس��ت مخاطبان برای مطالع��ه این پژوهش می توانند به مقاله 
»تعیینکننده های قوی قیمت مسکن در ایران« مراجعه کنند.

مهم ترین متغیرهای تعیین قیمت مسکن در ایران

چرا خانه گران می شود؟

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
یکشنبه
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سایه تحریم بر بازار ارز
ادامه از صفحه اول

در ش��رایط تحریم اما صادرات مواد معدنی و پتروش��یمی ادامه داشت؛ بخش 
خصوصی و بخش عمومی غیردولتی با ابتکارهایی که داش��ته، توانست صادرات 
انج��ام دهد. اما اخباری که در چند هفته گذش��ته از عدم بازگش��ت ارز حاصل 
از صادرات منتش��ر  شد، نش��ان از رفتار غیرجوانمردانه برخی از افراد بود. دولت و 
بانک مرکزی عنوان می کنند که ۲۷ میلیارد دلار ارز حاصل از صادرات به کشور 
برنگشته اس��ت، این ارز در نتیجه صادرات مواد معدنی، پتروشیمی، کشاورزی و 
س��ایر کالاها بوده اس��ت؛ ش��اید بیش از نصف صادرات به صورت خروج سرمایه 
از کش��ور یا فرار س��رمایه از کش��ور بوده و دولت تهدید کرده که اگر ارز حاصل 
از صادرات به کش��ور برنگردد خیلی از امتیازه��ای صادراتی از متخلف ها گرفته 
می ش��ود. مثلا قبلا صادرات معاف از مالیات بوده و در صورت عدم بازگش��ت ارز، 
صادرکننده ها مجبور هستند معادل قیمت کالای صادرشده، مالیات بپردازند. در 
این سخت گیری ها عده ای ارز را به کشور برگرداندند. برخی هم ارز خود را در بازار 
آزاد تهیه کرده و به س��امانه نیما تحویل دادند. این وضعیت کمک کرد که نرخ 
ارز تعدیل شود و از ۲۴ تا ۲۵ هزار تومان به مرز ۲۱ الی ۲۲ هزار تومان برگردد.

بازگش��ت ارز حاصل از صادرات به چرخه اقتصادی کشور از جمله مواردی است 
که همواره بحث  های بس��یاری بر س��ر راه تحقق آن وجود داشته است. شایعات و 
اخب��ار مختلف و گاه حتی تعجب آوری از دلایل کاهش قیمت ارز در ماه های اخیر 
به خصوص از ابتدای امس��ال مطرح می ش��ود، اما واقعیت این است که یک محور و 
دلیل اصلی درباره کاهش قیمت ارز وجود داش��ته اس��ت: »بازگشت ارز حاصل از 
صادرات به چرخه اقتصادی کشور«. مسئله ای که با همکاری بانک مرکزی، نهادهای 
امنیتی و فعالان عرصه اقتصادی صورت گرفت. در سال گذشته پس از تجربه نوسان 
ارزی، بانک مرکزی تصمیم به یک رویکرد مدیریتی با همکاری نهادها و فعالان خود 
گرفت؛ تمام صادرکنندگان را برای بازگشت ارز حاصل از صادرات خود دعوت کرد 
تا شرایط بازگشت درآمدهای ارزی کشور به چرخه اقتصادی را فراهم کند. براساس 
این هدف، بانک مرکزی برای این موضوع بس��ته سیاستی را تدارک دیده بود. این 
بسته سیاستی با هدف »بازگشت ارز صادراتی« در سال ۹۷ چند بار اصلاح شد و در 
آخرین مورد آن، در روزهای پایانی سال ۹۷ در قالب بسته حمایت از واردات مواد 
اولیه بخش تولید آماده شده بود. براساس این سیاست ها، برخی از شرایط بازگشت 
ارز حاصل از صادرات به کشور تغییر کرد و تسهیل شد. این سهولت خود سبب شد 
تا بازگشت ارز حاصل از صادرات رونق گیرد؛ به نحوی که بانک مرکزی سال گذشته 
گزارش کرد که یک سوم ارز صادراتی به کشور بازگشته و دوسوم آن هنوز بازنگشته 
است و در سال جاری نیز گزارش کرد که ۶۰ درصد از ارز حاصل از صادرات کشور 
تا پایان اردیبهشت به کشور بازگشته است. گفته می شود از ابتدای امسال ۱۸ هزار 
میلیارد دلار صادرات غیرنفتی داشته  ایم. اگر این درآمد به کشور بازگردد ثبات نسبی 
و تعادلی باثبات تر در عرضه و تقاضا به وجود می آید و با مقدار ارزی که از صادرات 
غیرنفتی داریم به یک موازنه نس��بی می رسیم. مجموع این شرایط می تواند باعث 

ثبات نسبی بازار ارز شود.
البته ما در سال های ۱۳۹۷ و ۱۳۹۸ با افزایش نرخ ارز مواجه بودیم؛ تا زمانی 
که کشور تحریم است حتما تبعات آن در بازار ارز مشاهده خواهد شد. ممکن 
است نرخ ارز در صورت ادامه تحریم ها تا ۴۰ هزار تومان هم برسد، اما در چنین 
ش��رایطی انتظار بیش��تری از صادرکننده ها وجود دارد. در زمانی که تحریم ها 
س��عی می کند شاهرگ اقتصاد کشور را قطع کند، انتظار همراهی و همکاری 
بیشتری وجود دارد. در مجموع روند بازگرداندن ارز حاصل از صادرات به کشور 
تا این لحظه موفق بوده است، اما به تداوم نیاز دارد. باید صادرکننده ها به شرایط 
کشور توجه کنند؛ واقعا معتقدم با همان مقدار ارز صادرات غیرنفتی امورات ما 
می گذرد، اما وقتی ارز به کشور برنمی گردد، وضعیت برای همه دشوار می شود.

یادداشت

فرصت امروز: مصوبات روز پنجش��نبه ش��ورای عالی بورس، اثر خود 
را در بازار س��رمایه گذاشت و ش��اخص بورس تهران با بازگشت به مدار 
صعود در نخس��تین روز هفته رش��دی ۲۷ هزار واح��دی را تجربه کرد. 
ش��اخص کل بورس در این روز ۲۷ هزار و ۴۸۳ واحد رش��د کرد و در 
ارتف��اع یک میلیون و ۵۸۳ هزار واحد ایس��تاد. با وجود رش��د ۲۷ هزار 
واحدی ش��اخص کل اما شاخص کل با معیار هم وزن کاهش داشت، به 
طوری که ش��اخص کل )هم وزن( ب��ا ۴۲۴ واحد کاهش به ۴۲۶ هزار و 
۵۳۹ واحد و ش��اخص قیمت )هم وزن( با ۲۷۸ واحد افت به ۲۷۹ هزار 
و ۶۱۹ واحد رس��ید. همچنین ش��اخص بازار اول ۲۴ هزار و ۲۴۳ واحد 
و ش��اخص بازار دوم ۳۸ هزار و  ۷۸۵ واحد افزایش داش��ت. ش��اخص 
فرابورس نیز بیش از ۲۷۹ واحد افزایش داشت و کانال ۱۶ هزار و ۷۶۹ 
واح��د را نمایش داد. در معاملات روز ش��نبه بیش از ۶ میلیارد و ۷۸۸ 
میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش ۸۸ هزار و ۳۵۹ میلیارد 
ریال داد و ستد شد. گروه فلزات اساسی در معاملات این روز صدرنشین 

برترین گروه های صنعت شد.
کدام سهم ها شاخص بورس را بالا کشیدند؟

نمادهای صنایع پتروش��یمی خلیج فارس )ف��ارس( با ۴ هزار و ۸۶۳ 
واحد، فولاد مبارکه اصفهان )فولاد( با ۴ هزار و ۵۷۳ واحد، ملی صنایع 
م��س ایران )فملی( با ۴ هزار و ۱۹۴ واح��د، معدنی و صنعتی گل گهر 
)کگل( ب��ا یک ه��زار و ۹۶۵ واحد، گروه مدیریت س��رمایه گذاری امید 
)وامی��د( با یک هزار و ۵۳۷ واحد، س��رمایه گذاری غدیر )وغدیر( با یک 
هزار و ۴۰۲ واحد، گس��ترش نفت و گاز پارس��یان )پارسان( با یک هزار 
و ۳۴۰ واح��د،  معدنی و صنعتی چادرملو )کچ��اد( با یک هزار و ۲۴۴ 
واحد، مخابرات ایران )اخابر( با یک هزار و ۱۵۲ واحد، فولاد خوزس��تان 
)فخوز( با یک هزار و ۱۴۳ واحد، پتروشیمی پارس )پارس( با یک هزار 
و ۱۳۱ واحد، نماد توس��عه مع��ادن و فلزات )ومعادن( با یک هزار و ۹۸ 
واحد و بانک تجارت )وتجارت( با ۸۹۶ واحد بیشترین تاثیر مثبت را بر 

شاخص بورس داشتند.
در سوی مقابل، نمادهای بانک ملت )وبملت( با ۴ هزار و ۷۵۱ واحد، 
کش��تیرانی جمهوری اسلامی ایران )حکش��تی( با ۸۵۱ واحد، حفاری 
ش��مال )حفاری( ب��ا ۴۶۳ واحد، گروه بهمن )خبهم��ن( با ۴۰۰ واحد، 
گسترش س��رمایه گذاری ایران خودرو )خگس��تر( با ۳۱۷ واحد، تامین 
س��رمایه امی��د )امید( ب��ا ۲۳۰ واحد، پارس خودرو )خپ��ارس( با ۲۳۰ 
واحد، گروه مپنا )رمپنا( با ۲۰۱ واحد، س��رمایه گذاری ش��اهد )ثشاهد( 
ب��ا ۱۴۷ واحد، تولیدی فولاد س��پید فراب کویر )کوی��ر( با ۱۴۱ واحد، 
س��رمایه گذاری رنا )ورنا( با ۱۳۸ واحد و سرمایه گذاری سایپا )وساپا( با 

۱۱۹ واحد با تاثیر منفی بر شاخص همراه بودند.
همچنی��ن نمادهای گس��ترش س��رمایه گذاری ایران خ��ودرو، فولاد 
خوزستان، مارگارین، س��رمایه گذاری سیمان تامین، تولید نیروی برق 
آبادان، ملی صنایع مس ایران و سیمان خزر ازجمله نمادهای پربیننده 
ب��ورس بودند. گروه فلزات اساس��ی هم صدرنش��ین برتری��ن گروه های 
صنعت شد و در این گروه ۵۷۵ میلیون و ۲۱۹ هزار برگه سهم به ارزش 

۱۵ هزار و ۲۱۲ میلیارد ریال داد و ستد شد.
ش��اخص فرابورس نی��ز بیش از ۲۷۹ واحد افزایش داش��ت و بر روی 
کانال ۱۶ هزار و ۷۶۹ واحد ثابت ماند. در این بازار یک میلیارد و ۷۳۴ 
هزار برگه سهم به ارزش ۳۳ هزار و ۵۹۳ میلیارد ریال داد و ستد شد.

نمادهای پتروش��یمی مارون )مارون(، پلیمر آریاساسول )آریا(، سنگ 
آه��ن گهرزمین )کگه��ر(، س��هامی ذوب آهن اصفه��ان )ذوب(، فولاد 
هرمزگان جنوب )هرمز(، هلدین��گ صنایع معدنی خاورمیانه )میدکو(،  
بانک دی )دی(، ش��رکت آهن و فولاد ارفع )ارفع( ، گروه توس��عه مالی 
مه��ر آیندگان )ومهان(، توس��عه مس��یر برق گیلان )بگی��لان(،   تولید 
نیروی برق دماوند )دماوند(، پتروش��یمی تندگویان )شگویا(، فرابورس 
ایران )فرابورس(،  توس��عه مولد نیروگاهی جهرم )بجهرم(، اعتباری ملل 

)وملل(،  ویتانا )غویتا( و برق و انرژی پیوند گس��تر پارس )بپیوند( تاثیر 
مثبت بر شاخص این بازار را داشتند.

همچنی��ن نمادهای صنایع ماش��ین های اداری ای��ران )مادیرا(، بیمه 
س��امان )بس��اما(،  جنرال مکانیک )رنی��ک(،  توریل )توکاری��ل(،  تولید 
برق عس��لویه مپنا )بمپنا(،  پخ��ش البرز )البرز(،  بیم��ه معلم )ومعلم(،  
آتیه داده پرداز )اپرداز(،  س��رمایه گذاری پویا )وپویا(،  داروس��ازی تولید 
دارو )دتولید(،  شهرس��ازی و خانه س��ازی باغمیشه )ثباغ(، بهمن دیزل 

)خدیزل( با تاثیر منفی بر شاخص این بازار همراه بودند.

خرید ۳۵۰۰میلیاردی حقوقی ها در هفته گذشته
ب��ورس تهران در حالی معام��لات هفته منتهی به ۱۹ش��هریورماه را 
با افت ۴.۶ درصدی ش��اخص کل س��پری کرد که در ای��ن بازه زمانی، 
س��هامداران عمده به حمایت های خود در قالب خرید از سهام شرکت ها 
ادام��ه دادن��د و در نهایت بی��ش از ۳۵۰۰میلیارد توم��ان نقدینگی به 

پرتفوی خود افزودند.
ب��ه گزارش س��نا، بررس��ی تغیی��ر مالکیت ه��ا در هفت��ه منتهی به 
۱۹ش��هریورماه نش��ان از حمایت ب��زرگان بازار در س��مت خرید دارد. 
به طوری که در تمامی روزهای هفته گذش��ته، ش��اهد خرید از س��وی 

س��هامداران حقوقی بودیم. در حالی ش��روع هفته با خالص خرید ۹۷۰ 
میلیارد تومانی حقوقی ها آغاز ش��د که رون��د مزبور در جریان معاملات 
روز یکش��نبه به انتقال ۴۴۰میلیارد تومان نقدینگی در مس��یر پرتفوی 
س��هامداران حقیقی به حقوقی منجر شد. این روند در جریان معاملات 
روز دوش��نبه به بیشترین میزان خود در بازه هفتگی رسید و حقوقی ها 
در این روز توانستند بیش از یک هزار میلیارد تومان نقدینگی را به سبد 

سهام خود منتقل کنند.
س��هامداران عمده از روز سه شنبه نیز به خریدهای خود ادامه دادند. 
در این راستا ثبت خالص خرید ۵۹۰میلیارد تومانی در جریان معاملات 
روز سه ش��نبه و بی��ش از ۵۰۰میلیارد تومانی در جری��ان معاملات روز 
چهارش��نبه در کارنامه سهامداران عمده بورسی ثبت شد. به این ترتیب 
در مجموع هفته ای که گذش��ت، بیش از ۳ه��زار و ۵۰۰میلیارد تومان 
نقدینگی از سبد سهامداران خرد بورسی خارج و به پرتفوی سهامداران 

عمده منتقل شد.
همچنین بررسی صنایع مورد توجه سهامداران خرد در هفته گذشته 
نشان می دهد که سهام گروه فلزات اساسی در کانون توجه معامله گران 
قرار داشته اس��ت. به طوری که خالص خرید حقوقی ها در این گروه به 
حدود ۴۴۰میلیارد تومان رس��ید. در صدر ای��ن خریدها نیز جمع آوری 
س��هام ملی مس ایران قرار داشت و حمایت حقوقی های این نماد سبب 
شد تا بیش از ۶۲۰میلیارد تومان نقدینگی به پرتفوی سهامداران عمده 

»فملی« منتقل شود.
در ادام��ه ای��ن روند، حقیقی ها به جمع آوری س��هام ایران تایر تمایل 
نش��ان دادند. به طوری که بی��ش از ۷۸میلیارد توم��ان نقدینگی بابت 
خرید س��هام »پتایر« به پرتفوی خ��ود منتقل کردند. در میان نمادهای 
ش��یمیایی نیز بیش��ترین حمایت س��هامداران خرد از نماد »پارس��ان« 
ب��ود. حقیقی ها حدود ۱۴میلیارد تومان نقدینگی را بابت خرید س��هام 
گس��ترش نفت و گاز پارسیان به پرتفوی خود افزودند. در همین راستا 
س��هامداران حقیق��ی به خرید س��هام گروه نیز تمایل نش��ان دادند. در 
ص��در این خریدها تمایل به جمع آوری س��هام »غ��دام« با ثبت خالص 

۲۵میلیارد تومانی از سوی حقیقی ها قرار داشت.
تمرکز حقوقی ها بر خرید چه سهامی بود؟

از س��وی دیگر، بررس��ی خریدهای صورت گرفته از سوی سهامداران 
عمده نش��ان می دهد که این گروه از بازیگران بورسی در هفته گذشته 
بیش��ترین خرید را در گروه چند رش��ته ای صنعتی داش��تند. به طوری 
که در نهایت خالص خرید ۱.۱هزار میلیارد تومانی از س��وی حقیقی ها 
در ای��ن گروه ثبت ش��دند. در ص��در خریدهای ص��ورت گرفته در این 
صنعت نیز همچنان حمایت از س��هام »شس��تا« قرار داشت. حقوقی ها 
در مجموع هفته بیش از ۷۰۰میلیارد تومان نقدینگی بابت خرید سهام 
مزبور به پرتفوی خود افزودند. نماد »وبانک« نیز از دیگر نمادهای مورد 
توج��ه حقوقی ها در این گ��روه بود و خالص خری��د حقوقی ها در نماد 
س��رمایه گذاری گروه توس��عه ملی به بیش از ۳۰۰میلیارد تومان رسید. 
در میان نمادهای خودرویی نیز بیش��ترین خرید س��هامداران عمده در 
نم��اد ایران خودرو بود. به نحوی که حقوقی ها طی پنج روز کاری هفته 
گذشته بالغ بر ۴۰۰میلیارد تومان نقدینگی بابت خرید سهام »خودرو« 

اختصاص دادند.  

مصوبات شورای عالی بورس، تاثیر خود را در بازار سرمایه گذاشت

شاخص بورس به مدار رشد بازگشت

5بــــورس www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
یکشنبه
23 شهریور 1399

شماره 1622



قیمت مرغ به کانال 19 هزار و 500 تومان رسید
عضو هیأت مدیره اتحادیه مرغداران گوش��تی گفت امروز قیمت 
هر کیلو مرغ زنده به ۱۳ هزار تومان و مرغ گرم به ۱۹ هزار و ۵۰۰ 
تومان رس��ید. عظیم حجت عضو هیأت مدی��ره اتحادیه مرغداران 
گوش��تی در گفت وگو با باش��گاه خبرنگاران جوان، با اشاره به اینکه 
قیمت مرغ تغییرات اندکی نس��بت به روزهای قبل داش��ته اس��ت، 
اظهار کرد: هم اکنون متوس��ط قیمت هر کیلو مرغ زنده ۱۲ هزار و 
۵۰۰ تا ۱۳ هزار تومان و مرغ آماده به طبخ در خرده فروشی ها ۱۷ 

هزار و ۵۰۰ تا ۱۹ هزار و ۵۰۰ تومان است.
وی اف��زود: با توجه به وضعیت کنون��ی عرضه و تقاضا پیش بینی 

می شود که قیمت مرغ هفته آینده نوسانی نداشته باشد.
حج��ت قیم��ت واقعی هر کیلو مرغ زن��ده را ۱۴ هزار تا ۱۵ هزار 
تومان و مرغ گرم برای مصرف کننده را ۲۰ تا ۲۱ هزار تومان اعلام 
کرد و گفت: با توجه به نوس��ان ش��دید نهاده ه��ای دامی، عرضه با 

نرخ های فعلی به زیان مرغداران است.
عضو هیأت مدیره اتحادیه مرغداران گوش��تی با اش��اره به اینکه 
بازار نهاده های دامی همچنان آشفته است، بیان کرد: در حال حاضر 
کنجاله سویا با نرخ ۱۱ هزار و ۵۰۰ تا ۱۲ هزار تومان در بازار عرضه 
می ش��ود که این امر تولیدکنندگان را وادار به کش��تار مرغ قبل از 

رسیدن به وزن واقعی خود می کند .
وی افزود: هم اکنون بخش عمده نهاده های مورد نیاز مرغداران از 
بازار سیاه تامین می شود، در حالی که با تخصیص ارز دولتی بخش 
عمده ذرت و کنجاله با نرخ مصوب به دست تولیدکنندگان می رسد.

حجت با اش��اره به اینکه بازار نهاده های دامی تعریفی ندارد، بیان 
ک��رد: عدم حمل به موقع نهاده عل��ت اصلی اختلاف قیمت مصوب 
ب��ا بازار آزاد اس��ت و از آنجا ک��ه مرغدار با موجود زنده س��ر و کار 
دارد، چ��اره ای جز تامین نهاده با نرخ بالا ندارند. این مقام مس��ئول 
با اش��اره به اختلاف ۵ برابری قیمت کنجاله س��ویا نس��بت قیمت 
کنجاله س��ویا نس��بت به نرخ مصوب بیان کرد: ب��ا توجه به تامین 
۳۰ ت��ا ۴۰ درصد نیاز مرغداران با نرخ مص��وب، مابقی از بازار آزاد 
تامین می شود که این امر در افزایش هزینه های تولید تاثیر بسزایی 
دارد. وی ب��ا انتقاد از جهش چش��مگیر قیمت ریز مغذی ها در بازار 
گفت: قیمت ریزمغذی ها همچون متیونین و لیزین و سایر مکمل ها 
نس��بت به مدت مشابه سال قبل چندبرابری رشد داشته که تمامی 
این عوامل منجر به افزایش هزینه های تولید ش��ده است. این مقام 
مس��ئول متوس��ط نرخ هر قطعه جوجه یکروزه را ۵۰۰ تومان اعلام 
کرد و گفت: با توجه به نوسان شدید هزینه های تولید و عدم رغبت 
مرغداران به جوجه ریزی، قیمت جوجه افت محسوسی داشته است.

ب��ه گفته حجت، با وجود آنکه ۴۰ ت��ا ۵۰ درصد نهاده های دامی 
از کان��ال دولت و مابقی بازار آزاد تامین می ش��ود، به همین خاطر 
عرضه با نرخ های مصوب بیانگر استمرار زیان ۴ ماهه اخیر مرغداران 
است، در حالی که اگر مسئولان دولتی از نرخ واقعی حمایت کنند، 

تولیدکننده با اطمینان خاطر بیشتری به تولید ادامه می دهد.
عض��و هیأت مدیره اتحادیه مرغداران گوش��تی با تاکید بر اصلاح 
قیمت مرغ بیان کرد: اگر قیمت مصوب برمبنای کارشناس��ی اعلام 
ش��ود، تولیدکنندگان با افتخار می پذیرند چرا که تولیدکنندگان به 
هی��چ عنوان به دنبال افزایش قیمت نیس��تند. وی در پایان تصریح 
کرد: با وجود آنکه امکان عرضه مرغ با نرخ مصوب ستاد تنظیم بازار 
وجود ندارد، از این رو انتظار می رود مسئولان تنظیم بازار برمبنای 
واقعیت و هزینه تمام شده تولید، قیمت واقعی مرغ را اعلام کنند.

کره داخلی ارزان تر از کره وارداتی
 30 درصد ظرفیت صنایع دامپروری خالی است

مدیرعامل اتحادیه دامداران قیم��ت هر کیلو کره وارداتی را ۳.۸ 
دلار اع��لام کرد و گفت قیمت کره داخلی به مراتب پایین تر از این 

نرخ است.
سعید سلطانی سروستانی، مدیرعامل اتحادیه دامداران در گفت و 
گو با   باشگاه خبرنگاران جوان، با اشاره به اینکه خوداتکایی کره در 
داخل کشور دست یافتنی است، اظهار کرد: کارخانه های شیرخشک 
روزانه ۵ هزار تن و س��الیانه یک میلیون و ۸۵۰ هزار تن ش��یرخام 
را خریداری و تبدیل به شیرخش��ک می کنند که چربی آن بیش از 

۷۰ هزار تن است.
خودکفایی در تولید کره شدنی است

او اف��زود: با توجه ب��ه واردات بی رویه کره با ارز دولتی و لطمه به 
دامدار و تولید داخل این امکان وجود دارد که چربی حاصل از تولید 

شیرخشک را به کره تبدیل کرد.
س��لطانی ادامه داد: در دو هفته گذش��ته به وزیر جهاد کشاورزی 
پیش��نهاد دادیم که اگ��ر مابه التف��اوت قیم��ت ارز را در اختیار ما 
بگذارند،کره مجانی می دهیم که با موافقت پیش��نهاد ما، قیمت کره 

داخلی به مراتب ارزان تر از وارداتی است.
این مقام مس��ئول با بیان اینکه تا دو سال گذشته قیمت هر کیلو 
کره وارداتی ۳.۳ تا ۳.۸ دلار بوده اس��ت، گفت: این در حالی اس��ت 
ک��ه بنابر آمار به ازای هر کیلو ک��ره وارداتی ۶ دلار پرداخت کردند 
که این موضوع جای تأمل دارد چرا که محاسبه قیمت هر کیلو کره 
برمبنای قیمت ۳.۳ دلار با نرخ ارز آزاد ۸۵هزار تومان و ارز نیما ۶۹ 

تا ۷۰ هزار تومان است.
مدیرعامل اتحادیه دامداران با اشاره به اینکه  جلوگیری از واردات 
بی رویه کره از س��ودجویی وارداتچی ها می کاهد، بیان کرد: با وجود 
آنک��ه امکان عرضه کره داخلی کمتر از نرخ وارداتی در داخل وجود 

دارد، نیازی به خروج ارز از کشور نیست.
او با اش��اره به اینکه س��الیانه ۱۱ میلیون تن ش��یرخام در کشور 
تولید می ش��ود، گفت: اگر مبنای محاس��به چربی را ۳.۲ درصد در 
نظر بگیریم، امکان تامین کره موردنیاز در داخل وجود دارد، ضمن  
آنکه درصد چربی دام های صنعتی با اصلاح تغذیه افزایش می یابد.

س��لطانی با بیان اینکه ۳۰درصد ظرفیت دامپروری های کش��ور 
خالی اس��ت، گفت: با افزایش تولید شیرخام به مرز ۱۵ تا ۱۶ هزار 
ت��ن، خودکفایی کره در داخل و تامین نیاز صنایع شکلات س��ازی، 

شیرینی و صنایع لبنی به سهولت دست یافتنی است.
مدیرعام��ل اتحادیه دام��داران در پایان تصریح ک��رد: بنابر آمار، 
س��رانه مصرف کره در داخل کشور ۴۰ تا ۴۵ هزار تن بیشتر نیست 
که متوس��ط واردات طی س��ال های اخیر به کمت��ر از ۴۰ هزار تن 

رسیده است.

اخبـــار

عض��و هیأت مدیره انجمن تولیدکنندگان اس��باب بازی با بیان اینکه 
آم��ار در زمینه تولید، واردات و مصرف اس��باب ب��ازی ناقص و محدود 
اس��ت، تصریح کرد: در زمینه مصرف اس��باب بازی پژوهش هایی انجام 
ش��ده که خیلی دقیق نیس��ت، اما این پژوهش ها نشان می دهد مصرف 
سرانه اس��باب بازی برای هر کودک زیر ۱۴ سال در ایران حدود ۱۰ تا 

۲۰ دلار است.
حامد تاملی در گفت وگو با ایسنا، با اشاره به ممنوعیت واردات اسباب 
بازی ت��ا اوایل دهه ۸۰، اظه��ار کرد: از اوایل دهه ۸۰ ش��ورای نظارت 
بر اس��باب بازی از طرف ش��ورای عالی فرهنگی تایید و مصوب ش��د و 
واردات اسباب بازی براساس قوانین و آیین نامه های شورای عالی نظارت 
بر اس��باب بازی مجاز اس��ت. یعنی واردکنندگان اسباب بازی علاوه بر 
بحث ه��ای حقوقی، قانونی و گمرک��ی باید تاییدیه ش��ورای نظارت بر 
اسباب بازی را هم داشته باشد. شورای نظارت بر اسباب بازی کالا را به 
لحاظ فرهنگی بررس��ی می کند و جزو ارگان هایی است که باید تاییدیه 

بدهد تا کالا از گمرک آزاد شود.
وی با بیان اینکه آمار در زمینه تولید، واردات و مصرف اس��باب بازی 
ناق��ص و محدود اس��ت، تصریح ک��رد: در زمینه مصرف اس��باب بازی 
پژوهش هایی انجام شده که خیلی دقیق نیست، اما این پژوهش ها نشان 

می دهد مصرف سرانه اسباب بازی برای هر کودک زیر ۱۴ سال در ایران 
حدود ۱۰ تا ۲۰ دلار است.

عض��و هیأت مدیره انجمن تولیدکنندگان اس��باب بازی با بیان اینکه 
اسباب بازی اتحادیه مشخصی ندارد، تصریح کرد: به دلیل تنوع تولیدات 
اس��باب بازی در مواد و فناوری مورد اس��تفاده اتحادیه مشخصی ندارد 
و تولیدکنندگان جواز کس��ب مش��خص تولید اس��باب بازی نمی گیرند 
بنابراین تولیدکنندگان اس��باب بازی چند دس��ته هستند که براساس 
متریال م��ورد اس��تفاده از اتحادیه ه��ای مختلف از جمله پلاس��تیک، 
درودگران و خرازی جواز می گیرند. برخی از تولیدکنندگان هم از وزارت 
صنع��ت، معدن و تجارت جواز کارخان��ه و کارگاه دارند. تعداد زیادی از 
تولیدکنندگان اس��باب بازی هم مجوزی ندارن��د بنابراین به دلیل تنوع 

زیادی که وجود دارد نمی توان آمار دقیقی به دست آورد.
البته به گفته وی انجمن تولیدکنندگان اس��باب بازی که حدود س��ه 
سال است فعالیت می کند ۱۳۰ تا ۱۴۰ تولیدکننده فعال دارد، اما جواز 
آنها در حوزه های مختلف است. حتی ممکن است یک فرد کار تولید را 
انجام دهد و اصلا بار حقوقی نداشته باشد. با توجه به نوپا بودن انجمن، 
بحث های مربوط به بیمه و مالیات، ش��فاف نبودن برخی قوانین و نبود 
س��اختار حقوقی در برخی واحدهای تولیدی آمار دقیقی از میزان تولید 

این واحدها در دسترس نیست.
عراق، مقصد اصلی صادرات اسباب بازی ایرانی

تاملی در ادامه وضعیت صادرات اس��باب بازی  در سال گذشته را بهتر 
از امس��ال توصیف کرد و گفت: در سال جاری به دلیل شرایط ناشی از 
ش��یوع ویروس کرونا صادرات کاهش زیادی داش��ته، اما طی دو س��ال 
گذشته با جهش قیمت دلار و با توجه به نبود تولیدکننده اسباب بازی 
در منطقه، ش��رکت هایی که محصولات خ��وب و باکیفیت تولید کردند 
صادرات خوبی به ویژه به کش��ور عراق که در س��ال های اخیر مش��تری 

اصلی صادرات ایران بوده داشته اند.
عض��و هیأت مدیره انجمن تولیدکنندگان اس��باب بازی گردش مالی 
صنعت اسباب بازی در سال ۲۰۱۷ را با ۲.۳ درصد رشد نسبت به سال 
قبلش، ۸۹ میلیارد دلار عنوان کرد و گفت: آمریکا بزرگترین کشور این 
صنعت است که بازار آن در سال ۲۰۱۷ به اندازه ۲۷ میلیارد دلار بوده 
اس��ت. همچنین صادرات جهانی اس��باب بازی در س��ال ۲۰۱۷ معادل 
۱۱۳ میلی��ارد دلار بوده و چین، هنگ کنگ و آمریکا س��ه کش��ور اول 
صادرکننده این کالا بوده اند. کل واردات اس��باب بازی در س��ال ۲۰۱۷ 
نیز معادل ۱۱۸ میلیارد دلار بوده که آمریکا، آلمان و ژاپن س��ه کش��ور 

اصلی واردکننده این محصول بوده اند.

ایرانی ها سالانه چقدر اسباب بازی می خرند؟

مرکز پژوهش های مجلس در گزارش��ی درباره جهش تولید به بررسی 
چالش ها و راهکارهای توسعه صادرات غیرنفتی پرداخت.

به گزارش ایس��نا، به نقل از روابط عمومی مرکز پژوهش های مجلس 
شورای اسلامی، دفتر مطالعات اقتصادی این مرکز در گزارشی با عنوان 
»درباره جهش تولید: چالش ها و راهکارهای توسعه صادرات غیرنفتی« 

آورده است:
یکی از حوزه های مهم و تأثیرگذار بر تولید ناخالص داخلی در کشور، 
صادرات غیرنفتی است که می تواند از مجاری مختلفی، بر تولید ناخالص 

داخلی اثرگذار باشد.
گزارش مرکز پژوهش های مجلس می افزاید اقتصاد ایران که به واسطه 
درآمده��ای نفت��ی و نوس��انات عمده آن نتوانس��ته اس��ت آن گونه که 
بای��د بخش غیرنفتی خ��ود را بهبود دهد، می تواند در ش��رایط تنگنای 
درآمده��ای نفتی از جایگزینی ص��ادرات غیرنفتی برای جبران صادرات 
نفت��ی بهره ببرد و ای��ن اقدام از ضروریات اقتصاد کش��ور برای گذار به 
یک اقتصاد س��الم و با درآمدهای پایدار است. برای شتاب بخشیدن به 
صادرات غیرنفتی باید به ماهیت س��اختار موجود و سپس ایجاد تحول 
س��اختاری در ح��وزه صادرات توجه کرد. در ش��رایط فعل��ی و با توجه 
به وجود انواع مش��کلات در صادرات کالا به واس��طه تش��دید تحریم ها 

نمی توان انتظار رش��د چندانی را در سال جاری برای صادرات غیرنفتی 
داش��ت، اما با توجه به شعار س��ال مبنی بر جهش تولید، دولت می تواند 
اقداماتی را برای تغییر این روند و افزایش صادرات غیرنفتی انجام دهد.
براس��اس گزارش مرکز پژوهش های مجلس نکت��ه مهم در ارتباط با 
افزایش صادرات غیرنفتی در ایران این اس��ت که در ش��رایط فعلی که 
تحریم ه��ای خارجی و همچنین انتش��ار ویروس کرون��ا موجب کاهش 
بیش��تر تقاضای داخلی اقتصاد شده است، می توان با استفاده از افزایش 
ص��ادرات غیرنفتی، کاهش تقاضای کل را تا حدودی تقویت و همچنین 
کمبود ارز ناش��ی از کاهش صادرات نفت��ی، را جبران نمود و در نتیجه 

تا حدود زیادی مشکلات فعلی و نیاز به منابع ارزی را برطرف کرد.
گزارش مرک��ز پژوهش های مجلس در یک ن��گاه تصریح می کند که 
ص��ادرات غیرنفتی دارای مش��کلات متعددی اس��ت که برخ��ی از آنها 
ش��امل موانع پیمان س��پاری ارزی، نوس��انات بالای نرخ ارز، نبود نظام 
ارزی مش��خص، افزایش هزینه تولید، عدم بازاریابی مناس��ب و مستمر، 
ضعف دس��تگاه دیپلماسی اقتصادی و ... اس��ت. تعیین راهبرد مناسب 
تج��اری برای کش��ور و نحوه تعام��ل با اقتصاد جهان��ی از گام های مهم 
سیاست گذاری تجاری کشور بوده و وجود چنین راهبرد مناسبی، باعث 
می شود صادرکنندگان امکان برنامه ریزی برای بازاریابی محصولات خود 

و افزایش تولید و اشتغال را داشته باشند.
بنابر گزارش مرکز پژوهش های مجلس ش��ورای اس��لامی، یکی دیگر 
از مهم ترین مش��کل صادرات غیرنفتی کشور این است که سیاست های 
تجاری کش��ور از یک روند باثبات در بلندمدت و در جهت تعامل بیشتر 
با کش��ورهای هدف تجاری برخوردار نیست. به عبارت دیگر اگرچه طی 
س��ال های اخیر اقدامات متعددی انجام ش��ده اس��ت، اما آمار صادرات 
غیرنفتی کش��ور متناس��ب با ظرفیت های بالقوه اقتصادی کشور نبوده 
و نیس��ت. ب��رای اینکه بتوان به ط��ور بنیادی و بلندم��دت تأثیرگذاری 
صادرات غیرنفتی را در حوزه تولید مش��اهده کرد، باید بعد از اصلاحات 
س��اختاری )اصلاح و تقویت قوانین و مقررات، فرآیندها و س��امانه های 
تجارت خارجی(، بخش هایی از اقتصاد کشور که مزیت دارد را شناسایی 
و تولیدات با فناوری بالا را در آن بخش ها ساماندهی کرد؛ در این راستا 

وزارت صنعت، معدن و تجارت مسئولیت مهمی دارد.
این گزارش می افزاید؛ گام بعدی در راستای انتقال فناوری استفاده از 
روش های مختلف ازجمله فعال شدن دستگاه دیپلماسی کشور است تا 
بتواند با کاهش مشکلات تحریمی، واردات فناوری موردنیاز برای جهش 
تولید را تس��هیل نموده و سطح رقابت پذیری کالاهای داخلی را در حد 

قابل قبولی در سطح استانداردهای رقابت پذیر بین المللی ارتقا دهد.

عض��و هی��أت نماین��دگان و رئیس کمیس��یون ص��ادرات، واردات و 
گمرک ات��اق بازرگانی ف��ارس، قیمت پایه محصولات کش��اورزی را از 
مش��کلات کنونی دانس��ت و تاکید کرد که اگر این قیمت اصلاح نشود، 
صادرات محصولات کش��اورزی دچار اختلال ش��ده و بدترین سال برای 

تولیدکنندگان این محصولات و دیگر بخش ها رقم خواهد خورد.
خس��رو فروغان شنبه ۲۲ ش��هریور در جلسه کمیس��یون صادرات و 
واردات و گمرک اتاق بازرگانی فارس، گفت: در گذشته بنا به توافق هایی 
قیم��ت محصولات صادراتی را در س��امانه گمرک بیش از قیمت واقعی 
اعلام می کردند و هم اینک برای برگشت ارز این موضوع به یک معضل 

تبدیل شده است.
وی ب��ا یادآوری اینکه ص��ادرات محصولات کش��اورزی از بخش های 
مهم تجارت خارجه فارس است، گفت: امسال وضعیت استان در بخش 
تولید محصولات کش��اورزی بهتر از س��ال های گذش��ته است و اگر در 
روند صادرات محصولات کشاورزی استان اختلال ایجاد شود با وضعیت 

نامناسبی در حوزه عرضه و بازار روبه رو خواهیم بود.
فروغان با بیان اینکه سیس��تم قیمت گ��ذاری و نظارت بر قیمت ها در 
کشور ما متفاوت با سایر کشورهاست، گفت: عمده صادرات استان میوه 

و تره بار و محصولات کش��اورزی و میزان اش��تغال نیز در این حوزه در 
استان بسیار مهم است لذا همه بخش های مرتبط باید کمک کنند تا با 
همکاری هم از مزیت کش��اورزی استان به نفع مردم استان بهره برداری 
ش��ود. وی بازار داخلی را مبنای خوبی برای محاسبه قیمت محصولات 
کش��اورزی ندانس��ت و خواس��تار همراهی وزارت خارجه برای احصای 
قیمت اقلام مش��ابه س��ایر کشورها ش��د و ادامه داد: صادرات بیشتر بر 
روی قیمت تمام ش��ده کالا بوده و طول زمان واردات نیز بسیار طولانی 
اس��ت و قیمت تمام ش��ده کالا افزایش پیدا می کن��د و در این صورت 
صادرکنن��ده ما نمی تواند در ب��ازار رقابتی کش��ور ارز نیمایی به دولت 
پرداخت نماییم و این مس��ئله غیرممکن اس��ت . فروغان با بیان اینکه 
اگر این اتفاق نیفتد بدترین سال برای کشاورزان استان خواهیم داشت، 
گفت: متاس��فانه صادرکنندگان ما به هر جا می روند با در بس��ته روبه  رو 
می شوند اگر صادرکننده مجوز صادرات داشته باشد ارز حاصله را به هر 

شکل باز می گرداند.
رئیس نمایندگی وزارت امور خارجه در استان فارس نیز در این جلسه 
گفت: اکنون در شرایط جنگ اقتصادی قرار داریم که شرایط به مراتب 
س��خت تر از دوران هش��ت سال دفاع مقدس اس��ت زیرا در زمان فعلی 

مشکلات داخلی به ویژه در حوزه اقتصاد نیز وجود دارد.
عب��اس مهدی بیرقدار با بیان اینک��ه بازرگانان ایران در ادوار مختلف 
حرکت چرخه اقتصادی کشور را رسالت خود می دانستند، افزود: برخی 
مقررات داخلی کشور به جای تسهیل کردن شرایط موجب ایجاد موانع 

برای تجارت و مراودات اقتصادی تجار ما شده است.
وی اضافه کرد: باور داریم مشکلات داخلی در حوزه اقتصاد و صادرات 
باید احصا و بنا به اولویت مرتفع و شرایط فعالیت اقتصادی تسریع شود 
زیرا تجارت بین الملل خط مقدم کش��ور اس��ت و فعالان اقتصادی ما در 
حال خط ش��کنی هستند و در مقابل مسئولان بخش دولتی باید از آنها 
حمایت و پش��تیبانی کنند. او با بیان اینکه دیدگاه حاکم در کشور باید 
پش��تیبانی از اقتصاد و صادرات کشور باش��د، گفت: وزارت امور خارجه 
بنا به اهمیت بخش اقتصاد، از چند س��ال گذش��ته معاونت اقتصادی را 

راه اندازی کرده است و در حد توان در خدمت اقتصاد کشور است.
بیرقدار گفت: علاوه بر مش��کلات موجود، تجار و بازرگانان ما نیز باید 
ب��ه صورت تخصصی تر و به روزتر موضوع مهم صادرات را دنبال کنند و 
این درحالی اس��ت که نمی توان برای صادرات به همه بازارها یک نسخه 

داشت بلکه هر بازار، فرهنگ، کشور و مردم شرایط ویژه خود را دارد.

چالش ها و راهکارهای توسعه صادرات غیرنفتی

قیمت پایه اصلاح نشود صدور محصولات کشاورزی مختل می شود

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: ۶86073290 www.forsatnet.ir
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بازنگری فصلی قیمت خودرو قیمت ها را 
واقعی تر می کند

عض��و هیات مدیره خانه صنعت، معدن و تجارت گفت با توجه به 
رشد قیمت برخی از عوامل تولید نظیر مواد اولیه، تغییرات نرخ ارز 

و تورم، خودروسازان ناچار از بازنگری قیمت ها هستند.
آرم��ان خالقی در گفت وگو با خبرنگار خبرخودرو، اظهار داش��ت: 
تا زمانی که ش��رایط بازار تغییر نکند، قیمت خودرو نیز دچار تغییر 
نخواهد ش��د. شاید در زمان فرا رسیدن تجدیدنظر قیمت ها، بازار با 
افت خرید یا افزایش تقاضای خرید با احتمال افزایش قیمت خودرو 
مواجه شود و از طرف دیگر خودروسازان نیز در مقابل عرضه خودرو 
به دلیل انتظار افزایش قیمت ها مقاومت نمایند و این امر موجب بر 
هم خوردن تعادل بازار ش��ود اما شرایط به گونه ای است که گریزی 

از بازنگری فصلی قیمت ها نیست.
وی اف��زود: با توجه به رش��د قیمت برخی از عوام��ل تولید نظیر 
م��واد اولیه، تغییرات نرخ ارز و ت��ورم، تولیدکننده ناچار از بازنگری 

قیمت ها است.
عضو هیات مدیره خانه صنعت، معدن و تجارت گفت: در شرایطی 
ک��ه تعیین قیمت در اختی��ار تولیدکننده باش��د، آنالیز قیمت ها از 
سوی تولیدکننده به سازمان حمایت از مصرف کننده اعلام می شود 

و براساس آن افزایش قیمت به تصویب می رسد.
خالق��ی ادامه داد: این ش��رایط برای تمامی کالاه��ا وجود دارد و 
درخصوص خودرو نیز که یک کالای خاص اس��ت اجرا می ش��ود، با 
توجه ب��ه اینکه مرجعی تحت عنوان ش��ورای رقابت، قیمت گذاری 
و بازنگ��ری بهای این کالا را به صورت هر س��ه ماه یک بار برعهده 

گرفته است.
وی بیان کرد: در صنایعی نظیر پوش��اک و پلاستیک نیز تغییرات 
قیمتی از س��وی تولیدکننده به س��ازمان حمایت اعلام می ش��ود و 
بدین ترتیب افزایش قیمت محصولات تولیدی براساس مصوبه این 
س��ازمان میسر می گردد و در نهایت آنچه اتفاق می افتد، عرضه کالا 

با قیمت واقعی تر از سوی تولیدکننده است.
عض��و هیات مدی��ره خانه صنع��ت، معدن و تج��ارت تاکید کرد: 
بازنگ��ری قیمت ها مان��ع از زیان دهی تولیدکنندگان می ش��ود زیرا 
عرضه محصول با قیمت های گذش��ته بدون لح��اظ افزایش قیمت 
م��واد اولیه و س��ایر عوامل تولید قطعا خودروس��ازان را با زیان های 

هنگفت مواجه خواهد کرد.
خالق��ی بازنگ��ری فصلی قیمت خ��ودرو را ی��ک روش منطقی و 
صحی��ح برای جبران زیان خودروس��ازان دانس��ت و افزود: هرچند 
این روش ممکن اس��ت تبعاتی داش��ته باشد اما باید بپذیریم که در 
ش��رایط فعلی ناچار هس��تیم که بازبینی قیمت خودرو را در دستور 

کار قرار بدهیم.
وی در ادام��ه گفت: در بحث تعیین قیمت خودرو همواره ش��اهد 
وجود تش��تت آرا میان خودروسازان، وزارت صنعت و شورای رقابت 
بوده ایم به نحوی که هر کدام الگو یا فرمول قیمتی خود را پیشنهاد 

می دهند.
عض��و هیات مدی��ره خان��ه صنعت، مع��دن و تج��ارت در پایان 
خاطرنش��ان کرد: با توجه ب��ه اینکه مدیریت خودروس��ازان بزرگ 
کشور در حال حاضر عملا در اختیار وزارت صنعت است، اگر تعیین 
قیمت ه��ا نی��ز در اختیار ای��ن وزارتخانه یعنی س��ازمان حمایت از 
مصرف کننده بود، ذی نفع واحد پیدا می کرد بنابراین شورای رقابت 
در حال حاضر به نوعی ذی نفع واحد نیست و نهادهای دیگر نیز در 

تصمیم گیری ها دخیل هستند.

مجلس وارد فاز جدید ساماندهی خودرو 
خواهد شد

یک عضو هیات رئیسه کمیسیون صنایع و معادن مجلس شورای 
اس��لامی با بیان اینکه قرار نیس��ت طرح س��اماندهی ب��ازار خودرو 
)مصوب مجلس دهم( مس��کوت بماند گفت ک��ه احتمالا این طرح 
با طرح نمایندگان مجلس یازدهم برای س��اماندهی وضعیت خودرو 

ادغام خواهد شد.
مصطفی رضاحس��ینی قطب آبادی اظهار کرد: طرح س��اماندهی 
بازار خودرو که در مجلس دهم به تصویب رس��یده بود پس از ایراد 
ش��ورای نگهبان به مجلس یازدهم آمده و خبرهایی منتش��ر شده 
بود که قرار اس��ت این طرح مسکوت گذاشته شود، اما چنین بحثی 
مطرح نیس��ت بلکه دوس��تان متخصص ما در ح��وزه بازار خودرو با 
توج��ه ب��ه اتفاقاتی که از چن��د ماه قبل در حوزه خ��ودرو رخ داده 
طرحی را در این زمینه تهیه کردند که در حال تدوین آن هستند.

وی ادامه داد: برخی طراحان طرح قبلی اکنون در مجلس یازدهم 
نیز هس��تند یا کس��انی مثل آقای فولادگر از بیرون مجلس شورای 
اسلامی پیگیر این موضوع هستند. طراحان طرح جدید نیز به دنبال 
این هس��تند که با مقتضیات جدید کشور طرح جامع تر و کامل تری 
را با دیدن ضوابط مختلف ارائه کنند. علاوه بر این مجلس ش��ورای 
اسلامی نباید یک موضوع را چند بار در دستور کار قرار دهد و قانون 

در قانون تصویب شود.
نماینده مردم شهر بابک در مجلس شورای اسلامی ادامه داد: قرار 
اس��ت طراحان طرح جدید با طراحان طرح مجلس دهم نشس��تی 
بگذارند و در این زمینه همفکری کنند تا ما دو قانون در دو مقطع 
تصویب نکنیم. علاوه بر این طرح مجلس دهم که از س��وی شورای 
نگهبان اعاده شده به قوت خود باقی است اما می توانیم آن را مدتی 
نگه داریم که با طرح جدید تلفیق ش��ود تا نهایتا آنچه که به صلاح 
کشور، مردم و حوزه صنعت است را به عنوان خروجی این مصوبات 

شاهد باشیم.
رضاحس��ینی یادآور شد: ما هفته گذش��ته در کمیسیون صنایع 
مفص��لا در این زمینه بحث کردیم آق��ای فرهنگی از طراحان طرح 
قدی��م از این طرح دفاع کرد و طراح��ان طرح جدید نیز مواردی را 
مطرح کردند که سعی می کنیم دیدگاه ها را به یکدیگر نزدیک کنیم 

تا خروجی خوبی را داشته باشیم.
این عضو هیات رئیسه کمیسیون صنایع و معادن مجلس شورای 
اسلامی ادامه داد: ما در کشور قانون کم نداریم بلکه مشکل ما عدم 
اجرای صحیح قانون اس��ت. تلاش ما این است که در این زمین کار 
کارشناس��ی انجام دهیم ش��اید به نوعی بتوانیم ای��ن دو طرح را با 

یکدیگر ادغام کنیم چراکه نمی خواهیم صرفا قانون تصویب کنیم.

ب��ه گفته مدیرکل صنایع حمل و نقل وزارت صنعت، معدن و تجارت، 
در س��ایت مازن��دران ایران خ��ودرو در مجموع حدود ۳ هزار دس��تگاه 
خ��ودرو وجود دارد که ۲ هزار دس��تگاه کس��ری قطع��ه دارند و امکان 

تحویل شان وجود ندارد.
ب��ه گزارش جی پ��لاس، چندی پیش تعدادی عک��س از خودروهای 
دپوش��ده در یک��ی از ش��هرهای ش��مالی در فضای مجازی منتش��ر و 
خبرس��از ش��د؛ عکس هایی که بیانگر خارج ش��دن تعداد اندکی خودرو 

از پارکینگ ها بود.
س��هیل معمارباشی در رابطه با این موضوع گفت: خبری منتشر شده، 
صحت نداشته است. رسانه ها هم از عدم نظارت می گویند و بر آن دامن 
زدند. این موضوع در حالی پیش آمده که وزارت صمت در استان و هم 

خودروسازها نظارت کامل دارد.
وی افزود: برای روش��ن شدن این مسئله مس��ئولین وزارت صمت به 

این پارکینگ مراجعه کردند تا صحت و سقم خبر منتشرشده را دریابند 
که نتیجه منعکس ش��ده این بود که به هیچ وجه احتکار مطرح نیست. 
در س��ایت مازندران شرکت ایران خودرو مجموعا حدود ۳ هزار دستگاه 
خودرو وجود دارد که ۲ هزار دستگاه خودرو دارای کسری قطعه هستند 

و امکان تحویل شان به مردم وجود ندارد.
معمارباش��ی خاطرنش��ان کرد: از می��ان خودروها و ب��ا حضور اهالی 
رس��انه در ارتباط زنده تصویری، تعدادی دس��تگاه ها انتخاب و س��پس 
مورد آزمایش قرار گرفت و قطعات کس��ری خودرو هم توسط قائم مقام 

شرکت ایران خودرو ارائه شده است.
مدیرکل صنایع حمل و نقل وزارت صمت اضافه کرد: باید توجه داشت 
که دو س��ایت روزانه نزدیک به ۱۵۰ دستگاه خودرو تولید می کنند که 
۱۵۰ دس��تگاه طی ۱۰ روز کاری ماندگاری دارد چون خودرویی را که 
ب��ه نام فردی فاکتور می کنیم تا گواهی احراز محل س��کونت از س��وی 

مشتری ارائه شود و توسط شرکت خودروساز و پلیس راهور ناجا ارسال 
و س��پس راهور هم تا پلاک الکترونیکی و سپس پلاک فیزیکی خودرو 
را صدور و تحویل دهد متوس��ط ۱۰ روز زمانب��ر می برد بنابراین حدود 
۱۵۰۰خ��ودرو همواره در پارکینگ خودرو س��از وج��ود دارد و یک عدد 

طبیعی و منطقی است.
معمارباش��ی خاطرنش��ان کرد:  با توجه به این فرآیند زمانبر تحویل 
و خودروهایی که دارای کس��ری قطعه هس��تند ب��ه هیچ عنوان احتکار 
وجود نداش��ته است و در س��ایت های دیگر هم این موضوع وجود دارد. 
خودرو هایی که در پارکینگ خودروس��ازان وجود دارد همه اغلب به نام 
افراد ش��ماره گذاری ش��ده و با کد ملی به ثبت رسیده است به عبارتی 
خودروساز بابت عدم تحویل خودروهای ناقص به مشتری روزانه جریمه 
پرداخت می کند پس چه دلیلی دارد که بخواهد خودرو را دیرتر از زمان 

موعد تحویل دهند.

تکذیب احتکار خودرو توسط خودروسازان

 دپوی خودرو طبیعی است

مدیرکل صنای��ع حمل و نقل وزارت صنعت، معدن و تجارت گفت تا 
پایان س��ال ایران خودرو ۱۱۰ هزار دستگاه و س��ایپا ۴۲ هزار دستگاه 

خودرو به صورت فروش فوق العاده عرضه خواهند کرد.
به گزارش پدال نیوز، در این خصوص س��هیل معمارباش��ی، مدیرکل 
صنای��ع حمل و نق��ل وزارت صنعت، معدن و تجارت اظهار داش��ت: با 
توجه به مشکلات موجود در بازار خودرو و ضرورت افزایش عرضه برای 
مدیری��ت این بازار، در جلس��ه اخیر کمیته خودرو تصمیم گرفته ش��د 

فروش های فوق العاده با تحویل حداکثر یک تا سه ماهه افزایش یابد.
وی افزود: براس��اس ظرفیت تولید که از برنامه تولید خودروسازان تا 
آخر س��ال باقی مانده است، ۱۵۲ هزار دس��تگاه خودرو در ۶ ماهه دوم 

سال به صورت فروش فوق العاده توسط شرکت های ایران خودرو و سایپا 
عرضه می ش��ود. وی اضافه کرد: در این برنامه س��هم ایران خودرو ۱۱۰ 
هزار دس��تگاه و سهم شرکت سایپا ۴۲ هزار دستگاه خودرو تعیین شده 
اس��ت. معمارباشی تصریح کرد: در بررسی انجام شده از سوی نهادهای 
بازرس��ی، وزارت صمت و حتی رس��انه ها، کس��ری قطعات خودروهای 
موج��ود در پارکینگ ها مش��خص بوده و تع��داد خودروهای ناقص بالغ 

بر ۱۰۰ هزار دستگاه است که در پارکینگ خودروسازان قرار دارند.
مدی��رکل صنایع حمل و نقل وزارت صنع��ت، معدن و تجارت گفت: 
این قطعات وارداتی هستند و دلایل عدم تامین و ترخیص به موقع آنها 
تا حدود زیادی مش��خص است و گمرک جمهوری اسلامی و همچنین 

بانک مرکزی و س��ایر دستگاه های مرتبط از شرایط این موضوع به طور 
کامل آگاهی داشته و مطلع هستند.

معمارباش��ی افزود: به مردم عزیز کشورمان اطمینان خاطر می دهیم 
که به هیچ عنوان احتکار خودرو از س��وی خودروس��ازان مطرح نیست 
و عمدی برای عدم عرضه به بازار وجود ندارد و به ش��دت این مس��ئله 
کنترل می ش��ود و نهادهای نظارتی و بازرسی این موضوع را مورد رصد 

دقیق قرار داده اند.
وی اضافه کرد: خودروهای موج��ود در کف پارکینگ ها اغلب متعلق 
به تعهدات معوق خودروس��ازان بوده و ب��ه دلیل عدم تکمیل و تحویل، 

خودروسازان در حال پرداخت جریمه به مشتریان خود هستند.

عض��و هیات مدی��ره انجمن تخصص��ی صنایع همگ��ن نیرومحرکه و 
قطعه سازان خودرو کشور به ارزیابی آزادسازی قیمت خودرو پرداخت.

احمدرض��ا رعنایی در گفت وگو با خبرنگار خبرخودرو، اظهار داش��ت: 
قیم��ت محص��ولات در هم��ه کش��ورهای دنیا براس��اس قیم��ت تمام 
ش��ده تعیین ش��ده و عامل پایداری و یا تعطیلی یک بن��گاه اقتصادی 
میزان کش��ش عرضه و تقاضا اس��ت. همچنین در میان عوامل مؤثر بر 
قیمت گذاری، میزان کیفیت و شرایط قیمت تمام شده از نقش بسزایی 
برخوردار هس��تند. لذا قیم��ت خودروهای تولید داخ��ل و وارداتی باید 
براساس مکانیزم عرضه و تقاضا تعیین شوند و هر مکانیزمی غیر از این 

به بنگاه تولیدی و یا مصرف کننده زیان وارد می کند.
وی افزود: اشکال اساسی در صنعت خودروسازی کشور ما محدودیت 
واردات و ب��ه دنبال آن ایجاد رانت برای خودروس��از اس��ت که موجب 
می شود خودروساز یکه تاز بازار بدون هیچ رقیبی باشد. اما اگر سیستم 
به گونه ای باشد که قیمت خودرو و واردات هر دو آزاد شوند خودروساز 
مجب��ور به رقابت با خودروه��ای وارداتی در زمین��ه قیمت و کیفیت و 
تصحیح س��اختارهای مالی خود می ش��ود که بدین ترتیب خودروساز و 

مصرف کننده هر دو سود خواهند کرد.

عض��و هی��ات مدیره انجم��ن تخصصی صنای��ع همگ��ن نیرومحرکه 
و قطعه س��ازان خودرو کش��ور تصریح کرد: در حال حاض��ر با توجه به 
محدودی��ت واردات و قیمت گذاری دولتی، خودروس��از و مصرف کننده 
هر دو از این قضیه آسیب می بینند، چراکه خودروساز با افزایش قیمت 
تمام ش��ده، عدم تصحی��ح قیمت ها و عدم پرداخت ب��ه موقع مطالبات 
قطعه س��ازان در حق آنها اجحاف کرده و قطعه س��از و خودروساز هر دو 
زی��ان می کنند. از طرف دیگ��ر مصرف کننده به دلیل ممنوعیت واردات 
متقاض��ی خرید خودروه��ای داخلی اس��ت، اما خودروس��از نمی تواند 
ب��ه اندازه نیاز تولید کند. همچنین بازار س��وداگری در کش��ور موجب 
ش��ده قیمت خودرو برای مصرف کننده با کیفیت مورد انتظار او برابری 
نداش��ته باش��د به طوری که مصرف کننده خودرویی را با قیمت ۴ برابر 
در کل دنیا می خرد در صورتی که کیفیت آن در حد یک چهارم آن در 

کشورهای دنیا نیست.
رعنایی در ادامه آزادس��ازی قیمت خودرو را مش��روط بر آزادس��ازی 
واردات بدون تعرفه دانست و گفت: دولت باید قیمت خودرو را همراه با 
واردات خودرو بدون تعرفه را آزاد کند و این دو در کنار یکدیگر موجب 
رشد خودروسازی کشور و ایجاد رقابت در کیفیت و قیمت شده خواهد 

ش��د و بدین ترتیب خودروساز قادر به افزایش قیمت ها نبوده و از طرف 
دیگر به دلیل آزادسازی قیمت خودرو ضرر نخواهد کرد. ضمن اینکه به 
دلیل رانت ها و دلایل مختلف دیگر این سیس��تم نتوانسته پیاده شود و 
به اعتقاد بنده آزادسازی قیمت خودرو و واردات بهترین سیستمی است 

که می تواند به نفع طرفین باشد.
وی با اش��اره به لزوم تصحیح ساختارهای مالی از سوی خودروسازان 
خاطرنش��ان کرد: خودروس��ازان به چند دلیل قیمت تمام شده بالایی 
دارن��د که دلیل اصلی آن س��اختارهای نیروی انس��انی آنها اس��ت زیرا 
خودروس��ازان با ۱۲۵ هزار نیرو انسانی میزان تولیدی را دارند که با ۴۰ 
هزار نفر نیز می توان انجام داد و در دنیا محصولات با کمتر از این میزان 
نیروی انس��انی تولید می ش��ود و این در حالی است که هزینه مالی آن 
از جیب مصرف کننده پرداخت خواهد ش��د. از سوی دیگر خودروساز به 
دلیل عدم پرداخت به موقع مطالبات قطعه س��ازان و هزینه نکردن برای 
خری��د قطعه باکیفیت، مصرف کننده را ناچار به خرید خودرو بی کیفیت 
می کند. این موضوع کلاف س��ردرگمی ش��ده که به راحتی می توان آن 
را با آزادس��ازی واردات بدون تعرفه و قیمت گذاری بدون دخالت دولت 

باز کرد.

جزییات فروش فوق العاده خودروسازان تا پایان سال

آزادسازی قیمت و واردات خودرو موجب رشد خودروسازی کشور خواهد شد
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کسب و کارامـروز8

ش��رکت های فناور برای توسعه کسب وکار خود همواره به مشاوره های 
حرفه ای و منظم نیاز دارند. در این راس��تا پارک فناوری پردیس معاونت 
علمی، رویداد »دوش��نبه های کسب و کار« را برنامه ریزی کرده است که 

ط��ی ۴ هفته برگزار می ش��ود. در این رویداد 
علاوه بر ارائه مش��اوره تخصصی، مشکلات و 
چالش های شرکت های فناور بررسی می شود 
و به آنها کمک های تخصصی عرضه می شود. 
این روی��داد ادامه دارد و متقاضیان می توانند 
در آن ثبت نام کنند. دوش��نبه های مش��اوره 
کسب و کار در پارک فناوری پردیس معاونت 
علمی برای رفع نیازه��ا و چالش های فعالان 
فناور برنامه ریزی ش��ده اس��ت، ای��ن رویداد 
ویژه کارآفرینان و صاحبین مش��اغل فناورانه 
اس��ت و ش��رکت های فناور در ای��ن رخداد، 
علاوه بر دریافت مشاوره تخصصی، مشکلات 
و چالش ه��ای خ��ود را نیز مط��رح می کنند. 

با توجه به توس��عه زیس��ت بوم فناوری و نوآوری در کشور و نیاز اساسی 
اجزای این زیس��ت بوم به مشاوره های کسب و کار، پارک فناوری پردیس 
معاونت علمی با برگزاری دوشنبه های مشاوره کسب و کار تلاش دارد تا 

بتواند نیازهای اساسی فعالین این زیست بوم را رفع کند. در دوشنبه های 
مش��اوره کسب و کار که قرار اس��ت طی ۴ هفته متوالی توسط اداره کل 
سرمایه گذاری و بومی سازی فناوری برگزار شود، شرکت های دانش بنیان 
و فناور، اس��تارت آپ ها، تیم های اش��تراکی 
)co-working space( و فعالان کس��ب 
و کاره��ای مختل��ف می توانن��د از خدمات 
مشاوران حوزه های مختلف برخوردار شوند. 
از جمله  مشاوره های ارائه شده در این دوره 
می توان به ارائه خدمات مشاوره در حوزه های  
مالی و مالیاتی، حقوقی و قراردادی و توسعه 
کس��ب و کار اش��اره کرد. خدمات مشاوره 
پ��ارک برای تمامی متقاضی��ان و صاحبین 
کس��ب و کاره��ا بلامان��ع اس��ت و تمامی 
متقاضیان می توانند در این جلسات مشاوره 
حض��ور یابن��د و از خدمات مش��اوره ای که 
توسط متخصصین امر ارائه می شود، استفاده 
کنند. همچنین در این جلس��ات مش��اوره تلاش شده است تا مشکلات 
اعضای شبکه پارک فناوری پردیس معاونت علمی شناسایی شده و برای 

آنها راه حل های مناسبی ارائه شود.

صنعت تولید کننده مواد شیمیایی، نقشی حیاتی در تامین مواد اولیه 
صنایع مختلف کش��ور دارند. یک ش��رکت دانش بنیان فع��ال در حوزه 
تولید مواد اولیه ش��یمیایی علاوه بر تامین نیاز داخل موفق ش��ده است 

به کشورهایی مانند هندوستان، ازبکستان 
و ترکی��ه نیز صادرات داش��ته باش��د. این 
ش��رکت برای ۶۰۰ نفر اشتغال ایجاد کرده 
است. داود عابدی آملی، رئیس هیأت مدیره 
شرکت دانش بنیان، شیمایی بهداش گفت: 
نیاز صنایع مختلف کش��ور به م��واد اولیه 
شیمیایی بسیار گسترده است، در صورتی 
که کشور در این حوزه به واردات و خارج از 
کشور متکی باشد در مواقعی مانند تحریم، 
صنعت کشور بسیار آسیب پذیر خواهد بود. 
رئی��س هیأت مدیره ش��رکت دانش بنیان، 
ش��یمایی به��داش، ادامه داد: ب��ا توجه به 
رصد نیازهای فناوران��ه صنایع مختلف در 

کشور، این شرکت دانش بنیان فعالیت های خود را آغاز کرد و موفق شد 
تا بس��یاری از مواد شیمیایی موردنیاز صنایع مختلف را در داخل کشور 
بومی س��ازی کند.  عابدی آملی افزود: از جمله برخی از مواد تولید ش��ده 

در این ش��رکت، زئولیت ۴A  و مولکولارس��یو ۴A است که در ساخت 
کاتالیست به کار می رود. این کاتالیست ها از جمله محصولات مهم برای 
کشور محسوب می شود و در صنعت نفت، گاز و پتروشیمی کاربرد دارند. 
وی ضمن تاکید بر لزوم اعتماد به نیروهای 
جوان نخبه و متخصص در کش��ور، گفت: 
مواد اولی��ه مولوکولی موردنیاز در صنعت 
کاتالیست س��ازی پیش از ای��ن عمدتاً از 
کش��ورهایی مانند چین، فرانس��ه، هلند 
و ایتالیا وارد کش��ور می ش��د. با توجه به 
بومی س��ازی این مواد در این شرکت، نیاز 
کش��ور به واردات ای��ن محصولات از بین 
رفت و این واحد دانش بنیان آمادگی دارد 
ت��ا تمام نیاز کش��ور به این م��واد اولیه را 
تامین کند.  عابدی آملی افزود: با توجه به 
کیفیت بسیار بالای مواد اولیه تولیدشده 
در ش��رکت دانش بنیان شیمایی بهداش، 
شرکت های خریدار محصول تمایلی به واردات محصول خارجی ندارند، 
همچنین محصول تولیدشده ایران ساخت، نزدیک به ۲۰ تا ۲۵ درصد نیز 

از نمونه مشابه خارجی ارزان تر است.

محصول دانش بنیان توان مقابله با تحریم را افزایش دادکارآفرینی رونق می گیرد

نش�ریه  بلومبرگ در گزارشی ادعا کرد که با فرا رسیدن دهمین سال مدیریت عامل تیم 
کوک، هیأت مدیره  اپل تحقیق برای انتخاب فرد جانشین او را شروع کرده است.

به گزارش زومیت، بلومبرگ ادعا می کند که تیم کوک و اعضای دیگر گروه مدیریتی اپل 
روی انتخاب جانش�ین سمت مدیریت عامل متمرکز شده اند. تیم کوک اکنون وارد دهمین 
س�ال مدیریت عامل در اپل ش�ده است و احتمال انتخاب جانشین برای او روز به روز بیشتر 
می شود. نکته  ادعایی مهم دیگر در گزارش بلومبرگ، به احتمال تغییرهای بزرگ تر در تیم 

مدیریتی اپل اشاره می کند و به  نوعی تغییرهای همه جانبه را محتمل می داند.
در بخش�ی از گزارش بلومبرگ می خوانیم: »با ورود به دهمین س�ال مدیریت تیم کوک، 
گروه مدیریتی او اکنون ش�امل معاون های ارش�د متعددی می شود که هر کدام بیش از دو 
دهه در اپل کار کرده اند و با مجموع درآمدهای چندین میلیون دلاری، 55 تا ۶0 سال سن 
دارند. آنها در ش�رایطی در اپل مش�غول به کار هستند که مدیران اجرایی متعددی در این 
دوران از سمت خود کنار رفته اند. منابع نزدیک به شرکت که نخواستند نام شان فاش شود، 
از برنامه ه�ای جدی اپل در جس�ت وجو و کاوش برای پیداکردن نس�ل بعدی مدیران خبر 

می دهند. شرکت هیچ اظهارنظری درباره  این گزارش نداشته است.«
تی�م کوک تا به امروز هی�چ اظهارنظر یا صحبت�ی درباره  کناره گیری از س�مت مدیریت 

عامل اپل نداش�ته اس�ت، بااین حال در گ�زارش جدید بلومبرگ ادعا می ش�ود که احتمالا 
جف ویلیامز، مدیر عملیات کنونی اپل، به  عنوان جایگزین تیم کوک انتخاب خواهد ش�د. 
ویلیامز هم مانند تیم کوک، مش�خصه های متعدد عملگرایی و متمرکز بر مأموریت دارد که 
او را برای هدایت س�کان کوپرتینویی ها به انتخابی عالی تبدیل می کند. در بخش بازاریابی 
محصولات اپل، اخیرا ش�اهد تغییر در س�اختار مدیریتی بوده ایم. گرگ جزویاک به  عنوان 
معاون ارش�د ش�رکت در بازاریابی بین المللی جایگزین فیل ش�یلر ش�د. اپل ماه گذش�ته 
تصمیم مذکور را به  صورت رس�می به رس�انه ها اعلام کرد، اما طبق ادعای بلومبرگ، شیلر 
از س�ال ها پیش به  مرور مس�ئولیت های خ�ود را در بخش بازاریابی اپ�ل کاهش داده بود. 
کوپرتینویی ها برای جایگزینی جزویاک هم مش�غول بررس�ی گزینه های متعددی هستند 
که مهم ترین آنها، معاون ارشد کنونی بخش بازاریابی آیفون، کایان درانس است. بلومبرگ 
در ادامه  گزارش درباره  گزینه   احتمالی جایگزین جزویاک می گوید: »استن ان گی و سوزان 
پرس�کات، گزینه های احتمالی دیگر برای جانشینی جزویاک هستند. ان جی، معاون ارشد 
کنون�ی بازاریابی اپل واچ، از دهه  1990 نقش�ی مهم در فعالیت های بازاریابی اپل داش�ت و 
آنها را س�ازماندهی کرد. فعالیت او از مک ش�روع ش�د و س�پس با تغییر به دسته  آیپاد و 
آیفون، اکنون در بخش اپل واچ ادامه دارد. پرس�کات 55 ساله هم اکنون مدیریت بازاریابی 

بلومبرگ ادعا می کند: هیأت مدیره اپل احتمالا به  دنبال جانشینی برای تیم کوک است

دریچــه

اس��تفاده از ظرفیت شرکت های دانش بنیان و واحدهای صنعتی فناور یکی 
از اقداماتی اس��ت که رویداد ملی »تقاضامحور صنایع دریایی« دنبال می کند 
تا ش��اهد رفع نیازهای فناورانه کشور در این حوزه باشیم. این رویداد ملی در 
س��ه محور اصلی توسط مرکز توسعه کارآفرینی دریایی بادبان ۲۳ شهریورماه 
س��ال جاری برگزار می ش��ود. مدیریت اقتص��اد دریایی، فن��اوری اطلاعات و 
ارتباطات دریایی و پیشرانش دریایی این محورها هستند که حوزه هایی مانند 
س��اخت قطعات موتورهای دریایی، روش های نوین کاهش مصرف س��وخت، 
هوشمندس��ازی بنادر و مدیریت کالاها با اس��تفاده از فناوری اینترنت اش��یا، 
ارتباطات زیرسطحی و سونارها، توسعه مناطق ساحلی و بندری و مقاوم سازی 

در برابر تحریم های کشتیرانی را مدنظر قرار داده اند. 

فناوران نیازمندی های صنایع دریایی 
را در 3 حوزه پاسخ می دهند

منص�ور غف�اری/ اس���تاد دانش�گاه و پژوهش���گر ح�وزه زیس�ت فن�اوری: ب�ا 
هم�ه س���ختی های�ی ک�ه س�ال ۹۸ داش�ت، ش���اید نزدیک�ی ب�ه عی�د ن�وروز 
م�ی توانس�ت مرحم�ی ب�ر رن�ج ه�ا و ناراحتی های جامع�ه ایرانی باش�د، ام�ا خب�ر 
ش���یوع وی�روس کرون�ا و ناش���ناختگی و فق�دان داروی موثر ب�رای درم�ان آن، 

اس�ترس و فش�ار مضاع�ف دیگ�ری را ب�ر جامع�ه وارد کرد.
ش�یوع وی�روس کرون�ا ن�ه در ای�ران بلک�ه در س�ایر کش�ورها ع�لاوه ب�ر بح�ران 
سلامت و بهداش�ت عموم�ی عم�لا ب�ه ی�ک چال�ش اجتماع�ی ب�دل ش�ده اس�ت 
و بای�د آن را از ه�م اکن�ون و در ای�ن دوران گ�ذار به عن�وان ی�ک تهدی�د ج�دی 

اجتماع�ی در نظ�ر گرف�ت.
به  ط�ور خ�اص ش���یوع کرونا؛ س�بک زندگی ف�ردی، خانوادگ�ی، اجتماع�ی 
جدی�دی را ب�ه دنی�ای ام�روز تحمی�ل ک�رده اس��ت و ی��ک ب��ار دیگ��ر ب��ه 
هم��ه م��ا ی��ادآور م��ی ش����ود ک��ه هم��ه در ی��ک کش���تی نشس�ته ایم و 

س�وراخ ش�دن این کش�تی، همه ما را دچار مش�کل خواه�د ک�رد.
 جدای�ی بیم�ار از خان���واده، ان�زوای بیم�اران و خان�واده ه�ای آنه�ا، طبیع�ی 
ش���دن مفه�وم م�رگ در جامع�ه، م�رگ و ش�رایط س�خت تدفی�ن، اختلال در 
رواب�ط اجتماع�ی، ابه�ام و س�رگردانی م�ردم، روزمرگی، تاثی�ر ب�ر رواب�ط عاطف�ی، 
امنیتی ش���دن جامعه، ناامیدی مردم، گس�ترش ش�کاف طبقات�ی در جامعه به 
دلی�ل فراگی�ر نب�ودن بیم�ه و مش�کل تامی�ن ام�رار مع�اش بعض�ی مش�اغل از 
مهمتری�ن پیامده�ای منف�ی اجتماع�ی کرون�ا اس�ت و م�ی  توان�د جوام�ع را به 

س�مت بح�ران و پرت�گاه ه�ای ویرانگ�ر س��وق ده��د.
بدیه��ی اس����ت ک����ه در چنی��ن فضای����ی مادام��ی ک����ه م��ردم در 
تامی�ن حداق�ل ه�ای زندگ�ی دچ�ار مش�کل باش�ند، برنام�ه ه�ا و توصی�ه ه�ای 

دولتم�ردان و س�تاد مب�ارزه ب�ا کرون�ا ب�ا چال�ش مواج�ه م�ی شود.
در بع���د مثب�ت پیامده���ای اجتماع�ی و فرهنگ�ی ش���یوع وی�روس کرون�ا 
م�ی ت���وان پیامدهای���ی را ذک�ر ک���رد. اصل�ی تری�ن ش��اخص تعیی�ن کنن�ده 
س�لامتی در ی�ک جامع�ه، عوام�ل اجتماع�ی مانند ارزش ه�ا و هنجاره�ا هس�تند 
ک�ه ش�امل اس��تحکام رواب��ط اجتماع��ی، پیونده��ای درون جامع��ه، حمای��ت 

اجتماع��ی و احس��اس امنی��ت می شود.
ای����ن حمای��ت فراس����ازمانی در ب����اب همبس����تگی اجتماع�ی، عل�ی 

الخص���وص ب�ا پی�ام مق�ام معظ���م رهب�ری پی�ش از م�اه مب���ارک رمض�ان، 
پیرام�ون رزمای�ش همدل�ی و کم�ک مومنان�ه، ق��وت بیش��تری پی��دا ک��رد 
و س��بب احی��ا و تقوی��ت بی��ش از پی��ش روحی��ه جه�ادی در بی�ن اقش�ار 

مختل�ف م�ردم شد و آنها ب�ه یاری نیازمندان ش�تافتند.
به  واس���طه ب�روز ای�ن بیم�اری، ظرفی�ت بس���یار خوب���ی در عرص�ه تولی�د 
کی�ت های آزمایشگاهی ش���رکت های دانش بنیان زیس�ت فناور بس�یاری در این 
زمین�ه مش�ارکت موث�ر داش���تند، م�واد ضدعفون�ی کنن�ده و دیگ�ر تجهی�زات 
پزش���کی ایج�اد ش�د و کش�ور از واردکنن�ده ب�ه صادرکنن�ده ای�ن محص�ولات 
تبدی�ل ش���د. ام�روز م�ا بی�ش از ه�ر زم�ان در چند دهه اخیر ش���اهد افزایش 
مش�ارکت و س�رمایه اجتماع�ی هس���تیم. وی�روس کرون�ا ب�راس�اس آماره�ای 
رس�می، س���رعت تخری�ب محی�ط زیس���ت و تولی�د آلاین�ده ه�ا را ب�ه ش�دت 

کاه��ش داده اس��ت.
فرآین��د انتق��ال و جابه جای��ی اطلاع��ات و آم��وزش را نی��ز دچ��ار تغیی��ر 
ک��رده اس����ت ب����ه نح��وی ک��ه اگ��ر ت��ا دی����روز از آم��وزش و فض��ای 
مج��ازی اس����تقبال نم��ی ش����د ام��روز دان��ش آم��وزان و دانش��جویان و 
حت��ی کس���به و بازاری�ان ب�ه اجب�ار ب�ه ای���ن فض�ا مهاج�رت ک�رده ان�د؛ ل�ذا 
در راس���تای مج�ازی ش�دن آم�وزش ه�ا و فعالی�ت ه�ای اقتص�ادی گام مهم�ی 

برداش�ته ش�ده و باید ای�ن ام�ر تقوی�ت ش�ود.
در ح���ال حاض�ر نی�ز تغیی���ر رفت�ار م�ردم در مواج�ه��ه ب�ا بیم�اری کرون�ا 
ب�ه س���ختی ص�ورت م�ی گی�رد و م�ردم از ایج�اد محدودی�ت ه�ای ب�ی نتیج�ه 
خس���ته ش���ده اند لذا باید تدبی�ری ب�رای آن اندیش�یده ش�ود بالاخ�ص اینک�ه 
ه�م مس���ئولان ام�ر عل�ی رغ�م ت�لاش ه�ای ش�بانه روزی خ�ود، آم�وزش ه�ای 
عملیات�ی مناس���بی ب�رای مواجه�ه م�ردم ب�ا ام�واج دوم و س�وم ای�ن بیم�اری 
ت�دارک ندی�ده و تم�ام ای�ن موارد س�بب ش�ده اس�ت که این روزها به وضعیت 

هش�دار نزدیک ش�ویم.
م��ردم م��ا ن��ه در ای��ن چن��د م��اه ک��ه در ط��ول بی��ش از ۴۱ س��ال 
ثاب����ت ک��رده ان�د ک�ه در مواق�ع نی�از، پ�ای کار انقلاب و نظ�ام هس���تند ام�ا 
دولتم���ردان باید در ب�اب کاه�ش اث�رات فرهنگ�ی و اجتماع�ی در می�ان آح�اد 

جامع�ه بالاخ�ص اقش�ار آس�یب پذی�ر حمای�ت وی�ژه ای را انج�ام بدهن�د.

استرالیا برنامه آزمایشی خود را برای بازگرداندن ۳۰۰ دانشجوی بین المللی در 
ماه جاری به آدلاید متوقف می کند. این طرح در انتظار تایید اس��کات موریسون 

نخست وزیر استرالیا است.
دولت های ایالتی نگرانی خود را از ناتوانی برای میزبانی بیش از ۴۰۰۰ مس��افر 
بازگشتی در هفته آینده ابراز کرده اند. موریسون قرار است در این جمعه با نخست 
وزیران ایالتی  مذاکره کند. تا آن زمان، برنامه بازگش��ت دانشجویان بین المللی در 
انتظار تایید خواهد بود.  در ماه اوت، ۳۰۰ دانش��جوی بین المللی در ماه سپتامبر 
تحت کنترل شدید مرزهای ایالتی به استرالیای جنوبی باز خواهند گشت. استیون 
مارش��ال، نخست وزیر استرالیای جنوبی، س��پس گفت که دولت در حال نهایی 
کردن برنامه ها برای استقبال از این دانشجویان بازگشتی و نظارت بر شیوع کرونا 

در کشورهای بزرگ تغذیه کننده  و همچنین در استرالیا است.
 وزیر تجارت فدرال سایمون بیرمنگام قبلًا اطمینان داده بود که همه کارها با 
حفظ حداکثر شرایط ایمنی موجود انجام خواهد شد. وی توضیح داد ما با موفقیت 
نشان داده ایم، به ویژه ایالاتی مانند استرالیای جنوبی سازوکارهای لازم بهداشتی 
از جمله قرنطینه را رعایت می کنند و در این فرآیند هیچ گونه مواجهه ای با جامعه 

استرالیای جنوبی ندارند.
 هنوز جزییات مشخصی در دست نیست

پیش از این گزارش شده بود که دانشجویان بازگشتی به استرالیا از طریق پرواز 
از س��نگاپور از جنوب شرقی آس��یا - به ویژه چین، ژاپن، هنگ کنگ و سنگاپور  
می آیند. پس از ورود به آدلاید، آنها باید قبل از بازگشت به دانشگاه، یک قرنطینه 
دو هفته ای را انجام دهند. دانش��گاه های آنها موافقت کرده اند که هزینه های این 

قرنطینه را بپردازند.
 در اواخر ماه آگوست، دولت استرالیای جنوبی هنوز نتوانست تأیید کند که آیا 
این دانشجویان از کشورهایی با خطر بالای ابتلا به COVID-۱۹ خارج می شوند 

مارشال گفت، به طور خاص هیچ تصمیمی اتخاذ نشده است.
 اکثر دانشجویان بین المللی ثبت نام شده در دانشگاه های استرالیا هنوز در این 
کش��ور هستند. طبق داده های وزارت امور داخلی، بیش از نیم میلیون نفر در ۲۴ 
آگوس��ت سال ۲۰۲۰ در شهرها و جوامع استرالیا باقی مانده اند که ۷۸درصد کل 

دارندگان ویزای دانشجویی را نشان می دهد.
 کس��انی که در خارج از کش��ور هستند از دولت اس��ترالیا و دانشگاه های شان 

می خواهند که اجازه دهند آنها برگردند.
بس��یاری از افراد که ماه ها از استرالیا دور شده اند، خطر از دست دادن وضعیت 
وی��زای تحصیلی خ��ود را دارند. بس��یاری از این افراد در مع��رض خطر انقضای 

ویزای شان قرار دارند.

استرالیا بازگشت دانشجویان بین المللی را متوقف می کند

کرونا و پیامدهای فرهنگی و اجتماعی آن
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ش��یر آب گش��وده می شود و آب زلال و تصفیه ش��ده به بیرون سرازیر 
می گردد. این قطرات حیات بخش برای اینکه به صورت بهداشتی به دست 
مشترکین برسد، مسیری طولانی و پرپیچ و خم را گذرانده  و با هزینه های 

گزافی به محل مصرف رسیده اند. بهره برداری 
از این ش��بکه گس��ترده و درهم تنیده شامل 
هزاران کیلومتر خط لوله، تلنبه خانه ها، سدها، 
چاه ه��ا و دیگر منابع با مش��کلات متعددی 
روبه رو است که فناوری می تواند این مشکلات 
را رفع کند.یک شرکت دانش بنیان راهکاری 
هوشمند و نوآورانه   را برای افزایش بهره وری و 
کارآمدی نه تنها برای شبکه انتقال و توزیع آب 
بلکه برای تمامی ش��بکه هایی که بزرگ ابعاد 
خوانده می ش��وند، ارائه داده است. در تعامل 
میان فعالان فناور شرکت دانش بنیان به پویان 
و مدیران آب و فاضلاب کشور، با حمایت ستاد 
توسعه فناوری های آب، خشکسالی، فرسایش 

و محیط زیس��ت معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری این محصول 
دانش بنیان در شبکه های انتقال و توزیع آب پیاده سازی می شود. مرتضی 
تقوایی، مدیرعامل این شرکت دانش بنیان گفت: هوشمندسازی تأسیسات، 

فرآیندها و شبکه های بزرگ ابعاد )Large Scale( در تاسیسات آبرسانی 
یکی از محورهای فعالیت این ش��رکت دانش بنیان است که پروژه پایلوت 
اجراش��ده آن در ش��هر مشهد به عنوان طرح پژوهش��ی برتر وزارت نیرو 
در س��ال ۹۷ انتخاب ش��د. قص��د داریم در 
تعامل ب��ا متولیان ش��بکه توزی��ع آب و با 
حمایت معاونت علمی ریاس��ت جمهوری، 
این فراسامانه هوش��مند را با هدف افزایش 
تاب آوری و بهره وری این شبکه های حیاتی 
در ش��هرهای ایران پیاده س��ازی کنیم. این 
فعال فناور با بیان اینکه فراسامانه ایجادشده 
براس��اس الگوریتم ها، روش ها و راهکارهای 
مبتن��ی بر ه��وش مصنوعی و مدلس��ازی، 
بهره وری تاسیسات آبرسانی را ارتقا می دهد، 
عنوان کرد: فراسامانه بهره برداری هوشمند 
تاسیس��ات آبرس��انی مبتنی ب��ر نرم افزار و 
س��خت افزار اس��ت که  براس��اس الگوها و 
الگوریتم های هوش مصنوعی، از داده های موجود در سازمان و تاسیسات 
به منظور ارتقای قابلیت اطمینان و افزایش بهره وری ساختار بهره برداری 

شبکه های آب اقدام می کند.

دبیر س��تاد توسعه علوم و فناوری گیاهان دارویی و طب سنتی معاونت 
علمی و فناوری ریاست جمهوری، در نشس��ت شورای راهبردی این ستاد 
که با حض��ور نمایندگان س��ازمان ها و نهادهای مختل��ف مرتبط با حوزه 

صنعت گیاهان دارویی و همچنین نمایندگان 
شرکت های فناور این حوزه برگزار شد، بر لزوم 
اولویت بن��دی در حمایت از گیاه��ان دارویی 
دارای اهمی��ت ب��رای صنعت تاکی��د کرد. در 
این نشس��ت عنوان ش��د که تاکنون۵ هزار و 
۲۰۴  برای تولید محص��ولات دارویی مبتنی 
بر گیاهان دارویی و طب س��نتی صادر ش��ده 
است. محمدحس��ن عصاره، دبیر ستاد توسعه 
علوم و فناوری گیاهان دارویی و طب س��نتی 
معاون��ت علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری، 
در این نشس��ت گفت: کشور از منابع طبیعی 
و گیاهان دارویی قابل توجهی برخوردار است 
و ب��رای نظم دهی به فرآین��د حمایت ها، باید 

تجاری س��ازی آن دس��ته از فرآورده های گیاهی در اولویت قرار گیرد که از 
اهمیت و ارزش افزوده بیشتری برخوردار هستند و موردنیاز صنعت هستند.  
عصاره ضمن تاکید بر لزوم هماهنگی بیش��تر بین دس��تگاهی، افزود: بعضاً 

مش��اهده می شود که ش��رکت های فناور برای برداشت برخی اقلام خاص 
گیاهی از عرصه های طبیعی با ممانعت ارگان های نظارتی مواجه می شوند. 
بدیهی است که برداشت این گیاهان با استفاده از روش های علمی و کنترل 
ش��ده، نه تنها آسیبی به ذخایر طبیعی وارد 
نمی کند، بلکه با توس��عه کشت این گیاهان 
می ت��وان به تقویت عرصه ه��ای طبیعی نیز 
کمک کرد. نمایندگان س��ازمان غذا و داروی 
وزارت بهداش��ت، درمان و آموزش پزشکی از 
جمله، حاضرین در این نشس��ت بودند که به 
ارائه گزارش درخصوص فعالیت های مرتبط با 
حوزه گیاهان دارویی و طب سنتی پرداختند. 
تاکید بر تربیت منابع انسانی و ریل گذاری بر 
فعالیت بخش خصوصی، از جمله موارد مورد 
تاکید مدیریت س��ازمان غذا و دارو در حوزه 
صنعت گیاهان دارویی است. در این نشست 
همچنین مطرح شد که در سال های اخیر با 
توجه به پیگیری های ستاد توس��عه علوم و فناوری گیاهان دارویی و طب 
سنتی معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری، اقلام دارویی گیاه پایه در 

داروخانه های کشور به شکل محسوسی افزایش یافته است.

صدور مجوز ساخت فرآورده های گیاهی شتاب گرفتهوشمندی به شبکه توزیع و انتقال آب تزریق می شود

از آب و انرژی بخار ش��روع ش��د و انق��لاب صنعتی اول ش��کل گرفت. قدرت 
الکتریسیته را دنبال کرد تا به انقلاب صنعتی سوم رسید. انقلابی بر پایه الکترونیک 

و فناوری اطلاعات. این روزها را هم آغازگر انقلاب صنعتی چهارم می دانند.
ایران هم س��وار بر موج آن، به کمک فناوری های هوشمند پا به انقلاب چهارم 
صنعتی گذاشته است. می گویند در این دوره مرزهای زیستی، دیجیتال و فیزیک 
به هم می رس��ند و فناوری های هوشمند هم به کمک می آیند. رخداد این انقلاب 
صنعتی با توسعه دسترسی میلیون ها انسان در سراسر کره زمین به تلفن همراه 
شتاب بیشتری گرفته است. البته که سرعت پیشرفت آن با ظهور و بروز فناوری های 
نوینی چون پرینترهای سه بعدی، هوش مصنوعی، ربات، اینترنت اشیا و ... بیشتر 
هم شده است. هوش مصنوعی هم تبدیل شده به دنیای این روزهای بشر. نماد این 
فناوری مدرن و پیش��رفته هم خودروهای خودران، پهبادها، دستیارهای مجازی، 
ابزارهای جس��ت وجوی اینترنتی و ... است. فناوری های پیچیده ای که به زندگی 
روزمره مردم رسوخ کرده اند و پایه شکل گیری انقلاب صنعتی چهارم را بنا نهاده اند.
باور فناوران این اس��ت که کیفیت زندگی و اقتصاد جهانی با پیوس��تن به این 
انقلاب افزایش می یابد. شهرهای هوشمند، صنعت هوشمند، کشاورزی هوشمند، 
حمل و نقل هوش��مند و بهداشت و درمان هوش��مند مصادیقی از پیشرفت های 
انقلاب صنعتی نس��ل ۴ هس��تند. در این روزهایی که توسعه فناوری، تبادلات و 
تعاملات دنیا را تغییر داده است؛ همه کشورها به خط شده اند تا بیشترین بهره را 
از این رویداد فناورانه ببرند و کشور خود را هم پا با توفان صنعتی چهارم به پیش 
برانند. ایران هم تلاش می کند در کنار دیگر کش��ورها حرکت کند. تلاشی که با 
داشته های علمی دانش بنیان ها ابتر نمانده است، اما راه طولانی است و باید برای 
رسیدن به این هدف، سرعت مان را بیشتر کنیم. شاید در این میان برگزاری برخی 
رویدادهای فناورانه هم موثر باشد؛ رویدادهایی برای معرفی اقدامات صورت گرفته 
و تلاش هایی که نیاز اس��ت در یک همکاری مش��ترک میان نخبگان و سرآمدان 
علمی کشور و نهادهای دولتی بیشتر شود. مدرسه تابستانی سیاست گذاری علم 
و فناوری انجمن مدیری��ت فناوری و نوآوری ایران با موضوع »اقتصاد دیجیتال و 
انقلاب صنعتی چهارم« با حمایت س��تاد توس��عه فناوری های اقتصاد دیجیتال و 
هوشمندسازی معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری و توسط مرکز تحقیقات 

سیاست علمی کشور هم با همین هدف برگزار شد.

این دوره آموزش��ی ۶۰ دانش��جوی دکترای مدیریت فناوری و سیاست گذاری 
و تعدادی از ش��رکت های خلاق و دانش بنیان حوزه اقتصاد دیجیتال را به میدان 
آورد تا درباره ضرورت تحقق انقلاب صنعتی در کش��ور بحث و تبادل نظر کنند. 
رویدادی برای بررسی چیستی اقتصاد دیجیتال و هوشمند. مهدی محمدی دبیر 
ستاد توسعه فناوری های اقتصاد دیجیتال و هوشمندسازی معاونت علمی و فناوری 
ریاست جمهوری در این رویداد فناورانه، گفت: نوآوری معکوس و انجام مطالعات 
کاربردی از جمله ابزارهایی است که در فضای آموزشی مسیر توسعه فناوری های 

مرتبط با انقلاب صنعتی چهارم را هموار می کنند.
به گفته وی، هوش مصنوعی مهم ترین ابزار برای تحقق انقلاب صنعتی اس��ت. 
پیش بینی ه��ا از این حکایت دارد که در آینده مباحث مربوط به هوشمندس��ازی 

درصد بالایی از حجم اقتصاد جهانی را به خود اختصاص می دهد.
دبیر ستاد توسعه فناوری های اقتصاد دیجیتال و هوشمندسازی معاونت علمی و 
فناوری ریاست جمهوری همچنین بیان کرد: ما در ستاد تلاش می کنیم تسهیل گر 
تحقق اقتصاد دیجیتال و انقلاب چهارم باشیم. در این حوزه هم برنامه های زیادی 
برای توسعه کسب وکارهای دیجیتال داریم که به کمک توان دانش بنیان ها اجرایی 

می کنیم.
آینده انقلاب چهارم صنعتی را بر پایه ۳ فناوری دیجیتال، زیستی و فیزیک تصور 
می کنند؛ فناوری  هایی که زندگی انس��ان را مسحور خود می کند و چهره دیگری 
به آن می دهد؛ روزگاری که با کمک فناوری های پیچیده، نوید زندگی آسان تری 
را به انس��ان می دهد. در انقلاب صنعتی چهارم، جهانی منعطف، دیجیتالی شده، 
پاسخگو تر و آسان تر را برای انسان تصور می کنند. آینده ای که در آن همه اصول 
پذیرفته ش��ده جهانی در حوزه آموزش، مدیری��ت و حتی روابط اجتماعی تغییر 

می کنند و شکل نوین و هوشمندانه ای می یابند.
البته که تحقق این اتفاق بزرگ فناورانه دنیای بشر را به شکلی بنیادین تغییر 
می ده��د. رویدادی که از بنیادی ترین باورهای انس��ان ت��ا روزمره ترین اتفاق های 
زندگی اش رس��وخ می کن��د و آن را تغییر می دهد. آینده ای که ش��اید این روزها 
بخش��ی از آن را شاهدیم و قسمتی از آن را تنها با دیدن فیلم های تخیلی تجربه 
کرده ایم، اما این روزهای فناورانه در راه اس��ت و نسل بعدی با چنین تجربه هایی 

دست و پنجه نرم می کند.

طراحی، س��اخت و تعمیر ابزارهای الکترونیکی درون چاهی و س��رچاهی مورد 
اس��تفاده در صنعت نفت، گاز و پتروشیمی با تلاشی دانش بنیان بومی سازی شد. 
ابزاری که با فناوری بالا در زمینه اندازه گیری دما و فشار درون چاهی، ترنسمیترهای 

دما و فشار سرچاهی کاربرد دارد.
دس��تیابی به ایده های نو، تمرکز ب��ر پژوهش و فناوری ه��ای روز دنیا، ارتباط 
تنگاتنگ با صنعت را هدف قرار دادند و از س��ال ۹۰ فعالیت خود را زیرنظر مرکز 
تخصصی دانشگاه نفت اهواز و پارک علم و فناوری خوزستان آغاز کردند و توانستند 
دو محص��ول اندازه گیری دما و فش��ار درون چاهی خ��ود را به صورت دانش بنیان 

تولید کنند.
شرکت دانش بنیان آریا ایرانیان، با اتکا به دانش بومی و به کارگیری علوم نوین 
صنعتی با فناوری بالا و تجاری س��ازی دس��تاوردهای علمی توانسته نیاز صنایعی 

مانند نفت، گاز و پتروشیمی را رفع کند.
بنا به گفته حمیدرضا رفیعی زاده مدیرعامل این ش��رکت دانش بنیان، به عنوان 
بنگاهی اقتصادی و دانش محور در صنعت نفت، گاز و پتروشیمی فعالیت می کند. 
این شرکت پیشرو در تولید محصولات متنوع و ارائه خدمات فنی و مهندسی در 

پروژه های گوناگون است.
این فعال دانش بنیان ادامه می دهد: ما به دنبال کسب ارزش حداکثری از طریق 

توسعه و گسترش زنجیره ارزش و افزایش مزیت های رقابتی و پایدار در سطح ملی 
و بین المللی هستیم.

به گفته او، استفاده از آخرین استانداردها و ضوابط اجرایی، بهره گیري از فناوری 
نوین، ارائه ایده های خلاق، بهره گیري از دانش و تجارب متخصصان و کارشناسان، 
ارتقای کیفیت، تقویت تولید، توزیع و فروش داخلي و صادرات به کشورهاي هدف 
با کمک توس��عه ارتباطات قوی و توس��عه فناوری مهم ترین هدفی اس��ت که در 
ش��رکت پیگیری می ش��ود. ابزار اندازه گیری فش��ار و دمای درون چاهی  یکی از 
محصولات این شرکت است. این فعال فناور می گوید: این محصول یک ابزار درون 
چاهی اس��ت که برای اندازه گیری فشار و دمای چاه های نفت و گاز مورد استفاده 
قرار می گیرد که اطلاعات دما و فشار را در خود ذخیره می کند. پس از روی سطح 

آمدن، اطلاعات موردنظر از آن بازیابی می شود.
رفیعی زاده ادامه می دهد: سیس��تم Power Safety Device محصول دیگر 
ش��رکت است. این ابزار در عملیات های مشبک کاری در چاه های نفت و گاز برای 
جلوگیری از انفجارهای ناخواس��ته در حین عملیات استفاده می شود. با توجه به 
اینکه چاشنی های الکتریکی به امواج رادیویی و بارهای الکتریکی ساکن حساس 
هستند این سیس��تم PSD  به گونه ای طراحی شده که امواج را در مدارات خود 

تخلیه کرده و مانع از رسیدن این امواج به چاشنی الکتریکی شود.

ابزارهای الکترونیکی درون چاهی »ایران ساخت« به یاری صنعت آمد

عامل اپل نداش�ته اس�ت، بااین حال در گ�زارش جدید بلومبرگ ادعا می ش�ود که احتمالا 
جف ویلیامز، مدیر عملیات کنونی اپل، به  عنوان جایگزین تیم کوک انتخاب خواهد ش�د. 
ویلیامز هم مانند تیم کوک، مش�خصه های متعدد عملگرایی و متمرکز بر مأموریت دارد که 
او را برای هدایت س�کان کوپرتینویی ها به انتخابی عالی تبدیل می کند. در بخش بازاریابی 
محصولات اپل، اخیرا ش�اهد تغییر در س�اختار مدیریتی بوده ایم. گرگ جزویاک به  عنوان 
معاون ارش�د ش�رکت در بازاریابی بین المللی جایگزین فیل ش�یلر ش�د. اپل ماه گذش�ته 
تصمیم مذکور را به  صورت رس�می به رس�انه ها اعلام کرد، اما طبق ادعای بلومبرگ، شیلر 
از س�ال ها پیش به  مرور مس�ئولیت های خ�ود را در بخش بازاریابی اپ�ل کاهش داده بود. 
کوپرتینویی ها برای جایگزینی جزویاک هم مش�غول بررس�ی گزینه های متعددی هستند 
که مهم ترین آنها، معاون ارشد کنونی بخش بازاریابی آیفون، کایان درانس است. بلومبرگ 
در ادامه  گزارش درباره  گزینه   احتمالی جایگزین جزویاک می گوید: »استن ان گی و سوزان 
پرس�کات، گزینه های احتمالی دیگر برای جانشینی جزویاک هستند. ان جی، معاون ارشد 
کنون�ی بازاریابی اپل واچ، از دهه  1990 نقش�ی مهم در فعالیت های بازاریابی اپل داش�ت و 
آنها را س�ازماندهی کرد. فعالیت او از مک ش�روع ش�د و س�پس با تغییر به دسته  آیپاد و 
آیفون، اکنون در بخش اپل واچ ادامه دارد. پرس�کات 55 ساله هم اکنون مدیریت بازاریابی 

اپلیکیش�ن ها را برای شرکت انجام می دهد. در بخش مهندس�ی نرم افزار، کرگ فردریگی 
احتمالا تا چند س�ال آینده در موقعیت خود باقی خواهد ماند. او اکنون با 51 س�ال س�ن، 
جوان ترین عضو تیم مدیریتی ارش�د اپل محس�وب می شود. سباسشن مارینو مس، معاون 
ارش�د کنونی بخش Intelligent Systems Experience و ج�ان اندروز، فعلا به  عنوان 

جانشین های احتمالی فردریگی مطرح شده اند.
بخ�ش عملی�ات اپل یک�ی از مهم تری�ن زیرمجموعه های ش�رکت محس�وب می ش�ود. 
درحال حاضر صبیح خان مسئولیت مدیریت این بخش را برعهده دارد و پریا بالاسوبرامانیام 
به  عنوان جانشین احتمالی او عنوان شده است. او اکنون مدیریت بخش عملیات آیفون را 
برعهده دارد. بالاسوبرامانیام حدود 20 سال پیش به اپل پیوست و از سال 2014 در موقعیت 
کنونی فعالیت می کند. او مسئولیت تولید، زنجیره  تأمین و شبکه  تعمیر مهم ترین محصول 

اپل و قطعات زیرساختی اش را برعهده دارد.
گ�زارش کام�ل بلومبرگ درب�اره  تغییره�ای احتمالی در س�اختار اپل، جزیی�ات کاملی 
را از فرآین�د جانش�ینی در هر یک از بخش های ش�رکت ذکر می کن�د. درنهایت مهم ترین 
جانش�ینی، مربوط به س�مت مدیریت عامل به  نظر می رس�د که هنوز هیچ سندی مبنی بر 

صحت ادعاها در دست نیست.

تحقق انقلاب صنعتی چهارم را هوشمندانه دنبال می کنیم

بلومبرگ ادعا می کند: هیأت مدیره اپل احتمالا به  دنبال جانشینی برای تیم کوک است

یادداشـت

انتقال برق به صورت ولتاژ بالا نیاز به کابل هایی دارد که تولید آنها به مواد اولیه 
و دانش فنی خاصی نیازمند است که تنها در اختیار چند کشور محدود است. یک 
ش��رکت دانش بنیان با بومی سازی فناوری این کابل ها نه تنها نیاز داخل را تامین 
کرد، بلکه این محصولات را به کشورهایی مانند افغانستان، عراق و ونزوئلا نیز صادر 
کرده است. مجید شمس، مدیرعامل شرکت دانش بنیان سیم و کابل ابهر گفت: 
این ش��رکت س��ه محصول دانش بنیان تولید می کند که شامل کابل  ۲۳۰ کیلو 
ولت، کابل ۴۰۰ کیلو ولت و کابل چند لایه است. در شبکه های انتقال برق، انتقال 
نیرو به دو روش هوایی و زمینی انجام می گیرد. انتقال هوایی، معمولاً مش��کلات 
عمده ای مانند مسائل زیست محیطی و خطرات جانی ایجاد می کند، ضمن آنکه 

قیمت دکل مورد استفاده نیز بسیار بالا است.

 کابل های فشار قوی دانش بنیان
صادر شد



قدرت خرید نسل جوان )Z( در طول دهه اخیر به شدت افزایش یافته 
اس��ت. این نس��ل در ابتدای دهه قبل به طور کامل به والدین شان اتکا 
داشتند، با این حال ورود به عرصه کسب و کار آنها را بدل به گزینه ای 
جذاب برای برندها کرده اس��ت. قدرت خرید نس��ل Z در س��ال ۲۰۲۰ 
نزدیک به ۴۴ میلیارد دلار ارزیابی ش��ده اس��ت. با این حساب مشاهده 
رقاب��ت برندهای مختلف برای کس��ب س��هم هرچه بیش��تر از این بازار 
طبیعی خواهد بود. بازاریابی برای نس��ل جوان تفاوت ها و س��ختی های 
خاص خود را دارد. بس��یاری از بازاریاب ه��ا در طول دهه های متمادی 
برای نسل بزرگس��ال بازاریابی کرده اند. این امر همراه با تغییرات اندک 
و جزئی برای هر نس��ل همراه بوده اس��ت. مهمترین نکته در این میان 
تغییر س��لیقه گسترده نسل جوان است بنابراین شما امکان تاثیرگذاری 
مناس��ب بر روی این نسل با استفاده از ش��یوه های تکراری و مربوط به 

نسل های قبل را نخواهید داشت. 
تمایل برای جلب نظر مخاطب نس��ل جوان در میان برندهای مختلف 
طبیعی است. این امر حتی برندهای بدون تمایل برای حضور در عرصه 
بازاریاب��ی دیجیتال را نیز وسوس��ه کرده اس��ت. اگر ش��ما نیز به دنبال 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب نس��ل Z در حوزه بازاریابی هس��تید، باید 
ش��ناخت بهتری از آنها پیدا نمایید. ایراد اصلی بس��یاری از کمپین های 
بازاریابی ناتوانی برای تاثیرگذاری بر روی نس��ل جوان است. اگر بر روی 
محتوای چنین برندهایی بیشتر تمرکز نماییم، دلیل اصلی شکست آنها 

عدم شناخت درست مخاطب هدف است. 
نس��ل جوان س��لیقه متفاوتی نسبت به نس��ل های قبلی دارد. همین 
امر بازاریابی برای آنها را دش��وار می س��ازد. بس��یاری از برندها در طول 
س��ال های متمادی نس��بت به درک این نکته عاجز بوده ان��د. در مقاله 
کنونی برخی از مهمترین نکات در مورد سلیقه نسل جوان و شیوه های 
بازاریابی برای آنها مورد بررس��ی قرار خواهد گرفت. این امر کمک قابل 

توجهی به شما برای بازاریابی بهتر خواهد کرد. 
فهم سازگاری نسل جوان با فناوری های دیجیتال

نس��ل Z یکی از معدود نس��ل های بزرگ ش��ده در میان فناوری های 
دیجیتال مختلف اس��ت. ش��اید پیش از این نسل فناوری های دیجیتال 
ماهیت بسیار ساده تری داشتند، اما اکنون شرایط به طور کامل متفاوت 
است. برخی از بازاریاب ها نسبت به جلب نظر مخاطب هدف با ابزارهای 
فناورانه ناتوان هس��تند. این امر به دلیل عادت بازاریاب ها برای استفاده 
از گزینه هایی نظیر تبلیغات تلویزیونی یا استفاده از شبکه های رادیویی 
اس��ت. امروزه نس��ل جوان به کانال های ارتباطی متفاوتی علاقه نش��ان 
می دهد. این امر ش��امل تلاش برای بازاریابی با اس��تفاده از شبکه های 

اجتماعی و فضای کلی اینترنت را به میان می کشد. 

اگر برند شما آشنایی چندانی با فضای شبکه های اجتماعی ندارد، باید 
به سرعت نس��بت به بهبود دانش تان در این حوزه اقدام نمایید. امروزه 
نسل Z ساعت های متمادی در شبکه های اجتماعی سر می کند بنابراین 
حضور برندها در فضای مورد نظر برای تعامل با آنها ضروری خواهد بود. 
امروزه برخی از برندهای بزرگ نسبت به حضور در شبکه های اجتماعی 
اق��دام کرده اند. این امر دامنه وس��یعی از کاربران را نس��بت به فعالیت 

برندها خوشبین کرده است. 
تعامل با مش��تریان نس��ل جوان بدون کاربس��ت حرفه ای شبکه های 
اجتماع��ی نزدیک به محال اس��ت. نکت��ه امیدوارکنن��ده در این میان 
سهولت تبدیل مشتریان نسل جوان به مشتریان وفادار پس از نخستین 
تعامل اس��ت. میزان تمایل نس��ل Z برای تعامل طولانی مدت با برندها 
بس��یار بیشتر از سایر مشتریان است. اگر ش��ما تمایل به افزایش دامنه 
مش��تریان وفادار برندتان دارید، باید ای��ن نکته را مدنظر قرار دهید. در 
غیر این صورت ش��انس چندانی برای موفقی��ت در این عرصه نخواهید 
داش��ت.  آگاهی نسل جوان از نحوه کاربرد ابزارهای فناورانه بسیار زیاد 
اس��ت بنابراین شاید ش��ما در عمل نیاز به مش��ورت و تعامل نزدیک با 
آنها در راس��تای تاثیرگذاری مناسب داشته باشید. بسیاری از برندهای 
معتبر و بزرگ برای بازاریابی بهتر و تعامل با این نس��ل در عمل نسبت 
ب��ه پیش نمایش محتوای بازاریابی به تعداد اندکی از مش��تریان نس��ل 
جوان اقدام می کنند. دلیل این امر امکان نظرس��نجی از کاربران و رفع 

مشکلات احتمالی کمپین است. 
Z استفاده از ایمیل برای تعامل با نسل

بدون تردید س��رویس ایمیل عمر بس��یار زیادی دارد. این امر در نگاه 
نخس��ت بازاریابی ایمیلی برای جلب نظر مخاطب نس��ل Z را ناکارآمد 
جلوه خواهد داد. این امر تا همین ۵ س��ال پیش نیز درس��ت بود. نکته 
 Z مهم در این میان ش��روع فعالیت ش��غلی اغلب افراد متعلق به نس��ل
اس��ت بنابراین مراجعه به ایمیل در ابتدای هر روز کاری بدل به عادت 
این نس��ل نیز شده اس��ت. ش��ما برای موفقیت در زمینه بازاریابی باید 
نس��بت به ارس��ال ایمیل های جذاب برای این نسل نیز اقدام نمایید. در 

غیر این صورت توانایی تاثیرگذاری تان را از دست خواهید داد. 
بازاریابی ایمیلی به دلیل وابستگی بالای کاربران به آن اهمیت زیادی 
دارد. پیش بینی اغلب بازاریاب های حرفه ای تداوم اهمیت این س��رویس 
حتی برای نس��ل های بعدی است. اس��تفاده از ابزارهای فناورانه اهمیت 
بالایی در زمینه بازاریابی برای نس��ل ج��وان دارد، اما این امر به معنای 
بی توجهی به ابزارهای قدیمی تر نیس��ت. بازاریاب��ی ایمیلی یک الگوی 
قدیمی در زمینه بازاریابی محس��وب می ش��ود. تداوم اهمیت س��رویس 
ایمیل موجب نتیجه بخشی این امر در طولانی مدت شده است بنابراین 
شما باید از این الگو برای تاثیرگذاری هرچه بهتر بر روی مخاطب هدف 
اس��تفاده نمایید. در غیر این صورت وضعیت بازاریابی برندتان به شدت 

دشوار خواهد شد. 

طراح��ی ایمیل ه��ای ج��ذاب برای مخاطب نس��ل Z کار دش��واری 
نیس��ت. ش��ما باید مانند هر کمپین بازاریابی دیگری نخست نسبت به 
ش��ناخت س��لیقه مخاطب هدف اقدام نمایید. این امر با جست  وجویی 
در ش��بکه های اجتماعی به راحتی حاصل خواهد شد. گام بعد استفاده 
از داده های موردنظر برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف اس��ت. اگر 
شما در زمینه ش��ناخت سلیقه مخاطب هدف با مشکل مواجه هستید، 
س��اده ترین راهکار الگوبرداری از رقبای تان اس��ت. این امر بدون نیاز به 

صرف هزینه شما را در وضعیت برتری نسبت به رقبا قرار خواهد داد. 
پیشنهاد

نس��ل Z نس��بت به نس��ل های دیگر تف��اوت بالایی دارن��د. برخی از 
بازاریاب ها در توصیف تفاوت های آنها بیش از اندازه زیاده روی کرده اند. 
هرچه باشد، مشتریان نسل Z نیز مانند دیگران دارای عواطف و الگوی 
تصمیم گیری انس��انی هستند. بنابراین ش��اید تمام شیوه های بازاریابی 
قدیمی بر روی آنها تاثیرگذار نباش��د. این ام��ر در مورد مثال بازاریابی 
ایمیل��ی به خوبی مش��اهده گردید. مهمترین نکت��ه در این بخش ارائه 
پیش��نهادهای جذاب برای نسل Z اس��ت. هیچ مشتری از خرید همراه 
با تخفیف متنفر نیس��ت. همین امر باید بدل به برگ برنده کسب و کار 

شما در تعامل با مشتریان نسل Z شود. 
مش��تریان نسل Z نس��بت به توانایی برندها برای استفاده از داده در 
زمینه شخصی س��ازی تبلیغات آگاهی دارند. این ام��ر به معنای انتظار 
بالای آنها برای دریافت محتوای بازاریابی شخصی س��ازی ش��ده اس��ت 
بنابراین ش��ما باید فعالیت مناسبی در این زمینه داشته باشید. بسیاری 
از برنده��ا در عمل توانایی تاثیرگذاری مناس��ب برای مخاطب هدف را 
ندارند. دلیل این امر تلقی س��اده انگارانه از س��لیقه مش��تریان این نسل 
اس��ت. س��ختگیری نس��ل Z در برابر برندها به دلیل آگاهی بالای آنها 
از وضعیت دسترس��ی بازاریاب ها به ابزارهای مختلف اس��ت. همین امر 

انتظارات آنها را به شدت افزایش می دهد. 
انتخاب کانال بازاریابی مناسب

امروزه گزینه های بازاریابی زیادی در دس��ترس برندها قرار دارد. انتخاب 
گزینه های بازاریابی باید براساس سلیقه مشتریان صورت گیرد. در غیر این 
صورت همیشه همراه با پشیمانی برای برندها خواهد بود. بسیاری از برندها 
در زمینه انتخاب شبکه های اجتماعی مناسب هیچ برنامه ای ندارند. توصیه 
بخش کنونی توجه به رفتار مش��تریان در فضای آنلاین است. امروزه تمام 
ش��بکه های اجتماعی اطلاعات معتبری در مورد نحوه فعالیت کاربران در 
پلتفرم شان منتش��ر می کنند بنابراین ارزیابی گزارش های موردنظر کمک 
قابل توجهی به ش��ما برای بازاریابی بهینه خواهد کرد. اگر ش��ما در زمینه 
انتخاب پلتفرم موردنظر اشتباه نمایید، در ادامه با بازخوردهای بسیار اندکی 

در زمینه بازاریابی مواجه خواهید شد. 
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بازاریابی دیجیتالی اصطلاحی اس��ت که در هزاره  س��وم بس��یار زیاد 
مطرح ش��ده و کارایی بس��یار بالایی در حوزه بازاریابی دارد. برای اینکه 
بتوانیم بیش��ترین بهره را از این مدل بازاریابی ببریم بهتر اس��ت ابتدا با 
دو قانون جدید و مهم بازاریابی دیجیتالی در هزاره س��وم آش��نا شویم، 

اما قبل از آن یک تعریف کوتاه و مختصر از بازاریابی دیجیتال داریم.
برای اینکه بدانیم بازاریابی دیجیتالی چیس��ت و آن را به طور روش��نی 
تعریف کنیم، باید درباره  آنچه که با آن مرتبط نیس��ت صحبت کنیم. قبل 
از هر چیز، بازاریابی دیجیتالی شامل شکل های سنتی بازاریابی مثل رادیو، 
تلویزیون، بیلبورد و چاپ نمی شود زیرا این شیوه ها بازخورد و گزارش سریع 
ارائه نمی دهند. مطمئنا، برخی از آدم ها ممکن است به »درخواست به اقدام« 
یک آگهی از این رسانه ها واکنش نشان بدهند اما به هیچ وجه نمی توانیم 
تعداد کسانی که آن را دیده یا شنیده اند، بدانیم. چنین داده هایی )البته در 
حد حدس و گمان( مدت ها بعد از درج نخستین آگهی جمع آوری می شود. 
بله، هم گرایی، تلویزیون را کمی تعاملی تر کرده  است، همراه با وسیله هایی 
مثل تیوو )ضبط کننده  دیجیتالی ویدئو( که می تواند آمار بینندگان را مانند 
وب گاه ها ثبت کند، اما هنوز راه زیادی برای رفتن باقی مانده  است. هرچند 

به کمک بازاریابی دیجیتالی ما در جای درستی قرار داریم.
بازاریابی دیجیتالی اساس��ا بر اینترنت تمرکز دارد، که هم یک وسیله  
ارتباطی اس��ت و هم یک رس��انه  بازاریابی بس��یار قدرتمن��د، چنانچه 
دابل کلیکِ گوگل* اخیرا ثابت کرده  است. اینترنت را می توان هم برای 
ارس��ال پیام اس��تفاده کرد مانند رایانامه، آراس اس، پیام رسانی فوری یا 

ارس��ال صدا و هم برای جست وجوی عبارات مرتبط با پرداخت به ازای 
کلیک و »دریافت« اطلاعاتی که به درد آگهی داخل یک بنر می خورد.

قانون بازاریابی دیجیتالی
اکنون دیگر می دانید هنگام تلاش برای رس��یدن به مشتریان ایده آل 
خ��ود حضور قدرتمند به صورت آنلاین چقدر مهم و حیاتی اس��ت. اگر 
تاکنون بخشی از منابع بازاریابی تان را در ایمیل، شبکه های اجتماعی و 
وب سایت تان س��رمایه گذاری نکرده اید، کسب و کار تان به شدت از این 
نظر دچار ضرر خواهد شد، مگر آنکه این مسئله را به سرعت به یکی از 

اولویت های خود تبدیل کنید.
با وجود این، وقتی قرار است با مشتریان مدرن تعامل داشته باشید، برخی 
از روش ها در مقایس��ه با سایر روش ها ممکن است موفق تر باشند. در ادامه 

مقاله، به چند قاعده  مربوط به بازاریابی دیجیتالی اشاره می کنیم:
۱. به سرعت توجه مخاطب را به خود جلب کنید

مخاطبان و مش��تریان معم��ولا فقط ظرف ۳ ال��ی ۵ ثانیه می توانند 
تش��خیص دهند آیا محتوای س��ایتی که پیش روی شان باز شده است،  
همان چیزی اس��ت که به دنبا لش می گردند – یا اینکه نباید وقت شان 
را بیش��تر هدر دهند و سریع س��ایت تان را می بندند. در بازاریابی، غالبا 
به این مس��ئله » آزمون کور «  گفته می ش��ود و همین آزمون نشان داده 
است، اینفوگرافی ها یکی از بهترین ابزارها برای ارائه  اطلاعات ارزشمند 

به مشتریان به شمار می روند.
این روش از ارائه  اطلاعات مصور نه تنها به س��رعت قابل اسکن است، 

بلکه اطلاعات بس��یار مهمی را که مش��تریان به دنبالش هستند، با آنها 
ارائ��ه می دهد. مغز انس��ان پیام ه��ای دیجیتالی را ح��دود ۶۰ هزار بار 
س��ریع تر از پیام های متنی پردازش می کند؛ همین مس��ئله باعث شده 
اس��ت اینفوگرافی ه��ا به یک��ی از موثرترین راه ها ب��رای افزایش تعامل 

مشتریان – به خصوص در شبکه های اجتماعی – تبدیل شوند.
با وجود این، باید به این موضوع فکر کنید که محتوای ش��ما می تواند 
با طیف گس��ترده ای از مش��تریان به تعامل بپردازند – این طیف شامل 
آدم هایی می ش��ود که شاید قادر نباش��ند محتوای شما را ببینند. هرگز 
نبای��د اجازه دهید هیچ فردی از طیف مش��تریان بالقوه ت��ان از کاربرد 

محصول یا خدمات شما محروم باشد.
۲. خودتان را آسان تر از گذشته در دسترس همه  مخاطبین قرار دهید

بیش از ۶۰درصد از کاربران گوشی های هوشمند، طی ۱۲ ماه گذشته 
دس��ت کم یک بار از خدمات جس��ت وجوی صوتی اس��تفاده کرده اند و 
۵۵درصد از نوجوانان نیز تقریبا هر روز از این خدمات استفاده می کنند. 
بیشتر این خدمات از طریق جست وجوی صوتی گوگل، الکسای آمازون 

و سیری اپل به کاربران ارائه می شوند.
ب��ه این ترتی��ب، بازاریاب های دیجیتالی باید ب��ر پژوهش درخصوص 
کلیدواژه هایی تمرکز کنند که به خوبی بتوانند از جس��ت وجوی صوتی 
نی��ز پش��تیبانی کنند. از این طریق، کس��ب و کار آنها هنگام اس��تفاده  
مخاطبان از این خدمات به طرز قابل ملاحظه ای پیشرفت خواهد کرد.
businessinsider/bazdeh :منبع

2 قانون جدید و مهم بازاریابی دیجیتالی در هزاره سوم

رابطه مک دونالد و رانندگی مطمئن
رانندگان گرس��نه معمولا قوانین راهنمای��ی و رانندگی را رعایت 
نمی کنن��د و در نتیجه ایم��ن نمی رانند. آنها زودت��ر از بقیه جوش 
می آورند، آزردگی به سراغ ش��ان می آید، حواس شان پرت می شود و 
احساس خستگی می کنند. با توجه به جایگاه مک دونالد، به عنوان 
یک��ی از بزرگ ترین تامین کنندگان غذا برای رانندگان در جمهوری 
چ��ک، این برند ضمن اتخاذ موضعی قاطع، رانندگان را به رانندگی 
ایم��ن تش��ویق می نماید. در قال��ب یک کمپین، محص��ول آژانس 
تبلیغاتی DDB، مک دونالد از مردم نمی خواهد تا با ش��کم گرسنه 
رانندگ��ی نکنن��د بلکه از آنه��ا دعوت می کند تا با بس��تن کمربند، 
روشن کردن چراغ های خودرو و رانندگی کردن در محدوده سرعت 

مجاز، ایمن برانند.
روز اول مدرسه، دیر سر کار برسید

ول��وو بلژیک در قال��ب یک درخواس��ت تجدیدنظ��ر عمومی به 
رانندگان در این کش��ور اجازه می دهد تا در روز اول مدرسه دیر به 
س��ر کار برس��ند. به این ترتیب برند می خواهد از شلوغی و استرس 
صبح اولین روز مدرس��ه بکاهد. کمپین »دیر س��ر کار برسید، سالم 
بمانید«، محص��ول آژانس تبلیغات��ی »FamousGrey« بلژیک، 
 »Vias« در واکنش نس��بت به نتایج یک تحقیق توس��ط موسسه
راجع به وضعیت ایمنی جاده های کشور برگزار شد که نشان می داد 
استرس ناش��ی از آوردن بچه ها به مدرسه و تلاش برای رسیدن به 
موقع روز اول سال تحصیلی، عامل اصلی بی ملاحظگی در رانندگی 

و وقوع تصادف در این موقع از سال است.

ماجرای آگهی های چرب برگرکینگ
برگرکینگ فرانسه با راه اندازی یک کمپین تبلیغاتی چاپی چرب 

و روغنی به استقبال مهمانان می رود.
با ه��دف قرار دادن عاش��قان فس��ت فود، یک س��ری آگهی های 
تبلیغاتی جدید صحنه هایی از وضعیت آش��فته داخل خودرو پس از 
خوردن برگرهای برگرکینگ در اتومبیل را به تصویر می کشد که از 
آن جمل��ه می توان به دنده ها و فرمان های چرب و ریختن تکه های 

چیپس و گوجه فرنگی زیر صندلی اشاره کرد.
آژانس تبلیغاتی »Buzzman« پاریس در قالب کمپین تبلیغاتی 
فوق بی تعارف تصاویری عجیب از فضای داخلی خودرو به طور عادی 
را منتش��ر کرده است. جزییات آنها در حقیقت شواهدی از مراجعه 
به برگرکینگ را نش��ان می دهند. بدون اینکه شاهد تصویری از یک 
عدد برگر یا یک ظرف س��یب زمینی س��رخکرده باشیم، با استفاده 
هوش��مندانه از مقداری گوجه فرنگی، یک تکه اشتباهی کاهو یا اثر 
انگش��ت دس��تی چرب و آغش��ته به مایونز بر روی فرمان اتومبیل، 
Buzzman به روشنی نشان داده که اینجا چه اتفاقی افتاده است. 
واضح اس��ت که چاپ لوگوی برگرکینگ و شعار »مشتریان بی قرار 
خوش آمدید« گوش��ه تصاویر، به انتقال این پیام کمک می کند. در 
کنار آن احس��اس می کنیم که یک اتفاق کمی زش��ت ممکن است 
رخ داده باشد. این تبلیغ هوشمندانه از عناصر بصری خیلی کوچک 

برای انتقال پیام اصلی بهره می برد.

لباس ارتش لبنان نماد صلح می شود
ارتش لبنان به مناسبت هفتاد و پنجمین سالگرد تاسیس خود و 
با توجه به تازه ترین تحولات رخ داده در این کش��ور، طراحی جدید 
»ژاکت صلح« )PeaceCamo( را معرفی کرد. این الگوی اس��تتار 
جدید با اله��ام از زندگی روزمره، پیام صلح را به تصویر می کش��د. 
در روز اول آگوس��ت، س��ربازان ب��ا یونیفرم های جدی��د بر تن، در 
خیابان های پایتخت مانور می دهند. تصاویر چاپ ش��ده بر روی این 
لباس ها را، صحنه هایی از در آغوش کش��یدن یکدیگر، بازی بچه ها، 
زوج هایی دست در دس��ت همدیگر و معاشرت نسل های مختلف با 
یکدیگر تشکیل می دهند. در طراحی آنها از ارتش لبنان الهام گرفته 

شده است که در سختی ها به کمک مردم می آیند.
برای قرن ها، س��ربازان در همه جای دنیا خود را استتار می کردند 
تا از چش��م دش��من مخفی بمانند. در چند ماه گذشته، در پی بروز 
بحران کرونا و ش��رایط سخت سیاس��ی و اقتصادی در لبنان، ارتش 
این کش��ور مسئولیت برقراری صلح مدنی میان معترضان، کمک به 
حل اختلافات و تامین امنیت هیات دولت و غیرنظامیان را برعهده 

گرفته است.
به منظور بزرگداش��ت هفتاد و پنجمین س��الگرد تاسیس ارتش 
لبن��ان، این نهاد نظامی قصد یادآوری این نکته را به مردم دارد که 
همیش��ه آماده آن اس��ت تا در قالب ماموریت های سخت و مشکل، 
به تعهد خود مبنی بر خدمت رس��انی، نگهبانی از مرزهای کش��ور و 

محافظت از جان ایشان عمل کند.
طراح��ی جدید با وج��ود حفظ ماهیت اس��تتاری خود، نمادهای 
جن��گ را به نمادهای صلح تبدیل کرده اس��ت. به جای س��ایه های 
مختلف��ی از همان رنگ های قبلی، طرح ه��ای جدید از صحنه های 
واقعی س��ناریوهای زندگی روزمره، به��ره می برند. لباس های جدید 
نیز مانند یونیفرم های اصلی ارتش از جنس پارچه ضد احتراق، ضد 
الکتریس��یته س��اکن و بافت محکم و مقاوم تهیه شده اند. این الگو 
و پارچ��ه جدید حاصل همفکری، طراحی، تلاش و کوش��ش تیمی 
متنوع از مهندسان نساجی، طراحان گرافیک، تصویرگران، خیاطان، 

هیأت تدارکات نظامی و تولیدکنندگان یونیفرم است.
از لباس ه��ای جدی��د »ژاکت صلح« در جش��ن هفتاد و پنجمین 
س��الگرد تاسیس ارتش در تاریخ اول آگوست سال ۲۰۲۰ میلادی، 

در خیابان های پایتخت لبنان، بیروت، رونمایی شد.
 TBWA\RAAD ارتش لبنان ب��ا همکاری آژانس تبلیغات��ی
کمپی��ن فوق را برگزار کرد که س��اخت و نمای��ش یک فیلم اصلی 
به مناس��بت فرا رسیدن هفتاد و پنجمین سالگرد تاسیس این نهاد 
را درب��ر می گرفت. این فیلم که در همه ش��بکه های تلویزیون ملی 
این کش��ور پخش شد، تلاش های مس��تمر ارتش لبنان در راستای 
حفظ صلح مدنی، مراقبت از مرزهای کش��ور و تامین امنیت جانی 
مردمانش طی ۷۵ سال گذشته را نشان می داد. در همین حال یک 
فیلم مستند نیز از فرآیند دوخت و دوز یونیفرم های جدید و انتقال 

پیام آن ساخته و پخش شد.
mbanews  :منبع
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بازاریابی در شبکه های اجتماعی در طول سال های اخیر پیوند بسیار نزدیکی با 
محتوای ویدئویی پیدا کرده است. اینستاگرام به عنوان یکی از برترین شبکه های 
اجتماعی تاثیر بسیار زیادی از روند افزایش محبوبیت محتوای ویدئویی پذیرفته 
است. امروزه اغلب محتوای بازاریابی در اینستاگرام در قالب ویدئو منتشر می شود. 
براساس گزارش موسسه استاتیستا، کاربران اینستاگرام نیمی از زمان حضورشان 
در ای��ن پلتفرم را به مش��اهده ویدئو اختصاص می دهند، با این حس��اب تولید 

محتوای ویدئویی برای بازاریابی موفق در اینستاگرام امری ضروری است. 
ش��اید در نگاه نخس��ت ضرورت اس��تفاده از محتوای ویدئویی در شبکه های 
اجتماع��ی خبر تازه ای به نظر نرس��د، نکته مهم در این میان توجه به ش��هرت 
اصلی اینس��تاگرام به عنوان یک پلتفرم عکس محور است. اینستاگرام در ابتدای 
دهه گذش��ته با هدف س��هولت به اشتراک گذاری تصاویر از س��وی کاربران وارد 
دنیای شبکه های اجتماعی شد. در این میان به دلیل افزایش محبوبیت محتوای 
ویدئوی��ی به تدریج امکانات اینس��تاگرام برای بارگ��ذاری ویدئو نیز افزایش پیدا 
کرد. امروزه پلتفرم هایی نظیر تیک تاک یا یوتیوب به طور کامل با هدف انتشار 
ساده تر و سریع تر محتوای ویدئویی در دنیای شبکه های اجتماعی حضور دارند. 
وضعی��ت تیک تاک در این میان به خوبی چش��م انداز ش��بکه های اجتماعی را 
نشان می دهد. بس��یاری از برندها برای جلب نظر مخاطب هدف در تلاش برای 
همکاری با اینفلوئنس��رهای فعال در تیک تاک هستند. مهمترین ویژگی تیک 
تاک در این میان به اشتراک گذاری سریع کلیپ های کوتاه همراه با موسیقی متن 
است. همین ایده ساده بدل به رقیبی جدی برای پلتفرم هایی نظیر اینستاگرام و 

فیس بوک در سراسر دنیا شده است. 
امروزه بسیاری از برندها در زمینه بازاریابی در اینستاگرام فعالیت دارند. نکته 
مهم در این میان استفاده از شیوه های مناسب برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف است. بس��یاری از برندها هنوز نسبت به اهمیت محتوای ویدئویی آگاهی 
کامل ندارند. هدف اصلی مقاله کنونی بررس��ی اهمیت بازاریابی ویدئویی و مرور 

برخی از توصیه های کلیدی در این زمینه خواهد بود. 
چرا تولید محتوای ویدئویی در اینستاگرام مهم است؟

براساس گزارش رسمی اینستاگرام محتوای ویدئویی در این پلتفرم ۴۹ درصد 
واکنش بهتر از سوی کاربران دریافت می کند. با این حساب هر برندی برای تعامل 
بهتر با مخاطب هدف باید به بازاریابی در این عرصه توجه داش��ته باش��د. امروزه 
کاربران در ش��بکه های اجتماعی تمایل بالایی برای مش��اهده محتوای بازاریابی 
برندها دارند. بدون تردید این امر عجیب به نظر می رس��د. س��الانه تعداد بسیار 
زی��ادی از برندها به دلیل ناتوانی برای جلب نظر مخاطب هدف با شکس��ت در 
حوزه بازاریابی مواجه می شوند. پس کاربران به کدام برندها توجه دارند؟ مسئله 
مهم در این میان توجه کاربران به محتوای مناسب و خوش ساخت در شبکه های 
اجتماعی اس��ت. اگر محتوای برند شما دارای چنین ویژگی نیست، نباید انتظار 

واکنش مناسب از سوی کاربران را داشته باشید. 
نی��از به تولید محت��وای ویدئویی در زمینه بازاریابی در تمام بازارها احس��اس 
می شود. یکی از دلایل اصلی این امر سهولت مشاهده ویدئو در مقایسه با مطالعه 
مت��ن یا حتی توجه به جزییات تصاویر اس��ت. همین امر بس��یاری از برندها را 
به س��وی تولید ویدئوهای بازاریابی سوق داده است. نگاه به وضعیت اینستاگرام 
در زمینه بازاریابی ویدئویی همیش��ه همراه با پرسش های بی پایان است. یکی از 
مهمترین پرسش ها در این میان دلیل توجه ویژه کاربران و برندها به اینستاگرام 
در مقایس��ه با سایر شبکه های اجتماعی است. پاسخگویی به این پرسش همراه 
با دشواری های خاصی است. برخی از کارشناس ها در این میان فضای تعاملی و 
نوآورانه اینستاگرام را دلیل اصلی می دانند. اینستاگرام نخستین نسل از شبکه های 
اجتماعی مخصوص گوشی های هوشمند بود. پیش از آن تنها واتس اپ در این 
زمینه فعالیت داش��ت. بنابراین مشاهده استقبال کاربران و برندها از اینستاگرام 

جای تعجب ندارد. 
دامنه وسیع کاربران اینستاگرام به تیم فنی این پلتفرم اجازه همکاری گسترده 
ب��ا برندها را داده اس��ت. مهمتری��ن نکته در این میان اعتماد ب��الای کاربران به 
اینستاگرام است. همین امر موجب شرکت گسترده کاربران در نظرخواهی های 
این برند برای بهبود کیفیت پلتفرمش می ش��ود. کمتر شبکه اجتماعی در طول 
سال های اخیر مانند اینستاگرام در زمینه به روز رسانی خدماتش فعالیت داشته 
اس��ت. مشاهده بخش هایی نظیر استوری، IGTV و دایرکت در طول سال های 
اخیر ناش��ی از همین امر است. صرف نظر از نکات مورد بحث در اینجا، برخی از 

مهمترین دلایل توجه به اینستاگرام برای بازاریابی ویدئویی به شرح ذیل است:
امکان بازاریابی منصفانه برای تمام برندها

امروزه هر برندی امکان ثبت نام در اینس��تاگرام و ش��روع فعالیت بازاریابی را 
دارد. این امر موجب اس��تقبال وسیع برندها از حضور در اینستاگرام شده است. 
دستیابی به مخاطب هدف و اجرای کمپین های بازاریابی در این پلتفرم نیازی به 
صرف هزینه گزاف ندارد. مقایسه سطح قیمت های دریافتی تیم فنی اینستاگرام 
برای نمایش تبلیغات با دیگر رسانه ها نظیر تلویزیون به خوبی برتری اینستاگرام 

را نشان می دهد. 
ام��کان بارگذاری ویدئو در ش��بکه اجتماعی با میزان اس��تقبال کاربران از آن 
متفاوت اس��ت. برخی از برندها به طور مداوم در تلاش برای جلب نظر مخاطب 
هدف در شبکه های اجتماعی هستند، اما کاربران بدان توجهی نشان نمی دهند. 
براس��اس گزارش موسس��ه ویدیارد، ۷۳ درصد از کاربران اینس��تاگرام نسبت به 
مشاهده محتوای ویدئویی متعلق به برندها در این پلتفرم واکنش مثبتی نشان 
می دهند. این امر به معنای علاقه کاربران برای مشاهده محتوای ویدئویی است. 
اگر ش��ما نیز در این زمینه علاقه مند به بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی مخاطب 

هدف هستید، امکان حضور بی دردسر در اینستاگرام را دارید.
یکی از مزیت های اصلی برای بازاریابی ویدئویی مربوط به بخش IGTV است. 
این بخش به طور اختصاصی از سوی اینستاگرام برای رقابت هرچه بهتر با یوتیوب 
طراحی ش��ده است. برندها برای پوشش رویدادهای مختلف یا برگزاری جلسات 
پرسش و پاسخ امکان استفاده از این بخش را دارند. بسیاری از کاربران و برندها 
برای مدت زمانی طولانی نسبت به محدودیت یک دقیقه ای بارگذاری ویدئو در 
 IGTV این پلتفرم اعتراض داشتند. این امر در نهایت موجب رونمایی از بخش
شد. مهمترین نکته در مورد آپدیت های اینستاگرام مربوط به ماهیت به روز رسانی 

تدریجی به منظور اطمینان از کیفیت عملکرد نهایی برند است. 
تقویت عملکرد خلاقانه

موفقیت در عرصه بازاریابی بس��تگی به س��طح خلاقیت برندها دارد. اگر برند 
شما توانایی ارائه عملکرد خلاقانه را نداشته باشد، شانس چندانی برای موفقیت 
در عرصه بازاریابی نخواهید داش��ت. امروزه بس��یاری از برندها برای بازاریابی در 
شبکه های اجتماعی مجبور به پرداخت هزینه های گزاف هستند. این نکته موجب 
دلسردی بسیاری از برندهای تازه تاسیس یا فاقد بودجه های کلان می شود. مزیت 
اصلی اینستاگرام در این میان امکان بازاریابی براساس خلاقیت برند است. شما 

نیازی به پرداخت هزینه بازاریابی برای حضور در اینس��تاگرام ندارید. بسیاری از 
برندها به دلیل بازخورد مناسب کاربران اقدام به فعالیت بازاریابی ارگانیک در این 
پلتفرم می کنند. شما در صورت نیاز در گام های بعدی امکان همکاری تبلیغاتی 
با اینس��تاگرام را دارید، با این حال ش��روع فرآیند بازاریابی از سوی شما نیازمند 

هیچ گونه هزینه ای نیست. 
بس��یاری از برنده��ا دارای ایده های خلاقانه ای برای بازاریابی در اینس��تاگرام 
هستند. اگر شما نیز در این دسته جای دارید، باید به دو مزیت اصلی این پلتفرم 
توجه نمایید. مزیت نخس��ت شامل امکان ش��روع فرآیند بازاریابی بدون نیاز به 
صرف هزینه و دیگری مربوط به علاقه کاربران این پلتفرم برای مشاهده محتوای 

بازاریابی مربوط به برندهاست. 
تعامل نزدیک با کاربران

تعام��ل نزدی��ک با کاربران بدون دسترس��ی به اطلاعات دقی��ق پیرامون آنها 
امکان پذیر نیس��ت. بازاریابی در ش��بکه های اجتماعی فقط معط��وف به تولید 
محتوای جذاب و س��پس تلاش برای جلب نظر مخاطب هدف نیست. شما باید 
برنامه ای مش��خص برای تاثیرگذاری بر روی کاربران براساس سلیقه شان داشته 
باشید. بسیاری از آژانس های بازاریابی در ازای دریافت مبالغ کلان اقدام به ارائه 
اطلاعات کاربردی به برندها می کنند. مهمترین مزیت اینستاگرام در این بخش 
امکان بازاریابی با اس��تفاده از داده های رسمی این پلتفرم بدون نیاز به پرداخت 
هزینه است. اگر اکانت شما در اینستاگرام وضعیت تجاری داشته باشد، بدون نیاز 

به صرف هزینه دامنه وسیعی از اطلاعات پیرامون مخاطب هدف تان را مشاهده 
خواهید کرد. 

بدون تردید اینس��تاگرام یکی از پلتفرم های کاربردی برای بازاریابی دیجیتال 
اس��ت. مزیت های حضور در این فضا فقط محدود به گزینه های مورد بررسی در 
این بخش نیس��ت. اگر شما به موارد مورد بحث توجه کرده باشید، دلایل کافی 
برای حضور در این فضا را دارید بنابراین پس از بررس��ی دلایل اهمیت بازاریابی 
ویدئویی در اینستاگرام باید به سراغ تکنیک هایی برای حضور در این عرصه رفت. 
در ادامه برخی از ایده های ساده و کاربردی برای بازاریابی ویدئویی در اینستاگرام 

را با هم مرور خواهیم کرد. 
ایده های کاربردی برای بازاریابی ویدئویی در اینستاگرام

بازاریابی در اینس��تاگرام به دلیل ویژگی ه��ای منحصر به فردی که در بخش 
قبل بررس��ی شد، وضعیت متفاوتی با سایر شبکه های اجتماعی دارد. شما برای 
موفقیت در این عرصه باید برخی از ایده های انحصاری را به کار ببندید. مهمترین 
مش��کل برای برندهای فعال در عرصه بازاریاب��ی در دیگر پلتفرم ها ناتوانی برای 
س��ازگاری با وضعیت منحصر به فرد اینس��تاگرام است. به همین دلیل در ادامه 
برخی از ایده های س��اده و کاربردی برای بازاریابی ویدئویی در اینستاگرام مورد 

بررسی قرار خواهد گرفت. 
1. رونمایی از ویژگی های محصولات

هر برند دارای محصولاتی با ویژگی های منصحر به فرد اس��ت. ش��اید ویژگی 
محصول ش��ما در مقایسه با دیگر برندها چندان واضح نباشد. نکته مهم در این 
می��ان تاکید بر روی ویژگی های محصول برند در کمپین های بازاریابی ویدئویی 
اس��ت. برخی از برندها در زمینه نمایش محصولات ش��ان در اینستاگرام مهارت 
بالای��ی ندارند. اگر ویدئوهای بازاریابی ش��ما به طور م��داوم کیفیت لازم را ارائه 
نمی دهند، بهترین راهکار الگوبرداری از رقبای اصلی است. رقبای اصلی شما در 
زمینه کسب و کار به طور معمول برندهای بزرگ و باسابقه ای هستند. مشاهده 
وضعیت بازاریابی برندهای دیگر همیشه امکان استفاده از ایده های جذابی دارد. 

گشت و گذار در اینستاگرام همیشه مزیت های خاص خود را دارد. این امر شما 
را با س��لیقه عمومی کاربران آشنا خواهد کرد. بسیاری از برندها هیچ توجهی به 
سلیقه مشتریان شان ندارند. درست به همین خاطر محتوای بازاریابی آنها به طور 

مداوم مورد بی توجهی مخاطب هدف قرار می گیرد. 
2. تولید ویدئوهای آموزشی برای مخاطب هدف

آم��وزش نکات مختلف به مخاطب هدف همیش��ه در میان ویدئوهای جذاب 
برای مخاطب هدف قرار داش��ته است. بس��یاری از برندها برای بازاریابی و جلب 
نظر مخاطب هدف اقدام به استفاده از چنین ایده هایی می کنند بنابراین اگر شما 
ایده مناسبی برای آموزش به مشتریان دارید، استفاده از الگوی مورد بحث ایده 

مناسبی خواهد بود. 
امروزه هر برندی در ساده ترین شکل دارای محصولات متفاوتی است. آموزش 
اس��تفاده از آنها اهمیت بالایی برای مش��تریان دارد. به عنوان مثال، اگر شما در 
زمینه آرایشگری و طراحی مدل های مو فعالیت دارید، رونمایی از نحوه اصلاح مو 

جذابیت بالایی برای کاربران خواهد داشت. 
برخی از برندها برای ایجاد فضایی تعاملی با مخاطب هدف اقدام به اس��تفاده 
از بخش لایو )Live( می کنند. این امر تاثیر بسیار مثبتی بر روی انگیزه کاربران 

برای اظهارنظر برای شما خواهد داشت.
امروزه برندها برای جلب تعامل مخاطب هدف هزینه های بس��یار زیادی انجام 
می دهند. در این میان اگر شما امکان تعامل بهینه با مخاطب هدف براساس ارائه 
محتوای بازاریابی جذاب را داش��ته باشید، چندین گام از رقبای تان جلو خواهید 
افتاد. ضبط ویدئوهای آموزشی نیازمند مهارت و دانش گسترده در زمینه موضوع 
موردنظر اس��ت. کمتر کاربری به برند فاقد تخصص در مورد ویدئوی اش اعتماد 
خواه��د کرد بنابراین پیش از ضبط ویدئو نس��بت به م��رور تمام جنبه های کار 

اقدام نمایید. 
3. نمایش پشت صحنه کسب و کار

نمایش پش��ت صحنه کس��ب و کار همیش��ه امر جذابی محس��وب می شود. 
بسیاری از برندها در زمینه بازاریابی به مرحله ای مشخص شامل فقدان هرگونه 
ایده می رسند بنابراین به طور ناگهانی دیگر فعالیتی در زمینه بازاریابی نخواهند 
داشت. بهترین ایده برای چنین شرایطی نمایش پشت صحنه کسب و کار است 
امروزه مش��تریان تمایل بالایی برای مشاهده پشت صحنه کسب و کار برندهای 
محبوب ش��ان دارند بنابراین شما نباید احس��اس نامناسبی برای فعالیت در این 

زمینه داشته باشید. 
برخی از برندها در بخش استوری اقدام به نمایش پشت صحنه کسب و کارشان 
می کنند. این امر در مورد گروه های موسیقی رواج بسیار زیادی دارد. نکته جالب 
در این میان بازدید هرچه بیشتر کاربران از چنین ویدئوهایی است. شاید در نگاه 
نخس��ت نمایش پشت صحنه کس��ب و کار نیاز به تخصص بالایی داشته باشد. 
واقعیت این امر دقیقا برعکس این ماجرا را نش��ان می دهد. ش��ما فقط باید یک 
دوربین در دس��ت گرفته و پش��ت صحنه کس��ب و کار را نش��ان دهید. این امر 

تاثیرگذاری بسیار بالایی بر روی مخاطب هدف خواهد داشت. 
برخی از برندها در پی نمایش پشت صحنه کسب و کارشان برای مدت زمانی 
مشخص بدل به ترند برتر اینستاگرام می شوند. این امر در مورد برند نایک در سال 
۲۰۱۵ صحت دارد. این برند در آن سال با نمایش پشت صحنه تولید کش های 
ورزشی در اینستاگرام شهرت بسیار بالایی برای مدت زمانی طولانی کسب کرد. 

4. پرسش و پاسخ با مشتریان
یکی دیگر از استراتژی های جذاب برای بازاریابی در شبکه های اجتماعی مربوط 
به پرسش و پاسخ با مشتریان اس��ت. امروزه مشتریان دارای پرسش های بسیار 
زی��ادی از برندها در مورد نحوه فعالیت، تولید محص��ولات و حضور در بازارهای 
مختلف هستند. اگر شما فرصتی برای طرح پرسش به آنها بدهید، واکنش برندها 

به شما بسیار جذاب خواهد بود. 
مهمترین نکته در زمینه پاسخگویی به پرسش های مشتریان مربوط به مراجعه 
به افراد متخصص اس��ت. اگر کس��ب و کار شما دارای بخش های متنوعی است، 
پاسخگویی به پرسش های مشتریان با مراجعه به بخش موردنظر ضروری خواهد 
بود. اگر برند شما پاسخ های نادرست یا نامناسبی به مشتریان بدهد، تاثیرگذاری 
شما برای آنها به ش��دت کاهش خواهد یافت. امروزه بسیاری از برندها در عمل 
به دلیل ارائه پاسخ های نامناسب به مشتریان با شرایط دشواری مواجه می شوند. 

5. استفاده از محتوای تولیدی کاربران
برندهای محبوب در میان مش��تریان همیشه شمار بالایی محتوا از سوی آنها 
دریاف��ت می کنند. این امر نوعی گرایش عمومی از س��وی کاربران ش��بکه های 
اجتماعی محس��وب می شود. مهمترین نکته در اینجا اس��تفاده مناسب شما از 

محتوای موردنظر برای بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف است. 
یک��ی از بهتری��ن برنده��ا در زمینه همکاری با مش��تریان برای اس��تفاده از 
محتوای ش��ان Go Pro اس��ت. این برن��د به طور اختصاص��ی در زمینه تولید 
دوربین های مربوط به ورزش های دش��وار فعالیت دارد. اگر ش��ما نیز ویدئوهای 
مربوط به پرش از ارتفاع یا دوچرخه س��واری در ش��رایط سخت را مشاهده کرده 
باشید، به خوبی با چنین دوربین هایی آشنایی دارید. برند Go Pro به طور مداوم 
با اس��تفاده از محتوای تولیدی کاربرانش در بخش استوری در تلاش برای جلب 
نظر آنهاست. این امر تاثیرگذاری بسیار مثبتی از سوی این برند بر روی مشتریان 

به ارمغان آورده است. 
بسیاری از برندها به طور مداوم در تلاش برای نمایش محصولات یا فعالیت شان 
در زمینه بازاریابی برای مخاطب هدف هس��تند. گاهی اوقات ش��ما باید به جای 
تولید محتوا فقط محتوای تولیدی کاربران را منتشر نمایید. این امر تاثیرگذاری 

به مراتب بهتری بر روی مخاطب هدف در پی دارد. 
ارزیابی کمپین بازاریابی ویدئویی

اج��رای فرآیند بازاریابی ویدئویی در اینس��تاگرام گام پایانی برای موفقیت در 
این زمینه نیست. برندها برای بازاریابی موفق در بلندمدت باید نسبت به ارزیابی 
وضعیت کمپین های جاری شان نیز اقدام نمایند. متاسفانه شمار بالایی از برندها 
به این نکته مهم توجهی ندارند بنابراین مواجهه با شکست از سوی اغلب برندها 
در ح��وزه بازاریابی ویدئویی امر عجیبی نخواهد بود. برخی از مهمترین معیارها 
برای ارزیابی وضعیت کمپین بازاریابی ویدئویی در اینستاگرام به شرح ذیل است.

طراحی تقویم تولید محتوا
کاربران در روزها و ساعت های خاصی حضور بیشتری در شبکه های اجتماعی 
دارند. اگر شما قصد کشف بهترین زمان برای انتشار محتوا در اینستاگرام را دارید، 
باید به نکات متعددی توجه نمایید. این امر شامل طراحی تقویم تولید محتوا و 
ثبت زمان بارگذاری هر ویدئو اس��ت. این امر در بلندمدت به ش��ما برای کشف 

بهترین زمان بازاریابی کمک خواهد کرد. 
بسیاری از برندها نسبت به ثبت جزییات مربوط به بازاریابی شان توجه ندارند. 
همین امر در بلندمدت موجب بروز مشکلاتی برای بازاریابی تاثیرگذاری و جلب 
نظر مخاطب هدف خواهد شد بنابراین نخستین اقدام شما برای ارزیابی مناسب 

وضعیت کمپین بازاریابی باید طراحی تقویم کاربردی باشد. 
توجه به تجربه کاربری مختلف

اینس��تاگرام یکی از مهمترین ش��بکه های اجتماعی موبایلی است. این امر به 
معنای سازگاری گسترده ویدئوهای شما با تجربه کاربران گوشی های هوشمند 
اس��ت. نکته مهم در این میان توجه به تجربه کاربری سایر کاربران است. امروزه 
بس��یاری از کاربران برای مش��اهده محتوای بازاریابی یا حتی گش��ت و گذار در 
اینس��تاگرام از رایانه های ش��خصی استفاده می کنند. اگر ش��ما به این امر توجه 
نداش��ته باشید، امکان تاثیرگذاری بر روی دامنه وس��یعی از کاربران را از دست 

خواهید داد. 
ارزیاب��ی وضعیت بازاریابی برند نیاز به توجه ب��ه کاربران غیرموبایلی نیز دارد. 
 Sprout این امر از طریق اس��تفاده از نرم افزارهای کمکی مانند اب��زار بازاریابی
امکان پذیر است بنابراین شاید در عمل شما برای بازاریابی بهتر نیاز به استفاده از 

ابزارهای کمکی داشته باشید. 
توجه به آمارهای اینستاگرام

اگر شما کمپین رسمی در اینستاگرام برگزار نمایید، در پایان زمان اجرا پلتفرم 
اینستاگرام اطلاعات قابل توجهی در اختیار شما قرار خواهد داد. این امر با هدف 
بهب��ود فعالیت برندها در زمینه بازاریابی صورت می گیرد. اگر ش��ما به وضعیت 
بازاریابی برندتان توجه ندارید، باید دس��ت کم اطلاعات رایگان اینستاگرام را به 
خوب��ی مورد توجه قرار دهید. در غیر این صورت شانس��ی برای بازاریابی بهینه 
نخواهید داشت.  آمارهای اینستاگرام به طور معمول دارای بیشترین اعتبار برای 
بازاریابی هستند. بنابراین شما باید توجه ویژه ای به بازاریابی براساس آن داشته 
باش��ید. اغلب آژانس های بازاریابی نیز در عمل از همان اطلاعات برای کمک به 
برندها اس��تفاده می کنند. با این حس��اب شما تقریبا نیازی به کمک آژانس های 

بازاریابی دیگر نخواهید داشت. 
sproutsocial.com :منبع

رمز موفقیت در بازاریابی 3۶0 درجه
بازاریاب��ی ۳۶۰ درج��ه تلاش می کن��د برند خ��ود را در فضاها و 

موقعیت های مختلف به مخاطبان ارائه دهد.
هر زم��ان در تلویزیون تبلیغی را دیدی��د و همزمان در خیابان ها 
و میادین ش��هر نیز ش��اهد بنرهایی برای تبلیغ هم��ان برند بودید 
و در ش��بکه های اجتماعی نیز مش��اهده کردید در واقع شما شاهد 
ب��ازار ۳۶۰ درجه هس��تید. اگر قص��د دارید از ای��ن روش بازاریابی 
اس��تفاده کنید در این مقاله به رمزه��ا و روش های موفقیت در این 

نوع بازاریابی می پردازیم.
1- شرکت های موفق را زیر نظر بگیرید

س��عی کنید شرکت هایی که در این زمینه موفق عمل کرده اند را 
پیدا کرده و روش های موفقیت آنها را جویا شوید تا شما را در مسیر 
بازاریابی کمک کند. زمانی که شما شروع به بازاریابی با روش ۳۶۰ 
درجه می کنید احس��اس می کنید این کار بس��یار دشوار است ولی 
زمانی که شاهد فعالیت های دیگران در این مسیر باشید و روش های 
آنها را کش��ف کنید خواهید فهمید که این کار چندان هم دش��وار 

نیست و می توانید با کمی تلاش و دقت آن را انجام دهید.
2- شناخت خود از مشتریان را افزایش دهید

قبل از هر چیزی باید مش��تریان و بازار اصلی یا همان هدف خود 
را بشناس��ید. به هیچ عنوان نباید به حدسیات خود اکتفا کنید بلکه 
باید درخصوص مش��تریان و بازار اصلی خود تحقیقات هدفمندی را 
انجام دهید. باید اطلاعات دقیقی درخصوص اینکه از چه چیزهایی 
ل��ذت می برند و چه چیزهایی برای آنها چندان خوش��ایند نیس��ت 
کس��ب کرده و آنها را در بازاریابی خود استفاده کنید. علاوه بر این، 
لازم اس��ت درباره اینکه از چه ش��بکه ها و رسانه هایی برای برقراری 
ارتباط و کس��ب اطلاعات استفاده می کنند تا از طریق این شبکه ها 
ب��ا آنها ارتباط برقرار کنید. س��عی کنید از تحقیقات متعدد ش��امل 
نظرس��نجی، مصاحبه و آزمایش استفاده نموده تا در مسیر بازاریابی 
خود در اس��رع وقت واکنش ه��ا و عملکردهای مناس��بی را از خود 

نشان دهید.
3- اهداف بازاریابی 3۶0 درجه خود را تعیین کنید

به نظر مش��اوره بازاریابی، اگر درخصوص اینکه هدف های شما از 
این بازاریابی چیس��ت چندان مطمئن نیس��تید، نمی توانید در این 
بازاریابی موفق باش��ید. باید سعی کنید در این حوزه اطلاعات خود 
را افزایش داده و سعی کنید کاری خاص تر از دیگران انجام دهید.

4- زمان مناسب را انتخاب کنید
در بازاریاب��ی ۳۶۰ درجه، زمان بن��دی از اهمیت زیادی برخوردار 
است. ش��ما باید مطمئن شوید که تبلیغ و روش های بازاریابی خود 
را در بهترین زمان ممکن ارائه می دهید. باید روشی را انتخاب کنید 

که هم موجب افزایش آگاهی مردم و هم علاقه افراد می شود.
5- ارتباط بخش های مختلف بازاریابی

برنامه ه��ای بازاریاب��ی ش��ما در بازاریابی ۳۶۰ درجه باید بس��یار 
هماهن��گ و مرتب��ط ب��ا یکدیگر باش��ند. ارتب��اط و هماهنگی بین 
بخش های مختلف می تواند عملکرد کلی ش��رکت تان را بسیار بهبود 

بخشد.
۶- تحلیل داده ها در بازاریابی 3۶0

قطع��اً داده های مختلف��ی را در اثر ارتباط با مش��تریان خود و با 
روش ه��ای مختلف از جمله ابزارها و پرسش��نامه های نظرس��نجی، 
مصاحب��ه یا واکنش مش��تریان ب��ه محصولات و برند ی��ا پیام هایی 
که منتش��ر کرده اید به دس��ت می آورید؛ بهتر اس��ت این داده ها را 
به صورت اطلاعاتی منس��جم درآورید و آنه��ا را برای تعیین اهداف 
و مس��یر خود اس��تفاده کنید. ای��ن داده ها به عن��وان غنی ترین و 
بهترین منابع اطلاعاتی ش��ما هستند که می توانند علاوه بر تحلیل 
عملکردهای فعلی ش��ما بلکه مس��یر و نقش��ه آینده ش��ما را نیز به 

خوبی تعیین کنند.
تجربه ش��رکت ها، مجموعه ها و برندهای مختلف نشان داده است 
که این روش بازاریابی می تواند یک روش کارس��از و س��ودمند برای 
شرکت ها باش��د. بنابراین توصیه می شود از روش های گفته شده در 
بالا به درستی استفاده کنید و این شیوه بازاریابی را به خوبی پیاده 

سازید.
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ایستگاهبازاریابی بازاریابی در اینستاگرام با تاکید بر فرمت ویدئو

صفر تا صد بازاریابی ویدئویی در اینستاگرام
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 راهکارهای حفظ انگیزه کارکنان
در محیط کاری

در بخ��ش اول از این مقاله، به اهمیت حفظ انگیزه مش��تریان در 
محیط کاری اش��اره کردیم. در آن مقاله بیان ش��د که حفظ انگیزه 
کارکنان یکی از ارکان اصلی در فعال باقی ماندن کس��ب و کار شما 

است.
همچنی��ن به چند مورد از راهکارها نیز اش��اره ش��د که به دلیل 
اهمی��ت موضوع در حوزه بازاریابی، در ای��ن بخش از مقاله به ادامه 

راهکارها می پردازیم.
1- فضای پرانرژی و مثبت

در اینک��ه بتوانی��د در فضای کاری خود ی��ک فضای مثبت ایجاد 
کنی��د بیش از هر چیزی به مدیر آن مجموعه مرتبط اس��ت. نقش 
مدیران در س��اختن یک فضای پرانرژی و مثب��ت در محیط کاری 
بسیار پررنگ است. به عنوان مثال، اگر مشاهده کردید که کارمندان 
و کارکنان ش��ما به شکل نادرس��تی وارد یک رقابت ناسالم شده اند 
باید س��عی کنید یک فضای دوس��تانه و به دور از رقابت های ناسالم 
ایج��اد کنید چراکه اکثر کارمندان به دلی��ل جلب توجه مدیران یا 

کسب امتیازات و منافع بیشتر است که دست به رقابت می زنند.
در حالی که اگر مدیران فضایی را فراهم کنند که در آن کارهای 
تیمی اهمیت و ارج داش��ته باش��د این فضای ناسالم از بین خواهد 
رفت و به جای صرف ان��رژی بیش از اندازه برای رقابت های فردی، 
به هدف مش��تریان انرژی زیادی صرف می ش��ود که خس��تگی های 

بی مورد و استرس زا را نیز در بین کارمندان کاهش خواهد داد.
2- افزایش مهارت کارکنان

به هر اندازه که توان و مهارت تیم کارکنان ش��ما بیش��تر باش��د، 
به همان اندازه س��ریع تر به اهداف خود خواهید رس��ید. سعی کنید 
برای رس��یدن به این هدف، برنامه های افزایش توانمندی و مهارت 
در کارکنان خود داش��ته باشید. برنامه هایی را که در نظر گرفته اید 
در س��اعات اداری انجام دهید، چراکه کارمندان در خارج از ساعات 
کاری به سختی می توانند در این برنامه ها شرکت کنند. سعی کنید 
زمان اس��تراحت و خارج از محی��ط کاری را برای این اقدام در نظر 
نگیرید چراکه حضور در این برنامه ها به یک اجبار تبدیل می شود و 
در اغلب موارد، عدم رضایت کارمندان را در پی خواهد داش��ت ولی 
زمانی که این فعالیت ها، بخشی از ساعات اداری باشد، آنها با انگیزه 

بیشتری در این برنامه ها مشارکت می کنند.
3- استفاده از تکنیک های جدید

به نظر مش��اوره بازاریاب��ی  رای اینکه مجموع��ه ای از کارمندانی 
که جزو بهترین ها هس��تند داشته باشید سعی کنید از تکنیک ها و 
روش ه��ای مختلفی برای به روز ک��ردن فعالیت ها و دانش کارکنان 
خود اس��تفاده کنید. بس��یاری از روش هایی که شما به کار می برید 
پس از مدتی قدیمی خواهد ش��د و لازم اس��ت از روش های جدید 
برای انجام آنها اس��تفاده کنید. اگر به استفاده از روش های قدیمی 
ادامه دهید پس از مدتی حرکت نزولی در رشد منفی در فعالیت های 

شما دیده می شود.
4- اهمیت به علاقه کارکنان

یک��ی از دلایلی ک��ه کارمندان در محی��ط کاری دچار یکنواختی 
و کس��الت می شوند این اس��ت که فعالیت ش��ان تبدیل به یک کار 
تکراری می ش��ود. برای از بین ب��ردن این فضا در محیط کاری خود 
س��عی کنید به علایق کارکنان خود توجه داش��ته باشید. قرار دادن 
ابزارهای ورزش��ی یا بازی در محیط کاری می تواند به افزایش نشاط 
و ع��دم یکنواختی در محیط کار منجر ش��ود. برنامه های متنوع در 
محیط کاری از جمله روش هایی اس��ت که می تواند انگیزه کارکنان 

در محل کارشان را بالا ببرد.
5- تقسیم اهداف بزرگ

یکی از روش هایی که می تواند کارهای دش��وار را در محیط کاری 
آس��ان کند و انگیزه کارکنان را افزایش دهد، ساده س��ازی کارها و 
اهداف دش��وار است. سعی کنید اهداف بزرگ خود را به بخش های 
کوچک تر تبدیل کنید. همچنین اهداف بزرگ و بلندمدت، کارکنان 
ش��ما را خسته خواهد کرد؛ پس اهداف را کوچک سازید تا سریع تر 
به هدف ها دسترسی پیدا کنید و انگیزه کارکنان خود را حفظ کنید.
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س��رویس های ایمیل هنوز هم تاثیرگذاری بس��یار زی��ادی در عرصه 
بازاریابی دارد. همین امر موجب تداوم توجه برندها به این حوزه ش��ده 
است. اگر شما نیز تجربه بازاریابی در عرصه کسب و کار را داشته باشید، 
به خوبی از دشواری های طراحی ایمیل های جذاب برای کاربران اطلاع 
داری��د. برخی از برندها توانایی بس��یار بالایی ب��رای طراحی ایمیل های 
بازاریابی جذاب دارند. اگرچه این امر موجب نگاه س��اده انگارانه بسیاری 
از بازاریاب ه��ا به الگوی ایمیلی می ش��ود، اما در عمل کس��ب موفقیت 

بازاریابی فرآیند دقیقی دارد. 
بازاریاب ها در زمینه طراحی اجرای کمپین های بازاریابی ایمیلی اغلب 
اوقات مرتکب اش��تباهات تکراری می ش��وند. همین امر موجب بررسی 
بیش��تر اشتباهات تکراری در مقاله کنونی شده است. در ادامه برخی از 
مهمترین اش��تباهات تکراری در زمینه بازاریابی ایمیلی را مورد بررسی 

قرار خواهیم داد. 
1.  عدم تاثیرگذاری اولیه مناسب

بازاریابی درس��ت مانند روابط اجتماعی 
است. بسیاری از برندها در برخورد نخست 
توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
را ندارد. دلیل این امر هرچه باش��د، میزان 
توج��ه مخاطب ه��دف به برن��د را کاهش 
می دهد. وقتی کاربران ایمیل های بازاریابی 
را باز می کنند، انتظار محتوای جذابی دارند 
بنابراین ش��ما باید از همان لحظه نخست 
نظر مخاط��ب هدف را جل��ب نمایید. اگر 
محتوای ش��ما در برخورد نخست به اندازه 
کافی جذاب نباشد، توانایی تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب ه��دف در مراحل بعد را نیز 

نخواهد داشت. 
اغل��ب ما در ط��ول روز دس��ت کم یک 
ایمی��ل بازاریاب��ی دریاف��ت می کنیم. اگر 
تجربه ما از تعامل ب��ا برند موردنظر منفی 
باشد، بدون مطالعه ایمیل آن شرکت اقدام 
به حذف اش خواهیم کرد. پرهیز از چنین 
سرنوش��تی برای هر برندی ضروری است. 
بنابراین شما باید نسبت به تغییر وضعیت 
فعالیت برندتان اق��دام نمایید. در غیر این 
صورت سرنوشت مناس��بی در انتظار شما 
نخواهد بود. ش��ما در گام نخس��ت باید به 
خوبی ماهیت کس��ب و کارت��ان را معرفی 
نمایی��د. بازاریابی بدون اط��لاع کاربران از 
حوزه تخصصی شما بس��یار دشوار خواهد 
ب��ود بنابرای��ن همیش��ه ابت��دا خودتان را 
معرفی نمایید. این امر در روابط اجتماعی 
نیز به خوبی قابل مش��اهده اس��ت. سپس 
باید ارس��ال مجدد پیام ه��ا را مدنظر قرار 
داد. این امر نیازمن��د ایجاد آمادگی روانی 
در مخاط��ب ه��دف اس��ت. ش��ما در غیر 
این ص��ورت توانایی تاثیرگ��ذاری بر روی 

مخاطب هدف را نخواهید داشت. 
2. طراحی تیترهای تکراری

تیترهای بازاریابی نخس��تین نقطه تعامل 
شما با مخاطب هدف است. اگر تیتر شما به 
اندازه کافی جذاب نباشد، امکان تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب ه��دف از بین خواهد رفت. 
امروزه بس��یاری از برندها در زمینه طراحی 
کمپین ه��ای بازاریابی ب��ه تیترهای جذاب 
توجه ندارند بنابراین مش��اهده کمپین هایی 
با تیترهای تکراری و کلیشه ای جای تعجب 
ن��دارد. نکت��ه مه��م در مورد انتخ��اب تیتر 
استفاده از خلاقیت و ایجاد ارتباط میان تمام 

بخش های کمپین است. 
اغلب بازاریاب ها تجربه مشاهده محتوای 
بازاریاب��ی ج��ذاب و تعاملی را داش��ته اند. 
این امر همیش��ه از تیترهای جذاب شروع 
می ش��ود. برخی از مهمتری��ن نکات برای 

انتخاب تیترهای مناسب به شرح ذیل است:
• استفاده از کلیدواژه های پرکاربرد در کسب و کار

• توجه به نیازهای مشتریان
• برجسته سازی مزیت کمپین برای مشتریان

• ایجاد احساس فوریت برای مطالعه محتوا در مخاطب هدف
3. بی توجهی به کاربران گوشی های هوشمند

گوش��ی های هوشمند دنیای بسیار وس��یعی را شامل می شود. امروزه 
اغلب مردم برای جست وجو در اینترنت از گوشی های هوشمند استفاده 
می کنند. توسعه شبکه های اجتماعی و توانایی های گوشی های هوشمند 
موجب افزایش رقابت در میان دستگاه های دیجیتال شده است. امروزه 
دیگر رایانه های ش��خصی تنها ابزارهای هوش��مند در دسترس کاربران 
نیستند بنابراین بازاریاب ها نیز باید اقدام به توجه به کاربران گوشی های 

هوشمند در زمینه بازاریابی نمایند. 
هنوز هم بس��یاری از کمپین های بازاریابی ایمیل محور توجه چندانی 
به کاربران گوش��ی های هوش��مند ندارد. این ام��ر موجب ریزش هرچه 
بیش��تر مخاطب هدف برندها در بلندمدت می شود. طراحی ایمیل های 
بازاریابی س��ازگار با گوشی های هوش��مند کار چندان دشواری نیست. 
مهمتری��ن نکته به یاد س��پاری ض��رورت توجه به چنی��ن کاربرانی در 
مراح��ل مختلف طراحی کمپین اس��ت. اغل��ب بازاریاب ه��ا در فرآیند 
طراحی کمپین کاربران موردنظر را فراموش می کنند. درست به همین 

دلیل در نهایت توانایی کسب بازخورد مناسب را ندارند. 
4. عدم ارزیابی فهرست بازاریابی ایمیل

تهیه فهرست مناسب برای ارسال ایمیل های بازاریابی یکی از اقدامات 

اساس��ی برای هر کمپین اس��ت. اگر ش��ما مخاطب هدف علاقه مند به 
کس��ب و کارتان را هدف قرار دهید، ش��انس بالایی ب��رای موفقیت در 
زمینه دس��تیابی به هدف تان خواهید داش��ت. امروزه اه��داف بازاریابی 
برندها تنوع بس��یار زیادی دارد. ش��اید یک ده��ه پیش هدف اصلی هر 
برندی در زمینه بازاریابی فروش بیش��تر بود، اما امروزه ش��رایط به طور 
کلی فرق کرده اس��ت. اهدافی نظیر جلب توجه مخاطب هدف و تعامل 
نزدیک با آنها اهداف جذابی محس��وب می شود بنابراین دنیای بازاریابی 

در معنایی دقیق تر گسترش و تنوع کیفی بیشتری یافته است. 
ارزیابی فهرس��ت ایمیل از س��وی بازاریاب ها اهمیت بالایی دارد. شما 
باید همیشه به دنبال بهبود مخاطب هدف برندتان باشید. این امر کمک 
شایانی به شما در راس��تای بازاریابی بهینه خواهد کرد. هرچه مخاطب 
هدف شما علاقه بیشتری به کسب و کارتان داشته باشد، شما در نهایت 
توانایی تاثیرگذاری بیش��تری بر روی وی خواهید داشت. این امر نوعی 
گرایش عمومی از س��وی کاربران محسوب می شود بنابراین در بازه های 
زمانی مش��خص، مانند هر دو ماه یک بار، نس��بت به آپدیت فهرس��ت 

ایمیل ه��ای بازاریابی ت��ان اقدام نمایی��د. در غیر این ص��ورت مخاطب 
هدف تان در بلندمدت به شدت کم خواهد شد. 

5. ارسال ایمیل های فراوان
بازاریابی ایمیلی فقط معطوف به ارس��ال پیام ها در مدت زمانی اندک 
نیست. شما باید فرصت مطالعه و توجه به هر پیام را نیز در نظر بگیرید. 
اگر مخاطب هدف در طول روز ۳ یا ۴ ایمیل از سوی شما دریافت کند، 
ب��ه احتمال زیاد هیچ کدام را مطالع��ه نخواهد کرد. نتیجه این امر اغلب 
اوقات حذف برندها از فهرست علاقه مندی کاربران یا حتی بلاک کردن 
آدرس ش��ان است بنابراین فعالیت در زمینه ارس��ال ایمیل باید با دقت 

بالایی صورت گیرد. 
کارش��ناس های بازاریابی در مورد تعداد مناس��ب ارس��ال ایمیل ایده 
مش��خصی ندارند. ش��ما به عنوان بازاریاب باید سلیقه مخاطب هدف را 
نی��ز مدنظر ق��رار دهید. در یک جمع بندی کلی، ارس��ال یک ایمیل در 
طول روز یا ۳ ایمیل در هفته بهترین گزینه خواهد بود. این امر فشار و 

ناراحتی زیادی برای مخاطب هدف ایجاد نخواهد کرد. 
۶. ناتوانی در زمینه دعوت مخاطب به سوی عملی خاص

دعوت مخاطب به س��وی عملی خاص فقط ش��امل خرید مش��تریان 
نیس��ت. گاهی اوقات برندها قصد ترغیب کاربران برای مراجعه به سایت 
رس��می برند یا ثبت نام در خبرنامه را دارن��د. این اهداف بدون ترغیب 
مخاطب به س��وی دس��ت زدن به عمل خاص امکان ناپذیر اس��ت. شما 
در کمپین ت��ان باید ب��ه طور واضح از مخاطب هدف ب��رای ثبت نام در 
خبرنامه ت��ان دعوت نمایید. فقط در این صورت ش��انس تاثیرگذاری بر 

روی مخاطب هدف را خواهید داشت. 

بسیاری از کاربران به سادگی از مطالعه ایمیل شما صرف نظر خواهند 
کرد. دامنه محدودی که به شما توجه می کنند، انتظار دریافت پیام های 
جذاب را خواهند داش��ت. دعوت مخاطب هدف به س��وی عملی خاص 
پیوند نزدیکی با میزان موفقیت ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
ه��دف دارد. اگر ش��ما این مرحله را به خوبی پش��ت س��ر نگذارید، در 
بلندم��دت ب��ه طور مداوم با مش��کلاتی در زمینه تاثیرگ��ذاری بر روی 
مخاط��ب هدف مواجه خواهید بود. این امر مش��کل اصلی بس��یاری از 
برندها محسوب می شود بنابراین در صورت ناتوانی برای دعوت مخاطب 
ه��دف به س��وی عملی خاص باید نس��بت به کیفیت کل��ی کمپین تان 

تجدیدنظر نمایید. 
7.  ناتوانی برای ارزیابی داده های کمپین

بازاریابی همیش��ه همراه ب��ا پردازش و ارزیاب��ی داده ها برای طراحی 
پیام های جذاب اس��ت. بس��یاری از برندها در ط��ول زمان کمپین های 
جذاب��ی برای مخاطب هدف طراح��ی می کنند. دلیل ای��ن امر توانایی 
بالای آنها برای ارزیابی داده های مربوط به کمپین های قبلی است. هیچ 
بازاریاب��ی بدون شکس��ت تبدیل به فردی 
حرفه ای نمی ش��ود. مهمترین نکته در این 
میان تلاش برای بهره برداری از شکست ها 
برای کاهش س��طح انتقادات است. در غیر 
این صورت شما وضعیت به شدت وخیمی 

خواهید داشت. 
یکی از راهکارهای مناسب برای ارزیابی 
س��لیقه کاربران برگ��زاری آزمون های دو 
مرحله ای اس��ت. چنین آزمون هایی شامل 
ارائ��ه دو نوع محتوا ب��ه مخاطب هدف در 
بازه های زمانی متف��اوت و ارزیابی واکنش 
آنه��ا نس��بت به هر ک��دام اس��ت. این امر 
بهتری��ن تاثیر ب��ر روی نتیجه کمپین ها را 
به هم��راه دارد. هرچه توانایی ش��ما برای 
ارزیابی سلیقه مخاطب هدف بیشتر باشد، 
موفقی��ت بیش��تری در پایان امر کس��ب 

خواهید کرد. 
8. بی توجهی به ثبت نام در سایت 

ثبت نام کاربران در سایت رسمی برند به 
معنای امکان تعامل نزدیک تر با آنهاس��ت. 
بنابراین ش��ما باید توجه ویژه ای به چنین 
امری داشته باشید. بسیاری از برندها بدون 
توجه به اهمیت ثبت نام کاربران در سایت 
رس��می حتی گزین��ه ثبت ن��ام را نیز در 
طراحی سایت مورد توجه قرار نمی دهند. 

وقتی کاربران در سایت رسمی شما ثبت 
نام نمایند، این ام��ر بیانگر توجه ویژه آنها 
به شماس��ت بنابراین ش��ما بای��د محتوای 
بازاریابی و تخفیف ه��ای ویژه ای برای آنها 
در نظر بگیرید. در غیر این صورت توانایی 
تاثیرگذاری بر روی آنها را از دست خواهید 
داد. امروزه ش��ما بالای��ی از برندها دارای 
محت��وای ویژه ب��رای اعضای سایت ش��ان 
هس��تند. همین امر کاربران را نس��بت به 
ثبت نام در س��ایت برندها ترغیب می کند. 
ش��ما برای فعالیت موفق در این حوزه باید 
تولیدکننده محتوا در اختیار داشته باشید. 
اگر کاربران پس از ثبت نام در سایت شما 
با محتوای جذابی مواجه نشوند، به احتمال 
زیاد دیگر آنها را پیرامون برندتان مشاهده 

نخواهید کرد. 
9. عدم تعبیه لینک توقف دریافت پیام 

بازاریابی
گاهی اوق��ات کاربران دیگر تمایلی برای 
دریافت پیام ه��ای بازاریابی ندارند. این امر 
در مورد سرویس های ایمیل نیز رایج است. 
اگر ش��ما به عنوان ی��ک بازاریاب حرفه ای 
با نارضایت��ی کاربران مواجه ش��دید، باید 
نس��بت به رفع این مش��کل اقدام نمایید. 
بدون تردید مواجهه ب��ا نارضایتی کاربران 
بسیار دشوار است. نکته مهم در این میان 
احترام ب��ه کاربران و تعبی��ه لینک توقف 
دریافت ایمیل اس��ت. اگر ش��ما این لین��ک را در ایمیل های تان تعبیه 

نمایید، رفتار حرفه ای در حوزه بازاریابی را به حداکثر رسانده اید. 
بس��یاری از بازاریاب ها با هدف تداوم تعامل با کاربران از تعبیه چنین 
لینک��ی س��ر باز می زنند. نتیجه این امر ورود برند ما در لیس��ت س��یاه 
کاربران اس��ت. ش��اید در بلندمدت حتی ش��کایت های زیادی از سوی 
کارب��ران علیه برند نیز مطرح ش��ود. بنابراین احترام به حریم ش��خصی 

کاربران و پرهیز از کاربست چنین شیوه ای ضروری خواهد بود. 
10. کسب نتایج بهتر در بازاریابی ایمیلی

وقتی صحبت از بازاریابی ایمیلی می ش��ود، م��ا با تجربه ای فراوان رو 
به رو هس��تیم. این الگ��وی بازاریابی از همان روزهای نخس��ت معرفی 
س��رویس ایمیل مدنظر برندها قرار داش��ته است بنابراین قدمت چنین 
ش��یوه ای بسیار زیاد است. اگر ش��ما به دنبال جلب نظر مخاطب هدف 
هس��تید، استفاده از شیوه موردنظر جذاب و در عین حال تعامل برانگیز 

خواهد بود. 
ام��روزه ب��ه دلیل ش��رایط ناش��ی از وی��روس کرونا توج��ه دوباره به 
س��رویس های ایمیل ضروری اس��ت بنابراین ش��ما بای��د هرچه زودتر 
نس��بت به راه اندازی کمپین های بازاریابی ایمیلی ب��رای برندتان اقدام 
نمایی��د. اس��تفاده از توصیه های مطرح در این مقاله کمک ش��ایانی به 
ش��ما و برندتان در مس��یر موردنظر خواهد کرد. مهمترین نکته در این 
می��ان توجه به ارزیابی مداوم نتایج کمپین های قبلی برای اس��تفاده در 
نمونه های بعدی اس��ت. در غیر این صورت ش��ما به طور مداوم با نتایج 

نامناسب در زمینه بازاریابی مواجه خواهید شد. 
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اخبار

اصفهان – قاسم اســد: محمدمهدی مرندی تصریح کرد: با 
تلاش کارکنان ســخت کوش واحد فولادسازی و ریخته گری مداوم 
کیفیت تختال های بدون عیب در مردادماه به 93.5 درصد افزایش 
یافت. وی با بیان اینکه در حین ریخته گری بســته به شرایط ذوب 
و ماشــین ممکن اســت    روی تختال عیوبی مانند ترک طولی 
 ،)Transverse Crack( ترک عرضی ،)Longitudinal Crack(
ترک لبــه ای )Border Crack(، ناخالصــی )Inclusion(، ترک 
 ،)Star Crack( تــرک ســتاره ای ،)Corner Crack( گوشــه ای
 Oscillation  ( اثر نوسان قالب ،)Casting Lap(پلاک ریخته گری
Mark(، ترک مقطــع مرکزی)Center Line Crack(، حفره های 
سنجاقی )Pin Holes(، حفره های گازی )Blow Holes( کمربند 
اتصــال در اثر  وقفــۀ ریخته گــری )Stop Pouring( و جدایش 
شــیمیایی )Segregation( به وجود آیــد، گفت: در صورت بروز 
هریک از   عیوب مذکور  بر  ســطح بالا یــا پایین یا در کناره ها یا 
ســر   و   ته تختال، تختال معیوب باید  توسط سیکل اسکارف یا 
برش عرضی و یا طولی رفع عیب گردد که این امر مســتلزم صرف 
زمان و هزینه برای سازمان است. وی در تشریح چگونگی کاهش این 
عیوب گفــت: به منظور جلوگیری از به وجود آمدن این عیوب لازم 
است کنترل های دقیقی در ناحیۀ فولادسازی و ریخته گری مداوم بر 
پارامترهای ذوب از طریق تنظیم آنالیز شیمیایی و   ارسال ذوب با 
سوپرهیت مناسب از واحد متالورژی ثانویه صورت گیرد و همچنین 

نظارت و کنترل بهتری بر   پارامترهای ریخته گری همچون تنظیم 
سرعت ریخته گری متناســب با دمای ذوب درون تاندیش، تنظیم 
میزان پاشــش آب و خنک کنندگی ثانویۀ  تختال، تنظیم شــیب 
قالب و... انجام شود. در همین خــــصوص قاسم خوشـــدل پور    
رئیــس تولید ریخته گری افزود: در مرداد ماه ســال جاری با تلاش 
و پیگیــری مجدانۀ همــکاران واحد ریخته گری مداوم شاهــــد 
کاهــش عیــــوب تخــتال در هر پنــــج ماشیــن ریخته گری 
بودیم. وی در تشــریح تأثیر هریک از بخش های ناحیۀ فولادسازی 
در کسب این موفقیت گفت: همکاران تعمیرات و تعمیرات جنبی 
با برنامه ریزی و اجرای فعالیت های تعمیراتی، وضعیت آماده به کاری 
و تنظیمات ماشــین ها را در حد قابل قبول حفظ کردند و همکاران 

واحد تولید نیز با اســتفاده از فرصت ایجادشــده با پایش مناسب 
پارامترهای تولید، این رکورد را محقق ســاختند. وی درصد تولید 
تختال بدون عیب مردادماه در ماشین شمارۀ یک را     91 درصد 
اعلام کرد و در تشــریح وضعیت سایر ماشین ها افزود: تولید تختال 
بدون عیب در ماشــین شــمارۀ دو 96.5 درصد، ماشــین شمارۀ 
سه 92.2 درصد، ماشــین شمارۀ چهار 93 درصد و ماشین شمارۀ 
پنج نیز 93.5 درصد بوده است. وی رکورد قبلی ماشین شمارۀ 2 را 
مربوط به شهریور 97 به میزان 95.9 درصد اعلام کرد و گفت: این 
ماشین در ماه جاری 0.6 درصد نسبت به رکورد قبل بهبود داشته 
است و سایر ماشین ها نیز عملکرد خوبی در بهبود کیفیت داشته اند. 
خوشــدل پور اهمیت این رکورد کیفی در زمــان مقابله با بیماری 
کووید 19 را دوچندان دانســت و گفت: همکاران پرتلاش و ساعی 
واحد ریخته گری مداوم با همــکاری و تعامل مثال زدنی واحدهای 
کنتــرل کیفیت، تعمیرات، کارگاه تعمیرات ریخته گری، دفاتر فنی 
تولید و تعمیرات و واحدهای جنبی این توفیق را به دســت آوردند. 
وی رکورد قبلی تختال های بدون عیب ناحیه را مربوط به شهریورماه 
سال 97 و به میزان 93.4 درصد اعلام کرد. به گفتۀ این دو مسئول 
ناحیۀ فولادسازی و ریخته گری مداوم، حمایت های مدیریت ناحیه و 
زحمات تمامی همکاران واحدهایی که به شکل مستقیم یا پشتیبان 
در ایــن عرصه ایفای نقش می کنند، در تحقق این رکورد مؤثر بوده 

است و جای قدردانی دارد.

اراک - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت گاز استان مرکزی 
گفت: با توجه به نامه اســتاندار مرکزی و پاسخ ریاست جمهوری، 
امســال قطع یا محدودیت تامین گاز برای نیروگاه شازند نخواهیم 
داشت. محمدرضا ســمیعی، در خصوص تاثیر شیوع ویروس کرونا 
بر عملکرد و فعالیت های شــرکت گاز استان مرکزی بیان کرد: این 
ویروس بخش های مختلف شــرکت را تحت تاثیر قرار داده است و 
یکی از چالش هایی که با آن مواجه شدیم تامین نقدینگی از طریق 
وصول مطالبات اســت. وی با بیان اینکه پیش از این هم در حوزه 
وصول مطالبات دچار چالش بودیم، اما این شــرایط دشواری های 
بیشــتری را به این مجموعه تحمیل کرد، افزود: این ویروس بخش 
صنعــت را دچار چالش کرده اســت و از طرفی بیش از 70 درصد 
فروش گاز طبیعی در بخش صنایع اســت و با چالش کشیده شدن 
صنعت توســط این بیماری، پرداخت بدهی این شــرکت ها نیز به 
تعویق افتاد و عملا در این شرایط شرکت گاز با مشکل عدم وصول 
بخش مهمی از مطالبات مواجه شد. سمیعی با اشاره به لزوم رعایت 
پروتکل های بهداشتی که باعث کندی پیشرفت کار می شود، گفت: از 
جانب HSE شرکت ملی گاز پروتکل های بهداشتی برای اجرای پروژه 
های گازرسانی تعریف شده است که زحمت کار را بیشتر کرده و در 
کارهای عملیاتی نیز این پروتکل ها که رعایت آنها واجب است کار را 
کند کرده و از طرفی کاهش ساعت اداری نیز راندمان کار را پایین  می 
آورد. وی با بیان اینکه حدود 70 درصد مطالبات شرکت گاز مربوط 
به حوزه صنعت است، گفت: به جهت حمایت از تولید و جهش تولید، 

تعامل بیشتری با صنایع در نظر گرفته شده است. مدیرعامل شرکت 
گاز اســتان مرکزی با اشاره به زیرساخت های مطلوبی که در حوزه 
گاز در اســتان وجود دارد، بیان کرد: تمامی خانوارهای شهری 35 
شهر استان تحت پوشش کامل گازرسانی قرار دارند و بیش از 9۸0 
روستا گازرسانی شده و بر این اســاس، در واقع بیش از 9۸ درصد 
خانوارهای روســتایی نیز از نعمت گاز بهره مند هستند. در مجموع 
99.7 درصد خانوارهای استان مرکزی تحت پوشش هستند و تنها 
تعدادی از روستا در تفرش، ساوه و زرندیه به دلیل صعب العبور بودن 
هنوز از نعمت گاز بهره مند نشــده اند. وی در خصوص گازرسانی به 
نیروگاه شــازند، تصریح کرد: با توجه به مصوبه کارگروه طرح جامع 
کاهش آلودگی هوای اراک، در سال 1392 شرکت گاز موظف شد 
نسبت به تامین حداکثری گاز نیروگاه اقدام کند، در سال گذشته به 

دلیل عدم موازنه تولید و مصرف در فصل ســرد سال، حدود هشت 
روز محدودیت در تامین گاز اعمال شد که تعادل شبکه برقرار باشد 
ولی با توجه به نامه اســتاندار مرکزی به ریاست جمهوری و دستور 
وی در این خصوص، تامین گاز در تمامی ایام فصل سرد سال برای 
ایــن مجموعه صورت خواهد گرفت. وی با اشــاره به طرح قرائت و 
توزیع همزمان و آنلاین کنتورهای گاز مشــترکین از سال 1397، 
گفت: در این راســتا از نرم افزار کاملا بومی استان مرکزی استفاده 
شد که پس از آن به کشور تعمیم داده شد که با استفاده از این نرم 
افزار به صورت همزمان قرائت و تحویل قبض انجام می شد که این 
امر باعث کاهش تعداد مراجعات شد و دقت قرائت افزایش یافت. از 
آبانماه 9۸ نیز دستورالعمل حذف قبوض کاغذی گاز ابلاغ شد و با 
توجه به تجربه سال 97، این کار به راحتی در استان مرکزی انجام 
گرفت، اما همچنان رسیدهای پرینتی از رقم قبض با داشتن بارکد 
در ابعاد بسیار کوچک به مردم تحویل داده می شود. سمیعی با تاکید 
بر اینکه این کار به صرفه جویی قابل توجهی در شرکت کمک کرد، 
در خصوص پروژه های فعلی در اســتان بیان کرد: با توجه به اینکه 
پوشش حدود 100 درصدی شبکه گازرسانی در استان وجود دارد، 
عملا پروژه بزرگی در دســتور کار نیست و صرفا گازرسانی پراکنده 
به واحدهای تولیدی و صنعتی در حال انجام است، البته بیشترین 
حجم کار به تعمیر و نگهداری شبکه گازرسانی معطوف می شود و 
در هفته دولت پروژه گازرسانی به 9 روستا از توابع شهرستان تفرش 

به بهره برداری می رسد. 

قم - خبرنگار فرصت امروز: شــهردار قم با اشــاره به لزوم 
شکل گیری بدنه فاز پنج عمار یاسر توسط بخش خصوصی گفت: 
مردم باید خود را در مواهب پروژه های شــهری شریک ببینند. به 
گزارشروابط عمومی شهرداری قم، دکترسید مرتضی سقائیان نژاد 
در جلسه ستاد عالی سرمایه گذاری با اشاره به مسیر شکل گیری فاز 
پنج عمار یاســر، اظهار داشت: در این پروژه سیاست شهرداری باز 
کردن مسیر است و بدنه خیابان را مردم باید شکل دهند. شهردار 
قم با اشــاره به اهمیت این پروژه که از خیابان معلم تا میدان سپاه 
امتداد دارد، افزود: این پروژه با عرض 45 متر و در دو سطح پیگیری 
خواهد شد تا نیاز ترافیکی آن محدوده را برطرف کند. سقائیان نژاد 
با اشاره به اینکه به دلیل نزدیکی این محور به حرم مطهر اقبال در 
مردم برای سرمایه گذاری در بدنه این خیابان زیاد خواهد بود، گفت: 
اگر شهرداری وارد کار ساخت و ساز در بدنه بشود، آفت هایی دارد 
و هدف ما این اســت که مردم در ســود اجرای پروژه های شهری 
سهیم باشند. وی اهمیت سیما و منظر و خط آسمان در این معبر 
را مورد اشــاره قرار داد و افزود: باید طرحی برای این مســیر تهیه 
شود که متناسب با فضای این پروژه بوده و به سرمایه گذاری بخش 
خصوصی سمت و سو بدهد. شــهردار قم در بخش دیگری از این 

جلســه مسئله پروژه های تفریحی را مورد اشــاره قرار داد و گفت: 
باید از تمام فرصت ها برای تکمیل و احیای پروژه های تفریحی در 
شهر قم استفاده کرد. سقائیان نژاد با اشاره به مشکلاتی که در مسیر 
جذب ســرمایه گذار برای شــهربازی میدان 72 تن وجود داشت، 
افزود: مردم قم در این شهربازی خاطرات خوبی دارند و ما باید برای 
شکل دهی سریعتر به آن تلاش کنیم. وی با اشاره به اعلام آمادگی 
دو سرمایه گذار برای کار در این پروژه، ادامه داد: با توجه به شرایط 
ارزی و اقتصادی تامین تجهیزات مورد نیاز شــهربازی کار مشکلی 

شده و حتی مجموعه های بزرگ اقتصادی در این مسیر نتوانستند 
به کمک شــهرداری قم بیایند. شــهردار قم همچنین به اهمیت 
کیفیت در شکل دهی به شهربازی میدان 72 تن اشاره کرد و گفت: 
یک شهربازی مدرن و خوب در چارچوب امکانات کنونی کشور باید 
در این نقطه ایجاد شود. سقائیان نژاد اظهار داشت: مسئولان امر در 
مدیت یک هفته وضعیت پیشنهادات سرمایه گذاری در این پروژه 
را مشــخص کرده و رزومه متقاضیان و دستگاه هایی که در اختیار 
آنها قرار دارد را به دقت بررســی کرده و گزارشی به ستاد سرمایه 
گذاری ارائه کنند. وی با اشاره به اینکه حمایت از ساخت داخل برای 
شهرداری قم اولویت است، ادامه داد: در موضوع شهربازی اما توجه 
به اســتانداردها و ایمنی تجهیزات موضوعی بسیار حساس است و 
نباید به دنبال سعی و خطا باشیم. شهردار قم افزود: اگر شهربازی 
میدان 72 تن تا نوروز امسال شکل بگیرد در کنار پروژه هایی مانند 
شــهربازی غدیر، بوستان علوی، تله سیژ، سورتمه و … یک تحول 
بزرگ در پروژه های عمرانی اتفاق خواهد افتاد. سقائیان نژاد ادامه داد: 
بعد از اینکه پارک هزار هکتاری فراهم شد و اقلیم آن محدوده شکل 
گرفت، می توان در آن موقعیت هم به پروژه های تفریحی شبیه به 

تله سیژ فکر کرد. 

قزوین - خبرنگار فرصت امروز: متخصصان نیروگاه شــهید 
رجایی با تکیه بر دانش و تخصص خود، قطعات مورد نیاز واحدهای 

نیروگاه را بازسازی و تعمیر می کنند.
به گزارش روابط عمومی شرکت مدیریت تولید برق شهید رجایی، 
محمد فلاح کارشناس مسئول کارگاه بخار در تشریح فعالیت های 
این حوزه گفت: در یک ماه گذشــته، کارکنان کارگاه با بازســازی 
قطعات و تجهیــزات بکاررفته در واحدهای بخاری، اقدامات موثری 

در پایداری تولید برق این واحدها انجام داده اند.
فلاح افزود: ســاخت قطعــه نگه دارنده سنســور »پایش لرزه« 
تجهیــزات مربوط به بویلر فیدپمپ، اقدامی بــود که کارکنان این 
حوزه با بکارگیری امکانات و ظرفیت های موجود توانستند به انجام 
رسانند؛ اقدامی که کار پایش و کنترل وضعیت عملکرد تجهیز مهم 

و استراتژیک بویلر فید پمپ را فراهم می آورد. 
کارشناس مسئول نیروگاه بخار ادامه داد: در اقدامی دیگر، والوهای 
یک طرفه)چک والو( مربوط به کپســول های اطفای حریق پست 
400 کیلوولــت که به دلیل عدم همخوانی با کپســول ها، به این 

تجهیزات متصل نمی شــد، در کارگاه بخار، ساخته و پس از تست 
های لازم، مورد استفاده قرار گرفت.

از دیگر اقدامات موثر در کمک به پایداری واحدهای بخاری که در 
کارگاه این نیروگاه انجام شد، بازسازی شبکه »بسکت«های سیستم 
»GAH« ایــن واحدهــا بود که به دلیل فرســودگی، عملکرد این 
تجهیزات، تحت تاثیر قرار گرفته بود؛ از این روی متخصصان کارگاه 

پس از بررسی های لازم، اقدام به دمونتاژ شبکه بسکت ها نموده و با 
انجام عملیات جوشکاری، سنگ زنی و ... توانستند عملکرد سیستم 

GAH این واحدها را بازیابی نموده و بهبود بخشند.
فلاح در توضیح عملکرد سیســتم GAH گفت: بکارگیری این 
سیستم، عمل تبادل دمایی محصولات احتراق بویلر و هوای ورودی 
به بویلر را انجام می دهد که موجب بهســوزی ســوخت مصرفی و 
افزایش راندمان بویلرها می شــود. در اقدامی دیگر، کارکنان کارگاه 
بخار، قطعات مربوط به سیستم »سوت بلاور« بویلرها را که با عملکرد 
خود موجب زدودن رسوبات حاصل از احتراق سوخت مایع بر روی 

تجهیزات می شود، ساخته و یا بازسازی نمودند.
سیاســت مدیریت نیروگاه شــهید رجایی در تولید برق پایدار، 
استفاده از ظرفیت دانش و تجربه متخصصان داخلی است که تاکنون 
نیازهای نیروگاه به قطعات و تجهیزات، با تکیه بر این رویکرد، تامین 
شده است؛ سیاستی که علاوه بر کمک به پایداری تولید و افزایش 
باورمندی به توانایی داخلی، موجب کاهش قابل توجه هزینه های 

تعمیراتی و جاری می شود.

 در مرداد ماه محقق شد؛ دستیابی به بالاترین درصد تولید 
تختال بدون عیب در فولاد مبارکه

مدیرعامل شرکت گاز استان مرکزی:

نیروگاه شازند امسال بی گاز نمی ماند

انقلاب بزرگ پروژه های تفریحی در قم

مردم در سود طرح های شهری سهیم شوند

با رویکرد کاهش هزینه ها در نیروگاه شهید رجایی انجام می شود؛

تامین قطعات مورد نیاز با استفاده از ظرفیت های داخلی

آغاز عملیات اجرایی بهسازی محور پیربازار – ضیابر ) حدفاصل پیربازار-
نوخاله( باحضور معاون رییس جمهور و رییس سازمان برنامه و بودجه کشور

رشت- مهناز نوبری: دکتر نوبخت در راس هیاتی به اتفاق ارسلان زارع استاندار گیلان، مدیر کل راه وشهرسازی گیلان وجمعی 
از نمایندگان مجلس شورای اسلامی و مسئولان استانی از عملیات بهسازی محور پیر بازار به ضیابر بازدید کردند.ماکان پدرام مدیر 
کل راه وشهرســازی گیلان در جریان این بازدید با اشــاره اهمیت اجرایی این طرح گفت: این محور یکی از محور های شریانی و 
ترانزیتی غرب گیلان محسوب می شود که به عنوان راه میانبر انزلی به صومعه سرا و اتصال به کریدور فومن - پونل – آستارا با عبور 
کالا های ترانزیتی نقش مهمی در توزیع بار ترافیکی ایفا می کند و با توجه به جایگاه آن در حمل و نقل شبکه راه های غرب استان 
عملیات بهسازی آن در دستور کار قرار گرفت.وی افزود: طول کلی این پروژه 32.۸ کیلومتر وعرض نهایی آن پس از اتمام بهسازی 
به 16 متر ارتقاء خواهد یافت. قطعه اول این محور بطول 7.5 کیلومتر)حدفاصل پیربازار –نوخاله(به مناقصه گذاشته شده است که 
قرار است طی مدت 24 ماه اجرایی گردد.مدیر کل راه وشهرسازی گیلان مبلغ قرارداد این پروژه را بالغ بر 294 میلیارد ریال عنوان 

کردوافزود: اعتبار ابلاغ شده برای اجرای این طرح در سالجاری بالغ بر چهل میلیارد ریال است.

بازدید معاون بهره برداری از ناحیه کهگیلویه و بویراحمد
اهواز- شبنم قجاوند: سرپرســت معاونت بهره برداری شرکت برق 
منطقه ای خوزستان از ناحیه کهگیلویه و بویراحمد این شرکت بازدید کرد. 
رامین گلشنی راد به همراه تیم همراه برای بررسی وضعیت شبکه امور بهره 
برداری ناحیه کهگیلویه و بویراحمد سفری سه روزه به این استان داشت 
و در جریان آخرین اقدامات انجام شده بر روی شبکه انتقال و فوق توزیع 
برق و چالش های پیش رو برای تابستان آینده، قرار گرفت. تشکیل جلسه 
با مسئولین شرکت توزیع برق کهگیلویه و بویراحمد، بررسی چگونگی عبور 
از اوج پیک مصرف سال جاری، بازدید از پروژهای بهینه سازی و در دست 
اقدام شرکت برق منطقه ای خوزستان در کهگیلویه و بویراحمد و بررسی مشکلات اپراتورها از مهم ترین برنامه های این سفر بوده 
است. بازدید از پست های برق و دکل رادیو ترانک سپیدار به منظور بررسی آخرین وضعیت اجرایی این دکل جهت توسعه بستر 
مخابراتی و رادیو ترانکی استان، از دیگر اقدامات انجام شده در این سفر بوده است. درپایان نیز صورتجلسه ایی از روند اجرایی پروژه 
های ساختمانی و تجهیزاتی در دست اقدام و پروژه های تعریف شده جهت بهبود پایداری شبکه و مرمت و بازسازی پست های 

برق ناحیه، تهیه و در دستور کار قرار گرفت.

 دیدار و گفتگو مدیر منطقه خلیج فارس و جمعی از مسولین این منطقه 
با حضور در اداره کل بنادر و دریانوردی استان هرمزگان

بندرعباس- خبرنگار فرصــت امروز: مدیر منطقه خلیج فارس و 
جمعی از مســولین این منطقه با حضــور در اداره کل بنادر و دریانوردی 
اســتان هرمزگان با مدیرکل این اداره، دیدار و گفتگو نمودند. به گزارش 
روابط عمومی شــرکت خطوط لولــه و مخابرات نفت ایران منطقه خلیج 
فارس؛ مدیر منطقه گفت: در این نشســت ضمن تاکید بر اهمیت نقش 
خطوط لوله انتقال فراورده های نفتی موجود دراسکله شهید رجایی مسایل 
و مشکلات مربوط به این خطوط مورد بحث و بررسی قرار گرفت. علیرضا 
عطار گفت: عمده این موارد درخصوص مسایل ایمنی خطوط، جلوگیری از 
ترددهای غیرمجاز بر روی کریدور خطوط و نیز بررسی پروژه های اداره بنادر در مجاورت این خطوط بود.  وی ادامه داد: همچنین 

در این نشست مقرر شد، بازدید میدانی وجلسات مشترکی درخصوص بررسی مشکلات  نیز صورت گیرد.    

با هدف افزاش ظرفیت انتقال گاز؛
انجام عملیات اتصال نهایی تاسیسات خیرگو 8 به خط لوله چهارم و هشتم

بوشــهر- خبرنگار فرصت امروز:عملیات اتصال نهایی تاسیسات 
تقویت فشــارگازخیرگو )۸( در راستای افزایش حجم انتقال گاز با تلاش 
کارکنان منطقه ده عملیات و شرکت مهندسی وتوسعه گاز ایران به انجام 
رسید. به گزارش روابط عمومی منطقه ده عملیات انتقال گاز، حمید خدری 
مدیرمنطقه با اعلام این خبرگفت: با توجه به انجام عملیات اتصال نهایی 
)Tie In ( تاسیســات تقویت فشــارخیرگو ۸ به خطوط چهارم وهشتم 
سراســری، قدرت مانور و ظرفیت انتقال گاز در آیندهای نزدیک افزایش 
می یابد. وی ادامه داد: این عملیات ازاواخرمردادماه سال جاری با هماهنگی 
مدیریت برنامه ریزی  دیسپچینگ ملی گاز و همکاری شرکت مهندسی وتوسعه گازایران شروع گردید و هم اکنون نیز پایان یافته 
اســت. خدری انجام برشکاری خط لوله، نصب سه راهی درمبادی ورودی وخروجی خط لوله چهارم و هشتم را ازبخش های این 
عملیات برشمرد و تاکید کرد: مرکزبهره برداری تابناک و شرکت مهندسی وتوسعه گاز ایران دراجرای ایمن وموفقیت آمیز این پروژه 

نقش اساسی  داشته و این منطقه را یاری کردند.

خدمتی دیگر از شهرداری منطقه 4 همدان:
بهره برداری از 9 پروژه با اعتباری 145 میلیارد ریالی

همدان - خبرنگار فرصت امروز: آئین افتتاح همزمان 9 پروژه عمرانی به مبلغ 145 میلیارد ریال و یک مورد کلنگ زنی در 
سطح شهرداری منطقه 4 انجام شد.

این مراســم با حضور نماینده ولی فقیه در اســتان همدان، فرماندار و شهردار همدان، رئیس و اعضای شورای شهر و جمعی از 
مسئولان در محل افتتاح بوستان مهربان برگزار شد.

نماینده ولی فقیه در استان با بیان اینکه اقدامات شهرداری در سال های گذشته به ویژه امسال سبب ایجاد امید به آینده برای 
مردم ساکن در مناطق کم برخوردار شده است، افزود: گزارشات ارائه شده امیدبخش است و نشان دهنده این است که مردم به آینده 
امید بیشتری بسته اند. حجت السلام والمسلمین حبیب ا... شعبانی در این مراسم خاطرنشان کرد: با اقداماتی که شهرداری در مباحث 
مختلف شهری انجام داده است نوعی نشاط در اهالی مناطق مختلف به ویژه در حاشیه شهر ایجاد شده است و امیدواریم در چارچوب 
قانون تمهیداتی ایجاد شود که بودجه پروژه های عمرانی به منظور توسعه متوازن مناطق کم برخوردار اضافه شود و در آینده شرایطی 

پیش بیاید که همه از وجود عدالت واقعی حرف بزنیم.
وی با اشــاره به اینکه ســاخت پارک ها اگر قرار است انجام شود در مناطق محروم باشد، افزود: شاد کردن دل مردم به ویژه این 

بچه ها، برای شما مسئولان باقیات و صالحات خواهد داشت پس تا امکان دارد به مناطق کم برخوردار توجه بیشتری داشته باشید.
فرماندار همدان نیز ضمن گرامیداشت آغاز هفته دولت و تشکر از مدیریت شهری و شورای شهر خاطرنشان کرد: در شهر همدان 
اعتبار پروژه های افتتاح شده و یا درحال افتتاح در هفته دولت 120 میلیارد تومان است. حسین افشاری در ادامه با بیان اینکه برنامه 
اصلی مدیریت شهرستان توجه ویژه به مناطق کم برخوردار است، تصریح کرد: این اقدامات به کاهش فاصله طبقاتی در جامعه منجر 

خواهد شد که ایجاد پارک آمادای و پارک علم و فناوری از مصادیق این طرح ها به شمار می رود.
رئیس شورای اسلامی شهر همدان نیز در آئین افتتاح بوستان مهربان و پروژه های عمرانی دیگر، ضمن اشاره به اینکه سیاست 
کلان و مهم شورای پنجم، توزیع عادلانه امکانات و پروژه ها و توجه به مناطق کم برخوردار است، افزود: با پیش بینی بودجه معین 

شده، تا حدودی به این هدف ارزشمند دست یافته ایم.
کامران گردان در ادامه کارهای شــهرداری منطقه 4 در چند وقت اخیر را بزرگ تلقی کرد و افزود: پیگیری های اکبر کاووسی 

و کمیسیون های سرمایه گذاری و کمیسیون فرهنگی و اجتماعی شورا در نیل به اهداف پیش بینی شده بسیار مؤثر بوده است.
وی با اشاره به اینکه بحث آسفالت معابر و همچنین بازگشایی معابر رضایتمندی زیادی از طرف شهروندان ایجاد شده است، 
افزود: خوشبختانه مردم برای داشتن شهری زیبا و بهره مندی از خدمات مناسب و در شأن، همکاری بسیار مناسبی داشته اند و این 
شایسته قدردانی است. گردان با بیان اینکه یکی از زیرساخت های اصلی برای توسعه شهر و جذب گردشگر ساخت پارک ها و ایجاد 

امنیت است، افزود: خوشبختانه در این 2 فاکتور هم در شرایط خوبی قرار داریم.
وی در پایان سخنانش کمک به این منطقه را در قالب متمم بودجه امکان پذیر دانست و افزود: با وجود اینکه منطقه 4 کم درآمد 
است ولی تحقق بودجه بالایی را در ماه های ابتدایی سال داشته است. شهردار همدان نیز در این مراسم سیاست اصلی مدیریت 
شهری و اعضای شورا را رشد متوازن در همه حوزه ها دانست و افزود: سعی بر این است که توجه ویژه ای به مناطق حاشیه شهر 

داشته باشیم و با این برنامه سبب ایجاد رفاه و رضایت خاطر در این مناطق شویم.
عباس صوفی بار دیگر پروژه های عمرانی شهرداری را به 3 طبقه کوچک، متوسط و بزرگ تقسیم کرد و افزود: پروژه آسفالت معابر، 
افزایش سرانه فضای سبز، هدایت آب های سطحی و پوشش رودخانه با وجود اعتبارات کم به  شکل خوبی انجام شده است و این 
مسأله نتیجه زحمات افراد مختلف در بخش های مختلف و همکاری مناسب واحدهای مختلف خدمات رسان است. وی افزود: بیشتر 
معابر اصلی و فرعی آسفالت شده است و عملیات اجرایی پارک های فرامنطقه ای از قبیل پارک 250 هکتاری اکباتان، پارک 100 

هکتاری ولایت و همچنین پارک 6 هکتاری در این منطقه در کنار ارضی نیروی انتظامی به جد درحال انجام است.
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گاهی اوقات به نظر می رس��د که ش��انس فقط در خانه برخی افراد را 
می زند؛ به نظر می رس��د که سرنوشت همیش��ه به نفع آنها بوده و برگ 

برنده همیشه در دستان آنهاست.
اما چه چیزی باعث می ش��ود که ش��انس همیش��ه با آنها یار باش��د؟ 
چرا همیش��ه تا این اندازه خوش ش��انس هستند؟ و آیا راهی هست که 
سرنوش��ت، گاهی اوق��ات فرصت های اینچنینی را در اختیار ش��ما قرار 

دهد؟
باید بگوییم که راه هایی برای به وجود آوردن ش��انس وجود دارد. این 
افراد خوش شانس، به صورت آگاهانه یا کاملا اتفاقی، موفق به شکستن 
رمز آن ش��ده اند. آنها یاد گرفته اند که چطور خود را در شرایط مناسب 
ق��رار دهند، بهترین بهره را از فرصت ها ببرن��د و با انجام دادن کارهای 

دشوار، به اهداف شان دست پیدا کند.
اگر ش��ما نیز قصد دارید تا از این بعد سرنوش��ت نیز بهره مند شوید، 

پیشنهاد ما این است که این ۱۰ راهکار را به کار بگیرید.
1. اجتماعی باشید و احتمالات خود را بهبود بخشید

در جش��ن های مختلف، به س��مت افراد جدید بروید و سر صحبت را 
ب��ا آنها باز کنی��د. دامنه فعالیت های اجتماعی خود را گس��ترش دهید 
و ش��بکه انس��انی حرفه ای خ��ود را ایجاد کنید. دوس��تان قدیمی خود 
را به آش��نایان جدید خود معرفی کنید. یکی از بهترین و س��ریع ترین 
راه ها برای به وجود آوردن ش��انس این اس��ت که خودتان را در شرایط 
جدید قرار دهید و با افراد بیش��تری آشنا شوید؛ چراکه مردم، ارتباطات 

بیشتری دارند و ارتباطات نیز به فرصت ها ختم می شوند.
البت��ه نباید دوس��تان قدیمی خ��ود را فراموش کنید. ب��ا افرادی که 
ارتباط قدرتمندی را با آنها برقرار کرده اید، در ارتباط باشید، کسانی که 
می توانید روی آنها حس��اب کنید. به این روابط پایبند باشید، چراکه در 

درازمدت، قدرت بسیاری را به دست آورده اند.
2. مراحل و پله های رسیدن به موفقیت را تصور کنید

تصور کردن ش��انس و اقبال خوب به ش��ما کمک می کن��د تا آنها را 
به واقعیت تبدیل کنید. برای مثال، بهترین ورزش��کاران، قبل از شروع 

مس��ابقه تصور می  کنند که پیروز بازی بوده اند. اگر خودتان را برای یک 
مصاحبه کاری آماده کنید، رفتار مناسب و عکس  العمل های هوشمندانه 
را ب��رای خودتان تصور کنید. اگر هدفی را در ذهن می پرورانید، مس��یر 
رس��یدن به موفقیت را برای آن تجسم کنید؛ باید بدانید که تا یک ماه 
یا یک س��ال آینده، در چه جایگاهی خواهید بود. موفقیت ش��ما به چه 
ش��کلی خواهد بود؟ س��پس مرحله به مرحله به عق��ب و در جایگاهی 
که ق��رار دارید، برگردید. باید چه گام هایی را برای دس��تیابی به هدف 

موردنظر بردارید؟ شما باید تمام جزییات را به خوبی تجسم کنید.
3. به دیگران کمک کنید و در عین حال بدانید که تا چه اندازه 

خوش شانس هستید
از هر دستی بدهید، از همان دست پس می گیرید. افراد خوش شانس 
برای رفاه و کامیابی خود، حصار نمی کش��ند، بلکه زمان و منابع خود را 
به آس��انی در اختیار دیگران قرار می دهند. آنها به اطرافیان خود کمک 

می کنند، چراکه کمک کردن را روش و کار درستی می دانند.
کمک کردن در عین حال به ما کمک می کند که تش��خیص دهیم تا 
چه اندازه خوش شانس هستیم؛ علاوه بر اینکه کارهای خوبی که در حق 

دیگران کرده ایم، به شکل غیرمنتظره ای به ما برمی گردد.
4. به دنبال ماجراهای غیرمنتظره و ناگهانی باشید

هرگز به خ��ود اجازه ندهید که گرفتار عادت ها ش��وید. اگر از تجربه 
ک��ردن چیزهای جدید واهمه داش��ته باش��ید، به طور قطع خس��ته و 
خاموش می شوید. ذهن خود را در برابر چیزهای جدید باز کنید. نسبت 
ب��ه وقایع جهان پیرامون خود کنجکاو باش��ید. ای��ن کار فرصتی را در 
اختیار ش��ما قرار می دهد تا چش��م انداز و بینش جدیدی را به دس��ت 
آورید، وقایع را از زاویه جدیدی ببینید و یا با افرادی مواجه ش��وید که 
در شرایط عادی، هرگز آنها را ملاقات نمی کردید. زمانی که خودمان را 

در شرایط جدید قرار می دهیم، در واقع به شانس خوشامد می گوییم.
5. به دنبال ظهور شانس باشید

شانس چیزی نیست که همیشه به صورت اتفاقی پیش رویتان ظاهر 
شود و یا کاملا ناگهانی شکل بگیرد. گاهی اوقات می توان شانس را پیدا 

کرد، البته اگر به دنبال آن باش��ید، اما در اغلب موارد باید بیاموزید که 
در شرایط و زمان های مختلف، شانس را پیدا کنید.

اگر درک درس��تی از محیط پیرامون و ش��رایط زندگی خود داش��ته 
باش��ید، می توانید ش��انس خودتان را ایجاد کنید. تنها کافی اس��ت که 
فرصت  ها را درک کرده و نس��بت به آنها اقدام کنید و یا اینکه به افکار 
خود گوش کنید؛ در این صورت است که اجازه ورود شانس را به زندگی 

خود می دهید.
۶. همه چیز را امتحان کنید

اگ��ر از ناحی��ه امن خ��ود خارج نش��وید، هیچ وقت از ق��درت واقعی 
توانایی های خود مطلع نخواهید ش��د. از شرایطی که برای تان به وجود 
می آید، بهترین بهره را ببرید و اجازه دهید که شما را به هر جای ممکن 

ببرد. تطبیق پذیر باشید و همه چیز را امتحان کنید.
و از هم��ه مهم تر اینکه با ظهور فرصت های مختلف، از آنها اس��تفاده 
کنید. کس��ب و کارهای بسیاری با شکس��ت مواجه می شوند و یا اینکه 
تنها به خاطر بی حرکتی و نش��ان ندادن عکس العمل مناسب، فرصت  ها 
را از دس��ت می دهند. وین گرتزکی بزرگ می گوید: »شما ۱۰۰درصد از 

فرصت هایی که از آن استفاده نمی کنید را از دست می دهید.«
7. با سختکوشی می توانید شانس خود را به وجود آورید

روانش��ناس ریچارد وایزمن به بررسی ش��انس و حضور آن در زندگی 
م��ردم پرداخته اس��ت. او به این نتیجه رس��ید که اگر فک��ر کنید فرد 
خوش شانسی هستید، احتمال اینکه بخت و اقبال خوبی را تجربه کنید، 

بیشتر از افرادی است که فکر می کنند بدشانس هستند.
نزدی��ک ب��ه ۸۲درص��د از اف��راد خوش  ش��انس، خودش��ان را برای 
سختکوش��ی و به وجود آوردن ش��انس آماده می کنند. آنها همچنین از 
یک نگرش مثبت نیز بهره مند هستند و در برابر اتفاقات ناگوار، مقاومت 

نشان می دهند.
از طرف دیگر، افراد بدش��انس به نوع��ی به جبر اعتقاد دارند و بر این 
باورند که هر چقدر هم که سخت تلاش کنند، باز هم بدشانس خواهند 
بود. همانطور که وایزمن خاطرنش��ان می کند، این باور به یک پیشگویی 

تبدیل خواهد شد.
8. نیمه پر لیوان را ببینید

به ج��ای اینکه تنها نیمه خالی لیوان را ببینی��د، به چیزهای مثبتی 
فکر کنید که در نیمه  پر لیوان اتفاق می افتد، به دارایی ها و مهارت  های 
خودت��ان فک��ر کنید؛ اگر تنها ب��ه نکات منفی زندگی فک��ر کنید، تنها 
انرژی منفی را برداش��ت خواهید کرد. علاوه بر این، فراموش نکنید که 
ویژگی ه��ای مثبتی که در زندگی دیگران می بینی��د، به همین راحتی 

فراهم نشده و به تلاش و کوشش بسیار نیاز داشته است.
تنها روی ویژگی های مثبت تمرکز کنید. حتی در بدترین شرایط نیز 

تنها باید روشنایی های آن را ببینید.
9. قبول کنید که مسائل ناگوار نیز جزئی از زندگی هستند

هی��چ کس در تمامی ش��رایط، خوش ش��انس و خوش اقبال نیس��ت. 
شکس��ت اتفاق می افتد و بخشی از زندگی به شمار می رود. قبول کنید 
ک��ه گاهی اوقات اتفاقاتی در زندگی رخ می دهد که بر وفق مراد ش��ما 
نیست. به افکار منفی اجازه ندهید که راه خود را به ذهن شما باز کنند 
و هرگز تس��لیم نش��وید. بعد از هر شکس��ت، بلند ش��وید و خاک روی 
لباس های ت��ان را تکان دهید، از یک زاویه دیگر به چش��م انداز موردنظر 
خود نگاه کرده و رویکرد جدیدی را برای دستیابی به خواسته های خود 

پیش بگیرید.
10. در زمان حال زندگی کنید

همیش��ه چیزهای��ی وجود دارند که ق��درت تغییر آنه��ا را دارید و یا 
برعک��س، مواردی هس��تند که نمی توانید آنه��ا را تغییر دهید. به جای 
اینکه تنها روی مواردی که از کنترل ش��ما خارج هستند، تمرکز کنید، 

تلاش کنید تا در لحظه زندگی کنید.
زندگی در لحظه به شما اجازه می دهد که همه چیزهای کوچکی که 
برای تان مبهم بوده را ببینید. فراموش نکنید که شانس نیز در لحظه رخ 
می دهد. اگر بیش از اندازه روی ذهن و افکار خود متمرکز شوید، هرگز 

فرصت هایی که در کنار شما هستند را نخواهید دید.
Entrepreneur/ucan :منبع 
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هی��چ چیز ب��ه اندازه مدیرانی که روحی��ه را از بین می برند، مخرب و 
هزینه بردار نیست. اگر کارمندان روحیه و انگیزه خود را از دست بدهند، 
عملک��رد خوبی را به اجرا نمی گذارند و در اولین فرصت، از ش��غل خود 

کناره گیری می کنند.
ام��ا نکته قابل توجه این اس��ت که موضوع عدم ایجاد انگیزه، بس��یار 
رواج یافته اس��ت. تحقیقات Gallup نش��ان می ده��د که ۷۰درصد از 

کارمندان، با کار و شغل شان ارتباط برقرار نمی کنند.
سازمان ها از اهمیت ایجاد انگیزه و تعامل کارمندان با وظیفه به خوبی 
آگاهن��د، اما در اکثر مواقع، نمی توانند مدیران خوبی را برای اجرای این 
کار انتخاب کنند. زمانی که این روند با شکس��ت مواجه شود، با عواقب 

آزاردهنده آن روبرو خواهند بود.
تحقیقاتی که در دانش��گاه کالیفرنیا انجام شده، نشان می دهد میزان 
بهره وری کارمندانی که دارای انگیزه هس��تند، تا ۳۱درصد بیشتر است، 
فروش آنها نیز به میزان ۳۷درصد بیش��تر بوده و خلاقیت آنها سه برابر 
بیش��تر اس��ت. بنا بر تحقیقاتی که توسط ش��ورای رهبری شرکت ها و 
با حضور ۵۰.۰۰۰ ش��رکت کننده انجام ش��ده، مشخص شد که احتمال 

استعفای آنها از کار نیز تا ۸۷درصد کمتر از کارمندان دیگر است.
آمار اعجاب انگیز Gallup نش��ان می دهد که ۷۰درصد از تاثیر حفظ 
روحیه یا از بین رفتن آن، به مدیران بستگی دارد. به همین دلیل است 
که کارمندان، از ش��غل خود اس��تعفا نمی دهند، بلک��ه از مدیران خود 

فاصله می گیرند.
بدتر کردن همه چیز

مدیران قبل از اینکه هرگونه تلاش��ی در زمینه ایجاد انگیزه و تعامل 
کارمن��دان با کار را آغاز کنند، باید از انجام دادن چندین کار خودداری 
کنند. در ادامه با نمونه ای از رفتارهایی آش��نا می شوید که مدیران باید 

آنها را از محیط های کاری حذف کنند.
1. تعیین قانون های غیرمنطقی

قانون یکی از لازمه های هر ش��رکت به شمار می رود، اما این قانون ها 
نباید کوته نظرانه باش��ند و از روی تنبلی برای ایجاد نظم مورد استفاده 
ق��رار گیرد. فرقی نمی کند که این قانون ها درباره سیاس��ت های حضور 
متعصبان��ه و ی��ا کم کردن وق��ت آزاد کارمندان باش��د، در هر صورت، 
تعداد زی��اد قانون های غیرضروری می تواند کارمندان را کلافه کند. اگر 
کارمندان خوب احس��اس کنند که یک برادر بزرگ تر در حال تماشای 

آنهاست، جای دیگری را برای کار کردن پیدا می کنند.
2. نادیده گرفتن دستاوردهای کوچک و بزرگ

نباید تاثیر تش��ویق های کوچک را نادیده گرف��ت؛ نادیده گرفتن این 
موضوع و عدم قدردانی و تش��کر، به ویژه از بهترین کارمندان می تواند 
هزینه  های زیادی را به شرکت تحمیل کند و یا برعکس، می تواند انگیزه 
را ب��ه صورت چش��مگیری در آنه��ا افزایش دهد. همه اف��راد از تجلیل 
ش��دن ل��ذت می برند و افرادی ک��ه عملکرد بهتری داش��ته و با تمامی 
وجود کار می کنند، بیش��تر لایق هستند. پاداش دادن به دستاوردهای 
ش��خصی افراد به این معناست که به آنها اهمیت می دهید. مدیران باید 
با کارمندان خود در ارتباط باش��ند تا بدانند که چه چیزهایی حال آنها 
را خ��وب می کند )ب��رای برخی افزایش حقوق و برخی دیگر، ش��ناخته 
ش��دن در عموم( و سپس به خاطر کار خوب شان به آنها پاداش بدهند. 
اگر این کار را به درس��تی انجام دهید، شاهد نتایج خوب آن در بهترین 

کارمندان خواهید بود.
3. استخدام افراد نامناسب یا ترفیع دادن به این گونه از 

کارمندان
کارمندان خوب و س��ختکوش ترجیح می دهند با افرادی حرفه ای که 
از لحاظ فکری به آنها ش��باهت دارند کار کنند. زمانی که مدیران، کار 
درس��ت را انجام نداده و افراد مناس��ب را اس��تخدام نمی کنند، در واقع 
باعث از بین رفتن انگیزه افرادی می شوند که در حال حاضر در شرکت 
فعالیت می کنند. تاثیری که ترفیع افراد نامناس��ب دارد، از این نیز بدتر 
اس��ت. زمانی که به س��ختی کار می کنید تا ترفیع شغلی موردنظر را به 
دست بیاورید، اما این فرصت به راحتی در اختیار یک فرد نامناسب قرار 
می گیرد، یک توهین بزرگ به ش��مار می رود. به همین دلیل اس��ت که 

افراد خوب شرکت ها استعفا می دهند.
4. با همه به طور مساوی رفتار کردن

این تاکتیک در مدرس��ه ها و برای بچه ها کارس��از اس��ت، اما در یک 
محیط کاری و با بزرگس��الان متفاوت خواهد بود. اگر با همه کارمندان 
به طور مس��اوی رفتار کنید، در واقع به بهترین کارمندان خود نش��ان 
می دهید که عملکرد بالای آنها، هیچ ارزش��ی ندارد؛ نشان می دهید که 
با کارمندان تنبلی که تنها به س��اعت نگاه می کنند و برای تمام ش��دن 

ساعت کاری لحظه شماری می کنند، هیچ تفاوتی ندارند.
5. تحمل عملکرد ضعیف

گفته می ش��ود که عملکرد گروه، تنه��ا به اندازه ضعیف ترین عضو آن 
اندازه گیری می ش��ود؛ فرق��ی نمی کند که دیگران تا چ��ه اندازه تلاش 
می کنن��د، چراکه در نهایت، نتیجه ضعیف تری��ن عملکرد، تاثیر خود را 
می گذارد. زمانی که اجازه می دهید تا ضعیف ترین حلقه ارتباطی، بدون 
هیچ عواقبی به کار خود ادامه دهد، در واقع باعث می شوید که دیگران 

را نیز با خود به پایین ترین سطح بکشانند.
۶. عدم وفاداری به تعهدات

وعده دادن به کارمندان، ش��ما را در جایگاهی میان خوشحال کردن 
و اس��تعفای آنها قرار می دهد. زمانی که به وعده و تعهدات خود وفادار 
می مانید، در چش��م کارمندان رش��د می کنید، چراک��ه به دیگران ثابت 
کرده ای��د که قابل اعتماد و محترم هس��تید )وجود این دو خصیصه در 
مدیران ضروری است.( اما زمانی که وعده های خود را عملی نمی کنید، 
فردی غیر قابل احترام، بی توجه و بی مس��ئولیت به نظر می رسید. علاوه 
بر این، اگر رئیس یا مدیران به وعده های خود پایبند نباشند، کارمندان 

نیز دلیلی برای این کار نمی بینند.
7. بی تفاوت بودن

بی��ش از ۵۰درص��د از افرادی که اس��تعفا می دهند، ب��ه خاطر رابطه 
ناموفق با مدیران خود این کار را انجام می دهند. مدیران در شرکت های 
هوش��مند به خوبی می دانند که بای��د در روابط حرفه ای با افراد، تعادل 
برقرار کنند. اینها همان مدیرانی هس��تند که از موفقیت های کارمندان 
خود قدردانی می  کنند، افرادی که در ش��رایط س��خت هستند را درک 
می کنن��د و کارمندان را به چالش می کش��ند. مدیرانی که به اینگونه از 
مس��ائل بی توجه هس��تند، تعداد زیادی از کارمندان خود را از دس��ت 
می دهند. نمی توان بیش از هش��ت س��اعت را برای افرادی کار کرد که 

هیچ اهمیتی قائل نمی شوند و تنها به کار کردن شما فکر می کنند.
درست کردن اوضاع

زمانی که مدیران بتوانند این هفت رفتار مخرب که باعث از بین رفتن 
انگیزه کارمندان می ش��ود را ریش��ه کن کنند، می توانند آنها را با هفت 

روش دیگر که در ادامه می  خوانید، جایگزین کنند:
1. از قانون پلاتین پیروی کنید

قانون طلایی از ش��ما می خواهد ک��ه با دیگران به گونه ای رفتار کنید 
که ترجیح می دهید با شما رفتار کنند. این قانون یک ایراد بزرگ دارد؛ 
چراک��ه با این قانون فکر می کنی��م که همه افراد می خواهند که به یک 
ش��کل با آنها رفتار کنیم. ایجاد انگیزه در افراد مختلف، متفاوت است و 
قان��ون طلایی، این نکته را نادیده می گیرد. برخی دوس��ت دارند که در 
میان دیگران شناخته شوند، اما برخی دیگر تمایلی به مرکز توجه بودن 
ندارند. اما قانون پلاتین از ش��ما می خواهد که با افراد به همان گونه ای 
رفتار کنید که خودشان می خواهند. لازم به ذکر است که اشکال بالا در 
این قانون اصلاح ش��ده است. مدیران خوب می توانند عکس العمل های 
کارمندان را تش��خیص دهند و رفتارهای خ��ود را مطابق با آنها تنظیم 

کنند.
2. قدرتمند باشید، نه سخت گیر

قدرت یکی از خصیصه های با اهمیت در رهبران به شمار می رود. قبل 
از اینک��ه کارمندان تصمیم بگیرند ک��ه آیا از مدیر خود پیروی خواهند 
کرد یا خیر، باید بدانند که از قدرت کافی برخوردار اس��ت یا خیر. افراد 
به تش��ویق و ترغیبی که از رهبران ش��ان دریاف��ت می کنند، نیاز دارند. 
آنه��ا به فردی نیاز دارن��د که بتواند تصمیمات س��ختی را اتخاذ کند و 
مراقب اعضای تیم باش��د؛ به رهبری نیاز دارند که در ش��رایط س��خت 
نی��ز به کار خود ادامه دهد. افرادی که قدرت را در رهبر خود می بینند، 
خودشان نیز به این خصیصه مجهز می شوند. بسیاری از رهبران هستند 
که رفتارهای س��ختگیرانه، س��لطه گرانه  و مشکلات کنترلی را با قدرت 
اشتباه می گیرند. آنها فکر می کنند که کنترل کردن همه چیز و مجبور 
کردن اف��راد به انجام کاره��ای مختلف، به گونه ای باعث می ش��ود که 
ی��ک پی��روی وفادارانه در آنها ش��کل بگیرد. قدرت چیزی نیس��ت که 
بتوان با اس��تفاده از آن، مردم را ب��ه انجام کارهای مختلف مجبور کرد، 
بلکه چیزی اس��ت که به مرور زمان و در مواجهه با سختی ها، به دست 
می آوری��د. تنها در این زمان اس��ت که مردم به ش��ما اعتماد کرده و از 

شما پیروی می کنند.
3. به یاد داشته باشید که برقراری ارتباط، یک جاده  دوطرفه 

است
بس��یاری از مدیران فکر می کنند که در برقراری ارتباط مهارت دارند، 
ام��ا نمی دانند که این کار را به صورت یک طرفه انجام می دهند. برخی 
به خاطر اینکه همیش��ه در دسترس هس��تند، به خود افتخار می کنند، 
ام��ا در حقیقت به ای��ده و حرف هایی که مردم برای گفتن دارند، گوش 
نمی کنن��د. برخ��ی مدی��ران در تعیین ه��دف ناموفق هس��تند و برای 

کارهایی که به دیگران واگذار می کنند، محتوای متنی فراهم نمی کنند، 
برخی دیگر نیز هرگز بازخوردهای خود را ارائه نمی دهند، بدین ترتیب 

کارمندان نمی دانند که عملکرد آنها چطور بوده است.
4. الگو باشید، نه واعظ

رهبران خوب می توانند روحیه اعتماد را در میان اعضای تیم افزایش 
دهن��د. آنها با رفتارهای خود دیگران را تحس��ین می کنند. بس��یاری از 
رهبران می گویند که درس��تی برای آنها مهم اس��ت، اما رهبران خوب، 
این رفتار را به اجرا می گذارند. اگر تنها به افراد بگویید که چه انتظاراتی 
از آنها دارید، تاثیر کوچکی را می بینید؛ اما زمانی که خودتان آنها را به 

اجرا بگذارید، شاهد نتایج شگفت انگیز آن خواهید بود.
5. شفاف باشید

مدیران خوب درباره آینده و اهداف شرکت، شفاف هستند. زمانی که 
مدیران تلاش می کنند تا کارها را آس��ان تر جلوه دهند و یا اینکه روی 
آنها س��رپوس بگذارند، باید بدانند ک��ه کارمندان در هر صورت، متوجه 

خواهند شد.
۶. متواضع باشید

هی��چ چیز به اندازه غرور مدیران باعث از بین رفتن روحیه کارمندان 
نمی شود. رهبران خوب به گونه ای رفتار نمی کنند که گویی از شما بهتر 
هس��تند. اینگونه از رهبران، به جایگاه خود به عنوان منزلت جدید نگاه 
نمی کنند، بلکه این موقعیت برای آنها یک امکان برای دسترسی بیشتر 

به افرادی است که از آنها پیروی می کنند.
7. به تعادل میان زندگی و کار کارمندان خود اهمیت بدهید

هیچ چیز به اندازه کار کش��یدن بیش از اندازه، انرژی کارمندان را از 
بین نمی برد. به کار گرفتن کارمندان خوب، بسیار وسوسه کننده است 
و اغلب مدیران نیز در این دام گرفتار می شوند. کار کردن بیش از اندازه 
برای کارمندان گیج کننده است؛ آنها با این کار احساس می کنند که به 
خاطر عملکرد خوب شان، تنبیه می شوند. تاثیر میزان بهره وری در بیش 
از اندازه کار کردن نیز معکوس است. تحقیقات جدیدی که در دانشگاه 
اس��تنفورد انجام شده نش��ان می دهد که میزان بهره وری در هر ساعت 
)در صورتی که هفته را به ۵۰ س��اعت تقس��یم کنی��م( کاهش می یابد. 
بهره وری افراد بعد از ۵۵ ساعت کار در هفته تا اندازه ای کاهش می یابد 

که عملا در ساعت های اضافه کاری، هیچ بازدهی ندارند.
نتیجه گیری نهایی

اگر مجموعه رفتارهایی که اشاره شد را جمع آوری کرده و از رفتارهای 
زیانبار خودداری کنید، به مدیری تبدیل خواهید ش��د که کارمندان در 

تمام طول عمر شغلی خود، شما را به یاد خواهند داشت.
Entrepreneur/ucan :منبع 

مدیران چگونه در کارمندان خود ایجاد انگیزه می کنند یا چطور آن را از بین می برند؟
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چالش هایی که بازاریاب ها برای موفقیت باید از آن عبور کنند
چگونه یک بازاریاب واقعی شویم؟

بازاریابی یکی از هنرهای مهم در عرصه کسب و کار است. سالانه افراد زیادی وارد دنیای بازاریابی می شوند. ایده پردازی 
برای فروش بیشتر محصولات همیشه جذابیت های خاص خود را داشته است. بی تردید فعالیت در حوزه بازاریابی همیشه 
ساده و بی دردسر نیست. همین امر موجب بروز چالش هایی در زمینه فعالیت بازاریاب ها می شود. اگر شما در زمینه فعالیت 
در عرصه بازاریابی با چالش های مهم این حوزه رو در رو نش��وید، هرگز امکان موفقیت در این حوزه را نخواهید داش��ت.  
بازاریاب های حرفه ای همیشه از سرگذشت شان در زمینه مواجهه با چالش های مختلف صحبت می کنند. در این مقاله هدف 
اصلی بررسی برخی از چالش های اساسی در حوزه بازاریابی است. اگر شما نیز در تلاش برای موفقیت در این عرصه به عنوان 

بازاریاب هستید، باید از چالش های ذیل به سلامت عبور نمایید. 
1. شناسایی جای خالی در بازار

یکی از چالش های اساسی برای هر بازاریابی شناسایی جای خالی در بازار است. فروش محصولات و خدمات مختلف بدون 
شناخت درست بازار امکان پذیر نیست. بازاریاب ها باید توانایی معرفی محصولات در قالبی جذاب و تعامل برانگیز را داشته 
باشند. در غیر این صورت مشتریان هرگز به آنها اعتماد نخواهند کرد. بدون شک شناسایی جای خالی در بازار در مرحله 
طراحی محصولات نیز باید مدنظر قرار گیرد. اگر شما به عنوان بازاریاب با محصولی کم فروش در بازارهای مختلف مواجه 
هستید، باید نگاه مشتریان به محصول موردنظر را تغییر دهید. این امر از طریق شناسایی نیازهای مشتریان و سپس معرفی 

محصول موردنظر به عنوان یک گزینه جذاب برای آنها امکان پذیر خواهد بود. 
2. سازگاری با منابع محدود

بازاریابی با بودجه های کلان، ابزار و نیروی کار گسترده برای هر فردی ساده خواهد بود. بسیاری از بازاریاب ها در عمل 
با همین نگاه وارد دنیای کسب و کار می شوند. عرصه واقعی بازاریابی نیازمند سازگاری مداوم با منابع محدود است. امروزه 
حت��ی برنده��ای بزرگ نیز بودجه های کلان در اختیار تیم های بازاریابی قرار نمی دهند بنابراین ش��ما باید ش��رایط کار با 
منابع محدود را به عنوان واقعیتی همیشگی مورد پذیرش قرار دهید.  الگوبرداری از عملکرد بازاریاب های بزرگ در زمینه 
سازگاری با منابع محدود بهترین گزینه برای شماست. این امر درست مانند یک کلاس آموزشی در راستای بازاریابی بهینه 

و تاثیرگذاری بر روی مشتریان با کمترین هزینه ممکن خواهد بود. 
3. یافتن سرمایه گذارهای مناسب

برخی از کمپین های بازاریابی با هدف جلب نظر سرمایه گذارها ساماندهی می شود. شاید این امر برای بازاریاب های تازه کار 
عجیب باش��د، اما هدف برندها همیش��ه فروش محصولات نیست. یافتن سرمایه گذار در وضعیت فعلی دنیای کسب و کار 
همیشه چالش برانگیز است بنابراین شما باید خود را برای سازگاری با شرایط موردنظر آماده سازید. تمام بازاریاب ها تجربه 
جست وجو برای جلب نظر سرمایه گذارهای مناسب را داشته اند. اگر شما در این زمینه عملکرد مناسبی از خود نشان ندهید، 
کمتر برندی به شما اعتماد خواهد کرد.  چالش های بازاریابی تعداد بسیار زیادی دارند، با این حال کمتر چالشی به اندازه 
یافتن سرمایه گذار دشوار به نظر می رسد. این امر به دلیل محدودیت  های مالی و همچنین دشواری جذب سرمایه در برخی 
از بازارهاست. این امر تا حدود زیادی به وضعیت کلی کسب و کارها نیز بستگی دارد. با این حساب اگر شما قصد جلب نظر 
سرمایه گذار برای کسب و کاری در آستانه ورشکستگی یا ناموفق در زمینه معرفی محصولات جذاب برای مشتریان را داشته 

باشید، به احتمال فراوان با شکست مواجه خواهید شد. 
4. خداحافظی با توصیه کارشناس های ارشد

ش��روع فعالیت بازاریاب های تازه کار همراه با توصیه ها و توجه مداوم بازاریاب های حرفه ای اس��ت. اگر شما قصد فعالیت 
به عنوان یک بازاریاب کارکشته را دارید، باید در کوتاه ترین زمان از زیر بال و پر کارشناس های حرفه ای خارج شوید. این 
امر به معنای عدم استفاده از توصیه های آنها به طور کلی نیست. نکته مهم در این میان یافتن استقلال برای فعالیت در 
حوزه بازاریابی است.  امروزه برخی از بازاریاب ها با وجود سال های متمادی فعالیت در عرصه کسب و کار هنوز هم جزئی از 
تیم های بزرگ تر بازاریابی محسوب می شود. این امر امکان جا به جایی از شرکتی به شرکت دیگر را بسیار دشوار خواهد کرد. 
برندسازی شخصی یکی از تکنیک های مهم برای کسب استقلال به عنوان بازاریاب است. بنابراین شما باید توجه ویژه ای 

به نکته موردنظر داشته باشید. در غیر این صورت شانسی برای موفقیت به عنوان یک بازاریاب حرفه ای نخواهید داشت. 
5. ایجاد تیم بازاریابی موفق

گاهی اوقات شرکت ها تقاضای تیم های بازاریابی برای ساماندهی کمپین های شان را دارند. این امر نیازمند ایجاد تیم های 
بازاریابی با ذهنیت برنده از سوی شماست. بسیاری از بازاریاب ها پس از مواجهه با تقاضای تیم بازاریابی از سوی شرکت ها 
به دنبال سریع ترین و ساده ترین گزینه ها می روند. اگر شما از تجربه افراد حاضر در تیم تان اطمینان نداشته باشید، احتمال 
مواجهه با شکست از سوی شما افزایش خواهد یافت.  ایجاد تیم های بازاریابی برنده شباهت بسیار زیادی به نحوه موفقیت 
یا شکست سریال های تلویزیونی دارد. اگر یک سریال تلویزیونی موفق به گردآوری تیم کارکشته و حرفه ای شود، شانس 
بالایی برای جلب نظر مخاطب هدف خواهد داشت. بی تردید شما امکان همکاری با برترین بازاریاب ها برای تشکیل تیم تان 
را ندارید. نکته مهم در این میان شناسایی افراد مستعد، هرچند تازه کار، برای همکاری در قالب تیم بازاریابی است. در غیر 

این صورت شما شانسی برای موفقیت نخواهید داشت. 
۶. ضرورت ایده پردازی خلاقانه و نوآوری 

ایده پردازی در عرصه کس��ب و کار اهمیت بالایی دارد. بسیاری از برندها توانایی پردازش ایده های جذاب و تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف را ندارند. دلیل این امر وابستگی تمام اعضای تیم بازاریابی به مدیر بخش است. اگر شما در تلاش 
برای تبدیل شدن به بازاریابی مستقل و حرفه ای هستید، باید دیر یا زود شروع به ایده پردازی نمایید. این امر استقلال شما 
از مدیر بخش بازاریابی را نش��ان خواهد داد.  امروزه برندهای بس��یار زیادی نیاز به بازاریاب دارند. نکته مهم در این میان 
نمایش توانایی مان به برندهای موردنظر است. فقط در این صورت شانس ما برای استخدام از سوی آنها افزایش خواهد یافت. 

7. درس گرفتن از شکست ها
مواجهه با شکس��ت در عرصه بازاریابی امر تازه ای نیس��ت. سالانه شمار بالایی از کمپین های بازاریابی با شکست مواجه 
می شود. اگر یک بازاریاب هرگز با شکست مواجه نشود، این امر بیانگر وجود مشکل اساسی در بازار است. مهم ترین مسئله 
در مورد شکست تبدیل آن به مزیتی برای فعالیت بهتر است. درس گرفتن از شکست ها در گفت وگوی روزمره بسیار ساده 
به نظر می رسد، اما در عمل همراه با مشکلات زیادی است.  دلیل اصلی مواجهه با شکست در زمینه بازاریابی بی توجهی به 
شخصی سازی الگوهای فعالیت است. اغلب بازاریاب ها در تلاش برای اتخاذ شیوه های یکسان با دیگر رقبا هستند. اگر یک 
شیوه برای سایر برندها موفقیت آمیز است، هیچ دلیلی برای امکان تکرار همان موفقیت از سوی شما نیست بنابراین باید 

همیشه به دنبال یافتن راهکارهای اختصاصی برای کسب و کارتان باشید. 
8. استفاده از ترندهای برتر

ترندهای برتر دامنه مختلفی از ایده ها را شامل می شود. امروزه شبکه های اجتماعی منبع اصلی برای آگاهی از ترندهای 
برتر است. استفاده از چنین ایده هایی در حوزه بازاریابی مزیت جلب گسترده نظر مخاطب هدف را در پی دارد. مهم ترین 
نکته در این میان ضرورت شخصی س��ازی ترندها با ماهیت کس��ب و کار است. بازاریاب های ماهر در زمینه سازگاری میان 

ماهیت ترندها و کسب و کار اغلب اوقات با موفقیت در تعامل با مخاطب هدف مواجه می شوند. 
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تبلیغـاتخلاق

تانی��ا لونا ش��ریک ش��رکت آم��وزش مدیری��ت رهبری 
LifeLabs Learning ، محقق روانشناس��ی و سخنران 
TED به همراه جردن کوهن معاون رئیس منابع انس��انی 
در س��ازمان بین المللیWeight Watchers تحقیقات 
خ��ود را در زمین��ه تغییر حرف��ه ای و ش��خصی را با ما به 

اشتراک می گذارد. 
در دفتر کار ما در نیویورک س��اعت ۹:۰۰  صبح است و 
یک��ی از همکاران به نام جردن به آش��پزخانه طبقه پنجم 
 Weight م��ی رود تا میوه ای بردارد – یک کار س��الم که
Watchers ب��ه کارمندانش پیش��نهاد می کند. هنگامی 
جردن به آش��پزخانه می رس��د، با صحنه ای آش��نا مواجه 
می ش��ود: موزها تمام ش��ده اند و تنها پرتق��ال باقی مانده 
اس��ت. هنگام��ی که دیگ��ران به امی��د موز به آش��پزخانه 
می روند زمانی که آن را نمی یابند بدون برداش��تن پرتقال 
برمی گردن��د. مش��کل این افراد چیس��ت؟ آیا ع��ده ای در 

Weight Watchers  از پرتقال متنفرند؟
به نظر می رس��د جواب نه باش��د. یکی دیگر از همکاران 
ما تانیا این پدیده را در صدها ش��رکت در سراس��ر کش��ور 
مشاهده کرده اس��ت. این پدیده را اصل موز می نامیم: موز 
همیشه اول تمام می شود و پرتقال همیشه تا آخر می ماند. 
این اصل در مورد خود میوه نیس��ت. یک روانشناس ممکن 
اس��ت بگوید که در مورد طبیعت بش��ر اس��ت؛ یک طراح 

ممکن است آن را در مورد قابلیت استفاده بداند.
ای��ن اصل به این معنا نیس��ت که موز  عم��لًا از پرتقال 
خوش��مزه تر اس��ت. تفاوت در محبوبیت آنه��ا به یک چیز 

بستگی دارد: چقدر آسان می توان آن را پوست کند.
برای درک اینکه چگونه اصل موز در سایر زمینه ها اعمال 
می ش��ود، تصور کنی��د که می خواهید در ش��رکت خود به 
منظ��ور افزایش میزان ۳۰ درصدی همکاری متقابل تیمی 
ت��ا پایان س��ال تغییر ایجاد کنید. چطور ای��ن کار را انجام 
می دهی��د؟ فقط اینکه به کارمندان بگویید با هم  همکاری 

کنند کافی نیست در عوض، شما باید خلاق باشید.
راه دیگری برای فکر کردن درباره این موضوع اصطکاک 
است. اصطکاک نیرویی است که همه چیز را کند می کند. 
اکث��ر قطاره��ا با اس��تفاده از اعمال روغن به ری��ل قطار با 
اصط��کاک مقابل��ه می کنند. س��ریع ترین قطارهای جهان، 
مانند قطار بولت چین با سرعت ۲۱۷.۵ مایل بر ساعت، از 
آهنربا اس��تفاده می کند تا قطار در بالای ریل معلق بماند. 
در نظ��ر بگیرید ک��ه چگونه این تقارن در م��ورد کارکنان 
عملی می  ش��ود. چه اقدامات مثبتی با موانع کوچک خنثی 
می ش��وند؟ تکرار چه عادت های بدی آس��ان است؟ چگونه 
می توانید اصطکاک را افزایش دهید تا رفتارهای مضر برای 
ش��روع س��خت تر باش��ند؟ و چگونه می توانید اصطکاک را 

کاهش دهید به طوری که اقدامات مثبت بیشتر شبیه یک 
مسیر روان باشند تا یک تپه؟

 Guillaume بی��ش از ی��ک ق��رن پی��ش، فیلس��وف
Ferrero پیش��نهاد ک��رد ک��ه انس��ان ها براس��اس اصل 
کمتری��ن تلاش عم��ل می کنند: ما با توجه به مس��یرهای 
مختلف، ساده ترین گزینه را انتخاب می کنیم. اخیراً، شاون 
انکور، روانشناس دانشگاه هاروارد، پیشنهاد کرده است که 
رفت��اری که ما انتخ��اب می کنیم فقط ب��رای ۲۰ ثانیه در 
شروع آس��ان تر هس��تند. )این زمان تقریباً زمان موردنیاز 

برای پوست کردن موز در مقابل پرتقال است.(
 ،۱stdibs در اینج��ا یک نمونه زیب��ا از اصل م��وز را از
ب��ازار هن��ر و طراحی آنلاین معرف��ی می کنیم. فرهنگ در 
۱stdibs گرم و صمیمی است، اما مانند شرکت های دیگر 
که دارای رشد بالا هس��تند، در این شرکت نیز افرادی که 
تازه اس��تخدام ش��ده بودند توس��ط کارکنان باتجربه مورد 
توجه قرار نمی گرفتند. آیا اصطکاک مانع این امر می ش��د؟ 
پیدا کردن افراد تازه کار و به یاد داش��تن اینکه آنها نیاز به 
مراقبت بیش��تری دارند مشکل است بنابراین گروه مردمی 
در ۱stdibs تصمی��م گرف��ت تا به تمام اف��رادی که تازه 
اس��تخدام ش��دند یک بالون بدهد که می گوی��د: »روز اول 
در ۱stdibs.« بال��ون در بالای میز تازه کار قرار می گیرد و 
ب��ه همه اعلام می کند که خود را معرفی کنند و پیش��نهاد 

حمایت و پشتیبانی بدهند.
یک ش��رکت مش��اوره ای که ب��ا آن کار کرده ایم از اصل 
موز استفاده می کند تا همکاری گروه های متقابل را آسان  
س��ازد. آیا اصطکاک مانع تعامل افراد می ش��ود؟ بله، فقط 
کم��ی تلاش می خواهد تا به دفتر کس��ی رفت��ه، در را باز 
کنید و با او صحبت کنید اما همین کار هم کاری دش��وار 
در این دفتر محس��وب می شود. بنابراین برای مقابله با این 
اصطکاک، این ش��رکت برای گروه ه��ای متقابل مکانی را 
کنار گذاشته است. اکثر محل های کار اتاق های کنفرانس 
ب��از را برای ای��ن منظور محص��ور کرده اند، ام��ا اتاق های 
کنفرانس برای رزرو زمان و کار زیادی نیاز دارند و آنها به 
راحتی قابل انطباق با نیازهای گروه های مختلف نیس��تند 
بنابراین این ش��رکت مش��اوره چندین فضای بدون در را 
ب��رای کارکنان ایجاد کرد تا هر زمان که خواس��تند از آن 
استفاده کنند. س��پس آنها با قرار دادن صندلی که دارای 
چرخ است، گامی به جلو برداشتند و حرکت در این مکان 

را آسان تر کردند.
حتی اگر ش��ما قصد طراحی مجدد دفتر خود را ندارید، 
می توانید به این فکر کنید که چگونه می توانید فضای کاری 
خود را عوض کنید تا سبب تقویت رفتارهای مثبت شوند. 
آیا می خواهید افراد خاصی با یکدیگر صحبت کنند؟ آنها را 

به یکدیگر نزدیک کنید یا  مکان مش��ترک به آنها بدهید. 
آیا می خواهید کارکنان ایده های بهتری داش��ته باشند؟ در 
ه��ر اتاق وایت بورد نصب کنید و یا مجموعه ای از اس��تیکر 
برای یادداشت در هر اتاق قرار دهید. آیا می خواهید نظرات 
بیش��تری را دریافت کنید؟ برای مکالمه خصوصی فضایی 
ایج��اد کنید و یا  کارت هدیه ب��رای کافه های محلی ارائه 
دهید. آیا می خواهید کارکنان ش��ما بیشتر بازیافت کنند؟ 
سطل زباله هایی بزرگ را در نقاط مختلف دفتر قرار دهید.
اما اگر هدف ش��ما توقف یا کاهش رفتار باش��د چه؟ اگر 
این چنین اس��ت، نیاز به ایجاد توجه به پرتقال به جای موز 
دارید به عبارت دیگر اصطکاک بیش��تری را معرفی کنید. 
ب��ه عنوان مثال، بگذارید بگوییم مش��کلی با نوجوانانی که 
نزدیکی کس��ب و کار شما می گردند، دارید. شما می توانید 
آنها را س��رزنش کنید و یا تابلوهای تهدیدآمیز نصب کنید 
ام��ا هیچ کدام از ای��ن تاکتیک ها احتمالاً ب��رای نوجوانان 
طغیانگ��ر کار نمی کنند. برای اس��تفاده از اص��ل موز، باید 
آن م��کان را برای وقت گذراندن به مکانی کم  لذت بخش تر 
تبدیل کنید. دو زیرگذر در لندن برای حل این مش��کل از 
همین روش اس��تفاده کردند، آنها در آن مکان نور صورتی 
نص��ب کردند که بلافاصله نوجوان��ان را پراکنده کرد، چرا؟ 

زیرا نور صورتی آکنه را شدیدتر می کند.
اصل موز در مقیاس بس��یار کوچک تر نی��ز کار می کند. 
ب��ه عن��وان مث��ال، ش��رکت Squarespace، ش��رکت 
ساخت وب س��ایت ها، در طول جلس��ات آموزش کارکنان 
خود، خواس��تار کاهش انجام چند کار همزمان ش��د. آنها 
می دانستند که یک سیاست »بدون موبایل« برای کارکنان 
دوس��تار تکنولوژی  مناسب نیس��ت بنابراین به جای آن، 
گروه مردمی این ش��رکت اصطکاک بین افراد و تلفن های 
خ��ود را معرف��ی کرد. آنها ب��رای منحرف ک��ردن مردم از 
تلفن های ش��ان یک صندوق از اسباب بازی های کوچک را 
در ه��ر اتاق کنفرانس قرار دادن��د. در این صورت افراد در 
طول تمرین به جای چک کردن گوشی های خود با اسباب 
بازی ها درگیر بودند. معرفی این اس��باب بازی ها جلس��ات 

آموزشی را بیشتر سازنده ساخت.
توجه داش��ته باش��ید ک��ه مثال هایی که ما به اش��تراک 
گذاشته ایم نیازی به سخنرانی های قانع کننده، درخواست و 
یا توضیحات ندارند. قدرت اصل موز در س��ادگی و سکوت 
آن اس��ت بنابراین، دفعه بعد که شما وسوسه می شوید یک 
ف��رد )یا حتی خودتان( را تغییر ده��د، در نظر بگیرید که 
چگونه می توانید س��طح اصطکاک را عوض کنید. راه هایی 
ب��رای ایجاد رفتارهای مثبت مانن��د موز و رفتارهای منفی 

مانند پرتقال بیابید.
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برای تغییر دادن دیگران، تغییر را آسان کنید
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